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Definitioner

Nedanstaende redogor for i uppsatsen centrala begrepp som vi valt att mer

uttryckligen definiera vad som avses.

Monetar donation Med monetar donation avses donering av pengar.
Bade situationer dar en produkt erhalls i utbyte och
situationer dar en produkt inte erhalls i utbyte vid

donation inkluderas i definitionen.

Unga personer Med unga personer avses sadana som befinner sig i

aldersspannet 20-30 ar.

Empathy ribbon Ett empathy ribbon &r en produkt format som en
ogla, likt Rosa Bandet fran Cancerfonden. |
litteraturen &r det vanligt foérekommande att
produkter fran valgorenhetsorganisationer som &ar
mojliga att visa upp i offentliga sammanhang,
bendmns empathy ribbons och liknande. Alla typer
av produkter med funktionen att attrahera donationer
genom att wvacka uppmarksamhet gentemot
vélgorenhetsorganisationer, har vi darfor valt att
bendamna empathy ribbon. Séledes inkluderas
exempelvis armband frdn Ung Cancer och
Childhood men éven pins och andra produkter som
ar mojliga att bara pa ens person. | de fall da
begreppet endast syftar pa just produkten empathy
ribbon och inte andra liknande produkter kommer

detta att framga.

Conspicuous Ordet syftar till sadant som ar synligt framtradande.
Detta kan bade syfta till den synlighet som uppnas
genom att anvdnda ett empathy ribbon men &ven
syfta till ett visst beteende.
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it is the capacity, for empathy - for putting oneself in
another’s place, for feeling the joys and sorrows of
another as one’s own - which is the source of the
genuine gift ... this is “charity” before the word became

29

corrupted by vanity and fashion.’
(Boulding 1962, s. 38 cit. i Culyer 1973)
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1. Inledning

Det inledande kapitlet &mnar ge en bakgrund till uppsatsens valda dmne. En
problematisering av amnet gors, vilket leder fram till en problemformulering
samt en konkretisering av uppsatsens syfte. Avslutningsvis ges en redogdrelse

for uppsatsens gjorda avgransningar och dess disposition.

1.1 Problembakgrund

Manniskor spenderar tid, pengar och energi pa att hjélpa andra (Hogg & Cooper
2003). Bortsett fran att hjalpa familj och vanner, bidrar vi aven till att framlingar
ska fa det battre. Enligt Culyer (1972) finns handlingen att ge dokumenterad
redan vid de forsta primitiva samhéllena, dar gavorna ofta var fysiska och av
praktisk anvandbarhet. Idag reser manniskor till utsatta platser for att géra dem
till det battre, gavor skickas varlden 6ver for att hjalpa behévande, miljontals
kronor investeras i cancerforskning och manniskor donerar blod till svart sjuka.
Vid valet mellan att donera pengar eller tid (volontdrarbete), eller en
kombination av dessa, foredrar en majoritet av den svenska befolkningen att

enbart donera pengar (Swedbank 2012).

Det finns olika synsatt att utgad ifran géllande vilka anledningar det finns till
varfor manniskor véljer att hjalpa andra och saledes &ven varfor personer véljer
att donera pengar till valgérenhetsorganisationer. Somliga menar att vi véljer att
hjalpa andra utifran altruistiska skal (Hogg & Cooper 2003), vilket innebar
osjalviska sadana (Nationalencyklopedin 1). Piliavin & Charng (1990) menar att
det &r en naturlig del av manniskan att bry sig om andra och att det finns
ageranden dar det slutliga malet &r att gagna andra. Det finns dock de som menar
att vi valjer att hjalpa andra utifran egoistiska skal. Mauss (1972) menar att
gavor teoretiskt satt ar frivilliga, spontana och osjalviska men att de i praktiken

ar patvingade och i allra hogsta grad sjalviska.

Under de senaste aren har det skett en kraftig 6kning av antalet ideella

organisationer, daribland valgdrenhetsorganisationer. Det &r inte enbart antalet



som har okat, &ven omfattningen av organisationernas arbete har 6kat (Liao m.fl.
2000). Den okade konkurrensen for vélgorenhetsorganisationer har resulterat i
att allt fler organisationer har insett betydelsen av att marknadsfora sig (Grace &
Griffin 2006). Rothschild (1979) talade redan ar 1979 om Why it’s so hard to
sell brotherhood like soap och beror problematiken med att marknadsfora
organisationer i den icke-vinstdrivande sektorn. Rothschild (1979) menar att en
del av problematiken grundar sig i att det som séljs i den icke-vinstdrivande
sektorn, brotherhood, ofta ar immateriellt. Jamfort med det mer patagliga, soap,
i den vinstdrivande sektorn, blir svarigheten i den icke-vinstdrivande sektorn att
kommunicera en fordel i ndgot som varken ar materiellt och som vanligtvis inte
ger en direkt fordel till personen som gor uppoffringen. Rothschild (1979) menar
att uppoffringen i den icke-vinstdrivande sektorn kan vara allt ifrn att kora
saktare for att varna om miljon, till att donera pengar till valgorenhet. Forfattaren
menar att inget av dessa exempel visar en pataglig direkt fordel, varken for

personen som kor saktare eller for den som donerar pengar (Rothschild 1979).

Flertalet valgorenhetsorganisationer har med anledning av den O©kade
konkurrensen, anammat tanken om att implementera marknadsféringsstrategier
genom bland annat forséljning av empathy ribbons och de senaste aren har det
skett en okad forsaljning av denna sorts produkter (Grace & Griffin 2006). | var
omgivning ser vi ocksa allt oftare produkter som visar att personer donerat
pengar till valgorande andamal. Under majmanad syns vi bara Majblomman och
under oktobermanad syns vi bara Rosa Bandet. Allt fler personer bar dven olika
former av armband fran diverse vélgorenhetsorganisationer. | Sverige har det
blivit populart att bara armband fran Ung Cancer och Childhood. Enligt
Martensson (2014) har Childhood gatt fran att sélja cirka fyratusen armband per
ar fran starten ar 2006 fram till ar 2009, till att numera sélja cirka tjugotusen
armband per ar. Via kopet av en produkt har givarna erhallit ett nytt sétt att
donera pengar pa. Grace & Griffin (2009) menar darfor att den problematik
Rothschild (1979) talade om har kringgatts. De menar att valgorenhetssektorn
genom forsaljning av dessa produkter frangatt sin tidigare immateriella karaktar.
West (2004) menar att anvandningen av produkter som kommer fran
valgorenhetsorganisationer syftar till att visa sin omgivning vilken omtanksam

person man ar och uttrycker med héansyn till detta beteende “It is about feeling
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good, not doing good, and illustrates not how altruistic we have become, but
how selfish” (s. 172).

1.2 Problemdiskussion

Det Okade antalet valgorenhetsorganisationer har lett till en 6kad konkurrens om
givares finansiella resurser (Ritchie m.fl. 2006). Eftersom vélgorenhets-
organisationers kamp om att attrahera finansiella resurser intensifierats, finns det
ett 6kat intresse for att studera motivationer och beteenden hos de som donerar
pengar till valgérenhetsorganisationer (Grace & Griffin 2009). Genom att forsta
vilka installningar och motivationer det finns till att donera pengar, kan
organisationerna utforma mer effektiva marknadsforingsatgarder, vilket gor det
mojligt for dessa att 6ka sina chanser att attrahera finansiella resurser till just
sina organisationer. Hankinson (2006) menar att givares beteende har blivit allt
mer komplext. Detta torde ytterligare indikera vikten av att studera detta
beteende.

Tidigare forskning (Bennet & Gabriel 2000; White & Peloza 2009, etc.) visar att
det finns ett fortsatt behov av att studera anvandning av produkter som kommer
fran valgorenhetsorganisationer. Enligt Hassay & Peloza (2007) har det gjorts fa
studier om konsumenters énskemal och instéllningar gentemot denna typ av
produkter, trots att det &r manga valgorenhetsorganisationer som erbjuder dessa
till forsaljning. Forfattarna menar att de fa studier som finns inom amnet framst
har fokuserat pa utbudssidan, alltsa valgorenhetsorganisationerna. Bennet &
Gabriel (2000) menar att det finns ett sarskilt behov av att studera denna sorts
produkter fran valgorenhetsorganisationer rérande specifika aldersgrupper.
Fortsattningsvis har tidigare forskning visat att donation till valgorenhets-
organisationer i utbyte mot produkter som gar att visa upp i offentliga

sammanhang, &r vanligare bland unga givare (Grace & Griffin 2009).

| studien har vi valt att studera unga, mindre bemedlade personer. Anledningen
till att vi valt att studera just unga personer grundar sig i att vi velat studera en
specifik aldersgrupp och just denna har lampat sig val med hansyn till yngre

personers donationsbeteende, som ovan ndmnt. Att vi valt att studera mindre
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bemedlade personer kan leda till en problematik kring att dessa mgjligen inte
véljer att donera pengar till valgérenhetsorganisationer. Av samma anledning ar
det dock intressant, och anledningen till valet, att studera dessa personer, sarskilt
om de faktiskt har donerat pengar. Det kan dven finnas en problematik i att
studera amnesomradet géllande monetara donationer och donationsbeteende.
Anledningen till detta &r att det i samhéllet tycks finnas normer om donations-
beteende. Exempelvis menar White & Peloza (2009) att det i samhéllet finns en
norm om att donation ska ske utifran altruistiska och inte egoistiska motiv. | var
studie finns det saledes en risk att personer inte &r villiga att redogdra for sina
verkliga asikter gentemot monetér donation. Hur vi hanterat denna problematik

kommer redogoras for i metodkapitlet.

1.3 Problemformulering

Ovan presentation av problembakgrund och problemdiskussion, har resulterat i
foljande problemformulering: Vad &ar unga, mindre bemedlade personers
installningar och motivationer gentemot monetéra donationer till valgorenhets-

organisationer?

1.4 Syfte

Syftet med denna uppsats ar att fd en oOkad forstaelse for unga, mindre
bemedlade personers installningar och motivationer gentemot monetara
donationer till valgérenhetsorganisationer. Vi vill dven undersoka om dessa
personer ar mer benagna att donera pengar ifall de far en produkt i utbyte som ar
mojlig att visa upp i offentliga sammanhang. Uppnas en forstaelse for detta ar
var forhoppning att bidraget fran denna uppsats ska kunna oka vélgorenhets-

organisationers mojlighet att attrahera finansiella resurser fran givare.

1.5 Avgransning

Med anledning av given tidsram har foljande avgrénsningar géllande studiens
omfattning gjorts. Studien har begrénsats till att enbart innefatta monetér

donation. Anledning till detta & som tidigare nd&mnt, att svenska folket foredrar
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att donera pengar framfor att donera tid till valgérenhetsorganisationer. Vi har
valt att definiera valgorenhetsorganisationer enligt:

“organisationer som bygger sin verksamhet pd penninggdavor, donationer och
frivilligarbete. T ex organisationer som hjélper till vid natur- och
hungerkatastrofer eller som arbetar med ménskliga rattigheter och demokrati,
vetenskaplig medicinsk forskning, miljéfragor eller speciella sjukdomar och

funktionshinder” (Swedbank 2012, s. 9).

Monetér donation till andra aktdrer som exempelvis vanner och privatpersoner
som ber om pengar pa gatan, kommer darfor inte att behandlas. Ovriga bidrag
till vélgorenhetsorganisationer i form av volontararbete, donation av blod och
organ samt donation av materiella saker i form av klader och mébler, kommer
inte heller att behandlas. Vidare har forséljningssamarbeten mellan
valgorenhetsorganisationer och kommersiella foretag, vad som i litteraturen
bendmns cause-related marketing (Mekonnen m.fl. 2008) dven exkluderats.
Studien kommer dock inkludera situationer d&r givaren i utbyte mot sin

monetéra donation, erhaller en produkt fran véalgérenhetsorganisationen.

FOr att avgransa oss har vi valt att definiera unga som, personer mellan 20 och
30 ar. Eftersom vi avser studera unga, mindre bemedlade personer har urvalet av
respondenter begrénsats till studenter vid Lunds universitet, eftersom studenter
generellt har ont om pengar (Lansforsakringar 2014) och generellt ar yngre.
Studien kommer enbart inkludera respondenternas installningar och tankar
gentemot donation och saledes kommer deras faktiska vanor géllande monetar
donation inte att studeras. Utformningen av intervjufragorna har begransat
respondenternas svar till att enbart inkludera deras instéllning till privat
donation. Saledes kommer eventuell donation fran andra verksamheter inte att

inkluderas.
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1.6 Disposition

Nedanstaende figur illustrerar uppsatsens disposition.

Inledning

v

Metod

v

Teori

v

Empiri

v

Analys

v

Slutsats

Det inledande kapitlet &mnade ge en bakgrund till det
valda @mnet. Problematiseringen av &mnet ledde fram
till en problemformulering samt en konkretisering av
uppsatsens syfte. Avslutningsvis gavs en redogdrelse

for uppsatsens gjorda avgransningar.

I metodkapitlet presenteras forst forskningsstrategi,
forskningsansats och tolkningsansats. Vidare gors en
redogorelse for datainsamlingens tillvagagangssatt.
Slutligen presenteras uppsatsens trovardighet och en

diskussion av metod- och kallkritik gors.

Teorikapitlet behandlar teorier som vi ansett vara
relevanta for uppsatsens problemformulering och
syfte. Altruism och egoism studeras utifran ett
perspektiv av hjalpande beteende. Avslutningsvis

behandlas conspicuous donation.

Kapitlet redogor for den empiri som erhallits efter
genomforda intervjuer. Kapitlet ar uppdelat i tva
delar, dar den forsta delen berdr motivationer och den
andra delen beror instéllningar till monetéara

donationer till valgdrenhetsorganisationer.

Baserat pa uppsatsens problemformulering och syfte
har vi i kapitlet for avsikt att besvara dessa genom att

analysera erhallen empiri utifrdn valda teorier och

begrepp.

| det avslutande kapitlet presenteras slutsatser utifran
uppsatsens tidigare kapitel. Vi amnar ocksa klargora
uppsatsens kunskapsbidrag samt diskutera eventuella

nya fragestallningar utifrén uppsatsens resultat.
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2. Metod

Nedanstadende metodkapitel redogér for uppsatsens arbetsgang. Inledningsvis
presenteras forskningsstrategi, forskningsansats och tolkningsansats. Vidare
gors en redogorelse for datainsamlingens tillvagagangssatt. Avslutningsvis
presenteras uppsatsens trovardighet och en diskussion av metod- och kallkritik

gors.

2.1 Forskningsstrategi

Enligt Bryman & Bell (2003) gors det i metodologi en distinktion mellan
kvantitativ och kvalitativ forskning. Forfattarna framhaller att det finns de som
menar att skillnaderna mellan de bada forskningsstrategierna ar obetydliga,
nagot forfattarna sjalva dock inte anser. Bryman & Bell (2003) menar att dessa
tva ska ses som olika forskningsstrategier och att det finns vasentliga skillnader
mellan kvantitativ och kvalitativ forskning. Den kvantitativa forskningen
fokuserar vanligtvis pa mat- och kvantifierbara problem. Den kvalitativa
forskningen daremot fokuserar pa problem som inte ar matbara och som kréaver
en mer djupgaende forstaelse och tolkning. | den kvantitativa forskningsstrategin
betraktas den sociala verkligheten som absolut och maétbar, vars existens &r
oberoende av sociala aktorers paverkan. Kvalitativ forskning daremot ser den
sociala verkligheten som i standig forandring, skapad genom samspel med
sociala aktorer. Den kvalitativa forskningen utgar ifran ett hermeneutiskt synsatt,
dar det centrala & hur ménniskor tolkar och uppfattar sin sociala verklighet
(Bryman & Bell 2003). Det hermeneutiska synséttet kommer att beréras mer

utforligt senare i kapitlet.

2.1.2 Kvalitativ forskningsstrategi

Vi har i detta arbete utgatt ifran en kvalitativ forskningsstrategi och har darfor
for avsikt att ndrmare studera vad som karaktériserar denna forskningsstrategi.
Kvalitativa forskare utgar ifran ett tolkande synsatt, vilket dven bendmns

interpretativism. Utifran detta synsitt dr det centralt att forsoka se varlden med
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undersokningspersonernas 6gon” (Bryman & Bell 2003, s. 312). Till skillnad
fran de objekt som undersoks i naturvetenskaplig forskning, menar kvalitativa
forskare att de objekt som undersoks i samhallsvetenskapen, det vill sdga
maéanniskor, tillskriver en mening till den verklighet de lever i. Eftersom
maéanniskor tillskriver mening till sin sociala verklighet och sjélva reflekterar 6ver
denna, kravs det for en kvalitativ forskare att se verkligheten utifran
undersokningspersonens synvinkel for att forsta dennes verklighet. Detta kopplar
nara samman till att det i kvalitativ forskning forsoks na ett djup i det som
undersoks, vilket kan uppnas genom att inta undersokningspersonens synsétt
(Bryman & Bell 2003). Eftersom vi avser undersoka installningar och
motivationer gentemot monetara donationer, ansag vi det sjalvklart att en

kvalitativ forskningsstrategi skulle anvandas.

Inom kvalitativ forskning finns det ofta en viss brist pa struktur (Bryman & Bell
2003). Aven om brist pa struktur kan uppfattas negativt, anser vi att det i var
studie kan vara en fordel. Bryman & Bell (2003) menar att manga kvalitativa
forskare foresprakar en minimal struktur for att pa sa satt fanga vad som é&r av
vikt for undersokningspersonerna. Genom att anvanda oss av en kvalitativ
forskningsstrategi uppnadde vi en flexibilitet som inte hade varit mojlig vid valet
av en kvantitativ forskningsstrategi. Vi har valt att anvédnda en semi-strukturerad
intervjuform, vilket kommer beréras mer ingaende senare i kapitlet. | kvalitativ
anda har vi latit respondenternas svar utgora det centrala och saledes har vi natt
ett djup i vad respektive respondent ansdg viktigt. Den kvalitativa forsknings-
strategin har gett arbetet en majlighet att erhalla en djupgaende uppfattning om
undersdkningspersonernas installningar och motivationer och har samtidigt gett
en bredd da undersokningspersonerna delvis sjalva kunnat styra intervjuerna
gentemot vad de uppfattat viktigt. Till skillnad fran kvantitativ forskning, gor
den kvalitativa forskningen inte ansprak pa att kunna generalisera resultatet.
Istallet amnar kvalitativ forskning fa en djup forstaelse for den sociala situation
som studeras (Bryman & Bell 2003).
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2.1.1.2 Kritik gentemot kvalitativ forskning

Det finns kritik riktad mot den kvalitativa forskningen, vilken vi velat berora for

att kunna bemota och visa hur vi har agerat utifran.

Kvantitativa forskare har kritiserat den kvalitativa forskningen for att vara alltfor
subjektiv (Bryman & Bell 2003). Kritiken harror fran asikten om att kvalitativa
studier ofta baseras och styrs efter vad den kvalitativa forskaren uppfattar som
vasentligt. Kvalitativa forskare utgar, till skillnad fran kvantitativa forskare, ofta
fran ett Gppet synsatt och avgransar fragestéllningen efterhand. Som lasare av ett
kvalitativt arbete kan det darfor vara svart att se hur forskaren kommit fram till
det centrala problemomradet (Bryman & Bell 2003). Att en viss subjektivitet ar
en foljd av den kvalitativa forskningsstrategin ar nagot vi instimmer i. Precis
som Bryman & Bell (2003) framhaller, handlar den avgransning som gors om
vad vi som forskare uppfattar som vésentligt. Vi har i arbetets inledande delar
beskrivit hur och varfor vi kommit fram till det valda problemomradet. Detta for
att en lasare ska kunna folja vara tankegangar och saledes ge arbetet en hogre
objektivitet. Genom hela arbetet har vi i stérsta mojliga man applicerat denna
tanke pa alla de val vi gjort. Anledningen till detta &r att vi 6nskar att arbetet ska
franga den subjektivitet som ofta genomsyrar kvalitativa arbeten. Vi ar val
medvetna om att subjektiviteten i arbetet inte forsvinner enbart for att vi
beskriver hur vi kommit fram till vara val. Genom att majligheten till att félja
vara tankegangar ges, ar dock var forhoppning att subjektiviteten minskar.

Genom att studera bade for- och nackdelar av de val som gors och darmed skapa
en viss balans mellan positiva och negativa aspekter, uppnar en text hogre
objektivitet (Gustavsson & Hedlund 2010). Detta uppnas eftersom vi som
forfattare visar att vi & medvetna om de negativa aspekter som finns gallande
vissa val vi gjort och inte undanhallit dessa for lasare. Det faktum att vi valjer att
ta upp kritik mot den kvalitativa forskningsstrategin och dven beméter denna,
bor bidra till arbetets objektivitet. Att framhava bade fordelar och nackdelar i
vara val ar aven nagot vi gjort i fortsatta delar av arbetet. Korrekt hanvisning till
kallor och att det tydligt framgar vad som éar referat och vad som &r egna asikter,

ar aven det centralt for att uppna objektivitet (Gustavsson & Hedlund 2010). |
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den fortlépande texten har vi darfor lagt vikt vid att noga skilja pa vara egna
asikter och referat. Vid referering ar det dven vasentligt att inte anvanda allt for
vardeladdade ord, eftersom detta kan bidra till att egna varderingar framhévs
(Gustavsson & Hedlund 2010). Vi har darfor forsokt att distansera oss fran
denna typ av ord vid referering. Nar tillfallet dock har kravt, har vi valt att skriva

egna asikter och vérderingar i separata meningar.

Den kvalitativa forskningsstrategin brukar aven kritiseras for att dess resultat
inte gar att generalisera (Bryman & Bell 2003). Eftersom en kvalitativ studie
vanligen baseras pa ett forhallandevis litet urval ar det inte mojligt att
generalisera resultatet till ett bredare perspektiv. Daremot talas det om att
resultatet ska goras dverforbart till andra miljoer, genom att utforligt beskriva
den kontext som studien gjorts i (Bryman & Bell 2003). Uppsatsens
overforbarhet kommer att berdras senare i detta kapitel.

Svarigheten i att replikera en kvalitativ undersokning ar nagot som den
kvalitativa forskningsstrategin &ven kritiseras for (Bryman & Bell 2003).
Bryman & Bell (2003) menar att I en kvalitativ undersokning ar det forskaren
sjalv som ar det viktigaste redskapet vid datainsamlingen” (s. 319). Detta kan
kopplas tillbaka till subjektiviteten som ovan namns, eftersom det &r den
kvalitativa forskaren som genom vad denne uppfattar som intressant, bestammer
arbetets riktning (Bryman & Bell 2003). Eftersom kvalitativa undersokningar
ofta &r ostrukturerade och dess riktning till hog grad styrs av forskarens
pahittighet och végval, ar det svart att replikera denna typ av undersokning
(Bryman & Bell 2003). Med anledning av svarigheten i att replikera, ar det
istallet viktigt att sd detaljerat som mojligt beskriva de olika stegen i
undersokningen (Bryman & Bell 2003). Detta bidrar till en 6kad palitlighet,
vilket precis som overforbarhet, ar ett kvalitetskriterium som kommer beréras

langre fram.

Yiterligare kritik som framhalls &r att kvalitativa undersokningar ofta har
bristande transparens, vilket syftar till att tillvagagangssattet under en kvalitativ
studie inte beskrivs tillrackligt utforligt att det & mojligt att folja arbetets

process (Bryman & Bell 2003). Denna kritik syftar alltsa aterigen till svarigheten
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att folja den kvalitativa undersokningsprocessen. For att pa basta mojliga satt
hantera denna kritik kravs det &ven ur denna aspekt en detaljerad beskrivning av
de olika stegen i undersokningen. Bryman & Bell (2003) framhaller att det
exempelvis ofta ar svart att félja hur respondenter har valts ut. Eftersom en stor
del av den kritik vi berort kan hanforas tillbaka till problematiken kring den
kvalitativa forskningsstrategins bristande transparens, har vi lagt stor vikt vid att
beskriva hur vi genomfort varje del av uppsatsens process. Férhoppningen ar att
detta saledes Gkar uppsatsens transparens och att kritiken som berdrts, delvis kan

hanteras.

2.2 Forskningsansats

Bryman & Bell (2003) menar att det finns tva satt att se pa forhallandet mellan
teori och empiri, induktion och deduktion. Den induktiva ansatsen utgar ifran ett
antal observationer, ur vilka ett samband iakttas. Utifran detta samband dras
generaliserbara slutsatser. Den induktiva ansatsen utgar foljaktligen fran empiri
for att i denna finna ett samband som sedan generaliseras till teori. Tvartom
utgar den deduktiva ansatsen ifran teori, utifran vilken en eller flera hypoteser
hérleds. Genom empirisk undersdkning antingen forkastas eller bekraftas dessa.
Den deduktiva ansatsen kopplas ofta samman med kvantitativ forskning och den

induktiva ansatsen vanligtvis med kvalitativ forskning (Bryman & Bell 2003).

Alvesson & Skoldberg (2008) framhaller svagheter hos bade induktion och
deduktion. De menar att induktion inte tar hansyn till situationen i vilken
observationen genomfors och att resultatet darfor inte blir annat dn “ett
koncentrat av vad som redan innehalls i iakttagelserna sjalva” (s. 54). | den
deduktiva ansatsen, anser Alvesson & Skoldberg (2008) att det finns en
avsaknad av forklaring och menar att modellen snarare fastslar nagot. Vidare
menar de att, precis som induktionen, saknar deduktionen en viss underliggande
struktur vilket de menar gér modellen platt. Aven om induktion och deduktion
vanligtvis ses som de enda alternativen vid valet av forskningsansats, menar
Alvesson & Skoldberg (2008) att det ar svart att forcera in all forskning inom en
av dessa tva ansatser. De menar att det i sjalva verket finns andra moéjligheter.

En av dessa ar abduktion.
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Alvesson & Skoldberg (2008) menar att den Overgripande skillnaden mellan
dessa tre ansatser ar att abduktion, genom att inkludera en syn pa underliggande
strukturer, inbegriper forstaelse. Vid anvandning av en abduktiv ansats kan
litteratur inom det valda forskningsomradet utgora en kalla for inspiration,
varifran kunskap om manster och strukturer inhdmtas. Detta kan i sin tur skapa
en okad forstaelse vid analys av empirin (Alvesson & Skoldberg 2008). Den
abduktiva ansatsen fungerar foljaktligen som en process dar fokus véxelvis
skiftar mellan empiri och teori och dar dessa bada efterhand omtolkas utifran

varandra.

2.2.1 Abduktiv ansats

Vi har i var studie valt att distansera oss fran den ansats som vanligtvis samman-
kopplas med kvalitativa studier, induktion. Istéllet har vi valt att anvanda oss av
en abduktiv ansats. Vi anser att den abduktiva ansatsen ger vart arbete en
djupare forstaelse om installningar och motivationer till att donera pengar. En
abduktiv ansats sags borja med att det gors en observation av en viss foreteelse
(Alvesson & Skoldberg 2008), vilket i vart fall var iakttagelse av en 6kad
anvandning av produkter fran valgdrenhetsorganisationer, vilka ar moéjliga att
visa upp i offentliga sammanhang. For att forstd denna foreteelse studerade vi
teorier som berdrde hjélp- och donationsbeteende generellt, men dven teorier om
detta synliga donationsbeteende. Nar en viss forforstaelse hade inforskaffats
studerade vi aterigen empirin genom genomférandet av kvalitativa intervjuer.
Allt eftersom empiri inhdmtades, andrade vi dven riktning pa delar av tidigare
bertrda teorier. Utan att vi varit medvetna om det, foljde vi i denna process en
abduktiv ansats. Alvesson & Skoldberg (2008) menar att ”Abduktion torde vara
den metod som i realiteten anviands vid manga fallstudiebaserade
undersokningar” (s. 55), vilket vi ser med forstaelse pa da den abduktiva
processen ter sig naturlig. Tack vare att vi hade studerat teorier géllande
donationsbeteende innan vi bade utformade och genomférde intervjuer, hyste vi
en viss forstaelse for tendenser rorande just detta beteende. Detta mojliggjorde
for fragor som var utformade utifrdn just dessa teorier och gjorde att var

mojlighet till uppfoljning med relevanta fragor underlattades. Efter intervjuernas

20



genomforande och bearbetning av materialet, sag vi dven att det fanns ett behov
av en viss utvidgning av tidigare valda teorier. Valet av den abduktiva ansatsen
foll sig saledes naturligt eftersom vi betraktat en foreteelse vi ville forsta de
bakomliggande orsakerna till, men aven ville ha en forstaelse for vilka dessa

kunde ténkas vara, innan vi studerade empirin.

Tack vare denna ansats, hade vi redan innan vi genomférde vara intervjuer,
forstatt att amnet vi skulle studera hyste en viss problematik. Genom att vi var
medvetna om denna problematik vid utformandet av vara intervjuer, gav det oss
en mojlighet att delvis hantera detta. Problematiken och hanteringen av den
kommer beroras langre fram i detta kapitel. Slutligen anser vi att valet av en
abduktiv ansats troligtvis har gett oss en bredare forstaelse for det vi har

undersokt, an vad nagon av de tva andra ansatserna hade gett oss.

2.3 Tolkningsansats

Som tidigare namnt ar hermeneutik ett synsatt dar tonvikt ligger pa hur individer
tolkar och uppfattar sin sociala verklighet och dar fokus ar forstaelse snarare &n
endast forklaring (Bryman & Bell 2003). Alvesson & Skoldberg (2008)
framhaller att hermeneutik stundom har setts som det som framst
dverensstammer med hur nutidens tdnkande fungerar. Detta ar ett tdnkande dar
inspiration framkommer genom en vaxling mellan forforstaelse och tolkning,
vilka bada bidrar till varandras utveckling (Alvesson & Skdldberg 2008). Den
roda traden i hermeneutiken &r tanken om att for att forsta helheten, maste en
forstaelse for delarna finnas och for att forsta delarna maste en forstaelse for
helheten vara uppnadd. Detta tankesatt blir cirkulart i sin natur och brukar darfor
illustreras i form av en cirkel, den hermeneutiska cirkeln (Alvesson & Skéldberg
2008).

Den hermeneutiska cirkeln kan bade ses som en rorelse mellan helheten och
delarna, men dven som en rorelse mellan forforstaelse och forstaelse. Alvesson
& Skoldberg (2008) menar att dven om det finns flera olika hermeneutiska
cirklar, forenas de i hur de gestaltar séttet pa hur ett problem ska losas. Namligen

att genom alternering mellan ytterligheterna i ett motsatsforhallande utveckla sin
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syn pa dessa stegvis. Allteftersom att ny kunskap inhamtas vid varje alternering
satts forhallandet i ett nytt ljus, ett nytt sammanhang (Alvesson & Skoldberg
2008). Tankeséttet ses saledes som en metod for att successivt 6ka sin formaga
att skapa forstaelse for delarna, de enskilda foreteelserna, genom att placera dem
i sitt sammanhang och alltsa se dem i ljuset av helheten. Utifran detta vaxer en
djupare forstaelse for sammanhanget, sasom en helhet, fram. Detta far som foljd
att man far en djupare forstaelse dven for delarna, vilka man ser pa ett nytt satt
(Psykologiguiden 2014).

Vi har i denna uppsats valt att tillampa detta hermeneutiska synsétt. Detta var ett
val som foll sig naturligt med tanke pa att, precis som Alvesson & Skoldberg
(2008) framhaller, detta tankesatt kan jamféras med hur den moderna manniskan
tanker. Vi menar att manniskor skaffar sig erfarenheter utifran de upplevelser de
ar med om, vilka ger oss ett nytt, utokat satt att se pa varlden. Vi anser att
allteftersom var forskningsprocess fortlopt har var forforstaelse for unga, mindre
bemedlade personers installningar och motivationer till monetdr donation
utvecklats till en forstaelse for detsamma. Denna forstaelse har darefter statt som
forforstaelse vid nasta del av processen. Utifran de teorier vi tog avstamp i
erhalls en forforstielse for donationsheteende i stort. Tack vare denna
forforstaelse var en djupare forstaelse for empirin mojlig att uppna. Denna
forstaelse utgjorde den forforstaelse vilken analysen och slutsatsen grundades i.
Genom att tolka respondenters svar, dels som enskilda delar, dels genom att sétta
dessa i ett vidare sammanhang, anser vi att vi erhallit en djupare forstaelse for

helheten om vart valda &mne.

2.4 Undersdkningsdesign

Undersokningsdesignen anger pa vilket satt det valda problemomradet kommer
studeras. Valet av undersokningsdesign ar vasentligt, eftersom denna styr utifran
vilken metod datainsamlingen sker och &ven pa vilket sétt dessa data bor
analyseras (Bryman & Bell 2003). Det ar vasentligt att vélja den underséknings-
design som lampar sig bast till de fragestéllningar och den foreteelse som ska
undersokas, eftersom valet av undersdkningsdesign i forlangningen styr utfallet

av studien (Bryman & Bell 2003). Vi har valt att anvénda oss av en
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tvarsnittsdesign. Enligt Bryman & Bell (2003) syftar en tvarsnittsdesign till att
upptacka ett monster eller samband mellan olika variabler utifran insamling av
data fran flera olika fall, vid en sarskild tidpunkt. Vidare menar forfattarna att
aven om en tvérsnittsdesign kan tyckas vara sammankopplad med den
kvantitativa forskningsstrategin, finns det anvéndning for denna design aven i
kvalitativ forskning. Bryman & Bell (2003) menar att ett vanligt satt som
kvalitativa forskare anvénder sig av tvarsnittsdesign, ar nar ett antal personer

intervjuas utifran en semi-strukturerad eller ostrukturerad intervjuform.

Eftersom vart syfte ar att undersoka unga, mindre bemedlade personers
installningar och motivationer gentemot monetara donationer, ansag vi det mest
lampligt att anvanda oss av en tvarsnittsdesign. Vi ville uppna den mangfald av
data vilken uppnas genom att undersoka flertalet fall vid en och samma tidpunkt.
Vi intervjuade flera personer, dar varje respondent endast blev intervjuad en

gang och dar alla intervjuer infoll under loppet av tre dagar.

2.5 Urval

Som vi tidigare namnt gar det inte att generalisera ett resultat fran en kvalitativ
studie. Syftet med en kvalitativ studie &r istallet att skapa en djup forstaelse for
det som undersoks, vilket i viss man kan vara 6verforbart till en liknande kontext
till den i vilken studien genomforts (Bryman & Bell 2003). Eftersom vi utgar
fran en kvalitativ forskningsstrategi och vart primara mal darfor inte ar att kunna
generalisera resultatet utan att snarare skapa en forstaelse for det vi undersoker,

har vi valt att genomfora ett bekvamlighetsurval.

Ett bekvamlighetsurval syftar till ett urval vilket &r lattillgangligt for forskaren i
fraga och dar darfor inte representativt for populationen i stort (Bryman & Bell
2003). Valet av just denna typ av urval till kvalitativa intervjuer fattas utifran
tanken som ovan berdrdes, att kvalitativ forskning och kvalitativa intervjuer
speciellt syftar till att na djupet i ett problem. Déarfor blir representativitet inte
lika viktigt som vid en kvantitativ undersokning, dar generalisering &r hogst

efterstravansvért (Bryman & Bell 2003).
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Bryman & Bell (2003) talar om den transparens som behandlades under kritik
mot kvalitativ forskning och menar att denna ofta &r sarskilt framtradande vid
just urval. De menar att det vid kvalitativa undersokningar kan vara néstintill
omdjligt att i metodgenomgangen folja processen i vilken intervjupersonerna
valdes ut och att uttyda hur manga intervjuer som genomforts. Pa grund av
denna vanliga problematik kommer vi nedan redogdra for hur undersokningens

respondenter valdes ut och hur manga intervjuer som gjorts.

Eftersom vi avser studera unga, mindre bemedlade personers installningar och
motivationer gentemot monetdra donationer, valde vi ett urval bestdende av
studenter vid Lunds universitet. Anledningen till just detta urval &r for det forsta
att dessa personer ar lattillgangliga for oss da vi sjalva ar studenter vid Lunds
universitet. FOr det andra ansag vi att studenter generellt uppfyller de tva
egenskaper vilka vara respondenter bor ha, unga och mindre bemedlade. Vi ar
medvetna om att inte alla studenter ar mindre bemedlade men vi ansag, i och
med att det generellt satt géller for studenter, att urvalet i fraga ar relevant for
var studie. Vi ar aven medvetna om att alla studenter inte & unga men eftersom
vi anvander oss av ett bekvamlighetsurval gav detta oss mojligheten att valja
personer som befinner sig i just det aldersspann vi valt. Det aldersspann vi satt
som referens stracker sig fran 20 till 30 ar. Vart urval bestar utav 20 studenter i
aldrarna 21-26. Eftersom varje individ har intervjuats en gang, har saledes 20
intervjuer genomforts. Fordelningen mellan kénen &r 7 man och 13 kvinnor.
Konsfordelningen kan ur ett generaliseringsperspektiv. ses som icke
representativt men eftersom vi inte amnar uppna generaliserbarhet i vart resultat,
anser vi att denna majliga problematik inte ar av betydelse for var studie. Vi har
aven gjort ett medvetet val av respondenter utifran vilka fakulteter de studerar
vid, for att inte fa en allt for homogen grupp av respondenter.

2.6 Primardata

Priméardata ar sadana data som insamlas av forskaren sjalv och som ar specifikt
anpassad till den forskningsfraga som ska besvaras (Malardalens Hogskola). De
primardata som legat till grund for denna studie ar som tidigare ndmnt insamlad

genom intervjuer.
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2.6.1 Utformning av intervjuer

Bryman & Bell (2003) framhaller att det finns tva olika typer av kvalitativa
intervjuer, ostrukturerade och semi-strukturerade. | bada dessa typer av
intervjuer ar det respondentens svar och standpunkter som &r det centrala.
Kvalitativa intervjuer ger intervjuaren mojlighet att stalla foljdfragor, vilket
skapar en flexibilitet eftersom det ar lattare att folja riktningen av respondentens
svar. Kvalitativa intervjuer ger dven en storre mojlighet for respondenten att
svara fritt utifran det som den anser vara relevant. Till skillnad fran kvantitativa
intervjuer, dar svaren gédrna ska vara koncisa, ar syftet med kvalitativa intervjuer

att generera ingdende och detaljrika svar (Bryman & Bell 2003).

De intervjuer som genomforts har foljt en semi-strukturerad form dar en
intervjuguide har anvéants som hjalpmedel. Valet av den semi-strukturerade
intervjuformen framfér exempelvis en helt ostrukturerad intervju togs av flera
anledningar. For det forsta for att det i semi-strukturerade intervjuer ofta
anvands en intervjuguide. En intervjuguide ar en lista pa olika teman som
intervjun kommer att beréra (Bryman & Bell 2003). Anvéandningen av en
intervjuguide har underlattat var sammanstéllning av information, eftersom
denna sakerstallde en viss jamforbarhet av de svar vi insamlat. For det andra
framhaller Bryman & Bell (2003) att om en undersokning inleds med en tydlig
inriktning, det vill saga att forskarna vet vad de vill ha svar pa, ar det sannolikt
att en semi-strukturerad intervju valjs eftersom mojligheten att stélla specifika
fragor da finns.

2.6.2 Utformning av intervjuguide och
intervjufragor

Anvandningen av en intervjuguide har gett oss mojligheten att utforma
intervjuerna utifran specifika teman och fragestallningar. Intervjuguiden é&r
baserad pa de teorier vi valt att behandla: altruism, egoism och conspicuous
donation. Bryman & Bell (2003) menar att man bor stilla sig fragan
“ ‘Vad maste jag veta for att kunna besvara mina olika fragestdllningar?’

(s. 369). Vid utformningen av intervjuguiden var detta saledes en fraga vi stéllde
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oss i ett tidigt skede. Vid utformningen av fragor utgick vi fran olika aspekter av
donationsheteende som berérts i valda teorier och skapade utifran dessa

relevanta fragestallningar.

Det &r av uppenbara anledningar grundlaggande att respondenterna forstar de
fragor som stalls. Bryman & Bell (2003) menar darfor att det ar viktigt att fragor
utformas efter ett sprak som ar forstaeligt for respondenterna. Vi anvande oss
darfor exempelvis av ordet osjalvisk istallet for altruistisk. Vi forklarade aven
uttryck som vi trodde att respondenterna kunde uppfatta som otydliga,
exempelvis egenintresse. Vidare framhaller Bryman & Bell (2003) att det varken
i kvalitativ eller i kvantitativ forskning ska stallas ledande fragor. Aven om vi
sag detta som en sjalvklarhet, var det nadgot som vi hade i sarskild beaktning. Vi
genomforde en testintervju, dels for att underséka om fragorna var forstaeliga
men framforallt for att undersoka om de var ledande. Hur testintervjun

genomfordes och vad dess utfall blev kommer beréras langre fram i kapitlet.

2.6.2.1 Projektiva tekniker

Som berorts i problemdiskussionen finns det en norm i samhallet som séger att
nar pengar doneras till valgorenhet ska detta gdéras av altruistiska skal. Detta
innebar en viss svarighet vid var studie da det finns en risk att respondenterna
inte vill erk&nna att de donerar pengar av skél som inte enbart ar altruistiska. For
att hantera denna problematik har vi anvént oss av en projektiv teknik som

bendmns tredjepersons-test (Evans m.fl. 2006).

Projektiva tekniker syftar i allmanhet till att erhalla uppriktiga svar fran
respondenter genom att ansvaret for ett utlatande forflyttas fran respondenten till
ett mer generellt utldtande om andra personer. Anledningen till detta &r att
manniskor tenderar att svara mer uppriktigt om de inte behdver ta det direkta
ansvaret for sina utlatanden (Evans m.fl. 2006). Nér direkta fragor ska besvaras,
finns det en risk att individer inte uppger arliga svar. Anledningen till detta kan
bero pa att personen i fraga vill framstalla sig sjalv pa ett mer fordelaktigt satt
(Seymour 1992). Som ovan namnt kan detta innebéra ett problem vid

genomforandet av vara intervjuer, just eftersom det finns en risk att
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respondenterna svarar i enlighet med normer i samhallet angaende donationer.
Seymour (1992) menar dock att om respondenten far uttrycka sig i exempelvis
tredjeperson, kan denna problematik hanteras. Saledes &r fordelen med
projektiva tekniker att mojlighet ges till att undersoka en respondents motiv pa
djupet (Seymour 1992), vilket ar ytterst aktuellt vid studerande av instéllningar

och motivationer till monetéara donationer.

Tredjepersons-tester anvands saledes for att na en persons reella anledningar och
inte de sa kallade goda anledningarna bakom ett visst beteende. Goda
anledningar &r sddana som ar socialt accepterade (Evans m.fl. 2006), exempelvis
altruistiska motiv till donation. Reella anledningar ar inte alltid lika accepterade
och darfor ar det ofta de goda anledningarna som erhalls som respons vid en
fraga direkt stalld till respondenten (Evans m.fl. 2006). Genom att formulera en
fraga enligt Varfor tror du att andra skanker pengar till valgérenhet? istéllet for
Varfor skanker du pengar till valgérenhet? kan de reella motiven erhallas. Vi
har med anledning av detta utformat en 6vervagande del av vara fragor i enlighet

med denna teknik.

2.6.3 Testintervju

For att det empiriska underlaget till denna studie skulle ges forutséttning att bli
sd bra som mojligt, genomfordes en testintervju innan de intervjuer som utgor
empirin genomfordes. Samtliga av oss forfattare narvarade dar en utav 0ss
utgjorde intervjuare. Syftet med testintervjun var dels att skapa en unison bild av
hur kommande intervjuer skulle vara utformade, dels att upptacka forandringar
som behoévde genomféras infor kommande intervjuer. Eftersom vi valt att spela
in samtliga intervjuer, vilket berdérs mer langre fram, ville vi &ven beddma
ljudkvaliteten pa inspelningen. Efter testintervjun genomforts gavs respondenten
mojligheten att yttra sin asikt om intervjuns genomférande. Darefter belyste de
forfattare som enbart nérvarit vid intervjun for- och nackdelar med intervjun och
slutligen fick intervjuaren ge sin bild av hur intervjun genomforts. Efter
diskussion tillsammans med respondenten genomfordes ett antal forandringar

infér kommande intervjuer.
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2.6.3.1 Genomfdrda forandringar

Det gjordes en omformulering av de fragor som respondenten upplevde som
otydliga eller svarforstadda. Aven fragor som uppfattades som ledande
utformades pa ett annorlunda satt. Det gjordes i inledningen av intervjun ett
fortydligande om att donation av pengar inkluderade bade situationer dar nagon
produkt fran valgorenhetsorganisationen erhélls i utbyte, likval som situationer

nar nagon produkt inte erh6lls i utbyte fran valgérenhetsorganisationen.

2.6.4 Intervjuforfarande

Vid insamling av empiri till en studie i samma omfattning likt en
kandidatuppsats, indikerar fler an tio genomférda semistrukturerade intervjuer
en ambition (Bertilsson 2014). Vi faststillde darfor att 20 intervjuer skulle
genomforas for att utgora empiri till denna studie. Efter kontakt tagits med valda
respondenter, bestdmdes gemensamt med respektive respondent, tid och plats for
intervjuns genomforande. For att respondenterna skulle kanna sig avslappnade
och bekvdma, genomfordes intervjuerna i den man det var majligt, i trivsam
hemmamiljo. Ytterligare en anledning till varfor en sadan miljo valdes var for att
vi ville genomfora intervjuerna i en lugn miljé utan risk for att bli storda av
andra personer eller av ovantade ljud, vilket ar nagot som Bryman & Bell (2003)
menar ar vasentligt. Av samma anledning bad vi &ven respondenterna att stdnga
av sina mobiltelefoner om de hade mojlighet till det. Vid respektive intervju
narvarande enbart en av forfattarna till denna uppsats. Intervjuernas varaktighet
varierade fran cirka 25-40 minuter. For att kunna placera erhallna svar i ett
sammanhang ar det enligt Bryman & Bell (2003) viktigt att ta reda pa
overgripande bakgrundsfakta om respondenterna. 1 samband med intervjuerna

noterades darfor namn, alder och vid vilken fakultet respondenten studerade.

Var ambition var att alla respondenter skulle ges lika forutséttningar infor och
under intervjuerna. Varje intervju inleddes darfor med att intervjuaren laste upp
den definition av vélgérenhetsorganisation som vi anvént oss av. Anledning till
detta var att vi ville att samtliga respondenter skulle skapa liknande associationer

till ordet. Vidare klargjordes det for respondenterna att fragorna enbart
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inkluderade monetar donation till vélgorenhetsorganisationer och att saledes
inkluderas inte att ge pengar till privata personer pa gatan. Nar fragor under
intervjuns gang exemplifierade olika vélgorenhetsorganisationer, lastes en text
upp som redogjorde for respektive organisations arbete. Anledning till detta var
att vi ville forsdkra oss om att respondenten visste vad organisationen arbetade
med och for att undvika att respondenten baserade sitt svar pa vad som var
grundat i vad respondenten trodde att organisationen arbetade med. Ovanstaende
information till respondenterna gar att finna i den intervjuguide vilken finns som

bilaga.

Allt eftersom intervjun fortlopte tillampades sonderingsfragor. Sonderingsfragor
stélls av intervjuaren som en uppfoljning av ett tidigare svar, vilket syftar till att
fordjupa det svar som erhéllits (Bryman & Bell 2003). Aven uppféljningsfragor
stalldes I6pande under intervjun. Syftet med dessa fragor ar att respondenten ska
utveckla sitt svar (Bryman & Bell 2003). Bryman & Bell (2011) menar att det
infor intervjuns avslutning ska sékerstallas att respondenten har fatt redogora
fullt ut for det aktuella &mnet och att respondenten ska ges mdjlighet att yttra
tankar som intervjuaren sjalv inte tankt pa. Samtliga intervjuer avslutades darfor
med att respondenten forst gavs mojlighet att sjalv tilligga nagot géllande
instéllningar och motivationer gentemot monetdar donation till valgérenhets-
organisationer. Slutligen gavs respondenten &ven mojlighet att sarskilt betona
nagot av vad den sagt.

2.6.4.1 Inspelning och transkribering av intervjuer

Bryman & Bell (2003) framhaller flertalet fordelar géllande transkribering och
inspelning av intervjuer. Vi har i var studie valt att spela in samtliga intervjuer
och endast valt att transkribera delar av dem. Valet att spela in vara intervjuer
togs med anledning av att vi ville kunna bearbeta materialet pa ett optimalt sétt.
Bryman & Bell (2003) framhaller att det vid inspelning av intervjuer kan uppsta
tva problem: icke-fungerande utrustning och respondenter som inte vill bli
inspelade (Bryman & Bell 2003). Vi har under genomforda intervjuer varken
haft problem med utrustning som inte fungerat eller respondenter som nekat

inspelning.
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Bryman & Bell (2003) framhaller att transkribering av material bland annat
underlattar for forskaren eftersom en noggrann analys av det som sagts kan
goras. Fortsattningsvis menar dock forfattarna att det & en mdodosam och
tidskravande uppgift och att det darfor ibland kan vara béttre att istallet lyssna pa
intervjuerna en eller tva ganger for att sedan transkribera det som ar relevant for
studien (Bryman & Bell 2003). Vi har valt att folja detta rdd och har darfor
lyssnat pa intervjuerna ett antal ganger for att sedan transkribera det som vi
ansett vara av mest relevans for studien. Bryman & Bell (2003) menar att det
kan finnas en viss risk att detta tillvdgagangssatt medfor att man behover ga
tillbaka under analysen och ater lyssna. Vi menar dock att stallt i proportion till

den tid en full transkribering hade tagit, &r detta nagot vi har valt att acceptera.

2.7 Val av litteratur

Vi har dvervdgande valt att anvanda oss utav vetenskapliga artiklar i uppsatsen,
vilka i huvudsak utgor grunden for var teori. Vid valet av artiklar har vi standigt
forsokt nd primarkallan. Detta har gjorts genom sokning utifran referenser i de
sekundara kallorna. Vid de tillfallen vi inte haft mojlighet att na primarkallan,
framgar detta i den I6pande texten. Anledningen till detta ar att det kan finnas en
risk att den forfattare som refererat, i nagon man tolkat priméarkallan, vilket vi
vill gora lasaren av uppsatsen uppmarksam pa. Vidare ar avgransning gallande
valet av artiklar bland annat baserat pa forfattare som férekommit frekvent inom
det valda amnesomradet. |1 den man det varit mojligt har vi valt att anvanda
artiklar som varit vélciterade av andra forfattare. Var forhoppning med att
anvéanda vélrefererade artiklar &r att forfattarna har en god kunskap inom amnet
och att artikelinnehallet darfor ar relevant. Vi sokte aven artiklar utifran vanligt

forekommande begrepp inom amnesomradet.

Utover vetenskapliga artiklar har &ven bocker inom a@mnesomradet utgjort en
viktig del av var valda litteratur. Information fran hemsidor har anvénts i en sa
liten utstrackning det varit majligt. Information som dock hamtats fran sadana
har inte utgjort nagot avgorande bidrag till teorin utan har framst utgjort nagon

form av bakgrundsinformation.
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2.8 Uppsatsens trovardighet

Angaende méatning av en uppsats kvalitet finns det olika standpunkter for vilka
kriterier som ska anvéndas. Somliga anser att begreppen reliabilitet och validitet
fungerar som kvalitetskriterier bade inom kvantitativ och inom kvalitativ
forskning. Reliabilitet rér tanken om en undersoknings stabilitet, vilket syftar till
att resultatet vid en hog reliabilitet bor bli detsamma om en likadan
undersdkning hade utférts (Bryman & Bell 2003). | begreppet validitet samlas
manga olika typer av validitet men begreppet brukar vanligtvis sta for
“mitningsvaliditet” vilket syftar till “den utstréckning i vilket ett matt pa ett
begrepp verkligen ger en bild av det begreppet” (Bryman & Bell 2003, s. 592).
Bade reliabilitet och validitet syftar dock framst pa méatningar och hur trovérdiga
och exakta dessa ar. Eftersom matningar &r nagot som framst hanfors till
kvantitativ forskning ar dessa tva begrepp ett naturligt val av kvalitetskriterier

inom just kvantitativ forskning (Bryman & Bell 2003).

Lincoln & Guba och Guba & Lincoln (1985; 1994, ref. i Bryman & Bell 2003)
menar att kvalitativ forskning ar i behov av andra kvalitetskriterier &n just
reliabilitet och validitet. Guba & Lincoln (1994, ref. i Bryman & Bell 2003)
stéller sig tvivlande till ovan namnda kriterier eftersom de menar att dessa
kriterier forutsatter att det &r mojligt att finna en absolut sanning om den sociala
verklighet i vilken vi lever. Forfattarna menar saledes att denna syn inte
overensstammer med den kvalitativa forskningen. Istallet foreslar de begreppet
trovardighet. Trovardighet i sig ar uppdelat i fyra delkriterier: tillforlitlighet,
overforbarhet, palitlighet och majlighet att styrka och konfirmera (Bryman &
Bell 2003). Vi har i var studie valt att utgd fran dessa kriterier, istallet for
validitet och reliabilitet. Med anledning av att dessa fyra delkriterier ar
utformade for just kvalitativ forskning, ar dessa kriterier hogst relevanta for oss.
Nedan gors en beskrivning och en redogdrelse for hur vi har uppfyllt dessa

kriterier.
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2.8.1 Tillforlitlighet

Betraffande kvalitativ forskning ar den vanligaste synen pa verkligheten, en ur
ett konstruktionistiskt perspektiv. Konstruktionismen menar att den sociala
verklighet som omger oss inte &r absolut, utan i standig forandring (Bryman &
Bell 2003). Som tidigare namnt utgar den kvalitativa forskningen aven ifran ett
tolkande synsétt, dar vikt laggs vid hur manniskor tolkar och uppfattar sin
verklighet (Bryman & Bell 2003). Vi tror, liksom Guba & Lincoln (1994, ref. i
Bryman & Bell 2003) att det finns olika beskrivningar av denna verklighet. Med
denna standpunkt ar det darfor av sarskild betydelse for oss att skapa en

trovardighet i vart resultat for att pa sa satt fa andra att godta resultatet.

For att Oka tillforlitligheten ar det viktigt att i sin studie folja de regler som finns
(Bryman & Bell 2003) dari att exempelvis citera respondenter korrekt. Vidare ar
det av betydelse att respondenterna, vars sociala verklighet vi har undersokt, far
ta del av resultatet for att de ska ha mojlighet att konfirmera att vi har uppfattat
dem korrekt. Detta bendmns respondentvalidering (Bryman & Bell 2003). Vi
anser 0ss dven ha anvant en form av triangulering eftersom vi ar flera forfattare
som har tolkat samma empiri. Darmed anser vi oss oka tillforlitligheten i vart
arbete. Triangulering &r enligt Denzin (1970, cit. i Bryman & Bell 2003) en
teknik dar ” ‘flera observatorer, teoretiska perspektiv, datakallor och
metodologier’ ” (s. 310) anvinds. Aven om Bryman & Bell (2003) hivdar att
vanligast ar anvandningen av  flera  undersokningsmetoder  och
informationskallor, innefattar Denzins (1970, ref. i Bryman & Bell 2003)
definition av triangulering, dven flera observatdrer. Genom att vara tre personer
som utifran var individuella syn pa verkligheten analyserar empirin, anser vi att
det skapas en trianguleringseffekt vilket torde oka tillforlitligheten i vart resultat.
Vi har i analysen aven forsokt vara sa noggranna som majligt med att beskriva

hur vi natt vara slutsatser, for att pa sa vis 6ka tillforlitligheten.

2.8.2 Overforbarhet

Overforbarhet syftar till i vilken man studiens resultat gar att 6verfora p& andra

miljoer. Eftersom det i den kvalitativa metoden vanligtvis & en mindre grupp
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manniskor som studeras djupgaende, ger denna metod ett djup snarare an en
bredd. P& grund av detta ar det svart att generalisera resultat fran en kvalitativ
studie, eftersom resultatet snarare beskriver en specifik kontext. Aven om det
inte gar att generalisera resultatet ar det mojligt att uppna overforbarhet. Genom
att sa detaljerat och sa utforligt som majligt beskriva den kontext dar studien har
gjorts, &r det mojligt for andra att bestdmma om resultatet &r overforbart till en
annan miljo (Bryman & Bell 2003). Var studie syftar till att studera unga,
mindre bemedlade personer och genom var avgransning till att enbart studera
studenter, torde detta underlatta for en utomstaende vid faststallandet om vart
resultat ar Overforbart till en annan miljo. Vi har &ven begransat var
undersokning till att ber6ra endast monetdra donationer till vélgorenhets-
organisationer och har definierat vad vi i var undersokning avser med en
valgorenhetsorganisation. Dessa definitioner torde aven underlatta faststéllandet

om Overforbarhet gentemot andra miljGer.

2.8.3 Palitlighet

Kriteriet palitlighet motsvarar kriteriet reliabilitet som namndes tidigare. Bada
dessa kriterier handlar om i vilken utstrackning resultatet blir det samma om
studien skulle upprepas (Bryman & Bell 2003). Som tidigare namnt ser
kvalitativa forskare pa verkligheten som i standig forandring, vilket forsvarar en
upprepning av en kvalitativ studie. Det gar inte att frysa en social miljo och
darfor blir det omdgjligt att helt replikera en kvalitativ studie (Bryman & Bell
2003). Guba & Lincoln (1994, ref. i Bryman & Bell) menar att for att
overhuvudtaget kunna bedéma en studie utifran kriteriet palitlighet ar det viktigt
att som forskare anta ett kritiskt granskande synsatt mot den egna studien.
Eftersom en replikation av studien ar omdojlig, ar det istallet vésentligt att
sakerstalla att en sa detaljerad och fullstandig redogorelse for processen som
drivit studien gors (Bryman & Bell 2003). For att 6ka palitligheten har vi darfor
redogjort for de olika stegen i var uppsats pa ett sa grundligt satt som mojligt.
Eftersom vi har valt att spela in alla intervjuer torde detta 6ka palitligheten med
anledning av att intervjuerna kommer vara mojliga att granskas av tredje part

efter studiens genomférande.
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Guba & Lincoln (1994, ref. i Bryman & Bell 2003) menar att ett satt for att
ytterligare oka palitligheten, ar att kollegor successivt granskar materialet.
Bryman & Bell (2003) menar dock att denna metod ofta blir asidosatt med
anledning av att det ar en mddosam uppgift, eftersom kvalitativa studier ofta
genererar stora mangder data. Vi har i var studie inte anvant oss av denna
granskningsteknik. Vi anser dock att den granskning vi fatt fran var handledare
uppfyller samma syfte. Den granskning vi erhallit &r méjligen inte lika ingaende
som den Guba & Lincoln (1994, ref. i Bryman & Bell 2003) foreslar, men vi
havdar dock att den torde 6ka palitligheten av vart arbete.

2.8.4 Mojlighet att styrka och konfirmera

Inom samhaéllelig forskning &r det enligt Bryman & Bell (2003) inte mojligt att
forhalla sig helt objektiv till den egna studien. Istallet &r det upp till forskaren att
visa att denne handlat i god tro. Det vill saga, det maste vara tydligt att forskaren
inte medvetet latit varken resultat eller undersokning paverkas av personliga
asikter eller de teoretiska stallningstaganden forskaren utgatt fran (Bryman &
Bell 2003).

For att uppfylla detta kriterium har vi forst och framst haft en neutral standpunkt
vid genomférandet av intervjuerna. Vi har undvikit allt for ledande fragor och
inte lagt personliga varderingar i de foljdfragor vi stallt. Efter testintervjuns
genomforande andrades, som tidigare namnt, de frdgor som respondenten

uppfattade som aningen ledande.

For att visa att det resultat vi genererat inte speglats av vara individuella
varderingar har vart empiriska material till mangt och mycket stétts av citat fran
respondenterna. Detta mojliggor for lasare att sjdlva skapa sig en bild av vad
citatet kan tankas mena och att vidare avgora om slutsatsen som natts, enligt

dem, &r riktig.
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2.9 Metod- och kallkritik

Delar av de teorier som behandlar altruism och egoism handlar om hjalpande
beteende och inte specifikt om donation av pengar till vélgorenhets-
organisationer. Vi & medvetna om att detta kan innebéra en viss problematik
eftersom teorierna i forsta hand inte ar utformade utifran monetér donation. Vid
tillampning av teorierna pa empiri och analys, finns det saledes en risk att
resultatet blir missvisande. Eftersom donation av pengar ar en form av hjélpande
beteende anser vi dock inte att denna risk ar sarskilt stor. Saledes har vi valt att
tillampa teorierna pa vart valda @mne. Vidare finns det en stor mangd litteratur
som beror altruism och egoism utifran perspektivet hjalpande beteende. Av
forklarliga skal har vi inte haft mojlighet att ta till oss all denna information. Var
forhoppning ar dock att vi har valt att bertra aspekter av dessa synsatt som &r

relevanta for uppsatsens andamal.

Vidare kritik som kan riktas gentemot delar av vart val av litteratur ar att den
inte dr aktuell, det vill sdga att den tidsmaéssigt inte ar producerad inom den
narmsta tiden. Denna litteratur har i huvudsak anvénts i den teoridel som beror
altruism. Anledningen till att vi anda har valt att behandla denna litteratur, &r att
den har varit valciterad, vilket vi ansett vara av vikt. | den del av teorikapitlet
som bendmns conspicuous donation, skulle kritik kunna riktas mot att det inte
finns sarskilt manga forfattare som skrivit om detta beteende. Anledningen till
detta kan dock vara att det ar ett relativt nytt fenomen, vilket det av forklarliga

skal saledes inte finns mycket skrivit om.

Som ovan namnt har vi utformat vara intervjuer utifran den projektiva tekniken,
tredjepersons-test. Projektiva tekniker kan i allménhet kritiseras for att inte vara
lampliga att dra slutsatser ifran som ar applicerbara pa en storre grupp
manniskor, eftersom urvalen i projektiva tekniker ofta ar sma (Seymour 1992).
Vi ser dock inte detta som ett problem eftersom var avsikt inte &r att kunna gora
en generalisering av vart resultat. Seymour (1992) menar vidare att det inom
projektiva tekniker finns en risk att feltolkning av data sker. Eftersom vi valt att
genomfora vara intervjuer enskilt och spelat in alla intervjuer har samtliga av oss

haft mojlighet att i efterhand lyssna pa intervjuerna och skapa sig en egen
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uppfattning och tolkning av de svar som getts. Pa sa satt har vi undvikt att enbart

fa en intervjuares tolkning av respondenternas svar.

2.10 Begransningar

Eftersom vi valt att avgransa studien till att endast studera instéliningar och
motivationer gentemot monetar donation, ar studien begrénsad till att enbart
behandla respondenternas asikter. Saledes har respondenternas faktiska
donationsbeteende inte undersokts, vilket gor att vi inte kan uttala oss om detta.
Konsekvensen av detta skulle kunna vara att respondenterna uppgett att de
tycker och skulle handlat pa ett visst satt, men att de i verkligheten agerar

annorlunda.
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3. Teorl

| nedanstdende kapitel behandlas teorier och begrepp som vi ansett vara

relevanta att studera for uppsatsens problemformulering och syfte. Inledningsvis
ges en introduktion och motivering till valda teorier. Vidare studeras altruism
och egoism utifran ett perspektiv av hjalpande beteende. Avslutningsvis

behandlas conspicuous donation.

3.1 Introduktion och motivering till valda
teorier

Det har inom psykologin studerats varfér manniskor véljer att hjalpa andra.
Synséttet som framst har foresprakats har sedan lange varit att allt som vi gor for
andra, har ett slutligt mal som &r av personlig vinning (Hogg & Cooper 2003).
Det finns dock de som menar att det vi gor for andra kan ha ett slutligt mal som
ar att ndgon annan &n en sjalv gynnas. Det forstnamnda synsattet benamns
egoism och det sistndmnda benamns altruism (Hogg & Cooper 2003). Med
anledning av att dessa tva synsatt har varit dominerande gallande séattet att se pa
varfor hjalpande handlingar utfors, har vi valt att belysa de aspekter av dessa

som vi anser vara relevanta for vart valda amne.

Den okade forséljningen av produkter fran vélgérenhetsorganisationer, vilka ar
mojliga att visa upp i offentliga sammanhang (Grace & Griffin 2006) har gjort
att det &ven finns ett intresse av att studera detta synliga donationsbeteende. Vi
kommer darfor studera detta beteende under den teori vi valt att bendmna
conspicuous donation. Eftersom forfattarna av de tva underteorier vi tagit upp i
denna teoridel sjalva anvéander ordet conspicuous kopplat till donation, ansag vi
det lampligt att benamna var tredje teori i enlighet med detta. Aven den tredje
underteorin i conspicuous donation beror aspekter gallande donation kopplat till

omgivningens paverkan och lampar sig darfor aven till det valda teorinamnet.

Inledningsvis behandlas altruism dar en forklaring till sjalva synséttet gors.

Aspekter som maste vara uppfyllda for att en handling ska anses vara altruistisk
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diskuteras och slutligen diskuteras huruvida det existerar nagon ren altruism.
Vidare studeras egoism dér en forklaring till sjalva synsattet gors och egoistiska
motiv till att utféra hjalpande handlingar behandlas. Avslutningsvis studeras
conspicuous donation dér anvandning av empathy ribbons, som faller under
conspicuous compassion och conspicuous donation behavior, behandlas.
Dessutom studeras donationsbeteende utifran ett marknadsforingsperspektiv.

3.2 Altruism

Varfor individer valjer att donera pengar till véalgorenhetsorganisationer kan
studeras utifran vad som benamns altruism (Harbaugh m.fl. 2007). Altruism
bendmns dven osjalviskhet och innebar att vilja och det faktiska beteendet att
behandla andra ménniskor vél, utan att det finns en avsikt som dr av egenintresse
(Nationalencyklopedin 1). En altruistisk person bryr sig saledes om andras

valmaende (Bunyan 1973).

Bal-Tal (1985-1986) menar att altruistiskt beteende a) must benefit another
person, (b) must be performed voluntarily, (c) must be performed intentionally,
(d) the benefit must be the goal by itself, and (¢) must be performed without
expecting any external reward” (s. 5). FOrfattaren menar att for det forsta maste
den som hjalper ha for avsikt att gynna mottagaren. For det andra maste
handlingen utféras av egen fri vilja och inte pa grund av patryckningar eller for
att den som hjalper vill vara tillmétesgaende. Handlingen maste utforas av avsikt
att hjalpa, en handling som oavsiktligt kommer andra till gagn ses darfor inte
som altruistisk. Vidare maste handlingen utféras for sjalva sakens skull.
Handlingen &r saledes inte altruistisk om nagon form av utbyte &r avsikten.
Slutligen maste den altruistiska handlingen utforas i avsaknad av forvantningar

om framtida beloningar.

Vidare menar Bal-Tal (1985-1986) att det &r relativt enkelt att visa att en
handling utfors av egen fri vilja, att den utfors avsiktligen och att malet med
handlingen &r att gynna mottagaren. Det finns dock en problematik géllande
aspekten som sdger att handlingen maste utforas utan nagon forvantning om

framtida extern beloning. Genom att diskutera denna aspekt med den som
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hjalper, menar forfattaren att installningen till férvantning om framtida fordel till
viss del kan yttra sig. Bal-Tal (1985-1986) menar dock att det finns en risk att
den som hjélper garna vill framstd som att den inte forvantade sig nagon
framtida fordel. For att hantera denna problematik menar forfattaren att i en
situation dar ingen vet att hjalpen nagonsin har getts, kan det antas att det inte

finns nagon forvantning om framtida fordel.

Kennet (1980) menar att handlingar som utférs anonymt och handlingar som
kommer framlingar till gagn ar exempel pa den renaste formen av altruistiskt
beteende. Piliavin & Charng (1990) menar att ren altruism existerar och att det
finns ageranden dar det slutliga malet &r att gagna andra. Forfattarna menar
vidare att det ar en naturlig del av manniskan att i sina egna intressen aven bry
sig om andra. Aven Bal-Tal (1985-1986) menar att det 4r en medfédd del av
manniskan att hjalpa andra och saledes utfora altruistiska handlingar.

3.2.1 Oren altruism

Vid utférandet av en altruistisk handling menar Kennet (1980) att
utgangspunkten maste vara att handlingen gors utav karlek till andras
valmaende. Forfattaren menar dock att det har ifragasatts huruvida det existerar
nagot beteende som enbart dr motiverat av karleken till andras valmaende. Det
finns manga handlingar som ser ut att vara altruistiskt motiverade men som
egentligen enbart & vad som benamns quasi-altruistic. En sadan handling ar
istallet motiverad utav exempelvis en 6nskan om erk&nnande, status eller andras

altruistiska beteende som kan komma en till gagn i framtiden (Kennet 1980).

Aven Andreoni (1989) diskuterar renheten i altruism. Forfattaren menar att det
altruistiska givandet inte ar rent. Han menar att givaren erhaller en warm-glow,
en privat nytta for denne sjalv, som harror fran sjalva handlingen att hjélpa.
Detta till synes sjalviska motiv bendmns impure altruism. Harbaugh m.fl. (2007)
menar att givare som enbart drivs av detta motiv, erhaller tillfredsstallelse fran
sjalva handlingen att ge en gava till valgorenhet, och inte av att allmannyttan i
sig Okar.
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3.3 Egoism

Varfor individer véljer att donera till vélgorenhetsorganisationer kan &ven
studeras utifran ett perspektiv av egoism. Enligt Nationalencyklopedin
(Nationalencyklopedin 2) &r egoism motsatsen till altruism. Utifran egoism ar
malet med ens agerande att framja sitt egenintresse och enbart agera utifran
andras intresse nar detta ar till gagn for det egna intresset (Nationalencyklopedin
2). Oavsett hur gynnsam en hjélpande handling ar for mottagaren, ar
motivationen av egoistisk karaktar nar det slutliga malet ar att skapa personlig
vinning for en sjélv (Hogg & Cooper 2003).

3.3.1 Egoistiska motiv

Ireland (1969) menar att det inte finns nagot motiv till en valgérande handling
som enbart ar till nytta for andra. Han menar att alla individer i nagon man
agerar utifran sina egna intressen. Forfattaren menar att ett skal till att utfora en
handling som syftar till valgérande andamal &r A desire for public goods in
terms of direct personal motives” (S. 25). Motivet innebér att individens 6nskan
om allmannytta grundar sig i direkt personlig vinning for denne sjélv.
Exempelvis skulle en persons bidrag till en viss sjukdomsforskning kunna vara
motiverat av att personen kan komma att vara i behov av tjénsten i framtiden
(Ireland 1969).

Batson (1995, ref. i Hogg & Cooper 2003) redogor for tre mojliga kategorier av
egoistiska motiv som kan infinna sig vid utforandet av en hjalpande handling.
Kategorierna av egoistiska motiv ar: ”(a) to gain material, social, or
self-rewards [...] (b) to avoid material, social, and self-punishments [...] and (c)

to reduce aversive arousal evoked by seeing another in need” (s. 9).

Den forsta kategorin av egoistiska motiv innefattar enligt Hogg & Cooper (2003)
bel6ningar som den som utfér en hjélpande handling kan ténkas efterstréva.
Sadana beloningar kan exempelvis vara gavor, tacksamhet, uppskattning och
forbattrad sjalvbild. Kategorin innefattar &ven vad forfattarna bendmner

reciprocity credit och mood enhancement. Reciprocity credit innebér att den
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personliga vinningen i att hjalpa finns i att den som mottagit hjéalpen star i skuld
till den som utfort den hjalpande handlingen. Slutligen kan &ven mood
enhancement utgdra en anledning till att utféra en hjalpande handling (Hogg &
Cooper 2003). Cialdini m.fl. (1973) menar att en person ar mer bendgen att
utfora en hjalpande handling nar dennes egna tillstand inte &r till belatenhet.
Anledningen till detta &r att man vet att man kommer vara ndjd med sig sjalv nar
man utfort en hjalpande handling och kommer saledes kanna sig béttre till mods
eftersom nagot gott har utrattats. Saledes skulle mood enhancement vara en
drivkraft till donation. Hogg & Cooper (2003) menar att dven personer som ar
till belatenhet med sitt egna tillstand kanner sig battre till mods vid utférandet av
en hjalpande handling och saledes erhaller en form av bel6ning, vilket skulle

kunna utgdra en motivation.

Den andra kategorin av egoistiska motiv innebdar att hjalpande handlingar utfors
for att en person vill undvika olika former av bestraffningar, som exempelvis
kritik for att inte utféra en hjalpande handling (Hogg & Cooper 2003). Piliavin
m.fl. (1981, ref. i Hogg & Cooper 2003) menar att en motivation till att hjalpa
kan vara att en person vill undvika att kdnna sig obekvam av att inte hjalpa till.
Detta bendmns empathy costs vilket syftar till den empati en person kanner nar
nagon &r i behov av hjalp och till dennes lidande ifall hjélp inte ges. Vidare
menar Hogg & Cooper (2003) att en motivation till att utféra en hjalpande
handling kan vara att en person vill undvika sanctions for norm violation. Med
detta menar forfattarna att det finns ett antal sociala normer som syftar till att
hjalpa. Sadana normer kan exempelvis vara att hjalp ska ges till den som ar i
behov och att hjélp ska ges till den som hjélpt en sjalv. Forfattarna menar att
denna motivation grundar sig i att en person inte vill utsétta sig for socialt- eller
sjalvforvallade sanktioner.

Den tredje kategorin berdr tanken att méanniskor istdllet for att kinna sympati for
manniskor i nod ser pa dessa med avsmak, saledes med antipati (Hogg & Cooper
2003). Detta syftar till att mdnniskor blir upprorda nar de exempelvis ser andras
lidande. Hogg & Cooper (2003) menar att eftersom méanniskor i sin natur inte
foredrar denna kinsla, vill de frinkomma denna. Aven i denna kategori r dock

det primira syftet med handlingen 1 hdgsta man egoistisk, dir personen utfor
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handlingen for att slippa kénna en kénsla av upprordhet. Kategorin behandlar
tanken om att nir ménniskor ser situationer vilka inte stimmer in med deras
ideala virldsbild, daribland situationer dar ménniskor lider, upplevs istéllet for
en kénsla att hjdlpa, en kénsla att forneka det som hander (Hogg & Cooper
2003). Detta beteende kan exempelvis te sig i att ménniskor vilka bevittnar
personer i ndd, ser pa dessa som om de sjdlva orsakat sitt lidande (Ryan 1971,
ref. i Hogg & Cooper 2003). Aven beteenden dir man, utifrén tanken att man
dnda inte kan stoppa en persons lidande, véljer att inte donera pengar, utan
istéllet fornekar problemet for att slippa kédnna ett obehag (Hogg & Cooper
2003).

3.4 Conspicuous donation

3.4.1 Conspicuous compassion

Som n&mnt i problembakgrunden har den 6kade konkurrensen for valgorenhets-
organisationer lett till att allt fler organisationer implementerat marknadsforings-
strategier som syftar till forséljning av empathy ribbons. Dessa har som framsta
funktion att attrahera monetéra donationer till vélgorenhetsorganisationer genom
att rikta omgivningens uppmarksamhet mot dem (Grace & Griffin 2006). West
(2004) menar dock att denna strategi inte har fungerat eftersom ingen pataglig
okning av donationer har skett, framforallt ingen o6kning som motsvarar
forsaljningsokningen av empathy ribbons. Enligt West (2004) kan detta forklaras
av att en persons anvéndning av ett empathy ribbon inte syftar till att dka
uppmarksamheten for en specifik organisation, utan istéllet handlar om
individers egoistiska vilja att visa sin omgivning att de &r personer som bryr sig
(West 2004). Forfattaren menar att "It is about feeling good, not doing good,
and illustrates not how altruistic we have become, but how selfish” (West 2004,
s. 172).

West (2004) menar att anvandningen av ett empathy ribbon ar en enkel och
forhallandevis billig metod for en person som vill visa sin omgivning hur
valvillig denna &r. Anledningen till detta &r att personen ifraga varken behover

arbeta for organisationen eller donera pengar i fortsattningen (West 2004).
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Genom att kdpa ett empathy ribbon menar West (2004) att sa lange personen
anvéander det, kommer detta fungera som en signal gentemot omgivningen om
att personen ar godhjartad. Detta skulle innebéra att en person inte behdver
donera pengar fler ganger an just den gang da produkten koptes eftersom dess
effekt kommer vara ihallande. Foljaktligen menar forfattaren att det finns en risk

att antalet donationer minskar vid en forsaljningsokning av sadana varor.

Beteendet att hange sig till handlingar som vécker uppmarksamhet och som pa
ett synligt sétt projicerar mot sin omgivning att man dr en person som visar
empati, faller under begreppet conspicuous compassion (West 2004). West
(2004) menar att ett av de mest synliga av dessa beteenden &r anvandandet av

just empathy ribbons.

3.4.2 Conspicuous donation behavior

Grace & Griffin (2006) menar att &ven om manga ser Wests (2004) hardragning
av dagens offentliga uppvisning av empati som cyniskt, finns det ett varde i
tanken géllande donationsbeteendet som rér anvandningen av empathy ribbons.
Eftersom empathy ribbons ger ett synligt bevis pa en persons donationsbeteende,
menar forfattarna att, vad som bendmns conspicuous compassion, kan yttra sig
genom anvéndning av dessa (Grace & Griffin 2006). Grace & Griffin (2006) har
utvecklat Wests (2004) teori och etablerat begreppet conspicuous

donation behavior (CDB), vilket de definierar enligt:

an individual's show of support to charitable causes through the
purchase of merchandise that is overtly displayed on the individual's person

or possessions (e.g. the wearing of empathy ribbons, red noses etc.)” (. 149) .

Grace & Griffin (2006) menar att det ar sjalva anvandningen av empathy ribbons
som bestdammer om en persons beteende faller under CDB. Det ar darfor inte
tillrackligt att enbart kopa en produkt som ar mojlig att visa upp, den maste

ocksa anvandas.
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Grace & Griffin (2009) har vidareutvecklat begreppet CDB. Den utvecklade
definitionen av CDB lyder: “the act of donating to charitable causes via the
visible display of charitable merchandise or the public recognition of the
donation” (Grace & Griffin 2009, s. 16) och innefattar alla personer som soker

ett synligt sétt att donera pengar pa.

De menar att en vidareutveckling av begreppet varit ndédvandigt eftersom den
tidigare definitionen avgrénsat beteendet till att endast inkludera en materiell
produkt. FOrfattarna menar att &ven beteenden som att exempelvis donera pengar
for att fa sitt namn offentligt publicerat, faller under CDB. | detta fall drivs
donationen inte av vetskapen om att fa en materiell produkt att visa upp.
Donationen drivs snarare av de immateriella fordelar som donationen resulterar

i, vilket exempelvis kan vara bekraftelse och erkannande fran sin omgivning.

3.4.3 Nar donationen blir offentlig

Ur ett marknadsforingsperspektiv talas det om att det gar att uppmana manniskor
att donera pengar utifran tva olika perspektiv, self-benefit och other-benefit
(White & Peloza 2009). En self-benefit uppmaning kan vara utformad som
“Bara tank pa hur din donation kommer forgylla ditt liv och fa dig att ma!”, dir
det ar fordelen for givaren som betonas. Fordelen som framhalls kan vara
immateriell, som exemplet ovan déar en kénsla av vélbehag betonas men aven
materiell, exempelvis i form av en gava. Vid en other-benefit uppmaning
betonas istéllet fordelen for de som tar del av donationen och uppmaningen kan
vara utformad som “Bara tank pa hur just din donation skulle kunna férandra

livet for de personer drabbade av cancer”.

White & Peloza (2009) har studerat effektiviteten i dessa tva typer av
uppmaningar, utifran personers vilja att uppvisa en god sjalvbild gentemot sin
omgivning. White & Peloza (2009) kallar detta beteende public self-image
concerns och definerar det som “the degree to which a person is motivated to
present a positive self-image to others” (s.110). | vardagslivet uppfattas och
utvéarderas manniskor av andra, vilket gor att individer ofta &r angelégna om hur

de uppfattas av sin omgivning (Leary & Kowalski 1990). Individer férsoker med
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anledning av detta kontrollera den uppfattning som andra far utav dem. Leary &
Kowalski (1990) bendmner detta beteende impression management och menar
att individer foljaktligen ibland uppfor sig pa sarskilda satt for att skapa ett visst
intryck hos andra. Leary & Kowalski (1990, ref. i White & Peloza 2009) menar
att manniskor tenderar att vara mer angelagna om andras uppfattning nér de &r i

en offentlig miljo jamfort med nér de ar i en privat miljo.

Gallande public self-image concerns gor White & Peloza (2009) en atskiljning
av en persons offentliga och privata sjalvbild. Nar en person for tillfallet ar
séarskilt angeldgen om sin privata sjalvbild menar forfattarna att dennes beslut
kommer skilja sig at gentemot beslut som hade tagits om personen istéllet varit
angeldgen om sin offentliga sjalvbild. White & Peloza (2009) menar att vilken
av dessa sjalvbilder beslut tas ifran, varierar utifran situation. De menar
foljaktligen att ett donationsbeslut som goérs i en situation dar andra personer ar

narvarande skiljer sig fran ett donationsbeslut som gors privat i hemmet.

White & Peloza (2009) menar att nar beslut tas utifran en offentlig sjalvbild, ar
en other-benefit uppmaning mest effektiv. Detta forklarar forfattarna genom att
visa att det i samhéllet finns en norm om att donation ska ske utifran altruistiska
motiv och inte egoistiska. Eftersom personer med en hdg offentlig sjalvbild vill
framstélla sig sjalva i ett positivt sken, kommer foljaktligen deras beslut att folja
den allméanna normen. White & Peloza (2009) menar dven att det omvanda rader
nar ett beslut tas utifran en privat sjalvbild. | denna situation kommer istéllet en
uppmaning utformad som en self-benefit vara mest effektiv. White & Peloza
(2009) menar att nar beslut gors offentligt, kommer personer félja den norm som
finns i samhdllet angaende donationsbeteende. Férfattarna har genomfort ett test
dar de manipulerar den tidigare ndmnda normen genom att vanda pa den. Om
normen sdger att donation bor ske utifran en self-benefit uppmaning, stéller sig

respondenterna mer positiva till just denna uppmaning.

Det bor papekas att under vissa omstandigheter kan ett beslut som tas i en privat
miljo anda vara grundat i en offentlig sjalvbild. Omstandigheter som dessa kan
till exempel vara att donationsbeslutet publiceras offentligt (White & Peloza

2009). White & Peloza (2009) framhaller att d&ven en gava, som exempelvis ett
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armband fran en valgorenhetsorganisation, skulle kunna bidra till att ett beslut
som gors privat, grundas i en offentlig sjalvbild. Forfattarna menar att &ven om
en gava ofta framstalls som en fordel for givaren och darmed inbegrips under en
self-benefit uppmaning kan gavans egenskaper som en signal utat gora att denna
ses som en other-benefit uppmaning. Detta da gavan som en signal utat kan fa en

person att tanka mer pa hur denne vill framstélla sig gentemot sin omgivning.
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4, Empiri

Nedanstaende kapitel redogor for den empiri som erhallits efter genomférda
intervjuer. Kapitlet ar uppdelat i tva delar, dar den forsta delen beror
motivationer till att donera pengar till valgérenhetsorganisationer. Den andra
delen redogor for installningar gentemot att donera pengar. | den andra delen
behandlas &ven installningar gentemot produkter som erhalls fran

valgorenhetsorganisationer i utbyte mot monetér donation.

En tydlig majoritet av respondenterna trodde att monetar donation till
valgorenhetsorganisationer, i de flesta fall utgér en kombination av egenintresse
och en vilja att hjalpa andra. Flertalet respondenter trodde dock att egenintresset
var den framsta anledningen till varfér manniskor valjer att donera pengar till

valgoérenhetsorganisationer.

“Det &r en win-win [...] men det priméra tror jag ar att de ska ma bra sjilva”
— Joel

Med syfte pa egenintresse, uttryckte en respondent:

“dven om man kanske inte sjdilv kdinner det ndr man gor det, sa tror jag att det
ar det som dr huvudanledning, absolut”
— Carl-Henric

Av de respondenter som uppgav att de hade donerat, var det inte nagon som sade
sig ha donerat utan att det fanns nagon form av personlig vinning inblandad. En
respondent menade att om det inte hade funnits nagot egenintresse hade

maéanniskor aldrig donerat pengar.

“Det &r som att ta en 100-lapp och riva i sonder den”
— Paulina

Majoriteten av respondenterna trodde att det endast var ett fatal manniskor som
donerade pengar till valgorenhetsorganisationer utan att det fanns nagot
egenintresse i donationen. Ett fatal respondenter uppgav dock att de trodde att

det fanns manniskor som donerade enbart for att de ville hjalpa andra.
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Det framkom av intervjuerna att néstintill alla respondenter, i fall de skulle ha
pengar kvar i slutet av manaden, skulle investera dessa i nagot som gick till dem
sjalva. Flertalet svarade att de skulle kdpa mat, klader eller spara pengarna till
nasta manad. Att donera dessa pengar till valgorenhetsorganisationer var det inte

nagon respondent som svarade.

“Jag sparar de pengar som blir over eller unnar mig ndagot extra”
—Frida

4.1 Motivationer till monetar donation

| ett relativt tidigt skede i genomfdrda intervjuer fick respondenterna besvara
fragan om varfor de trodde att manniskor generellt donerar pengar till
valgorenhetsorganisationer. Det framgick att respondenterna trodde att det kunde

vara en kombination av olika faktorer. Nedan foljer en redogorelse for dessa.

4.1.1 Det egna valbefinnandet

Flertalet respondenter trodde att personer donerade pengar for att ma bra sjalva,
for att de ville kanna att de hade gjort nagonting bra eller for att forbattra sitt

eget vélbefinnande.

“sen tror jag mycket handlar om att man vill fa sig sjdlv att kdnna sig lite
bdittre”
— Sanna

“jag tror att de flesta har i alla fall det som triggar dem mest, att de sjalva ska
ma battre”
— Joel

Under samtliga intervjuer framgick att respondenterna trodde att en person mar
bra av sjadlva handlingen att donera pengar. Flertalet respondenter betonade
handlingen att donera och att det faktiska beloppet som donerades inte var det
avgorande for om en person skulle ma bra av handlingen. Manga trodde att en
person inte skulle ma béttre av att donera exempelvis 100 kronor istéllet for 50

kronor.
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“Jag tror inte att det handlar om beloppet, snarare tror jag det handlar om att
ge ndgot overhuvudtaget”
— Ludwig

Ett antal respondenter trodde att en person maste vara tillfreds med sitt eget
valmaende och livssituation for att dvervaga monetar donation till valgorenhets-
organisationer. En respondent trodde att om en person kande sig daligt eller
orattvist behandlad av samhéllet och inte var tillfreds med sitt eget
valbefinnande, skulle denne vara mindre ben&gen att donera. Respondenten
trodde att det skulle vara svart och omotiverat att tanka pa andra framfor sig
sjalv i en sadan situation. Om en individ daremot var tillfreds med sitt eget
valmaende, trodde respondenten att bendgenheten att donera pengar till
valgorenhetsorganisationer 6kade.

4.1.2 Det egna samvetet

En tydlig majoritet av respondenterna trodde att monetdr donation primért
grundade sig i en persons daliga samvete. Orsakerna till det daliga samvetet var
varierande men vanligt forekommande var att respondenterna menade att de,
som boende i Sverige, har det véldigt bra stallt med exempelvis skola och

sjukvard, jamfort med manniskor i andra lander.

”Det kéinns [...] som att alla vi som har det s& himla bra gar runt och har det

hdr stindiga daliga samvetet ndr man ser alla de hdr nyhetsreportagen”™
—Elsa

“Jag tror [...] den skulden man kan kénna for att man har det battre &n andra
[...] dr ganska avgérande néir man skéinker pengar”
— Carl-Henric

En respondent trodde att manga donerade for att de ville lindra sitt samvete i ett
liv av 6verkonsumtion. Alla de respondenter som menade att monetér donation
grundade sig i en persons samvete framholl att sjalva donationen syftade till att

rena eller latta det egna samvetet.

“Att samvetet ldttas ndr man skdnker pengar tror jag mdnga kdnner”
— Ludwig
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4.1.3 Normer i samhallet

Ett par respondenter belyste under intervjuerna att det kan finnas normer i
samhéllet som bidrar till att manniskor véljer att donera pengar. Med avseende

pa normer uttrycker tva respondenter:

“man ska hjdlpa till med det lilla man kan”
— Paulina

“Jag tror att de flesta tanker att det forvantas av dem att de ska
gOra det [donera] ”
— Joel

Senast citerade respondent utvecklade detta med att det finns en norm som séger
att det ar valdigt bra att donera och om en person har mycket pengar, borde
denna person donera. Respondenten gjorde en jamforelse med den kyrkliga
foreteelsen kollekt och menade att fenomenet att donera pengar till behévande ar
befast i samhéllet. Vidare menade respondenten att det forvéntas att donation ska

g0ras utav altruistiska, och inte egoistiska skal.

“Jag tror att det dr sd man forvdntas tycka (...) att gora det for att man bryr sig
om andra och det ar valdigt fa som erkanner att de gor det av egoistiska skdl”’
— Joel

En annan respondent trodde att det finns en norm som séger att om en person har

en viss inkomst, borde denna person ocksa donera pengar.

“Normen sdger att eftersom du har den och den inkomst sd ska du donera och
da gor man det for att bli socialt accepterad”
— Linnea

Respondenten menade att detta grundade sig i att man inte vill bli uppfattad som
snal eller girig utan att man istallet vill bli sedd som en generds och omténksam

person.
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4.1.4 Ovriga motivationer

Vidare framgick det att donation av pengar till valgérenhetsorganisationer ocksa

kunde utgora ett sétt att legitimera den egna konsumtionen.

“Jag skanker faktiskt lite pengar sa darfor kan jag unna mig en fika”
— Paulina

“man gor det for att kvdva sin egen konsumtion”
— Britta

En respondent uppgav &ven att en anledning till att donera pengar mojligtvis
kunde vara att en person har for avsikt att skapa sig en social profil gentemot
andra manniskor. Med social profil syftade respondenten pa hur en person vill
uppfattas av sin omgivning. Respondenten gjorde en liknelse med att vara en
person som koper ekologiska produkter och menade att en person pa liknande
sétt kan vilja ha en profil av att exempelvis hjélpa barn. Respondenten menade
saledes att en anledning till varfor manniskor véljer att donera pengar kan vara

att en person vill uppfattas pa ett specifikt sétt av sin omgivning.

Det framgick dven att kanslan av empati kunde leda till att en person donerade
pengar. En respondent uppgav att hon madde daligt nar hon sag och horde
nyheter om utsatta manniskor och att hon kande sarskild empati med utsatta
personer vid uppmarksammade katastrofer. Vidare menade tva respondenter att
starka bilder pa exempelvis TV gjorde att det hos dem skapades en vilja att
hjalpa och séledes donera, eftersom de kande empati for de méanniskor som var i
behov av hjalp. Det var ett flertal som uppgav att de sjalva hade donerat i
samband med uppmérksammade katastrofer eller vid sérskilda TV-galor. Det
framgar saledes att donation av pengar torde 6ka vid uppméarksammande om

donationsbehov.

“det dir precis som de hdir galorna pd TV, da far du ett uppvaknande och tanker
att nu kanske det ar dags att jag gor nagonting for att ma lite bra och da gor
man det”
— Britta
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“om man sitter hemma en fredagskvdll sd har Radda Barnen sin reklam pa TV,
man tycker ju synd om dem som har det mindre bra &n en sjalv, man gor ju det
for att folk ska fa ha det béattre, men samtidigt gér man ju det nagonstans for sin
egen skull””

— Maria

Av citaten ovan framgar det att &ven om respondenterna donerat for att de velat
att andra ska fa det béattre, har donationen aven gjorts for att de sjalva ska kanna

att de har gjort ndgonting bra.

4.2 Omgivningens paverkan vid
donationsbeslut

Under intervjuerna berattades tva olika scenarier for respondenterna, dar halften
av respondenterna fick ta del av det ena scenariot och hélften fick ta del av det
andra scenariot. Halften av respondenterna fick forestalla sig ett scenario i en
butiksko dar kassorskan fragade kunderna om att runda upp summan till férman
for en vélgdrenhetsorganisation och halften av respondenterna fick forestalla sig
ett scenario dar kassorskan fragade kunderna om att képa ett Rosa Bandet fran

Cancerfonden.

En majoritet av respondenterna, fran bada scenarion, trodde att manniskors
donationsbeslut paverkades av om det i omgivningen fanns andra manniskor
som antingen kunde se och eller héra en individs val att donera eller inte.
Respondenterna trodde att bendgenheten att donera ¢kade i en omgivning av

andra méanniskor.

”Ar man sjélv sd tror jag inte man dr lika bendigen att skinka”
— Elsa

Flertalet respondenter menade att detta grundar sig i hur en person vill bli
uppfattad av sin omgivning. Manga forknippade en person som donerar pengar
som en generés och omtanksam person. Att neka till att bidra till valgérande

andamal menade respondenterna kunde uppfattas som snalt.
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”da hade man val snabbt tankt atz det var en jivia sndl jivel”’
— Carl-Henric

Tva respondenter papekade att det sarskilt kunde uppfattas snalt i en situation
dar personen redan handlat andra varor for hundratals kronor till sig sjalv. Ett
par respondenter menade dock att huruvida det uppfattades som snalt paverkades
dven av om personen sag ut att kunna betala for sig. Vidare uttryckte ett antal
respondenter att de normer som berdrdes ovan, kan vara en bidragande orsak till

att manniskor &r mer benégna att donera i en miljé med andra manniskor.

Det var endast en respondent som uppgav att hon sjélv inte skulle bli paverkad
av hur manga personer det fanns i omgivningen, trots att hon trodde att andras
donationsbeslut paverkades av omgivningen. Istallet uppgav flertalet
respondenter att de sjalva ocksa skulle bli paverkade och saldes mer benéagna att

svara ja pa donationsforfragan om det fanns andra personer i omgivningen.

“Om det hade varit jdttemycket folk runt omkring en hade man kant sig mer dum
om man hade sagt nej tack, inte idag”

— Paulina

Respondenterna menade att anledningen till detta var att de skulle k&nna sig som
daliga och snala manniskor om de inte svarade ja pa donationsforfragan, i
situationer dar andra horde hur de svarade. De kande darfor en press att séga ja.
Flertalet respondenter trodde att kassorskans forfragan om att kopa aven gjorde
att ménniskor var mer bendgna att kopa, i jamforelse med om bandet enbart
funnits tillgangligt att kdpa vid kassan. Under intervjuerna framkom det att flera
respondenter inte ville vara den som aktivt valde att inte donera pengar till

valgorenhet.

”Du vill ju sjalvklart framsta som en god ménniska och du skulle kénna dig
jattesnal om du inte rundade upp den dar femman eller tian”
— Britta

“"Man kdnner att man blir domd om man inte skdnker pengar”
—Frida
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Ett antal respondenter uppgav ocksa att de trodde yngre méanniskor blev mer

paverkade av omgivningen &n &ldre personer vid donationsheslutet.

“Framforallt unga mdnniskor vill inte framstd som sndla ndr det finns
mdnniskor runt omkring”
— Ludwig

Vidare menade flertalet respondenter att de trodde att individer blir paverkade
och motiverade till att donera pengar om manniskor i deras narhet, sa som
vanner och familj, donerar pengar till valgorenhetsorganisationer. Ett antal
respondenter uppgav att de sjalva blivit paverkade av att manniskor i deras
narhet donerat, dar valet av specifik valgorenhetsorganisation i vissa fall dven

paverkats av omgivningen.

”Om folk i ens omgivning [...] donerar pengar, da forvantas man ju ocksa
donera pengar sjalv”
— Joel

Anledning som namndes till varfor de trodde att manniskor blev paverkade av
detta, var kanslan av att inte vilja vara sdmre dn nagon annan och om flera
personer i deras omgivning donerade pengar, skulle de framsta som snalare och

mer egoistiska an dessa.

“Man vill ju inte kinna sig sdmre dn alla andra, man vill inte kinna sig sndlare
an alla andra. Om alla andra runt ett bord gor det, da tror jag absolut att man
skulle gora det sjdlv ocksd”

— Paulina

4.3 Val av valgdrenhetsorganisation

Vid valet mellan att donera pengar till Cancerfonden eller till Lakare Utan
Grénser trodde en klar majoritet av respondenterna att personer boende i Sverige
var mer bendgna att donera pengar till Cancerfonden framfor L&kare Utan
Granser. Respondenterna grundade detta i att man som boende i Sverige har en
starkare koppling till det arbete som Cancerfonden utfér. Respondenterna

menade att valet av organisation troligtvis handlar om hur paverkad individen ar
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av organisationens arbete och hur berort ens liv och omgivning &r av, i detta fall,

den specifika sjukdomen. En respondent uttryckte:

”Om det dir ett barn som gdr bort i tuberkulos sa ser inte vi det, for det ar inget
som drabbar oss. Men om ens baste van gar bort i cancer sa ar det nadgot som
paverkar oss”
— Paulina

En respondent trodde att personer boende i Sverige & mer bendgna att donera till

Cancerfonden och uttryckte med hansyn till detta:

“det dr vil det som flest folk kan relatera till. De flesta har ju ndagon anhorig
som dr sjuk i cancer [...] Lakare Utan Granser, det ar liksom lite abstrakt, det
ar svart att ta pa vad de verkligen gér om man inte har nagon inblick i deras
organisation”

—Erik

Flertalet respondenter trodde att valet av Cancerfonden grundade sig i en rédsla
for sjukdomen, vilken ar pataglig i vart samhélle. Det var vanligt forekommande
att respondenterna trodde att sarskilt aldre manniskor skulle vara benédgna att
donera till Cancerfonden. Flertalet svar mynnade ut i tron om en vilja att hjalpa
familjemedlemmar och vénner drabbade av sjukdomen, men dven sig sjalv.
Séledes trodde de att manniskor var mer benéagna att donera till ndgot som kunde

innebé&ra en personlig vinning.

“Det blir ju lite egoistiskt [ ...] for en sjalv kan drabbas av cancer och om man
da har bidragit med pengar till Cancerfonden sa kan man ju kanske fa for sig att
man har bidragit till forskningen och att man sjalv blir batzre”

— Paulina

En majoritet av de respondenter som trodde att manniskor var mer benégna att
donera pengar till Cancerfonden, framholl dock att de trodde att yngre personer
och aven de sjélva, skulle vara mer benégna att donera pengar till Lakare Utan
Grénser framfor Cancerfonden. Respondenterna menade att dessa personer
mojligtvis var mer medvetna om sin omvarld, dels genom studier, dels genom
resor. En respondent ndmnde &ven att unga manniskor generellt har en tendens
att se sig sjadlva som odddliga och att donation till sjukdomsforskning darfor

troligtvis skulle vara avldgset av den anledningen.
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4.4 Produkt i utbyte vid donation till
valgorenhetsorganisation

Under intervjuerna framkom att flera respondenter trodde att personer var mer
bendgna att donera pengar till valgdrenhetsorganisationer om de erhdll en
produkt i utbyte, vilka var mojlig att visa upp i offentliga sammanhang. Manga
respondenter trodde dven att manniskor har ett behov av att visa sin omgivning
att de har donerat pengar, vilket skulle kunna vara en anledning till varfor de

trodde att erhallning av en produkt foredrogs.

En anledning till varfor respondenterna trodde att det foredrogs att erhalla en
produkt som gar att visa for sin omgivning, var att personer vill vara del av en
gemenskap, exempelvis under oktobermanad nar Cancerfonden har en sérskild
kampanj for Rosa Bandet. Yitterligare en anledning som n&mndes, var att
respondenterna trodde att manga uppskattar gavor och att det blir en situation
dar tva parter gynnas. Dels gynnas det valgorande dndamalet, dels gynnas den
som donerar eftersom personen i fraga erhaller en produkt som denne troligtvis

uppskattar.

Manga respondenter trodde att unga manniskor hade ett storre behov an aldre av
att visa for sin omgivning att de donerat pengar. Vidare trodde flertalet
respondenter att framforallt unga personer, dels med anledning av det just
namnda, dels med anledning av att de generellt inte har s& mycket pengar,
foredrar att donera pengar till valgorenhetsorganisationer varifran de far en
produkt i utbyte som de kan visa upp i offentliga sammanhang. Med hénsyn till

att erhalla ett armband i utbyte vid en donation uttryckte en respondent:

“Det dr ett kvitto pd att man har gjort det och sen att man kan ha det [...] och
stoltsera med lite”
—Elsa

Det framgar att respondenten ser armbandet som en symbol for att signalera
gentemot sin omgivning att denne donerat pengar. Ett antal respondenter

uttryckte att de sjalva inte hade valt att donera pengar till en specifik
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valgorenhetsorganisation om det inte hade varit for att de erholl en produkt i
utbyte.

“Jag hade nog inte skdnkt pengar till Ung Cancer om jag inte hade fatt ett
armband”
— Felix

“utan produkten hade jag ju inte gjort det”
— Gustav

“Ska jag vara helt drlig sa var det armbandet och inte sjdilva donationen som
var syftet”
— Erik

En respondent uttryckte att hon sett en bild pa ett armband fran en vélgorenhets-
organisation som hon tyckte var fint och menade att om det enbart hade varit att
man kunde donera pengar, hade hon inte gjort det. Istallet var den avgdrande
faktorn till att donera pengar, att hon erhdll ett armband i utbyte som hon tyckte

var fint.

Vidare menade ett par respondenter att en anledning till varfor de ville ha en
produkt i samband med donationen var att det fanns ett varde i produkten som
inte enbart syftade till den fysiska gavan. De menade att produkten aven star for

ett budskap som ger produkten ett mervarde.

“dels att det liksom stilistiskt dr snyggt och dels att det finns ett varde i det som
ar nagot annat &n bara bara ndgonting, ett vanligt armband”
—Elsa

4.5 Anvandning av produkt fran
valgorenhetsorganisation

4.5.1 Tilltalande utseende

Det var manga respondenter som trodde att produkter som kommer fran
valgorenhetsorganisationer och att anvandning av dessa kan bli trendigt. En
respondent trodde att produkter fran valgorenhetsorganisationer som blir

trendiga, inte nodvandigtvis blir det pa grund av vélgérenhetsorganisationen i
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sig, utan att dessa produkter kan bli trendiga av samma anledning som produkter
fran kommersiella foretag. Tva respondenter likstallde anvandningen av
armband fran Childhood och Ung Cancer, med anvandning av produkter fran

kommersiella foretag.

“For det forsta sa tycker jag att de ar snygga [...] som att jag skulle ga och
kopa [...] ett annat armband i en annan affdr, sa dr de hdr lika snygga”
— Felix

“Det blir ju som en innegrej och om det dr manga som har det, da kanske inte
det spelar roll om man har kopt armbandet fran H & M eller fiin Childhood”
—Elin

Flertalet respondenter uppgav att de kopt armband frdn véalgorenhets-
organisationer for att armbandens utseende tilltalade dem och att det véalgorande
andamalet i manga fall varit sekundart. Trots detta sag flertalet respondenter
anvandning av produkter fran valgorenhetsorganisationer som en situation dar
bade de sjdlva, men aven organisationen gynnades. Med syfte till armband fran

valgorenhetsorganisationer uttryckte sig ett antal respondenter enligt foljande:

“Jag tyckte de var coola och en bra grej att kopa, win-win”
— Carl-Henric

“Dd tyckte jag att det var snyggt och ja, varfor inte skéinka lite pengar, sa da
kopte jag ett sadant”
— Felix

“Jag hade sett dem sjdlv och tinkte dh gud vad fina [...] ett sddant vill jag ha
och tankte inte [...] det hdr koper jag for att skinka”
— Elsa

Flertalet respondenter trodde att armband fran exempelvis Ung Cancer och
Childhood blivit sa pass trendiga att personer kopte och anvande dessa utan att

veta vad organisationerna verkligen arbetade for.
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4.5.2 Uppmarksamma omgivningen om
organisationen

Ett antal respondenter trodde ocksd att anvandning av produkter fran
valgorenhetsorganisationer skedde med anledning av att personer vill gora sin
omgivning uppmarksam pa organisationen och det arbete som den utfor, alltsa
en form av marknadsforing. Under intervjuerna framgick det att flertalet
respondenter som hade armband fran Ung Cancer och Childhood, fatt kannedom
om och féljaktligen kopt armband nér manniskor i deras omgivning burit dessa,
oavsett om anvandningen av dem har varit i marknadsforingssyfte eller inte. En
respondent trodde att anvandningen av armbanden har satt igang en spiraleffekt.
Med detta menade respondenten att ndr man ser ménniskor i sin omgivning bara

dem, att de ar snygga och gar till ett gott &ndamal, da koper fler och fler dem.

4.5.3 Uppmarksamma omgivningen om den
egna donationen

Vidare trodde flertalet respondenter att anvandning av sadana produkter ocksa
kunde grunda sig i en vilja att visa sin omgivning att de bidrar med pengar till
vélgorande andamal, att de stodjer en viss organisation och darmed tagit

stallning genom barandet av en viss produkt fran en vélgorenhetsorganisation.

“Jag tror ocksa att manga vill ha den har lilla grejen pa brostet for att visa att
jag skanker pengar till Bréostcancerfonden”
—Elsa

Med syfte pa ett armband fran Childhood uttryckte en respondent:

“alla skulle ha de héir armbanden for da gav man liksom ett statement att jag

stodjer det hdr”
—Elin

Manga intervjuer mynnade ut i att respondenterna trodde att de som anvander
denna typ av produkter, vill framstélla sig sjélva pa ett visst sétt. Flertalet

respondenter trodde att de som anvander produkter fran vélgorenhets-
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organisationer, vill att personer i deras omgivning ska tycka att de &r duktiga

som donerar pengar.

“Jag tror framforallt att manga koper det for att det dr snyggt men ocksd for att
kénna titta pa mig, jag har ett Childhood, jag har skankt pengar till
Childhood”
—Elsa

“givetvis sd kdnns det ju bra antigen att bara veta sjdlv att man hjdlper andra
eller om man da kan beratta for folk att man hjalper andra [...]”
— Felix

En respondent menade att om en person koper en produkt fran en vélgorenhets-
organisation som gar att visa upp for sin omgivning, da gors detta for att visa
andra att man har bidragit med pengar till vilgérande dndamal. Respondenten
menade att om behovet att av visa sin omgivning att man donerar pengar inte
funnits, hade personer inte anvant sadana typer av produkter som ar mojliga att

visa upp for omgivningen.

“Om man bara vill gora det av ren godhet [...] s& bryr man sig inte om att man
ska sdtta det pad sin person och visa upp att man har skdnkt en slant”
— Carl-Henric

Vidare uttryckte en respondent anvandningen av produkter fran valgorenhets-
organisationer som ett sétt att marknadsfora sig sjalv gentemot andra och att det
handlar om att personer vill skryta om att de har donerat pengar.

“Det dr ju for att marknadsfora sig sjalva for andra [...] det &r ju mest for att
visa att [...] jag skdnker pengar”
— Joel
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5. Analys

Baserat pa uppsatsens problemformulering och syfte har vi i detta kapitel for
avsikt att besvara dessa genom att analysera erhallen empiri utifran valda

teorier och begrepp och slutligen presentera ett resultat.

Utifran var empiri kan vi utlasa att den huvudsakliga motivationen till monetar
donation ar av egoistisk natur, och inte altruistisk. Respondenternas uttalande
géllande dess egna drivkrafter och &ven de motivationer vilka de tror
allménheten besitter, visar att dessa &r av egoistisk karaktdr. Respondenterna
framhaller dock ofta att de sjalva inte motiveras enbart utav egoism, utan dven

utifran viljan att hjélpa.

Vi har i var empiri inte hittat nagot som tyder pa att det beteende som i teorin
bendmns ren altruism existerar. Eftersom detta galler for just den kontext vi
undersokt kan vi emellertid inte uttala oss om ren altruisms existens i ett vidare
sammanhang. Tanken om att det i samhallet skulle kunna téankas existera en ren
altruism var ndgot som togs upp av ett fatal respondenter, men eftersom dessa
endast varit tankar som saknat stod i ett yttrande om ett faktiskt beteende, &ar
dessa uttalanden inget vi kan vidare uttala oss om.

Med utgangspunkt i var empiri kan vi se att flertalet respondenter uttrycker ett
visst valmaende vid donation. Denna kénsla kopplas ndra in pa det som
Andreoni (1989) bendmner impure altruism, déar det & den warm glow som
harror fran sjalva donationen vilken driver givaren till donation. Att flertalet
respondenter uttryckte att det &r sjalva handlingen att ge som far dem att ma bra
och att summan pengar inte ar avgorande, tyder pa att denna warm glow mycket
vél kan var en del av drivkraften till en monetar donation. Det vi utifran var
empiri kan se &r att &ven om ren altruism inte tycks existera verkar impure

altruism mycket val vara nagot som existerar.

Empirin visar dven att donationsbeteendet i manga fall &r drivet av en vilja att

framsta pa ett visst satt gentemot sin omgivning. Hari benamns egenskaper
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sasom omtanksam och generds. Att donera for att uppna en viss status eller
erhalla erkdnnande, ar inte heller detta ett beteende drivet av ren altruism.
Istallet ar det den av Kennet (1980) uttryckta quasi-altruismen som kan
sammankopplas till detta beteende, ndmligen tanken om att en altruistisk
handling i grund och botten drivs av att uppna en viss status och att erhalla
erkannande. Kennet (1980) menar dven att quasi-altruism kan gélla altruistiska
handlingar drivna av en férhoppning om att i framtiden bemdtas av altruistiska
handlingar fran andra. Denna drivkraft &r inte ndgot vi hittat belagg for i
empirin. Att vi inte sett detta beteende tror vi dock hérleds tillbaka till att vi
endast ser pa monetdra donationer och inte hjalpbeteende i stort, dar detta

beteende mycket vél kunnat visa sig.

Bade Kennet (1980) och Andreoni (1989) staller sig fragande till den rena
altruismens existens, och framhaller att &ven om det finns de som drivs av viljan
av att hjalpa andra ar det mest sannolikt att detta beteende &r en kombination av
viljan att hjalpa och tanken om en personlig vinning av ndgon typ. Aven denna
installning &r nagot som visat sig nara sammankopplat till vad respondenterna
ansag ligga bakom donation. En respondent menar att utan nagon form av
egenintresse skulle en monetér donation vara som att riva itu en 100-lapp® och
menar darav att ingen donation sker utan i varje fall en tillstymmelse av
egenintresse inkluderat. Dock kan havdas att beteendet bakom dessa tva typer av
altruism, impure altruism och quasi-altruism, inte goér begreppet altruism ratta,
da dessa snarare dn att narma sig ren altruism, forhéller sig narmre egoistiskt

beteende.

Utifran var empiri kan vi se att motiven bakom monetéra donationer, gallande de
respondenter vi undersokt, alltid grundar sig i egenintresse av nagon form. Tva
av de frdmsta motivationerna, vilka respondenterna uttryckt, ar att de donerar
pengar for att de (1) mar bra av att ge och (2) for att de vill rena sitt samvete.
Respondenterna utryckte dessa motivationer som atskilda. Det vi dock kan se
utifran empirin ar att dessa ofta infaller samtidigt eller som en f6ljd av varandra.

Vi anser darmed att dven om respondenterna rdknade upp de olika

Y““Det cir som att ta en 100-lapp och riva i sénder den” — Paulina
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motivationerna atskilt, finns det en nara koppling mellan dem bada. Empirin
visar att donation &r ett sétt att rena sitt samvete for att ma battre, och utifran
detta kopplas dessa tva samman. Spelar det da ndgon roll om dessa tvd motiv
kopplas ihop eller om de ses som atskilda? Denna fraga ar svar att besvara, men

det som kan ségas &r att det uppstar en problematik kring det.

Vi menar att en person som redan mar valdigt bra och darav inte drivs av sitt
daliga samvete nar den donerar, skulle kunna anses utfora en handling som, dven
fast i grunden egoistiskt, ligger narmare det altruistiska donationsbeteendet.
Detta jamfoért med de personer som donerar endast vid tillfallen nar de har daligt
samvete. En Gvervdagande del av respondenterna menar att det ar utifran sitt
daliga samvete de tar beslutet att donera. Utifran dessa tankegangar ar det motiv
vi menar skulle kunna ses som mest egoistiskt, det motiv vilket majoriteten av
respondenterna donerar utifran. Darav kan det vara av vikt att se de olika
motiven som atskilda. Detta darfor att om de bada motiven setts som
sammankopplade hade en monetar donation alltid harletts ifran daligt samvete
for att landa i hogre valmaende. Att det de facto skulle vara sa att personen som
donerar trots denne inte har daligt samvete ses som mer altruistisk ar dock inget
vi har funnit belagg for i de teorier vi anvant oss av och heller inte nagot som
berdrts i annan litteratur vi studerat. Vi anser dock anda att det &r ett vasentligt

resonemang.

Det ligger en viss svarighet i att kategorisera olika motiv till donation, vilket vi
visade ovan. Inom litteraturen skiljs det dock pa olika typer av egoistiska
motiv. Batson (1995, ref. i Hogg & Cooper 2003) menar att hjalpande
handlingar syftar till att & ena sidan uppna nagot och & andra sidan undvika
nagot. Att kategorisera de olika motiv vi fann i praktiken visade sig dock svarare
an vad teorin framstéller. Denna problematik ar nagot som tydligt framkommer i
det resonemang vi forde ovan. Detta eftersom, en person som donerar for att
rena sitt samvete for att kunna ma battre, samtidigt bade 6nskar undvika och
uppna nagot. Namligen att undvika den negativa kanslan av att ha daligt samvete
och samtidigt hyser en vilja om att ma battre. Vi menar darav att ett

donationsheslut i flertalet situationer hyser bada de egoistiska motiven.
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Aven en tredje kategori rorande egoistiska motiv framhavs i teorikapitlet.
Namligen den vilken syftar till att personer, vid tillfallen da de uppmarksammas
om nagot som strider mot deras ideala varldsbild, staller sig fornekande till
situationen och ser med antipati pa denna. Som namnt i teorikapitlet kan detta
motiv visa sig i att manniskor vilka ser andra méanniskor lida, beskyller dessa for
att sjalva orsakat deras ofordelaktiga situation. Hari ligger aven tanken av att
istallet for att donera pengar for att slippa kanslan av obehag, ar en lattare utvag
att forneka problemet. Vi har dock inte kunnat hitta beldgg for denna typ av
motivation i empirin, och dérav kommer inte detta motiv berdras ytterligare.
Tanken om att personer kanner en obehagskansla vid situationer da de ser andra
i nod har daremot hittats belagg for, men da respondenterna inte menar sig
frangatt denna kansla genom att forneka den, hittas inte belagg for just det ovan
namnda motivet. Hur respondenterna istallet frangatt kanslan av obehag dr nagot

vi kommer berdra vidare harnast.

Det vi kan se utifran empirin ar, precis som vi berorde tidigare, att storre delen
av donationshesluten togs primart utifran syftet att rena sitt samvete pa nagot
satt. Nagra respondenter menade att en monetar donation rattfardigar deras egen
konsumtion. Detta kopplas nara samman teorin om mood enhancement,
namligen att en donation far en att kanna sig battre till mods. Mood enhancement
ar ett beteende som inordnas under den kategori av egoistiska motiv som syftar
till att uppnd nagot. I vart fall anspelar detta pa att respondenten menade att
genom att donera pengar kandes det mer rattfardigat att lagga pengar pa, samt
ma battre gallande sin egen konsumtion. Svarigheten med att kategorisera motiv
uppstar aven har, eftersom personen i frdga fore donationen upplever en
obehagskansla vilken denne vill undkomma. Dérmed faller beteendet &ven in
under den andra kategorin rorande egoistiska motiv, namligen den vilken beror

beteenden som syftar till att undvika nagot, har i form av en obehagskansla.

Ett fatal respondenter framholl att de ibland kande att nar de blev
uppméarksammade om olika vélgdrenhetsorganisationers insamling genom
exempelvis TV-galor eller starka bilder pa TV, blev mer bendgna att donera.
Varfor detta ledde till donation kan forklaras med teorin om empathy costs, en

teori vilken inordnas under de egoistiska motiv vilka syftar till att undga nagot.
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Teorin menar att en motivation till att hjélpa kan vara att en person vill undvika
den kansla av obehag som harleds fran den empati som kan kénnas fér en person
som lider och ar i behov av hjalp. Vid en forsta anblick kan tyckas att en
donation driven utifrdn empati for en manniska i nod inte & en egoistisk
handling. Teorin om empathy costs menar dock att det &r just obehaget av att
k&nna empati som givaren vill undkomma och inte i forsta hand att denne vill
hjalpa. Dérav blir motivet hogst egoistiskt. Att det beteende som framtrader i
empirin 4ven det i forsta hand ar egoistiskt visar sig tydligt i det citat? vilket star
som exempel. Respondenten framhaller till att bérja med att en TV-sand
valgorenhetsgala kan fungera som ett uppvaknande och védcka en kénsla av att
det ar dags att géra nagonting, ett uttalande vilket till en borjan tycks syfta till ett
altruistiskt donationsbeslut drivet av empati. Dock avslutar respondenten denna
mening med att tillagga att detta nagonting bor goras for att “md lite bra”. Hari
blir teorin om empathy costs hogst aktuell. Varfor empathy costs ses som en
motivation som infinner sig inom en egoistisk motivationskategori blir med

utgangspunkt i citatet &ven det mer forstaeligt.

Empathy costs kategoriseras teoretiskt sett in i den egoistiska motivations-
kategori som handlar om att undvika nagot. | praktiken uppkommer dock har
samma problematik som infunnit sig i alla de exempel vi berdrt ovan,
svarigheten att kategorisera vilket motiv som primért driver donationen. Detta i
och med att &ven om personen i detta fall vill undkomma den obehagskénsla
som kommer ur dennes empatikanslor, vill denne samtidigt utféra donationen
just for att ma battre. Ur detta kan konstateras att nar den personliga vinningen &r
immateriell och berdr just kanslan av att ma battre eller latta sitt samvete, ar de
bada typerna av egoistiska motiv ofta, om inte alltid, narvarande. Vi menar
darav, vilket vi berdrde ovan, att ett donationsbeslut i flertalet situationer hyser
bada typerna av egoistiska motiv. Som namndes ovan géller detta resonemang
situationer dé&r den personliga vinningen &r immateriell. Nar den personliga
vinningen istallet & i form av nagot materiellt, sasom en produkt, blir
resonemanget inte det samma. Hari ligger att det vid monetér donation till en

valgorenhetsorganisation, ifran vilken en produkt erhalls, ar tankbart att endast

2 “det dir precis som de hir galorna pé TV, dd fir du ett uppvaknande och tinker att nu kanske det dir dags
att jag gor ndgonting for att md lite bra, och dd gor man det da” — Britta
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ett av de tva egoistiska motiven ar narvarande, namligen det som syftar till att

uppna nagot. Detta resonemang ar nagot vi kommer beréra senare i analysen.

Eftersom den berérda problematiken angaende kategorisering av motiv existerar
blir det i manga fall svart att uttala sig om vad som faktiskt driver en donation.
Det som dock gar att séga ar att oavsett vad som syftas till, om det handlar om
att uppna eller undvika nagot, om det gors for att ma battre eller for att
undkomma daligt samvete, kan vi konstatera utifran den kontext vi studerat, att

donationsbeslut i hogsta grad &r egoistiskt.

Hur kommer det sig att manniskor donerar utifran egoistiska motiv? Vad ar det

egentligen for egen vinning i det?

Det vi berort ovan handlar framst om den vinning vilken personer far utifran att
de sjalva kanner sig som en battre person, dar fokus ligger pa att latta sitt
samvete och att ma battre. Fragan &r, varfor ar det sa att manniskor far daligt
samvete eller mar daligt nar de inte donerar? En orsak som vi namnde ovan &r
den empati som kan k&nnas for de utsatta. En annan dr rattfardigandet av den
egna konsumtionen. Dessa tva motivationer harstammar ifran individen i fraga,
att denne sjalv kanner sig dalig om donation inte utfors. VVar empiri visar dock
att det som driver en donation inte primart harstammar fran vad vi tycker om oss

sjélva nér vi inte donerar, utan vad andra tycker.

Empirin visar att respondenterna i en majoritet av fallen donerar utifran
paverkan av sin omgivning. Denna paverkan kan fa manniskor att bete sig pa
olika sétt, antingen for att undvika negativ kritik fran omgivningen eller for att
uppna positiv kritik fran densamma. Vi ser att dven har spelar de tva olika
egoistiska motiven in, att uppna eller undga nagot, men de kopplas har dven till

omgivningen.

Empirin visar att manniskor ar valdigt mana om att framsta pa ett specifikt séatt
gentemot sin omgivning, ett beteende som kopplar ndra samman till teorin om
impression management, vilken kommer beréras langre fram. Att donera pengar

kan som namnt ovan, gora att en person framstar som generds och omtanksam,
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vilket enligt vara respondenter dr nagot som efterstravas vid en monetar
donation. Det finns en vilja att, som en respondent uttrycker det, visa att man ar
en ”god manniska®. Flertalet respondenter menar &ven att ett skal till att de
donerar ar att de inte vill framsta som snala. Utifran empirin kan utlasas att det
tycks finnas en norm i samhallet angaende donation, nagot som &ven flera av de
teorier vi tagit upp berdr. En respondent menar att denna norm syftar till att en
person forvantas donera pengar, att man ska hjilpa till med “det lilla man kan*.
Tanken om en norm, angaende att man bor donera pengar, yttras aven i teorin.
Exempelvis menar Hogg & Cooper (2003) att ett motiv till att utféra en
hjalpande handling skulle kunna vara just att undvika sanctions for norm
violation. De menar, vilket &r i enlighet med var empiri, att det i samhallet finns
olika normer rérande just hjalpbeteende. De menar att en typ av norm ar att hjalp
ska ges till den som hjalpt en sjalv. Denna typ av norm &r inget vi hittat belagg
for i empirin. Detta tror vi dock & nagot som harleds tillbaka till den
problematik vi berdrde tidigare, angaende att vi i detta arbete endast studerar
monetara donationer och inte hjalpbeteende i stort. Hari ligger att den norm
vilken Hogg & Cooper (2003) namner, dven om vi inte ser uttryck for den i var
empiri, mycket vél skulle kunna existera i ett stérre sammanhang rorande

hjélpbeteende.

Majoriteten av respondenterna menar att vid en forfragan om monetér donation i
ett offentligt sammanhang kommer svaret bli jakande, pa grund av réadsla att
uppfattas som snal av sin omgivning. Vi menar att detta &r en foljd av ovan
namnda normer. Denna vilja att framsta pa ett visst satt gentemot sin omgivning
kan kopplas till teorin om impression management. Teorin menar att méanniskor
agerar pa ett specifikt satt for att de vill bli uppfattade pa ett sarskilt satt av
andra. Méanniskor ar dven, enligt impression management, mer angeldgna om
andras uppfattning om dem nér de befinner sig i situationer som ar offentliga.
Som vi ndmnde ovan visar empirin att vid ett offentligt sammanhang var
respondenterna mer benédgna att donera jamfort med ett tillfalle dar andra

manniskor inte var narvarande. Detta &r nagot som, enligt flertalet respondenter

3Dy vill ju sjilvilart framstd som en god ménniska och du skulle kiinna dig jittesndl om du inte rundade
upp den ddr femman eller tian” — Britta
* “man ska hjdlpa till med det lilla man kan” — Paulina
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och i enlighet med vad impression management hévdar, handlar om en vilja att
framstalla sig sjalv pa ett specifikt satt. | detta sammanhang finns en 6nskan om

att genom monetar donation, framsta som en omtanksam och generds person.

Detta beteende visar dven en vardefull koppling till den teori White & Peloza
(2009) talar om. Anknytningen visar sig i det faktum att det utifran empirin
verkar vara sa att, precis som denna teori havdar, personer beter sig annorlunda
beroende pa om de agerar utifran sin privata eller sin offentliga sjalvimage.
Teorin menar namligen att vid ett agerande utifran en offentlig sjalvimage,
donerar en person pa satt som framstar som altruistiskt, en framstallning vilken
man inte ar lika man om nar agerandet ar utifran en privat sjalvimage. Detta
menar White & Peloza (2009) grundar sig i att det i samhéllet finns en norm
vilken uttrycker att en donation ska ske utifran altruistiska och inte egoistiska
skal. Samma tanke berors utav en av respondenterna, som &ven menar att det
inte &r manga som vill erkénna att donation gors utifran egoistiska skél, eftersom
det forvantas att detta bor goras for att hjalpa andra®. En annan respondent menar
att vid tillfallen da en person ar ensam, och inte har personer i sin narmsta
omgivning, inte skulle vara lika ben4gen att donera pengar®. Denna tanke verkar
overensstamma med det White & Peloza (2009) syftar pa nar de talar om
donationsbeslut tagna utifran en privat sjalvimage. De menar att vid donations-
beslut grundade i en privat sjalvimage, vilket ofta kan likstéllas med beslut vilka
fattas i1 ett privat sammanhang, agerar manniskor efter uppmaningar som
maximerar deras egen vinning. Att en person skulle vara mindre bendgen att
donera i sammanhang dar den &r sjélv, anser vi kan forklaras utifran tanken om
impression management vilken vi berérde ovan. Namligen att om personer
donerar for att framsta pa ett visst satt gentemot sin omgivning, kravs det, for att
kunna uppna detta, att det &r andra manniskor narvarande vi donationstillfallet.
Om en person daremot &r ensam, torde beslutet bli nekande da det som syftar till

att uppnas ar ouppnaeligt.

3 “Jag tror att det dr sd man forvintas tycka (...) att géra det for att man bryr sig om andra och det dr
vildigt fa som erkdnner att de gor det av egoistiska skél” — Joel
8 dr man sjélv sd tror jag inte man dr lika bendgen att skinka” — Elsa
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| fraga om situationer dar det anseende som genom monetér donation syftar till
att uppnas ar ouppnaeligt, vill vi framhdva ett vasentligt resonemang. Som
namnt tycks det i samhallet finnas en norm rérande att donation ska ske utifran
altruistiska skél. Vi har tidigare dven ndmnt att monetar donation ar ett satt for
manniskor att uppna anseendet som generds och omtanksam. Vi menar att om
personer ska ha mojlighet att uppna detta anseende kréavs det att dessa foljer de
normer som finns angaende donation. Féljaktligen kravs det att personer faktiskt
donerar utifran, eller aminstone framstéller det som att de donerar utifran
altruistiska motiv. Hari ligger att om en persons donationsmotiv uppfattas som
egoistiska, bor inte det anseende som avses, vara mojligt att uppnd. Detta
kopplar nara samman till self-benefit eller other-benefit uppmaningar vilka
White & Peloza (2009) ber6r. Utifran ovan namnda resonemang bor det endast
vara mojligt, att genom ett donationsbeslut fattat utifran en other-benefit
uppmaning, uppna anseende som generds och omtanksam. Detta eftersom denna
uppmaning framhaller fordelen for de som tar del av donationen och beslutet
kommer saledes framsta som altruistiskt. Ett beslut fattat utifran en self-benefit
uppmaning framstar saledes som ett egoistiskt beslut, vilket strider mot normen
och féljaktligen inte kan leda till att det dnskade anseendet uppnas.

Ur empirin kan vi se att kontrasten mellan det offentliga och det privata
donationsbeslutet mojligtvis ar extra pataglig for den grupp maéanniskor vi
studerat, det vill sdga unga, mindre bemedlade personer. Ur empirin ser vi
namligen att vid de tillfallen respondenterna har pengar 6ver i slutet av manaden
lagger de dessa pengar pa nagot som gynnar dem sjalva, antingen exempelvis att
spara pengarna eller att unna sig sjalv nagot extra. Att donera pengarna var det
inte ndgon som skulle valt att gora. Fortsattningsvis yttras i empirin tanken om
att just unga inte vill framst& som snala’. Utifran detta kan slutsatsen dras att vid
tillfallen dar andra manniskor &r narvarande kommer dessa personer med storsta
sannolikhet att donera, for att undvika att framsta som snala. Daremot kommer
en donation sannolikt inte ske vid tillfallen da personen i fraga &r ensam,
eftersom det vid dessa tillfallen inte finns ndgon risk att uppfattas som snal. |

privata sammanhang kommer darav beslutet fattas utifran det faktum att

7 . .. 7 . N o . .. T
“Framforallt unga mdnniskor vill inte framsta som sndla nér det finns mdnniskor runt omkring

- Ludwig
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personen inte prioriterar donation vid ett beslut angaende fordelning av pengar.
Beslutet kommer bli nekande, eftersom detta ar det val som maximerar
personens egen vinning. Detta resonemang, att en donation troligen inte skulle
ske i privata sammanhang, gar dock inte att applicera pa alla slags monetara
donationer. Ett beslut gédllande monetéar donation, dar en produkt som &r mojlig
att visa upp i ett offentligt sammanhang erhalls i utbyte, Gverensstammer
exempelvis inte med detta resonemang. Hur resonemanget kring dessa

donationer ser ut kommer berdras harnast.

White & Peloza (2009) menar att &ven om en person befinner sig i ett privat
sammanhang, kan beslut tas utifran en offentlig sjalvimage. Om en person
exempelvis koper en produkt vilken ar mojlig att visa upp, kan produktens
synlighet utgora en faktor vilket gor att personen fattar donationsbeslutet utifran
sin offentliga sjalvimage.

Utifran empirin kan vi dra slutsatsen att en central anledning till att folk donerar
pengar ar att de vill framsta pa ett visst satt gentemot sin omgivning. Som vi
ndmnde ovan foljer detta beteende teorin om impression management. Vi ser
utifrdn var empiri att manniskor har ett starkt behov att framsta pa ett visst satt
mot sin omgivning. Denna vilja, att framsta pa ett visst satt, visar sig inte bara i
det beteende vi namnde ovan, att personer vid en offentlig donationsforfragan ar
mer bendgna att donera, utan visar sig dven i andra donationsmonster. Utifran
empirin ser vi att flertalet respondenter tror att ménniskor & mer benagna att
donera pengar om de i utbyte far en produkt vilken & mojlig att visa upp i
offentliga sammanhang. Ett antal respondenter menar att detta kan forklaras av
att manniskor har ett behov att visa sin omgivning att de donerat pengar. Detta
behov menar respondenterna &r nagot som framforallt galler unga manniskor.
Flertalet respondenter tror darav att unga manniskor hade donerat pengar i stérre
utstrackning om de hade fatt en produkt i utbyte vilken de kan visa upp.
Respondenterna framhaller att ytterligare en anledning till detta &r att unga
personer generellt sett har mindre pengar och darav foredrar att erhalla en
produkt i utbyte.
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West (2004) menar att anvandandet av ett empathy ribbon bade &r ett latt och
billigt s&tt att visa sin omgivning att man &r en person som bryr sig. Ur empirin
kan vi utldsa att just denna tanke ar av relevans rdrande respondenternas
beteende. En respondent menade att en produkt fran en vélgdrenhetsorganisation
som gar att visa upp, fungerar som ett kvitto pa en donation, och att denna
produkt darefter kan fungera som en signal utat for att visa att donation har
skett®. Dessa produkter kan tankas bade forstarka och forlanga effekten av
donation. Forstarkas, med tanke pa att bevis for att donation skett ar synligt i
manga fler situationer &n endast den specifika situation i vilken donationen sker.
Forlangas, med avseende pa att produkten & mdjlig att anvanda under en lang
period, utan att den tappar dess egenskap som en signal utat. West (2004)
framhaller en problematik rérande dessa synliga produkter fran valgorenhets-
organisationer, vilken utifran det namnda uttalandet ar av vasentlig betydelse.
Problematiken ar den att eftersom en sadan produkt innehar en slags
signalerande egenskap vilken inte avtar efter det att sjalva donationen skett,
minskar behovet av ytterligare donationer, i de fall dar donationen gors i syfte att
framsta som en godhjartad person. Utifran detta finns risken att forsaljningen av
dessa produkter kan leda till en minskning av det totala antalet donationer. Detta

resonemang kommer berdras mer ingaende langre fram i analysen.

Den teori, vilken West (2004) bendmner conspicuous compassion, tycks existera
i den kontext vi undersokt. Teorin, vilken syftar till att personer har ett behov att
visa sin omgivning att de ar personer som bryr sig, styrks genom var empiri da
flertalet respondenter menar att personer och speciellt unga tycks inneha detta
behov. Aven det faktum att flertalet respondenter menar att utan en produkt i
utbyte hade de inte valt att donera’ visar denna teoris relevans. Empirin
underbygger fortsatt teorins relevans. Respondenterna menar namligen att de
anvander armband fran vélgdérenhetsorganisationer for att marknadsféra sig mot
sin omgivning™, att de vill visa att de ar en person som donerar pengar och
foljaktligen &r en person som bryr sig. Detta ar en vilja helt i enlighet med teorin

om conspicuous compassion.

8 »Det dr ett kvitto pd att man har gjort det och sen att man kan ha det liksom och stoltsera med lite” — Elsa
? “jag hade nog inte skinkt pengar till Ung Cancer om jag inte hade fétt ett armband” — Felix

10 “Det &r ju for att marknadsféra sig sjalva for andra [...] det &r ju mest for att visa att [...] jag skanker
pengar” - Joel
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Empirin visar fortsattningsvis att det finns fler skal till varfér personer anvéander
dessa produkter. Det framsta skalet tycks vara det som berérdes ovan, att visa sin
omgivning att man har donerat pengar och att man stodjer en specifik
valgorenhetsorganisation. Grace & Griffin (2006) framhaller att det ursprungliga
syftet med dessa slags produkter &r att uppmdarksamma omgivningen om en
specifik valgorenhetsorganisation for att pa sa satt driva donationer till denna.
Ett antal respondenter menade att produkter fran vélgdrenhetsorganisationer
anvands i enlighet med detta syfte och flertalet respondenter menade dven att de
sjalva valt att donera efter att ha blivit uppmarksammade om en vélg6renhets-
organisation genom dessa produkter. Utifran detta tycks dessa produkter tjana
sitt ursprungliga syfte i att uppmarksamma. Fragan ar dock om det &r denna
effekt som primart efterstravas av de som anvénder dessa armband? Flertalet
respondenter menade att anvandningen av dessa produkter syftar till att visa att
man donerat, men att detta snarare an i uppmarksamhetssyfte, syftar till att visa
omgivningen att man ar duktig. Detta ar nagot som kan ledas vidare till Wests
(2004) uttalande om att anvéndningen utav dessa produkter inte visar hur
altruistiskt, utan snarare hur egoistiskt samhallet blivit'’. Detta uttalande starks
ytterligare genom det faktum att manga respondenter uttryckte att de kopte
produkter fran vélgorenhetsorganisationer pa grund av dess utseende, och inte
primart i syftet att donera pengar*2. Sjalva donationen s&gs istallet som en bonus,
en positiv effekt av beslutet att képa produkten®. Flertalet respondenter menade
aven att dessa produkter har blivit trendiga och att detta kan vara ett skél till att
dessa kops, nagot som &aven det visar att anvandningen av dessa produkter till

hdg grad ar egoistisk.

En respondent menar att om skalet till att kdpa en sadan produkt varit av ren

godhet, hade givaren inte brytt sig om méjligheten att visa upp denna produkt™,

1«1t is about feeling good, not doing good, and illustrates not how altruistic we have become, but how
selfish” — West (2004, s. 172)

12 «Jag hade sett dem sjalv och tankte &h gud vad fina [...] ett sddant vill jag ha och tankte inte [...] det har
koper jag for att skinka” — Elsa

8 “Dd tyckte jag att det var snyggt och ja, varfor inte skiinka lite pengar, si dd képte jag ett sdadant”
— Felix

¥ “Om man bara vill gbra det av ren godhet [...] s& bryr man sig inte om att man ska satta det p& sin
person och visa upp att man har skéinkt en slant” — Carl-Henric
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Denna tanke kopplas nara samman till Kennets (1980) tankegang rérande den
renaste formen av altruism, vilket han menar ar en anonym handling vilken
kommer framlingar till gagn. Vi havdar att en handling vilken innefattar ett kop
av en valgorenhetsprodukt sasom ett armband och dar armbandet i sig inte ar
sjdlva syftet med donationen och darav inte anvéands, ger uttryck at denna
renaste form av altruism. Avsikten med denna handling bor, for att vara en
handling av ren altruism, inte vara att erhalla en produkt, utan istéllet att gagna
framlingar. Som vi namnde tidigare i analysen har vi i var empiri inte hittat
belagg for att ren altruism existerar i den undersokta kontexten. Detsamma
galler detta resonemang, nagot som framgar i att alla de respondenter som
erhallit produkter till foljd av en donation sa sig ha anvént dessa, atminstone i
viss bemadrkelse, av egoistiska skél. Detta motsdger resonemanget om ren
altruism bade genom att personerna anvander produkten och att anvandningen
varit utav en delvis egoistisk karaktér. Inte en enda respondent sa sig ha kopt en
sadan produkt och inte anvant den. Det var inte heller ndgon som sade sig

anvanda armbandet utifran helt altruistiska skal.

Gallande det undersokta sammanhanget kan vi se att donationsbeslut angaende
sadana donationer fran vilka erhallning av en produkt som ar maéjlig att visa upp
alltid fattas utifran egoistiska motiv. Den tidigare namnda problematik angaende
kategorisering av motiv till donation framstar inte lika tydligt rérande donationer
dar en produkt erhalls i utbyte. Da dessa produkter i stor utstrackning séljs pa
Internet™ &r det sannolikt att donationsbesluten rérande dessa tas i en privat
miljo. Om sa &r fallet finns foljaktligen ingen omgivning fran vilken givaren kan
utstd kritik, vilket leder till att donationsbeslutet inte torde vara motiverat utifran
en vilja att undvika kritik. Det kan dock havdas att personen i fraga valjer att
donera pengar for att latta sitt samvete och dérav undvika en negativ kansla av
daligt samvete. Dock ser vi utifran empirin och dven denna analys att donations-
beslut kopplade till produkter inte tas i syfte att latta sitt samvete. Vi kan ur detta
resonemang konstatera att géallande donationer dér en produkt erhalls i utbyte,
fattas inte donationsbeslutet utifran den typen av egoistiska motiv vilka avser att

undvika nagot. Istallet ar det nastan uteslutande de motiv vilka syftar till att

15 produkter som avses &r armband fran Childhood och Ung Cancer som utéver sina egna webbshoppar,
enbart séljer sina produkter i respektive en (1) butikskedja.
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uppna nagot som driver denna typ av donationer. Som tidigare namnt tycks det
som avses uppnas vara ett anseende gentemot sin omgivning, vilket i detta

sammanhang avser anseendet som en generds och omtanksam person.

En stor del av respondenterna menar att de sjélva, jamfort med andra, inte
donerar pengar enbart med avseende pa produkten. Hari framkommer precis det
som ar menat att kringga med projektiva tekniker sasom tredjepersons-test. Vi
menar att mojligheten finns till att majoriteten av vara respondenter inte varit
villiga att uttrycka att de sjdlva framst donerar med avseende pa produkten och
dess signalerande effekt. Det resonemang som fors av White & Peloza (2009),
och som namns ovan angaende att det skulle finnas en norm i samhallet vilken
syftar till att monetdr donation ska ske utifran altruistiska skal, blir har hogst
relevant. 1 empirin kunde utlésas ett genomgaende drag att nar respondenterna
syftade till allménhetens motivationer menade de att donationsbeslut néstintill
tas uteslutande utifran egoistiska motiv. Nar de bytte fokus och talade om sig
sjalva tillades dock ofta, att utdver egoistiska motiv, donerade respondenterna
aven for att hjalpa, ett altruistiskt motiv. Detta beteende anser vi tyder pa att
respondenterna inte ar villiga att sdga rakt ut att de donerar utifran uteslutande
egoistiska motiv, men nér de inte behdver ta ansvar for sina uttalande och istéllet
talar om andra, tycks det inte finnas nagra hinder for respondenterna att

framhalla att donation primart sker utifran egoistiska motiv.

Var empiri visar att det huvudsakliga motivet till att donera pengar ar egoistiskt,
att all donation sker helt eller delvis utifran egoistiska motiv. Vi anser att skalet
till att donera pengar grundar sig i en vilja att framsta pa ett specifikt satt, i detta
sammanhang som en generds och omtanksam person. For att uppna detta agerar
manniskor pa olika satt. 1 offentlig miljo forsoker de undvika att uppfattas som
snala genom att donera pengar och da istallet erhdlla det anseende som
efterstdvas. Vi menar fortsattningsvis att vid donation till valgorenhets-
organisationer dar en produkt erhalls i utbyte, ar syftet detsamma, att uppna ett
visst anseende. Dessa produkters forlangande och forstarkande effekt rdrande
just framstallningen gentemot omgivningen bidrar &ven till en dkad bendgenhet

for denna typ av donation. Aven det faktum att denna typ av monetér donation
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framhaller en pataglig fordel i form av en fysisk produkt tros 6ka bendgenheten
for denna typ av donation.
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6. Slutsats

| detta avslutande kapitel presenteras slutsatser utifran uppsatsens tidigare
kapitel. Vi amnar ocksa klargora uppsatsens kunskapsbhidrag samt diskutera

eventuella nya fragestallningar utifran uppsatsens resultat.

De Okade antalet vélgorenhetsorganisationer har bidragit till att kampen om
givarnas finansiella resurser har intensifierats. Pa grund av detta ar det av an mer
vikt for dessa organisationer att forsta sina givare, for att pa sa satt behalla sin
konkurrenskraft. Syftet med denna uppsats har varit att fa en 6kad forstaelse for
unga, mindre bemedlade personers installningar och motivationer gentemot
monetar donation. Det var var forhoppning att en okad forstaelse skulle kunna
forbattra mojligheten for véalgorenhetsorganisationer att pa ett mer effektivt satt

attrahera potentiella givare.

Utifran var undersokning konstaterades att all donation sker helt eller delvis
utifran egoistiska motiv. Vetskapen om att manniskor i forsta hand tanker pa sig
sjalva, och inte de utsatta, kan tyckas vara nagot att vara bedrévad 6ver. Vi anser
dock det motsatta, att detta ar nagot att se pa ur en positiv synvinkel. Vardefull
information angaende unga, mindre bemedlade personers installningar och
motivationer gentemot monetara donationer, har namligen i denna studie

inhamtats.

Ménniskor generellt, men kanske framst unga personer, tycks besitta ett starkt
behov av att framstd pa ett specifikt satt gentemot sin omgivning. Utifran
empirin kan vi se att personer som donerar pengar uppfattas som generdsa och
omtianksamma. Vi kan konstatera att skalet till monetar donation manga ganger
ar mojligheten att uppna detta anseende. Unga personer, vilka enligt empirin
anses vara mer mana om pa vilket satt de framstar gentemot sin omgivning, ar
mer bendgna att donera i offentliga sammanhang eftersom de i denna situation

kan uppna det énskade anseendet.
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Vi kan utifran var empiri se en storre benagenhet till att donera pengar nar en
produkt, vilken ar mojlig att visa upp i ett offentligt sammanhang, erhalls i
utbyte. Dessa produkter bade forstarker och forlanger effekten av den offentliga
uppvisningen av donation. Med manniskors behov av att framsta pa ett visst sétt
i atanke, ar det inte forvanande att respondenterna visar en storre benagenhet till
den typ donation ifran vilka de erhaller en sadan slags produkt.

Som namnt ovan kan vi se en stérre bendgenhet till att donera pengar vid
tillfallen da en produkt erhdlls i utbyte. Utifran detta kan risken som West (2004)
framhaller angdende minskade donationer vara éverhangande. Vi menar dock att
det gar att se pa problematiken utifran en annan synvinkel. Naturligtvis finns det
en risk att de personer som tidigare donerade regelbundet, donerar mer sallan pa
grund av dessa produkter. Detta eftersom dessa produkter kan tdnkas uppfylla
det syfte givarna stravar efter, vilket enligt var empiri tycks vara att visa sin
omgivning att man ar generds och omtanksam. Saledes kan tankas att ytterligare
donationer, &n just den donation ifran vilken produkten erhalls, inte anses
nodvandiga. Daremot kan det ocksa vara sa att de personer som inte donerar
regelbundet, eller inte donerar Overhuvudtaget, nu donerar pengar i syfte att
erhalla den specifika produkten och dess egenskap som en signal gentemot
omgivningen. Analysen visar att unga, mindre bemedlade personer i vanliga fall
inte donerar, eftersom dessa generellt sett har ont om pengar och vid
allokeringen av dessa inte prioriterar donation. Ur detta kan konstateras att aven
om risken finns att dessa produkter kan minska mangden donationer fran vissa,
torde de dven bidra till att na en grupp méanniskor som tidigare inte prioriterat
donation. Flertalet respondenter anser att det vid en donation dar en produkt
erhdlls i utbyte blir en slags “win-win”-situation'®, vilket syftar p& att donationen
blir nagot som bade gynnar givaren, i form av en fysisk produkt och &ven det
valgorande andamalet vilket mottar bidraget. Utifran detta resonemang kan
denna sorts produkter leda till ett okat antal donationer genom att na en grupp

manniskor som tidigare eventuellt inte donerade.

16 “Jag tyckte de var coola och en bra grej att képa, win-win ” — Carl-Henric
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Dessa produkter kan dessutom mycket val vara l6sningen pa den
marknadsforingsproblematik som ldnge kantat vélgorenhetssektorn. Vi menar
namligen att det finns en moéjlighet for valgorenhetsorganisationer att istéllet for
att marknadsfora det immateriella brotherhood, nu istéllet kan rikta sina
marknadsforingsatgarder till det mer materiella soap. Genom dessa fysiska
produkter kan valgorenhetssektorn darav franga dess tidigare immateriella

karaktar.

Svarigheten har for véalgorenhetsorganisationer tidigare varit att ingen pataglig
fordel for givaren erhdlls. Vi kan utifran var undersékning se att unga, mindre
bemedlade personer inte saknar viljan att donera. Det &r istéllet bristen pd pengar
som begransar dem. Valgorenhetsorganisationer maste darav utforma sina
erbjudanden och saledes sina donationsuppmaningar, pa ett satt som attraherar
denna grupp. Som ndmnt ovan visar dessa personer ett sarskilt starkt behov av
att framstd pa ett specifikt satt gentemot sin omgivning. Valgorenhets-
organisationer bor darfor utforma sina erbjudanden pa ett satt som moter detta
behov. Vi menar att valgérenhetsorganisationer bor erbjuda den typ av monetar
donation ifran vilken en produkt som ar majlig att visa upp i ett offentligt
sammanhang erhélls. Pa detta vis mdter valgorenhetsorganisationerna detta
behov genom att erbjuda en produkt vilken mojliggor for givaren att framsta
som omtanksam och generds. Med tanke pa resonemanget att denna typ av
donation ses som en “win-win”-situation tycks dessa produkter std som en
pataglig fordel for givaren. Darav forefaller det som om denna marknadsfarings-

strategi lyckas kringga den ovan namnda problematiken.

Slutligen menar vi saledes att valgérenhetsorganisationer bor implementera den
marknadsforingsstrategi vilken syftar pa att erbjuda den typ av donation ifran
vilken en produkt erhalls. For att strategin ska bli sa framgangsrik som majligt,
kravs det att dessa produkter & maojliga att visa upp i ett offentligt sammanhang.
Det &r dven vasentligt att utformningen av den donationsuppmaning, vilken
avser kopet av denna produkt, ska vara utformad som en other-benefit
uppmaning. Detta eftersom, vilket ndmndes i analysen, det endast & genom
denna slags uppmaning som anseendet generds och omtianksam kan uppnas.

Aven om den produkt som erhélls kan tankas vara lockande att marknadsfora
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utifran en self-benefit uppmaning, ar det vasentligt att donationsuppmaningen
betonar fordelarna for de som tar del av donationen, och saledes féljer formen av
en other-benefit uppmaning. Rekommendationen till valgérenhetsorganisationer
att erbjuda denna typ av donation grundar sig forst och framst i att manniskor
generellt sett tycks besitta ett behov av att framstélla sig pa ett specifikt satt.
Denna strategi bor aven vara ett stort steg i ratt riktning mot att na unga, mindre

bemedlade personer.

Vi vill dven papeka att denna slutsats pa grund av undersokningens omfattning
inte &r mojlig att generalisera till ett vidare sammanhang. Vi menar dock att de
konstateranden och rekommendationer som gjorts ska av vélgorenhets-

organisationer ses som riktlinjer.

6.1 Fortsatt forskning

Under denna studies gang har tankar angaende fortsatt forskning uppstatt. Forst
och framst behovs det i forskningsomradet rérande donationsbeteenden, mer
forskning som behandlar unga personers donationsval. Ungas installningar,
motivationer och tankar om monetdr donation tycks vara ett relativt outforskat
omrade, nagot vi grundar i att vi sjalva efter omfattande s6kning inom litteratur
betraffande donationsbeteende inte funnit nagon forskning som specifikt syftat

pa unga.

Vi har dven under studiens gang uppmarksammat att forskning inriktad pa
drivkrafterna bakom den typ av donation ifran vilken en produkt erhalls &r
nastintill obefintligt. Detta galler dven forskning specifikt inriktad pa olika typer
av sadana produkter. Vi menar saledes att det behdvs forskning sarskilt inriktad
pé drivkrafterna rérande just denna typ av donation. Aven forskning riktad mot
installningar och motivationer angaende val av produkt &r av betydelse. Hari bor
vikt laggas vid fragor angaende vilka slags produkter givare féredrar och varfor
dessa foredras. Studiernas resultat kan bidra till en 6kad forstaelse, inte endast
om varfor givare véljer att donera pa detta satt, utan dven varfor vissa produkter

valjs framfor andra.
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Under arbetets gang har vi berort den problematik West (2004) framhaller
betraffande forséljningen av empathy ribbons. West (2004) menar att det finns
en risk att antalet donationer minskar vid en forsaljningsokning av sadana
produkter. Vi har i uppsatsen bade resonerat kring denna problematik och stallt
oss fragande till denna risk. Vi menar att forskning som vidare undersoker detta
resonemang ar nodvandigt, detta for att kunna konstatera om det &ar sa att dessa
produkter leder till att antalet donationer minskar. En sadan studies resultat kan
komma att bli ett vésentligt bidrag till valgorenhetsorganisationer vid sin

utformning av marknadsforingsatgarder.
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8. Bilagor

8.1. Intervjuguide

Information till respondenter

Vi skriver just nu var kandidatuppsats i marknadsforing. Vi har valt att studera
unga, mindre bemedlade personers instéllningar och motivationer gentemot
monetdra donationer till valgorenhetsorganisationer. Fragorna galler enbart
donation av pengar till valgorenhetsorganisationer, saledes inkluderas inte att
exempelvis ge pengar till enskilda framlingar pd gatan. Definition av

valgoérenhetsorganisation har gjort enligt foljande:

“organisationer som bygger sin verksamhet pa penninggavor, donationer och
frivilligarbete. T ex organisationer som hjélper till vid natur- och
hungerkatastrofer eller som arbetar med manskliga rattigheter och demokrati,
vetenskaplig medicinsk forskning, miljofragor eller speciella sjukdomar och
funktionshinder ” (Swedbank 2012, s. 9).

Personliga fragor

Namn: Alder:

Upplever du att du har pengar 6ver i slutet av manaden?

Om du skulle ha 300 kr 6ver i slutet av manaden, vad skulle du géra med dem?
Allménna fragor

Har du nagon gang donerat pengar till en valgérenhetsorganisation?

- Vilken organisation skéankte du da till?

- Fick du nagon produkt i utbyte?

- Hur gick du tillvéga nar du donerade?

- 1 vilken situation var det och pa vilket sétt genomfordes det?

Varfor har du/har du inte donerat pengar till en valgérenhetsorganisation?

Varfor valde du den organisation som du valde, alternativt vilken skulle du vélja
att donera pengar till?
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Varfér tror du att andra manniskor donerar pengar till valgorenhets-
organisationer?

Altruism

(Om respondenten har donerat pengar)

Tror du att mottagaren gynnades av att du donerade pengar?

Donerade du pengarna av egen fri vilja?

Vad ville du uppna nar du donerade pengar?

Forvantade du dig nagot nar du donerade pengarna, exempelvis nagon form av
bel6ning?

Berattade du for ndgon att du hade donerat pengar?

Tror du att du kommer komma i kontakt med organisationen som du donerade
pengar till igen?

Tror du att andra donerar pengar for att de enbart vill andra val?

Egoism

(Foljande lases upp for respondenten)

“Vi pa Lakare Utan Granser ger humanitar medicinsk katastrofhjalp till
manniskor som drabbats av vapnade konflikter, kriser, epidemier och
naturkatastrofer samt till befolkningsgrupper som saknar hélsovard pa grund av
social eller geografisk isolering” (Lakare Utan Granser 2014).

Cancerfonden menar att de: “arbetar for att fler ska 6verleva och farre ska
drabbas av cancer. Vara insamlade medel gar till forskningsfinansiering,

kunskapsspridning och paverkansarbete” (Cancerfonden 2014).

Som boende i Sverige, vilken av dessa tva organisationer tror du att andra ar
mest bendgen att donera pengar till?

Tror du att andra & mer bendgna att donera pengar till en vélg6renhets-
organisation som de tror sig kunna vara i behov av i framtiden, exempelvis
Cancerfonden framfor L&kare utan gréanser?

Vad tror du att andra har for anledningen till att donera pengar?
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Conspicuous donation

Varfor tror du att personer anvander produkter som exempelvis Rosa Bandet och
Childhood-armband?

Tror du att personer foredrar att donera pengar genom att kopa en produkt de
kan visa upp offentligt? Exempelvis ett Rosa Bandet.

Tror du att andra har ett behov av att visa att de har skankt pengar?
Anser du att det finns en viss status i att vara en person som skénker pengar?

Hur tror du det kommer sig att manga donerar pengar till Cancerfonden just i
oktobermanad da de har sérskild kampanj for Rosa Bandet, nar det faktiskt &r
mojligt att donera pengar aret om?

Tror du folk blir paverkade av vad personer i deras omgivning donerar pengar
till?

Tror du att en persons donationsbeslut paverkar av hur manga personer det finns
i dess omgivning?

Tror du att andra skulle vara med benégna att donera pengar om de visste att
deras namn skulle bli publicerat nagonstans, synligt for allmanheten eller dess
omgivning?

Avslutande fragor

Finns det nagot ytterligare du skulle vilja tillagga géllande motiveringar till att
donera pengar till valgorenhetsorganisationer, eller allmént kring det vi har
pratat om?

Finns det nagot som du sarskilt vill betona utifran det du har sagt eller nagot
specifikt angaende just unga, mindre bemedlades installning till valg6renhets-
organisationer, som du sérskilt vill betona?
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8.2. Information om respondenterna

Pseudonym Alder Studerar Intervjuns
ldngd
Felix 23 Foretagsekonomi 30:56
Elin 22 Foretagsekonomi 34:56
Danny 22 Biologi 30:09
Julia F 23 Arkitekt 25:43
Elsa 23 Foretagsekonomi 30:37
Carl-Henric 23 Nationalekonomi 22:57
Paulina 23 Medicin 41:36
Linnea 23 Statsvetenskap 31:51
Ludwig 24 Juridik 28:38
Gustav 24 Civilingenjor 19:44
Erik 22 Nationalekonomi 15:57
Joel 23 Statsvetenskap 26:47
Frida 25 Foretagsekonomi 22:36
Sanna 25 Ortopedingenjor 33:44
Britta 24 Foretagsekonomi 22:54
Maria 24 Logistik 25:33
Julia G 24 Socionom 35:02
Daniela 25 Socionom 29:53
Kajsa 25 Foretagsekonomi 19:57
Sara 23 Statsvetenskap 31:07
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