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Abstract

Das Umsatzvolumen des privaten Kunsthandels, kurz ,Off-Market®, Gbersteigt geman
Expertenschatzung das Volumen des offentlichen Marktes. Dennoch war der Off-
Market bislang noch nicht Gegenstand der Forschung. Im Rahmen des ersten Papers
der vorliegenden kumulativen Dissertation wird auf Basis von Experteninterviews
neben einer Definition auch die Systematik und Marktpreisbildung des Off-Market-
Handels erstmalig dargestellt und ein Uberblick zu beteiligten Akteuren gegeben.
Analysen zeigen, dass der Markt als unvollkommener zweiseitiger Markt verstanden
werden kann, bei welchem die Reputation der Vermittler als immaterielle Sicherheit zur
Uberbriickung von Informationsasymmetrien fungiert und der Markt gegenlber dem
offentlichen Kunstmarkt dominierende Anreize zur Partizipation im Hinblick auf
Produktangebot, Anonymitatsoptionen fir Akteure und insbesondere gehandelte

Werke sowie preisliche Vorteile bietet.

Im Rahmen der Ubrigen beiden Paper wird auf Basis der bestehenden Literatur sowie
in Zusammenarbeit mit einer Expertenkommission ein Messinstrument zur Erfassung
von Praferenzstrukturen der Generation Z, die eine zunehmend wichtigere Zielgruppe
im Kunstmarkt zu werden verspricht, entwickelt und in Hessischen Schulen bei
Schulerinnen und Schilern der Jahrgangsstufen 12 und 13 zum Einsatz gebracht. Die
Resultate der auf den Musiklehramtsberuf bezogenen regressionsanalytischen
Auswertung zeigen, dass die wichtigsten EinflussgroRen fiir die Entscheidung, einen
entsprechenden Studiengang zu ergreifen, die Wahrnehmung der Einschatzbar- bzw.
Machbarkeit des Studiums, des eigene Musikpraxis, die Bedeutung von Musik fur das
eigene Leben sowie die Wahrnehmung des Berufes durch Eltern und Peers darstellen.
Neu und mdglicherweise typisch fur die Generation Z ist die Dimension des Spales,
der durch die Schulerinnen und Schuler in zusatzlichen ungestitzten und gestutzten

Erhebungen eine hohe Relevanz fir die Entscheidung zugewiesen wurde.
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Einleitung 1

1. Einleitung

Luxusguter verbindet die Eigenschaft eines meist (sehr) hohen Preises (vgl. Dubois et
al., 2001). Insbesondere Kunstwerke nehmen hierbei mit Preisspannen, die in den teils
dreistelligen Millionenbereich (in $) reichen, eine prominente Rolle ein. Im Rahmen der
vorliegenden kumulativen Dissertation sollen weitere Potenziale des Kunst- und
Musikmarktes erschlossen werden. Dies geschieht zum einen aus marktseitiger
Perspektive in Form der erstmaligen vertiefenden Analyse des privaten Kunstmarktes
und zum anderen durch die Einnahme der Konsumentenperspektive der Generation Z,
die nicht nur fur den Kunstmarkt an Bedeutung gewinnt, sondern auch fir die
musikalische Infrastruktur auf Landesebene in Form des Musiklehramtes eine zentrale

Relevanz besitzt.

Obgleich der private Handel von Kunst abseits der Offentlichkeit weltweite Relevanz
besitzt und ein groReres Umsatzvolumen aufweist als der 6ffentliche Kunstmarkt, ist
dieser bislang noch nicht Gegenstand wissenschaftlicher Untersuchungen gewesen.
Das erste Paper der vorliegenden kumulativen Dissertation soll daher erstmalig den
Vorschlag einer Definition fur diesen sogenannten ,off-market“-Kunsthandel
(nachfolgend kurz: Off-Market*) vornehmen und einen konzeptionellen Uberblick Uber
die Struktur und Mechanik des Off-Market unter Beriicksichtigung seiner Akteure, des
Handelsprozesses, des Produktangebotes sowie der Marktpreisbildung bieten. Hierfir
wird methodologisch das Mittel der Experteninterviews gewahlt, da bestehende
Anonymitatspraferenzen der Marktteiinehmenden eine empirische Umfrage zum
gegenwartigen Zeitpunkt nicht moglich erscheinen lassen und zunachst ein
Erkenntnisgewinn Uber strukturelle Inhalte im Fokus stehen soll. Fir den Kunstmarkt
werden zugleich jungere Zielgruppen als Gruppe der Sammler immer relevanter: So ist
der durchschnittliche Kunstkaufende im weltweiten HNW Collector Sample derzeit 39
Jahre alt (vgl. McAndrew, 2022). Besonders auffallig: In keiner Altersgruppe ist in der
Zusammensetzung des eigenen Portfolios der Anteil von Kunst hdher als bei der
Generation Z, bei der jeder dritte Sammler mehr als 30% seiner Mittel in Kunst halt (vgl.
McAndrew, 2022). Demzufolge ist davon auszugehen, dass gerade die Generation Z
klnftig eine besondere Bedeutung fir den Kunstmarkt erlangen dirfte. Umso wichtiger
erscheint es daher, diese Konsumentengruppe und ihre Interessen besser kennen zu

lernen.
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Derzeit befindet sich die Generation Z im Ubergang von Schulausbildung zu Studium,
sodass sich die Ergrindung der Entscheidungsfindung fur das Ergreifen eines
Studienfaches dazu anbietet, Einblicke in vorherrschende Wertvorstellungen und
Einstellungen der Generation Z zu erlangen. Es ist bekannt, dass im Allgemeinen
Personlichkeitsmerkmale Einfluss auf die Wahl des Studienfaches haben (vgl. Balsamo
et al., 2012). Auch Neigungen und Begabungen spielen fur die Wahl des Studienfaches
eine wichtige Rolle (vgl. Hachmeister et al. (2007); vgl. Calkins & Welki (2006); vgl.
Stock & Stock (2018); vgl. Malgwi et al. (2005); vgl. Simons et al. (2004); vgl. Heine et
al. (2007)). Welche Faktoren konkret bei der Generation Z den Ausschlag geben, sich
nicht nur fur die Inhalte eines Studiengangs im kinstlerischen Bereich zu interessieren,
sondern diesen selbst in Betracht zu ziehen, ist bislang jedoch nach Kenntnisstand des
Autors nicht Gegenstand wissenschaftlicher Untersuchungen gewesen. Thematisch
soll erneut der kinstlerisch-musische Bereich in den Fokus genommen werden, sodass
am Beispiel von Musiklehramt in Hessen im Rahmen des zweiten Papers der
kumulativen Dissertation ein Instrument zur Messung von Praferenzstrukturen bei der
Studienwahlentscheidung entwickelt wird. Unter Adressierung der Zielgruppe junger
Menschen der Jahrgangsstufen 12 und 13 im Bundesland Hessen sollen nach
eingehender Literaturrecherche relevante Themenfelder identifiziert, bewertet und fur
eine empirische Befragung aufbereitet werden. Als Ausgangsbasis dient hierbei neben
den bereits bestehenden empirischen Befunden auch der Austausch mit einer
Expertenkommission, welche sich aus Vertretern hessischer Musikhochschulen, des
Kultusministeriums und Landesmusikrates Hessen e.V. zusammensetzt. Im dritten
Paper erfolgt abschlie®end die praktische Anwendung und Auswertung der Resultate
des Messinstrumentes. Die Erkenntnisse dieses Papers haben einen direkten Nutzen
fir die Hessische Landesregierung, da derzeit ein Mangel an Musiklehrkraften im
Grundschulbereich herrscht und Musikunterricht zu einem gro3en Teil fachfremd
unterrichtet wird, wie eine im Jahr 2020 veréffentlichte Studie der Bertelsmannstiftung
belegt (vgl. Lehmann-Wermser, Weishaupt & Konrad, 2020). Gleichzeitig deuten
zahlreiche Studien darauf hin, dass das Musizieren einen wichtigen Baustein fir die
Entwicklung darstellt. Daher dirfte die Frage, welche Faktoren die Wahl eines
Studienganges im Bereich Musiklehramt respektive Musikpadagogik unter potenziellen
Studierenden grundsatzlich beeinflussen, eine zentrale Rolle fur die kuinftige

Bildungspolitik einnehmen.

Mit den Beitragen der kumulativen Dissertation sollen somit unterschiedliche Facetten

im kidnstlerisch-musischen Bereich naher beleuchtet und ein entsprechender



Einleitung

Erkenntnisfortschritt in der Betrachtung der Fragestellung bislang noch ungenutzter
Potenziale erzielt werden. Hierbei werden unterschiedliche Perspektiven auf die Kunst-
und Musikbranche gewahlt, sodass das erste Paper in einem konzeptionellen Ansatz
den Kunstmarkt einer ndheren Betrachtung unterzieht, wahrend in den Gbrigen Papern
die Perspektive und die Bedirfnisse der kiinftigen Konsumenten des Kunstmarktes, der

Generation Z, am Beispiel der Studienwahlpraferenzen in den Fokus ricken.
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2. Potenziale der Betrachtung des Off-Market-Kunsthandels

Der Kunstmarkt floriert, wie auch das vielfach dokumentierte weltweite Umsatzvolumen
von Kunstwerken zeigt. Vor Ausbruch der Corona-Pandemie betrug der Umsatz (Jahr
2016) ca. 56,6 Milliarden $, 2017 sogar 63,7 Milliarden $ (vgl. Statista, 2017; vgl.
McAndrew, 2017; vgl. McAndrew, 2018). Im Jahr 2021 wurde der Umsatz vor Beginn
der Corona-Pandemie mit einem Volumen von 65,1 Milliarden $ sogar Uberschritten
(vgl. McAndrew, 2022).

Fir besonderes Aufsehen in der Kunstwelt sorgte am 15. November 2017 das
Auktionshaus Christie’s: Das Gemalde Salvator Mundi, Leonardo da Vinci
zugeschrieben, erzielte dort einen Auktionspreis von 450,3 Millionen US-Dollar und
wurde somit zum bislang teuersten Gemalde der Welt (Christie’s, 2017; Die Welt,
2017). Dies ist umso beachtlicher, weil die alleinige Urheberschaft da Vincis von
mehreren Kunstexperten angezweifelt wird, darunter Matthew Landrus, welcher das
Werk dem da Vinci-Schuler Bernardino Luini zuordnet (vgl. Neuendorf, 2018). Mit dem
Verkauf des Salvator Mundi realisierte der Verkaufer Dmitri Rybolovlev, der das Werk
seinerzeit Uber den Kunsthandler Yves Bouvier akquiriert hatte, einen Gewinn von
circa 300 Millionen $ (vgl. Altwegg, 2022)." Rybolovlev nutzte fir den Kunsterwerb
private Vermittlungsstrukturen abseits des oOffentlichen Kunstmarktes, welche
gemeinhin als Handel ,off market® bezeichnet werden (vgl. Onur, 2017b). Das
Erstaunliche daran: Obgleich das Marktvolumen dieses off-market-Sektors das
Volumen des offentlichen Marktes Expertenschatzungen zufolge Ubertrifft (vgl. Onur,
2017b), ist Uber off-market-Kunsthandel, im Folgenden als der ,Off-Market* bezeichnet,
kaum etwas bekannt — nicht zuletzt aufgrund hoher Anonymitatspraferenzen der
teilinehmenden Akteure. Anhand des Falles Salvator Mundi lassen sich in diesem

Kontext zugleich mehrere Propositionen aufstellen:

P1: Off-Market und offentlicher Kunstmarkt unterscheiden sich in mehreren Bereichen

statistisch signifikant. Dies gilt fur

P1a: Marktstrukturen

' Anm.: Die Schreibweise des Namens Rybolovlev differiert in unterschiedlichen Quellen. Teils wird dort
auch Rybolowlew verwendet. Aus Grunden der Vereinheitlichung wird in der vorliegenden Arbeit die
Schreibweise Rybolovlev verwendet.
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P1b: Akteure

P1c: Preissetzungsmechanismen

P1d: Mdglichkeiten des Weiterverkaufs
P1e: Potenziale fir Arbitragegewinn

P1f. Handelsprozess.

P2: Die Wahrscheinlichkeit, ein gefalschtes Kunstwerk zu erwerben, ist im Off-Market

nicht signifikant héher als im 6ffentlichen Kunstmark.

P3: Der Off-Markt ist im Vergleich zum o6ffentlichen Kunstmarkt hinsichtlich der

Kostenstruktur und Verfligbarkeit von Werken effizienter.

P4: Die Preissetzung im Off-Market schopft strukturell in geringerem Male
Konsumentenrente durch Verkaufer und Intermediare ab, als dies im offentlichen

Kunstmarkt der Fall ist.

P5: Im Off-Market sind statistisch signifikante Arbitragegewinne durch Weiterverkauf in

den o6ffentlichen Kunstmarkt maoglich.

P6: Arbitragegewinne von Transaktionen im Rahmen des Off-Market-Handels per se

sind mit statistischer Signifikanz
P6a: geringer
P6b: seltener

als im offentlichen Markt.

Aus den genannten Propositionen resultieren zugleich mehrere Forschungsfragen,

welchen im Rahmen dieser Arbeit nachgegangen werden soll:
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= Was genau ist definitorisch unter ,Off-Market” zu verstehen und was ist bislang
daruber bekannt?

=  Welche Strukturen nutzt der Off-Market, welche Akteure sind beteiligt und welche
Funktionsweise liegt ihm zugrunde?

= Wie findet Preissetzung im Off-Market statt und inwiefern sind durch
Weiterverkaufe in den Ooffentlichen Markt grundsatzlich Arbitragegewinne
mdglich?

= Auf welche Weise wird ohne institutionelle Beteiligung die Echtheit der
gehandelten Werke sichergestellt?

= Welche Vorteile bietet der Off-Market im Vergleich zum o6ffentlichen

Kunsthandel?

Eine solche Beschreibung des Off-Marktes und seiner Akteure erscheint zum einen
notwendig, um einen Wissenszuwachs im Bereich dieser essenziellen fehlenden
Informationen zu generieren. Zum anderen stellt die Beschreibung eine Voraussetzung
fur kunftige Forschungen dar. Die erstmalige Dokumentation des Wissensstandes, der
systematisierten strukturellen und funktionalen Muster des Off-Market im Hinblick auf
Akteure, Handelsprozess, Marktform sowie Preisgestaltung, Informationsverteilung und
deren Konsequenzen ist daher das primare Anliegen der vorliegenden Arbeit.
Weiterhin sollen Gemeinsamkeiten und Unterschiede zum o6ffentlichen Kunsthandel
festgestellt werden. Die Resultate dieser Arbeit versprechen ein potenziell besseres
konzeptionelles Verstandnis des Off-Market-Geschehens fir Forschung, Offentlichkeit
und Marktteilnehmende. Anhand des Vergleiches zwischen Off-Market und
offentlichem Kunstmarkt kann zudem ein tieferer Einblick von den unterschiedlichen
Wirkungsweisen der Markte gewonnen werden. Diese Arbeit leistet somit auch einen
Beitrag zur Beantwortung der Frage, wann ein Handel auf dem &ffentlichen Markt und
wann auf dem Off-Market einen gréReren Nutzen stiftet und liefert Uberdies
Erkenntnisse hinsichtlich unterschiedlichen Konsumverhaltens der bislang kaum zur

Segmentierung genutzten Konsumentensegmente ,Altes Geld* und ,Neues Geld".
P7: Der Zugang zu Informationen (fur fast jedwede Information) ist im Off-Market
P7a: schwieriger
P7b: kostenintensiver
P7c: zeitintensiver

als im offentlichen Kunstmarkt.



Kunsthandel in der Offentlichkeit 8

3. Kunsthandel in der Offentlichkeit

3.1 Allgemeine Motivationen des Kunsterwerbs

Zunachst sollen nachfolgend die allgemeinen Motivationen zum Kunsterwerb
betrachtet werden, welche flr Off-Markt und 6ffentlichen Kunstmarkt gleichermalen
relevant sind. Daran anschlieRend erfolgt eine Darstellung des o6ffentlichen
Kunsthandels, welche notwendig ist, damit dieser spater mit dem Off-Market verglichen

werden kann.

Kunst genief3t den Ruf eines Investitionsgutes mit ,[...] héchst attraktivem Wertzuwachs
[...] (Onur, 2017b). Die Auktion des Salvator Mundi verdeutlicht, wie hoch die
potenziellen Gewinnmargen und Preise im Kunstmarkt sein kdnnen: So vervielfachte
Dmitri Rybolovlev das fur den Kauf des Gemaldes eingesetzte Kapital von urspriinglich
127,5 Millionen Dollar durch die Auktion, die einen Preis von 450,3 Millionen US-Dollar
erzielte (vgl. Die Welt, 2017; vgl. Christie’s, 2017). Dennoch ist die Investition in Kunst
im Allgemeinen mit einem hoheren Risiko und geringeren Durchschnittsertragen als
beispielsweise die Investition in Unternehmensanleihen verbunden (Renneboog &
Spaeniers, 2013). Aufgrund der verhaltnismafig geringen Volatilitdt im Vergleich zu
anderen Investitionsobjekten, eignet sich Kunst jedoch als Diversifikationsmadglichkeit
im Portfolio (Mei & Moses, 2002). GroRe Mengen an Werken werden insbesondere in
Zollfreilagern in Zirich und Genf aufbewahrt (vgl. Onur, 2017b).

P8: Der offentliche Kunstmarkt geniel3t zurzeit in der 6ffentlichen Wahrnehmung ein

signifikant h6heres Ansehen als der Off-Market.

P9: Das hoéhere Ansehen des o6ffentlichen Kunstmarktes im Vergleich zum Off-Market

ist zurickzufiihren auf
P9a: die vorwiegende mediale Berichterstattung tber &ffentlichen Kunsthandel

P9b: mangelnde Informationsverfigbarkeit zu Existenz und Aufbau des Off-
Market

P9c: einen Imagetransfer der als kompetent und serids geltenden offentlichen

Akteure, insbesondere im Bereich der Auktionshauser
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P9d: die hohere, globale Bekanntheit der Akteure des o6ffentlichen

Kunstmarktes

P10: Im Off-Market getatigte Investitionen liefern durchschnittlich signifikant hohere

Ertrage als vergleichbare Investitionen im 6ffentlichen Kunstmarkt.

P11: Die Varianz der Ertrage im Off-Market ist signifikant hoher als die Varianz der

Ertrage im offentlichen Markt.

Neben der Eignung als Investitionsobjekt oder Portfolioergdnzung ist Kunstkauf
gleichzeitig auch der Erwerb von sozialem Prestige, so Kunstexperte Loic Gouzer, der
auch fir die Versteigerung des Salvator Mundi verantwortlich zeichnete, in einem
Interview mit der Zeitung “Die Zeit” (vgl. Timm, 2016). Laut Gouzer gibt es mittlerweile
weltweit “[...] kein wirksameres Instrument, um schnell an Status zu gewinnen, als ein
Bild zu kaufen.” (ebd.). Uberdies, so Gouzer, erwerbe man gleichzeitig mit dem
Kunstwerk ein Stiick Geschichte (ebd.). Die Betrachtung des Kunstwerkes entschadigt
den Besitzer des Werkes aulRerdem abgesehen vom direkten finanziellen Erfolg durch
einen ,[...] psychic reward, or a consumption benefit [...]* (Frey & Pommerehne. 1989)
und der Kunstkauf bietet zusatzlich Mdglichkeiten zur Reduktion der Steuerschuld
(ebd.). Laut CHEN (2009) adressiert der Kunstkauf weiterhin das Anliegen des
Sammlers, in eine personliche Beziehung zu dem Kunstwerk einzutreten, wahrend
Besucher von Museen eine gréRere Distanz zu dem Werk préaferieren (vgl. ebd.). Somit

befriedigt der Kauf von Kunst gleichzeitig eine Reihe unterschiedlicher Beduirfnisse.

P12: Kaufe, die im o&ffentlichen Kunstmarkt getatigt werden, verschaffen der kaufenden

Partei einen hoheren Statusgewinn als vergleichbare Kaufe im Off-Market.

3.2 Struktur und Akteure des offentlichen Kunstmarktes

Im offentlichen Kunstmarkt findet der Kauf und Verkauf von Kunst durch Galerien,

Auktionshauser und Handler statt (vgl. McAndrew, 2018). Mit einem Volumen von 65,1
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Milliarden $ verzeichnete der offentliche Kunstmarkt im Jahr 2021 eine schnelle
Erholung nach den Corona-Jahren und somit einen Umsatzanstieg von 30 % im
Vergleich zum Vorjahr (vgl. McAndrew, 2022). Kunsthandler verbuchten im Jahr 2022
mit 30% Direktumsatz einen groReren Umsatzanteil gegeniber den Auktionshausern,
auf welche 17% des Gesamtumsatzes entfiel (vgl. ebd.). Ein Umsatz-Anteil in Hohe
von 20% wurde von Handlern mittels externer Online- oder Social-Media-Plattformen
erzielt (vgl. ebd.). Im offentlichen Kunstmarkt werden etwa zur Halfte die Werke
verstorbener und zur Halfte die Werke lebender Kunstler von Sammlern erworben (vgl.
McAndrew, 2022), wobei unter letzteren wiederum halftig der Gruppe der ,Established
artists“ und ,Mid-career artists* (ebd.) zuzuordnen sind. In der ersten Jahreshalfte 2022
lagen hierbei 42% der erworbenen Werke in einer Preisspanne unter 100.000 $ (vgl.
ebd.).

P13: Die Provisionen des offentlichen Kunstmarktes werden von Teilnehmenden des

Off-Market als ungerechtfertigt hoch wahrgenommen.

P14: Die als potenziell zu hoch wahrgenommenen Umsatzprovisionen des 6ffentlichen
Kunstmarktes fiihren zu einer signifikant hdheren Motivation, stattdessen im Off-Market

zu handeln.

Der offentliche Kunstmarkt unterteilt sich in einen Primdrmarkt und einen
Sekundarmarkt (vgl. Schonfeld & Reinstaller, 2007; vgl. Zorloni, 2013). Auf dem
Primarmarkt werden Werke durch Kunsthandler mittels Direktverkaufs, Galerie oder
Kunstmesse erstmalig an die Konsumenten verdufert (vgl. Zorloni, 2013; vgl.
Schonfeld & Reinstaller, 2007). Eine Selbstvermarktung durch die Kunstler ist hierbei
gemal STURM ohne Beteiligung einer Galerie einerseits nicht effizient und dartber
hinaus meist nicht von Erfolg gekront (vgl. Sturm, 2011). Im Primarmarkt herrscht
insbesondere grof’e Unsicherheit hinsichtlich der Rechtfertigung von Preisen, da die
Kinstler meist eher unbekannt sind und noch kein etabliertes Preisniveau vorherrscht
(vgl. Zorloni, 2013; vgl. Schonfeld & Reinstaller, 2007). Galerien beeinflussen die
Preissetzung im Primarmarkt maf3geblich und entwerfen Marketing-Strategien fur ihre

Kinstler, um deren Werke méglichst passgenau an moglichst prestigetrachtige
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Sammler zu vermitteln und so die allgemeine Reputation und wiederum die Preise der

Werke der betreffenden Kunstler zu erhdhen (vgl. Schonfeld & Reinstaller, 2007).

Der Weiterverkauf von Kunst erfolgt im Sekundarmarkt (vgl. Schénfeld & Reinstaller,
2007). Neben Galerien treten dort Auktionshauser als Akteure auf (vgl. McAndrew,
2018). Die Preise des Sekundarmarktes Ubersteigen typischerweise die Preise des
Primarmarktes, was unter anderem darauf zurlckzuflhren ist, dass zwischen dem
Verkauf im Primarmarkt und dem Eintreten in den Sekundarmarkt Zeit vergeht,
innerhalb derer die Werke bzw. der Kiinstler an Reputation gewinnen kann, sodass die
Preise dementsprechend hdher sind (vgl. McAndrew, 2018). Kunst wird durch
Auktionshauser typischerweise mittels einer sogenannten Englischen Auktion verkauft,
bei welcher ein Auktionator den Preis fur ein Werk solange in einem offenen
Gebotsprozess erhdht, bis lediglich ein Bieter Ubrigbleibt (vgl. Krishna, 2010). Diese
Auktionsform macht fur Auktionshauser geman den Ausfihrungen von KRISHNA (2010)
nur dann Sinn, wenn ,private values® (ebd.) seitens der Konsumenten vorliegen, diese
also das betreffende Werk nicht nach ihrem durch den Markt bestimmten
Investitionsnutzen bewerten, sondern nach dem individuellen Nutzen, den ihnen der
Konsum gewahrt. Im Falle einer Bewertung durch den Investitionsnutzen wirde
andernfalls namlich die offene Auktionsform ermdglichen, ein frihzeitiges Aussteigen
eines GrolRteils der Bieter als Signal des Uberschreitens eines gerechtfertigten
Marktpreises zu sehen und ebenfalls auszusteigen, um nicht womaéglich zu viel fir das

Werk zu zahlen (vgl. ebd.).

Durch den Auktionsmechanismus bietet der Offentliche Markt eine Plattform mit
offizieller Nennung des Verkaufspreises flr die Zurschaustellung ihres Konsums. Dies
dirfte insbesondere fir sogenannte Veblen-Konsumenten, die durch einen
demonstrativen Konsum eine Zurschaustellung ihres sozialen Status und Reichtums

bezwecken, attraktiv sein (vgl. Veblen, 2007).

P15: Die Auktionsmechanismen des offentlichen Kunstmarktes fihren im Mittel durch
den ,Winner's Curse” zu signifikant hdheren Preisen als vergleichbare Kunstwerke im

Off-Market erzielen wirden.
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4. Empirische und definitorische Grundlagen des Off-Market

4.1 Stand der Off-Market-Forschung

Wahrend Informationen Uber den o6ffentlichen Kunstmarkt weitestgehend fir die
Offentlichkeit zuganglich sind und dieser auch Gegenstand zahlreicher empirischer
Untersuchungen war (vgl. Renneboog & Spaenjers, 2013; Mei & Moses, 2002;
Spaenjers, Goetzmann & Mamonova, 2015; vgl. Ashenfelter & Graddy, 2003), ist die
Forschung im Bereich des Off-Market bislang weitestgehend unbekanntes Terrain.
Ursachlich hierflr kénnten unter anderem die Unbekanntheit des Off-Market per se
oder die bisherige Methodologie der Kunstmarktforschung sein: Fur eine allgemein
geringe Kenntnis von der Existenz des Off-Market sprache, dass zum Off-Market
derzeit nahezu keine wissenschaftlichen Publikationen existieren — selbst
Erwahnungen des Off-Market-Segmentes erfolgen kaum. Einzig bei ZORLONI (2013, S.
38) findet sich ein Verweis auf einen, jedoch nicht ndher spezifizierten, ,large sunken
market* (ebd.), welcher auf allen Ebenen des Kunstmarktes existiert und in welchem
auch groRRe Finanzinstitutionen aktiv sind, die so die Gewinnerwartungen privater
Kunstsammler bedienen und ihren finanzstarksten Klienten Kunstberatung anbieten
(vgl. ebd.).?

P16: Die Verfugbarkeit von Informationen ist im Off-Market statistisch signifikant

geringer als im 6ffentlichen Kunstmarkt.

Daruber hinaus erschwert die Art und Weise, wie im Kunstmarkt bislang empirisch
geforscht wird, eine Ubertragbarkeit auf den Off-Market: In zahlreichen Arbeiten zum
offentlichen Kunstmarkt steht die Analyse von Kunstpreisen und Preisindizes mittels
der empirischen Auswertung von Auktionsdaten im Vordergrund (vgl. Renneboog &
Spaenjers, 2013; Mei & Moses, 2002; Spaenjers, Goetzmann & Mamonova, 2015).

Auktionen fungieren hierbei als 6ffentlicher Report der Kunstpreise und sind der

2 Anm.: Indirekt verweist auch POWNALL auf den Off-Market, indem konstatiert wird, nicht jeder Kunstkauf
finde Uber einen Offentlich messbaren Kanal statt, sodass anzunehmen sei, dass die offiziellen
Zahlen zum Marktvolumen des Kunstmarktes nicht vollumfanglich die tatsachlichen Umséatze
abbildeten (vgl. Pownall, 2017).
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primare Schlissel zur Einschatzung des Wertes von Kunst (Ashenfelter & Graddy,
2003). Dass der Off-Market bislang nicht Gegenstand wissenschaftlicher Betrachtung
war, kénnte daher auch seinen Ursprung in dessen Eigenschaft haben, derartige Daten
per definitionem nicht liefern zu kdénnen. Dies liegt in dem Bestreben der dort
handelnden Kaufer und Verkdufer von Kunst begrindet, sowohl selbst anonym zu
bleiben als auch den Handel per se vertraulich abschlieRen zu wollen (vgl. Kapitel
5.2.3). Somit sind empirische Erhebungen im Off-Market vor dem Hintergrund der
Anonymitatspraferenz der Marktteilnehmenden aus Expertensicht kaum durchfhrbar
(vgl. Tanner, 2017; vgl. Onur, 2017b). Auch Interviews mit den verkaufenden oder

erwerbenden Parteien erscheinen vor diesem Hintergrund schwierig.

P17: Die Anonymitatspraferenz der Marktteilnehmenden im Off-Market ist signifikant
héher als die Anonymitatspraferenz der Marktteiinehmenden des 6&ffentlichen

Kunstmarktes.

4.2 Forschungsdesign und Expertenauswahl

Um dennoch Einblicke in die Funktionsweise und Struktur des Off-Market zu erlangen,
bieten sich daher als erster Schritt insbesondere vermittelnde Parteien als
Gesprachspartner an, da dieses Vorgehen keinen Direktkontakt zu den kaufenden
oder verkaufenden Parteien voraussetzt und somit die Anonymitatspraferenzen nicht
zum Tragen kommen. Fir diese Methodik sprechen neben dem genannten folgende
weitere Grinde: Das Ziel der Arbeit liegt in der Entwicklung eines konzeptionellen
Grundmodells des Off-Marktes und nicht in statistischer Auswertung von Verkaufs-
bzw. Auktionsprozessen. Da bislang keine gesicherten Erkenntnisse Uber den Off-
Market in der Literatur existieren, fehlt dieses nétige konzeptionelle Wissen, auf das
sich eine empirische Erhebung hinsichtlich des Forschungsdesigns stitzen kénnte. Um
dieses konzeptionelle Wissen zu erheben, erscheint das Mittel der Experteninterviews
besser geeignet, da es eine individuelle qualitative Betrachtung des Marktes und seiner
Strukturen ermdglicht. Wahrend der Interviews kdnnen weiterhin vertiefende Fragen
gestellt werden, die sich aus dem Gesprachsverlauf ergeben. So lassen sich auch
unerwartete Aspekte des Marktes in die Arbeit integrieren, wahrend diese bei einer

standardisierten statistischen Erhebung nicht abgebildet wirden. Kritisch ist
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anzumerken, dass in den Interviews die personliche Wahrnehmung der Marktsituation
aus Sicht des Befragten abgebildet wird, die womdglich subjektiven Verzerrungen
unterliegen. Die Vorteile Uberwiegen jedoch die Risiken, sodass dieses Vorgehen

weiterverfolgt wird.

Hinsichtlich der Auswahl geeigneter sachverstandiger Vermittler als Interviewpartner
wurden ein kunstgeschichtlicher Hintergrund, eine aktive Vermittlungs- respektive
Beratungstatigkeit im internationalen Kunstmarkt sowie zusatzliche Referenzen als
Kriterien definiert. Diese Kriterien werden von Herrn Dr. Achim Ali Onur und Frau Erika
Tanner erfullt. Herr Dr. Onur wird hierbei nicht nur von international tatigen
Organisationen, Firmen und Kreditanstalten als Kunstexperte hinzugezogen, sondern
ist zugleich Verfasser von Fachbeitrdgen im Ressort ,Kunstmarkt® der Frankfurter
Allgemeinen Zeitung (vgl. Onur, 1998a; vgl. Onur, 1998b; vgl. Onur 1998c; vgl. Onur
1998d) und seit Jahren in den internationalen privaten Kunsthandel involviert. Frau
Tanner ist studierte Kunsthistorikerin, hat einen beruflichen Hintergrund als Inhaberin
einer Kunstgalerie in Stuttgart und Kunstberaterin mit hoher Branchenkenntnis des
offentlichen Kunstmarktes mit ebenfalls internationalem Wirkungsradius und
spezifischer Expertise in den Bereichen der Bewertung und Authentifizierung von
Kunstwerken (vgl. Art Boehme, 2023). Die Experteninterviews werden jeweils
unabhangig voneinander durchgefihrt, um gegenseitige Beeinflussung bei der

Beantwortung der Fragen auszuschlie3en.

Strukturell wird die Erhebung in drei Phasen aufgeteilt:

= Phase eins: Explorative Interviews
= Phase zwei: Strukturierte fragebogengestitzte Interviews

= Phase drei: Ruckfragen zu abweichenden Antworten

In Phase eins werden zunachst explorative Interviews eingesetzt, bei welchen die
Interviewpartner ohne festen Fragenkatalog dazu aufgefordert werden, einen Einblick
in Besonderheiten, Strukturen, Funktionsweisen und Akteure des Off-Market zu
gewahren und weitere subjektiv relevant und besonders charakteristisch
wahrgenommene weitere Aspekte des Off-Market zu benennen. Mittels
zusammenfassender Rulckfragen durch die interviewende Partei wird hierbei das
korrekte Verstandnis des Berichteten sichergestellt. Aus den so gewonnenen
Einblicken wird in Phase zwei ein Fragenkatalog entwickelt, welcher das Ziel hat, die
Systematik des Marktgeschehens, seiner Beschaffenheit sowie Akteure mdglichst

umfassend zu ermitteln. Dieser Fragenkatalog bildet die Basis der strukturierten
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Interviews. Die so gewonnenen Erkenntnisse werden aufbereitet und etwaige
Widerspruche zwischen den Aussagen in Phase drei mit den interviewten Experten

geklart.

4.3 Durchfuhrung der Experteninterviews und Auswertung der Resultate

In einem ca. 1,5-stiindigen Vorgesprach am 5. Juli 2017 mit Herrn Dr. Onur wurden mit
zunachst offenen Fragen Strukturen, Besonderheiten sowie die Funktionsweise des
Off-Marktes sondiert. Ein ebensolches Gesprach fand mit Frau Tanner am 1.
Dezember 2017 statt. Anhand der Resultate der Gesprache wurde ein Fragenkatalog
mit insgesamt 52 Fragen erarbeitet, welcher die Basis fur die zweite Interviewrunde
bildete (vgl. Abbildung 1: Fragenkatalog fiir Off-Market-Interviews (1); vgl. Abbildung 2;
vgl. Abbildung 3; vgl. Abbildung 4). Die Fragen sollen hierbei erstens dazu dienen, den
Off-Market definitorisch zu prazisieren und zweitens dazu beitragen, die eingangs
formulierten Fragestellungen hinsichtlich der Funktionsweise des Marktes zu
adressieren. Dies geschieht mittels der Fragenkomplexe ,,Geschichtlicher Hintergrund®,
.Marktakteure®, ,Motivation zur Marktteilnahme®, ,Ergrindung der Marktform®,
.Handelsprozess und Vermittlerrolle®, ,Preisbildung“ sowie ,Produktangebot®. Nach
Fertigstellung des Fragenkataloges wurden die Detailinterviews erneut unabhangig
voneinander durchgefiihrt und im Einverstdndnis mit den Interviewpartnern
aufgezeichnet. Das Detailinterview mit Herrn Dr. Onur wurde am 8. Dezember 2017
um 10:00 Uhr aus organisatorischen Grinden in Form einer telefonischen Befragung
absolviert, das Detailinterview mit Frau Tanner am 9. Oktober 2018 um 15:00 Uhr in

Prasenz in Berlin. Beide Gesprache nahmen jeweils circa 1,5 Stunden in Anspruch.
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Fragenkatalog ,,Off-Market“

Allgemeines

Frage 1: Wie definieren Sie den Begriff .off-market™-Kunsthandel, nachfolgend
kurz ,Off-Market" genannt?

Frage 2: Gibt es Synonyme fur den Off-Market?

Frage 3: Wie lasst sich der Off-Market zum &ffentlichen Kunstmarkt im Hinblick
auf Unterschiede und Besonderheiten abgrenzen?

Geschichtlicher Hintergrund

Frage 4: Wann ist der Off-Market entstanden?

Frage 5: Wie und weshalb hat sich der Off-Market gebildet?

Frage 6: Welche Entwicklungs- bzw. Veranderungsprozesse hat der Off-Market
durchlaufen, um seine heutige Form zu erreichen?

Frage 7: Kennen Sie Literatur, die sich mit dem Off-Market beschaftigt?

Marktakteure

Frage 8: Welche Akteure gibt es auf dem Off-Market?

Frage 9: Welche Rollen nehmen die Akteure ein?

Frage 10: Wie werden die Akteure vergutet?

Frage 11: Ist definiert, ab welcher Anzahl von Werken man Kunstsammler ist?

Frage 12: Wie konkret funktioniert der Zugang zu Collector's Lounges? Wer
entscheidet hierliber und welche Kriterien werden angelegt?

Motivation

Frage 13: Aus welcher Motivation heraus nutzen die Akteure den Off-Market?
Frage 14: Welche Chancen bietet die Marktteilnahme am Off-Market?

Abbildung 1: Fragenkatalog fiir Off-Market-Interviews (1)
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Frage 15: Welche Risiken birgt die Off-Market-Teilnahme?
Frage 16: Lassen sich die Konsumententypen auf dem Off-Market in Segmente
einteilen oder anderweitig klassifizieren?

Marktform

Frage 17: Wie viele Anbieter gibt es bei einem typischen Handel?

[Einen, wenige, viele?]
Frage 18: Wie viele Nachfrager gibt es bei einem typischen Handel?

[Einen, wenige, viele?]
Frage 19: Wie viele Anbieter gibt es im gesamten Markt?
Frage 20: Wie viele Nachfrager gibt es im gesamten Markt?

Handelsprozess & Vermittlerrolle

Frage 21: Wie lauft ein typischer Off-Market-Handel ab?

Frage 22: Wer ist potenziell in die Abwicklungskette involviert?

Frage 23: Gibt es typischerweise Folgegeschafte zwischen Handelspartnern?

Frage 24: Nach welchen Kriterien sortiert ein Vermittler seine Sammler-Kontakte
typischerweise fur die Ansprache mit einem Angebot?
Findet eine Einschatzung der potenziellen Zahlungsbereitschaft statt?

Frage 25: Haben die Kontakte mit der passendsten Sammlung typischerweise
auch die hdchste Zahlungsbereitschaft?

Frage 26: Nehmen Sie Stellung zu folgendem Zitat aus den Vorinterviews:
.Wenn man Sotheby’s oder Christie’s-Mann ist, kommt kein Geschaft
zustande".

Frage 27: Ist die Option des ,Private Buying" von Sotheby's & Christie’s
aquivalent zu Off-Market-Handel?

Frage 27a: Falls nein, inwiefern unterscheiden sich beide Markte?

Abbildung 2: Fragenkatalog fiir Off-Market-Interviews (2)



Empirische und definitorische Grundlagen des Off-Market

18

Frage 28:

Frage 29:

Frage 30:

Frage 31:

Frage 32:

Frage 33:

Preis

Frage 34:
Frage 35:
Frage 36:

Frage 37:
Frage 38:
Frage 39:

Akteure durfen im Off-Market nicht éffentlich sein bzw. nicht offentlich
auftreten — durfen Bilder nach dem Erwerb im Off-Market 6ffentlich
weiterverkauft werden oder droht der Marktausschluss?

Ist der ,6ffentliche Weiterverkauf' gangig?

Werden Konvolute oder Kunstwerke zur Vermittlung immer einem
Vermittler exklusiv zugesprochen?

Wie werden Konvolute verauRRert? Gibt es Pakete und Aufteilungen
oder immer nur einen einzigen Preis fur alles?

Welche Provisionen fiir Vermittler sind gangig, ab wann sind sie
unserios?

Sind Provisionen fiir Vermittler bei Preisverhandlungen fix oder andern
sie sich abhangig vom erzielten Ergebnis?

Wonach richtet sich die Preisgestaitung im Off-Market?

Existieren externe Referenzwerte fur den Preis? [Welche?]

Beraten die Vermittler typischerweise den Verkaufer hinsichtlich des
geforderten Preises?

Sind Kaufer und Verkaufer preissensitiv oder spielt Geld keine Rolle?
Wie wird das Risiko nicht gerechtfertigter Preise umgangen?

Wie oft werden dreistellige Millionenbetrage im Off-Market erreicht?

Frage 39a: Ist die Quote hoher als im 6ffentlichen Markt?

Frage 40:

Sind preisliche Verhandlungen Ublich oder eher die Ausnahme?

Produktangebot

Frage 41:

Bietet der Off-Market aligemein immer eine gréRere Produktauswahl

als der offentliche Markt oder ist dies nur auf bestimmte Sparten
bezogen?

Abbildung 3: Fragenkatalog fiir Off-Market-Interviews (3)
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Frage 42: Was wird typischerweise nachgefragt? Wie lasst sich die nachgefragte
Kunst kategorisieren? [Prozentzahlen / Schatzung]

Frage 43: Werden im Off-Market auch Antiquitaten, etc. gehandelt?

Frage 44: Bitte kategorisieren Sie das Marktangebot nach Kunstrichtung,
Haufigkeit im Markt und Preisspannen.

Frage 45: Welchen Anteil im Off-Markt machen blue-chip Werke aus?
[Schatzung]

Frage 46: Wie stark sind Blue-Chip Werke im Vergleich anteilig im 6ffentlichen
Kunstmarkt vertreten?

Frage 47: Ist es im Off-Market im Vergleich zum 6ffentlichen Markt einfacher
Meisterwerke zu finden?

Frage 48: Gibt es Kategorien von Werken, die im Off-Market haufiger zu finden
sind als im dffentlichen Kunstmarkt?

Frage 49: Gibt es Kategorien von Werken, die im Off-Market seltener zu finden
sind?

Frage 50: Gibt es spezielle Werke, die nur noch im Off-Market zu finden sind?

Frage 51: Gibt es Werke, die gar nicht im Off-Market zu finden sind?

Frage 52: Wie oft werden Konvolute aufgeldst und einzeln vermittelt?

Abbildung 4: Fragenkatalog fiir Off-Market-Interviews (4)

Hierbei ist zu konstatieren, dass beide Interviewpartner in ihren Antworten unabhangig
voneinander zwar hinsichtlich des Umfangs der Antworten unterschiedliche
Antwortmuster aufwiesen, jedoch inhaltlich Deckungsgleichheit bestand und teils sogar
wortlich gleiche Formulierungen genutzt wurden.®* Dies deutet zum einen auf eine
branchenilbliche Sprache hin und spricht zum anderen fir eine Stabilitdt der
Ergebnisse. Naturgemald erwiesen sich insbesondere statistische Einschatzungen als
schwierig, da die personlichen Erfahrungen der Experten ad hoc nicht immer prazise
quantifiziert werden und auf den ganzen Markt induktiv Ubertragen werden konnten.
Dies stellt eine Limitation der gewahlten Methode dar und sollte in kiinftigen Arbeiten
auf eine breitere Basis gestellt werden. Diesem Umstand der Schwierigkeit statistischer
Einschatzungen wurde daher, wo mdglich, durch die Abbildung von Preisspannen
Rechnung getragen (vgl. Frage 44, Abbildung 3: Fragenkatalog fur Off-Market-
Interviews (3)). Insofern in einem Interview durch einen Experten Inhalte zur Sprache
kamen, welche im Gesprach mit dem anderen Experten nicht thematisiert wurden,

erfolgte im Nachgang im Rahmen der dritten Interviewphase durch Ricksprache mit

$ Anm.: So beispielsweise die Formulierung, ein Bild, welches im &ffentlichen Kunstmarkt nicht verkauft

wirde, sei ,verbrannt®.
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dem jeweils anderen Experten die Prufung der Konsensfahigkeit des Gesagten. Es
kann festgehalten werden, dass auch auf diesem Weg keine Unstimmigkeiten
zwischen den Aussagen der Experten zutage traten. Einzig die primare Motivation zur
Teilnahme am Off-Market-Geschehen wird von den Experten unterschiedlich gewichtet
(vgl. Kapitel 5.2.1). Wenngleich ein Restrisiko der Fehlbewertung aufgrund der
Subjektivitat der Einschatzung dennoch nicht ausgeschlossen werden kann, wird dies
aus den genannten Grinden in Kauf genommen. Die aufbereiteten Resultate der

Befragungen bilden somit die Grundlage der nachfolgenden Ausfiihrungen.

4 .4 Definition und Historie des Off-Market

Wenn ein Handel ,off market” stattfindet, bedeutet dies im Wortsinn zunachst lediglich,
dass etwas abseits des offentlichen Marktes gehandelt wird (vgl. Tanner, 2018). Unter
off-market-Kunsthandel (im Folgenden kurz: der Off-Market) wird gemafR den
Kunstexperten Dr. Achim Onur und Erika Tanner ein ausschlieBlicher Handel ,(...) von
privater Hand zu privater Hand (...)* (Onur, 2017b) abseits der sichtbaren Offentlichkeit
verstanden (vgl. Tanner, 2018). Im Sinne eines strukturierten Marktgeschehens lasst
sich der Begriff unterteilen in einen Off-Market im weiteren Sinne und einen Off-Market

im engeren Sinne:

Im Off-Market ist ein potenzieller Kaufer nicht immer eindeutig als solcher
identifizierbar, sondern agiert haufig nur scheinbar als Kaufer, um tatsachlich aber das
Werk selbst vermitteln zu kénnen (vgl. Tanner, 2018). Hierdurch entstehen potenziell
lange Vermittlungsketten, bei denen jeder Beteiligte glaubt, er habe es mit dem
eigentlichen Kaufer zu tun. Ein hiervon betroffenes Werk kursiert sodann im Off-Market
ohne dass ein tatsdchliches Geschéaft wahrscheinlich ware, wodurch zugleich die
Gefahr entsteht, dass das Werk einer potenziell interessierten Partei aus mehreren
Quellen angeboten wird. Dieser Handel mit langen Vermittlungsketten soll im Rahmen
dieser Arbeit als Off-Market im weiteren Sinne gelten, wahrend ein Handelsprozess
von der Kauferseite mittels eines Intermediars zu der Verkauferseite als Off-Market im

engeren Sinne verstanden wird und Gegenstand der weiteren Betrachtungen sein wird.

P18: Im Off-Market ist die Privatsphare der kaufenden oder verkaufenden Parteien

besser geschitzt als im 6ffentlichen Kunstmarkt.
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Der Begriff Off-Market wird auch auf3erhalb des Kunstmarktes im Konsumguterbereich
genutzt, soll aber im Folgenden explizit auf den Geltungsbereich im Kunstmarkt
eingegrenzt werden. Synonym wird auch die Terminologie privater Kunsthandel
verwendet. Im Folgenden wird zur Abgrenzung fir das Geschehen auf dem
Kunstmarkt, welches fiir die Offentlichkeit sichtbar ist, auRerdem der Terminus
Offentlicher Kunstmarkt eingefuhrt. Manche Akteure, wie beispielsweise die
Auktionshauser Sotheby’s und Christie’s, sind sowohl im &éffentlichen Kunstmarkt als
auch in verdeckter Form im Off-Market aktiv - Ublicherweise kann jedoch kein Geschaft
im Off-Market realisiert werden, wenn bekannt wird, dass sich hinter dem Kaufer eines
der Auktionshauser verbirgt (vgl. Onur, 2017b; vgl. Tanner, 2018). Der Abbruch eines
solchen Geschéftes findet statt, da so vermieden werden kann, dass das angebotene
Werk entgegen dem Willen des Verkaufers in einer 6ffentlichen Auktion verauBert wird.
Spatere nachtragliche offentliche Weiterverkaufe eines auf dem Off-Market
erworbenen Werkes werden seitens des Marktes jedoch geduldet. Die von den
Auktionshausern angebotenen Optionen des ,private buying® oder ,private selling*
(Christie’s, 2018; Sotheby’s, 2017) sind hingegen nicht als Off-Market-Geschéafte zu
verstehen, da in diesem Kontext keine Off-Market-Vermittlungen stattfinden, sondern
ein privater Raum &hnlich einer Galerie angeboten wird, innerhalb dessen Kunst

gekauft und verkauft werden kann.

P19: Die ,private buying“-Angebote des o6ffentlichen Kunstmarktes werden von den

Teilnehmenden als weniger attraktiv als der Off-Market-Handel wahrgenommen.

Historisch gesehen, ist der Off-Market so alt wie der Kunsthandel selbst (vgl. Tanner,
2018). Einen groflen Wachstumsschub erfuhr der Off-Market in den 1960er Jahren:
Die zuvor nur fur Handler zuganglichen Kunstauktionen wurden nun einem breiten
Publikum gedffnet. Dies beschadigte das Geschéaftsmodell der Handler, die nun
gezwungen waren, weitere Vertriebskanale zu erschlieBen und somit starker im Off-
Market aktiv wurden. Ein weiteres Wachstum erfuhr der Off-Market nach der
Finanzkrise (vgl. Onur, 2017b). Genau beziffern 1asst sich dieses Wachstum jedoch
aufgrund der fehlenden Datenlage nicht. Als gesichert gelten kann dennoch, dass es
sich bei Off-Market-Kunsthandel um ein weltweites Geschehen handelt, dessen
Bedeutung das Beispiel des Handlers Joseph Duveen illustriert, der in so gro3em

Umfang Kunst in die USA exportierte, dass dort damit ganze Museen wie das
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Metropolitan Museum gegrindet werden konnten: Duveen hatte es sich zur Aufgabe
gemacht, europaische Kunst in betrachtlichem Umfang an wohlhabende amerikanische

Kaufer zu vermitteln (vgl. Holler & Klose-Ulimann, 2010).

P20: Der Off-Market befriedigt Bedurfnisse seiner Konsumenten, die der o6ffentliche
Kunstmarkt nicht abdeckt, wie z.B. die zielgerichtete Akquisemoglichkeit seltener
Werke.

5. Die Struktur des Off-Market

5.1 Akteure im Off-Market-Handel

5.1.1 Private Kunstsammler

Die Akteure des Off-Market lassen sich in zwei Kategorien einstufen: Private
Kunstsammler und Intermedidre. Sowohl flr private Kunstsammler als auch fir
Intermediare gilt eine erkennbare Reprasentation eines Akteurs des offentlichen
Kunstmarktes meist als Ausschlusskriterium und verhindert das Zustandekommen
eines Geschéftes, da die anderen Parteien andernfalls riskieren, aus dem Off-Market
ausgeschlossen zu werden (vgl. Kapitel 4.4). Der Kategorie der privaten Kunstsammler
sind sowohl die Verkaufer als auch die Kaufer von Kunst zuzuordnen, die somit den
Anfangs- und Endpunkt eines typischen Verkaufsgeschaftes abbilden. Die privaten
Kunstsammler im Off-Market lassen sich in zwei Milieus unterscheiden, die mit den
Bezeichnungen ,Altes Geld“ und ,Neues Geld“ beschrieben werden kdénnen (Onur,
2017b; vgl. Tanner, 2018):

a) Altes Geld: Die Sammler dieses Milieus entstammen meist wohlhabenden
Familien oder Hausern und haben haufig eine Ausbildung mit humanistischem
Hintergrund durchlaufen. lhre durchschnittliche Fachkenntnis ist hoher als die
durchschnittliche Fachkenntnis der Angehdrigen des Milieus ,Neues Geld® (vgl.
ebd). Weiterhin sind Mitglieder dieses Milieus belesen und typischerweise
leidenschaftliche Sammler. Dieser eher emotionalen Konsummotivation lasst
sich der Konsumententyp des Hedonic-Konsumenten nach VIGNERON &

JOHNSON (1999) zuordnen (vgl. ebd.), da insbesondere aus einem intrinsischen
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Bedurfnis heraus konsumiert wird. Das Konsumbedurfnis des Milieus ,Altes
Geld® dient daher vorrangig der Selbstverwirklichung, welche die hochste Stufe
der Bedurfnishierarchie nach Maslow darstellt (vgl. Maslow, 1943). Dies spricht
daflr, dass die grundlegenden Bedurfnisse nach Grundversorgung, Sicherheit,
Liebe und Zugehdrigkeit und sozialer Anerkennung in diesem Milieu
weitestgehend befriedigt sind und der Kunstkauf nicht mehr vorrangig erfolgt,
um anderen Konsumentengruppen zu gefallen oder dazuzugehdéren, sondern
eher Selbstzweck ist (vgl. ebd.).

Neues Geld: Circa 40 % der Sammler des Off-Marktes entstammen dem Milieu
des Neuen Geldes (vgl. Onur, 2017b). In diesem Milieu werden insbesondere
Werke von Kiinstlern erworben, die als &ffentlich etablierte Marke fungieren und
als Statussymbol gelten, wie beispielsweise die Werke von Picasso (vgl. Onur,
2017b). Der Kunsterwerb orientiert sich in diesem Milieu somit primar an der
sozialen Anerkennung, die der Kauf des Werkes eines in der Allgemeinheit
etablierten Kinstlers mit sich bringt und nur sekundar am hedonistischen
Nutzen, den der Kunstkauf dem Kaufenden personlich stiftet. Dieses
Kaufverhalten lasst sich dem Konsumententyp des Bandwagon-Konsumenten
nach VIGNERON & JOHNSON (1999) zuordnen (vgl. ebd.). Charakteristische
Merkmale des Milieus sind haufig, aber nicht zwangslaufig, die oberflachlichere
Beschaftigung mit Kunstwerken und eine Orientierung an der Prufung, ob
Werke der Kinstlerin oder des Kinstlers als Statussymbole gelten (vgl. Onur,
2017b). Nach MAsLow dient das Konsumverhalten somit der Befriedigung
sozialer Bedurfnisse und ist somit eine Stufe unter dem Konsumverhalten des
Milieus ,Altes Geld“ einzuordnen. Dies ergibt insofern Sinn, als dass das Milieu
des ,Neuen Geldes" noch nicht so lange einen entsprechenden finanziellen
Status aufweisen kann, wie das ,Alte Geld“ und daher zunachst das Bediirfnis
der sozialen Statussicherung im Fokus steht, bevor das Bedirfnis der

Selbstverwirklichung eine entsprechende Rolle einnehmen kann.

P21: Die Akteure im Off-Market weisen keine signifikanten Unterschiede im Vergleich

zu Akteuren des offentlichen Kunstmarktes auf.

P22: Die Risikoaversion ist bei Teilnehmenden des Off-Market-Handels statistisch

signifikant geringer als bei Teilnehmenden des 6ffentlichen Kunsthandels.
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5.1.2 Intermediare

In der Abwicklungskette eines typischen Off-Market-Handels nehmen Intermediare die
Positionen zwischen dem privaten Kunstsammler, der als Verkaufer fungiert, und
demjenigen ein, der das Werk erwerben mdchte. Als Intermedidre kommen auf
regelmafiger Basis Bankiers, Juristen, Verwalter der Family Offices sowie Vermittler
zum Einsatz (vgl. Onur, 2017b).

Bankiers werden optional von der Seite des Kaufers aus eingesetzt (vgl. Onur, 2017b;
vgl. Tanner, 2018). Sie ubernehmen die Kommunikation fur den Kaufer, kontrollieren
die Abwicklung und leiten diese in die Wege. Mittels Bank-zu-Bank-Bestatigungen wird
die bendtigte Liquiditat fir das Zustandekommen eines Geschaftes bestatigt.
Wenngleich Bankiers bei einem Kreditinstitut angestellt sind und auf dieser Basis
bereits fix vergltet sind, sind dennoch zusatzliche Zahlungen unter der Hand fur die
Betreuung der Abwicklung nicht unublich. In manchen Fallen verhandeln Bankiers
auch fir den Kaufer des Bildes, wenngleich dies aufgrund haufig fehlender Kunst-

Expertise nicht immer ratsam ist.

P23: Bankiers sind im Off-Market-Geschehen in einer aktiveren Funktion eingebunden,

als dies im offentlichen Kunstmarkt der Fall ist.

Juristen fungieren primar als vermittelnde Instanz fir die Partei, die das Kunstwerk
veraulRert (vgl. Onur, 2017b). Hierbei ist es gangig, dass der Jurist die Kommunikation
fur den Eigentimer Ubernimmt. Fir die Tatigkeit bei der Abwicklung wird der Jurist
mittels eines auf den Verkaufspreis addierten Betrages vergutet. Alternativ wird die
vermittelnde und betreuende Rolle des Juristen auch durch die Verwalter der Family
Offices ausgelbt, die auch als Consultants bezeichnet werden. Diese Verwalter sind
zum Teil Familienmitglieder und werden, anders als Juristen, im Falle einer finanziellen
Beteiligung meist bereits in den benannten Verkaufspreis durch den Eigentumer
einkalkuliert (vgl. ebd.).

Eine zentrale Rolle im Verkaufsprozess nehmen Vermittler ein, die auch als Art Advisor
oder Art Consultant bezeichnet werden. Diese sind in der Regel Kunsthistoriker oder
Kunstkritiker und haben mitunter einen journalistischen Hintergrund. Die finanziell

bessere Perspektive der Arbeit im Off-Market bietet hierbei insbesondere
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Mitarbeitenden von Auktionshdusern einen Anreiz, eine Laufbahn im Off-Market
einzuschlagen. Der Aufgabenbereich von Vermittlern im Off-Market umfasst die
Betreuung von kaufenden wie auch verkaufenden Parteien: So suchen Vermittler zum
einen im Auftrag eines privaten Kunstsammlers einen geeigneten Abnehmer flr ein
konkret zu verkaufendes Bild oder Konvolut. Zum anderen werden sie von Sammlern
beauftragt, Werke eines bestimmten Kiinstlers oder einer bestimmten Schule zu finden
und einen Kauf zu ermdglichen. Ein entscheidendes Erfolgskriterium fur Vermittler ist
ein groltes Netzwerk mit direktem Zugang zu bedeutenden Kunstsammlern. Daher
finden sich neben ehemaligen Museumsdirektoren unter den Vermittlern auch
Personen ohne direkten Kunsthintergrund, wie beispielsweise Spitzensportler, die

jedoch auf ein solches Netzwerk zurtckgreifen kénnen (vgl. ebd.; vgl. Tanner, 2018).

P24: Die Varianz des Grades der Kompetenz und Ausbildung der Intermediare ist im

Off-Market signifikant gréRRer als im 6ffentlichen Kunstmarkt.

P25: Die personliche Interaktion mit dem Intermediar nimmt im Off-Market fir den

Geschaftsabschluss eine zentralere Bedeutung ein als im 6ffentlichen Kunstmarkt.

P26: Die Grolke des Netzwerkes eines Intermediars im Off-Market ist positiv korreliert

mit seinem Verkaufserfolg und seiner Auftragslage.

Zusatzlich zu den genannten Akteuren sind auch GroBbanken im Bereich der
Gewahrung notarieller Sicherheiten sowie Treuhdnder mit der Gewahrung von

Sicherheiten im Off-Market vertreten.

5.2 Grunde fur die Off-Market-Partizipation
5.2.1 Monetare Anreize
Hinsichtlich der Einschatzung der primaren Motivation fur die Marktteilnahme

unterscheiden sich die Ansichten der Experten. Wahrend fur Achim Onur (vgl. ebd.,

2017b) die monetaren Anreize und Investitionsmoéglichkeiten Hauptgrund fir die
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Marktteilnahme sind, sieht Erika Tanner (vgl. ebd., 2018) insbesondere das Angebot
des Off-Market als Hauptfaktor fir die Marktteilnahme. Beide Aspekte werden

nachfolgend gemeinsam mit weiteren Faktoren dargestellt.

P27: Investitionsmdglichkeiten und das Produktangebot sind die beiden wichtigsten

Faktoren fur die Marktteilnahme im Off-Market.

Im offentlichen Kunstmarkt erheben Auktionshduser Zuschlage, die fur Kaufer und
Verkaufer von Kunstwerken anfallen (vgl. Spaenjers, et al., 2015): Das sogenannte
Aufgeld wird beim Kunsterwerb von Auktionshdusern auf den Verkaufspreis mit einem
branchenublichen Satz von 25% aufgeschlagen (vgl. Clarionlist, 2017; vgl. Dittmar,
2017). Far Verkaufer hingegen fallt eine Kommissionsgebiihr zwischen sieben und
20% an (vgl. Erhard, 2015). Die Intermediare des Off-Market erheben ebenfalls
Verkaufsprovisionen, diese machen jedoch teils nur ein Drittel der Zuschlage von
Auktionshausern aus und sind somit deutlich geringer als im 6ffentlichen Kunstmarkt.
Im Off-Market bestehen hierbei keine festgeschriebenen Honorarsatze, in den meisten
Fallen sind allerdings Vermittlerprovisionen zwischen funf und acht Prozent ublich (vgl.
Kapitel 5.3.1).

Im Vergleich der Gebihren besteht daher fir Kaufer als auch fur Verkaufer ein Anreiz,
den offentlichen Markt zu meiden und so die Kosten fur Auktionshauser zu umgehen.
Far Vermittler wird der Off-Market insbesondere durch die Mdglichkeit attraktiv, in
kurzer Zeit hohe Gewinne zu realisieren, da sich die Preise fir Kunstwerke teils in
zwei- oder selten auch dreistelliger Millionenhéhe bewegen (vgl. Onur, 2017b; vgl.
Tanner, 2018). Trotz der Seltenheit von Geschéaften im dreistelligen Millionensegment
zeichnet sich sowohl im 6ffentlichen Kunstmarkt als auch im Off-Market in den letzten
Jahren ein stetiger Zuwachs in den hdéchsten Preissegmenten ab (vgl. McAndrew,
2022b). Insgesamt bietet kaum eine andere Branche vergleichbare Ertrage bei einer
einzigen erfolgreichen Transaktion. Obwohl die monetdren Anreize im Off-Market
hinsichtlich der zu zahlenden Zuschlage attraktiver sind als im o6ffentlichen Markt,
bedeutet dies nicht, dass das allgemeine Preisniveau in allen Kategorien grundsatzlich
niedriger ware, wobei auch hier zusatzliche Daten die Einsicht verallgemeinerbar
machen wurden. Werke mit hohem Seltenheitswert werden im Off-Market zwar

typischerweise Uber den Preisen des offentlichen Marktes gehandelt, dies durfte
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allerdings weniger auf Off-Market-Charakteristika als darauf zurlckzufiihren sein, dass
Preise nach allgemeinen Okonomischen Grundsatzen Ublicherweise immer dann
steigen, wenn bei gleichbleibender Nachfrage die Stlickzahl eines angebotenen Gutes
sinkt. Somit sind die entsprechenden Werke nicht miteinander vergleichbar, wahrend
ahnlich attraktive Werke beider Markte im Off-Market ndmlich meist - jedoch keinesfalls
zwangslaufig - unterhalb des Preisniveaus des offentlichen Marktes liegen (vgl.
Tanner, 2018).

P28: Das Preisniveau des durchschnittlich gehandelten Werkes im Off-Market ist hoher
als das Preisniveau des durchschnittlich gehandelten Werkes im &ffentlichen

Kunstmarkt.

P29: Die gehandelten Werke des Off-Market sind im Durchschnitt wertvoller als die

Werke des offentlichen Kunstmarktes.

5.2.2 Produktangebot

Ein weiterer Grund fur die Teilnahme am Off-Market-Geschehen ist die dortige
Verfugbarkeit von Werken, die auf dem 6ffentlichen Markt nicht mehr erworben werden
kénnen. Insbesondere Werke der Impressionisten oder modernen Ecole de Paris fallen
in diese Kategorie und auch Meisterwerke werden nahezu ausschlie8lich auf dem Off-
Market angeboten (vgl. Tanner, 2018). Ursachlich fur dieses hohere Produktangebot
sind die umfangreichen Netzwerke und weitreichenden Beziehungen zu Sammlern,
welche die Vermittler des Off-Market pflegen. Die Grélke der Netzwerke des jeweiligen
Vermittlers hat somit einen direkten Einfluss darauf, welche Beschaffungs- und
Absatzmdglichkeiten die Interaktion mit dem betreffenden Vermittler den kaufenden

und verkaufenden Parteien bietet.

P30: Die Wahrscheinlichkeit, ein Werk einer seltenen Kategorie erwerben zu kdénnen,

ist im Off-Market hoher als im offentlichen Kunstmarkt.
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P31: Die Wahrscheinlichkeit, seltene Werke erwerben zu kdnnen, ist positiv mit der

Grofte und der Qualitat des Netzwerkes der vermittelnden Partei korreliert.

5.2.3 Anonymitat

Der Off-Market bietet eine engere Zusammenarbeit mit Handlern und eine intensivere
Betreuung als der 6ffentliche Markt (Clarionlist, 2017). Neben den monetaren Anreizen
er6ffnet der Off-Market insbesondere ein hohes Mall an Anonymitat. Von den
Marktteilnehmern wird ,[...] absolute Integritat, Stillschweigen und nicht 6ffentliche
Abwicklung [...] (Onur, 2017b) erwartet bzw. gefordert. Eine Weitergabe von
Informationen an  Medien ist dementsprechend nicht gestattet. Die
Anonymitatspraferenzen der Marktteilnehmer werden auch darin deutlich, dass beide
Experten die Mdglichkeit von direkten Datenerhebungen von den Kunstsammlern vor
diesem Hintergrund als nicht méglich bewerteten (vgl. Tanner, 2017; vgl. Onur, 2017b;
vgl. Kapitel 4.1). Die gewlnschte Anonymitat ist jedoch nicht nur Selbstschutz der
eigenen Person, die Vermittlung unter Ausschluss der Offentlichkeit bietet zusatzlich
den Vorteil der Pravention eines Wertverlustes der gehandelten Werke und somit ein
Mittel zur Risikoreduktion: So signalisieren Bilder, welche bei Auktionen auf dem
offentlichen Markt haufiger als einmal nicht verkauft werden, eine geringe 6ffentliche
Nachfrage und Zahlungsbereitschaft fur die betreffenden Werke. Dies hat zur Folge,
dass die Werke massiv an Wert verlieren und fur Jahre nicht mehr verkauflich sind. Die
entsprechenden Werke gelten als ,verbrannt® (Tanner, 2017; Onur, 2017b). Dieses
Risiko ist durch den Verkauf auf dem Off-Market deutlich geringer, da dort Werke im
Regelfall nur jeweils einem potenziellen Ka&ufer zugleich angeboten werden.
Dementsprechend koénnen Vermittlungsschwierigkeiten und Fehleinschatzungen
bezlglich des geforderten Marktpreises seitens der Verkaufer frihzeitiger erkannt und
der Verkauf Uiberdacht werden, ohne dass die breite Offentlichkeit davon Kenntnis

erlangt und das Werk an Wert verliert.

P32: Der nicht offentliche Vermittlungsprozess im Off-Market ist ursachlich fur eine
signifikant h6here Wertstabilitat der im Off-Market gehandelten Werke.
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P33: Die Wertstabilitat der im Off-Market gehandelten Werke ist signifikant hoher als

die Wertstabilitat der im 6ffentlichen Kunstmarkt gehandelten Werke.

Wahrend Kunst selbst bereits als Luxusobjekt gilt (vgl. Chandon, Laurent & Valette-
Florence, 2016), so hat unter anderem SCHWARTZ (1968) darauf hingewiesen, dass
eine geschultzte Privatsphare bereits einen Status als Luxusgut einnimmt (vgl. ebd.;
vgl. auch Papacharissi, 2010). Dies wird im Off-Market sowohl in Bezug auf das
gehandelte Produkt Kunst, als auch hinsichtlich der Art, wie es gehandelt wird, ndmlich
unter Berlcksichtigung des Luxusgutes Privatsphare fiir die agierenden Parteien sowie

das gehandelte Werk bei seridsen Vertragspartnern gewahrleistet.

5.2.4 Gesellschaftlicher Aufstieg

Die Partizipation am Off-Market-Geschehen verlangt hohe Liquiditat, denn selbst das
unterste Preissegment umfasst Werke bis zu einem Preis von 150.000 €, wahrend die
Preise im oberen Segment den zwei- oder sogar dreistelligen Millionenbereich
erreichen kdnnen (vgl. Onur, 2017b; vgl. Tanner, 2018). Das Sammeln von Kunst in
diesen Preiskategorien ist aus monetdren Grinden nur Mitgliedern der obersten
Gesellschaftsschichten maéglich und fungiert als Signal von hoher Finanzkraft. Fr
Vermittler besteht somit durch die Tatigkeit im Off-Market die Moéglichkeit, personliche
Kontakte in hohere Gesellschaftsschichten zu knupfen. Ausschlaggebend fur die
Méglichkeiten der Off-Market-Tatigkeit ist diesbezlglich die Reputation des Vermittlers,
die dieser mit jedem erfolgreichen Geschaft weiter erhéhen und somit sein Netzwerk

sukzessive ausbauen kann.

P34: Vermittler mit guter Reputation sind im Off-Market signifikant erfolgreicher im
Hinblick auf Umsatzvolumen und Auftragsvolumen als Vermittler mit weniger guter

Reputation.

Wahrend flir Kunstsammler der Erwerb von Sozialprestige schon durch den
allgemeinen Kunstkauf gegeben ist (vgl. Timm, 2016), bietet die Partizipation am Off-
Market-Geschehen auch Zugang zu potenziell wichtigen Geschaftskontakten, die auch

aulerhalb des Kunsthandels von Nutzen sein kdnnen. Allerdings findet dieser Prozess
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des Kennenlernens Uber einen langen Zeitraum statt, da sich innerhalb des Off-Market
Gruppen etabliert haben, zu welchen ein Zugang flr Aufienstehende nur schwer und
durch den Besitz relevanter Werke zu erreichen ist, durch welche die Partizipation

auch fur die anderen Gruppenmitglieder interessant wird (vgl. Tanner, 2018).

P35: Kaufende und verkaufende Parteien im Off-Market sind im Durchschnitt

wohlhabender als kaufende und verkaufende Parteien im offentlichen Kunstmarkt.

5.3 Vermittlungsmodalitaten und Off-Market-Handel

5.3.1 Die Vergabe des Vermittlungsauftrages

Auf dem Off-Market werden Kunstwerke mittels bilateraler privater Vereinbarungen
zwischen Eigentumer und Kaufer veraulert. Klassische Absatzkanale des 6ffentlichen
Kunstmarktes wie Auktionen sowie Ausstellungen auf Messen oder in Galerien
existieren im Off-Market nicht. Mithilfe eines Vermittlers wird ein spezifisches Werk
oder Konvolut im Auftrag des Eigentiimers zu einem Zeitpunkt nur jeweils genau einem
Nachfrager angeboten. Somit kommt ein Geschaft zustande, wenn die
Zahlungsbereitschaft des potenziellen Kaufers groRer oder gleich der Preisschwelle
des Verkdufers ist. Der resultierende Preis, der auch insbesondere in
niedrigpreisigeren Off-Market-Segmenten durch Verhandlungen potenziell beeinflusst
werden kann, stellt den marktrdumenden Preis dar, wobei grundsatzlich anzumerken
ist, dass marktraumende Preise auch von anderen Determinanten wie beispielsweise
der GroRRe des Werkes, dem Seltenheitswert und der Mdglichkeit der Verifizierung der
Authentizitdt des Werkes abhangt. Falls keine preisliche Einigung erfolgt, wird das

Werk dem nachsten Nachfrager angeboten.

P36: Der Abfrageprozess, der wahrend der Vermittlungstatigkeit im Off-Market
stattfindet, dauert durchschnittlich l&anger als ein Auktionsprozess im &ffentlichen

Kunstmarkt.
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Der typische Handelsprozess im Off-Market (vgl. Kapitel 5.3.3) wird entweder seitens
des Kaufers oder seitens des Eigentumers durch die Auftragsvergabe an den
Vermittler initiiert. Kaufer und Verkaufer nehmen danach im Prozess eine ,passive
Rolle® (Onur, 2017b) ein. Sie treten meist nicht in direkten Kontakt zueinander. Die
hierdurch entstehende Situation, in welcher der Vermittler die Rolle als neutrale Instanz
zwischen Eigentimer und Kaufer darstellt, wird von den beteiligten Parteien der
Situation des Direktkontaktes zwischen Eigentimer und Kaufer vorgezogen, was
erneut auf das hohe Mal der zugrunde liegenden Anonymitatspraferenzen der
Marktteilnehmenden schlief3en lasst. Nachfolgend wird der Fall der Auftragsvergabe
durch den Eigentimer eines Werkes mit Vermittlungsauftrag, die gezielte Suchanfrage

eines potenziellen Kaufers nach einem Bild als Beschaffungsauftrag bezeichnet.
a) Vermittlungsauftrag

Bei einem Vermittlungsauftrag wird ein Kunstwerk oder Konvolut fur einen bestimmten
Zeitraum typischerweise einem Vermittler exklusiv zugesprochen. Dies dient dem
Zweck, zu vermeiden, dass das gleiche Werk einem oder mehreren potenziellen
Sammlern am Off-Markt aus mehreren Quellen angeboten werden kénnte, was sich
einerseits negativ auf die Einschatzung der Echtheit des Werkes und andererseits
negativ auf den Ruf des Vermittlers auswirken wirde. Im Falle eines solchen
Mehrfach-Angebotes auf dem Off-Market, gilt das Werk dort als verbrannt (Onur,
2017b). Dennoch kommt es in der Praxis haufig vor, dass vermeintliche Kaufer eines
Werkes tatsachlich insgeheim eine Weitervermittlung vornehmen, von welcher der
eigentliche Vermittler nicht in Kenntnis gesetzt wird (vgl. Kapitel 4.4). Der
Mechanismus des ,Verbrennens® eines Werkes unterscheidet sich somit zwischen Off-
Market und offentlichem Kunstmarkt, in welchem ein Werk durch einen Nicht-Verkauf
als verbrannt gilt, wahrend im Off-Market das Mehrfach-Angebot eines Werkes zu einer
Unverkauflichkeit des Werkes fihrt.

P37: Die Klarung der Besitzverhaltnisse des gehandelten Werkes ist im Off-Market

signifikant schwerer als im 6ffentlichen Kunstmarkt.

Bevor eine Vermittlung stattfinden kann, muss der vom Eigentimer bestimmte Preis fur
den Vermittler realistisch sein. Andernfalls tritt der Vermittler vor der Annahme des

Vermittlungsauftrages in Preisverhandlungen mit dem Eigentumer, um einen aus
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seiner Perspektive realistischeren Angebotspreis zu erzielen, weshalb die Expertise
der vermittelnden Instanz hinsichtlich realistischer Werteinschatzungen des
gehandelten Werkes besonders zum Tragen kommt. Sollten sich Eigentiimer und
Vermittler diesbeziglich nicht einig werden koénnen, wird ein Vermittlungsauftrag
womdglich durch den Vermittler abgelehnt, wenn dieser keine Chance sieht, den
Auftrag erfolgreich durchzufuhren. Fur ein erfolgreiche Vermittlung wird Ublicherweise
ein Honorar in Hohe von funf bis circa acht Prozent, teilweise auch zehn Prozent des
Verkaufspreises, die auf selbigen aufaddiert werden, an den Vermittler gezahlt (vgl.
Onur, 2017b; vgl. Tanner, 2018). Bei Werken unter dem Wert von einer Million $ kann
aufgrund des niedrigeren Preises als bei dem typischen Off-Market-Geschéaft auch eine
Provision von zwolf Prozent aufgerufen werden. Eine hohere Provision gilt als
unserids. Da Provisionen grundsatzlich an den Verkaufspreis gekoppelt sind, wird bei
einem Verkaufsprozess mit Verhandlungsspielraum die Provision durch den
Verhandlungserfolg oder Verhandlungsmisserfolg beeinflusst. Verhandlungen
hinsichtlich des Preises finden zwar nicht in jedem Fall statt, fir den Kaufer besteht
jedoch nahezu immer ein entsprechender Anreiz, wobei berlicksichtigt werden muss,
dass die Verhandlungstendenz im niedrigpreisigeren Segment deutlich starker

ausgepragt ist.
b) Beschaffungsauftrag

Auch kauferseitige Suchanfragen an den Vermittler sind Ublich. Hierbei werden
Vermittler in mehr als der Halfte aller Falle mit der Suche nach einem Werk aus einer
bestimmten Schule beauftragt (z.B. Blauer Reiter, Minimal-Art der ersten Generation).
Besonders begehrt sind sogenannte Blue-Chip-Kunstwerke (vgl. Kap. 6.1.3),

wenngleich nicht ausschlielich Blue-Chip-Kunst nachgefragt wird.
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Abbildung 5: Der Handelsprozess im Off-Market (eigene Darstellung)

Circa jede funfte Anfrage betrifft einen konkreten Kunstler oder ein konkretes CEuvre
(vgl. Onur, 2017b). Der Kaufwunsch nach einem konkreten Werk wird hingegen nur
selten an einen Vermittler herangetragen. Abhangig von der Art der Anfrage nutzen
Vermittler den jeweils zum Werk passenden Kreis der Kunstsammler, der dann nach

und nach abgefragt wird.

P38: Unter den Beschaffungsauftragen, die an Vermittler im Off-Market erteilt werden,
nehmen Anfragen nach Werken bestimmter Schulen im Vergleich zu Anfragen nach

konkreten Werken einen signifikant hoheren Anteil ein.

5.3.2 Die Rolle des Vermittlers im Off-Market

Nach der Vergabe des Auftrages nutzt der Vermittler seine bestehenden Kontakte, um
geeignete Sammler zu ermitteln, die bei einem Verkaufsauftrag Interesse an dem
angebotenen Werk haben koénnten oder bei einem Beschaffungsauftrag im Besitz
eines passenden Werkes sind und eventuell bereit waren, dieses zu verauldern.
Hierbei werden als Auswahlkriterien fir potenzielle Kaufer beispielsweise die
Beschaffenheit der bestehenden Sammlung oder Vermittlern bekannte persdnliche
Kaufpraferenzen von Sammlern aus ihrem Netzwerk herangezogen. Geeignete
Sammler werden typischerweise strikt nacheinander kontaktiert: Erst wenn das
Geschaft abgelehnt wird, wird der nachste Sammler angesprochen. Wie in Kapitel 4.3

gezeigt werden wird, hat diese Kontaktreihenfolge (und somit auch das
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Auswahlkriterium) einen Einfluss auf den erzielten Preis. Die Reihenfolge der
Ansprache folgt hierbei im Off-Market keinen fixen Kriterien, sondern wird von jedem

Vermittler individuell entschieden.

P39: Die Person des Vermittlers beeinflusst den realisierten Verkaufspreis eines
Werkes im Off-Market signifikant starker als die Person des Auktionators den

realisierten Verkaufspreis bei einer Auktion im 6ffentlichen Kunstmarkt beeinflusst.

P40: Die Verkaufsstrategien mancher Vermittler im Off-Market erzielen im Durchschnitt

signifikant héhere Ertrage als die Strategien anderer Vermittler im Off-Market.

Kann kein geeigneter Handelspartner gefunden werden, existieren zwei Optionen:
Entweder wird die Vermittlungstatigkeit beendet und das Werk einem anderen
Vermittler angeboten oder ein zusatzlicher Partner wird seitens des Vermittlers
hinzugezogen, der Uber weitere Kontakte verflgt (vgl. Onur, 2017b). Im zweiten Fall
wird das Honorar zwischen den beiden Vermittlern aufgeteilt. Hierbei erhoht sich fur
den Vermittler das persdnliche Risiko, da er gewissermalen mit seiner Reputation fur
den durch ihn hinzugezogenen weiteren Vermittler blrgt. Zusatzliche Parteien bieten
dariber hinaus die Gefahr einer gréReren Intransparenz, da der urspriingliche Preis
eines Werkes insbesondere bei internationalen Geschaften ab drei Parteien nicht mehr
ergriindet werden kann. Daher ist die Frage nach der Anzahl der an einem Geschaft
beteiligten Akteure fir den Off-Market-Handel fir die involvierten Parteien eine wichtige

Grundlage der Geschaftsbeziehung.

5.3.3 Abwicklung eines Off-Market-Handels

Der Handelsprozess im Off-Market kennt drei grundsatzliche Instanzen: Kaufer,
Eigentimer sowie ein Vermittler, der als Bindeglied zwischen beiden Seiten fungiert
(vgl. Abbildung 5: Der Handelsprozess im Off-Market (eigene Darstellung)). Sowohl
Verkaufer- als auch Kauferseite nutzen insbesondere im Hochpreissegment zumeist
eine Zwischeninstanz, die mit dem Vermittler kommuniziert, sowie mitunter einen
Kurator oder Kunsthistoriker, der sie hinsichtlich des Kaufes berat. Auf Verkauferseite

wird diese Funktion durch einen Juristen oder substitutiv einen Verwalter des Family-
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Offices ausgelbt, seitens der Kaufer durch einen Bankier (vgl. Abbildung 5: Der
Handelsprozess im Off-Market (eigene Darstellung)). Bei Geschaften unter einem
Betrag von 150.000 € treten Eigentimer und Verkdufer eher in direkten Kontakt zu
dem Vermittler (vgl. Onur, 2017b). Um I|hre Intermediarsfunktion aufrecht zu erhalten,
stellen Vermittler im eigenen Interesse typischerweise sicher, dass sich die Angebots-
und Nachfrageseite nicht direkt kennen lernen. Lediglich im Nachhinein muss der
Vorbesitzer in der Provenienz genannt sein, sodass eine Identifikation des

urspriinglichen Eigentiimers auf diesem Wege flr den Kaufer moéglich ware.

In der geschaftlichen Abwicklung definiert zundchst der Eigentimer einen Preis fur das
Werk, der, falls durch den Eigentimer gewtlinscht, einen Verhandlungsspielraum von
drei bis vier Prozent beinhaltet. Preisverhandlungen sind jedoch kein zwingender
Bestandteil des Off-Market-Geschaftes, sodass auch eine Kommunikation des Preises
als nicht verhandelbar maoglich ist. Der Jurist des Eigentimers teilt dem Vermittler den
durch den Eigentimer gewlinschten Preis mit und flgt diesem die fir den Juristen
zugedachte Provision hinzu. Falls statt eines Juristen ein Verwalter des Family-Office
die Kommunikationsrolle tGbernimmt, ist dessen finanzielle Beteiligung bereits im durch
den Eigentimer bestimmten Preis enthalten. Der Vermittler addiert zu dem so
gebildeten Preis nun ebenfalls sein Honorar. Der Ansprechpartner seitens des Kaufers
ist insbesondere im hochpreisigen Segment haufig ein Bankier, der manchmal auch
preisliche Verhandlungen fiihrt, wobei dies aufgrund fehlender Expertise die Gefahr
von Fehleinschatzungen hinsichtlich des Preises erhdhen durfte. Im Falle der
Ubereinkunft initiiert der Bankier die Abwicklung und betreut das Geschaft. Der
Abwicklung sind hierbei Bank-zu-Bank-Bestatigungen hinsichtlich der Liquiditat des
Kaufers vorangestellt. Weiterhin ist es im Hochpreis-Segment bei der Abwicklung

Ublich, dass Banken notarielle Sicherheiten gewahren.

P41: Wenn ein Bankier in die Preisverhandlungen involviert ist, erzielt dieser im Mittel

schlechtere Ertrage als ein Art Advisor.

P42: Die Hohe des Preises des gehandelten Werkes ist negativ mit der
Wahrscheinlichkeit korreliert, dass Kaufer und Verkaufer des Werkes in direktem

Kontakt zum Vermittler stehen.
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Je nach Wunsch des Eigentimers, kann die vermittelnde Instanz in der vertraglichen
Ausgestaltung entweder einen Direktvertrag mit dem Kaufer aufsetzen oder mittels
Zwischenkauf diesem gegeniber selbst die Verkaufsrolle im Vertrag einnehmen, damit
der urspriingliche Eigentimer nicht in Erscheinung treten muss, wodurch erneut
Anonymitatspraferenzen der Marktteilnehmer bedient werden koénnen. Dennoch
bedeutet dies keine vollstdndige Anonymitat, da aufgrund der Provenienz ein

Verzeichnis der Vorbesitzer zu einem Kunstwerk existieren muss.

P43: Die gesellschaftliche Konvention im Off-Market, keinen direkten Kontakt zum
Vorbesitzer des Werkes aufzunehmen, stellt einen wirksamen Schutz der Tatigkeit des

Intermediars dar.

5.4 Marktform

5.4.1 Einordnung der Marktform des Off-Market

Zur Bestimmung der Marktform hinsichtlich des Vorliegens von Monopol-Strukturen,
Oligopolen oder Polypolen greift die klassische Markttheorie unter anderem auf
quantitative Gruppierungen der Kaufer- und Verkauferseite gemal Stackelberg zurtick
(vgl. Kortmann, 2006; vgl. Recktenwald, 1951). So liegt beispielsweise gemaf
Stackelberg ein Nachfragemonopol vor, wenn viele Anbieter auf einen einzigen
Nachfrager treffen und ein Angebotsmonopol, wenn viele Nachfrager auf einen
einzigen Anbieter treffen (Stackelberg, 1934, zit. n. Recktenwald, 1951). Wenn ein
einziger Nachfrager auf einen einzigen Anbieter trifft, wird dies als zweiseitiges
Monopol bezeichnet, wahrend bei einem Polypol viele Anbieter vielen Nachfragern
gegenlberstehen (vgl. ebd.). Diese Klassifikationen nach Stackelberg erscheinen

jedoch aus zwei Griinden ungeeignet zur Einordnung des Geschehens am Off-Market:

1. Die Partei der Intermedidre nimmt eine zentrale Rolle hinsichtlich des
Machtgefliges ein und verhindert zugleich, dass Angebot und Nachfrage in eine
direkte Interaktion miteinander eintreten kdnnen. Dementsprechend waére eine
Klassifikation von Marktformen unter Betrachtung von insgesamt drei

beeinflussenden Seiten — Kaufer, Eigentimer und Intermediare - notwendig.
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2. Im Off-Market spielt die Komponente der zeitlich versetzten Ansprache eine
wichtige Rolle und fungiert gleichermalen als Informations- und
Marktpartizipationsbarriere, da durch den Intermedidr zum Zeitpunkt t
ausschlielllich exakt einem Kaufer oder Verkaufer die Information des Kauf-
oder Verkaufsangebotes und somit der Zugang zum direkten Handelsgeschaft
er6ffnet wird. Somit ist eine Aggregation der Zahlungsbereitschaften zu
Angebots- oder Nachfragekurven nicht mdglich, da sich nicht alle Nachfrager
zum gleichen Zeitpunkt im Markt befinden. Die zeitgleich durch andere
Intermediare mit anderen Kunstwerken angesprochenen Konsumenten bieten
hingegen auf nicht vergleichbare Produkte, da Kunstwerke definitionsgemaf
Einzelstlicke und somit hochgradig heterogen sind. Somit erscheint auch die
Aggregation gleichzeitiger Verkaufsprozesse im Markt bei heterogenen
Produkten nicht sinnvoll. Weiterhin erfolgt der Verkauf nicht an den
Konsumenten mit der hdchsten Zahlungsbereitschaft, sondern an denjenigen,
der in der Kette derer, die sukzessive durch den Intermediar kontaktiert werden,
zuerst bereit ist, den Angebotspreis zu entrichten. Diese Komponente der Zeit
als diskriminierendes Kriterium hinsichtlich der Angebots- bzw. Nachfrageseite

wird in klassischen Modellen bislang nicht berticksichtigt.

Der Off-Market als Ganzes konstituiert sich somit de facto durch die Summe bilateraler
Kauf- und Verkaufsangebote, die jedoch aufgrund fehlender zentraler
Interaktionsmaoglichkeiten nicht sinnvoll aggregiert werden kdnnen. Angebots- und
Nachfrageseite sind demnach durch eine Vielzahl monopolistisch isolierter
Handelsgeschéfte (ber einen Intermedidr gepragt, ohne jedoch zur gleichen Zeit allen
Akteuren die Informationen Uber das vollstdndige Marktgeschehen zu erdffnen. Es
findet kein direktes Zusammentreffen von Anbietern und Nachfragern statt. Da das Off-
Market-Geschehen somit mit den genannten Marktdefinitionen aufgrund der fehlenden
Berlcksichtigung der Intermediare und der Zeitkomponente nur unzureichend
abbildbar ist, erscheint die Klassifikation als zweiseitiger Markt vielversprechender (vgl.
Evans, 2003; vgl. Filistrucchi, Geradin & van Damme, 2012):

In zweiseitigen Markten (bei Evans ,multi-sided platform market® (Evans, 2003)),
spielen Intermediare eine zentrale Rolle bei der Vernetzung von zwei oder mehr Seiten
(vgl. Evans, 2003; vgl. Filistrucchi et al., 2012), wie dies auch im Off-Market der Fall ist.

Ein solcher zweiseitiger Markt liegt vor, wenn folgende Kriterien erfullt sind:

1. ,There are two or more distinct groups of customers
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2. There are externalities associated with customers A and B becoming connected
or coordinated in some fashion
3. An intermediary is necessary to internalize the externalities created by one

group for the other group” (Evans, 2003)

Im Rahmen des Off-Market lassen sich mit den kaufenden sowie verkaufenden
Parteien zwei Kundengruppen identifizieren, wodurch das erste Kriterium (1) ,[...] two
or more distinct groups of customers® (Evans, 2003) erfillt ist. Weiterhin bestehen im
Off-Market gemall (2) positive Externalititen im Rahmen von indirekten
Netzwerkeffekten zwischen beiden Seiten, da mit einem grélReren Handelsnetzwerk
auf der Angebotsseite von Kunst auch fir die Nachfrageseite die Produktverfigbarkeit
steigt und sich umgekehrt mit einem groleren Nachfragerkreis die
Absatzméglichkeiten fir die Angebotsseite verbessern (vgl. Evans, 2003; vgl.
Filistrucchi et al., 2012). Auch ist das Netzwerk gemal (3) mit der Person des
Intermediars bzw. der Partei der Intermedidre verbunden und ohne diese fur die
Marktteilnehmenden nicht nutzbar. Der Fall indirekter Netzwerkeffekte macht die
Intermediare somit besonders relevant (vgl. Evans, 2003; vgl. Filstrucchi et al., 2012).
Eine Berilcksichtigung der zeitlich versetzten Vernetzung von Angebot und Nachfrage
durch den Intermediar wie diese im Off-Market der Fall ist, ist bei Evans weder explizit
genannt noch ausgeschlossen (vgl. Evans, 2003). FILSTRUCCHI et al. (2012) lassen
dies ebenfalls offen und benennen lediglich, dass die Intermedidre bei einem
zweiseitigen Markt ,[...] somehow [...]* (Filstrucchi et al., 2012) die unterschiedlichen
Kundengruppen verbinden. Die Partei der Intermediare des Off-Market erflllt hierbei im
zweiseitigen Markt die Funktion eines ,Market-Maker® (Evans, 2003), da diese die
Interaktion zwischen den kaufenden und verkaufenden Parteien ermdglicht. Da die
genannten Kriterien vollstandig durch den Off-Market erfullt sind und die Notwendigkeit
der ndheren Spezifikation der zeitlichen Ansprache keine zentrale Relevanz fir die
definitorische Einstufung zu besitzen scheint, kann der Off-Market somit als

zweiseitiger Markt klassifiziert werden.

P44: Der Nutzen der Off-Market-Partizipation fir Angebots- und Nachfrageseite ist

positiv mit der Netzwerkgréfie der vermittelnden Partei korreliert.
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Kriterium erfiillt nicht erfullt
Vollkommene Markttransparenz X
Vollstandige Mobilitat X
Teilbarkeit von Gutern und Produktionsfaktoren X
Unmittelbare Anpassungen bei Marktungleichgewichten X
Keine Transaktionskosten X
Keine Marktzutritts- bzw. Marktaustrittsschranken X

Keine Markeingriffe des Staates X
Maximierungsverhalten aller Wirtschaftssubjekte X

Homogenitat des gehandelten Produktes X
Ausschlief3lich produktbezogene Praferenzen X

Tabelle 1: Marktvollkommenheit des Off-Market (vgl. L6chel, 2003; vgl. Kortmann, 2006)

5.4.2 Markttransparenz

Neben der erwahnten Klassifikation eines Marktes unter quantitativen Gesichtspunkten
werden Markte in qualitativer Hinsicht entweder als vollkommen oder unvollkommen
gekennzeichnet (vgl. Kortmann, 2006). Diese Einstufung gibt unter anderem

Aufschluss uber die Markttransparenz und folgt folgenden Kriterien:

»[---]vollkommene Markttransparenz [...], vollstdndige Mobilitdt und Teilbarkeit
von Guatern und Produktionsfaktoren, unmittelbare Anpassungen bei
Marktungleichgewichten, keine Transaktionskosten, keine Marktzutritts- bzw.
Marktaustrittsschranken sowie keine Markteingriffe des Staates,
Maximierungsverhalten aller Wirtschaftssubjekte.”

(Lochel, 2003, S. 126f.; vgl. auch Kortmann, 2006)

Von KORTMANN (2006) wird weiterhin die Homogenitat des gehandelten Produktes
sowie das Nichtvorhandensein von Praferenzen, die nicht dem Produkt zuzuordnen
sind, angefuhrt. Diese sowie die zuvor genannten Aspekte werden durch den Off-
Market nur teilweise erflllt (vgl. Tabelle 1): So gewahren o&ffentlich verfigbare
Auktionsdaten zwar eine Referenz, die zur Bewertung der Preise der gehandelten
Kunstwerke herangezogen werden kann (vgl. Onur, 2017b), doch liegt kein
gleichzeitiger Zugriff aller Nachfrager auf die am Off-Market gehandelten Produkte und

Informationen vor. Das Kriterium der vollkommenen Markttransparenz ist daher nicht
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gegeben. Wahrend Kunstwerke meist vollstandig mobil sind, ist eine Teilbarkeit nicht
moglich. Auch sind Marktungleichgewichte nicht unbedingt sichtbar, weshalb
unmittelbare Anpassungen nicht erfolgen kdénnen, wie beispielsweise der Fall Yves
Bouvier zeigt (vgl. Kapitel 7.2). Weiterhin herrschen durch die notwendige Entlohnung
der Intermediare Transaktionskosten vor, sodass das Kriterium eines Marktes ohne
Transaktionskosten durch den Off-Market ebenfalls nicht erfullt wird. Theoretisch
bestehen jedoch, abgesehen von den zur Partizipation bendtigten finanziellen Mitteln,
keine Schranken beziglich des Marktein- oder Marktaustrittes, sodass dieses Kriterium
gegeben ist. Durch gesetzliche Regularien beziglich der Provenienz und
Steuerbestimmungen liegen entsprechende Markteingriffe des Staates vor, wodurch
dieses geforderte Kriterium wiederum nicht erfullt wird. Ein Maximierungsverhalten der
Marktteilnehmenden besteht dahingehend, dass Verkaufer einen Anreiz haben, einen
mdglichst hohen Preis zu erzielen, wahrend die kaufende Partei Ublicherweise
versucht, selbigen durch Verhandlungen zu senken (vgl. Onur, 2017b). Kunstwerke
sind in ihrer Natur als hochgradig individuelle Unikate einzustufen und verletzen daher
die Pramisse der Homogenitat. Da anzunehmen ist, dass die Wahl des vermittelnden
Intermediars Auswirkungen auf die realisierte Gewinnspanne hat (vgl. Kapitel 6.2.4)
und zusatzlich Faktoren der Echtheit des Werkes, sowie der gewahrten Anonymitat im
Handelsprozess entscheidungsrelevant auf den Verkaufsprozess einwirken, erscheint
die Annahme einer bloRen Fokussierung der Praferenzen auf das gehandelte Produkt

im Verkaufsprozess ebenfalls als nicht zutreffend.

Alle genannten qualitativen Kriterien kommen somit, abgesehen von den Marktzutritts-
und Marktaustrittsschranken und dem Maximierungsverhalten aller Wirtschaftssubjekte
im Off-Market nicht zum Tragen, sodass der Off-Market im qualitativen Sinne eher
einem unvollkommenen Markt zuzuordnen ist (vgl. Tabelle 1). Diese Einstufung kann
einen Ausgangspunkt bei weitergehenden Betrachtungen des Off-Market mit dem Ziel
der Prazisierung der Beriicksichtigung der Komponente der Zeit sowie dem Versuch
der Aggregation der bilateralen Geschafte im Rahmen der Klassifikation des Off-

Market als ein zweiseitiger Markt bilden.

P45: Der o6ffentliche Kunstmarkt bietet ein héheres Mald an Transparenz als der Off-
Market.
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6. Produktangebot und Marktpreisbildung im Off-Market

6.1 Produktangebot
6.1.1 Zugangsbarrieren flr Produkte

Da der Off-Market ein hohes Mald an Intransparenz aufweist (vgl. Kapitel 5.3.2),
mussen in der Regel verschiedene sicherheitsstiftende Vorbedingungen erfullt werden,

bevor ein Werk in den Verkauf auf dem Off-Market gelangen kann: Diese bestehen aus

1. der Listung des gehandelten Werkes in einem entsprechenden Verzeichnis zu
dem Kinstler (,catalogue raisonné®),
einer llickenlosen Provenienz sowie

3. einem Expertengutachten zu dem Werk als Echtheitsnachweis (vgl. Onur,
2017Db).

Far die Absatzmdglichkeiten ist insbesondere wichtig, von welchem international
anerkannten Experten fur das entsprechende Fachgebiet das Gutachten angefertigt
wurde. Liegt eine solche Expertise nicht vor oder existiert ein Experte mit dem
ausreichenden Renommee nicht, sind die betreffenden Werke nur schwer verkauflich,
sodass sich der Tod eines etablierten Experten negativ auf das Produktangebot im Off-
Market auswirken kann, wenn fir das Gebiet keine weiteren ahnlich renommierten
Gutachter existieren (vgl. Onur, 2017b; vgl. Tanner, 2018). Das Rembrandt Research
Project oder sein Pendant fir die Werke von Rubens stellen Alternativen dar, die an
die Stelle einzelner Experten treten kdnnen. Die sicherheitsstiftenden Vorbedingungen
erfillen unter anderem dem Zweck, das Risiko des Erwerbs einer Falschung oder

eines unrechtmafig in Umlauf gebrachten Werkes zu verringern (vgl. Kapitel 7.2.2).

P46: Die Reputation der ausstellenden Person bzw. Institution eines Gutachtens ist
positiv korreliert mit der wahrgenommenen Wahrscheinlichkeit der Echtheit des
betreffenden Werkes im Off-Market.

P47: Je hoher die Intransparenz eines Marktes ist, desto mehr substitutive

SicherheitsmaRnahmen werden bendtigt, um einen Handel abzusichern.
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6.1.2 Produktkategorien, Konvolute und Marksattigung

Hinsichtlich des Produktangebotes sind im Off-Market neben der Malerei auch
Antiquitaten, antike Keilschriften und chinesische Kunst vertreten, sowie gotische
Skulpturen und ,[...] archaische Figuren aus der sumerischen oder hetitischen Zeit*
(Onur, 2017b; vgl. Tanner, 2018). Um eine Betrachtung in der Tiefe zu ermdglichen,
wird im Folgenden der Fokus auf die Malerei gelegt, wenngleich eine Untersuchung

der anderen Produktangebote durch weitere Arbeiten sinnvoll erscheint.

Auf dem Off-Market finden sich neben einzelnen Kunstwerken in seltenen Fallen auch
Konvolute, die beispielsweise aus musealen Bestanden stammen. Unter Konvoluten
werden Sammlungen von Werken verstanden, die Ublicherweise ausschliel3lich
gemeinsam zu einem Fixpreis verauflert werden. Wenngleich auch im Off-Market keine
Trennung von Konvoluten stattfindet, bieten Konvolute dem Kaufer haufig Chancen auf
wertvolle Bilder, die dann nach dem Erwerb des Konvoluts separat weiterverkauft

werden konnen.

Das Produktangebot ist auf dem Off-Market grundsatzlich grofer als das des
offentlichen Marktes und enthalt Werke, die nicht Gber den offentlichen Markt erhéaltlich
sind. So erreicht der offentliche Markt zu einem friheren Zeitpunkt eine Marktsattigung,
sodass Werke auf dem Off-Market noch verfligbar sind, wenn sie auf dem &ffentlichen
Markt bereits nicht mehr angeboten werden (vgl. Onur, 2017b). Ein Beispiel hierfur
bieten die Werke der ZERO-Gruppe, die zuvor eine Renaissance erlebten (vgl.
Hoffmans, 2009). Im o&ffentlichen Kunstmarkt lassen sich derartige Werke nur im
extrem hochpreisigen Segment finden oder unter denjenigen Werken, welche trotz
Verkaufsabsicht nicht veraduRert werden konnten und deren Erwerb somit fir
Kunstsammler nicht mehr attraktiv ist. Durch die Nutzung des international vernetzten
Off-Market haben Sammler hingegen eine groliere Auswahl an Optionen und kénnen
daher Ublicherweise ein zur Suchanfrage passendes Werk der ZERO-Gruppe

erstehen.

P48: Die relative Haufigkeit des Angebotes von Konvoluten im Off-Market ist signifikant
geringer als die relative Haufigkeit des Angebotes von Konvoluten im &ffentlichen

Kunstmarkt.
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P49: Der Off-Market erreicht seine auf Werkekategorien bezogene Marktsattigung

signifikant spater als der offentliche Kunstmarkt.

P50: Die Kategorien der gehandelten Werke unterscheiden sich grundsatzlich nicht

signifikant zwischen Off-Market und 6ffentlichem Kunstmarkt.

6.1.3 Blue-Chips und Preissegmente im Off-Market

Bei einem Groliteil der angebotenen Werke auf dem Off-Market handelt es sich um
sogenannte Blue-Chip-Kunstwerke (vgl. Tanner, 2018). Als Blue Chip gelten meist
diejenigen Kunstwerke, die sich durch besondere Wertstabilitdt auszeichnen und auf
dem Markt hohe Preise im siebenstelligen Bereich erzielen (vgl. Onur, 2017b). Blue-
Chip-Werke entstammen (blicherweise den bedeutendsten Schaffensperioden der
weltweit gefragtesten Kunstler: Als Beispiele fur Blue-Chip-Kunst gelten haufig die
Werke von Rothko, Richter und Bacon. Dennoch wird der Begriff Blue Chip derzeit
definitorisch unterschiedlich behandelt: So spricht Peter Raskin lediglich bei den ,|[...]
zehn bis zwanzig weltweit meist verkauften Kinstlern [...]* (Gottschalck, 2015) von
Blue Chip, wahrend fir Philipp von Rosen Blue-Chip-Kunsthandel allgemein der
Handel mit ,etablierter Ware® (von Rosen, 2011) ist. Der Index ,Artprice100“ listet in
einem ahnlichen Sinne hingegen die ,[...] 100 top-performing artists at auction over the
previous five years who satisfy a key liquidity criterion (at least ten works of
comparable quality sold each year)* (Artprice, 2018). Die genannten Beispiele
illustrieren, dass dem Begriff Blue Chip derzeit weder eine einheitliche Definition
hinsichtlich der Zugehdrigkeit der Kunstler noch ein konkreter Kriterienkatalog
zugrunde liegen. In der vorliegenden Arbeit wird unter Blue Chip die zuerst genannte
Definition verstanden, welche die Kriterien der Wertstabilitdt, Hochpreisigkeit im
siebenstelligen Bereich sowie die Produktion durch einen weltweit gefragten Kunstler in

einer bedeutenden Schaffensperiode anlegt.
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Kunstrichtung Haufigkeit im Markt Preisniveau pro Werk
Contemporary Art / A .

Post War American Art Haufig 20-80 Mio. $
Ecole de Paris Haufig 10-30 Mio. $
pablo Picasso (Eeole de Haufig 20 Mio. — 150 Mio. $

aris)

Impressionismus Selten 20-80 Mio. $*
Alte Meister Selten in der Regel unter 10 Mio. $

* Ubliche Preisspanne. Teils kénnen die Preise jedoch nach oben oder unten abweichen.

Tabelle 2: Kunstrichtungen nach Haufigkeit und Preisniveau (vgl. Tanner, 2018)

Die Haufung von Blue-Chip-Werken im Off-Market stellt einen Gegensatz zum
offentlichen Kunstmarkt dar. Méglicherweise ist es auch die Anzahl der Blue Chips, die
fir das grundsatzlich sehr hohe Preisniveau im Off-Market verantwortlich zeichnet: So
kosten die Werke des glnstigsten Preissegmentes bis zu 150.000 $, wahrend im
hochsten Segment Preise (iber 50 Millionen $ pro Werk aufgerufen werden, die sogar
dreistellige Millionenbetrage erreichen (vgl. Onur, 2017b; vgl. Tanner, 2018). Die
Preisstruktur der angebotenen Werke im mittleren Preissegment lasst sich durch eine
Einteilung in Segmente mit einer jeweiligen Preisspanne von zehn Millionen $
detaillierter abbilden, wobei sich diese Segmentierung insbesondere an dem
Preisniveau von Kunstwerken verschiedener Stile orientiert und eine Diskriminierung
hinsichtlich des Produktangebotes erlaubt (vgl. Tabelle 2). So finden sich im
Preissegment bis zu zehn Millionen $ Werke Alter Meister, wahrend im Segment bis zu

20 Millionen $ vor allem Werke der Ecole de Paris auftreten.

P51: Blue-Chip-Werke treten im Off-Market signifikant haufiger auf als im o6ffentlichen

Kunstmarkt.

P52: Sowohl im offentlichen Kunstmarkt als auch im Off-Market ist eine signifikante
Preissteigerung im Bereich der hochstpreisigen Werke in den vergangenen 10 Jahren

Zu verzeichnen.
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6.1.4 Kunstrichtungen und deren Haufigkeit des Auftretens im Off-Market

Aufgrund der notwendigen Nachweise und Vorbedingungen (vgl. Kapitel 6.1.1) sind auf
dem Off-Market insbesondere diejenigen Kunstrichtungen primar vertreten, die sich gut
dokumentieren lassen, wie beispielsweise Werke der Klassischen Moderne, die als
Sammelbegriff fir unterschiedliche Stilrichtungen des friihen 20. Jahrhunderts fungiert
(ARTInNWORDS, 2018; vgl. Onur, 2017b). Nach Haufigkeit gestaffelt, wird der Off-
Market quantitativ. von Werken der Stilrichtungen Post War American Art und
zeitgendssischer Kunst (Contemporary Art) sowie von Werken der Ecole de Paris,
unter besonderer Berlicksichtigung der Werke Picassos, dominiert (vgl. Tanner, 2018;
vgl. Onur, 2017b). Insbesondere Contemporary Art und Post War American Art
verzeichnen derzeit einen sehr starken Anstieg in der Popularitdt am Markt.
Contemporary Art wird hierbei haufig im niedrigpreisigen Segment an junge Sammler
vermittelt, die sich ein Portfolio aus solchen Werken von vielversprechenden Kinstlern
zusammenstellen, die zum Teil potenzielle kiinftige Blue-Chip-Werke werden kénnten,
wobei auch im oOffentlichen Kunstmarkt junge Sammler der Generation Z eine immer

gréBere Konsumentengruppe ausmachen (vgl. McAndrew, 2022b).

P53: Unterschiedlichen Kundensegmenten unterscheiden sich im Kaufverhalten

signifikant in der Auswahl der Werkkategorien.

P54: Die Generation Z kauft signifikant haufiger Kunst als dies vorherige Generationen

im vergleichbaren Alter getan haben.

Impressionistische Werke sind im Off-Market eher selten zu finden, wahrend Alte
Meister als sehr selten im Off-Market gelten. Hintergrund fiir das sehr seltene Auftreten
von Werken Alter Meister durfte vor allem die haufig schwer nachzuweisende
Authentizitdt der Werke sein. Betrachtet man gleichzeitig die in der Regel
vergleichsweise niedrigen Preise, liegt die Vermutung einer eingepreisten Risikopramie
nahe, die seitens der Kaufer fir das hohere Risiko hinsichtlich der Authentizitat
erhoben wird. Auktionshauser vermitteln aufgrund der schwer prifbaren Authentizitat
allerdings noch seltener Werke Alter Meister, als dies im Off-Market der Fall ist.

Zusatzlich wird das Angebot an Meisterwerken dadurch verknappt, dass sich diese
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zunehmend in offentlicher Hand befinden (vgl. Timm, 2016). Die Suche nach einem
solchen Werk bietet somit einen zusatzlichen potenziellen Anreiz, den Off-Market zu
nutzen, zumal im &ffentlichen Kunstmarkt gerade durch die Verkaufsform der Auktion
bei Meisterwerken die Gefahr besteht, Gebote abzugeben, die den tatsachlichen
Marktwert Ubersteigen (vgl. Mei & Moses, 2002).

P55: Je alter eine Werkkategorie ist, desto seltener werden Werke dieser Kategorie im
Off-Market gehandelt.

P56: Je alter ein Werk ist, desto seltener weist dieses
P53a: eine lickenlose Provenienz sowie

P53b: einen catalogue raisonné-Eintrag auf (vgl. Kapitel 7.2.2).

Im Off-Market treten insbesondere Olgemalde am haufigsten auf, fiir welche auch die
Nachfrage am gréften ist (vgl. Tanner, 2018). Darlber hinaus finden sich auch alle
weiteren Techniken im Off-Market, wie beispielsweise Drucke, Bleistiftzeichnungen,
etc. (vgl. ebd.). Im Aligemeinen ist die Qualitat der Werke dort héher als im &ffentlichen
Kunstmarkt. Es qilt ferner, dass sich aufgrund der gro3en Netzwerke der Vermittler
alles, was auf dem offentlichen Kunstmarkt angeboten wird, auch im Off-Market finden

|asst.

6.2 Marktpreisbildung

6.2.1 VorUberlegungen zu Geschéaftsabschluss und Referenzpreisen

Wie bereits erlautert wurde, kommt es immer dann zu einem Geschéaftsabschluss,
wenn bei der sukzessiven Abfrage, welche die vermittelnde Instanz mit dem von der
verkaufenden Partei genannten Preis in ihrem Kundenstamm durchfihrt, erstmals die
Zahlungsbereitschaft der kaufenden Partei dem Angebotspreis entspricht oder diesen
Ubersteigt. Kunstwerke sind Ublicherweise Unikate und kénnen damit per se nicht in
gréBeren Mengen verdulBert werden. Lediglich die Zusammenfassung von

verschiedenen Unikaten zu einem Konvolut, welches als Einheit verauflert wird, ist
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mdglich, wobei auch in diesem Fall nur ein einziger Gesamtangebotspreis existieren
wilrde. Somit Iasst sich im Off-Market keine Angebots- oder Nachfragekurve nach
Preis-Mengen-Gesetzmafigkeiten bilden, da die Stlckzahl per definitionem immer
gleich eins ist (vgl. Kapitel 5.4.2). Fur den Fall, dass ein Nachfrager zeitgleich
Angebote verschiedener Intermediare erhalt, so differieren diese zwangslaufig im
angebotenen Werk, sodass keine Vergleichbarkeit des Gutes gegeben ist und eine
Aggregation wenig sinnhaft erscheint. Werden die Nachfrager hingegen von
unterschiedlichen Seiten mit dem gleichen Kunstwerk konfrontiert, so werden diese
héchstwahrscheinlich aus Sicherheitsgriinden von einem Kauf Abstand nehmen, da
das Uberangebot entweder als Signal fiir eine zu geringe Werthaltigkeit des Werkes,
aufgrund derer es intensiv feilgeboten werden muss, oder als Signal fir mehrere im
Umlauf befindliche Falschungen aufgefasst wird. Somit ist auch in diesem Fall der
Marktmechanismus auler Kraft gesetzt und das Werk gilt im Off-Markt wie bereits

beschrieben als verbrannt.

P57: Der Prozess der Marktpreisbildung weicht im Off-Market signifikant vom Prozess

der Marktpreisbildung im &ffentlichen Kunstmarkt ab.

P58: Die Preisgestaltung im Off-Market bertcksichtigt die Zahlungsbereitschaft der

Konsumenten deutlich starker als dies im 6ffentlichen Kunstmarkt der Fall ist.

Statt Angebots- oder Nachfragekurven werden daher nachfolgend Preisschwellen in
Form der individuellen Zahlungsbereitschaft (WTP = willingness-to-pay) des
Konsumenten i fir das Werk j angenommen, unterhalb derer der Konsument das Werk
j erwerben mochte und bei deren Uberschreiten der Konsument das Kunstwerk j nicht
erwerben mochte. Die Zahlungsbereitschaft fur das Kunstwerk j ist hierbei deshalb
individuell verschieden, weil jeder Bieter dem Werk auf Basis seines individuellen
Konsumnutzens, welchen er aus dem Besitz des Werkes ziehen wirde, einen
sogenannten private value beimisst (vgl. Krishna, 2010). Diese Annahme ist laut
Krishna dann plausibel, wenn ein Gut nicht als Investitionsgut gekauft wird, sondern
seinen Wert aus dem Konsumaspekt heraus erhalt (vgl. ebd.). Da jedoch auch bei der
Betrachtung von Kunst als Investitionsgut keine exakte allgemeine Annahme Uber

einen realistischen Marktpreis des Werkes j im Off-Market vorherrscht, dirfte entgegen
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der Auffassung von Krishna auch in diesem Fall die individuelle Auffassung der
Rentabilitat aufgrund fehlender Objektivierbarkeit zu einer individuell unterschiedlichen
Zahlungsbereitschaft fuhren. Eine Referenzpreisbildung anhand von
Auktionsergebnissen des offentlichen Kunstmarktes ist ein moglicher Einflussfaktor
(vgl. Kapitel 6.2.2), setzt jedoch ein entsprechend passendes Produktangebot auf dem
offentlichen Markt voraus, welches nicht zwangslaufig gegeben ist, da der Off-Market
unter anderem wegen seines hdheren Produktangebotes genutzt wird (vgl. Kapitel
5.2.2, vgl. Kapitel 6.1.2). Ein solcher Preis ist daruber hinaus selbst bei Vorliegen einer
geeigneten Referenz eines Werkes der gleichen Schule oder des gleichen Kiinstlers
aufgrund des Unikatcharakters des gehandelten Werkes nur begrenzt Ubertragbar.
Auch kann nicht davon ausgegangen werden, dass unterschiedliche Art Consultants,
welche womdglich zur Einschatzung hinzugezogen werden, zu identischen
Einschatzungen bezuglich des Wertes eines Werkes gelangen. Somit erscheint eine

einheitliche Wertvorstellung der Nachfrageseite unwahrscheinlich.

P59: Fiur das gleiche Kunstwerk weichen unterschiedliche Kunstexperten mit hoher

Wahrscheinlichkeit signifikant in ihrer Werteinschatzung des Werkes voneinander ab.

P60: Gangige Bewertungskriterien wie GréRe, Beschaffenheit und Werkkategorie sind
nicht dazu geeignet, einen Uberwiegenden Anteil der Streuung der Werkpreise des

gleichen Kunstlers zu erklaren.

6.2.2 Einflussfaktoren auf die Setzung des Angebotspreises

Bei der Setzung eines Angebotspreises P, durch die verkaufende Partei werden meist
Referenzpreise vergleichbarer Kunstwerke bei Auktionen von Sotheby’s oder Christie’s
herangezogen, die als offentliche ,Preisindikatoren® (Onur, 2017b) fungieren (vgl. auch
Ashenfelter & Graddy, 2003). Auch die Namen etwaiger renommierter Vorbesitzer
kénnen im Sinne eines Image- bzw. Prestigetransfers auf den Preis steigernd
einwirken (vgl. Tanner, 2018). Ahnliches gilt, wenn die Werke Bestandteil wichtiger
Ausstellungen waren (vgl. ebd.). So sicherte sich beispielsweise Heinz Berggruen ein
Recht darauf, eigene Bilder im Museum Berggruen zu platzieren, das auf der Basis

seiner Schenkung an die Stadt Berlin entstanden war (Berliner Zeitung, 2000). Die so
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platzierten Bilder stiegen durch die Platzierung im Museum im Preis, sodass fiur die
Werke danach ein hdherer Preis erzielt werden konnte. Die Bezeichnung Schenkung
fur den Ubergang der Kunstsammlung in die 6ffentliche Hand steht in diesem Kontext
in der Kritik, da seinerzeit 253 Millionen Deutsche Mark fur die Werke gezahlt wurden
(vgl. Rauterberg, 2011). Dennoch sind die Kriterien der Preissetzung des
Angebotspreises im Off-Market nicht vorgeschrieben und kénnen somit intersubjektiv

differieren.

P61: Die im Off-Market gehandelten Werke sind hinsichtlich der Preisgestaltung
signifikant weniger von Platzierung in o6ffentlichen Ausstellungen abhangig als im

offentlichen Kunstmarkt.

P62: Die Auktionsergebnisse im offentlichen Kunstmarkt haben einen signifikanten

Einfluss auf die Preissetzung im Off-Market.

P63: Die Preissetzung fir vergleichbare Werke variiert im Off-Market intersubjektiv

signifikant.

Neben den genannten Referenzpreisen finden auch eventuelle Vergitungsanteile fur
weitere involvierte Parteien entweder bei der Bildung des Angebotspreises
Berucksichtigung oder werden spater hinzugerechnet (vgl. Kapitel 5.3.3). Aufgrund der
Aufschlage der Auktionshauser sind die Preise im Off-Market jedoch immer niedriger
als die Preise der genannten Auktionshduser im offentlichen Markt (vgl. Onur, 2017b).

Grundsatzlich lassen sich zwei Falle unterscheiden:

1. Der Verkaufer setzt einen fixen Angebotspreis P,.
2. Der Verkaufer setzt ein Preisintervall [P, . ,P, .1 und gewahrt dem

Intermediar Verhandlungsspielraum.
6.2.3 Marktpreis bei fixem Angebotspreis

Fir den ersten Fall eines fixen Angebotspreises Py, gilt:
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(1) P = f(Pa, WTP;;)
wobei

P; = Preis fUr das Kunstwerk j

P, = Angebotspreis (inklusive aller Provisionen)

WTP;; = Zahlungsbereitschaft des Nachfragers i fur das Kunstwerk j

Somit folgt flr den Marktpreis P; des Kunstwerkes j:

@ B=

{PA, wenn WTP;; = Py 1 N
i=1,..,

{}, wennWTP;; < Py

Dementsprechend wird ein Kunstwerk entweder zum Angebotspreis des Verkaufers
veraulRert und zwar dann, wenn die Zahlungsbereitschaft eines Nachfragers fir das
Kunstwerk j erstmalig groRer oder gleich P, ist. Wenn dies fur alle durch den
Intermediar kontaktierten Nachfrager nicht der Fall ist, kommt kein Geschéaft zustande.
Zugleich kann eine potenzielle Konsumentenrente der Nachfrageseite, welche sich aus

der Differenz zwischen WTP;; und P, ergibt, durch den Verkaufsprozess nicht

abgeschdpft werden.
6.2.4 Marktpreis bei Preisintervall mit Verhandlungsspielraum

Fur den zweiten Fall eines Preisintervalls [P, . , P4, . ] gilt:
(3) P] = f([PAmin’ PAmax]’ WTPU)
wobei

P; = Preis fUr das Kunstwerk j
(P4, Pama,] = Intervall des Angebotspreises (inklusive Provisionen)

WTP;; = Zahlungsbereitschaft des Nachfragers i fur das Kunstwerk j
Daraus folgt flr den Marktpreis P; des Kunstwerkes j im zweiten Fall:

(@) p — WTP;j — x,wenn PAmm <WTP;; < PAmax i=1,..,N
g {} wenn WTP;; < Py, x=0,..,WTP;; =P, .

wobei

x = mdglicher Verhandlungserfolg des Kaufers gegentber Intermediar
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P64: Die relative Abweichung zwischen Angebotspreis und realisiertem Verkaufspreis

ist im Off-Market im Durchschnitt signifikant geringer als im &ffentlichen Kunstmarkt.

Der Fall WTP;; > P, . wird bei den Uberlegungen nicht berlicksichtigt, da im
Verkaufsprozess zunachst der Angebotspreis P, Ubermittelt wird und vor diesem
Hintergrund davon auszugehen ist, dass eine WTP;; > P, mit Bekanntwerden von
Py,... auf P, reduziert wirde, um eine entsprechende Konsumentenrente zu

realisieren, sodass fur P; der bereits berucksichtigte Fall WTP;; — x zum Tragen kame.

e Fir den Fall eines Angebotspreises mit Verhandlungsspielraum, welcher sich in
Form eines Preisintervalls [P, . ., P4, ] auert, bestimmt somit diejenige

maximale Zahlungsbereitschaft des Nachfragers i abzlglich eines eventuellen
Verhandlungserfolges x des Kaufers gegenlber dem Intermediar den Preis fur
das Kunstwerk j, die erstmals in das Intervall zwischen maximalem und (dem
Nachfrager unbekannten) minimalem Angebotspreis fallt. Falls dieser Fall bei
keinem durch den Intermediar kontaktierten Nachfrager eintritt, kommt kein
Geschaft zustande. Durch die direkte Auswirkung auf den Preis besteht flr den
Fall von Verhandlungsspielraum somit grundsatzlich ein Anreiz fur die
Nachfrageseite, unterhalb der eigenen WTP zu bieten, um eine

Konsumentenrente in Hohe von x zu erzielen.

Der potenziell maximal erzielbare Preis unter allen sukzessive abgefragten
Nachfragern kann im zweiten Fall nicht immer realisiert werden, da nicht die insgesamt
im Quervergleich hdchste Zahlungsbereitschaft unter allen Nachfragern Uber den
Abschluss des Geschaftes bestimmt, sondern allein die erstmalige Uberschneidung
der Zahlungsbereitschaft eines Nachfragers mit dem Preisintervall des Anbieters
unabhangig von der Hohe der jeweiligen WTP. Der schlussendlich realisierte Preis wird
daher malgeblich von der Kontaktreihenfolge des Intermediars bestimmt. Der
Intermediar hat folglich hinsichtlich der Auswahl der Nachfrager, der Kontaktreihenfolge
sowie durch sein Verhandlungsgeschick einen Einfluss auf den Preis im zweiten Fall.
Die Kriterien zur Kontaktreihenfolge des Vermittlers sind in der Praxis nicht normiert
oder standardisiert und individuell verschieden (vgl. Tanner, 2018). Durch die bereits
erwahnte durch den Vermittler erfolgende Beratung des Eigentimers bzw. mitunter
auch a priori erfolgte Verhandlung des Angebotspreises (vgl. Kapitel 5.3.1), hat der

Vermittler auch diesbezlglich eine Einflussmoglichkeit auf die Preisgestaltung. Diese
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Faktoren machen die Auswahl des Vermittlers durch den Eigentimer zu einem

entscheidenden Kriterium hinsichtlich des realisierten Marktpreises.

P65: Durch zeitgleiche Synchronisation der Zahlungsbereitschaften der Nachfrageseite
kann im offentlichen Kunstmarkt durch Auktionen ein durchschnittlich signifikant

hdherer Verkaufspreis erzielt werden als im Off-Market.

Somit konstituiert sich der Marktpreis im Off-Market nicht durch festgelegte Kriterien,

sondern potenziell durch drei Komponenten:

= Individuelle interne Faktoren auf der Angebotsseite, welche in einen
Angebotspreis miinden,
= die Kontaktreihenfolge und Nachfragerauswahl des Vermittlers

= sowie etwaige Preisverhandlungen durch die Nachfrageseite.

Die Preissensitivitat bei Anbietern und Nachfragern steht in einer Abhangigkeit zu dem
Preissegment, innerhalb dessen sich diese bewegen (vgl. Tanner, 2018). So ist die
Preissensitivitdt im niedrigpreisigen Off-Market-Segment deutlich hdher als im
hochpreisigen Bereich (vgl. ebd.). Dennoch sind allgemein Versuche der
Nachverhandlung durch den Kaufer Ublich (vgl. Kapitel 5.3.1). Dementsprechend kann
geschlussfolgert werden, dass der Verhandlungserfolg x, der moéglicherweise den
Marktpreis zugunsten des Kaufers senkt, eher im niedrigsten Preissegment, als im
héchsten beobachtet werden dirfte, wenngleich der absolute Betrag von x bei
Verhandlungen vermutlich im hdherpreisigen Segment aufgrund der relativen

GrofRenunterschiede deutlich hoher sein dirfte.

P66: Hohere Angebotspreise erzielen signifikant geringere prozentuale Abweichungen

des Verkaufspreises vom Angebotspreis als niedrige Angebotspreise
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7. Risiken und Schutzmechanismen im Off-Market

7.1 Informationsasymmetrien und Fehlanreize

Der Off-Market bietet seinen Teilnehmern Einsparpotenziale durch geringere
Zuschlage als der offentliche Kunstmarkt (vgl. Kapitel 5.2.1). Gleichzeitig ist durch die
Beteiligung von Intermediaren und aufgrund des fehlenden Direktkontaktes zwischen
Kaufer und Verkaufer naturgemafy ein hoher Grad an Intransparenz vorherrschend
(vgl. Kapitel 5.3.2). Hieraus resultieren Informationsasymmetrien zugunsten der
Vermittler. Die Vermittler sind die einzige in den Handel involvierte Partei, die zugleich
den korrekten Angebots- und Verkaufspreis kennt, woraus der Anreiz entstehen
kénnte, unzuldssige Zuschlage auf die Angebotspreise vorzunehmen und so die
eigene Gewinnmarge ohne entsprechende Vereinbarung mit der verkaufenden Partei
zu erhéhen. Ein Beispiel fiur ein solches Handeln bietet der Fall des Kunsthandlers
Yves Bouvier, der in Summe zwischen 500 Millionen und einer Milliarde US-Dollar an
Margen bei Kunstvermittiungen aufschlug (The Guardian, 2015). So wurde der
Milliardar Rybolovlev erst auf die Uberteuerten Preise Bouviers aufmerksam, als ihm
ein Kunstberater den Verkaufspreis eines Gemaldes nannte, welches Rybolovlev durch
Bouviers erworben hatte (vgl. Frank, 2015). Dies lasst vermuten, dass der Off-Market
nicht nur die Mdglichkeit, sondern auch potenziell hohe Margen fir Vermittler von
Kunst bietet, die vom Kaufer nicht transparent nachvollzogen werden kénnen. Zugleich
liegt fir Vermittler keine direkte finanzielle Haftung vor, um ein Ausnutzen der eigenen
Rolle auf diesem Wege sanktionieren zu kénnen (vgl. Onur, 2017b). Uberdies ist fir
Kaufer und Verkaufer nicht immer transparent nachvollziehbar, wie viele Akteure
tatsachlich in der Vermittlungskette aktiv sind und finanziell profitieren. Weiterhin
kénnen Vermittler auf vielfaltige Weise ein Geschéaft beeinflussen, da ihr Handeln durch
die Wahl der Kontakte und deren Ansprache direkte Auswirkungen auf den realisierten
Preis fur ein Werk hat (vgl. Kapitel 6.2.4).

P67: Im Off-Market ist der Anteil nicht aufgedeckter Betrugsfalle signifikant héher als

im offentlichen Kunstmarkt.

P68: Es besteht eine positive Korrelation zwischen der Wahrscheinlichkeit eines

Betrugsfalles im Off-Market und der Anzahl der involvierten vermittelnden Parteien.
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Die dargelegten Informationsasymmetrien zugunsten der Vermittler kénnen aufgrund
der gleichzeitigen hohen Gewinnmargen potenzielle Fehlanreize bieten, diese zum
eigenen Vorteil auszunutzen. Die Intransparenz und Unvollkommenheit des Marktes
flhren zusatzlich dazu, dass Verkaufer und Kaufer einen derartigen Betrug nur schwer
aufdecken konnen. Zwar mussen Vorbesitzer eines Werkes dokumentiert sein, sodass
eine Moglichkeit fir den Kaufer bestiinde, den Verkaufer aufgrund der Provenienz zu
kontaktieren und den Verkaufspreis zu erfragen, allerdings ist dies nicht ublich (vgl.
Tanner, 2018). Das kauferseitige Erfragen eines Verkaufspreises beim Verkaufer
koénnte beispielsweise eine geringere finanzielle Potenz signalisieren oder durch eine
Vereinbarung des Stillschweigens zwischen dem Verkaufer und Vermittler des Werkes
ergebnislos bleiben. Zudem bestiinden selbst fir den Fall, dass auf eine solche Art
eine nicht vereinbarte Vermittlermarge aufgedeckt wirde, kaum Madglichkeiten, ein
solches Handeln direkt zu sanktionieren. Daher bendétigt der Off-Market eine andere
Sicherheit, die bei der Uberbriickung der Informationsasymmetrien behilflich sein kann:

Die Reputation des Vermittlers.

P69: Je hoher die Reputation der vermittelnden Partei ist, desto geringer wird das

Risiko eines Betrugs wahrgenommen.

7.2 Schutzmechanismen im Off-Market

7.2.1 Vermittler-Reputation als Schutz vor Informationsasymmetrien

Obwohl ein Vermittler abgesehen von direkten kriminellen Aktivitaten nicht fur
unzulassig erhobene zusatzliche Margen haftbar gemacht werden kann, ist ein daraus
resultierender Reputationsverlust fur einen Vermittler in seinen Folgen nicht minder
dramatisch: Wer im Off-Market seinen Namen verliert, kann dort tGber Jahre keine
Geschafte mehr tatigen und verliert den Marktzugang (vgl. Onur, 2017b). Selbst bei
einer bestehenden hohen Reputation, mit welcher ein einziger Fehler gegebenenfalls
noch toleriert wirde, gilt ein zweiter Fehler als Ausschlusskriterium. Je mehr Personen
in die Transaktionskette involviert sind, desto unubersichtlicher wird auch, wie viel die

einzelnen Personen tatsachlich am Handel verdienen und inwieweit der urspriinglich
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kommunizierte Preis noch mit dem Endpreis Ubereinstimmt. Unter anderem aus
diesem Grund gelten auf dem Off-Market Werke als verbrannt, wenn diese von
verschiedenen Vermittlern aus angeboten werden (vgl. Kapitel 5.3.1) und es erfolgt ein
,Blacklisting” (Onur, 2017b) aller beteiligten Vermittler, welche dann als unserios
eingestuft werden. Vermittler mussen deshalb nicht nur auf ihre eigenen Aktivitaten,
sondern auch auf die ihrer Kooperationspartner achten, da auch deren unlauteres
Verhalten einen sofortigen Marktausschluss flir den Vermittler bedeutet. Partner von
Vermittlern werden demgemal nur dann eingebunden, wenn sie selbst Uber einen
entsprechend guten Ruf verfiigen. Nicht zuletzt aus Eigeninteresse besteht somit fir
Vermittler ein Anreiz, fur eine mdglichst groRe Transparenz im Markt zu sorgen, da ihre
Reputation die Basis einer erfolgreichen Tatigkeit im Off-Market darstellt. Neben einer
klaren Kommunikation der Vermittler-Marge an den Verkaufer des Werkes, wirken sich
potenziell auch weltweite Exklusivrechte der Vermittlung von Werken oder Konvoluten

positiv auf die Reputation aus.

P70: Das Risiko, ein Werk zu erwerben, welches durch die vermittelnde Partei mit
einem unzulassig hohen Preisaufschlag verkauft wurde, lasst sich juristisch im Off-

Market weniger gut juristisch absichern, als im 6ffentlichen Markt.

7.2.2 Schutz vor Falschung

Zusatzlich zu den vorherrschenden Informationsasymmetrien existiert das Risiko, eine
Falschung zu erwerben sowie die Gefahr, ein Werk zu einem Uberhdhten Preis
einzukaufen. Grundsatzlich gilt: ,Wer wissentlich einen Betrug durchfihrt oder
Falschungen verkauft, macht sich haftbar” (Onur, 2017b). Somit kann ein Vermittler fir
einen wissentlichen Verkauf einer Falschung juristisch belangt werden. Demgegentber
stehen jedoch auflerst hohe Gewinnmargen bei erfolgreichen Betrugsdelikten, sodass
es fur Kaufer ratsam erscheint, sich zusatzlich durch entsprechende Nachweise von
der Echtheit des angebotenen Werkes zu Uberzeugen: So lasst sich das Risiko, eine
Falschung zu erwerben, mittels Herkunftsnachweisen und Expertengutachten zu den
gehandelten Werken, sowie sogenannten condition reports, adressieren (vgl. Kapitel
6.1.1). Die benannten Nachweise fungieren als Indiz fir die Werthaltigkeit des
gehandelten Produktes und sind gleichermalRen Signal fur die Echtheit des Werkes.
Condition Reports muissen hierbei immer aktuellen Standards entsprechen, um

verkauft werden zu kénnen, wobei die Kosten flr deren Beauftragung auch mehrere
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10.000 € in Anspruch nehmen kénnen. Auch das durch Experten angefertigte
Werkeverzeichnis eines Klnstlers, das als catalogue raisonné bezeichnet wird, hilft
einem Kaufer dabei, zu validieren, ob ein angebotenes Werk von dem betreffenden
Kinstler Uberhaupt angefertigt wurde (vgl. New York Public Library, 2018, vgl. Kapitel
6.1.1). Allerdings ist bei einer bloRen Orientierung an einem catalogue raisonné
Vorsicht geboten, da vor dem Hintergrund der finanziellen Fehlanreize hoher
Gewinnmargen bei erfolgreichen Betrugsdelikten Eintrdge mitunter gefalscht und auf
Basis von Bestechungen erfolgt sein kdnnen. Somit I&sst sich das Risiko, eine
Falschung zu erwerben, selbst bei einem Vorliegen aller Nachweise nicht ganzlich

ausschliel3en.

P71: Das Risiko, ein gefalschtes Kunstwerk zu erwerben, ist im Off-Market signifikant

hoher, als im offentlichen Kunstmarkt.

P72: Je renommierter die Autoren eines Expertengutachtens sind, desto geringer ist

die Gefahr, eine Falschung zu erwerben.

7.2.3 Schutz vor ungerechtfertigten Preisen und offentlichen Akteuren

Die Einschatzung, ob ein Preis flr ein Kunstwerk gerechtfertigt ist, dirfte bereits im
offentlichen Kunstmarkt schwierig sein, denn eine Erklarung des Preises von
Kunstwerken erscheint aufgrund ihres &sthetischen Wirkungsgrades im Allgemeinen
kaum objektiv mdglich. So sind nicht nur Kunstwerke meist hochgradig individuell und
somit als Gut heterogen, sondern auch die intersubjektiven asthetischen Praferenzen
und Wahrnehmungen der Konsumenten. Wie bereits geschildert, unterscheiden sich
zudem auch die Segmente ,Altes Geld“ und ,Neues Geld*“ und die damit verknipften
Konsummotivationen hinsichtlich der Auswahl der praferierten Werke deutlich
voneinander. Wie also kénnen die durch den Eigentimer gesetzten Angebotspreise flr
spezifische Werke auf ihre VerhaltnismaRigkeit gepruft werden? Im Off-Market fehlt
eine Mdglichkeit der Nachfrageschatzung, da dort keine Veroffentlichung der Preise fur
Kunstwerke stattfindet. Vor dem Hintergrund des zusatzlichen Ausscheidens der
Asthetik der Kunstwerke als globales Preiskriterium werden daher die

Auktionsergebnisse des o6ffentlichen Kunstmarktes umso wichtiger, die geman
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Ashenfelter & Graddy (2003) der primare Schlissel zur Einschatzung des Wertes von
Kunst sind (vgl. ebd.). Dariber hinaus fungieren die Auktionsergebnisse als 6ffentlicher
Report der Kunstpreise (vgl. ebd.; vgl. Onur, 2017b). Daher werden auch bei der
Preissetzung im Off-Market in der Regel die Referenzwerte vergleichbarer Werke des
offentlichen Kunstmarktes berucksichtigt. Preisliche Abweichungen von den
offentlichen Preisen treten zwar auf, missen allerdings durch weitere Kriterien wie
beispielsweise einen besonderen Seltenheitswert kunsthistorisch belegbar und
rechtfertigbar sein. Wenngleich auf diesem Wege individuelle Preisschwankungen
nicht abgebildet werden kénnen, so lassen sich dennoch deutlich abwegige Preise

identifizieren.

P73: Offentlicher Kunstmarkt und Off-Market weichen hinsichtlich allgemeiner

Preisentwicklungen der gehandelten Werke nicht signifikant voneinander ab.

Wie bereits erlautert wurde, ist den Teilnehmern des Off-Market insbesondere
Anonymitat aus verschiedenen Grinden wichtig (vgl. Kapitel 5.2.3). Zugleich
versuchen offentliche Akteure, Werke auf dem Off-Market fiir 6ffentliche Auktionen zu
akquirieren. Wenn sich herausstellt, dass ein Akteur beispielsweise fir Christies oder
Sotheby’s arbeitet, fuhrt dies zwar zu einem Geschaftsabbruch durch die
Marktteilnehmer, dennoch kann ein Weiterverkauf an einen unentdeckten o6ffentlichen
Akteur seitens des Verkaufers nicht grundlegend ausgeschlossen werden. Fir den
Vermittler durfte der hieraus resultierende Reputationsverlust und damit einhergehende
Marktausschluss sehr wahrscheinlich mit einem hdheren finanziellen Verlust durch
entgangene kinftige Geschéfte einhergehen, als ein kurzfristiger Gewinn durch das
getatigte Geschaft aufwiegen kénnte. Somit bestehen im Off-Market zwar Anreize von
einem erwinschten Verhalten abzuweichen und die Intransparenz des Marktes zu
nutzen - allerdings stehen dem entsprechende Sanktionsmechanismen gegentiber,

welche gegenteilige Anreize setzen.

P74: Der Barwert entgangener kulnftiger Gewinne als Vermittler im Off-Market

Ubersteigt den Betrag kurzfristiger Gewinne durch Betrug.
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8. Offentlicher Kunstmarkt und Off-Market im Vergleich

8.1 Beteiligte Akteure und Grunde fur die Marktnutzung

Hinsichtlich beteiligter Akteure unterscheiden sich beide Markte dadurch, dass im Off-
Market eine Marktteilnahme o&ffentlicher Akteure nicht mdglich ist, wahrend diese im
offentlichen Kunstmarkt insbesondere im Sekundarmarkt eine zentrale Plattform zum
Absatz von Kunst darstellen. Sowohl die privaten Kunstsammler als auch die
Intermediare des Off-Market kdnnen jedoch zugleich auch die Handelsstrukturen des
offentlichen Kunstmarktes nutzen, solange sie nicht selbst fir oder als offentliche
Akteure im Off-Market auftreten. Somit ist im offentlichen Kunstmarkt eine weniger
beschrankte Partizipation aller Akteure als im Off-Market mdglich (vgl. Kapitel 5.1).
Dennoch bemuhen sich alle Akteure des offentlichen Kunstmarktes auch um eine
Prasenz im Off-Market, wenngleich diese Bemihungen durch die Barrieren des Off-

Market eingedammt werden (vgl. Kapitel 7.2.3).

Die Motivation zum Kunsterwerb dirfte zunachst fur die Kunstsammler beider Markte
deckungsgleich sein und die Facetten von Kunst als Investitionsobjekt, den Erwerb von
Sozialprestige sowie Konsumaspekte im Einklang mit den eigenen asthetischen

Praferenzen umfassen (vgl. Kapitel 3.1; vgl. Kapitel 5.2.4).

P75: Die Motive zum Kunstkauf weichen zwischen Off-Market und oOffentlichem

Kunstmarkt nicht signifikant voneinander ab.

Der Off-Market wird hierbei in Abgrenzung zum O&ffentlichen Markt insbesondere
genutzt, weil dort Kunst mit deutlich geringeren Zuschlagen erworben und verauRlert
werden kann, als auf dem o6ffentlichen Markt, der Off-Market weitreichende Anonymitat
fur Sammler und insbesondere das gehandelte Werk gewahrt und die
Produktverfugbarkeit und —zusammensetzung dort attraktiver sind (vgl. Kapitel 5.2; vgl.
Kapitel 8.3). Da Anonymitat bzw. eine geschutzte Privatsphare ebenfalls als Luxus
wahrgenommen werden, ist der Off-Market zusatzlich fur entsprechend luxusaffine
Konsumenten interessant, da diese durch die Off-Market-Nutzung nicht nur durch das
gehandelte Gut, sondern auch die Art und Weise, wie gehandelt wird in ihren

Bedurfnissen adressiert werden (vgl. Kapitel 5.2.3). Hinsichtlich der Konsummotivation
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bietet der &ffentliche Markt aufgrund der medialen Aufmerksamkeit mehr Mdoglichkeiten
der Zurschaustellung von Reichtum. In diesem Sinne ist der offentliche Markt
insbesondere fir sogenannte Veblen-Konsumenten, welche eher kaufen, wenn ein Gut
teurer wird, attraktiver als ein anonymer Konsum mittels Off-Market. Auf Basis der
Ausflhrungen kann jedoch zusammenfassend davon ausgegangen werden, dass flr
die meisten Konsumentengruppen die Off-Market-Partizipation im Vergleich zum

offentlichen Markt mehr Vorteile bietet.

P76: Die Auktionen des offentlichen Kunstmarktes erhalten signifikant hdhere mediale

Aufmerksamkeit als die Handelsprozesse des Off-Market.

P77: Der Anteil von Veblen-Konsumenten im offentlichen Kunstmarkt ist signifikant

hoher als der Anteil von Veblen-Konsumenten im Off-Market.

8.2 Vermittlungsmodalitaten & Marktform

Die Nutzung der éffentlichen Kanale bietet im Vergleich den Vorteil eines geringeren
Arbeitsaufwandes, da sich der Anbieter eines Werkes nach dessen Abgabe um keinen
weiteren Schritt kimmern muss. Im Off-Market ist der Verkaufer fur die Preissetzung
und die Wahl eines geeigneten Vermittlers allein verantwortlich, wodurch der

Arbeitsaufwand und davon abhangige Ertrag diesbezlglich starker schwanken kann.

P78: Der Arbeitsaufwand fur einen Geschaftsabschluss ist im Off-Market fur die

Angebotsseite signifikant hoher als im 6ffentlichen Kunstmarkt.

Hinsichtlich des strukturellen Vergleiches zwischen &ffentlichem Kunstmarkt und Off-
Market ist eine differenzierte Betrachtung von 6ffentlichem Primar- und Sekundarmarkt
erforderlich. Im offentlichen Primarmarkt, in welchem durch Handler in Form von
Galerien, Online-Vertrieb, etc. ein Direktvertrieb an die Nachfrager vorgenommen wird,
Ubernehmen diese Kunsthandler die Funktion der Angebotsseite (vgl. Kapitel 3.2).

Somit besteht in diesem Teilbereich des oOffentlichen Kunstmarktes keine Partei der
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Intermediare. Der Markt zeigt fur Galerien zum Teil monopolistische Tendenzen, da
zahlreiche Kinstler exklusiv mit ausgewahlten Galerien zusammenarbeiten (vgl. Sturm,
2011). Im Allgemeinen besteht der Primarmarkt jedoch aus so vielen Handlern, dass
eine Einstufung des Marktes als monopolistisch lediglich auf Basis des heterogenen
Gutes Kunst zu kurz gegriffen erscheint und eher ein Polypol vorliegt (vgl. Kapitel
5.4.1). Fest steht jedoch, dass Kunsthandler bzw. Galeristen, die im Besitz exklusiver

Verkaufsrechte sind, eine entsprechende Preissetzungsmacht besitzen.

P79: Im offentlichen Kunstmarkt ist die prozentuale Abweichung zwischen
Angebotspreis und Verkaufspreis bei Galerien mit exklusiven Verkaufsrechten

signifikant geringer als bei Auktionen.

Der Off-Market-Verkauf oder -Kauf eines Werkes unter Zuhilfenahme eines Vermittlers,
der individuell jeweils geeignete Anbieter oder Abnehmer einzeln und exklusiv
anspricht, steht im &ffentlichen Sekunddrmarkt neben dem weiterhin erfolgenden
Direktverkauf durch Kunsthandler auch dem Absatz mittels Auktionshaus gegentber.
Im Bereich der Auktionshduser bindeln im Unterschied zum Primarmarkt jedoch
wenige groe Akteure einen grofden Anteil der Marktmacht (vgl. McAndrew, 2018).
Wahrend dies flr oligopolistische Marktstrukturen sprechen wirde, fungieren die
Auktionshduser und Handler des Sekundarmarktes als Plattform fir den Handel
zwischen Anbietern und Nachfragern, sodass der &ffentliche Sekundarmarkt analog
zum Off-Market weitestgehend als zweiseitiger Markt verstanden werden kann,
wenngleich die preisliche Transparenz und der 6ffentliche Zugang einen mafigeblichen
Unterschied zwischen beiden Markten darstellt, da hierdurch die Komponente der
zeitlich versetzten Ansprache entféllt und zugleich die gesamte Nachfrageseite auf

Basis ihrer individuellen Zahlungsbereitschaften Zugang zum Marktgeschehen erhalt.

P80: Je groRer die Netzwerke von Auktionshdusern und Handlern des o6ffentlichen

Kunstmarktes, welche als Plattform flr Angebots- und Nachfrageseite fungieren, desto
P80a: hdhere Preise kdnnen durchschnittlich realisiert werden

P80b: gréRer das Handelsvolumen
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P80c: grélRer der wahrgenommene Nutzen der  betreffenden

Marktteilnehmenden.

Die Marktmacht ist im Off-Market deutlich starker auf die Vermittler ausgerichtet, die
dort ausschlie8lich fur den Absatz zustandig sind und durch Informationsasymmetrien
eine vorteilhaftere Position gegenuber den Kaufern und Verkaufern von Kunst
einnehmen kdnnen. Der 6ffentliche Kunstmarkt ist aufgrund der 6ffentlich verfliigbaren
Preise und dokumentierten Absatzerfolge transparenter fir die beteiligten Akteure und

somit hinsichtlich der Marktmacht ausgeglichener.

8.3 Produktangebot und -verfugbarkeit

Das Produktangebot in beiden Markten ist grundlegend deckungsgleich. Auch sind in
beiden Markten Dokumente notwendig, welche die Echtheit und einwandfreie Herkunft
der gehandelten Werke nachweisen und als Sicherheit fir den Kaufer fungieren.
Allerdings unterscheiden sich die Haufigkeiten, mit welchen die einzelnen
Kunstrichtungen in den beiden Markten vertreten sind sowie das Erreichen einer
Marktsattigung, sodass insbesondere Kunstwerke oder Kunstgattungen, welche im
offentlichen Markt vergriffen sind, im Off-Market mittels des weitreichenden Netzwerkes
noch erworben werden kdnnen. Weiterhin stehen im Off-Market anteilig mehr Blue-
Chip-Werke zur Verfugung als im o&ffentlichen Markt (vgl. Kapitel 6.1.3). Auch
hinsichtlich der Preisspanne unterscheiden sich die Markte: Wahrend der 6ffentliche
Markt zu 42% aus Werken in der Preisspanne unter 100.000 $ besteht (vgl. McAndrew,
2022) stellen Werke bis 150.000 $ die giinstigste Kategorie im Off-Market-Handel dar
(vgl. Kapitel 6.1.3).

P81: Die gehandelten Preisspannen des Off-Market sind signifikant héher als die

gehandelten Preisspannen des 6ffentlichen Kunstmarktes.

P82: Die unterschiedlichen Kunstrichtungen sind im Vergleich zwischen Off-Market
und offentlichem Kunstmarkt in signifikant voneinander abweichenden Anteilen

vorhanden.
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Sowohl im Off-Market als auch im 6ffentlichen Kunstmarkt (vgl. McAndrew, 2018; vgl.
McAndrew, 2022b) zeichnet sich hierbei ein Trend ab, dass insbesondere der Absatz
hochpreisiger Werke im Segment Uber 50 Millionen $ bis hin zu dreistelligen
Millionenbetragen im Off-Market stetig zunimmt (vgl. Kapitel 5.2.1). Zusammenfassend
Iasst sich feststellen, dass der Off-Market im Bereich des Produktangebotes und der
Produktverfugbarkeit deutlich mehr Auswahl, attraktivere Werke im Bereich der Blue-
Chips oder einen bei vergleichbaren Werken in der Regel glinstigeren Preis bietet als

der offentliche Kunstmarkt.

8.4 Aspekte der Preisgestaltung

Wahrend die Mechanismen der Preisgestaltung durch das Auktionswesen im
offentlichen Sekundarmarkt und die Preissetzung durch den Eigentimer im Off-Market
einerseits grundverschieden sind, haben Auktionsergebnisse des &ffentlichen
Kunstmarktes wegen ihrer Signalfunktion dennoch deutliche Einflisse auf die
Preissetzung im Off-Market (vgl. Kapitel 6.2). Die Preisgestaltungen beider Markte sind

daher trotz unterschiedlicher Mechanismen nicht vollstdndig voneinander getrennt.

Aufgrund der 6ffentlichen Prasentation besteht sowohl im 6ffentlichen Primar- wie auch
im offentlichen Sekundarmarkt die Moglichkeit, die Zahlungsbereitschaften der
Nachfrager abzuschoépfen. Im Primarmarkt erfolgen Preissetzungen hierbei durch
Kunsthandler (vgl. Kapitel 3.2). Die Preise sind in der Regel durch Marketing-
Strategien beeinflusst und kdnnen individuell festgelegt werden (vgl. Zorloni, 2013; vgl.
Schonfeld & Reinstaller, 2007; vgl. Kapitel 3.2). Wenngleich diese Preispolitik des
offentlichen Primarmarktes somit nicht transparenter ist, als die Erstellung eines
Angebotspreises im Off-Market, bietet die o6ffentliche Prasentation im Primarmarkt
durch den Zugang einer quantitativ gréfleren Kundengruppe die Mdglichkeit, die
Preissetzung fir entsprechend gefragte Kinstler bei folgenden Ausstellungen
entsprechend so lange sukzessive nach oben anzupassen, bis lediglich Konsumenten
mit den hochsten Zahlungsbereitschaften die betreffenden Werke erwerben. Durch ein
solches Verfahren ist potenziell eine starkere Abschdépfung der Konsumentenrente
moglich. Dies stellt einen Unterschied zum Off-Market dar, weil dort aufgrund der nach
und nach erfolgenden Abfrage potenzieller Nachfrager keine entsprechende Ordnung

der Nachfrageseite nach Zahlungsbereitschaften vorgenommen werden kann.
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P83: Im Offentlichen Primdrmarkt nimmt der Anteil an abgeschopfter
Konsumentenrente mit den Verkaufen von Werken eines Kinstlers bzw. einer

Kinstlerin sukzessive zu.

Auch ist der Off-Market durch dieses Kontaktverfahren mittels Intermediar
dahingehend ineffizient, als dass nicht die maximale Zahlungsbereitschaft unter allen
potenziellen Konsumenten flr das Zustandekommen eines Geschaftes
ausschlaggebend ist, sondern lediglich die erste Ubereinstimmung mit der
Preisvorstellung des Verkaufers (vgl. Kapitel 6.2.4). Demgegeniber ermoéglichen die
Auktionsmechanismen im 6&ffentlichen Sekundédrmarkt einen direkten Bieterwettstreit,
bei welchem Zahlungsbereitschaften unterschiedlicher Konsumenten gegeneinander
ausgespielt werden kdénnen und derjenige Bieter den Zuschlag erhalt, welcher auch
den hdchsten Gebotspreis flir das Werk abgibt (vgl. Tabelle 4). Dementsprechend
werden die diesbezlglichen Gewinnpotenziale im Off-Market nicht systematisch
ausgeschopft. Somit dirfte im 6ffentlichen Sekundarmarkt ein héherer Preis erzielbar
sein, als durch die einzelne Ansprache von Konsumenten im Off-Market. Aufgrund der
genannten Faktoren ist daher durch Auktionsprozesse strukturell eine potenziell

héhere Abschdpfung der Konsumentenrente als im Off-Market realisierbar.

P84: Im offentlichen Kunstmarkt wird bei einem durchschnittichen Verkauf ein
signifikant hoherer Anteil an Konsumentenrente abgeschdpft, als bei einem
durchschnittlichen Verkauf im Off-Market.

Es lasst sich festhalten, dass durch die Marktstrukturen des offentlichen Marktes
sowohl im 6ffentlichen Primar- als auch im 6ffentlichen Sekundarmarkt auf struktureller
Ebene bessere Mdéglichkeiten bestehen, héhere Verkaufspreise zu erzielen, als dies im
Off-Market der Fall sein dirfte. Im Gegenzug bietet der Off-Market jedoch deutlich
geringere Aufschlage als Auktionshauser. Ob solche héheren Endpreise tatsachlich
erzielt werden und ob ein so erzielter potenzieller Uberschuss im Vergleich zum Off-
Market auch nach der Bereinigung um die zu zahlenden hdheren Zuschlage noch
lukrativ bliebe, lasst sich empirisch aufgrund der fehlenden Off-Market-Daten derzeit
allerdings nicht feststellen. Beispiele wie der eingangs geschilderte Fall des Salvator

Mundi sprechen allerdings dafiir, dass der Off-Market zumindest in einigen Fallen fur
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den Einkauf von Werken genutzt wurde, die im Nachgang im o&ffentlichen Markt

veraufert wurden.

P85: Der Betrag der Zuschlage des offentlichen Kunstmarktes Ubersteigt den Betrag
des Zugewinns durch die Abschépfung von Konsumentenrente aufgrund von Nutzung

des offentlichen Kunstmarktes im Vergleich zum Off-Market.

8.5 Risiken der Marktteilnahme

Hinsichtlich der Arten von Risiken weisen die Markte unterschiedliche Risikoprofile auf:
Wenn der Verkauf eines Werkes im o6ffentlichen Kunstmarkt mehr als einmal nicht
gelingt, dann gilt das Bild als verbrannt und kann fir finf bis sechs Jahre nicht mehr
abgesetzt werden (vgl. Onur, 2017b). Dies gilt auch fir Galerien, die ebenfalls keine
Verkaufsgarantie gewahren, jedoch (gleichzeitig einen Offentlich sichtbaren
Absatzversuch durch die Prasentation des Werkes unternehmen (vgl. Tanner, 2018).
Im Off-Market besteht die Chance eines verbrannten Werkes zwar ebenfalls, wenn ein
Werk aus mehreren Quellen angeboten wird; allerdings ist die Gefahr eines
verbrannten Bildes durch ein ungewolltes offentliches Signal der Unverkauflichkeit
eines Werkes dort geringer und ein Angebot aus mehreren Quellen in der Regel nicht
intendiert. Somit lasst sich festhalten, dass sich der Mechanismus, durch welchen ein
Bild im Off-Market verbrennt, vom Mechanismus im oOffentlichen Kunstmarkt
unterscheidet und im Offentlichen Bereich die Unverkauflichkeit eines Werkes zum
Verbrennen fuhrt, im Off-Market hingegen das Angebot eines Werkes aus mehreren
Quellen zugleich. Der Off-Market ist zudem unsicherer und anfalliger fur Falschungen

und Betrugsversuche als der &ffentliche Kunstmarkt.

P86: Die Wahrscheinlichkeit, ein im Off-Market ,verbranntes” Bild im o6ffentlichen
Kunstmarkt verdaufRern zu kdnnen, Ubersteigt die Wahrscheinlichkeit, ein im 6ffentlichen

Kunstmarkt ,verbranntes® Bild im Off-Market veraufRern zu konnen.

Wahrend der o6ffentliche Markt hinsichtlich der Auktionspreise durch Gebotsprozesse

eine transparente Marktpreisbildung erreicht, ist im Off-Market durch die
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Informationsasymmetrien zugunsten der Partei der Intermediare grundsatzlich eine
Manipulation durch selbige mdglich, wenngleich der in diesem Fall drohende Verlust
der Reputation des Intermedidrs und hiermit verbundene Marktausschluss einen
wirksamen Schutz vor Manipulation darstellen kann (vgl. Tabelle 4; vgl. Kapitel 7.2.1).
Derartige Fehlanreize, die eigene Gewinnspanne zu erhdhen, bestehen dennoch umso
mehr, da es aufgrund fehlender Austauschméglichkeiten unwahrscheinlich ist, dass ein
solches Verhalten von den anderen beteiligten Parteien unmittelbar identifiziert werden
kann (vgl. Kapitel 7.1). Dies macht die Auswahl eines geeigneten Vermittlers sowie
Fragen der Echtheit und Preisrechtfertigung im Off-Market zu potenziellen
Risikofaktoren, welche durch die Beteiligung von Vermittlern mit guter Reputation
entsprechend adressierbar sind. Diesbeziiglich weist der 6ffentliche Kunstmarkt ein
geringeres Risiko auf. Im Gegenzug bietet der Off-Market im Vergleich zum
offentlichen Kunstmarkt die weitestgehende Sicherheit, dass ein Nicht-Absatz eines

Werkes nicht dessen sofortigen Wertverfall zur Folge hat.

P87: Der Wertverfall eines Kunstwerkes bei einer nicht erfolgreichen Verauflerung im
offentlichen Kunstmarkt ist signifikant héher als der Wertverfall eines Kunstwerkes bei

einer nicht erfolgreichen Verauflerung im Off-Market.

9. Diskussion und Ausblick

In der vorliegenden Arbeit wurde erstmalig die Struktur und das Geschehen im Off-
Market-Kunsthandel flr die Forschung konzeptionell zuganglich gemacht. Es zeigt
sich, dass der Off-Market trotz seiner preislichen indirekten Verbindung zum
offentlichen Kunstmarkt in einigen Aspekten deutlich von dem &ffentlichen Kunsthandel
in seiner Struktur und Funktionsweise abweicht. So bietet die Off-Market-Teilnahme
einige Vorteile gegenuber der Teilnahme am o6ffentlichen Kunstmarktgeschehen (vgl.
Tabelle 3: Vor- und Nachteile der Marktnutzung). Diese Vorteile, wie beispielsweise
finanzielle Ersparnisse durch geringere Zuschlage als im offentlichen Kunstmarkt,
Anonymitat, ein geringeres Risiko eines Wertverlustes des eigenen Bildes durch den
nicht-6ffentlichen Verkaufsprozess und das grofere Produktangebot, machen den Off-
Market-Handel gegenuber dem offentlichen Kunstmarkt fur Kaufer, Verkaufer und

Intermediare attraktiv. Dennoch ist der Off-Market-Handel gleichzeitig mit einem
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héheren Risiko durch Intransparenzen des Marktes und Informationsasymmetrien
versehen als der o6ffentliche Kunstmarkt. Demnach dominiert der Off-Market den
offentlichen Kunstmarkt nicht eindeutig in seinen Chancen und Risiken. Insbesondere
die finanziellen und produktbezogenen Anreize machen den Off-Market jedoch trotz

der Risiken fur Konsumenten auferst attraktiv.

Die Marktteilnahme erfordert jedoch in der Regel eine hohe Kaufkraft, da selbst das
verhaltnismafig glinstigste Segment Werke bis zu einem Preis von 150.000 $ umfasst.
Durch seine Anonymitatsgarantie bietet der Off-Market Luxuskonsumenten jedoch die
Moglichkeit, zwei intangible Luxusguter zugleich zu konsumieren, namlich Kunst und
Privatsphare. Dies, sowie die Rolle der Reputation des Vermittlers, die als
immaterielles  Sicherheitskriterium  fir die  Marktteilnehmer  fungiert, sind

Besonderheiten des Marktes.

Der Off-Market wurde als unvollkommener zweiseitiger Markt klassifiziert, wobei die
Komponenten der zeitlich versetzten Ansprache und die monopolistisch gepragten
Handelsgeschafte womdglich hierdurch noch nicht ausreichend berlcksichtigt sind und
im Rahmen weitergehender Forschungen einer naheren Betrachtung unterzogen

werden sollten.

Zur Gewinnung der vorliegenden Erkenntnisse wurden explorative Experteninterviews
gewahlt, da  statistische  Erhebungen im  Off-Market aufgrund  der
Anonymitatspraferenzen der Teilnehmer nur schwer mdéglich sind. Wenngleich beide
Experten auf ihrem Gebiet renommiert sind, so sind die so gewonnenen Erkenntnisse
aufgrund der geringen StichprobengréRe hinsichtlich der Anzahl der Experten den
entsprechenden  Limitationen unterworfen und koénnen durch personliche
Wahrnehmungen verfalscht sein. Vor diesem Hintergrund sind insbesondere die im
Rahmen dieser Arbeit abgebildeten Auskinfte einzuordnen, welche auf
Expertenschatzung und nicht auf tatsachlicher statistischer Erhebung beruhen und
somit eine Limitation der Arbeit darstellen. Zusatzlich ist zu berticksichtigen, dass zum
Design einer Befragung im groReren Umfang zunachst ein konzeptionelles Verstandnis
des Marktes vorliegen muss. Dieses existierte jedoch hinsichtlich des Off-Market
bislang noch nicht, da dieser Markt zuvor nahezu ganzlich unerforscht war. Daher ist
es Anspruch dieser Arbeit gewesen, ein solches konzeptionelles Verstandnis der
Marktzusammenhange zu ermdglichen. Hierfir bieten umfangreiche qualitative
Interviews auch in einer kleinen StichprobengréfRe die gesuchten Erkenntnisse,

weshalb diese Methode gewahlt wurde.
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Kinftig ware es nun sinnvoll, durch weitere quantitativ ausgerichtete Interviews mit
grélerer Stichprobenzahl die Befundlage zielgerichtet in ausgewahlten Themenfeldern
im Off-Market zu verdichten und so eventuell auch belastbare statistische Einsichten in
das Marktgeschehen zu erhalten. Auch ist bislang noch nicht geklart, ob verschiedene
Konsumententypen die Markte unterschiedlich stark nutzen, da beispielsweise ein
Veblen-Konsument im Off-Market nicht o&ffentlichkeitswirksam konsumieren kann.
Weiterhin ware es moéglicherweise lohnenswert zu untersuchen, ob Risikopraferenzen
fur die Marktteilnahme im Off-Market oder im o&ffentlichen Kunstmarkt eine Rolle
spielen.

Die Erkenntnisse der vorliegenden Arbeit ermdglichen es Kaufern und Verkaufern von
Kunst, eine differenziertere Einschatzung der Vor- und Nachteile einer Partizipation am
Off-Market-Geschehen vorzunehmen und informieren weiterhin auch die Offentlichkeit
grundlegend Uber die Beschaffenheit und das Vorhandensein des Off-Market. Fest
steht, dass der Off-Market einzigartige Charakteristika aufweist, die eine weitere

Betrachtung der Thematik lohnenswert erscheinen lassen.
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* Aufgrund fehlender Datengrundlage oder empirischer Belege stellen die genannten Aspekte

Einschatzungen des Autors auf Basis von Experteninterviews dar.

Tabelle 4: Kontrast offentlicher Kunstmarkt und Off-Market (1)
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* Aufgrund fehlender Datengrundlage oder empirischer Belege stellen die genannten Aspekte

Einschatzungen des Autors auf Basis von Experteninterviews dar.

Tabelle 5: Kontrast 6ffentlicher Kunstmarkt und Off-Market (2)
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Tabelle 6: Kontrast 6ffentlicher Kunstmarkt und Off-Market (3)
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10. Die Lage des Musikunterrichts an hessischen

Grundschulen

In Hessen herrscht derzeit ein Mangel an Lehrkraften im Bereich der Grundschule, wie
aus einer Studie der Bertelsmann-Stiftung hervorgeht: Gemal besagter Studie wurden
in Hessen bereits im Jahr 2016/17 60,1 % der Unterrichtsstunden im Fach Musik in der
Grundschule fachfremd unterrichtet (vgl. Lehmann-Wermser, Weishaupt & Konrad,
2020). Auch im Jahr 2021 unterrichteten laut Hessischem Kultusministerium 5.644
Lehrkrafte das Fach Musik, ohne eine entsprechende Lehrbefahigung zu besitzen (vgl.
Kanzlei des Hessischen Landtages, 2021). Zusatzlich zu diesem Umstand werden von
7 vorgesehenen Stunden Musik in der Stundentafel durchschnittlich nur 5,4 Stunden
gegeben (vgl. Lehmann-Wermser, Weishaupt & Konrad, 2020). Hinsichtlich der
kinftigen Entwicklung wird perspektivisch davon ausgegangen, dass bis 2028
insgesamt 2.808 Lehrkrafte in Hessen fehlen werden, ,[...] um den gesamten
Stundenbedarf fur Musik fachgerecht abzudecken.” (ebd.). Zeitgleich sind bestehende
Ausbildungskapazitaten im Grundschulbereich derzeit ausgelastet, sodass sogar
Zugangsbeschrankungen zum Einsatz kommen (vgl. Kanzlei des Hessischen
Landtages, 2021). Der Lehrermangel im Fach wird daher auch mittels
Nachqualifizierungen adressiert: So haben von 2019 bis 2021 insgesamt 20
Nachqualifizierungen von Lehrkraften fur das Fach Musik in den Bereichen Grund-,
Forder- sowie Haupt- und Realschulen stattgefunden (vgl. ebd.). Es kann auf Basis
dieser Hintergrinde demnach davon ausgegangen werden, dass die bestehenden
Ausbildungskapazitaten nicht ausreichen, um dem Bedarf an Lehrkraften entsprechend
Rechnung zu tragen. Fur den zusatzlichen Bedarf an Lehrkraften misste jedoch auch
zugleich ein deutlicher Aufwuchs der Bewerberzahlen stattfinden, der jedoch nicht zu
verzeichnen ist. Zentral hierfir erscheint daher insbesondere die Klarung der Frage,
welche Faktoren junge Menschen derzeit dazu bewegen, ein musikpadagogisches
Studium aufzunehmen. Gegenstand der vorliegenden Arbeit ist deshalb die
Entwicklung eines Fragebogeninstrumentes, welches eine entsprechende empirische

Erhebung ermdglicht.
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11. Die Bedeutung von Musikunterricht flir die menschliche

Entwicklung

Um die Fragestellung der Notwendigkeit und Bedeutung des schulischen
Musikunterrichtes zu erfassen, erscheint es sinnvoll, zunachst die Wirkungen des
Musizierens per se einer naheren Betrachtung zu unterziehen. So férdert das
Musizieren das visuelle Vorstellungsvermoégen (vgl. Hetland, 2000). Darlber hinaus
werden hierdurch sensorische, motorische sowie multimodale Hirnregionen trainiert
und sichtbar verandert (vgl. Wang & Schlaug, 2010). Kinder, die eine musikalische
Ausbildung genielien, profitieren von einer hdéheren kognitiven Leistungsfahigkeit und
der Mdglichkeit, aulergewohnliche musikalische Fahigkeiten zu erlangen (vgl. ebd.).
RICKARD ET AL. (2013) finden Hinweise darauf, dass Musizieren auch das
Selbstbewusstsein der Schilerinnen und Schiler starkt (vgl. ebd.). Es wird vermutet,
dass Musizieren auch das Lesen und Schreiben verbessert und gegen Legasthenie
und ADHS helfen konnte (vgl. Spektrum, 2017). Weiterhin gelingt Menschen, die
musizieren, die Zuordnung von Sprachmelodien und hierdurch die Einordnung von
Emotionen besser (vgl. ebd.). Fur JANK & SCHMIDT-OBERLANDER (2008) ist musikalisch-
asthetische Kompetenz ,[...] unverzichtbarer Bestandteil eines umfassenden Netzes
von Basiskompetenzen|...]* (ebd.) und wird als notwendig fur ,[...] eine befriedigende
Lebensfuhrung und fur eine aktive Teilnahme am gesellschaftlichen Leben[...]* (ebd.)
erachtet. Die Kompetenz bildet zugleich die Grundlage flr weiteres musikalisches

Lernen (vgl. ebd.).

12. Empirische Erkenntnisse zum Prozess der Studienwahl

12.1 Stand der Forschung hinsichtlich der Fachwahl

Fur die Entwicklung eines Fragebogens zur ldentifikation relevanter Faktoren der
Studienfachwahl empfiehlt sich zunachst ein Blick auf die bereits bestehende Literatur
zum Thema. Hierbei stellen STOCK & STOCK (2018) fest, dass verhaltnismaRig wenig
Literatur die Einflussfaktoren auf die Wahl des Studienfaches im Allgemeinen
thematisiert (vgl. ebd.). Auch findet sich wenig aktuelle Literatur, die sich
fachertbergreifend auf den europaischen bzw. spezifisch den deutschen Raum
bezieht. Die bestehenden Forschungen sind zumeist geographisch auf ein Land oder

eine bestimmte Region ausgerichtet: Auszugsweise seien hier fur China, Taiwan &
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Korea: Kim et al., 2007 genannt, fur Hong Kong: Leung & McPherson, 2010,
Deutschland, Hachmeister et al., 2007; Hel} et al., 2011; Heine et al., 2007, fur
Kanada: Beyon et al., 1998 sowie fir Nigeria: Orenuga & da Costa, 2006.

Der Uberwiegende Anteil der Erhebungen forscht zu einem spezifischen Studienfach.
Exemplarisch seien hier genannt: Zahn- und Humanmedizin: Bedi & Gilthorpe, 2000,
Avramova et al., 2014; Orenuga & da Costa, 2006; Kunst & Wissenschaft. Goyette &
Mullen, 2006; Musik: Hell et al., 2011; Lehramt im Allgemeinen: vgl. Kapitel 5.2.1;
Business & Economics: Calkins & Welki, 2006; Worthington & Higgs, 2004; Dynan &
Rouse, 1997, Horvath et al., 1992; Malgwi et al., 2005; Simons et al., 2004; Stock &
Stock, 2018; Hotel- & Tourismus: Kim et al. 2007. Wenige Studien befassen sich mit
den Studienmotiven auf Metaebene (vgl. Hachmeister et al., 2007; vgl. auch Heine et
al., 2007) - die Untersuchung von Calkins & Welki, 2006 ist zwar fachspezifisch
ausgewertet, wurde jedoch auf Metaebene durchgeflhrt. Dies ist mdglicherweise
darauf zurlickzufihren, dass Erkenntnisse, welche aus anderen L&ndern und fir
andere Studienfacher hinsichtlich der Einflussfaktoren auf die Fachwahl gewonnen
wurden, nicht unmittelbar auf andere Fachergruppen und Lander Ubertragbar zu sein
scheinen. Bezlglich der Einflussfaktoren auf die Fachwahl wird dies durch die
Resultate von STOCK & STOCK (2018) gestitzt, die im Bereich der
Wirtschaftswissenschaften bei der Wahl des  Studienschwerpunktes  flr
unterschiedliche Facher Unterschiede in der Ausprdgung der Einflussfaktoren
ausmachen kénnen (vgl. ebd.). Auch bei KRAMER (2020) ist beispielsweise der Einfluss
des Karrieremotivs auf die Studienentscheidung bei Studierenden des Faches
Psychologie im Vergleich zur Fachrichtung Wirtschaftspsychologie deutlich schwacher
ausgepragt. HEINE ET AL. (2007) stellen ebenfalls unterschiedliche Studienwahlimotive
in unterschiedlichen Fachergruppen (vgl. ebd.) fest, TERHART ET AL. (1994)
dokumentieren entsprechende Unterschiede auch im Bereich Lehramt auf der Ebene
der Schularten (vgl. ebd.). Hinsichtlich einer Ubertragbarkeit der Erkenntnisse aus
anderen Regionen und Landern kdénnen SCHMITT ET AL. (2007) zeigen, dass fur
unterschiedliche Regionen der Welt unterschiedliche Personlichkeitsprofile
nachweisbar sind, die entsprechend voneinander abweichen (vgl. ebd.). Auch eine
Bertcksichtigung der  zeitlichen Dimension zur Unterscheidung von
Generationenunterschieden erscheint vor dem Hintergrund der Ausflhrungen in
Kapitel 12.3 sinnhaft (vgl. Kapitel 12.3). Die genannten Befunde unterstreichen die
Relevanz einer aktuellen, fachbezogenen und regional durchgeflihrten Erhebung,

wenn Studienwahlmotive fir den musikpadagogischen Bereich in Hessen identifiziert
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werden sollen. Daher werden nachfolgend diejenigen Studien benannt, welche sowohl
in Deutschland durchgeflhrt wurden als auch spezifisch auf den Lehramts- bzw.

Musikbereich ausgerichtet sind.

12.2 Bekannte EinflussgrofRen auf die Wahl von Studienfachern

12.2.1 Einflussgrofien im Feld Lehramt in Deutschland

Wahrend Studien zur Berufswahl auf Meta-Ebene sehr selten sind, existiert im
deutschsprachigen Raum eine Vielzahl von Studien mit konkretem Bezug zum Thema
Lehramt (vgl.
Tabelle 7: Motive fur die Wahl des Lehramtsstudiums (zit. nach Heyer, 2016)). Die
meisten der Studien datieren hierbei Uber 10 Jahre zurick (vgl.
Tabelle 7). HEYER (2016) gibt in seiner Dissertation einen Uberblick der bestehenden
deutschsprachigen Literatur zum Bereich Lehramt im Allgemeinen. Nachfolgend sind
die genannten relevanten Studien und Einflussfaktoren seit 1970 nach HEYER (2016)

zusammengefasst, insofern dort konkrete Motivatoren zur Aufnahme eines

Lehramtsstudiums genannt werden (vgl. ebd.; vgl.
Tabelle 7):
Motivatoren zum Lehramtsstudium Autoren Erhebungsart

Materielle Grinde (kurzes, glinstiges Studium
mit existenzsichernder Perspektive bereits
schnell nach abgeschlossenem Studium)

Ichhafte, seelische Griinde (Selbststandigkeit)

Ichbezogene und berufsbedeutsam-seelische Bossmann,
Bedurfnisse (Arbeit mit ,Menschen’) 1977

Eigene Begabungen und Fahigkeiten

Gesellschaftlich bedeutsame und soziale
Aufgaben

Selbsterlebte Begegnungen

Berufliche Sicherheit & freie Zeitgestaltung

Padagogische Motivation

Fachinteresse Steltmann, 655 Lehramtsstudierende der
AuRere Griinde (z.B. NC) 1980 Universitat Bonn

Kenntnis des Berufs

Gunstige Berufsmoglichkeit fir Frauen

Umgang mit Schilerinnen & Schilern ] 1077 Musikstudierende fir
Freude am Fach Musik l?g;gan, Primarstufe sowie Sek. | und Il
Wissensvermittiung in 14 Bundeslandern

1217 Studierende der
padagogischen Hochschule
und Gymnasiast*innen
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Kreative Mdglichkeiten

Vereinbarkeit von Beruf und Familie
Altruistische, auf das Kind bezogene Grinde
Selbstverwirklichung & Uberzeugung eigener

padagogischer Fahigkeiten

Motive hinsichtlich der Nitzlichkeit von Schule

und damit einhergehende
Handlungsmdglichkeiten

Finanzielle Motive
Studienbedingte Motive
Vorerfahrungen
Schulstufenspezifische Motive

Arbeit mit Kindern und Jugendlichen (45%)

Tatigkeitsbezogene Motive (12%)

Erfahrungsbezogene Motive (10%)

Freude an sozialen Kontakten

Familienvertraglichkeit

Adressatenbezogene / padagogische

Motivation

Herausforderung / Verantwortung
Schiler férdern

Idealismus

Interesse am Fach

Arbeit mit Kindern und Jugendlichen, Lehrkraft
als Traumberuf & Identifikation ,mit den
padagogisch-sozialen Seiten der Lehrerarbeit®

Freizeit, Vereinbarkeit von Familie / Beruf,

Beamtenstatus

.Professionelle Motivation®, selbsterlebten,
guten Lehrkraften nacheifern, Wissen
weitergeben und es ,besser machen’ wollen.

Emanzipatorische Haltung, Lehramt als
wichtige gesellschaftliche Aufgabe mit

autonomer Arbeit
Hohes Fachinteresse
Musik allgemein

Vielfaltigkeit des Lehramtsstudiums

Gute Berufsaussichten

Eigene Schulerfahrungen mit Lehrkraften
Soziale und finanzielle Absicherung
Orientierung am selbst erlebten Schulleben
Beruflicher Erfolg als Grundlage fur die

Berufswahlentscheidung

Jirgens &
Standop,
1996

Ulich, 2004

Kiel et al.,
2004

Kiel et al.,
2007

Terhart et
al., 1994

Neuhaus,

2008

Cramer,
2012

135 Studierende verschiedener
Lehramtszweige (Primarstufe,
Sek. |, Sonderpadagogik)

785 Studierende an 6
Hochschulen

Langsschnittuntersuchung (568
Befragte zum ersten von drei
Messpunkten bei Beginn des
Studiums)

Explorative Faktoranalyse

209 Musikstudierende in Koln,
Dortmund und Saarbriicken

1656 Studierende, davor 32
Interviews

Tabelle 7: Motive fiir die Wahl des Lehramtsstudiums (zit. nach Heyer, 2016)
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Es bleibt hierbei jedoch zu berlcksichtigen, dass die Motive zur Studienwahl bei
unterschiedlichen Jahrgdngen von Studierenden wechseln (vgl. Oesterreich, 1987).
Dementsprechend erscheint vor diesem Hintergrund eine Aktualisierung der
Befundlage notwendig, da somit die Studienwahlmotive vor tber 10 Jahren von den
Motiven der jungen Menschen heute deutlich abweichen kénnten. Interessant ist
weiterhin die Erkenntnis, dass bestimmte Personlichkeitseigenschaften bei
angehenden Lehrkraften besonders haufig anzutreffen sind (vgl. Mayr, 2014). Zur
Beurteilung von Personlichkeitseigenschaften werden zumeist die ,Big Five*
Personlichkeitsdimensionen als Bewertungsgrundlage herangezogen (vgl. Asendorpf,
2011). Diesbezuglich konstatiert MAYR (2014), dass insbesondere die Dimensionen
Extraversion, Offenheit und Vertraglichkeit bei Lehrkraften zu  hoher
Studienzufriedenheit und zugleich neben der Dimension der Vertraglichkeit Gberdies zu
Zufriedenheit im Beruf fuhren (vgl. ebd.). Auch unterscheiden sich die Lehramtszweige
untereinander: Die Tendenz zum Grundschullehramt ist beispielsweise gréler, je
starker der Wunsch nach einem einfachen Studium ausgepragt ist (vgl. Renger et al.,
2022).

12.2.2 Einflussgrofien im Bereich Musik mit und ohne Lehramtsbezug

Einige wenige  Studien thematisieren neben  NEUHAUS  (2008)  (vgl.
Tabelle 7) konkret das Lehramtsstudium im Musikbereich (vgl. Bailer, 2002; Bastian,
1995; Neuhaus, 2008; Oesterreich, 1987; Pfeiffer, 1994; Weil? & Kiel, 2010; vgl.
Lessing & Stéger, 2018). LESSING & STOGER (2018) betonen fir den instrumental- bzw.
gesangspadagogischen Bereich die besondere Relevanz des langjdhrigen und
Ubungsintensiv durchgefiihrten Erwerbs der Féhigkeiten am Instrument bzw. der
Stimme sowie Kenntnisse in den Bereichen Musiktheorie und Gehérbildung, damit die
Eignungsprifung erfolgreich absolviert werden kann (vgl. ebd.). Dies erfordere
zusatzlich ein geeignetes familidres Umfeld, in welchem diese Ausbildung
entsprechend unterstitzt werde sowie ein hohes Mal} an Resilienz im Hinblick auf den
Willen zum Uben (vgl. ebd.). Laut OESTERREICH (1987), der 257 Absolvierende der PH
Berlin befragte, steht fur Lehrkrafte im Fach Musik als berufliche Motivation vor allem
die Arbeit mit Kindern und Jugendlichen sowie Interesse an der Tétigkeit (vgl.
Oesterreich, 1987) im Vordergrund. Auch von WEIR & KIEL (2010) wird die
padagogische Arbeit mit Kindern und Jugendlichen als Hauptmotiv flr den
Lehramtsbereich generell und so auch bezuglich des Faches Musik genannt (vgl. ebd.;

vgl. auch Lessing & Stoger, 2018). Weiterhin stehen die Verbindung beruflicher und
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familidrer Aufgaben sowie der Wunsch, Wissen im Fachbereich zu vermitteln im
Vordergrund (vgl. Oesterreich, 1987). Nur 5% der befragten Musiklehrkrafte (N=20

Antworten) wollte hierbei schon immer Lehrer werden (vgl. ebd.).

Wahrend das Gehalt fur Musiklehrkrafte an allgemeinbildenden Schulen durch
Verbeamtungen verhaltnismalig auskémmlich gestaltet ist, sehen sich selbststéandige
Musikpadagoginnen und -padagogen an Musikschulen oder im freien Bereich haufig
mit einer ,prekaren finanziellen Situation“ (Lessing & Stdger, 2018) konfrontiert (vgl.
hierzu auch Bossen, 2012). Diese finanzielle Situation kdnnte als negatives Signal bei
der Einschatzung der Wertigkeit musikbezogener Berufe durch SuS im Allgemeinen
fungieren und sollte daher als mdglicher Einflussfaktor auf die Berufswahl
bertcksichtigt werden. Fachliche Interessen spielen im Hinblick auf die Wahl des
Studienfaches Musikpadagogik keine gréf3ere Rolle als die padagogischen Interessen
(vgl. Lessing & Stoger, 2018; vgl. Weil3 & Kiel, 2010). Auch wird das Lehramtsstudium
Musik nicht als ,Notlésung“ (Lessing & Stdger, 2018) gewahlt oder um sich auf eine
kinstlerische  Ausbildung  vorzubereiten (vgl. ebd.). Weiterhin  weichen
Musiklehramtsstudierende hinsichtlich der Motive Férderung von SuS mit besonderen
Voraussetzungen, fachbezogenes Interesse, die mit dem Studium assoziierten
Anforderungen, Erinnerungen an die eigene Schulzeit, sowie polyvalente Qualifikation,
die auch eine Arbeit im auRerschulischen Kontext erlaubt, von den tblichen Motiven fur
das Lehramt ab (vgl. Weil} & Kiel, 2010). Erinnerungen an die eigene Schulzeit, wobei
nebensachlich ist, ob diese positiv oder negativ sind, spielen bei dem Fach Musik
hierbei eine grofRere Rolle als bei anderen Studienfachern im Bereich Lehramt (vgl.
Lessing & Stoger, 2018; vgl. Weily & Kiel, 2010). Die Familienvertréglichkeit beeinflusst
Lehramtsstudierende im Fach Musik in geringerem Male als in anderen Fachern (vgl.
Weill & Kiel, 2010). Hierbei bestehen jedoch Unterschiede zwischen weiblichen und
mannlichen  Musiklehramtsstudierenden: Flir Frauen spielen die Motive
Familienvertréglichkeit, SuS mit besonderen Voraussetzungen zu férdern sowie das
padagogische Arbeiten mit Kindern und Jugendlichen eine gréRere Rolle als fir
mannliche Studierende (vgl. ebd.). Auch spielen wahrgenommene Kompetenzen
moglicherweise eine Rolle, wobei sich das Selbstbild angehender Musiklehrkrafte
hinsichtlich sozialer Fahigkeiten und Selbstwirksamkeitserwartungen nicht von

Lehramtsstudierenden anderer Schulfacher unterscheidet (vgl. Weil® & Kiel, 2010).

Als spezifische Motive einer Studienwahl im Bereich ,Sprach- / Kulturwissenschaften /
Sport“ finden sich bei HEINE ET AL. (2007) insbesondere die intrinsischen Grunde

Fachinteresse (93%), wahrgenommene eigene Begabung (91%) sowie persénliche
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Entfaltungsmdéglichkeiten (vgl. ebd.). Auch bei LOTHWESEN & GEORGI (2010) wird die
Wahrnehmung der ,[...] Bedeutung von Musik im personlichen Erleben [...]* (vgl. ebd.)
als mogliches Studienmotiv identifiziert. Dies deckt sich mit den Beobachtungen von
LEUNG (2008), nach welchen musikalische Schlisselerfahrungen z.B. im Bereich
Komponieren malfigeblich fur die Motivation und das Selbstvertrauen sind, das
Themenfeld weiter zu verfolgen (vgl. ebd.). Weiterhin wird die Wahrnehmung des
Faches Musik davon beeinflusst, ob man selbst ein Instrument spielt oder nicht (vgl.
HelR, Muth & Inder, 2011; vgl. auch Leung, 2008). Auch extrinsische Griinde, wie eine
gesicherte Berufsposition (46%), gute Verdienstméglichkeiten (42%) sowie ein
angesehener Beruf (37%) spielen eine grof’e Rolle (vgl. Heine et al., 2007). LEUNG &
MCPHERSON (2010) finden bei einer Untersuchung in Hong Kong Hinweise darauf,
dass dort Musik eher als Freizeitbeschaftigung und weniger als berufliche Chance auf
hohen Status und stabiles Einkommen eingeordnet wird (vgl. ebd.). Dies ware mit Blick
auf die hessische Perspektive zu Uberprufen. Wahrend jedoch Heine et al. (2007)
keinen Vorrang sozialer Beweggriunde fur die Studienwahl im allgemeinen Bereich
~Sprach- / Kulturwissenschaften / Sport“ finden, spielen bei GEORGI & LOTHWESEN
(2010) die Eigenwahrnehmung als sozial orientiert, sowie die Faktoren Empathie und
Motivation, eine zentrale Rolle bei der Entscheidung zur Aufnahme eines

lehrbezogenen Studiengangs im Bereich Musik (vgl. ebd.).

12.2.3 Einflussgrofien aus anderen Fachgebieten

Gleichwohl erscheint eine Berlicksichtigung der bislang identifizierten Einflussfaktoren
auf die Studienwahl unabhéangig von deren spezifischem Auspragungsprofil fir den
Bereich Musik in Hessen im Allgemeinen notwendig, um diese Einflisse auf
Ubertragbarkeit fiir das Fach Musik priifen zu kénnen. So gehen ORENUGA & DA COSTA
(2006) davon aus, dass personliche Ziele maBgeblich fir die Wahl des Studienfaches
ausschlaggebend sind, wie beispielsweise ,good job opportunity abroad, financial
independence and prestige.“ (ebd.). Dies deutet darauf hin, dass das spater gewahlte
Studienfach wom@églich dasjenige Fach mit der gréBten Schnittmenge zu persdnlichen

Zielen darstellt, die sich als entsprechende Einflussfaktoren abbilden lieBen.

Bei der Betrachtung von allgemeinen Einflussfaktoren auf den Prozess der Auswahl
eines Studienfaches identifizieren HACHMEISTER ET AL. (2007) als wichtigste Faktoren
in absteigender Rangfolge die Faktoren (1) Neigungen & Begabungen, (2) persdnliche
Entfaltung, (3) Arbeitsmarkchancen und (4) gute Verdienstmdglichkeiten (ebd.).



Empirische Erkenntnisse zum Prozess der Studienwahl 81

Uberdies werden soziale Motive und familidre Einflisse als Faktoren genannt (ebd.).
Bei HEINE ET AL. (2007) spielen die genannten Motive weitestgehend ebenfalls eine
Rolle, unterscheiden sich jedoch in der Reihenfolge (vgl. ebd.). Zusatzlich enthalten ist
der Faktor ,Interesse am Fach®, welcher mit 92% unter den Einflussfaktoren bei Heine
et al. (2007) noch vor den Neigungen und Begabungen mit 86 % rangiert (vgl. ebd.).

Diese und weitere Einflussfaktoren auf die Studienentscheidung sind in der

nachfolgenden Tabelle abgebildet:

Autoren

Einflussfaktoren auf Fachwahl

Lee, Kim & Lo (2008); Kim et al. (2007)

Lee, Kim & Lo (2008); Kim et al. (2007)

Hachmeister et al. (2007); Calkins & Welki (2006);
Stock & Stock (2018); Malgwi et al. (2005); Simons
et al. (2004); Heine et al. (2007)

Hachmeister et al. (2007); Lee, Kim & Lo (2008);
Orenuga & da Costa (2006); Kramer (2020); Heine
et al. (2007)

Hachmeister et al. (2007); Leung & McPherson
(2010); Lee, Kim & Lo (2008); Calkins & Welki
(2006); Kim et al. (2007); Malgwi et al. (2005);
Kramer (2020); Simons et al. (2004); Heine et al.
(2007)

Hachmeister et al. (2007); Leung & McPherson
(2010); Avramova, N., Yaneva, K. & Boneyv, B.
(2014); Calkins & Welki (2006); Stock & Stock
(2018); Malgwi et al. (2005); Simons et al. (2004);
Heine et al. (2007)

Hachmeister et al. (2007); Avramova, N., Yaneva,
K. & Boneyv, B. (2014);

Hachmeister et al. (2007); Stock & Stock (2018);
Malgwi et al. (2005); Kramer (2020)

Leung & McPherson (2010); Avramova, N.,
Yaneva, K. & Bonev, B. (2014); Simons et al.
(2004); Heine et al. (2007)

Lee, Kim & Lo (2008); Kim et al. (2007); Simons et
al. (2004)

Bedi & Gilthorpe (2000); Worthington & Higgs
(2004)

Bedi & Gilthorpe (2000)

Avramova, N., Yaneva, K. & Bonev, B. (2014);
Heine et al. (2007)

Goyette & Mullen (2006)

Calkins & Welki (2006); Worthington & Higgs
(2004); Horvath et al. (1992); Dynan & Rouse
(1997); Malgwi et al. (2005);

Calkins & Welki (2006); Malgwi et al. (2005);

Kramer (2020)

Calkins & Welki (2006)

Erwarteter Akademischer Erfolg /
Akademisches Leistungspotenzial

Schwierigkeitsgrad des Studienfaches

Neigungen & Begabungen / Interesse
am Fach

personliche Entfaltung,
Selbstverwirklichung

glnstige Chancen auf dem Arbeitsmarkt

gute Verdienstmdglichkeiten

Soziale Orientierung

Einfluss der Eltern

(Sozial-)status

Attraktivitdt des Segmentes

Geschlecht

Ethnische Herkunft

Unabhangigkeit im Beruf
Soziodkonomischer Status (der Familie)

Vorherige schulische Leistungen im
Fach

Gute Lehre am Fachbereich / Reputation
der Universitat

Frihe Erfolgserlebnisse im Fach
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Calkins & Welki (2006); Malgwi et al. (2005) Engagierte Lehrkraft im Fach an der
weiterfihrenden Schule

Worthington & Higgs (2004) Persdnlichkeitsstruktur

Kim et al. (2007) Interesse an praxisnahem Studium

Kim et al. (2007) Interesse an anderen Landern / Kulturen

Stock & Stock (2018) Erfolgschancen

Stock & Stock (2018); Simons et al. (2004) Vorherige Arbeitserfahrungen

Malgwi et al. (2005) High School Guidance Counselor

Malgwi et al. (2005) Tag der offenen Tir der Hochschule

Malgwi et al. (2005); Heine et al. (2007) Karrieremdglichkeiten

Kramer (2020) Informationen aus dem Internet

Kramer (2020) Studienschwerpunkte /
Modulbeschreibungen

Kramer (2020) Standort der Hochschule

Kramer (2020) Vortrage von Personen aus der Praxis

Kramer (2020) Infoveranstaltungen / Schnupperstudium

Heine et al. (2007) wissenschaftliches Interesse

Heine et al. (2007) Sichere Berufsposition

Tabelle 8: Weitere Einflussfaktoren auf die Studienentscheidung

12.3 Einflussfaktoren bei Entscheidungen der ,Generation Z*

HACHMEISTER ET AL. (2007) betrachten bei ihrem Modell zur Studienwahl interne und
externe Einflussfaktoren gemald dem Modell der Studienwahl von TuTtT, 1997 (vgl.
ebd., vgl. Kapitel 13). Auch HEINE ET AL. (2007) orientieren sich an diesen Dimensionen
(vgl. Heine et al., 2007). Hierbei konstatieren diese, dass die Auspragung dieser
Faktoren selbst im Vergleich zum direkten Vorjahr bereits jahrgangsabhangig variiert
(vgl. ebd.). Fur OESTERREICH (1987) deuten unterschiedliche Gewichtungen der Motive
fur die Wahl eines Lehramtsstudiums, die bei der Betrachtung von Studien aus
verschiedenen Jahren im Zeitverlauf auftreten, ebenfalls daraufhin, dass sich die
Motive zur Studien- bzw. Berufswahl Uber die Jahre andern (vgl. ebd.). Vor diesem
Hintergrund nimmt eine Aktualisierung der Forschung hinsichtlich  der

Studienwahlmotive nun 15 Jahre spater eine umso wichtigere Rolle ein.
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Es erscheint sinnvoll anzunehmen, dass sich generationenspezifisch gemeinsame
Erfahrungen in Form von herausgebildeten Gruppencharakteristika voneinander
unterscheiden. Hierzu halten CAMPBELL, TWENGE & CAMPBELL (2017) fest, dass das
Konstrukt Generation zwar eher graduelle Veradnderungen abbildet als abrupte
Umbruche, jedoch dennoch messbare Gruppenunterschiede feststellbar sind (vgl.
ebd.). Dementsprechend sollten sich auch fir die sogenannte ,Generation Z°
spezifische Charakteristika feststellen lassen, also derjenigen Generation, die derzeit
im Entscheidungsprozess flir oder gegen ein Studium ,Lehramt Musik /
Musikpadagogik® steht. Der Generation ,Z* werden gemeinhin Personen zugeordnet,
die nach 1995 geboren sind (vgl. Prakash & Tiwari, 2021). DWIWEDULA ET AL. (2019)
fassen die Literatur zu Erkenntnissen zur Generation Z wie folgt zusammen (vgl.
Tabelle 9):

Autoren Eigenschaften der Generation Z Themengebiet
Dwiwedula et - Weniger optimistisch . Eigenschaften der Generation Z
al. (2019) - Werte von 6konomischer Rezession

beeinflusst

- digital native Generation
- héhere Nutzung von Technologie

- schatzen Chancen, personlich zu Arbeitsmarkterwartungen
wachsen
- schatzen Freiheit bei der Arbeit

- Generation Z ist nicht signifikant von  verhaitnis zu vorherigen Generationen
vorherigen Generationen bei der

Arbeit beeinflusst

- Generation Z hat weniger Intergenerationelle Dynamiken
Arbeitsmarktchancen, weil vorherige
Generationen karriereorientierter
waren

- durch die Werte Freiheit, Integration, Arbeitsplatztransformation
Geschwindigkeit und Innovation
treibt die Generation Z
Arbeitsplatztransformation voran

- herausfordernde Arbeit Motivatoren

- Lernchancen
- finanzielle Sicherheit

Tabelle 9 Eigenschaften der Generation Z (zit. nach Dwiwedula et al., 2019)

PRAKASH & TIWARI (2021) identifizieren in ihrem Review-Artikel fur Generation Z
Bedenken hinsichtlich Veranderungen im Bereich Umwelt, wachsendem Terrorismus
und Arbeitslosigkeit sowie Ungleichheiten im Einkommen und die starke Pragung
durch Technik und das Internet (vgl. ebd.). Gemal WoobD (2013) besitzen Mitglieder

der Generation Z ,[...] 1) A focus on innovation, 2) An insistence on convenience, 3) an



Theoretische Modelle zum Prozess der Berufswahl 84

underlying desire for security, and 4) A tendency toward escapism“ (Wood, 2013).
IORGULESCU (2016) stellt fest, dass hinsichtlich eines Berufs Karrieremdglichkeiten,
Gehalt und Jobsicherheit die einflussreichsten Faktoren darstellen (vgl. ebd.). Die
Generation Z bevorzugt das Arbeiten in Teams, schatzt Mentoring und legt Wert auf
gute Beziehungen am Arbeitsplatz und Sicherheitsbedurfnisse (vgl. ebd.). Eine
McKinsey-Studie kommt zu dem Schluss, dass die Generation Z insbesondere durch
ihre Suche nach Wahrheit charakterisiert wird, welche sich darin duflert, dass
individueller Ausdruck im Vordergrund steht und Dialog und das Bedurfnis, die Welt zu
verbessern und Konflikte zu I6sen, wichtiger Bestandteil des Selbstbildes ist (vgl.
Francis & Hoefel, 2018). Entscheidungsprozesse der Generation laufen pragmatisch
und analytisch ab (vgl. ebd.). Diese spezifischen Eigenschaften der Generation Z
sollen daher bei der Entwicklung des Fragebogeninstrumentes Berlcksichtigung

finden.

Wie deutlich wird, hat die Generation Z bestimmte Anspriiche an Berufsumgebungen.
Gleichzeitig kann die befragte Gruppe noch keine gesicherten persdnlichen
Erfahrungswerte zum ,Studiengang Musiklehramt / Musikpadagogik® vorweisen,
sondern ist bestenfalls auf eine Entscheidungsfindung auf Basis der Wahrnehmung
bzw. des Images des Studienganges angewiesen. Vor dem Hintergrund des Thomas-
Theorems, welches besagt, dass nicht die tatsachliche Realitdt, sondern die
Wahrnehmung der Realitdt das Handeln steuert, erscheint daher dieses Image des
musikpadagogischen Studiums respektive Musiklehramtes relevanter fur die
Studienentscheidung als die tatséchliche Beschaffenheit des Studiums und soll daher
im Rahmen der Fragebogenerstellung entsprechend mittels eines Konstruktes

abgebildet werden (vgl. Thomas, 1928).

13. Theoretische Modelle zum Prozess der Berufswahl

WUST & SIMIC (2017) identifizieren 5 Modelle, welche in der aktuellen Forschung
hinsichtlich der Berufswahl zum Tragen kommen: Das three-item model of career
choice (Bayon et al., 1998), die theory of planned behaviour (van Ryn & Vinokur,
1992), die theory of self-efficacy (Bandura, 2004), Holland’s theory of career choice /
RIASEC-Modell (Holland, 1997) sowie Parsons’ Theory (Parsons,1909). Zusatzlich
existiert das — bereits im vorigen Kapitel genannte — auf Basis von Kaufentscheidungen
entwickelte Modell von Tutt (1997), welches zwischen internen (Selbstkonzept,

Personlichkeit & Erfahrungen) und externen Einflussfaktoren (Personen, Medien,
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Informationen) unterscheidet (vgl. Tutt, 1997). Sowohl bei BESA (2018) als auch bei
HEYER (2016) wird deutlich, dass insbesondere diese Klassifikation der Motive in die
Kategorien intrinsisch und extrinsisch gemal TuTT (1997) in der deutschsprachigen
Forschung haufig zum Tragen kommt (vgl. Tutt, 1997; vgl. auch Affolter, Hollenstein &
Bruhwiler, 2015). Die Verwendung des Modells von Tutt bietet weiterhin den Vorteil,
dass die dort betrachteten Aspekte die Inhalte der Gbrigen Modelle bericksichtigen:
Intrinsische und extrinsische Faktoren spielen (neben interpersonellen Faktoren) auch
beim three-item model of career choice eine entscheidende Rolle (vgl. Beyon et al.
1998). Auch die auf Einstellungen zu Verhalten, Normen und wahrgenommene
Entscheidungskontrolle ausgelegte theory of planned behaviour (van Ryn & Vinokur,
1992) weist eine Nahe zu Tutts internen Einflussfaktoren auf. Auch die theory of self-
efficacy ist stark auf das Fahigkeitsselbstkonzept ausgerichtet und somit durch die
internen Einflussfaktoren bei Tutt abbildbar. Das RIASEC-Modell sowie Parsons’
Theory sind mehr auf Schnittmengen zwischen Berufscharakteristika und
Personlichkeitsmerkmalen der Probanden fokussiert und verfolgen somit einen
anderen Ansatz als Tutt (vgl. Holland, 1997; vgl. Parsons, 1909). Dennoch lassen sich
die entsprechenden separaten Eigenschaften in interne und externe Einflussgréfien
aufteilen und stehen nicht im Widerspruch zum Tutt-Modell. Auf Basis der Flexibilitat
des Modells und der umfassenden Anwendungsmoglichkeiten wird daher auch die
vorliegende Arbeit auf Basis des Berufswahlmodells von Tutt agieren und die
genannten Dimensionen der Berufswahimodelle durch entsprechende Items

bericksichtigen.

14. Entwicklung eines Fragebogeninstrumentes zur Messung

von Praferenzstrukturen

14.1 Bestehende Testverfahren

BESA (2018) stellt bei einer Darstellung der bestehenden Literatur zum Themenfeld
eine zunehmende Etablierung des FEMOLA-Instrumentes zur Erhebung der
Studienwahlmotive fest (vgl. ebd.; vgl. Pohimann & Mdller, 2010). Der FEMOLA-Test
bietet jedoch noch keine Mdglichkeit, das Image eines bestehenden Studienganges zu
prifen. Dies erscheint allerdings notwendig, um den Status quo des Images des

musikpadagogischen Studiums zu erfassen. Nur so ist ein Abgleich mdglich, inwieweit
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das jetzige Studium aus Sicht der Befragten Personengruppe attraktiv genug erscheint,
um sich mit den tatsachlichen Inhalten Uberhaupt erst auseinanderzusetzen.
Entsprechende Befunde wirden zugleich das Potenzial bieten, ggf. in relevanten
Bereichen flir die Zielgruppe relevante Nutzenaspekte des Studiums kommunikativ
starker herauszustellen. Obgleich die Hintergrundinformationen zu den
Studienbedingungen fir die Generation Z via Internet recherchierbar sind, wurde
bereits darauf hingewiesen, dass nicht die Faktenlage, sondern die Wahrnehmung des
Studienganges und Berufsfeldes auf Basis des Thomas-Theorems als
ausschlaggebender Faktor fur die Ergreifung eines Studiengangs berlcksichtigt

werden muss (vgl. Thomas, 1928).

Auffallig ist, dass bisherige Studien zudem in Uberwiegendem MafRe Studierende
befragen, wahrend die Gruppe der Schilerinnen und Schiiler, die in besonderem Male
relevant erscheint, da sie kurz vor der Berufswahlentscheidung steht,
erstaunlicherweise kaum berlcksichtigt wird (vgl.
Tabelle 7). Auch der FEMOLA-Test betrachtet in der urspringlichen Variante
ausschliefllich Studierende (vgl. Pohlmann & Mdéller, 2010). Somit werden bei FEMOLA
nur diejenigen befragt, die sich bereits fir einen Studiengang entschieden haben,
womit eine Erfassung der Grunde fur eine Nicht-Wahl eines Studienfaches nicht mehr
stattfinden kann. Daher nahmen RENGER ET AL. (2022) eine Anpassung des
Instrumentes fir den Einsatz in Schulen vor (FEMOLA-S) (vgl. ebd.). Allerdings wurden
hierbei die im Jahr 2010 urspringlich auf Studierende zugeschnittenen FEMOLA-Items
fur SuS umformuliert, ohne grundlegende motivationale Strukturen neu zu erheben und
mittlerweile potenziell aufgetretene Generationenunterschiede der Generation Z zu
bertcksichtigen. So bleibt beispielsweise der gesamte Themenkomplex ,Social Media®,
welcher flr die SuS der derzeitigen Abschlussklassen bestimmendes Element des
Alltags geworden ist, ganzlich unbertcksichtigt. Auch ist mittels FEMOLA-S keine
fachspezifische Messung, beispielsweise fiir den Musikbereich, mdglich. Dies erscheint
vor dem Hintergrund besonders wichtig, als dass gerade im Musikbereich
moglicherweise ein Konflikt zwischen der Eignungsprifung und dem Wunsch nach
einem einfachen Studium fir potenzielle Studierende der Musikpadagogik im

Grundschullehramtsbereich bestehen kdnnte (vgl. Renger et al., 2022).

Mit dem Factors Influencing Teaching-Choice-Framework, kurz FIT-Choice, etablieren
Watt & Richardson (2007) ein weiteres Testverfahren zur Messung von

Karrierepraferenzen Universitatsstudierender hinsichtlich des Lehramtes (vgl. ebd., vgl.
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Besa, 2018). Allerdings wurde auch dieses auf Basis der Befragung von
Lehramtsstudierenden erstellt. Somit ist auch die FIT-Choice-Skala nicht zur Befragung
von SuS vorgesehen. Zudem fand die Befragung an zwei Universitaten in Sydney,
Australien statt, wodurch auch interkulturelle Unterschiede und das deutsche
Ausbildungssystem womaoglich noch nicht in ausreichendem Male berlicksichtigt sind
(vgl. Watt & Richardson, 2007). Aus den genannten Grinden ist die Entwicklung eines
Messinstrumentes notwendig, welches die eingangs genannte Problemstellung

bedarfsgerecht adressiert.

14.2 Methodisches Vorgehen

Fur die Entwicklung des Messinstrumentes in Form eines Fragebogens sind drei
Phasen vorgesehen: Im Rahmen der ersten Phase wird auf Basis der identifizierten
relevanten Forschungsfelder eine Item Battery in Form entsprechender konzeptioneller
Beziehungen (Prapositionen) angelegt und anschliellend unter Beriicksichtigung der
internen und externen Einflussfaktoren nach Tutt um Dopplungen bereinigt. In einer
zweiten Phase werden die Items in entsprechende Hypothesen Uberfuhrt. Es wird
weiterhin ein Framework entwickelt, welches die entsprechenden Beziehungen der
konzeptionellen Konstrukte abbildet. In der dritten Phase wird eine erste Fassung des
Fragebogens konstruiert und durch eine Expertenkommission und eine Testerhebung
mit SuS kalibriert.

14.3 Zusammensetzung der Expertenkommission

Die vorliegende Forschung wird von einer Expertenkommission begleitet, welche sich
aus den Leitungen musikpadagogischer Lehrstihle der Musikhochschulen in Frankfurt,
Gielen und Kassel sowie der Direktorin der Wiesbadener Musikakademie, eines
Ministerialrats des Hessischen Kultusministeriums und des Vizeprasidenten des
Landesmusikrates Hessen zusammensetzt. Die Zusammensetzung der Kommission
erlaubte  hierbei nicht nur die multiperspektivische Betrachtung des
Forschungsgegenstandes, sondern gewahrte zugleich Zugang zu relevantem
statistischem Datenbestand. Die Expertenkommission erwuchs als Arbeitsgruppe aus
der Fachtagung ,Wege zur musikalischen Berufsbildung®, welche unter Beteiligung des

Hessischen Kultusministeriums und Landesmusikrates Hessen im Jahr erstmalig 2019
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stattfand und seitdem regelmaRig in Arbeits- und Steuerungsgruppen weitergefihrt

wird.

14.4 Auswahl der Zielgruppe

Ein Groliteil bisheriger Studien zu Motivationsfaktoren fur ein Lehramtsstudium greifen
bei der Erhebung zumeist auf Studierende von Universitdten oder
(Musik-)Hochschulen zurlck, was von RENGER, KOLLER & MOLLER (2022) zurecht als
problematisch erachtet wird, da nicht davon ausgegangen werden kann, dass die so
identifizierten Motive auch als Pradiktoren fir die Studienfachwahl fungieren (vgl. ebd.,
vgl. Kapitel 14.1). Auch mag hierdurch zwar eine lIdentifikation von Berufs- und
Studienwahlmotiven innerhalb der Studierenden gelingen, jedoch kann eine
Beantwortung der Frage, aus welchen Grinden sich potenziell geeignete SuS
womoglich gegen die Aufnahme eines Studiums im musikpadagogischen Bereich
entscheiden, von der ausgewahlten Zielgruppe nur unzureichend geklart werden (vgl.
Kapitel 14.1).

Gemal Hachmeister et al. (2007) werden Studienwahlentscheidungen lediglich von
12,7% der Befragten mehr als zwei Jahre vor Studienabschluss getroffen, wohingegen
38 % ein Jahr vor dem Abschluss und 37,3 % in der Abschlussklasse eine
Entscheidung hinsichtlich des Studienfaches vornehmen (vgl. ebd.). Dementsprechend
erscheint als Zielgruppe fur die Erhebung die Schulerschaft der Jahrgangsstufen 12
und 13 besonders relevant, weshalb der Fragebogen auf diese Altersgruppe
zugeschnitten und die Befragung mit diesen Jahrgangsstufen an hessischen Schulen
vorgenommen wird. Hierbei erfolgt eine Zusammenarbeit mit dem Hessischen
Kultusministerium, um gezielt Schulen mit spezifischem Profil adressieren zu kdénnen.
Trotz der thematischen Nahe wird bei der Befragung die betreuende Lehrkraft
instruiert, die Befragung nicht im Rahmen eines Musikkurses, sondern eines flur alle
SuS verpflichtenden Kurses durchzufihren. Da Musik in der Oberstufe abwahlbar ist,
soll so sichergestellt sein, dass die Befragung auch diejenigen SuS erreicht, die sich
weniger fur das Fach interessieren, um Verzerrungen der Stichprobe hinsichtlich der

Ausgangspraferenz flr das Fach Musik moglichst gering zu halten.
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14.5 Entwicklung der ltem-Battery

14.5.1 Identifikation relevanter ltems flr eine ltem-Battery

In den vorherigen Kapiteln wurden potenzielle Motivatoren im Hinblick auf den
Entscheidungsprozess flir ein musikpadagogisches Studium auf Basis der
bestehenden Literatur zum Themenbereich identifiziert. Diese beziehen sich zum einen
auf den Bereich Lehramt allgemein, Musik im Besonderen sowie auf zusatzliche
Faktoren, die bei Berufswahlprozessen eine Rolle spielen kénnten. Im Rahmen der
Erstellung einer initialen ltem-Battery werden die Motivatoren inklusive vermutetem
positivem oder negativem Einfluss auf die Studienentscheidung in eine Liste
aufgenommen (Prapositionen). In zahlreichen qualitativen Interviews mit Vertreterinnen
und Vertretern der ,Gen Z“ wurden weitere potenzielle Prapositionen identifiziert und
die Liste entsprechend erweitert. Auch wurde die Expertenkommission um ungestitzte
Eingabe von subjektiv wahrgenommenen Motivatoren auf Basis personlicher
Erfahrungswerte in der Arbeit mit den Studierenden gebeten.* Die Riickmeldungen zu
dieser Abfrage wurden ebenfalls vollstdndig in Prapositionsform in die Item-Battery
aufgenommen und diese der Expertenkommission zur abschlielenden kritischen
Prufung vorgelegt. Es wurden keine weiteren Modifikationen oder Ergadnzungen mehr
vorgenommen, sodass von einer verhaltnismaRig vollstdndigen Betrachtung
ausgegangen werden kann. Die Item-Battery enthielt abschlieRend insgesamt 347

ltems.

14.5.2 Bereinigung der Item-Battery und Ubersetzung in Fragen

Nach der Fertigstellung des Hypothesenframeworks wurde die initiale Item-Battery auf
Redundanzen gepruft und semantisch ahnliche Items wie ,Finanzielle Absicherung
durch Elternhaus® und ,[...]Jdie Kosten flr ein Studium finanzierbar sind*
zusammengefasst. Dies diente nicht nur dazu, die Effizienz der Befragung zu erhdhen,
welche mit einer Ubersetzung von 347 Prapositionen in entsprechende Fragen den

realisierbaren Umfang (vgl. Kapitel 14.5.1) gesprengt hatte, sondern auch dazu,

4 Anm.: Die konkrete Fragestellung lautete hierbei: ,Welche Motivationen zur Aufnahme eines

Musikstudiums (sowohl allgemein als auch speziell im Bereich Musikpadagogik) und welche weiteren
Einflussfaktoren auf die Studienwahl spielen Ihres Erachtens nach eine Rolle?*
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Korrelationen innerhalb der Konstrukte mdglichst gering zu halten. Die Ubrigen ltems
wurden an dieser Stelle in Fragestellungen aus der Ich-Perspektive Uberflihrt und nach
postulierten potenziellen Konstrukten vorsortiert, wobei die internen (Selbstkonzept,
Personlichkeit & Erfahrungen) und externen Einflussfaktoren (Personen, Medien,
Informationen) gemaf Tutt (1997) als Orientierung dienten. Die Sortierung diente zum
Zeitpunkt der Kategorisierung der Ubersichtlichkeit und wird im weiteren Verlauf
unabhangig von der bisherigen eher theoretischen Kategorisierung mittels
Faktoranalyse zugeordnet. Hierbei wurden, wo mdglich, Listen gebildet, um die Zahl
der Fragen mdglichst gering zu halten. So gingen z.B. die Items ,Ich bin konservativ®
und ,Ich bin kreativ® in die Frage 36 ein: ,Ich bin [konservativ; offen fir neue
Erfahrungen; kreativ [...]]°. Auf diese Weise konnten die verbleibenden Items in 57
Fragestellungen abgebildet werden. Dennoch ist eine derartige Reduktion nicht frei
von subjektiven Einflissen, weshalb die Resultate erneut der Expertenkommission
vorgestellt wurden. Hierbei wurde der Kommission nach Prasentation des Vorgehens
ein mehrwdchiger Zeitraum fur Anmerkungen eingerdumt, um einen Vergleich mit der
Item-Battery zu ermdglichen. Rickgemeldet wurden hierbei Erganzungsvorschlage in
Form von a) einer starkeren Berlcksichtigung des Bundesland-Bezuges Hessen, um
einen Bundeslandervergleich der Attraktivitdt des Studiums durchfiihren zu kénnen
sowie b) der Abbildung des Einflusses der vorgesehenen Semesterzahl des
Studienganges auf die Studienmotivation. Diese Aspekte wurden in Form von

Fragestellungen erganzt.

14.5.3 Bildung von Konstrukten

In einem nachsten Zwischenschritt wurde eine Konstruktliste erarbeitet. Es erfolgte
zundchst eine Sortierung der Items nach Themenfeldern sowie eine Bildung von
moglichen Uberbegriffen fiir die entsprechenden Kategorien unter Beriicksichtigung
der Konstrukte des Tutt-Modells und Spezifika der Generation Z. So konnten 10
theoretische Konstrukte gebildet werden, welche unabhdngig von der bewussten
Eingruppierung zu einem spateren Zeitpunkt mittels Faktoranalyse mit Varimax-

Rotation gepruft werden:

1. Soziodkonomischer Hintergrund
2. Internetaffinitat

3. Status & Image des Berufs (Image des Studiums)
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Nutzungspotenzial digitaler Technik
Konkurrenz digitaler Medien

Qualitat des Musikunterrichts in Primar- und Sekundarstufe

4
5
6
7. Respekt & Toleranz
8. Persdnlichkeitsdimensionen
9. Sensibilitat fur Generation Z
1

0. Musikpraktische Erfahrungen

Da zum jetzigen Zeitpunkt davon ausgegangen werden muss, dass ein Bestehen der
Eignungsprifung ohne Instrumentalkenntnisse nicht mdglich ist, stellt die
Instrumentalkenntnis vermutlich eine Vorbedingung flr das Studium dar, welche alle
anderen Konstrukte beeinflussen koénnte. Dass diese in K70: Musikpraktische
Erfahrungen abgebildet ist, wird daher bei der spateren empirischen Auswertung

Berlcksichtigung finden.

Die Konstruktliste wurde anschlieRend der Expertenkommission nebst den darin
enthaltenen Iltems vorgestellt und inhaltlich diskutiert. Es wurden keine weiteren
Konstrukte erganzt, jedoch auf die Relevanz eine Abfrage der Attraktivitdt des
Bundeslandes Hessen aus Sicht der SuS im Sinne eines Vergleichs zu anderen
Bundeslandern bei der Konzeption des spateren Fragebogen-Instrumentes auch
aulBerhalb der Konstruktliste hingewiesen. Dies wurde bei der spateren
Fragebogenkonzeption (vgl. Kapitel 15.1) entsprechend berlcksichtigt. Somit ergab

sich folgende vorlaufige Konstruktliste:

K1 Soziookonomischer Hintergrund

Item 1 Wer Musik studiert, braucht ein finanziell abgesichertes Elternhaus

Ich méchte gern einen &hnlich angesehenen Studiengang absolvieren, wie meine Eltern /

ltem2  comilie

Item 3 Ich stamme aus einer Familie mit Migrationshintergrund

ltem 4 Meine Eltern wirden sich wiinschen, dass ich nicht Musik studiere

Mit meiner Familie nehme ich an folgenden kulturellen Aktivitaten teil [Museumsbesuch;
Item 5 klassisches Konzert; Oper; Theater; Sonstiges], Skala: [Nie; Seltener als 1x im Jahr; 1-2x im
Jahr; ca. 1x im Monat; 2x im Monat oder mehr]

ltem 6 In meiner Familie haben viele Personen einen Studienabschluss

Musik aus folgendem Bereich spielt bei mir zuhause eine grof3e Rolle [Rock; Pop; HipHop;

Item 7 Jazz; Klassik; R’'n B; House]
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K2 Internetaffinitat

Item 8 Die Entscheidung Uber ein Studium wird durch Social Media-Inhalte zum Thema beeinflusst

ltem 9 Uber das Musikstudium gibt es wenig Inhalte auf der Plattform [Instagram; Snapchat;
Facebook; TikTok; YouTube; Twitter]
Uber Studienangebote informiere ich mich am ehesten Uber [Angebote der Agentur fiir Arbeit;

Item 10 Hochschulwebsites; Internetportale (z.B. ZEIT Campus); Social Media; Angebote meiner
Schule]

ltem 11 Eine ansprechend und Ubersichtlich aufbereitete Website einer Hochschule erhéht mein
Interesse, dort zu studieren

K3 Status & Image des Lehramtsabschlusses in Musik bei peers (Image des
Studiums)

Item 12 Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden
Folgende Kriterien wirden mich dazu motivieren, ein Studium fur Musikpadagogik
aufzunehmen: [soziale Absicherung, finanzielle Absicherung, Arbeit mit Kindern, guter

ltem 13 Musikunterricht an meiner Schule, Vielfaltiges Studium, Studienldnge von 8 Semestern;
Aussicht auf beruflichen Erfolg, hohes Interesse an Musik, Berufsperspektiven Uber das
Lehramt hinaus (z.B. Profimusiker*in), Vereinbarkeit Familie und Beruf, ,berihmte Dozenten®;
Sonstiges ]

ltem 14 Der Abschluss Musiklehramt fir [Liste: Gymnasium, Haupt- / Realschule, Grundschule] ist
unter meinen Freund*innen angesehen
Den Beruf Musiklehrer*in verbinde ich mit folgenden Eigenschaften: [gute Chancen am

Iltem 15  Arbeitsmarkt; erflllend; Status; Sicherheit; Sinnvoll; Langweilig; Spal}; Zufriedenheit; nicht gut
genug fur eine Profi-Karriere; Altmodisch; Uncoole Musik; Sonstige

Item 16 Die Eignungsprifung an einer Musikhochschule wére fur mich zu schwer

K4 Nutzungspotenzial digitaler Technik

Item 17 In Internetforen findet man viele positive Informationen Gber das Musikstudium

Item 18 Influencer berichten positiv Uber das Musikstudium

Item 19 Musikhochschulen sind mit digitaler Technik fir das Studium gut genug ausgestattet

ltem 20  Das Musikstudium nimmt wenig Bezug auf globale Musik-Entwicklungen

Item 21 Das Musikstudium nutzt neue Technologien (Smartphone, Apps, Internet) zu wenig

K5 Konkurrenz digitaler Medien

Item 22 Digitale Medien sind fiir mich ganz wichtig

Item 23 Ich flihle mich unwohl, wenn ich mehr als 4 Stunden lang keinen Internetzugang habe

ltem 24 Musik muss man heutzutage nicht mehr studieren, weil alle wichtigen Inhalte im Internet erlernt
werden kdnnen

ltem 25 Zu der Art von Musik, die ich mag, kann ich im Internet mehr lernen als an einer

Musikhochschule
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Praferenzstrukturen

K6

Wahrgenommene Qualitat des Musikunterrichtes in Primar-/Sekundarstufe

Item 26 Menschen, die trotz guter Abiturnote Musiker*innen werden, verschwenden ihr Potenzial

Item 27 Das Schulfach Musik ist weniger wichtig als andere Facher

Iltem 28  Ohne Leistungskurs Musik in der Schule ist man fur ein Musikstudium nicht gut vorbereitet

Item 29 Der Musikunterricht an meiner Schule ist praxisnah

ltem 30 Im Musikunterricht haben wir dartiber gesprochen, welche Berufsperspektiven ein

e Musikstudium im Bereich Lehramt fir alle Schulformen bietet

Item 31 Meine Musiklehrkraft begeistert mich, das Fach selbst zu studieren

K7 Respekt & Toleranz (Identititspolitik, cultural appropriation, cancel culture, etc.)

Item 32 Das Musikstudium ist ein deutsches Fach

Item 33 Im Musikstudium gibt es wenig Raum fiir Musik aus anderen Kulturen

Item 34 Das Musikstudium ist LGBTQ+-freundlich

Item 35 Das Musikstudium erscheint eher rickwartsgewandt

Item 36 Das Musikstudium bietet wenig Raum fiir neue, aktuelle Musik

Item 37 Das Musikstudium fordert Experimentierfreudigkeit

ltem 38 Das Musikstudium befasst sich eher wenig mit aktuellen Strémungen wie musikalischer
~cultural appropriation®

ltem 39 Das Musikstudium befasst sich eher wenig mit aktuellen Strémungen wie musikalischen
Identitats-Entwicklungen (identity politics)

K8 Personlichkeitsdimensionen

Iltem 40  Musik berthrt mich positiv

ltem 41 Ich bin [konservativ, offen flr neue Erfahrungen, kreativ, musikalisch talentiert, Linkshander,
fachlich an Musik interessiert, gern flr andere da, von innen heraus motiviert]

Item 42 Musik gibt einem die Moglichkeit, persdnlich zu wachsen

Iltem 43  Fur ein gutes Einkommen bin ich auch bereit, Abstriche beim Spaf} im Job zu machen

Item 44 Mir ist es wichtig, am Ende meines Lebens ein Vermachtnis hinterlassen zu kénnen

K9 Sensibilitét fir Generation ,,Snowflake* & ,,.Z* ggf. ,,alfa“

Item 45 Der Beruf Musiklehrer*in ermdglicht ein flexibles Leben (Arbeitszeiten, Reisetatigkeit, etc.)
Ich wirde einen Studiengang bevorzugen, der mich besonders in der Gestaltung meines

Item 46 . .
Studiums anleitet

ltem 47 Fir bessere Berufsperspektiven sollten Berufsmusiker*innen lieber Musik auf Lehramt
studieren

Iltem 48  Auf einen Beruf legt man sich nach dem Abitur / Abschluss einmal im Leben verbindlich fest

Item 49 Mir ist bei einer Musikhochschule wichtig, dass ich zuhause wohnen bleiben kann
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Praferenzstrukturen
K10 Musikpraktische Erfahrungen
ltem 50 Ich spiele ein Instrument, seit ich [<5 Jahre | 5-8 | 9-12| 13-16 | 14-17 Jahre alt bin] + ich spiele

kein Instrument

Ich musiziere in einem Chor / Musikverein, seit ich [<5 Jahre | 5-8 | 9-12| 13-16 | 14-17 Jahre

Item 51 alt bin] + nein

Item 52 Ich spiele in einer Band, , seit ich [<5 Jahre | 5-8 | 9-12| 13-16 | 14-17 Jahre alt bin] + nein
Item 53 Bereits in der Grundschule haben wir im Unterricht gemeinsam musiziert

Item 54 Bereits im Kindergarten haben wir gemeinsam musiziert

Iltem 55  Wenn ich musiziere, bevorzuge ich es, allein zu musizieren

Item 56 Ich spiele folgendes Instrument

Item 57 Folgende Musikrichtung hére ich gern: [Liste]

14.5.4 Entwicklung testbarer Relationen und Uberfiihrung in ein Framework

Weiterhin wurde der in Prapositionen abgebildete postulierte positive oder negative
Effekt der einzelnen dem Konstrukt zugehdrigen Items in Form von empirisch testbaren
Hypothesen hinsichtlich der primaren Wirkungsrichtung des jeweiligen Konstruktes
abgebildet. Diese lassen sich unter Kennzeichnung der angenommenen positiven oder
negativen Wirkungsrichtung in einem Framework abbilden (vgl. Abbildung 6: Konstrukt-
Framework der Studienmotivation fur ein musikpadagogisches Studium (eigene
Darstellung)). Da zu diesem Zeitpunkt noch keine unterschiedlichen Effektstarken
feststellbar sind, wurde auf unterschiedliche Gewichtungen der Items verzichtet und
jedes Item hierbei gleichwertig behandelt. Es sei an dieser Stelle darauf verwiesen,
dass die Items der Konstrukte teils gegensatzlich formuliert sind, manche Konstrukte
also positiv wie negativ formulierte Iltems enthalten, um im Sinne hdéherer Datenqualitat
hierdurch diejenigen Probanden identifizieren zu kdnnen, welche lediglich einseitig
positive oder einseitig negative Antwortmuster geben. Die Items werden nach der
Erhebung hinsichtlich des Vorzeichens angeglichen. Abgesehen von konkurrierenden
Angeboten durch digitale Medien, welche einen negativen Einfluss auf die
Studienentscheidung fiir ein Musikstudium ausiben durften, erscheint es plausibel,
dass eine Berlcksichtigung der Gbrigen Dimensionen durch einen Studiengang in der
Wahrnehmung der Probanden zu einer héheren Wahrscheinlichkeit die Wahl dieses

Studienganges begunstigt.

Die Motive ,Interesse am Fach® sowie ,Arbeit mit Kindern und Jugendlichen® (vgl.

Kapitel 12.2.1) sowie Instrumentalkenntnisse (vgl. Kapitel 14.5.3) treten an dieser
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Praferenzstrukturen

K10: musikpraktische K6: Qualitat des Musikunterrichts
Erfahrungen in Primar- und Sekundarstufe

K2: Berlicksichtigung K9: Sensibilitat fiir
Internetaffinitat im

Generation Z
Studium + + + /

K3: Status & Image des

K5: Konkurrenz digitaler _— : : < + Abschlusses in Musik
Medien MUSI kStUd lum bei Peers
/ + + \
K4: Nutzung Potenzial K7: Respekt und
digitaler Technik Toleranz
K1: Soziodkonomischer K8: Personlichkeits-
Hintergrund dimensionen

Abbildung 6: Konstrukt-Framework der Studienmotivation fiir ein musikpadagogisches
Studium (eigene Darstellung)

Stelle noch nicht als eigene Konstrukte auf, wenngleich zu vermuten ist, dass der
Einfluss dieser Faktoren auf Basis der breiten Unterstiitzung in der Literatur auch im
vorliegenden Fall zu einem spateren Zeitpunkt eine Rolle spielen wird. Dieses
Vorgehen erscheint legitim, da die Konstrukte ohnehin zu einem spateren Zeitpunkt
mittels Faktoranalyse geprift werden und die Item-Konstruktzuordnung noch nicht

abschlieRend fixiert ist.

Wahrend etwa Konstrukte wie Persénlichkeitsdimensionen oder Status und Image des
Berufs Ahnlichkeit zu den identifizierten Dimensionen ,Mdglichkeit zur persénlichen
Entfaltung, eigene Neigungen und Begabungen® und ,Berufschancen® der Studien- und
Hochschulwahl von HACHMEISTER ET AL. (2007) aufweisen, so sind Konstrukte wie
Internetaffinitdt und Haltung / Background relevanter Vorbilder im Hinblick auf
Influencer in der Literatur noch weitgehend unbericksichtigt und sprechen fir das
gewahlte ungestutzte Vorgehen zur Identifikation maoglicher bislang unbekannter

spezifischer Motivlagen der Generation Z.
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15. Entwicklung des Fragebogen-Instrumentes

15.1 Erstfassung des Fragebogens

Fur die Erstfassung des Fragebogens wurden zunachst Fragen zur Demographie
sowie dem soziobkonomischen Hintergrund erganzt, um spater die Antworten auch vor
diesem Hintergrund differenziert auswerten zu kénnen. In diesem Kontext wurde ein
besonderer Fokus auf kulturelle Aktivitaten der Familie und die Frage, ob und wenn ja,
welche(s) Instrument(e) erlernt wurde(n) aufgenommen, da davon ausgegangen
werden kann, dass ein Musikstudium ohne Instrumentalkenntnisse nicht mdglich ist,

weil die Eignungsprifung ansonsten nicht erfolgreich absolviert werden kann.

Die Uubrigen Fragen wurden gemafl den Items aufgenommen und um die
bundeslandspezifischen Inhalte erganzt (vgl. Kapitel 14.5.3). Es wurde, wo maoglich,
eine bSer-Likert-Skala verwendet, da eine 7er- oder 9er-Skala ein tieferes
Expertenwissen vorausgesetzt hatte. Die ungerade Skalierung bietet den Vorteil der
Abbildung von Indifferenz. Weiterhin wurde die Option ,Weil3 nicht / Keine Angabe“
erganzt. Hierbei wurden die Fragen nicht gemaR Konstrukt, sondern nach Fragentyp
gruppiert, um eine einfachere und schnellere Beantwortung durch die SuS zu
ermdglichen. Wenngleich durch die breite Literaturbasis davon ausgegangen werden
kann, dass die wichtigsten motivationalen Faktoren im Fragebogen abgebildet sind,
wurden dennoch offene Fragen hinsichtlich der Attraktivitdt des Berufsfeldes ,Lehramt
Musik/ Musikpadagogik“ hinzugefligt, um auch etwaige neu entstandene Motiviagen
erfassen zu koénnen. Die Erstfassung des Fragebogens wurde sodann erneut der
Expertenkommission vorgestellt und von dieser erganzt. Folgende Inhalte wurden

hierdurch angepasst:

1) Die Fragen wurden konsequent mit Gender-Sternchen versehen
2) Erfassung der Option ,Keine Angabe“ fur Frage 1
3) Erganzung der Option, ein Instrument in einem bestimmten Zeitraum gespielt

zu haben

4) Scharfung und Vereinheitlichung der Terminologie ,Lehramt Musik /
Musikpadagogik*

5) Positivere Formulierung der Fragen 42-46, um keine Suggestivwirkung zu
erzeugen

6) Entfernung von Dopplungen und Vereinheitlichung der Sprache

Es wurde Uberdies angemerkt, dass SuS méglicherweise Schwierigkeiten damit haben
koénnten, Inhalte des Studienganges zu beurteilen, ohne diesen bereits begonnen zu

haben. Die betreffenden Fragen 30 bis 32 wurden dennoch beibehalten, um
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Aufschlisse zum Image des Studiengangs gewinnen zu kénnen. Es wurden dartber
hinaus Bedenken hinsichtlich der Lange des Fragebogens angemeldet, welche im

nachsten Schritt adressiert werden.

15.2 Erster Pretest in Interviewform

Die Erstfassung des Fragebogens wurde anschlieRend einem Pretest mit ca. 10 SuS
der Jahrgangsstufen 12 und 13 unterzogen, wobei Einzelinterviews mit den
betreffenden SuS geflihrt wurden, welchen der Fragebogen ausgehandigt wurde. Die
SuS meldeten hierbei zurlick, dass die Lange im Rahmen einer Schulstunde leistbar
sei. Es trat sprachlich der Wunsch nach weniger Anglizismen zutage, z.B. lieber
»aktuell* als ,up-to-date”. Weiterhin aulerte ein Proband Verstandnisschwierigkeiten
bei dem Begriff ,Weltmusik®, welcher daher im Fragebogen naher spezifiziert wurde.
Weitere Fragen traten in den Interviews nicht auf, wenngleich die Situation der
Einzelinterviews womoglich soziale Erwunschtheit im Hinblick auf Konformitat mit dem
Fragebogen verstarken konnte, wodurch die Probanden vor diesem Hintergrund
Verstandnisschwierigkeiten potenziell seltener zum Ausdruck bringen wirden. Aus den
erfassten Ruckmeldungen entstand so die zweite Fassung des Fragebogens, welche

die Vorlage fur die Online-Befragung darstellt (vgl. Anhénge 3-12).

15.3 Aufbereitung fur eine Online-Befragung

Um eine statistische Auswertung in groRerem Malde leisten zu kdnnen und eine
schnelle Verteilung Uber diverse hessische Schulen sowie die Rucksendung zu
vereinfachen, wurde der Fragebogen in einem nachsten Schritt fir eine Online-
Befragung mittels des Tools LimeSurvey aufbereitet. Hierbei mussten manche Fragen
aufgrund der vorgegebenen Fragentypen aufgeteilt werden, wie beispielsweise die
Erhebung, von wann bis wann welches Instrument gespielt wurde. Es wurde bei der
Eingabe weiterhin darauf geachtet, dass gemaf Datenschutz-Grundverordnung in der
statistischen Auswertung kein Personenbezug zu den SuS hergestellt werden kann

und eine entsprechende Anonymisierung gegeben ist.

Es erfolgte eine Aufteilung der Fragen in vier Fragengruppen: ,Einleitung®,
.0Demographische Angaben®, ,Wahrnehmung der Studienfacher Musikpadagogik /
Lehramt Musik” sowie ,Musik & Personlichkeit®. Die Fragengruppen sind wahrend der

Beantwortung sichtbar und bieten den SuS eine entsprechende grobe Orientierung
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bezlglich der Frageninhalte. Die Fragen wurden hierbei grundsatzlich so eingeteilt,
dass zwar eine Erinnerung bei einer nicht beantworteten Frage eingeblendet wurde,
jedoch kein Zwang bestand, eine Frage zu beantworten. Dies diente dem Zweck, die
SuS nicht ndher unter Druck zu setzen und so die Kooperationsbereitschaft und

Qualitat der Antworten zu erhéhen.

15.4 Zweiter Pretest

Der Online-Fragebogen wurde im Anschluss flir einen weiteren Pretest ausgewahlten
Schulen zur Bearbeitung Uberstellt. Hierbei wurden die Schulen mittels eines
standardisierten Anschreibens von der Anonymitat der Teilnahme sowie der Intention
und Relevanz der Umfrage seitens des Kultusministeriums in Kenntnis gesetzt (vgl.
Anhang 1). Es wurde darauf hingewiesen, die Umfrage in Prasenz und im Rahmen
eines allgemeinen Kurses durchzuflhren, welcher von allen SuS besucht werden
muss, um eine Uberreprasentation besonders musikaffiner SuS zu vermeiden, wie sie
im Fall der Durchfuhrung in einem freiwillig gewahlten Musikkurs aufgetreten ware (vgl.
Kapitel 14.4). Die teilnehmenden Lehrkrafte wurden um Rickmeldungen zu Problemen
und Unklarheiten wahrend der Befragung gebeten. Diesbezlglich zeigte sich anhand
der Zeiterfassung von Start- und Endzeitpunkt, dass haufig die zuvor angegebene und
an die Schulen kommunizierte zeitliche Anforderung fir die Bearbeitung des
Fragebogens nicht eingehalten wurde, sondern der Schilerschaft lediglich die Halfte
der Zeit flr die Bearbeitung zur Verfigung stand. Die einweisende Formulierung wurde

daher im Anschreiben entsprechend nachgescharft.

Auch wurde seitens der Schulerschaft rickgemeldet, dass Fragen zu den tatsachlichen
Studieninhalten nicht kompetent beantwortbar seien. Da der Fokus der betreffenden
Fragen jedoch nicht auf eine kompetente Einschatzung der Studieninhalte abzielt,
sondern auf das wunabhangig vom Kenntnisstand bestehende Image des
Studienganges bei der Schilerschaft, kann davon ausgegangen werden, dass die
Kompetenz zur Beantwortung dieser Fragen besteht. Weiterhin bestand seitens der
Schulerschaft Verwirrung hinsichtlich der Relevanz der Frage nach der
Linkshandigkeit. Da aus im persdnlichen Gesprach gedulRerten Beobachtungen eines
Professors fur Dirigieren der Hochschule fur Musik und Darstellende Kunst jedoch
auffallig viele seiner Studierenden Linkshander seien, wurde die Frage ebenfalls
belassen, um etwaige Effekte dennoch berlcksichtigen zu kdnnen. Abgesehen hiervon

traten keine weiteren Fragen oder dokumentierten Verstandnisschwierigkeiten mehr
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auf, sodass davon ausgegangen werden kann, dass bei der flachendeckenden
Verwendung des Fragebogens keine Ubermaligen Verzerrungen durch
Verstandnisschwierigkeiten oder Probleme in der Handhabung zu erwarten sein
dirften.

16. Diskussion und Ausblick

Im Rahmen der vorliegenden Arbeit wurde ein Messinstrument entwickelt, um die
Praferenzstrukturen von SuS der Jahrgangsstufen 12 und 13 hinsichtlich der
Entscheidung fur die Aufnahme eines Studiums ,Lehramt Musik / Musikpadagogik® fur
den Bereich der Grundschule zu erheben. Zwar existieren zahlreiche Studien zum
Bereich Lehramt in Deutschland, jedoch sind diese meist mehr als 10 Jahre alt und
beziehen sich einerseits nur sehr selten auf die Perspektive von SuS und
berlcksichtigen andererseits nicht die spezifischen Anforderungen und das Image des
Fachs ,Lehramt Musik / Musikpadagogik® (z.B. Eignungsprifungen). Das vorliegende
Befragungsinstrument wurde daher auf Basis der Literatur unter Berlcksichtigung von
Eingaben aus der Praxis — sowohl durch eine Expertenkommission, als auch durch
SuS konzipiert. Die identifizierten Items wurden in theoretische Konstrukte und
Hypothesen hinsichtlich der Wirkung tberflhrt und in ein entsprechendes Framework
eingebettet. Als Resultat steht nun ein Online-Fragebogen zur Verfigung, welcher in
einem nachsten Schritt empirisch getestet und hinsichtlich der gangigen Gutekriterien

beurteilt werden muss.

Der Fragebogen ist dazu konzipiert, die Fragestellung zu beantworten, weshalb oder
weshalb nicht junge Menschen das Studium Musiklehramt /-padagogik aufnehmen und
welches Image unter jungen Menschen, die vor der Berufswahl stehen, fir diesen
Berufszweig vorherrschend ist. Die Erkenntnisse aus dem Einsatz und der Auswertung
des Messinstrumentes sollen relevante motivationale Gréen der Generation Z
identifizieren und entsprechende Handlungsempfehlungen hinsichtlich  der
Kommunikation bestimmter Eigenschaften des Studienganges generieren, die fir die
SuS derzeit relevant fur die Berufsentscheidung sind. Gleichzeitig bestehen bei dieser
Arbeit Limitationen, zum Beispiel hinsichtlich des breiten Feldes der
Motivationstheorien, die eher implizit als explizit Bertcksichtigung im Fragebogen
gefunden haben. Auch ist die Kondensation der identifizierten 346 ltems auf 81 Fragen
subjektiven Einflussen unterworfen, welche zwar durch den Einsatz einer

Expertenkommission vermindert, jedoch nicht vollstdndig ausgeschlossen werden



Diskussion und Ausblick 100

kdnnen. Zusatzlich bericksichtigt die aktuelle Studienlage den Einfluss von
Instrumentalunterricht, musikpraktischen Erfahrungen und allgemeinen Charakteristika
der Generation Z auf Studienentscheidungen kaum, sodass das Messinstrument
diesbezlglich auf wenigen gesicherten Erkenntnissen aufbauen konnte. Dennoch
illustriert gerade dies die Wichtigkeit entsprechender Grundlagenarbeit, welche fir

nachfolgende Forschungen einen entsprechenden Ausgangspunkt bilden kann.
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17. Empirisches Vorgehen

Ziel der vorliegenden Arbeit ist die empirische Ergrindung mdglicher
Praferenzstrukturen der Generation Z bezlglich des Ergreifens eines Studiums
Musiklehramt /-padagogik unter Einsatz des zuvor entwickelten
Fragebogeninstrumentes. Dieses ermdglicht eine Adressierung der Frage auf drei
Arten:

A) lineare Regressionsanalyse
B) ungestitzte Befragung
C) gestltzte Befragung

Im Rahmen der Regressionsanalyse findet zuerst eine Uberpriifung der zuvor
entwickelten theoretischen Konstrukte auf Reliabilitat mittels Cronbachs Alpha statt.
Sollten diese Konstrukte hinsichtlich der Reliabilitdt nicht belastbar sein, wird eine
explorative Faktorenanalyse durchgeflihrt, um die Items neu zu gruppieren und eine
erneute Uberpriifung mittels Cronbachs Alpha vorgenommen. AnschlieRend werden
die Konstrukte mittels linearer Regressionsanalyse auf ihren Einfluss auf die Frage des
Ergreifens eines musikpadagogischen Studiengangs Uberprift. Die
Regressionsanalyse soll hierbei auch insbesondere solche Zusammenhange

erkennbar machen, die den Befragten selbst womdglich nicht bewusst sind.

Im Rahmen der ungestutzten Befragung soll ermittelt werden, welche potenziellen
Motivatoren aus Sicht der Befragten eine bewusste Rolle spielen. Die ungestitzte
Befragung wird mit einer Frage zu Beginn und zum Ende der Beantwortung des
Fragebogens durchgefuhrt, um auch mdgliche Priming-Effekte bertcksichtigen zu
kénnen. Mittels gestltzter Befragung sollen schlieBlich weitere aus der Literatur
bekannte Studienwahimotive, welche in der Regression nicht berlcksichtigt werden

konnten, auf Giiltigkeit flr die Generation Z Uberprift werden.

18. Beschreibung des Datensatzes

18.1 Beschreibung der Kohorte

Die Befragung wurde im 1. Halbjahr 2021/2022 an Jahrgangsstufen 12 und 13 in

hessischen Gymnasien durchgefuhrt. Um eine moglichst hohe Rulcklaufquote und
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Datenqualitat herzustellen, wurden die Schulen durch das Hessische Kultusministerium
instruiert, fur die Durchfiihrung der Befragung eine Schulstunde an Zeit bereitzustellen
und im Rahmen eines allgemeinen, nicht-musikalischen oder kunstlerischen Kurses mit
der betreffenden Lehrkraft in einem PC-Raum die Befragung online durchzufuhren.
Hierfir wurde ein standardisiertes Anschreiben versendet (vgl. Anhang 1:

Anschreiben).

Der hieraus resultierende Datensatz umfasst insgesamt 214 Teilnehmende. Auffallig
ist, dass lediglich 128 Fragebdgen vollstandig ausgeflllt wurden. Dies kdnnte darauf
zurtckzufiihren sein, dass bei vielen Kursen der vorgegebene Zeitrahmen von 45
Minuten deutlich unterschritten wurde, sodass flur einige Gruppen lediglich 15 oder 20
Minuten Bearbeitungszeit gemessen wurden. Es handelt sich in diesen Fallen nicht um
Einzelfalle, sondern um eine groRere Anzahl von Fragebdgen, die jeweils zum gleichen
Zeitpunkt begonnen und 15-20 Minuten spater beendet wurden, woraus eine
entsprechende Kursstarke geschlossen werden kdnnte. Die Geschlechterverteilung der
befragten Gruppe liegt nah am statistischen Durchschnittswert der Bundesrepublik
Deutschland: So gaben 50,69% an (versus 50,77%), weiblich zu sein, 47,22% (versus
49,22 %) mannlich und 2,01% (n.v.) divers (vgl. Statistisches Bundesamt, 2022).

18.2 Beschreibung der Variablen

Die Variablen lassen sich in folgende Kategorien aufteilen: Demographische
Informationen, Image des Studiums, Image des Berufes, Bewertungen der Relevanz
von Musik, Personlichkeitseigenschaften und personlicher musikalischer Werdegang.
Die Variablen sind Uberwiegend ordinale Variablen, welche mittels einer 5er Likert-
Skala erhoben wurden. Es ist davon auszugehen, dass eine 5er Skala (Stimme voll zu,
stimme eher zu, Indifferenz, stimme eher nicht zu, stimme gar nicht zu) den
Wissensgrad der SuS hinreichend reflektiert. Die Antworten werden fur die statistische
Auswertung wie folgt codiert: Stimme voll zu = 2, stimme eher zu = 1, Indifferenz = 0,
stimme eher nicht zu = -1, stimme gar nicht zu = -2. Diese Codierung hat den Vorteil,
dass positive Werte den Grad der Zustimmung reflektieren, negative Werte eine

ablehnende Haltung und die Indifferenz durch den Wert O abgebildet ist.
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Codierung ,,2“ Codierung ,,1“ Codierung ,,0“ Codierung ,,-1“ Codierung ,,-2“

[0,85; 0,5876] [0,5875; 0,326] [0,325; 0,0626] [0.0625; -0.2] »lch hore nie Musik"

Tabelle 10: Codierungsklassen der Genrekomplexitat (vgl. Rentfrow & Gosling, 2003)

Mittels Dummy-Variablen werden Bereiche, wie beispielsweise die favorisierten Musik-
Genres der Eltern sowie der Befragten abgebildet, welche spater zu Indizes aggregiert
werden (vgl. Kap. 18.3 Aggregation der Index-Variablen). Nominale Variablen werden
im Bereich des Geschlechts, Bildungshintergrundes und im Kontext des Einstiegsalters
der Instrumentalausbildung eingesetzt. Um zusatzliche Informationen fir weitere
Forschungen zu erhalten, werden darlber hinaus bei Kernthemen, wie der Frage nach
der Attraktivitdt des Berufes Musiklehrkraft /-padagoge, offene Antwortmoglichkeiten
eingerdaumt, um diejenigen Antworten abzubilden, die womoglich nicht bereits durch

Fragen berucksichtigt sind.

18.3 Aggregation der Index-Variablen

18.3.1 Musikgenre-Komplexitat

Bei der Bildung der Indizes wurde bewusst vorab auf eine Aggregation durch die
Fragemethodik verzichtet, um mittels des Datensatzes auch eine konkretere
Aufschlisselung signifikanter EinflussgroRen zu ermdglichen. So hatte eine ex ante-
Aggregation der Musikgenres durch die Frage ,Wie komplex ist die Musik, die Sie
héren? ex post keinen Aufschluss mehr dariber zugelassen, welche Musik konkret
gehort wird und zudem ein Fachwissen hinsichtlich musikalischer Parameter seitens
der Schulerschaft vorausgesetzt, welches vermutlich nicht grundsatzlich als vorliegend

angenommen werden kann.

Die Forschung von RENTFROW & GOSLING (2003) deutet darauf hin, dass sich
Personlichkeitsdimensionen auch in Musikpraferenzen niederschlagen (vgl. ebd.)
Zudem erscheint die Annahme sinnvoll, dass sich insbesondere diejenigen Probanden
mit einem komplexeren Musikgeschmack zugleich auch eher fir komplexere Musik
interessieren, wie sie im Musikunterricht gegenwartig eine Rolle spielt. Daher wird auf
Basis der faktorenanalytischen Befunde zur Komplexitdt von Musikgenres von
RENTFROW & GOSLING (2003) eine Codierung der Musikgenrepraferenzen der

Probanden durchgefiihrt. Die Faktorladungen bewegen sich zwischen -0.20 fir den
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Bereich der Popularmusik bis hin zu Werten Uber 0.66 bis 0.85 fiir die Genres Klassik,
Jazz und Blues, wobei hdhere Werte fur hohere Komplexitat stehen (vgl. ebd.; vgl.
Tabelle 10: Codierungsklassen der Genrekomplexitat) Hierbei wird die aus der
Differenz resultierende Spannbreite der Faktorladungen in Héhe von 1.05 in gleiche
Abstande aufgeteilt und durch 4 geteilt. Dementsprechend werden die Genres kodiert
und ein Mittelwert GOber alle Genres gebildet, welcher als Konstrukt fir die

Musikkomplexitat fungiert (vgl. Tabelle 10).

Bei RENTFROW & GOSLING (2003) fehlen die Genres Schlager, Musical, Filmmusik
sowie Weltmusik, welche in der gegenwartigen Erhebung eine Rolle spielen. Zwar
finden Rentfrow & Gosling (2003) Werte fur ,Soundtracks® (vgl. ebd.), diese sind
jedoch weder auf Filmmusik noch auf Musicals Ubertragbar, da ein Soundtrack
Ublicherweise popularmusikalische Werke beinhaltet, wahrend fir die deutsche
Bezeichnung ,Filmmusik® der englische Begriff ,Score” die Entsprechung bildet,
welcher bei Rentfrow & Gosling (2003) nicht vorkommt. Da Soundtrack dennoch haufig
mit dem Begriff ,Filmmusik® Ubersetzt wird und die Begriffsdefinition mit grol3er
Wahrscheinlichkeit nicht jedem Teilnehmenden eindeutig klar ist, wird ein Mittelwert
zwischen dem Wert von 0.1 flr Soundtracks und dem Wert von 0.66 fur die
artverwandte klassische Musik gebildet. Der resultierende Wert von 0.335 entspricht
der Codierung , 1. Schlagermusik zeichnet sich durch wenig rhythmische und zumeist
auch geringe harmonische Komplexitdt aus. Es findet zudem oftmals eine
Uberbetonung der ohnehin betonten Zahlzeiten im Takt statt, um einen hohen Grad an
Zuganglichkeit zu erreichen. Ein ahnliches Profil weist auch die amerikanische
Countrymusik auf. Daher wird diese als Proxy fur Schlagermusik verwendet. Lounge-
Musik (vgl. auch ,Chill-Out®) I&sst sich keinem eindeutigen Stil zuordnen, wenngleich
haufig Einflisse von Jazz genannt werden (vgl. www.dictionary.org, ,Lounge Music®)
und ist insbesondere durch einen entspannenden Charakter gekennzeichnet. Eine
allzu komplexe Harmonik und / oder Rhythmik stehen einem entspannenden Charakter
entgegen, wenngleich aufgrund der partiellen Jazz-Einflisse von einer hdheren
Komplexitdt als im Fall der Schlager-Musik ausgegangen werden kann.
Dementsprechend wird diese mit ,0“ klassifiziert. Die Genres Musical und Filmmusik
sind durch haufige Taktwechsel, vielschichtige haufig mediantisch gepragte Harmonik
und komplexere Instrumentation gekennzeichnet. Dennoch weist klassische Musik im
Vergleich zur durchschnittlichen Filmmusik ein héheres Mall an Komplexitat in der
konsequenten Verarbeitung musikalischer Themen auf. Auch beinhaltet klassische

bzw. insbesondere romantische Musik eine hohere Anzahl unterschiedlicher
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Genre Faktorladung ,,Reflective & Complex“ Klassifikation
nach RENTFROW & GOSLING (2003)
Rock A7 0
Pop -.20 -1
Hiphop / RnB -19 -1
Jazz .83 2
Klassik .66 2
House -.02 (Electronica/dance) -1
Lounge n.a.* 0
Schlager n.a.* -1
Musical n.a.* 1
Filmmusik n.a.* 1
Country -0.6 -1
Weltmusik n.a.* 1
Keine Musik n.a.* -2

* Die Klassifikation nicht wortlicher oder sinngemaRer Entsprechungen wird nachfolgend naher erlautert.

Tabelle 11: Klassifikation der Genrekomplexitat

Instrumente mit eigenem melodischem oder klangfarblichem Gehalt als das
durchschnittliche Musical. Daher werden die Kategorien ,Musical“ und ,Filmmusik® mit
dem Wert 1 versehen. Weltmusik kann ebenfalls als komplexer aufgefasst werden,
da diese beispielsweise von vielschichtiger Uberlagerung von rhythmisierten
Bausteinen (z.B. bei lateinamerikanischer oder baltischer Musik) oder melodischer
Komplexitat (z.B. syrische Musik mit Heterophonie) gekennzeichnet ist. Allerdings kann
festgehalten werden, dass sich die Komplexitat Ublicherweise auf eine Dimension —
entweder Rhythmik oder Melodik oder Harmonik bezieht, wahrend Jazz und Klassik
mitunter zwei komplexe Dimensionen zugleich verwenden. Daher wird auch Weltmusik
dem Wert ,1“ zugeordnet. Unter Verwendung dieser Klassifikation werden die Dummy-
Variablen der jeweils praferierten Musik-Genres durch Mittelwertbildung zum
Musikkomplexitatsindex der befragten Person (,FO7_musikkompl_index®) sowie zum
Musikkomplexitatsindex von deren Eltern (,FO7_musikkompl_index_e")

zusammengefasst.
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18.3.2 Weitere Index-Variablen

Der Index ,FO05b_instrumentaljahre_index“ wird durch Aggregation aller Jahre der
Instrumental- oder Gesangsaktivitdt gebildet. Hierdurch soll die Annahme Uberprft
werden, ob die Dauer der Beschaftigung mit der Materie Musik einen Einfluss auf die
Entscheidung hat, Musiklehrkraft zu werden. Durch Mittelwertbildung der
unterschiedlichen kulturellen Aktivitdten im familidren Kontext (alle sind gleich skaliert
und codiert), wird der ,F10_kultur_index“ gebildet. Fir den ,F24_imagemberuf_index“
werden die Fragen zum Image des Musiklehramtsberufes zunachst hinsichtlich der
positiven oder negativen Ausrichtung angeglichen, sodass die negativ formulierten
Attribute langweilig, altmodisch, uncool, etc. in der Codierung mit umgekehrtem
Vorzeichen in den Index eingehen, um Ausléschungen bei eigentlich gleicher
Bedeutungsrichtung zu vermeiden. Sodann wird der Index ebenfalls Uber den
Mittelwert kalkuliert. Auch die Indizes ,F19_mstinfo_sm_index" (Informationen Uber das
Musikstudium in diversen Social-Media-Kanadlen, jeweils einzeln abgefragt),
.F23_ansehen_musikla_index“ (Ansehen der Berufe Musiklehramt fir Gymnasien,
Haupt-Realschule sowie Grundschule) sowie ,F51_musikempfindung_index" (wie stark
nimmt die Testperson Musik emotional wahr, abgefragt mittels unterschiedlicher

Emotionen) werden durch Mittelwerte gebildet.

18.4 Korrelationsmatrix

Nach COHEN (1988) lassen sich Effektstarken auf der Basis von Korrelationen in kleine
(r = 0,1), mittlere (r = 0,3) und groRe Effekte (r = 0,5) klassifizieren (ebd.). Mittels
Pearson-Korrelationen wurden die Items in einer Korrelationsmatrix abgebildet, wobei
signifikante Koeffizienten zum Niveau 0,05 (*) sowie 0,01 (**) hervorgehoben und
entsprechend des Niveaus gekennzeichnet wurden (vgl. Tabelle 12: Korrelationsmatrix
(1. Teil); vgl. auch Tabelle 13, Tabelle 14 sowie Tabelle 15).

Das Item ,F18_musiklehrer, welches die zentrale Fragestellung abbildet, inwieweit
sich eine befragte Person vorstellen kann, Musiklehrkraft zu werden, korreliert hierbei
stark (r 2 0,5) mit den Variablen F14 und F15, welche abbilden, ob ein entsprechendes
Studium durch die Eltern (.530**) bzw. Peers (.510*) befurwortet wurde (vgl. Tabelle

12: Korrelationsmatrix (1. Teil)).

Weiterhin lassen sich Themenfelder feststellen, deren ltems mit dem Item F18

korrelieren: So sind im Themenkomplex Image die Wahrnehmung des Ansehens des
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Berufes Musiklehrkraft (F24, .555**), wie auch die Wahrnehmung der technischen
Ausstattung der Musikhochschule F29 (.524**) stark positiv korreliert (vgl. ebd.).
Zusatzlich weisen F23** (Ansehen des Studienabschlusses in Kunst sowie
Musiklehramtes an Grundschule und Gymnasien) sowie F44** (modernes Image des
Musikstudiums) mittlere Effektstarken auf. Im Themenfeld Persénlichkeit weist F49
.Personliches Interesse am Fach Musik mit einem Korrelationskoeffizienten von .662**
die insgesamt hdchste Korrelation mit dem Item F18 auf (vgl. ebd.). Mittlere
Effektstarken liegen in diesem Feld bei FO7** (Komplexitdt der eigenen gehorten
Musik), F49** (persbnliche Wahrnehmung als musikalisch talentiert), sowie F25**

(positives Fahigkeitsselbstkonzept hinsichtlich der Eignungsprufung) vor (vgl. ebd.).

Bei der Vertrautheit mit den Studieninhalten (F70) ist eine grol3e Effektstarke (.512**)
feststellbar (vgl. ebd.), wahrend Einflussfaktoren auf die Studienwahl wie F22**
(potenzielle Einflussfaktoren auf die Studienwahl in den Dimensionen ,Qualitat des
eigenen Musikunterrichts®, ,Assoziation des Musikstudiums mit Spal® und
»~Wahrnehmung von Musikstudium als vielfaltig“) sowie F27**
(Informationsverfigbarkeit zum Musikstudium im Internet) mit mittleren Effektstarken
korrelieren (vgl. ebd.). Dartuber hinaus zeichnet sich das Feld Musikunterricht als
potenziell relevant ab, da F40** (Motivation zum Studium durch den Musikunterricht),
F64** (die Musik im Musikunterricht wird auch privat gehdrt), F68** (die Testperson hat
erlebten Musikunterricht als gut wahrgenommen) und F26** (Vorbereitung auf die
Eignungsprifung durch den Musikunterricht der Schule) mit mittlerer Effektstarke zu
Buche schlagen. Weiterhin lassen sich mit jeweils mittlerer Effektstarke korrelierte
Items im Feld der Wahrnehmung und Einordnung der Relevanz von Musik fiir das
eigene Leben beschreiben. Hier seien die Items F52** (Musizieren tragt zu
persénlichem Wachstum bei), F65** (Musik hat einen hohen Stellenwert flr die
Testperson) und F73** (Das Erlernen eines Musikinstrumentes wird als

personlichkeitsbildend empfunden) genannt (vgl. ebd.).

Negativ korreliert sind mit mittlerer Effektstarke die Items F34** (mittels Internet kbnnen
Fahigkeiten ebenso gut erlernt werden, wie an der Musikhochschule), F35**
(Menschen, die trotz guter Abiturnote Musik studieren, verschwenden ihr Potenzial)
und F36** (Musikunterricht ist unwichtig). Dies ergibt insofern Sinn, als dass
Testpersonen, welche bezlglich dieser Fragen hohe positive Werte angaben, das
Fach als solches oder die Ausbildung an einer Musikhochschule als wenig relevant
einstufen und somit zu einem geringeren Prozentsatz ein entsprechendes Studium in

Erwagung ziehen dirften.



Beschreibung des Datensatzes 109

] . M 5 H ] 2 . [ N

Pearson-Korrelationen N 5 5 o bl £ o M 2 ] g 4 < < 5 g g g o K
2 3, 3 £ £ g < g g ¢ 2 g ] ° @ 5 ] ] 5 5
s g g £ H] ] g o S s N N S £ 3 o £ € £ < <
= § 4 ] c ] < < < < x s 3 g E 3 s g 8
2 2 5 2 2 2 2 H 2 g 2 2 2 2 2 H 32 2 2 8 g
EI D\ < E\ E\ 0\ E\ = 9 w‘ E\ EI E\ 2 2 E\ 2 2 2 EI E\
o o 3 s s o o o < o o < o o ! o I o P - <
it 2 2 2 2 2 2 b et b b it b bt o bt i & & & &

F18_musikiehrer -

FO3 bildung eltern 0.115 -

FO5d anfangsalter index 262 0.090 -

F07_musikkompl_index 3397 0026 0182

FO7_musikkompl_index e 2497 308" 0019 3947 -

F08 eltern instrument 2817 3917 0213 195 3617 -

F09 migration -239° 0087 0195 0048 0111  -366" -

F10_kultur_index2 243" " 0019 316 178 274" 0128 -

F11 eltern finanz sicher 0.116 0032 0104 -0014 0148 0114 0083 -

F12 eltem ansehen beruf 0.043 0036 0058 -0061 0142 -383" 323 239 -

F13_musik_eltern_finanz 0.100 0085 0105 -0072 0036 0078 0063 0037 0,027 -

F14_musik_eltern_positiv 5307 0143 0.151 239 468 -399" 0159  0.180 233 0135 -

F15 musik peers positiv 5117 0068 0197 0051 207  -284" 0093 0038 0031 0037 .M -

F16 studium einfl sm -0.089 0006 0025 -0.003 -0034 0117 -188 0084 -0.013 -0.032 0101  0.019 -

F17_studium_einfl ws 259" 0123 0116 -0104 0093 -0136 -009 0147 001 0070 201 257 0070 -

F19 mstinfo sm index 0,026 -270° 0098 -0072 0030 222 0439 0010 195 211" 0409 0118 0128 0014 -

F20 studium info peers 0111 0039 0110 0101 0098 0148 0473 0057 0034 215 0061 0057 0138 0090 0174 -

F20_studium_info_ws 225 0025 0078 0007 0104 0121 0174 0117 0160 0138 0149 0167 -0145 276" 0020 0.115 -

F20 studium info sm -200° 0201 -0413  -0095 -0106 0083 -0043 0053 0021 -0056 0027 -210° 425" 0048 0141 293" 0015 -

F21 medien info blog 0,091 0170 0030 0057 -0050 -0015 0119 0023 0081 0022 0030 0091 0124 0106  .206  -0022 0150

F21 medien info flyer 0.144 0025 0024 0006 0173 -0.113 408"  0.051 90" 0072 0097 0099 -0030 0123 265" 211 213

F22 musik_beruf erfolg 0.183 0030 0006 -0006 -0085 -0023 -0052 0126 0163 -0146 0117 0157 0130 0158 -0024 0108 0053

F22 musik beruf finanz absich 0081 20012 0103  -0070 0022 -0.114 0059 0034 0174 -0161 0160 299" 0000 310" 0010 0139 0093

F22 musik beruf kinder jugend! 299" 0075 0047 0155 0124 0083 0034 -0052 0107 389" 425" 240" 0102 0092 -0.065 .220°

F22_musik_familie 280" 0057  .250" 0,127 -232° 0150 0065 0149 0159 318" 347" 0068 2717 0165  .245 286"

F22 musik interesse 250" 0191 309" 220 0104 0101 -0094 0106 -0005 0156 332" 0045 0154 0062 0127 0047

F22 musik musikunterr 300" 0187 0451 203 212 0059 -0018 0015 0136 0026 0131 305" 0014 281" 192" 0041 0.124

F22 musik studium spass 378" 0073 240" 0178 0422 0130 0017 0034 0031 0013 009 0203 002 3417 -0055 0.154 .28~

F22_musik_vielf_studium 3627 0205 0133 0108 0109 0016 0108 -0052 -0011 0033 .199° 341" 0094 .244° 0092 0039  .353"

F23 ansehen jura -210° 0002 0144 -210° 0093 0020 0027 251" 0021 0122 0154 0477 0092 0064 -0017 0093 0080

F23 ansehen kunst 3157 0099 0161 0164 196" 0132 238" -0046 -0.055 -0.008 .220° 0010  0.133 0001 0172 239

F23_ansehen_lags 0128 0116 0055 -229° -0010 -0183 0067 214 2100 0016 0175 0100 0008 0024 0087 0,193

F23 ansehen lagym 0.068 0159 0001 -258"  -0.029 0,098 274" 244" 0107 3 0104 0165 0071 0040  0.149

F23 ansehen musikla gs
F23 ansehen musikla gym

0032 0103 -0030  0.133
0065 215 0016  0.104

F23_ansehen musikla_hr 0148 219" 0100  0.039

F24 imagemberuf index 0083 198 335 .293 0077 0028 0056 -0.026 0066 235 0117 249"
F25 eignung selbstb ia 0082 2247 358" 319" 0130 0159 0059 0058 0080 278" 0048 0.092
F26_eignung_vorb_munt 0024 0001 0167 0112 0024 0017 -0007 -0.151 0039 247 -0002 0,001

F27 info_mstudium inet 0060 0193 0221 0105 0,067
0136 -0.113 0160 -0.107  0.158 0237 0117 0214 0098 0024
0208 0207 0145 0071 0211 0417 0028 0187 0214 475" 0135
0223 0135 0035 3917 0048 -0177 0013 0083 0037 0089 0001
0164  -0127 -0017 -0038 0103 -0174 -0079 -0077 0234 0111  -0.164
-253° 0102 -0096 0098 -0.005 -0061 .320° 0038 0048 0091 -0078
213" 0,035 -0056 .262° 0214 -3207 223 0154 0091 -0028 -0.135
<0171 0032 0037 374"  -427° -384" 0022 0139 0065 0073 -0.186
-290° 0047 -0005 0018 -403" -367° 0030 -0.160 -0.003 -0.001 -0,087
0056 316" 0063 0137 0122 0028 0035 -0038 0041 0136 0104 0198 0130 0004 002  0.110
0059 0040 0132 0159 0129 0000 0009 0172 -0034 .260° 263 0104 247 0111 0124 0126
0237 0128 0197 0041 0017 0451 0121 0068 -0087 303" 280" 0059 0195 0112 0003  0.108
0092 0017 216 0142  -254° 0115 -0057 .259° 0091 359" 240" 0059 -0.107 0085 0066 -0.015
0136 0144 0212 0025 -0038 0097 -0040 0113 -0046 382" 345" 0141 0169 2917 216" 0,136
0179 0037 0180 0068 -0008 0109 0023 0132 0046 0163 0099 0090 0043 0143 267  .246'
0470 0070 0037 0106 0121 0014 217 0086 0158 0105 0049 277" 0054
0210 0051 0117 0166 0009 284" 0103 0110 0003 -0027 0078 -0.122 -0027 0044 0036  0.113
245" 3557 269 3357 0150 241" 0035 0035 0127 .48 5117 0038 04170 0077 0143 0124
0020 0090 -0016 0109 0075 250" 0033 0030 255 0417 -0005 -0072 0019 0089 0046  0.170
0049 0030 0028 0077 0085 0173 0151 0097 0044 0009 0088 0140 -0183 0061 0182 -0075

F28 image mstudium infl
F29 image technik mhoch
F30_image mstudium_global
F31 image mstudium technik
F32 digital medien wichtiq
F34_inet_besser_mhoch

F35 gnoten kein mberuf
F36 munt unwichtiq

F37 kein mstudium ohnelk

F38_munt_praxisnah

F40 mot mstudium munt

F42 image mstudium ikultur
44_image_mstudium_modern
F45 image mstudium aktmusik
48 pers musik emotional
F49 pers intrinsisch

F49_pers i musikfach

F49 pers kreativ

F49 pers sozial
F49_pers_musiktalent

F49 pers openness

F51 musikempfindung index

F52 image musizieren perswachs
F53

0009 -219° 0114 -0085 0062 0128 191 0012 0028 0044 0053 -0009 -0150 0043 0158 0067
0032 230 0072 0101 0049 234 0100 0120 0058 272" -
0057 04124 299" 304" 0035 246" 0130 -0.005 -0.129 477"
0092 0026 -0025 -0107 0190 -0030 0065 -0.149 -0.049 -0164
0045 0057 0021 -0152 0146 0023 0189 -0034 -240°  -0,067
0067 0109 221" 0131 0040 0036 -0036 0119 0039 0155
0084 0143 -0037 0031 0098 0037 0007 0019 -0102 0037

beruf_geld spass
F54 beruf vermaechtn
F55 image mberuf flexibel
F56_prf_studium_anleitung
F57 image m mberuf perspektive
F58 beruf irreversibel
F59 prf studium wohnort

0022 0033 -0038 -0.115 .260° 0069 0022 0070 0185 -0.126
0064  -0.109  -290"

F60_mpers_ musikgs 0093 0075 -0122 0097 -253° 0048 0165 0065 0011 0035 -252° 254 0156 -0056 0056

F61 mpers musikkita 0094 0120 0007 0137 0090 0003 0050 0019 0218 0,095 0013 -0.042 240°

F62 mpers alleinmusik 0120 0008 0114 -0040 267 0031 2100 0096 0036  -0.027 0105 -212° -0.048

F63_image_m_mstudium_serien 0156 0132 0160 -0.181 0064 0200 -0185 0022 0155  0.124 262 0051 0111

F64_munt m priv 0140 3717 269" 0194 0149 238" 0020 0126 0045  .248 0128 04175 0.130

F65 stellenwert musik 0214 315" 0154 262 0097 258 0435 -0075 0117 0084 0013 -0.042 0073 0138 0.139
F66 prf mstudium munt m priv 0079 0018 0009 298" 0185 -0065 0212 0041 0048 -0.089  0.083 0106 -0.183 0.058 0012 0123
F67 prf_studium vertraut 0189 0106 0009 0159 237 0,061 .228° 0091 0114 0072 0135 0123 0055 -0.007 0081 0171
F68 mpers munt eindimensional -0.187 0063 -237° 0081 -0101 0018 0031 -0038 -0120 0024 -0.124 0052 -0.065 -0.019 0155 0,134
F68 mpers munt qut 349" 0190 0478 0173 273" 251" 0077 0074 -0.033 0059  .253' 0052 267 0091 0071 0023
F70_mstudium_inh_bek 512" 0172 0194 253 247 0010 0044 -0068 -0130 0035 417" 0122 277 0112 0124 0,168
F72 einst minstr_sinnvoll 246" 0122 27117 0136 2377 0094 278" 0106 0059 0092  .3107 0.020 216 232 0.114 204
F73 einst minstr persoenlk 329" 20064 291" 0135 307" -252°  300° 0075 0079 -0.152 295 20009 223 308" 0164 .209'
F74 einst minstr intell 274" 0035 0195 0055 0121 -0200 0061 0.139 -0086 -0.055 0.123 0016 272 211 0082 0001 0048 0117
F75_einst_minstr_anstrengend 20009 0027 0177 0037 0048 0016 -0066 0072 0079 0050 _-0037 0038 _ -261 _ 0132 _ 0,087 0179 0,049 903”0033 0021
*. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,05 (2-seitig) signifikant
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Tabelle 12: Korrelationsmatrix (1. Teil)
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F18 musiklehrer

FO3 bildung eltern

FO5d anfangsalter index

FO7_musikkompl_index

FO7_musikkompl_index_e

FO8_eltern_instrument

F09_migration

F10_kultur_index2

F11_elten_finanz_sicher

F12_eltern_ansehen beruf

F13 musik_eltern finanz

F14_musik_eltern_positiv

F15_musik_peers_positiv

F16_studium _einfl_sm

F17_studium_einfl ws

F19 mstinfo sm_index

F20 studium info_peers

F20 studium info ws

F20 studium info sm

F21 medien info blog

F21 medien info fiyer

F22 musik beruf erfolg -

F22 musik beruf finanz absich 555" -

F22 musik beruf kinder jugend! 0057 -

F22 musik familie a42” 242 -

F22 musik interesse 296" 0132 480" -

F22 musik musikunterr 278" 3167 350

F22 musik studium spass 516" 0174 581" -

F22 musik vielf studium 445” 485" -

F23 ansehen jura 0,054 0,076 0058 -

F23 ansehen kunst 0029 211 0195 0049 -

F23 ansehen lags 0.139 0.184 295" 212 0166 -

F23 ansehen lagym 0.122 0.187 0421 302" 0436 635"

F23 ansehen musikla gs 0.151 263" 356" 0072 480" -

F23 ansehen musikia gym 0.165 319” 289" 0079 339" 800" -

F23 ansehen musikla hr 0113 268" 314" 0,008 418" 786"

F24 imagemberuf index 189 384" 442" 315 0.102 416” -

F25 eignung selbstb ja 0033 0129 0098  -0.189 0176 0050

F26 eignung vorb munt 0.043 0.005 0191 205 0054 0055 -0.005

F27 info mstudium inet 0.188 0048 492" 322 0.128 0.159 -

F28 image mstudium infl 280" 0.118 264 0198 0029 0021 425" -

F29 image technik mhoch 0235 .356° 0251 0045 0201 -0.106 586" 628 -

F30 image mstudium global -350° 276 0015 .294° 0078 0044 0036 -0031 0199

F31 image mstudium technik 0018 0.163 0101 0246 0.138 -0.149 0128 0094 588

F32_digital_medien_wichtig 0088 0,084 oM2 224 0,057 0053 0,088 0,029

F34_inet_besser_mhoch 0,081 -288" 0121 04135 0,121 0,178 0,040 0064

F35_gnoten_kein_ mberuf 0,104 219’ 215" 262 0,150 -239 0003 0001

F36_munt_unwichtig 0046 -0.138 0186 315 0,039 0,166 . 0,182 -0.129

F37_kein_mstudium_ohnelk 0115 21’ 255 011 0114 0016 0018 -0005 0070

F38_munt_praxisnah 245 1206 274" 0,158 0,022 0,150 0207 0,160 449"

F40_mot_mstudium_munt 0.174 287" 391 -0.056 0.074 2317 457 E 534

F42 image mstudium _ikultur 0100 0071 0152 0225  -240 0,049 260 0210 233 372 0224 481

F44_image_mstudium_modern 287" 0137 3 363" 0,075 -0.015 0136 286" 0178 201 403" 557

F45 image mstudium_akimusik 0151 0,102 4617 0103 0,089 0164 0153 0159 435" 0267 483

F48_pers_musik_emotional 270" 202 448" 0073 0,040 0106 0067 0,097 0164 0064 370

F49_pers._intrinsisch 0051 0184 312 208 205 0167 0140 0054 0047 0169

F49 pers i musikfach 0.091 0.108 3807 -0,081 3117 13547 0.187 451 0.173 566

F49 pers kreativ 0081 0084 0192 0002 0057 0048 0061 0016 0144 0044 0111 0211 -0210

F49 pers sozial 0061 0043 0,099 -0105 -0094 0025 0010

F49_pers_musiktalent 0054 0,160 257 0,172 0.138 252" 0106 3617 507"

F49 pers openness 0079 -0013 0098 0128 0000 -0048 0021 0001 -0.101 0003 0.134

F51 musikempfindung index 0,047 0,046 293" 0,146 0.117 : 3 3207 0,002

F52 image musizieren perswachs 0155 0,193 328 0,012 0,090 480" 0,342

F53 beruf geld spass 0024 218 0,059 0006 0086 0,054 0,043 0.061

F54 beruf vermaechin 0142 0421 0027 0203 0.081 -0.038 0.067

F55 image mberuf flexibel 0175 0,045 231" 0120 0,004 482" 0.327

F56 prf studium anleitung 3167 3557 0206 0.121 0215 223 0.113

F57 image m mberuf perspekiive 4307 413 377 0458 0.021 0170 383

F58 beruf ireversibel 0021 0047 0027 0.100 0023 -0.089 0013

F59 prf studium wohnort 0423 0077 0006 0.101 0.109 -0.036 0037

F60 mpers musikas 0,109 -0.090 0013 0100 -0.151 0,013 0.108

F61 mpers musikkita 0163 0063 0154 0102 0,088 0.121 0252

F62 mpers alleinmusik 0,091 -0,081 297" 0.166 0,009 0071 0.201

F63 image m mstudium serien 0,016 0007 0151 -0.148 0,035 368" 501"

F64 munt m priv 0,060  -0.010 0161 -0.085 0034 a3 0.220

F65 stellenwert musik 0,054 -0.066 2767 0131 0058  -234° 0,048 280" 0134

F66 prf mstudium munt m priv 0,004 -0.125 0070 0109 0005 0148 0107  -0.098 0.186 0.185 0042 0208 0147  .366°

F67 prf studium vertraut 0101 0133 302" 0022 0032 0075 213 0141 0.064 309" 0082 0126 0208 0286

F68 mpers munt eindimensional 0057 -0.139 0079 0030 -314" 0051 -0065 238 0176 -252° -235 0009 0054 0313

F68 mpers munt qut 263" 257 2510 210 83T 3100 31T 212 0,017 515 4617 281" 0472 380

F70 mstudium inh bek 0015 0.007 27117 3447 346" 3037 3217 0192 -0.071 402" 276 454 0.220 412

F72 einst minstr sinnvoll -0.051  0.028 3127 233 0.136  0.048 2127 0,007 0.051 3387 0.141 0245  0.186 492

F73 einst minstr persoenlk 0.123 0.126 269" 3717 268" 270 1236 -0.122 -0.012 292" 0.170 333 -0.073 0.127

F74 einst minstr intell 0040 0133 0127 0016 0075 0145 00238 0073 0070 0144 0034 0174 0118 0254 0146 0041

E75_einst_minstr_anstrengend 0105 0149 0080 0103  -213' -327" 0123 0026 0067 0183 0119 0034 0121 0135 0060 0068 0101

*. Die Korrelation st auf dem Niveau von 0,05 (2-seiti) signifikant.

**. Die Korrelation ist auf dem Niveau von 0,01 (2-seitig) signifikant. sind

Tabelle 13: Korrelationsmatrix (2. Teil)
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F18_musiklehrer

F03 bildung eltern

F05d anfangsalter index

FO7_musikkompl _index

F07 musikkompl index e

FO8_eltern_instrument

F09 migration

F10_kultur_index2

F11 eltern finanz sicher

F12 eltem ansehen beruf

F13 musik eltern finanz

F14 musik eltern positiv

F15_musik_peers_positiv

F16 studium einfl sm

F17_studium_einfl_ws

F19 mstinfo sm index

F20 studium info peers

F20 studium info ws

F20 studium info sm

F21_medien info_blog

F21 medien info fiyer

F22_musik_beruf_erfolg

F22 musik beruf finanz absich

F22 musik beruf kinder jugend!

F22 musik familie

F22 musik interesse

F22 musik_musikunterr

F22 musik studium spass

F22_musik_vielf_studium

F23 ansehen jura

F23 ansehen kunst

F23 ansehen lags

F23 ansehen lagym

F23 ansehen musikla gs

F23 ansehen musikla gym

F23_ansehen_musikla_hr

F24 imagemberuf index

F25 eianung selbstb ia

F26 eignung vorb munt

F27 info mstudium inet

F28_image mstudium infl

F29 image technik mhoch

F30_image_mstudium_global -

F31 image mstudium technik 606" -

F32_digital_medien_wichtig 314 296" -

F34 inet besser mhoch 0207 2900 513" -

F35 gnoten kein mberuf 0012 0047 01478 365" -

F36_munt unwichtig 0073 301 464" 426" 443" -

F37 kein mstudium ohnelk 4247 297 324" 0209 -0027 0.138

F38_munt_praxisnah 0178 0147 0050 -0102 -0073 0,192

F40 mot mstudium munt 0018 0256 -0044 -0216 -0.136 -381"

F42_image_mstudium_ikultur 0232 0121 002 0093 0033 -0023

F44 image mstudium modem 0064 0184 0451 -0132 -0.180 -289"

F45 image mstudium aktmusik 0085 -0040 0014 -0039 0001  -0.127

F48 pers musik emotional 3997 382" 276" 0051 -0171 0,066

F49 pers intrinsisch 0184 -0051 -0.189 -345" 0185 -0.085

F49_pers i musikfach 0170  -0055 0181 -407" -383"  -491"

F49 pers kreativ 0077 0129 0112 0109 0042 0070

F49_pers_sozial 0,163 0001 0023 0034 0113 -0,050

F49 pers musiktalent 0159 0009  -234  -345"  .204"  -253"

F49 pers openness 0.156 0154 -0020 0062 0003  -0.099

F51_musikempfindung_index 0054 0008 -0.143 -0083 -256" -343"

F52 image musizieren perswachs 367 0062 -0.111 -365"  -463"  -335"

F53 beruf geld spass 0115 0202 0078 0217 0147  .260"

F54 beruf vermaechtn 0139 0179 0480 0173 0120 0203

F55_image_mberuf flexibel 0124 0101 0096 -344" 0088 -0,051

F56 prf studium anleitung 0263 0211 0203 -0084 -0198 0.153

F57 image m mberuf perspektive 0024 0244 0000 0001 0166 0208

F58 beruf irreversibel 0041 0182 0197 3477 342" 246

F59 prf studium wohnort 0073 0064 3637 3417 285" 209"

F60_mpers_musikgs 0043 0097 0008 0037 0149 267"

F61 mpers musikkita 0031 -0049 0052 -0088 0072 0.148

F62_mpers_alleinmusik 0278 0235 -0 0132 0122 0117

F63 image m mstudium serien 0083 -0173 0037 -0066 -0037 -257"

F64 munt m priv 0001 -0041 0207 -457° -303"  -388"

F65 stellenwert musik 0155 0133 0207 -0053 0205 -0.153

F66 prf mstudium munt m priv 0219 0094 -0072 -0061 -0.135 -0.060

F67 prf_studium vertraut 348 372" 0105 -0068 -0.154 272"

F68 mpers munt eindimensional 0246 -0029 248 0084 0015 0200

F68_mpers_munt_gut -0196  -0.184 0059  -294" 0151 -241°

F70 mstudium inh bek 0136  -0015 -0018 -272° -376" -311"

F72 einst minstr sinnvoll 297 0119 -0053 -246"  -242° -313"

F73 einst minstr persoenlk 0150 0053 0077 -350"  -216°  -350"

F74 einst minstr intell 0038 0154 -0011 -0.173 0073 -0.018

F75_einst_minstr_anstrengend 373" 422" 0163 0066 0161 0128
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280" 0050 0198 0081 -0041 0041 -0025 205 241
0143 0009 -0192 0143 0110 -0030 009 0036 0014
0100 0139 426" 0072 0023 2200 0044  .209°  .208
0175 0107  .486° 0100 0012  .334" 0040 0113  .336"
0126 0164 460"  -0047 0009 3617 0106 0124  0.200
316" 273" 485" 0113 0127 3117 2080 3317 3557
0089 0045 2200 -0017 005 0.187 0043 -0.005  0.099
0090 0003 0098 0104 0046 0107 0028 _ -0,002 0069

Tabelle 14: Korrelationsmatrix (3. Teil)
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F53_beruf
F55_imay
F57_ima
F59_pi
F60_m
F61_m
F62_m
F63_ima
F64_munt_m

F18_musiklehrer

FO03 bildung eltern

FO5d anfangsalter index

F07 musikkompl index

F07 musikkompl index e

F08_eltern_instrument

F09 migration

F10 kultur index2

F11 eltem finanz sicher

F12 eltern ansehen beruf

F13_musik_eltern_finanz

F14_musik_eltem positiv

F15_musik_peers_positiv

F16 studium einfl sm

F17 studium einfl ws

F19 mstinfo sm index

F20_studium _info_peers

F20_studium _info_ws

F20 studium info sm

F21 medien info blog

F21 medien info flyer

F22 musik beruf erfolg

F22 musik_beruf finanz_absich

F22 musik beruf kinder jugend!

F22 musik familie

F22 musik interesse

F22 musik musikunterr

F22_musik_studium_spass

F22_ musik vielf_studium

F23 ansehen jura

F23 ansehen kunst

F23 ansehen lags

F23 ansehen lagym

F23_ansehen_musikia_gs

F23 ansehen musikla gym

F23 ansehen musikla hr

F24 imagemberuf index

F25 eignung selbstb ia

F26_eignung_vorb_munt

F27 info_mstudium inet

F28 image mstudium infl

F29 image technik mhoch

F30 image mstudium global

F31 image mstudium technik

F32_digital_medien_wichtig

F34_inet besser mhoch

F35 gnoten kein mberuf

F36 munt unwichtiq

F37 kein mstudium ohnelk

F38 munt praxisnah

F40_mot_mstudium_munt

F42 image mstudium  ikultur

Fa4 image mstudium modem

F45 image mstudium akimusik

F48 pers musik emotional

F49_pers_intrinsisch

F49 pers i musikfach

F49 pers kreativ

F49 pers sozial

F49 pers musiktalent

F49 pers openness

F51_musikempfindung_index

F52 image musizieren_ perswachs

F53 beruf geld spass -

F54 beruf vermaechtn 509" -

F55 image mberuf flexibel 0082 0,040 -

F56 prf studium anleitung 233 019%6 3147 -

F57_image_m_mberuf_perspektive 0160 0120 275 0213 -

F58 beruf ireversibel 0192 0184 0052 0073 0194 -

F59 prf studium wohnort 0025 254 0112 0176 0183  .359" -

F60 mpers musikas 0107 0020 0094 0034 0018 -0009 -0015 -

F61 mpers musikkita 0178 0413 232 0044 0198 247 0108 201" -

F62_mpers_alleinmusik 0188 235 0089 0173 0115 243 0064 0035 0,165 -

F63_image_m_mstudium_serien 0112 0097 259" 0074 0238 0058 0218 -362° 0087 -0235 -

F64 munt m priv 0104 0075 0208 0034 0007 -0013 -0106 -0046 0175 0063 0220 -

F65 stellenwert musik 0040 0106 237 0113 0042 -0083 -0162 0142 0134 0087 0086 0149 -

F66 prf mstudium munt m priv 0034 005 0163 0222 0108 -0057 -0072 0013 0043 0017 -0010  0.100

F67 prf studium vertraut 230" 0109 362" 300" 234 0079 -0030 0174 259" 0095 0000 0015

F68_mpers_munt_eindimensional 0097 0018 0118 236" 0218 -0079 0106 0070 0198 -0.194  -0,189

F68_mpers_munt_gut 0059 0054 234 0167 0142 -0066 -0036 223 0156 0008 0124

F70 mstudium inh bek 0475 0142 0129 0054 0035 -0007 0052 0017 0410 0061 0475

F72 einst minstr sinnvoll 0094 -0084 0046 0027 0156 -0023 -0080 0025 0048 -0.163 0213

F73 einst minstr persoentk -227° 0147 0039 0055 0075 0114 -282° 0047 019 -243 0009

F74 einst minstr intell 0080 -0043 0085 -0.167 0037 208  -0162 0167 0065 -0.180 -0.024
Q15 -0078 0086 0102 0055 i

-0050 0013 -0.188  .223 -

0118 0028 0059 0190  0.159 -

0072 0134 0035 367" 0160  .570" -

0081 0022 0034 0148 0120 463" 462" -

0176 0043 0015 0018 0027 0093 0057

Tabelle 15: Korrelationsmatrix (4. Teil)
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Wert fiir Cronbachs Alpha Einstufung

>0.90 very highly reliable

0.80-0.90 highly reliable

0.70-0.79 reliable

0.60-0.69 marginally / minimally reliable
<0.60 unacceptably low reliability

Tabelle 16: Guteklassen fir Cronbachs Alpha nach Cohen et al. (2018)

19. Uberpriifung der Konstrukt-Kategorien

19.1 Reliabilitatsprufung mittels Cronbachs Alpha

Auf Basis theoretischer Uberlegungen wurden zuvor ltems zu Konstrukten gebiindelt
(vgl. Kapitel 14.5.3: Bildung von Konstrukten). Diese Konstrukte werden nun einer
Prifung auf Reliabilitdt unterzogen. Gemalt BROWN (2002) ist Cronbachs Alpha eines
der am haufigsten verwendeten statistischen Verfahren zur Bewertung der Reliabilitat
(vgl. ebd.). CORTINA (1993) stellt fest, dass das Verfahren hierbei Uberfachlich allein
von 1966 bis 1990 ca. 60-fach jahrlich in insgesamt 278 verschiedenen Journals zitiert
wurde (vgl. ebd.). Daher wird auch die Uberpriifung der Konstrukte mittels Cronbachs
Alpha durchgefiihrt. Hierbei herrscht noch Uneinigkeit dariiber, ab welchem Wert die
Resultate akzeptabel sind. Wahrend gemaR COHEN, MANION & MORRISON (2018) einige
Forscher bereits einen Wert von 0.67 fUr ausreichend reliabel halten, schlagen BRYMAN
& CRAMER (1990) einen Wert von 0.8 vor (vgl. Cohen et al., 2018; Bryman & Cramer,
1990, zit. nach Cohen et al.). Cohen et al. (2018) schlagen hierbei konkrete
Guteklassen vor (vgl. Tabelle 16: Glteklassen flr Cronbachs Alpha nach Cohen et al.
(2018)). Diese Guteklassen erlauben eine differenzierte Darstellung der Qualitat der

Konstrukte und sollen daher nachfolgend fur die Bewertung herangezogen werden.
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Konstrukt N Anzahl der ltems Cronbachs Alpha
K1: Sozio6konomischer Hintergrund 135 7 4
K2: Internetaffinitat 135 7 5
K3: Status & Image 135 6 .8
K4: Potenzial Digitaltechnik 135 5 .8
K&: Digitale Konkurrenz 135 3 .6
K6: Erlebter Musikunterricht 135 6 2
K7: Respekt & Toleranz 135 7 .8
K8: Persdnlichkeitsdimensionen 135 11 .6
K9: Generationsspezifika 135 5 5
K10: Musikpraxis 135 2

Tabelle 17: Reliabilitatspriifung der Konstruktliste

Die Reliabilitdtsprifung der bestehenden Konstrukte mittels Cronbachs Alpha ist in
Tabelle 17 abgetragen (vgl. ebd.). Hierbei wird deutlich, dass lediglich die Konstrukte
K3 (.797), K4 (.817) sowie K7 (.805) Werte im Bereich .8 aufweisen, welche geman
COHEN ET AL. (2018) hoch reliabel sind. Insbesondere die Konstrukte ,Erlebter
Musikunterricht“ K6 (.170) sowie Musikpraxis K10 (.185) bilden mit Werten unter 0.2
das Schlusslicht. Gleichzeitig deuten die Befunde der Korrelationsmatrix darauf hin,
dass die Themenfelder durchaus eine Relevanz fiir die Beantwortung der
Fragestellung des Ergreifens eines musikpadagogischen Studiengangs besitzen (vgl.
Kap. 18.4 Korrelationsmatrix). Somit lassen die genannten Resultate darauf schlie3en,
dass die bisherige ltem-Zuordnung zu den Konstrukten keine ausreichende Reliabilitat

der Ergebnisse gewahrleistet.

Es wéare moglich, einige Konstrukte durch Weglassen einzelner Items hinsichtlich des

Cronbachs-Alpha-Wertes zu verbessern — so liel3e sich beispielsweise der betreffende

ltem Skalenmittelwert, Skalenvarianz, Cronbachs Alpha,

wenn Item wenn Item wenn Item

weggelassen weggelassen weggelassen
F11_eltern_finanz_sicher .9428 11.051 416
F12_eltern_ansehen_beruf 2.3681 8.092 314
FO9_migration 1.8969 13.203 520
F14_musik_eltern_positiv =~ 2.2762 7.863 .353
F10_kultur_index 3.3628 9.998 .329
FO3_bildung_eltern 2877 8.460 .296
FO7_musikkomplexitats- 2.4536 9.487 .382
index_eltern

Tabelle 17: Optimierungsmoglichkeiten K1: Soziookonomischer Hintergrund
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Wert von K1 lediglich durch Weglassen des Items F09 (Migrationshintergrund) noch
auf .520 erhdhen (vgl. Tabelle 17: Optimierungsmdglichkeiten K1: Sozio6konomischer
Hintergrund). Der Wert von K6 kdnnte durch Streichung des enthaltenen Items F36 von
.170 auf .245 angehoben werden. Beide Werte befinden sich jedoch noch immer nicht
im akzeptablen Bereich. Zusatzlich waren zahlreiche Streichungen bei nahezu allen
Konstrukten vonnoten, um die Reliabilitit der Konstrukte zu erhéhen. Diese
Maflnahme erscheint deshalb ungeeignet und eine grundsatzliche Neuzuordnung der
Iltems sinnvoller. Daher wird nachfolgend eine explorative Faktorenanalyse
durchgefuhrt, um eine solche Neuzuordnung der Items vorzunehmen. Bei der
explorativen Faktorenanalyse werden Faktoren aus Gruppen miteinander korrelierter
Items gebildet und von anderen derartigen Gruppen unterschieden (vgl. Backhaus et
al., 2008). Vor diesem Hintergrund lasst sich die Faktorenanalyse zur ldentifikation von

Datenstrukturen und zur Datenreduktion einsetzen (vgl. ebd.).

19.2 Durchflhrung einer explorativen Faktorenanalyse

19.2.1 Anforderungen an das Datenmaterial

Vor der Durchfilhrung einer explorativen Faktorenanalyse werden nachfolgend
zunachst die Voraussetzungen gepruft. Gemal DE WINTER, DODOU & WIERINGA (2009)
differieren die Angaben des minimal notwendigen Verhaltnisses von Stichprobengréfe
N zu Variablenzahl in der Literatur zwischen 3:1 bis hin zu 20:1 (vgl. ebd.). Zugleich
konstatieren MACCALLUM ET AL. (1999), dass bei der Faktorenanalyse die minimal
notwendige StichprobengréRe weniger von der Variablenzahl als vielmehr durch
Forschungsdesign und Aspekte der Variablen selbst beeinflusst wird (vgl. MacCallum
et al.,, 1999). Vor dem Hintergrund der zahlreichen Missing Values im vorliegenden
Datensatz (vgl. Kapitel 18.1 Beschreibung der Kohorte) erscheint dennoch eine
Reduktion der Variablen zur Herstellung des Verhaltnisses von 3:1 sinnvoll, um im
Verhaltnis ausreichend Fallzahlen pro Variable fir die anstehenden statistischen
Operationen zur Verfligung zu haben. Daher wurde eine Reduktion der Variablen auf
eine Gesamtzahl von 45 vorgenommen. Hierbei wurde darauf geachtet, nach
Moglichkeit bei mehreren inhaltlich ahnlichen Variablen Reduktionen vorzunehmen. So
wurden beispielsweise die Items ,FO5d_anfangsalter_index* (in welchem Alter wurde
zum ersten Mal musikalische Aktivitdt begonnen) sowie ,F05d_ljbeginn_instr® (in

welchem Alter wurde das Erstinstrument erlernt) zugunsten der Items
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.F04_spielt_instrument* sowie ,FO5b_instrumentaljahre_index* (wie viele Jahre wurde

ein Instrument gespielt) gestrichen.

Nach der Reduktion der Items wurde die Stichprobe auf Eignung Uberprtft. Das nach
Kaiser, Meyer und Olkin benannte KMO-Kriterium bzw. measure of sampling adequacy
(MSA) misst, ,[...] in welchem Umfang die Ausgangsvariablen zusammengehdéren und
dient somit als Indikator dafir, ob eine Faktorenanalyse sinnvoll erscheint, oder nicht.”
(Backhaus et al., 2008). KAISER & RICE (1974) schlagen hierbei folgende Guiteklassen

vor:

MSA Gute

in the .90s marvelous

in the .80s meritorious
in the .70s middling

in the .60s mediocre

in the .50s miserable
below .50 unacceptable

Tabelle 18: MSA-Kriterien nach Kaiser & Rice (1974)

Die Uberpriifung ergab ein KMO in Héhe von 0,692, weshalb davon auszugehen ist,
dass die gewahlten Variablen des Datensatzes recht gute Gemeinsamkeiten
aufweisen, sodass die Durchfihrung einer Faktorenanalyse verwertbare Ergebnisse
verspricht. Kritisch anzumerken ist an dieser Stelle zugleich, dass der Bartlett-Test auf
Spharizitat, welcher prift, inwieweit die Daten korreliert sind, mit einem Wert von 1,000
keine Signifikanz aufweist. Da die Korrelationsmatrix selbst jedoch zahlreiche
signifikante geringe, mittlere und hohe Korrelationen aufweist (vgl. Kap. 18.4
Korrelationsmatrix), kann davon ausgegangen werden, dass eine Faktorenanalyse

dienliche Ergebnisse liefert, sodass die Analyse durchgefihrt wird.
19.2.2 Extraktion der Faktoren

Die explorative Faktorenanalyse wurde mittels Maximum-Likelihood-Methode mit
Varimax-Rotation durchgefiihrt. Missing Values wurden hierbei zur Sicherung
ausreichender Fallzahlen durch den jeweiligen Mittelwert substituiert. Alternativ ware
ein listenweise durchgeflihrter Fallausschluss mdglich gewesen. Allerdings hatte durch

einen solchen Fallausschluss aufgrund der Beschaffenheit der Erhebung in Kauf
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genommen werden mussen, zahlreiche erhobene Informationen zu verlieren. So
kénnen beispielsweise Testpersonen, die kein Instrument erlernt haben, einige
instrumentenspezifische Fragen nicht bewerten. Zugleich sind es womdéglich gerade
deren Antworten, welche zeigen koénnten, weshalb ein musikpadagogischer
Studiengang nicht ergriffen wird. Durch die Substitution von Missing Values durch den
Mittelwert koénnen die entsprechenden Antworten erhalten werden und ein

diesbezlglicher Informationsverlust wird vermindert.

GemalR Kaiser-Kriterium wurden in einem nachsten Schritt diejenigen Faktoren
extrahiert, deren Eigenwert Uber 1 liegt. Dies ist bei einer Zahl von 15 Faktoren der
Fall. Die Rotation ist hierbei in 18 Iterationen konvergiert (vgl. Tabelle 19: Rotierte
Komponentenmatrix der explorativen Faktorenanalyse). Diese Anzahl der Faktoren,
welche 15 Konstrukte darstellen, deutet daraufhin, dass die urspringlich
vorgenommene Einteilung in lediglich 10 Konstrukte relevante Konstrukte
unbericksichtigt gelassen haben kdnnte. Zugleich fallt auf, dass 3 der neu gebildeten
15 Faktoren aus lediglich einem Item bestehen. Diese sind ,LK" bestehend aus
F37_kein_mstudium_ohne_Ik, »1echnik”, bestehend aus
F31_image_mstudium_technik sowie ,Offenheit’, bestehend aus F49 pers_openness
(vgl. Tabelle 19: Rotierte Komponentenmatrix der explorativen Faktorenanalyse). Die
Ubrigen Konstrukte wurden wie folgt benannt: ,Musikpraxis®, ,Studium einschatzbar®,
.iImage Berufsbild“, ,Musikbedeutung®, ,Einfluss Digitalmedien®, ,Studium zeitgemaf*,
JAlltagsbezug®, ,Externer Einfluss®, ,Musikalisches Elternhaus®, ,Personlichkeit®,
»>0ziodkonomischer Status“ sowie ,Institutioneller Einfluss®. Hierbei ist zu konstatieren,
dass die Benennung der Konstrukte trotz aller Bemiuhungen immer auch subjektiven
Einflissen unterliegt und vor diesem Hintergrund die Zusammensetzung der

Konstrukte bei der spateren Interpretation der Ergebnisse beriicksichtigt wird.
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Test auf Giite der Anpassung

Chi-Quadrat df  Signifikanzgiite

43,934 420 1,000

Rotierte Faktorenmatrix®
Faktor
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

MUSIKPRAXIS

FO04 spielt_instrument 0,837 0,132 0,192 0,143

FO7_musikkompl_index 0,462 0,147 0,137 -0,197 0,183 0,152 0,212 0,157 0,125 -0,190
FO5b instrumentaljahre index 0,715 0,193 0,141 0,258 0,125

F72 einst minstr sinnvoll 0,384 0,281 0,148 0,103 0,228

F49 pers i musikfach 0,588 0,367 0,315 0,220 0,205 0,203 0,188 -0,118

F49 pers musiktalent 0,662 0,321 -0,110 0,109 0,123 0,363 -0,178
STUDIUM EINSCHATZBAR

F25 eignung selbstb ja 0,375 0,638 0,100 0,212 0,163 0,146

F17 studium einfl ws 0,357 0,315 -0,123 -0,143 -0,111 0,148 0,133 -0,102 -0,119
F27 info mstudium inet 0,513 0,219 0,238 0,149

F70 mstudium inh bek 0,124 0,463 0,133 0,105 0,280 0,171 0,154 0,147 -0,208

F26 eignung vorb munt 0,210 0,616 0,104 -0,114 0,128 -0,163 -0,114 0,141
F40_mot_mstudium_munt 0,231 0,501 0,346 0,113 -0,146 0,240 0,279
IMAGE BERUFSBILD

F23 ansehen musikla index 0,609 0,148 0,185 0,106 0,174

F24 imagemberuf index 0,225 0,344 0,448 0,191 0,364 0,151 0,197 0,167 0,120
F68_mpers_munt_gut 0,269 0,286 0,369 0,143 0,104 -0,122 0,252 -0,220 0,183
F64 munt m priv 0,266 0,159 0,505 -0,152 0,194 0,119 0,127 0,108

F35 gnoten kein mberuf -0,119 -0,339 -0,125 0,184 -0,294 -0,272 0,156 0,169
MUSIKBEDEUTUNG

F49 pers_sozial 0,499 0,251 0,116
F51 musikempfindung index 0,231 0,758 0,106 0,173

F65 stellenwert musik 0,212 0,665 -0,115 0,120 0,146

EINFLUSS DIGITALMEDIEN

F36_munt_unwichtig -0,251 -0,230 -0,309 -0,156 0,376 -0,256 -0,162 -0,105 0,148 0,273 0,180 -0,150
F16 studium einfl sm 0,320 0,310 -0,101 0,139 -0,104

F21 medien info sm 0,378 0,158 -0,111 0,109 0,160 -0,119
F32_digital _medien_wichtig 0,946 0,105 -0,146 0,118 0,153
F34 inet besser mhoch -0,225 -0,398 0,125 0,511 0,129 -0,116 -0,202 -0,216 -0,134 0,140 -0,118
STUDIUM ZEITGEMASS

F44 image mstudium modern 0,293 0,246 -0,156 0,460 0,255 0,136 0,173 0,113
F45 image mstudium_aktmusik 0,283 0,640 0,279 0,319 0,296
F42 image mstudium ikultur 0,112 0,778

ALLTAGSBEZUG

F63 image m mstudium serien 0,109 0,103 0,102 0,598

F19 mstinfo_sm_index 0,130 0,104 0,435 -0,187 0,163 0,173 0,329 -0,127
F28 image mstudium infl 0,212 0,137 0,165 0,307 -0,103 -0,129 0,112 -0,136
EXTERNER EINFLUSS

F14 musik eltern positiv 0,231 0,217 0,184 0,146 0,859 0,126 -0,156 0,220
F15_musik_peers_positiv 0,142 0,209 0,484 0,162 0,523

MUSIKALISCHES ELTERNHAUS

FO3 bildung eltern -0,227 0,554 0,175 0,290 -0,176

FO7 musikkompl index e 0,338 0,108 0,130 0,138 0,620 -0,111

FO8_eltern_instrument 0,297 -0,108 0,300 0,475 0,162 0,189 0,207 -0,110
PERSONLICHKEIT

F49 pers intrinsisch 0,176 -0,127 0,142 0,144 0,543 0,119
F49 pers kreativ 0,209 -0,101 0,566

LK

F37_kein_mstudium_ohnelk 0,154 0,188 0,950 0,107
SOZIOOKONOMISCHER STATUS

F11 eltern finanz sicher 0,115 0,157 -0,111 0,532 0,136
F12 eltern_ansehen_beruf -0,110 0,125 -0,174 0,201 0,546

INSTITUTIONELLER EINFLUSS

F60 mpers musikgs 0,201 -0,656 -0,185 0,130 0,325

F61 mpers musikkita 0,121 0,595

TECHNIK

F31_image mstudium_technik 0,152 0,708
OFFENHEIT

F49 pers openness -0,116 0,288 0,139 -0,142 0,280 0,131 -0,202 0,111 0,573

Extraktionsmethode: Maximum Likelihood.
Rotationsmethode: Varimax mit Kaiser-Normalisierung.
a. Die Rotation ist in 18 Iterationen konvergiert.

Tabelle 19: Rotierte Komponentenmatrix der explorativen Faktorenanalyse
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19.3 Konstruktoptimierung mittels Cronbachs Alpha

Nach der Extraktion der 15 Faktoren erfolgt erneut die Uberprifung auf Reliabilitét
mittels Cronbachs Alpha (vgl. Kap. 19.1 Reliabilitatsprifung mittels Cronbachs Alpha).
Da die Items aufgrund teils unterschiedlicher Skalierungen fiir die folgende lineare
Regression standardisiert werden, ist das Alpha hierbei fir standardisierte ltems
angegeben (vgl. Tabelle 20: Reliabilititsmessung der neuen Konstrukte mittels
Cronbachs Alpha). Da die Konstrukte ,LK", ,Technik® sowie ,Offenheit® jeweils lediglich
aus einem Item bestehen, ist eine Ermittlung von Cronbachs Alpha fir diese
Konstrukte nicht moéglich. Die drei Konstrukte ,Musikpraxis®, ,Studium einschatzbar®
sowie ,Externer Einfluss® erzielen Cronbachs Alpha-Werte im Bereich von .8, welche
gemal Cohen et al. (2018) somit als ,highly reliable* (ebd.) einzustufen sind. ,Studium
zeitgemaly®, ,Image Berufsbild“ sowie ,Musikbedeutung® kdnnen mit Werten von .7 als
.reliable” (ebd.) eingestuft werden. Bei dem Konstrukt ,Image Berufsbild“ wurde vor der
Berechnung von Cronbachs Alpha das Item F35 (,Menschen, die trotz guter Abiturnote
Musik studieren, verschwenden ihr Potenzial“), welches gemal Rotierter
Faktorenmatrix negativ auf den Faktor einwirkt, invertiert und in IF35 umbenannt, um
die gleiche Wirkungsrichtung herzustellen. Zu interpretieren ist das Item daher nun wie
folgt: ,Menschen, die trotz guter Abiturnote Musik studieren, verschwenden ihr

Potenzial nicht®.

Bei dem Konstrukt ,Einfluss Digitalmedien® kann durch die Entfernung des Items F36
(,Das Schulfach Musik ist weniger wichtig als andere Facher®) eine Verbesserung des
Alpha-Wertes vor Rundung von 0.680 auf .707 erzielt werden. Dies ergibt insofern
Sinn, als dass die Relevanz des Schulfaches auch inhaltlich wenig erkennbaren
Zusammenhang zu den Ubrigen Items aufweist, welche ausschliellich das Internet und
soziale Medien thematisieren. Daher wird das Item F36 aufgrund von Face Validity zur
Verbesserung der Reliabilitdt und inhaltlichen Ubereinstimmung der Items aus dem
Konstrukt entfernt. Das Konstrukt ,Sozio6konomischer Status® weist unverandert ein
Cronbachs Alpha in H6he von .4 auf und setzt sich aus den Items F11 (finanziell
abgesichertes Elternhaus) sowie F12 (ich méchte einen ahnlich angesehenen Beruf
wie meine Eltern ausuben) zusammen. Dementsprechend ist davon auszugehen, dass
der soziobkonomische Status durch das Konstrukt nur unzureichend operationalisiert

wird.
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Konstrukt Cronbachs Veranderte Cronbachs
Alpha (1) Items Alpha (2)

Musikpraxis

Studium einschatzbar
Image Berufsbild
Musikbedeutung

Einfluss Digitalmedien
Studium zeitgeman
Alltagsbezug

Externer Einfluss
Musikalisches Elternhaus
Personlichkeit

LK

Soziodkonomischer Status
Institutioneller Einfluss
Technik

Offenheit -

F36 entfernt N4

MO OO ONNN®®

F10 hinzugefugt .5

N

Tabelle 20: Reliabilititsmessung der neuen Konstrukte mittels Cronbachs Alpha

Es erscheint sinnvoll, anzunehmen, dass auch die Haufigkeit des Besuches kultureller
Veranstaltungen (F10_kultur_index) den soziodkonomischen Status inhaltlich
widerspiegeln. Daher wird gepruft, ob eine Aufnahme dieses Items zu einer
Verbesserung der Reliabilitdt beitragen kann. Die Aufnahme des Items
F10_kultur_index erhohte hierbei Cronbachs Alpha zwar auf .5, dieser Wert spricht
jedoch noch nicht fir eine ausreichend hohe Reliabilitdt, weshalb das Konstrukt
verworfen wird. Die Konstrukte ,Alltagsbezug® sowie ,Musikalisches Elternhaus®
erfullen jeweils einem Wert von .6 die Minimalanforderung nach COHEN ET AL. (2018)
und sind dementsprechend in den Bereich ,marginally / minimally reliable®
einzuordnen. Die Konstrukte werden vor diesem Hintergrund in die Regression
aufgenommen. Sollten flr einen oder mehrere der genannten Konstrukte im Rahmen
der Regressionsanalyse signifikante Werte auftreten, so werden diese daher mit
entsprechender Vorsicht behandelt und bedirfen weiterer Forschung, um die Befunde
abzusichern. GemaR COHEN ET AL. (2018) erflllen die Konstrukte ,Persdnlichkeit® und
sinstitutioneller Einfluss® mit Werten unter 0.6 die minimalen Anforderungen nicht (vgl.
Tabelle 20: Reliabilitditsmessung der neuen Konstrukte mittels Cronbachs Alpha). Das
Konstrukt ,Personlichkeit, welches aus den Dimensionen ,intrinsisch motiviert sowie
.Kreativ" besteht, lieRe sich zwar inhaltlich Uberzeugend durch weitere
Persdnlichkeitsdimensionen, wie beispielsweise den Aspekt ,konservativ®, erganzen;
eine Uberprifung durch Cronbachs Alpha zeigt jedoch, dass hierdurch keine
Verbesserung der Reliabilitat erzielt werden kann. Daher wird das Konstrukt verworfen.
Das Konstrukt ,institutioneller Einfluss* besteht aus den Items F60 (Musikpraxis in der

Grundschule) sowie F61 (Musikpraxis in der Kita) und wird ebenfalls auf Basis des
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geringen Alpha-Wertes verworfen. Die Ubrigen Konstrukte werden fur die multiple
lineare Regression zu Regressanden zusammengefiigt, indem zunachst eine z-
Standardisierung der einzelnen Items durchgeflhrt wird, um Skalenvergleichbarkeit
herzustellen, wo diese noch nicht vorliegt. AnschlieRend werden die standardisierten
ltems zu Regressanden summiert und der resultierende Wert durch die Anzahl der

einflieBenden ltems geteilt.

20. Durchfuhrung der linearen Regressionsanalyse

20.1 Prufung der Voraussetzungen zur Durchflihrung linearer Regression

20.1.1 Lineare Beziehungen zwischen den Variablen

Zur Prufung, ob die Beziehungen zwischen den abhangigen und der unabhangigen
Variablen linear sind, wurden Streudiagramme erstellt (vgl. Abbildung 7; vgl. Abbildung
8; vgl. Abbildung 9). Diese zeigen, wie beispielsweise die Regressanden R17:
Musikpraxis und R2: Studium einschétzbar, teils deutlichere lineare Zusammenhange
(vgl. Abbildung 7). In manchen Streudiagrammen, wie beispielsweise R14: Technik ist
keine klare Beziehung zwischen den Variablen erkennbar (vgl. Abbildung 9.). Nicht
lineare Beziehungen kdnnen in den Streudiagrammen jedoch nicht beobachtet werden,
sodass davon ausgegangen werden kann, dass die Variablen der Bedingung der
Linearitat fir die multivariate lineare Regressionsanalyse nicht widersprechen (vgl.
Abbildung 7; vgl. Abbildung 8; vgl. Abbildung 9).
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Abbildung 7: Streudiagramme der Regressanden 1-4
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Residuenstatistik?®

Std.-

Minimum Maximum Mittelwert Abweichung N
Nicht standardisierter -2.1435122 3.0568049 .0052943 1.00781369 135
vorhergesagter Wert
Standardisierter -2.132 3.028 .000 1.000 135
vorhergesagter Wert
Standardfehler des .001 .004 .001 .001 135
Vorhersagewerts
Korrigierter -2.1461146 3.0681050 .0053329 1.00827306 135
Vorhersagewert
Nicht standardisierte -.04600811 .02703809 .00000000 .00898683 135
Residuen
Standardisierte -5.062 2.975 .000 .989 135
Residuen
Stud. nicht -5.346 3.115 -.002 1.036 135
standardisierte
Residuen
Geloschtes Residuum -.05131204 .02964035 -.00003861 .00991264 135
Stud. geloschtes -6.022 3.224 -.008 1.082 135
Residuum
Mahalanobis-Abstand .278 30.505 2.978 4.781 135
Cook-Distanz .000 1.644 .029 .160 135
Zentrierter Hebelwert .002 .228 .022 .036 135

a. Abhdngige Variable: Studentized Residual

Tabelle 21: Residuenstatistik der linearen Regression

20.1.2 Keine Ausreilier

Eine fallweise Auswertung der Ausreil’er aulRerhalb von 3 Standardabweichungen
zeigte keine Falle, sodass davon ausgegangen werden kann, dass nach diesem
Kriterium keine Ausreilder vorliegen. HUBER (1981) identifiziert bei der Betrachtung von
Ausreiern diejenigen Falle mit einem zentrierten Hebelwert <.2 als sicher (vgl. ebd.).
Im Rahmen der vorliegenden Analyse weisen 4 Falle einen Wert >.2 auf und werden
deshalb einer manuellen Uberpriifung unterzogen. Hierbei zeigt sich, dass tatsachlich
2 der 4 als Ausreilder nach diesem Kriterium identifizierten Testpersonen in groRerem
Umfang als die durchschnittliche Testperson musikalisch gepragt wurden und somit
besonders wichtig fur die Analyse sind, wenngleich diese zugleich mdglicherweise
einen besonderen Hebel durch die extremere Position entwickeln. Personen 64 und
124 fallen hingegen durch inkonsistenteres Antwortverhalten auf, wenngleich auch

dieses nicht auf alle Bereiche der Befragung zutrifft.
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Modellzusammenfassung®

Korrigiertes ~ Standardfehler des Durbin-Watson-
Modell R R-Quadrat  R-Quadrat Schéatzers Statistik

1 .729% 0,532 0,486 0,813 2,010
a. EinfluBvariablen : (Konstante), R15_Offenheit, R7_Alltagsbezug, R11_LK, R9_Musikalisches_Elternhaus, R14_Technik,
R2_Studium_einschatzbar, R4_Musikbedeutung, R5_Einfluss_Digitalmedien, R6_Studium_zeitgemass, R8_Externer_Einfluss,
R1_Musikpraxis, R3_Image_Berufsbild

b. Abhéngige Variable: Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden

Tabelle 22: Modellzusammenfassung der linearen Regression

Um zu prifen, ob die genannten Ausreil’er die Regression in besonderem Male
verzerren, werden daher zusétzlich die Cook-Distanzen ermittelt. Gemal COHEN ET AL.
(2018) sollte hierbei kein Wert die Schwelle von 1 Uberschreiten (vgl. ebd.). Bei der
Betrachtung der Cook-Distanzen Uberschreitet in der Tat kein Wert die Schwelle von 1
(vgl. Tabelle 21), sodass auf eine Entfernung der genannten Ausreier verzichtet wird,
um den Datenbestand zu erhalten, insbesondere da bei allen Ausreiflern auch
plausibel erscheinende Fragemuster aufzufinden sind und durch eine Entfernung

womadglich relevante Informationen verloren gingen.

20.1.3 Unabhangigkeit der Residuen und keine Multikollinearitat

Auch die Unabhéngigkeit der Residuen ist durch das Regressionsmodell gewahrleistet,
da die Durbin-Watson Statistik einen Wert von 2,010 aufweist. Fir Werte nahe 2 kann
angenommen werden, dass keine Autokorrelation der Residuen vorliegt (vgl. Tabelle

22: Modellzusammenfassung der linearen Regression).

Koeffizienten®
Nicht standardisierte Standardisierte
Koeffizienten Koeffizienten 95,0% Konfidenzintervalle fir B Korrelationen Kollinearitatsstatistik
Regressions- Std.- Nullter
Modell koeffizient B Fehler Beta T Sig. __Untergrenze Obergrenze _Ordnung Partiell Teil Toleranz VIF
1 (Konstante) -1,151 0,070 -16,453 0,000 -1,289 -1,012
R1_Musikpraxis 0,453 0,146 0,276 3,094 0,002 0,163 0,742 0,560 0,270 0,192 0,482 2,075
R2_Studium_einschatzbar 0,481 0,169 0,232 2,845 0,005 0,146 0,816 0,545 0,249 0,176 0,577 1,732
R3_Image_Berufsbild 0,077 0,173 0,041 0,447 0,655 -0,265 0,420 0,533 0,040 0,028 0,466 2,146
R4_Musikbedeutung 0,223 0,115 0,135 1,943 0,054 -0,004 0,449 0,226 0,173 0,120 0,795 1,258
R5_Einfluss_Digitalmedien -0,224 0,130 -0,121 -1,726 0,087 -0,481 0,033 -0,277 -0,154 -0,107 0,787 1,270
R6_Studium_zeitgeméass 0,238 0,127 0,136 1,867 0,064 -0,014 0,490 0,316 0,167 0,116 0,724 1,382
R7_Alltagsbezug -0,085 0,143 -0,041 -0,590 0,556 -0,368 0,199 0,124 -0,053 -0,037 0,803 1,245
R8_Externer_Einfluss 0,345 0,114 0,240 3,033 0,003 0,120 0,570 0,531 0,265 0,188 0,610 1,638
R9_Musikalisches_Elternhaus -0,048 0,109 -0,031 -0,437 0,663 -0,263 0,168 0,272 -0,040 -0,027 0,758 1,320
R11_LK -0,211 0,097 -0,151 -2,173 0,032 -0,403 -0,019 -0,059 -0,193 -0,135 0,797 1,255
R14_Technik 0,034 0,109 0,020 0,308 0,759 -0,182 0,250 -0,019 0,028 0,019 0,895 1,118
R15_Offenheit -0,112 0,084 -0,091 -1,341 0,182 -0,278 0,053 0,003 -0,121 -0,083 0,835 1,198

a. Abhéngige Variable: Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden

Tabelle 23: Korrelationskoeffizienten der linearen Regression
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Breusch-Pagan-Test auf Heteroskedastizitat®¢
Chi-Quadrat df Sig.
2.613 1 .106

a. Abhdngige Variable: Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden
b. Testet die Nullhypothese, dass die Fehlervarianz nicht von den Werten der unabhdngigen Variablen abhangt.

c. Vorhergesagte Werte aus Design: Konstanter Term + R1_Musikpraxis + R2_Studium_einschatzbar +
R3_Image_Berufsbild + R4_Musikbedeutung + R5_Einfluss_Digitalmedien + R6_Studium_zeitgemdss +
R7_Alltagsbezug + R8_Externer_Einfluss + R9_Musikalisches_Elternhaus + R11_LK + R14_Technik + R15_Offenheit

Tabelle 24: Breusch-Pagan-Test auf Heteroskedastizitat

Durch die Generierung der Regressanden aus der explorativen Faktorenanalyse mit
Varimax-Rotation ist gewahrleistet, dass diese als Komponenten der Faktorenanalyse
orthogonal zueinander stehen und demnach keine Multikollinearitat auftritt. Gemaf
COHEN ET AL. (2018) weisen auch VIF-Werte unter 10 sowie Toleranzen uber 0,1
daraufhin, dass keine Multikollinearitat vorliegt (vgl. ebd.). Beide Kriterien werden durch
das Regressionsmodell erflillt (vgl. Tabelle 23: Korrelationskoeffizienten der linearen

Regression).

20.1.4 Homoskedastizitat der Residuen und Normalverteilung

Der Breusch-Pagan-Test ,[t]lestet die Nullhypothese, dass die Fehlervarianz nicht von
den Werten der unabhangigen Variablen abhangt* (vgl. Tabelle 24: Breusch-Pagan-
Test auf Heteroskedastizitat). Aufgrund des Signifikanzwertes von .106 kann die
Hypothese, dass Heteroskedastizitat vorliegt, nicht angenommen werden, sodass
davon auszugehen ist, dass die Verteilung der Residuen das Kriterium der
Homoskedastizitat erfullt. Da der Breusch-Pagan-Test sowie die lineare Regression
per se die Normalverteilung der Residuen voraussetzen (vgl. Breusch & Pagan, 1979)

wird diese zusatzlich geprift.

Abbildung 10 (Verteilung der Residuen) sowie Abbildung 11: P-P-Diagramm der
standardisierten Residuen) zeigen, dass eine Normalverteilung der Residuen vorliegt.

Somit sind die Voraussetzungen fur die lineare Regression erfullt.
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Histogramm
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Abbildung 10: Verteilung der Residuen
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Abbildung 11: P-P-Diagramm der standardisierten Residuen
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Nicht standardisierte Standardisierte

Koeffizienten Koeffizienten 95,0% Konfidenzintervalle fiir B
Regressions- Std.-

Modell koeffizient B Fehler Beta T Sig. ___Untergrenze Obergrenze
1 (Konstante) -1,151** 0,070 -16,453 0,000 -1,289 -1,012
R1_Musikpraxis 0,453** 0,146 0,276 3,094 0,002 0,163 0,742
R2_Studium_einschéatzbar 0,481** 0,169 0,232 2,845 0,005 0,146 0,816
R3_Image_Berufsbild 0,077 0,173 0,041 0,447 0,655 -0,265 0,420
R4_Musikbedeutung 0,223* 0,115 0,135 1,943 0,054 -0,004 0,449
R5_Einfluss_Digitalmedien -0,224 0,130 -0,121 -1,726 0,087 -0,481 0,033
R6_Studium_zeitgemass 0,238 0,127 0,136 1,867 0,064 -0,014 0,490
R7_Alltagsbezug -0,085 0,143 -0,041 -0,590 0,556 -0,368 0,199
R8_Externer_Einfluss 0,345** 0,114 0,240 3,033 0,003 0,120 0,570
R9_Musikalisches_Elternhaus -0,048 0,109 -0,031 -0,437 0,663 -0,263 0,168
R11_LK -0,211* 0,097 -0,151 -2,173 0,032 -0,403 -0,019
R14_Technik 0,034 0,109 0,020 0,308 0,759 -0,182 0,250
R15_Offenheit -0,112 0,084 -0,091 -1,341 0,182 -0,278 0,053

a. Abhangige Variable: Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden

Tabelle 25: Signifikanzen der Korrelationskoeffizienten

20.2 Koeffizienten der Regression

Die Regressanden R1_Musikpraxis, R2_Studium_einschatzbar sowie
R4 Musikbedeutung, R8 Externer_Einfluss und R11_LK haben einen signifikanten
Einfluss auf die abhangige Variable F18 (,Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu
werden®) (vgl. Tabelle 25: Signifikanzen der Korrelationskoeffizienten). Hierbei weisen
die Regressanden R1, R2 und R8 eine Signifikanz zum Niveau a = 0,01 und die
Regressanden R4 und R11 eine Signifikanz zum Niveau a = 0,05 auf. Den starksten
Einfluss Ubt hierbei der Regressand R2_Studium_einschatzbar mit einer Effektstarke
von 0,481 aus, wahrend der Regressand R11_LK eine negative Effektstarke (-0,211)
und den betragsmaRig geringsten Einfluss aufweist. Die Konstante nimmt ebenfalls
einen negativen Wert von -1,151 an. Die Ubrigen Regressanden sind als nicht

signifikant einzustufen (vgl. Tabelle 25: Signifikanzen der Korrelationskoeffizienten).

20.3 Modellgute

Das Regressionsmodell weist ein R? von 0,532 auf (vgl. Tabelle 22:
Modellzusammenfassung der linearen Regression). Dieses sinkt unter
Berlicksichtigung der Variablenzahl und StichprobengréRe auf 0,468 (korrigiertes R?)
(vgl. ebd.). Eine Varianzanalyse (ANOVA) des Modells fuhrt zu einem Signifikanzlevel
von p < 0,001, sodass das Modell als signifikant eingestuft werden kann (vgl. Tabelle

26: Varianzanalyse des linearen Regressionsmodells).
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ANOVA®
Mittel der
Modell Quadratsumme df Quadrate F Sig.
1 Regression 91,563 12 7,630 11,554 000°
Nicht standardisierte 80,572 122 0,660
Residuen
Gesamt 172,135 134

a. Abhangige Variable: Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden

b. EinfluRvariablen : (Konstante), R15_Offenheit, R7_Alltagsbezug, R11_LK,
R9_Musikalisches_Elternhaus, R14_Technik, R2_Studium_einschéatzbar,
R4_Musikbedeutung, R5_Einfluss_Digitalmedien, R6_Studium_zeitgemass,
R8 Externer_Einfluss, R1_Musikpraxis, R3_Image_Berufsbild

Tabelle 26: Varianzanalyse des linearen Regressionsmodells

20.4 Diskussion der Regressionsergebnisse

Die Effektstarken sind vor dem Hintergrund der 5er Likert-Skalierung zu interpretieren,
welche von ,Stimme sehr zu“ bis zu ,Stimme Uberhaupt nicht zu“ reicht. Die Skalierung
wurde von ,Stimme sehr zu® = 2, bis hin zu ,Stimme Uberhaupt nicht zu“ = -2 codiert
(vgl. Kap. 18.2 Beschreibung der Variablen). Ein Effekistarke von 1 eines
Regressanden sagt demgemaly aus, dass der betreffende Regressand die
Beantwortung der Frage, ,lch kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden® um
durchschnittliche eine Kategorie positiv beeinflusst, also z.B. ein Wechsel von ,Stimme
eher nicht zu“ zu indifferent, von indifferent zu ,Stimme eher zu“ oder von ,Stimme eher

zu“ zu ,Stimme sehr zu“.

Die Regressanden R1 und R2 beeinflussen mit ihren Effektstarken von R2=0,481 und
R1=0,451 die Entscheidung flr oder gegen die Aufnahme eines Studiums
Musiklehramt/ -padagogik deutlich. Der Einfluss der Regressanden verandert die
Einstellung zu dieser Frage demgemal jeweils um einen Wert von ca. 0,5. Der
Regressand R2_Studium_einschatzbar, welcher die grofite Effektstarke der
Regression einnimmt, bildet verschiedene Dimensionen des Konstruktes der
Einschatzbarkeit im Sinne der Machbarkeit des Studiums ab. Ein wichtiger Bestandteil
ist das durch Schulunterricht und andere Faktoren bestehende
Fahigkeitsselbstkonzept: Bestandteil dieser Dimension sind die Frage, inwieweit man
sich die erfolgreiche Eignungspriifung zutraut (F25) und die Fragen, ob der eigene
erlebte Schulmusikunterricht dazu beitragt, sich hierfir gertstet (F26) und motiviert

(F40) zu fuahlen. DarUber hinaus enthdlt das Konstrukt die Bekanntheit der
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Studieninhalte (F70), insbesondere im Hinblick auf die Informationsverfiigbarkeit zum
Musikstudium im Internet (F27) und die Webprasenz der Musikhochschule (F17). Der
Zusammenhang zwischen Bekanntheit der Studieninhalte und der Entscheidung fir ein
musikpadagogisches Studium muss jedoch nicht zwangslaufig auf Kausalitat in dieser
Richtung schlieRen lassen. Vielmehr ist es ebenfalls plausibel, dass Studieninhalte
insbesondere dann recherchiert werden, wenn ein Interesse besteht, den betreffenden
Studiengang zu ergreifen. An dieser Stelle ergeben sich Potenziale fir
Folgeforschungen, um aufzuklaren, inwieweit etwaige Informationen zu den
Studieninhalten aus intrinsisch initiierter Eigenrecherche stammen oder ob zu dieser
Eigenrecherche ein externer Anreiz, z.B. durch schulischen Musikunterricht, gesetzt
wurde. Die genannte Kausalitatsfrage wird in Kapitel 21.2 anhand weiterer erhobener
Informationen auf Plausibilitdt gepruft (vgl. Kap. 21.2: Die Rolle der verfugbaren
Information fUr die Studienentscheidung). Ferner erscheint die Ergrindung der Frage,
welche Faktoren das Fachinteresse per se beeinflussen, relevant fir kinftige

Forschungen.

Die Informationsverfligbarkeit Uber das Studium im Internet ist hierbei abgesehen von
KRAMER (2020) bislang in der Literatur nach Kenntnisstand des Autors weitestgehend
unbertcksichtigt geblieben, wahrend ein direkter Effekt der Hochschulwebseite an
dieser Stelle erstmalig zu beobachten ist. Zugleich unterstreicht dies die Notwendigkeit
der konkreten Betrachtung von Generationsspezifika, da die Technikaffinitat bei der
Generation Z bereits bei PRAKASH & TIWARI (2021) identifiziert wurde.

Mit einem Wert von 0,453 besitzt R1_Musikpraxis die zweith6chste Effektstarke. Im
Detail ist bei diesem Regressanden das eigene Instrumentalspiel (FO4) als zentrale
Komponente anzusehen, wobei insbesondere dessen Dauer (F05b), subjektiv
empfundene Sinnhaftigkeit (F72) und Einschétzung des persénlichen Kénnens (F49)
weitere Einflussfaktoren sind. Dies ist konsistent zu den Beobachtungen von
BOSSMANN (1977), welcher eigene Begabungen und Fahigkeiten zu den Motivatoren
zum Lehramtsstudium zahlt (vgl. Bossmann, 1977), und ebenfalls mit LESSING &
STOGER (2018), welche die Relevanz der praktischen Auseinandersetzung mit dem
Instrument als wichtige Voraussetzung feststellen (vgl. Lessing & Stoger, 2018).
Aufgrund der Befunde kann davon ausgegangen werden, dass sich diese fur das Fach
Musik unter anderem konkret auf das Beherrschen und Erlernen eines Instrumentes
(respektive Gesang) beziehen. Das Konstrukt Musikpraxis wird weiterhin mittels der
Komplexitat der eigenen Hérgewohnheiten (FO7) sowie dem Interesse am Fach (F49)

operationalisiert. Die Relevanz des Fachinteresses finden bereits STELTMANN (1980)
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sowie KIEL ET AL. (2007) und NEUHAUS (2008), sodass dieses Item gemeinsam mit
Neigungen und Begabungen auch generationentbergreifend noch immer als
relevantes Studienwahlmotiv gelten kann (vgl. auch Hachmeister et al. (2007); Calkins
& Welki (2006); Stock & Stock (2018); Malgwi et al. (2005); Simons et al. (2004); Heine
et al. (2007)). Mdgliche Auswirkungen des Komplexitatsgrades der Hérgewohnheiten
auf die Wahl des Faches Musik als Studienfach werden an dieser Stelle allerdings

erstmalig beschrieben.

Der Regressand R4_Musikbedeutung (Effektstarke 0,223) setzt sich aus den
Dimensionen einer sozialen Persénlichkeitsstruktur (F49), der Intensitat der eigenen
Musikempfindung (F51), sowie des subjektiv wahrgenommenen Stellenwertes von
Musik flr das eigene Leben (65) zusammen. Wahrend die soziale Komponente der
Persdnlichkeit zu den bisherigen Befunden im Bereich Lehramt passt (vgl. Hachmeister
et al. (2007); Avramova, N., Yaneva, K. & Bonev, B. (2014)), wurde die Intensitat der
eigenen Musikempfindung bislang noch nicht betrachtet und wird kinftig naher durch
Studien zu beleuchten sein. Der Einfluss eines hohen Stellenwertes von Musik fur das
eigene Leben auf die Entscheidung, einen musikpadagogischen Studiengang zu
wahlen, lasst sich gut mit entsprechenden Selbstverwirklichungswiinschen als
Motivator flr die Studienfachwahl in Einklang bringen, welche bereits an
verschiedenen Stellen erfasst worden sind (vgl. hierzu Hachmeister et al. (2007); vgl.
Lee, Kim & Lo (2008); vgl. Orenuga & da Costa (2006); vgl. Kramer (2020); vgl. Heine
et al. (2007)).

Weiterhin kann der externe Einfluss (R8) als wichtiger Einflussfaktor auf die
Entscheidung fur einen musikpadagogischen Studiengang eingestuft werden. Ob
Eltern (F14) oder Peers (F15) dem Musikstudium positiv gegenlberstehen, beeinflusst
die Entscheidung mit einer Effektstarke von 0,345. Der Einfluss der Eltern auf die
Studienentscheidung ist durch die Literatur hinreichend belegt und wird somit durch die
vorliegenden Ergebnisse bestatigt (vgl. Hachmeister et al. (2007); vgl. Stock & Stock
(2018); vgl. Malgwi et al. (2005); vgl. Kramer (2020)).

Die Wahrnehmung, ohne Leistungskurs sei man auf ein Musikstudium nicht gut
vorbereitet, reduziert die Wahrscheinlichkeit, ein Musikstudium einzugehen, wie durch
die negative Effektstarke des betreffenden Regressanden R11 deutlich wird. Dies lasst
darauf schlieRen, dass Menschen die Entscheidung, Musikpadagogik zu studieren,
nicht von dem Besuch eines Leistungskurses (LK) abhangig machen. Dies kdnnte

mehrere  Ursachen haben: Womdglich besteht ein  Unterangebot an
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Musikleistungskursen, sodass viele Personen ein musikpddagogisches Studium gar
nicht von einem LK-Besuch abhangig machen kdnnen, da kein Angebot besteht oder
Kurse nicht zustande kommen. Womdglich weist die negative Effektstarke vor dem
Hintergrund des starken Instrumentalbezuges potenzieller Musiklehrkrafte (vgl.
Regressand 1) darauf hin, dass ein LK als nicht notwendig erachtet wird, weil die
betreffende Person die bendtigten Kompetenzen anderweitig, beispielsweise Uber
Instrumentalunterricht erwirbt. Aul3erdem kdnnte ein LK als nicht zielfihrend erachtet
werden, wenn die fir eine Eignungsprifung notwendigen Kompetenzen nicht als
curricularer Bestandteil verankert sind bzw. als nicht verankert wahrgenommen

werden.

Wenngleich in der Literatur das Personlichkeitsmerkmal ,Offenheit® fur Lehrkrafte
neben weiteren Merkmalen als besonders haufig anzutreffen eingestuft wird (vgl. Mayr,
2014), lasst sich dieser Befund im vorliegenden Fall fir den Bereich Musik nicht
replizieren. Die von DWIWEDULA ET AL. (2019) beschriebene Technikaffinitat der
Generation Z manifestiert sich im Rahmen der vorliegenden Erhebung nicht in einer die
Studienwahlentscheidung beeinflussenden Erwartungshaltung im Sinne besonderer

technischer Anspriiche an das Studium oder die Ausstattung der Musikhochschulen.

21. Weitere EinflussgroBen auf die Studienwahlentscheidung

21.1 Ungestutzte Abfrage der Motivatoren der Studienwahlentscheidung

Die Befunde der Regressionsanalyse dienen dazu, auf implizite Weise zu ergrinden,
welche Motive bei der Studienentscheidung fir oder gegen ein musikpadagogisches
Studium eine Rolle spielen, da sich die befragten Testpersonen nicht zwangslaufig
ihrer Praferenzen bewusst sein muissen. Zugleich liefert eine direkte Befragung
Hinweise darauf, welche Motive als subjektiv relevant empfunden werden. Daher
wurde durch die Freitextfragen F18b (Grinde gegen ein Musikstudium) sowie F76 (3
Hauptgrinde fir ein musikpadagogisches Studium) und F77 (3 Hauptgriinde gegen ein
musikpadagogisches Studium) erfasst, welche Grinde aus Sicht der SuS fur oder
gegen die Aufnahme eines solchen Studienganges sprechen. Hierbei ist zu erwarten,
dass sich Frage 18b und Frage 77 in der Angabe des Hauptgrundes nicht
unterscheiden, bei Frage 77 jedoch noch zusatzliche Informationen zu nachrangigen
Grinden gewonnen werden kénnen. Zugleich kann somit die Konsistenz der Antworten

Uber den Zeitverlauf geprift werden, da Frage 18b relativ zu Beginn und Frage 77
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Feld N=135 Beispielhafte Antwort

Mangelndes Interesse 27 (20 %) .Mein Interesse an der Musik wirde nicht
am Thema ausreichen®

Beruf(sinhalte) 17 (12,6 %) ,Ich will nicht im Lehramt tatig werden und
uninteressant finde unabhangig davon die theoretischen

Inhalte uninteressant [...]*
Geringes musikalisches 15 (11,1 %) ,kein Talent im musikalischen Bereich,

Fahigkeitsselbstkonzept dadurch auch wenig Interesse*
Anderer Berufswunsch 13 (9,6 %) »Ich mochte Medizin studieren.”
Arbeit mit Kindern 12 (8,9 %) ,Demotivation der Schuler*innen und die

Angst enttduscht zu sein, wenn niemand
sich daflir Begeistert [sic] [...]"

Gehalt 6 (4,4 %) ~Gehalt ist bei anderen Bereichen
attraktiver”

Musik als Hobby 4 (3 %) .Musik soll nicht Beruf, sondern Ausgleich
bzw. schénstes Hobby sein®

Erlebter Musikunterricht 3 (2,2 %) L,Ein schlechter und rudimentarer

Musikunterricht, daher eine mangelnde
Grundlage, auf der im Studium aufgebaut
werden kénnte.”

Ansehen 2 (1,5 %) »Wird nicht als guter Job angesehen®
Karriere 2 (1,5 %) ,lch méchte mehr im Leben erreichen®
Keine Angabe 38 (28,1 %) -

Angabe nicht verwertbar 4 (3 %) LAlles”

Tabelle 27: Griinde gegen ein musikpadagogisches Studium (aus Schiilersicht)

gegen Ende der Befragung ausgespielt wurden. Im Rahmen der Auswertung von F18b
wurden die Einzelantworten zu Kategorien gruppiert, um eine statistische Auswertung
der Fallzahlen je Kategorie vornehmen zu kdnnen (vgl. Tabelle 27: Grinde gegen ein

musikpadagogisches Studium (aus Schilersicht).

Mangelndes Interesse stellt hierbei den Hauptgrund fir die Entscheidung gegen ein
musikpadagogisches Studium dar, welcher von 20 % der Befragten angefiihrt wurde
(vgl. Tabelle 26). 12,6 % empfanden die Charakteristika des Berufes oder konkret die
zu unterrichtenden Inhalte als nicht reizvoll genug (vgl. ebd.). Die Wahrnehmung,
selbst nicht ausreichend talentiert oder fachlich kompetent genug zu sein (,geringes
musikalisches Fahigkeitsselbstkonzept®) gaben 11,1 % als Grund an (ebd.). Gerade in
diesem Bereich wird teils auch konkret angefiihrt, dass das Beherrschen mehrerer
Instrumente oder das eigene Niveau auf dem erlernten Instrument als kritische Grofie

betrachtet wird.

Bei 9,6 % der Befragten hat sich bereits ein konkreter Berufswunsch manifestiert,

sodass keine Offenheit mehr fur andere Facher besteht (vgl. ebd.). Auch die Arbeit mit
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Contra Lehramt Musik 1

Contra Lehramt Musik 2

Contra Lehramt Musik 3

Arbeit mit Kindern /
Mangelndes Interesse
(je 10,37%)

Unterrichtsinhalte unattraktiv
(9,63%)

Gehalt (8,89%)

Charakteristika des
Lehrberufes (8,15%)

Studium / Selbstkonzept (je
3,7%)

Eingeschrankte Karriere-

Charakteristika des
Lehrberufes (12,59%)

Mangelndes Interesse
(6,67%)

Unterrichtsinhalte
unattraktiv (5,93%)

Gehalt / Arbeit mit Kindern
(5,19%)

Eingeschrankte
Karrieremdglichkeiten
(4,44%)

Selbstkonzept (3,7%)

Charakteristika des
Lehrberufes (13,33%)

Mangelndes Interesse
(5,19%)
Unterrichtsinhalte
unattraktiv (4,44%)

Arbeit mit Kindern /
Selbstkonzept / Gehalt /
Eingeschrankte Karriere-
mdglichkeiten (je 3,7%)

Studium (0,74%)

moglichkeiten (2,96%)
Studium (2,96%)
Image des Berufs (2,22%)

Tabelle 28: Hierarchisierte Griinde gegen ein Studium Musiklehramt/-padagogik

Kindern wird von 8,9 % der Testpersonen als anstrengend empfunden und fungiert als
entsprechender Ablehnungsgrund (vgl. ebd.). Im Vergleich dieser Resultate mit den
Antworten auf Frage 77 wird deutlich, dass die beschriebenen Felder bis auf wenige
Abweichungen relativ stabil beibehalten werden, wahrend sich jedoch die Fallzahlen,
welche auf die einzelnen Bereiche entfallen, voneinander unterscheiden. Der Bereich
,Beruf(sinhalte) uninteressant®, lasst sich nun differenzierter aus den Bereichen
Berufscharakteristika und Inhalten zusammensetzen (vgl. Tabelle 28: Hierarchisierte

Grunde gegen ein Studium Musiklehramt/-padagogik).

Weiterhin dominierend ist das mangelnde Interesse gemeinsam mit Vorbehalten
bezlglich der Arbeit mit Kindern mit jeweils 14 Beobachtungen bzw. einem Anteil von
jeweils 10,37 % der Befragten. Fir diese Betrachtung, die auch hinsichtlich der
Antworten starker ausdifferenziert ist, zeichnet einerseits womdglich das Fragendesign
verantwortlich, welches nun bis zu drei Antwortmoglichkeiten zulasst. Zum anderen ist
es denkbar, dass die intensivere Beschaftigung mit der Materie im Rahmen der
Beantwortung der Fragen zu einer differenzierteren Perspektive gefiihrt hat, welche an

dieser Stelle nun zutage tritt. Eine neue Dimension stellt hingegen die Furcht vor
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Pro Lehramt Musik 1 Pro Lehramt Musik 2 Pro Lehramt Musik 3
Fachinteresse (15,56 %) Berufscharakteristika Berufscharakteristika
(12,59 %) (11,85 %)
Arbeit mit  Kindern (Subdimension: Spall Fachinteresse /
(11,11 %) (zusétzlich 5,93 %) Verbeamtung  / Pers.
Wachstum (je 5,19 %)
Berufscharakteristika Arbeit mit Kindern (11,85 %) (Subdimension: Spal’
(8,89 %) (zusétzlich 1,48 %)
(Subdimension:  Spal8 Fachinteresse (8,89 %) Arbeit mit Kindern (4,44 %)
(zusétzlich 1,48 %)
Verbeamtung (5,19 %) Gehalt (2,96 %) Gehalt / Selbst-
verwirklichung (je 2,96 %)
Selbstverwirklichung / Selbstverwirklichung | Gesellschaftlich etwas
Gehalt (je 3,7 %) Verbeamtung (je 1,48 %) bewegen (1,48 %)

Tabelle 29: Hierarchisierte Griinde fir ein Studium Musiklehramt/-padagogik

beruflichem Stillstand durch den Lehrberuf dar, welche in allen drei Kategorien (Grund
1, 2 und 3) hinsichtlich der zugehdrigen Fallzahlen (4, 6, 5) relativ stabil bleibt (vgl.
Tabelle 27).

Zugleich erfolgte mit F76 die Erfassung der Grinde, die flr ein musikpadagogisches
Studium sprechen (vgl. Tabelle 29: Hierarchisierte Grinde fur ein Studium
Musiklehramt/-padagogik). Hierbei gaben von N=135 Testpersonen 70 Teilnehmende
Freitextantworten in der ersten Kategorie, wovon 62 verwertbar waren (vgl. Anhang 23;
vgl. Anhang 24). Es zeigt sich, dass am haufigsten Motive der Kategorien
.Fachinteresse”, ,Arbeit mit Kindern“ sowie ,Berufscharakteristika“ genannt wurden
(vgl. Tabelle 28). Dies ist konsistent mit der Literatur, welche die Dimensionen des
Fachinteresses (vgl. Neuhaus, 2008; vgl. Kiel et al., 2007; vgl. Oesterreich, 1987; vgl.
Bastian, 1995; vgl. Steltmann, 1980), der Arbeit mit Kindern bzw. p&dagogischen
Motivation (vgl. Weil} & Kiel, 2010; vgl. Lessing & Stoger, 2018; Bossmann, 1977; vgl.
Steltmann, 1980; vgl. Bastian, 1995; vgl. Ulich, 2004; vgl. Kiel et al. 2007; vgl. Terhart
et al., 1994) sowie Berufscharakteristika (vgl. Oesterreich, 1987; vgl. Steltmann, 1980;
vgl. Ulich, 2004) hinreichend als Motive zur Studienaufnahme im Bereich Lehramt
identifiziert hat. Dartber hinaus deckt sich die Dimension des Fachinteresses zudem

mit den Ergebnissen der durchgefiihrten Regressionsanalyse.
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Informationsquellen zum Studium

Flyer / Broschiiren

Blogs

Y L l

Sociag Media

) Mittelwert
Hochschulwebseite

Peers

-0.8 -0.6 -0.4 -0.2 0 0.2 0.4 0.6 0.8

Nutzung der Informationsquelle
von -1 = eher nicht zutreffend bis 1= eher zutreffend

Abbildung 12: Informationsquellen fiir die Studienentscheidung

Neu ist jedoch die Dimension ,Spal}, welche eine eher hedonistisch beeinflusste
Sichtweise auf die Berufswahl verdeutlichen kénnte (vgl. Tabelle 28) und bislang weder
in der Literatur zu Studienwahlentscheidungen noch im Rahmen der Gen Z-Forschung

eine Rolle spielt.

21.2 Die Rolle der verfugbaren Information fur die Studienentscheidung

Zuvor wurde die Frage diskutiert, ob ein Kausalzusammenhang zwischen der
Bekanntheit der genauen Studieninhalte und der Auswahl des betreffenden
Studienfaches besteht. Nachfolgend wird dieser Fragestellung anhand weiterer
erhobener Parameter wie den praferierten Informationsquellen fir Studien-
informationen, dem tatsachlichen Informationsstand zum Musikstudium und dem

Zusammenhang zwischen beidem nachgegangen.

Informationen zum Studium werden durch die Generation Z auf Basis der vorliegenden
Befunde vorrangig mittels Studiums der Hochschulwebseite eingeholt (vgl. Abbildung
12: Informationsquellen fiir die Studienentscheidung). Auch der Austausch mit Peers
spielt eine Rolle bei der Informationssuche, wahrend Social-Media-Inhalte oder

Druckerzeugnisse wie Flyer und Broschiren kaum attraktiv sind (vgl. ebd.). Trotz der
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Online-Affinitat der Generation Z werden Blogs am wenigsten zur Gewinnung von
Informationen Uber Studiengadnge zurate gezogen (vgl. ebd.). Die Fragen, ob in
Internetforen oder bei Influencern positive Informationen Uber das Musikstudium
verbreiten, werden von den Befragten in beiden Fallen im Durchschnitt als ,nicht
zutreffend” beantwortet wobei der Wert fur Influencern betragsmaflig hoher liegt als fur

Foren (,Foren“=-0,67; ,Influencer*innen“=-1,21).

Zugleich wird ein klar positiver Zusammenhang zwischen der Bekanntheit der
Studieninhalte und der Entscheidung fir ein entsprechendes Studium bei der
Betrachtung der Antworten auf Frage 67 erkennbar. Die Frage 67 ,lch wirde einen
Studiengang eher wahlen, wenn ich dessen Inhalte gut kenne* weist einen Mittelwert
von 1,06 und somit eine zustimmende Haltung auf (vgl. Anhang 19). Umso negativer
fallt daher ins Gewicht, dass die Frage 70 ,Ich kann mir gut vorstellen, welche Inhalte
im Studium Musiklehramt/-padagogik behandelt werden® bei einem Durchschnittswert
von -0,69 mit negativer Tendenz beantwortet wird, wodurch deutlich wird, dass keine
inhaltliche Klarheit beziglich der Studieninhalte Musiklehramt/-padagogik besteht,
wodurch Musiklehramt/-padagogik weniger attraktiv fur die Studienwahl wird (vgl.
ebd.). Der regressionsanalytische positive Zusammenhang zwischen der Bekanntheit
von Studieninhalten sowie dem Ergreifen eines musikpadagogischen Studiengangs
kann vor dem Hintergrund der Befunde durch die Fragen 67 und 70 als kausal erachtet

werden.

21.3 Das Image des Musiklehramtes im Vergleich zu anderen Berufen

Die Regressionsergebnisse sprechen flur einen externen Einfluss der Eltern und Peers
(R8) auf die Studienentscheidung Musiklehramt /-padagogik. Es erscheint daher
relevant, zu prifen, welches Ansehen ein Abschluss in Musiklehramt /-padagogik in
den Peergroups der Befragten im Vergleich zu anderen Berufen genief3t. Die Befragten
wurden gebeten, das Ansehen verschiedener Studienabschlisse aus Sicht ihrer
Peergroups zu bewerten (vgl. Abbildung 13: Ansehen der Studienabschlisse bei
Peers). Unter den abgefragten Fachern genielen Medizin, Jura, Psychologie und
Mathematik in absteigender Reihenfolge das grélite Ansehen, wobei sich Medizin, Jura
und Psychologie mit Werten Uber 1 im Bereich der Bewertung ,trifft eher zu® befinden
(vgl. ebd.). Facher wie Mathematik, Soziologie, Physik, Lehramt fir Gymnasium,

Philosophie, Lehramt flir Grundschule weisen in absteigender Reihenfolge eher
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Der folgende Studienabschluss ist unter meinen
Freund*innen "hoch" angesehen:

Musiklehramt Gym.
Lehramt Grundschule
Lehramt Haupt-/Realschule
Lehramt Gymnasium
Physik
Philosophie

N— AT T -

Mathematik - ...

Soziologie

Rsychologie

Medizin

Jura

-1.5 -1 -0.5 0 0.5 1 15 2

Mittelwert
Skala von -2 "trifft Gberhaupt nicht zu" bis 2 "trifft voll zu"

Abbildung 13: Ansehen der Studienabschliisse bei Peers

indifferente Werte um 0 auf (vgl. ebd.). Neben Kunst und Lehramt fir Haupt-/
Realschule ist es das Lehramt fur Musik, welches schulzweigibergreifend von
Peergroups als eher nicht hoch angesehen mit Werten im Bereich von -1 eingestuft
wird und somit unter allen erfassten Studienabschllissen das Schlusslicht bildet (vgl.
ebd.). Die separate Erfassung von Lehramt und Lehramt Musik ermoglicht hierbei die
Feststellung, dass das Lehramt per se ein Ansehen im unteren Mittelfeld genielt,
insbesondere das Lehramt im Fach Musik jedoch trotz der Nahe des Berufsfeldes
deutlich schlechter bewertet wird (vgl. ebd.). Dies ist konsistent zu den Feststellungen
von BASTIAN (1995), nach welchen Musiklehrkrafte ein geringeres Ansehen genielden

als Lehrkrafte im Allgemeinen (vgl. ebd.).
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Deskriptive Statistiken

Std.-

N Minimum  Maximum  Mittelwert Abweichung
[Der Beruf bringt soziale Absicherung] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach wahrscheinlicher, 68 -2 2 .29 1.259
dass man sich fiir ein Studium von Musiklehramt/-péddagogik entscheidet:
[Der Beruf bringt finanzielle Absicherung] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach 69 -2 2 .14 1.331
wahrscheinlicher, dass man sich fir ein Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet:
[Der Beruf bringt Arbeit mit Kindern, jungen Menschen] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach 74 -2 2 .50 1.337
wahrscheinlicher, dass man sich fir ein Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet
[Die Qualitat des eigenen erlebten Musikunterrichtes in der Schule] Folgende Kriterien machen es meiner 74 -2 2 .26 1.444
Meinung nach wahrscheinlicher, dass man sich fiir ein Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet:
[Ein vielféltiges Studium] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach wahrscheinlicher, dass man sich 66 -2 2 41 1.228
fur ein Studium von Musiklehramt/-pddagogik entscheidet:
[Eine Studienldnge von 8 Semestern] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach wahrscheinlicher, 59 -2 2 -.49 1.073
dass man sich fiir ein Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet:
[Die Aussicht auf beruflichen Erfolg] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach wahrscheinlicher, 71 -2 2 -.08 1.317
dass man sich fiir ein Studium von Musiklehramt/-péddagogik entscheidet:
[Hohes eigenes Interesse an Musik] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach wahrscheinlicher, 75 -2 2 1.16 1.091
dass man sich fiir ein Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet:
[Berufsperspektiven Gber das Lehramt hinaus (z.B. Profimusikerin)] Folgende Kriterien machen es meiner 69 -2 2 -.01 1.345
Meinung nach wahrscheinlicher, dass man sich fiir ein Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet:
[Die Vereinbarkeit von Familie und Beruf] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach 67 =2 2 .60 1.207
wahrscheinlicher, dass man sich fiir ein Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet:
[Berihmte Dozent*innen an Hochschulen bzw. Universitaten] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung 69 -2 2 -.38 1.152
nach wahrscheinlicher, dass man sich fiir ein Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet:
[Das Studium macht SpaR] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach wahrscheinlicher, dass man 65 -2 2 77 1.260
sich fir ein Studium von Musiklehramt/-pddagogik entscheidet:
[Sonstiges ] Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach wahrscheinlicher, dass man sich fiir ein 13 -2 2 -.08 1.188
Studium von Musiklehramt/-padagogik entscheidet:
Giltige Werte (listenweise) 10

Tabelle 30: Attraktivitatssteigernde Aspekte des Musiklehramtes aus Befragtensicht

21.4 Gestutzte Abfrage der Motivatoren der Studienwahlentscheidung

Weiterhin wurden auf Basis der Fragestellung ,Folgende Kriterien machen es meiner
Meinung nach wahrscheinlicher, dass man sich fur ein Studium von Musiklehramt/
-pagagogik entscheidet” mittels gestutzter Abfrage weitere aus der Literatur oder den
vorab durchgefiihrten Interviews benannte Aspekte geprift. Diese Formulierung wurde
gewahlt, da sie auch denjenigen, die sich nicht fur ein entsprechendes Studium
interessieren, die Mdglichkeit einrdumt, eine Einschatzung zur allgemeinen Attraktivitat
der Dimension abzugeben. Ferner kann von einer Nicht-Nennung in der ungestitzten
Abfrage auch noch nicht auf eine generelle Irrelevanz des Motivators geschlossen
werden, sondern lediglich darauf, dass dieser nicht prasent im Bewusstsein verankert
ist. Hierbei erzielte das Item ,Hohes eigenes Interesse an Musik® bei einem Mittelwert
von 1,16, welcher der Haltung ,Stimme eher zu“ entspricht, den héchsten Wert. Darauf
folgen die ltems ,Das Studium macht Spal* (0,77) sowie ,Die Vereinbarkeit von
Familie und Beruf® (0,60) mit ebenfalls positiven Mittelwerten. In absteigender
Reihenfolge kénnen weiterhin die Items ,Der Beruf bringt Arbeit mit Kindern, jungen
Menschen* (0,50), ,Ein vielfaltiges Studium® (0,41), ,Der Beruf bringt soziale
Absicherung® (0,29) sowie ,Die Qualitat des eigenen erlebten Musikunterrichtes in der
Schule® (0,26) und ,Der Beruf bringt finanzielle Absicherung® (0,14) als relevant
eingestuft werden, da deren Mittelwerte noch im positiven Bereich liegen (vgl. ). Die
Ubrigen Werte bewegen sich entweder im Bereich der Indifferenz (,Berufsperspektiven

Uber das Lehramt hinaus® (-0,08)) oder sie machen es aus Befragtensicht nicht
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wahrscheinlicher, sich fir ein Studium Musiklehramt/ -padagogik zu entscheiden, was
durch negative Mittelwerte zum Ausdruck kommt, wie beispielsweise im Fall der
~otudienldange von 8 Semestern® (vgl. ebd.). Ein negativer Mittelwert ist hierbei nicht
gleichbedeutend mit einem negativen Einfluss auf die Studienentscheidung, da ein
negativer Wert lediglich aussagt, dass die Befragten davon ausgehen, dass das Item
die Wahrscheinlichkeit, den Studiengang zu ergreifen, nicht erhéhen kann. Somit kann

ein negativer Wert auch schlichtweg eine Irrelevanz des Items ausdricken.

Wahrend die ltems Fachinteresse, Vereinbarkeit Familie/Beruf, Arbeit mit Kindern,
soziale Absicherung und erlebter Musikunterricht konsistent zu bestehender Literatur
sind, so sind positive Einflisse der Items ,Das Studium macht Spal* und ,LEin
vielfaltiges Studium® bislang in der Literatur nach Kenntnisstand des Autors nicht belegt
und stellen neue Aspekte dar, die mdglicherweise generationsbezogen sind. Dies
untermauert die Forschung von OESTERREICH (1987) hinsichtlich der
Veranderungsprozesse von Studienwahimotiven im Vergleich verschiedener

Generationen.

21.5 Vergleich der empirischen Ergebnisse

Im Vergleich der empirischen Resultate wird deutlich, dass insbesondere der Aspekt
des Fachinteresses in allen drei Auswertungen explizit oder implizit auftritt (vgl. Tabelle
31: Empirische Resultate im Vergleich). Abgesehen davon zeigen sich jedoch auch die
erwarteten unterschiedliche Schwerpunkte in Abhangigkeit der Erhebungsresultate: So
wird deutlich, dass insbesondere die Regressionsanalyse eher Resultate liefert, die
konkret auf die Voraussetzungen zur Aufnahme des Studiengangs ausgerichtet sind,
wie beispielsweise die Fahigkeit, ein Instrument zu spielen oder die Uberzeugung, die
Eignungsprufung bestehen zu koénnen (vgl. ebd.). Dies spricht daflr, dass
entsprechende musikpraktische Beziige den Wunsch, Musiklehramt /-padagogik zu
studieren, in positiver Richtung verstarken. Bei den ungestiitzten und gestitzten
Resultaten steht - abgesehen von musikalischem Fachinteresse oder (im negativen
Sinne) nicht vorhandenen musikalischen Selbstkonzept - hingegen der Lehrberuf und

dessen Eigenschaften per se mehr im Fokus.



Weitere EinflussgroBen auf die Studienwahlentscheidung

142

Regressionsanalyse

ungestutzte Erhebung

gestiitzte Erhebung

1)

Studium einschatzbar

Positiver Einfluss

Hohes Interesse an

/machbar 1) Berufscharakteristika, Musik
- Eignungspriifung machbar Subdimension: Spall  2) Das Studium macht
- Schulmusikunterricht 2) Fachinteresse Spal
vorbereitend u. motivierend  3) Arbeit mit Kindern 3) Vereinbarkeit
- Bekanntheit Studieninhalte 4y \/erpeamtung Familie / Beruf
J %@’éﬂiﬁiﬁiﬂ@ﬁfﬁﬁfé 5) Gehalt 4) Arbeit mit Kindern /
2) Musikpraxis 6) Selbstverwirklichung ju.ng(.—:.-n.Mensche.n
- Instrumentalspiel 7) Persodnliches 5) Vleh_‘altlges _Studlum
- Instrumentaljahre Wachstum 6) Soziale Absicherung
- Sinnhaftigkeit d. Musizierens 8) Gesellschaftliche 7) Qualitat eigenen
- Wahrnehmung als Talent Relevanz Schulmusik-
- komplexe Hérgewohnheiten unterrichtes
- Fachinteresse zusatzlich als 8) Finanzielle
3) Musikbedeutung negativer Einfluss Absicherung
- Ste/lenwert von Musik fiir (ab 5% Nennung)
das elgene Leben 9) Unterrichtsinhalte
- Intensitat Musikempfindung . "
- soziale Persénlichkeits- ,,unlpteressant
struktur 10) Geringes
4) Externer Einfluss musikalisches
- Peers Selbstkonzept
- Eltern 11) Anderer
5) LK (negativ) Berufswunsch

Tabelle 31: Empirische Resultate im Vergleich

Zugleich fallt bei den ungestitzten und gestitzten Resultaten die Position derjenigen,
die sich nicht vorstellen kdnnen, Musik zu studieren, starker ins Gewicht, da lediglich
13,4 % der Befragten dieser Vorstellung, ein entsprechendes Studium Musiklehramt /-
padagogik aufzunehmen, positiv gegentberstehen (vgl. Tabelle 32: Haufigkeiten zu
Interesse am Studium Musiklehramt /-padagogik). In weiterfiihrende Forschungen ware
daher zu untersuchen, ob die These haltbar ist, nach welcher Personen, die nicht initial
an einem Studium Musiklehramt/ -padagogik interessiert sind, eher Uber die
Berufscharakteristika zu der Aufnahme eines entsprechenden Studiums motiviert
werden konnen, als Personen, bei welchen bereits ein Vorinteresse besteht, da flr
diese Personen eher musikpraktische Aspekte im Fokus zu stehen scheinen.
Moglicherweise sind ,uninteressierten Personen die Einstiegshirden in Form von
Eignungsprifungen allerdings auch weniger prasent als denjenigen, die sich bereits
konkret mit dem Gedanken des Studiums Musiklehramt /-padagogik beschaftigen. Auf
Basis der aus der Literatur bekannten Motivation, ein Studium haufig nach Neigungen
und Begabungen auszuwahlen, erscheint es im Kontext der haufigen Rickmeldungen
durch die Befragten, sie seien unmusikalisch oder untalentiert, besonders zentral, der

Frage nachzugehen, ob der schulische Unterricht in der derzeitigen Form Uberhaupt
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Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden

Gultige Kumulierte
Haufigkeit = Prozent Prozente Prozente
Gultig -2 71 52.6 56.3 56.3
-1 25 18.5 19.8 76.2
0 12 8.9 9.5 85.7
1 14 10.4 11.1 96.8
2 4 3.0 3.2 100.0
Gesamt 126 93.3 100.0
Fehlend  System 9 6.7
Gesamt 135 100.0

Tabelle 32: Haufigkeiten zu Interesse am Studium Musiklehramt /-padagogik

dazu geeignet ist, die eigene musikalische Begabung flr die SuS erfahrbar zu machen.
Hinweise auf diese These finden sich insbesondere in den Freitextantworten der SuS,
welche den als zu theoretisch und zu wenig musikpraktisch erlebten schulischen
Musikunterricht als einen der Hauptgrinde gegen die Wahl des Studiums

Musiklehramt/ -padagogik nennen (vgl. Anhang 21).

22. Diskussion & Ausblick

Im Rahmen der vorliegenden Arbeit wurde die Frage untersucht, inwieweit bestehende
Studienwahlmotive fur das Studium Musiklehramt /-padagogik fur die Personen der
Generation Z noch relevant sind und ob zusatzliche mdglicherweise
generationsspezifische Motive feststellbar sind, welche bislang in der Literatur nicht
beobachtet wurden. Die Untersuchung geschah auf drei Arten: Zum einen mittels
Regressionsanalyse, um unbewusste Zusammenhange sichtbar zu machen, mittels
gestutzter Befragung, um zusatzlich vorhandene Motive aus der Literatur zu
Uberprufen und schlief3lich mittels ungestutzter offener Befragung, um auch bislang

unbekannte Motive zur Studienwahl Musiklehramt /-padagogik erfassen zu kénnen.

Fur die regressionsanalytische Auswertung wurden zunachst durch Zielgruppen-
Interviews sowie auf Basis der bestehenden Literatur zum Thema
.Berufsfindungsprozesse® und zum Verhalten der Generation Z potenziell relevante
Studienwahlmotive und Eigenschaften des Studiums in Form einzelner Items erfasst.

AnschlieRend fand eine Uberfiihrung der Inhalte in einen Fragebogen und eine
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Ubermittlung an hessische Gymnasien durch das Hessische Kultusministerium statt.
Hierbei wurden insgesamt 214 Rucklaufer von Personen der Jahrgangsstufen 12 und
13 registriert und ausgewertet. Die Antworten wurden mittels Faktorenanalyse
gruppiert und unter Verwendung der multivariaten linearen Regression auf ihren
Einfluss auf die Studienwahl von Musiklehramt/-padagogik Uberpruft. Die Ergebnisse
liefern einige neue, teils musikspezifische Konstrukte, die bislang in der Literatur noch
nicht erfasst sind: So scheint insbesondere die Einschétzbarkeit bzw. Machbarkeit des
Studiums im Hinblick auf Eignungsprifung, musikalisches Fahigkeitsselbstkonzept und
Informationsverfiigbarkeit, z.B. in Form der Hochschulwebseite, eine zentrale Rolle bei
der Studienwahlentscheidung der ,Generation Z“ zu spielen. Es konnte gezeigt
werden, dass ein Kausalzusammenhang zwischen der Bekanntheit der Studieninhalte
und der Entscheidung besteht, das Studium aufzunehmen (vgl. Kap. 21.2: Die Rolle
der verfigbaren Information fur die Studienentscheidung). Umso mehr fallt ins Gewicht,
dass sich die Befragten zu den Inhalten des Studiums Musiklehramt/-padagogik im
Vergleich zu anderen Studienfidchern kein konkretes Bild machen kdénnen.
Lésungsansatze konnten an dieser Stelle breit angelegte Informationskampagnen
bieten. Hierbei ist von der Verwendung von reinen Social-Media-Kampagnen, Blogs
oder Flyern abzuraten, da diese trotz Technikaffinitdt der Generation Z von den
Befragten weniger zur Information Uber Studieninhalte genutzt werden als die
Hochschulwebseiten oder der Austausch mit Peers (vgl. Kap. 21.2: Die Rolle der

verfugbaren Information fur die Studienentscheidung).

Auch das Konstrukt der Musikpraxis, im Sinne eigenen Musikerlebens durch das
Beherrschen eines Instrumentes, hat den Befunden zufolge einen hohen Einfluss auf
die Studienentscheidung. Hierbei ist nicht nur das aktiv praktizierte Instrumentalspiel
per se, sondern auch die Bewertung der Sinnhaftigkeit des Musizierens und das
wahrgenommene persdnliche Talent relevant. Trotz der Unabhangigkeit der Konstrukte
Musikpraxis und Einschétzbarkeit des Studiums beinhalten diese somit gleich in
verschiedenen Facetten die Wahrnehmung persénlichen Kénnens. Im Umkehrschluss
wird in der ungestitzten Befragung das Fehlen musikalischer Begabung haufig als
Hinderungsgrund fir die Aufnahme eines entsprechenden Studiengangs genannt.
Lehrkraften kann daher geraten werden, ihre Klassen positiv in ihrem Kénnen zu
bestarken und Lernumgebungen zu schaffen, in welchen insbesondere
musikpraktische Kompetenzen erworben, gestarkt und praxisnah gelbt werden
kénnen, damit SuS die Chance erhalten, musikalische Fahigkeiten selbstwirksam zu

entdecken und zu entwickeln. In anderen schulischen Fachern wie Sport oder Kunst
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stehen die praktischen Aspekte des Faches bereits deutlich starker im Vordergrund
wahrend der Zugang zu Musikpraxis — und das damit verbundene Potenzial der
Ergrindung eigener Musikalitat mit Einfluss auf die Studienwahl — allem Anschein nach
ein eher aulerschulisches Element darstellt. Neben diesen Faktoren, die die
Kategorisierung von Tutt (1997) als interne Einflussfaktoren bestatigen, konnte
ebenfalls ein deutlicher externer Einfluss auf die Studienfachwahl Musiklehramt /
-padagogik festgestellt werden, welcher neben dem Elternhaus auch von Peer Groups
ausgeht und somit ebenfalls im Sinne der Kategorie Personen zum Modell von Tutt
konsistent ist (vgl. Tutt, 1997). Uberraschenderweise spielte die ebenfalls bei Tutt
aufgeflhrte Kategorie der Medien in den Resultaten dieser Forschungen eine eher
untergeordnete Rolle, wenngleich die Technikaffinitdt der Generation Z anderes hatte
vermuten lassen. Dies ist mdglicherweise darauf zurlickzufilhren, dass die mediale
Prasenz des Themas Musiklehramt / -padagogik in der Wahrnehmung der SuS kaum

vorhanden ist und somit eine Beeinflussung nicht stattfinden kann.

Wahrend die vorliegende Arbeit in einigen genannten Aspekten die bestehende
Literatur bestatigt, lassen bislang unbericksichtigte ltems wie ,Das Studium macht
Spall* und ,Ein vielfaltiges Studium® auf mdgliche starker hedonistisch ausgepragte
Motive der Generation Z im Vergleich zu vorherigen Generationen schlief3en (vgl. Kap.
21.4: Gestitzte Abfrage der Motivatoren der Studienwahlentscheidung). Eine
generationenspezifische Auspragung wirde erklaren, dass diese Themenfelder bislang
noch nicht als relevant identifiziert wurden, da der Gberwiegende Teil der Literatur zum
Thema auf die spate zweite Halfte des 20. Jahrhunderts datiert und somit die
Motivation der Generation Z noch nicht erfasst haben kann. Die Befunde untermauern

die These, dass sich auch die Studienwahlmotive generationsspezifisch andern.

Das gewahlte Vorgehen erwies sich als sinnvoll, da die unterschiedlichen
Befragungsarten unterschiedliche Dimensionen beleuchten konnten. So fallen in der
gestitzten und ungestitzten Befragung, bei welchen die Perspektive Uberwiegt, nicht
Musiklehrkraft werden zu wollen, die Facetten des Lehrberufes per se deutlich starker
ins Gewicht, als bei den regressionsanalytischen Ergebnissen, welche eher
musikpraktische Bezlige in den Fokus des Entscheidungsprozesses riicken. Hieraus
lasst sich schlielRen, dass der Prozess der Entscheidung maoglicherweise ein
mehrstufiges Verfahren sein kdnnte, bei welchem zunachst Interesse am Lehrberuf
allgemein aufgebaut und anschlieBend musikpraktische Einstiegshirden in das

Studium adressiert werden mussten. Dies ware in Folgeforschungen zu untersuchen.
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In sowohl der gestitzten als auch der ungestitzten Befragung spielt das Motiv des
Spaldes eine Rolle. Die ungestitzte Befragung zeigte weiterhin in Konsistenz mit der
Literatur, dass insbesondere vorhandenes Fachinteresse, padagogische Motive und
positiv. wahrgenommene Berufscharakteristika die Aufnahme eines Studiums
Musiklehramt/-padagogik beglnstigen. Es trat jedoch auch zutage, dass das Lehramt
Musik derzeit kein hohes Ansehen bei Peer Groups genieldt (und erschwerend noch
ein hdheres Anforderungsprofil als viele andere Facher aufweist, die ohne
Eignungsprifung oder Voraussetzungen wie Instrumentalkenntnisse studiert werden
kénnen). Hierbei konnte beobachtet werden, dass das Image von Musiklehramt im
Vergleich zu Lehramt allgemein deutlich schlechter abschneidet und von allen
erfassten Berufen den letzten Platz belegt. Vor dem regressionsanalytischen Befund
des deutlichen externen Einflusses auf die Studienentscheidung durch Peers und
Eltern ist daher davon auszugehen, dass sich diese Gemengelage wahrscheinlich

negativ auf die Wahl des Studienfaches Musiklehramt /-padagogik auswirkt.

Die Beantwortung der Frage, wodurch Fachinteresse erzeugt werden kann, verspricht
wichtige Erkenntnisse beziglich des Weges zum Studium Musiklehramt /-padagogik
und sollte Gegenstand klnftiger Forschungen sein. So erscheint beispielsweise die
Analyse des Verhaltnisses zwischen Fachinteresse und Musikpraxis bzw.
Instrumentalspiel besonders relevant. Weiterhin wéare zu ergrinden, wodurch
musikalische Fahigkeitsselbstkonzepte strukturell geférdert werden kénnen. So wurde
haufig Musiktheorie auf inhaltlicher Ebene als ,langweilig“ gekennzeichnet, was die
Frage aufwirft, ob diese und andere Inhalte im schulischen Musikunterricht

moglicherweise starker musikpraktisch vermittelt werden kdnnten.

Zugleich bestehen Limitationen dieser Arbeit, wie beispielsweise die verhaltnismalig
geringe Quote vollstdndig beantworteter Fragebdgen. Dies wurde zwar in der
statistischen Auswertung entsprechend berilcksichtigt, es ware aber fur kinftige
Erhebungen zu prifen, ob nicht eine deutliche Reduktion des Fragenumfangs und ein
starkerer Hinweis auf die Einhaltung der verbindlichen Zeitvorgabe die
Beantwortungsquote weiter verbessern kdnnte. DarUber hinaus sind die gewahlten
Bezeichnungen flr die Komponenten der Faktorenanalyse zwar nach bestem Wissen
und Gewissen gewahlt, unterliegen jedoch dennoch zu einem gewissen Grad der
Subjektivitat, worin eine weitere Limitation der Arbeit besteht. Auch sind mdgliche
Priming-Effekte nicht auszuschlieRfen, die dadurch entstehen kdnnten, dass die
ungestutzten Fragen am Ende der Befragung stehen und somit durch die bereits

abgefragten Aspekte eine Beeinflussung der Antworten und Antwortkategorien
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stattgefunden hat. Eine Eingrenzung dieses potenziellen Effektes wurde dadurch
vorgenommen, dass eine &ahnliche Frage bereits zu Beginn platziert wurde. Die
Resultate weichen hierbei nicht auffallig voneinander ab, sodass davon ausgegangen
werden kann, dass die Priming-Effekte nicht allzu deutlich ausfallen. Trotz aller
Bemuhungen um eine mdglichst vollstandige Item-Battery ist dennoch nicht
auszuschlieen, dass Motive unidentifiziert geblieben sein kdnnten oder bei der
aufgrund der Datenlage notwendigen Reduktion der zu verwendenden Items mdgliche
wichtige Items ausgeschlossen wurden. Durch die zugleich durchgefuhrte offene
Befragung und deren Einzelauswertung wurde versucht, diese Fehlerquelle mdglichst

gering zu halten.

Die Resultate dieser Arbeit kénnen dazu beitragen, die fachspezifisch zugrunde
liegenden Praferenzstrukturen bei der Studienwahl Musiklehramt /-padagogik besser
zu verstehen und durch das Hessische Kultusministerium und andere Bildungsakteure
dazu genutzt werden, eine effektivere Ansprache der Schilerschaft vorzunehmen und
den Beruf der Musiklehrkraft fir diese attraktiver zu bewerben und auszugestalten.
Dies konnte dabei helfen, kinftig mehr Personen fur das Studium Musiklehramt /-
padagogik zu begeistern und den Lehrkraftemangel in diesem Bereich gezielt zu
adressieren. Zugleich sind die Resultate fir die Bildungsforschung relevant, da die auf
mogliche Motivwandel nach Stand der Informiertheit im Prozess der Studienwahl
schlieRen lassen, die weiterer Untersuchung bedirfen. AuRerdem untermauern die
Resultate dieser Arbeit im Hinblick auf die Praferenzen der Generation Z die These,

dass sich Studienwahlmotive auch generationsspezifisch wandeln.

23. Abschlussdiskussion

Es war Anliegen der vorliegenden kumulativen Dissertation, zum Erkenntnisgewinn in
den Feldern des privaten Kunsthandels sowie der Ergrindung der Praferenzstrukturen
der Generation Z beizutragen und hierdurch nutzbare Potenziale zu identifizieren. Im
Rahmen des ersten Papers wurde erstmalig eine Definition des ,Off-Market"
vorgenommen. Ferner wurden sowohl die strukturelle Beschaffenheit des Marktes als
auch seine Akteure mittels Experteninterviews naher beleuchtet. Die Auswertungen der
Interviews zeigen, dass der Off-Market im Sinne eines unvollkommenen zweiseitigen
Marktes Kklassifiziert werden kann, in dem die Reputation des Vermittlers als
immaterielles Sicherheitskriterium fungiert und der Vermittler selbst flr die Bildung des

Marktpreises eines Werkes durch die Reihenfolge der Ansprache der Nachfrageseite
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eine zentrale Rolle einnimmt. Hierbei sprechen die theoretischen Betrachtungen dafir,
dass der Marktpreis insbesondere durch den Angebotspreis gepragt wird, welcher vom
jeweiligen Werkeigentiimer nach dessen individuellen Vorstellungen gesetzt wird und
somit im Off-Market nicht systematisiert geregelt ist. Beeinflusst wird diese
Preissetzung allenfalls durch Referenzpreise o&ffentlicher Auktionen vergleichbarer
Werke und die Einschatzung des Vermittlers. Das Paper identifiziert Potenziale, die
sich im Sinne der eingangs genannten Fragestellung durch die Partizipation in Off-
Market-Transaktionen fur die Marktteiinehmenden im Vergleich zum o6ffentlichen
Kunstmarkt ergeben. Diese liegen insbesondere in der Anonymitat inrer Person sowie
des gehandelten Werkes, der Produktverfigbarkeit und in verhaltnismaRig geringeren
Zuschlagen als im 6ffentlichen Kunstmarkt begriindet. Gleichzeitig ist jedoch auch das
Risiko bei der Off-Market-Nutzung groéRer, da der Markt grofRe Intransparenzen und
asymmetrische Informationsverteilungen aufweist. Die gewonnenen Einsichten des
Papers tragen zum einen sowohl flr die derzeitigen, wie auch fur potenzielle zuklnftige
Marktteiinehmende, zum anderen auch fir die Forschung zu einem besseren
Verstandnis der Marktprinzipien bei und machen zugleich das Wissen um die Existenz
des Off-Market-Handels per se einer breiteren Offentlichkeit zugénglich. Das Paper
deckt somit die beabsichtigte strukturelle Komponente der Betrachtungen zusatzlicher
Potenziale des Kunst- und Musikmarktes ab. Einschrankend sei an dieser Stelle darauf
verwiesen, dass das noch fehlende empirische Fundament und der Aufbau der Arbeit
auf den Aussagen einer noch geringen Anzahl von Experten als Limitationen der Arbeit
zu sehen sind und die Off-Market-Forschung diesbeziglich noch am Anfang steht. Die
Relevanz der Arbeit liegt jedoch weniger in der Vollstandigkeit und einem breiten
empirischen Fundament, als vielmehr der erstmaligen Aufbereitung des

Themenkomplexes als Ausgangspunkt fir weitere Forschungen begriindet.

Im Rahmen des zweiten und dritten Papers wurde der Fokus bei der Identifikation von
bislang ungenutzten Potenzialen des Kunst- und Musikmarktes auf die Generation Z
als relevante Konsumentengruppe gelegt, die sich derzeit in dem Prozess der
Studienwahl befindet. In einer Literaturrecherche des zweiten Papers trat zutage, dass
entsprechende Praferenzstrukturen vermutlich fachspezifisch differieren. Hierbei trat
zutage, dass bisherige Forschungen, die sich mit entsprechenden Praferenzen bei der
Studienwahl beschaftigen, zum einen eher selten das Studium Musiklehramt bzw.
Musikpadagogik fokussieren und zum anderen nicht SuS im Prozess der
Studienentscheidung, sondern zumeist bereits Musiklehramtsstudierende befragt

wurden, wodurch die Ausschlusskriterien fur ein solches Studium unidentifizierbar
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bleiben. Um diesen Spezifika Rechnung zu tragen, wurde in einem Prozess eine Item-
Battery aus den Resultaten von Zielgruppeninterviews sowie unter Einbindung von
Experten und bereits bestehender Literatur generiert, welche in ein
Fragebogeninstrument Uberfiihrt wurde. Im Rahmen des dritten Papers wurde das
zuvor entwickelte Fragebogeninstrument zur Erfassung der Studienpraferenzen der
Generation Z im Bereich Musiklehramt /-padagogik zum Einsatz gebracht und
anschliefend mittels unterschiedlicher statistischer Verfahren ausgewertet. Hierbei
zeigte sich, dass der Musiklehramtsberuf unter den Befragten ein schlechtes Image
besitzt und die aulerschulische Musikpraxis und Einschatzung der Machbarkeit des
Studiums die Entscheidung positiv beeinflussen. Es fanden sich dariber hinaus
Hinweise darauf, dass generationsspezifisch die hedonistische Dimension des Spalies
beim Studium eine starkere Rolle zu spielen scheint als bisher in der Literatur belegt.
Diese Erkenntnisse zu den musiklehramtsbezogenen Praferenzstrukturen der
Generation Z bieten das Potenzial, das Lehramtsstudium Musik adressatengerechter
zu bewerben und so dem Lehrkraftemangel im Fach Musik in Hessen
entgegenzuwirken. Die Forschung belegte weiterhin, dass die Attribution persénlicher
Fahigkeiten eine wichtige Rolle bei der Entscheidungsfindung fir die Studienwahl
Musiklehramt /-padagogik darstellt, wahrend der Musikunterricht als wenig
praxisorientiert wahrgenommen wird. Hierdurch wird womdglich die Chance verpasst,
SuS durch das Erleben eigener Musikalitdt darin zu bestarken, sich mit der Materie
vertiefend zu befassen und / oder letztendlich auch einen entsprechenden Studiengang

zu wahlen.
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Umfrage unter Schiilerinnen und Schiilern der Sekundarstufe Il zur Entscheidung fiir einen
musikpadagogischen Studiengang, bzw. das Musiklehramt

Sehr geehrte Schulleiterinnen und Schulleiter,
sehr geehrte Musikkoordinatorinnen und Musikkoordinatoren,

sehr geehrte Damen und Herren,

wie lhnen sicherlich bekannt ist, besteht an Schulen im gesamten Bundesgebiet ein Mangel an
Musiklehrkraften. Infolgedessen wurde im Rahmen der Fachtagung des Hessischen
Kultusministeriums ,Wege zur musikalischen Berufsbildung® in Zusammenarbeit mit der Hochschule
fur Musik und Darstellende Kunst Frankfurt am Main, der Universitat Giel3en, der Universitat Kassel,
dem Landesmusikrat Hessen e. V. und dem Bundesverband Musikunterricht e. V. Hessen eine
Befragung hessischer Schilerinnen und Schiler angeregt. Diese Befragung hat das Ziel, Faktoren
und Bedingungen zu identifizieren, welche die Entscheidung fir einen musikpadagogischen
Studiengang, bzw. das Musiklehramt beeinflussen.

Wir bitten Sie daher herzlich um Unterstutzung dieser wichtigen Forschungsarbeit. Zielgruppe sind
Schilerinnen und Schuler der Sekundarstufe Il, insbesondere SuS der Jgst. 12/13. Anbei finden Sie
den Link zu unserem digitalen Fragebogen, der gemeinsam mit Forschern der Johannes-
Gutenberg-Universitat Mainz entwickelt wurde und etwa 40 Minuten Bearbeitungszeit in Anspruch
nehmen wird. Idealerweise findet die Bearbeitung des Fragebogens im Rahmen einer nicht
musikbezogenen Schulstunde unter Anwesenheit einer Lehrkraft statt - beispielsweise in einem
Informatikraum lhrer Schule. Die SuS kdnnen an der Umfrage digital unter folgendem Link
teilnehmen: https://survey.zdv.uni-mainz.de/index.php/9946887?lang=de

Die Beantwortung erfolgt datenschutzkonform. Selbstverstandlich werden alle Daten anonym
erfasst und lassen keine Rickschlusse auf die beantwortende Person oder die ausfihrende Schule
zu.

Wir bedanken uns vorab flr lhre Mitwirkung an dieser fir die musikalische Bildung wichtigen
Forschungsarbeit und stellen Ihnen gern nach Auswertung der Erhebung die Resultate der
Befragung zur Verflgung.

Mit freundlichen Grif3en

Anhang 1: Anschreiben zur Erhebung
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Liebe Schiilerinnen und Schiiler,

wir haben fiir Sie den vorliegenden Fragebogen entwickelt, um herauszufinden, warum oder warum nicht Sie das Studium der Musikpddagogik
und den Beruf Musiklehrer*in attraktiv finden.

Musik, Musikstudium und insbesondere Musikpddagogik werden héufig als Resultat des ,Zeitgeistes” angesehen. Daher sind gewisse Aspekte
von Musik und Musikp&dagogik derzeit mehr oder weniger ,in“ oder ,out”. Uns ist es ganz wichtig, zu verstehen was wir tun kénnen, damit Sie
insbesondere ein Studium der Musikpddagogik nicht nur nicht ausschlieBen, sondern auch gerne auswéhlen méchten.

Mit diesem Ziel vor Augen versuchen wir mit unseren Interviews und Befragungen herauszufinden, was Sie an einem Studium Musiklehramt /
Musikpédagogik spannend finden kénnten oder was Sie sich wiinschen wiirden. Nur durch Ihre Hilfe und mittels Ihres Feedbacks kann das
Kultusministerium das entsprechende Studium attraktiver machen und, besser noch, derart attraktiv, dass Sie dieses Fach gerne und mit
Freude wéhlen und studieren. Wir ordnen all dies wissenschatftlich ein und analysieren, welche Aspekte Ilhnen besonders wichtig sind (=
Préferenzstrukturen).

Daher sind wir sehr dankbar, wenn Sie sich die Zeit nehmen, den Fragebogen geduldig, genau und ,ehrlich“ auszufiillen. Manche Fragen
mdgen zu einfach oder zu kompliziert erscheinen — bitte geben Sie Ihr Bestes. Bei anderen Fragen denken Sie vielleicht, dass diese wenig
sinnvoll sind oder zu privat oder einfach unwichtig—auch hier danken wir lhnen sehr fiir Ihre beste Antwort.

Die Ergebnisse werden im Auftrag des Hessischen Kultusministeriums ausgewertet. Die Auswertung erfolgt DSGVO-konform und ohne
Personenbezug.

Seien Sie versichert, dass Sie mit Ihren Antworten wichtige Erkenntnisse zum besseren Verstandnis lhrer Bedlrfnisse und Wiinsche an ein
Studium und den Beruf als Musiklehrkraft erméglichen. Nur Sie kbnnen diese Antworten fiir uns bereitstellen. Es geht hierbei stets um lhre
persénliche Meinung, es gibt daher keine ,falschen® Antworten.

Auch bedanken wir uns schon jetzt fiir Ihre Mitarbeit, wohlwissend, dass unser Fragebogen eher etwas mehr Beantwortungszeit braucht. Die
Analysen sind aber etwas kompliziert und wir benétigen Ihren vielféltigen Input, um fiir Sie verldssliche Ergebnisse zu produzieren.

Herzlichen Dank schon einmal vorab und beste Griil3e

Marcus Kauer Univ.-Prof. Dr. Oliver Heil (Ph.D.)  Nicolas Ruegenberg

y - Kult inisteri g-L itét Mainz Gutenberg-Universitat Mainz

Anhang 2: Anschreiben an die teilnehmenden SuS
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F01_geschlecht
F02_beruf
FO03_bildung_eltern

F04_akt_instrument_name
FO04_fr_instrument_name
F04_kein_instrument
F04_hat_gespielt
F04_spielt_instrument

F05_spez_2instrument
F05_spez_band
F05_spez_bigband
F05_spez_chor
FO05_spez_dj
FO05_spez_instrument
FO05_spez_mv
FO5_spez_orch

FO5b_jahre_2instr
FO5b_jahre_band
FO5b_jahre_bigband
FO5b_jahre_chor
FO5b_jahre_instr
FO5b_jahre_mv
FO5b_jahre_orch
FO5b_jahre_sonst

FO5c_jahre_2instr_unterbr
F05c_jahre_band_unterbr
FO05c_jahre_bigb_unterbr
F05c_jahre_chor_unterbr
FO05c_jahre_instr_unterbr
FO05c_jahre_mv_unterbr
FO05c_jahre_orch_unterbr
FO5c_jahre_sonst_unterbr
FO5b_instrumentaljahre_index
F05d_instrumentsozialjahre_index

F05d_ljbeginn_2instr
F05d_ljbeginn_band
FO5d_ljbeginn_bigb
FO5d_ljbeginn_chor
FO05d_ljbeginn_instr
FO5d_ljbeginn_mv
FO5d_ljbeginn_orch
F05d_ljbeginn_sonst
F05d_anfangsalter_index
F05e_hausmusik
F05e_hausmusik_friiher

FO05e_hausmusik_n

FO6_i_band
FO6_i_bigb
F06_i_chor
FO6_i_mv
F06_i_orch
FO6_kein_i

Sie sind: (m) (w) (d)

Sie sind: (Schiiler*in_Gymnasium) (Schiiler*in_Haupt-/Realschule) (Student*in)

Bitte geben Sie den héchsten berufsqualifizierenden Abschluss lhrer Eltern an:

Spielen Sie oder haben Sie ein oder mehrere Instrumente gespielt? (Mehrfachnennung méglich):

- [Ja, ich spiele aktiv folgende(s) Instrument(e)] (Kommentar)

- [Ja, ich habe folgende(s) Instrument(e) gespielt:] (Kommentar)

- [Nein, ich habe nie ein Instrument erlernt.]
- Erfasst, ob (iberhaupt ein Instrument gespielt wurde

- Erfasst, ob derzeit ein Instrument aktiv gespielt wird

Bitte wéhlen Sie aus, welche musikalischen Betéatigungsfelder Sie derzeit aktiv ausiiben:

- [2. Instrument spielen]

- [in Band spielen]

- [in Bigband spielen]

- [Chorgesang]

- [als DJ auflegen]

- [Instrument spielen]

- [im Musikverein spielen]
- [im Orchester spielen]

Bitte wahlen Sie aus, welche

Pt

Sie tiben oder schon

einmal ausgelibt haben und tragen Sie als Zahl ein, wie viele Jahre Sie dieser Betatigung

(ungeféhr) nachgegangen sind bzw. schon nachgehen

- [Zweitinstrument spielen] (Anzahl Jahre)

- [in einer Band spielen (Rock, Pop, Jazz, Metal, etc.)] (Anzahl Jahre)

- [in einer Bigband spielen] (Anzahl Jahre)
- [in einem Chor singen] (Anzahl Jahre)
- [Instrument spielen] (Anzahl Jahre)

- [in einem Musikverein spielen] (Anzahl Jahre)

- [in einem Orchester spielen] (Anzahl Jahre)

- [Sonstiges] (Erlduterung sowie Anzahl Jahre)

P

-

Bitte ki Sie diej

ausgelibt haben und fiir einen Zeitraum von mehr als einem Jahr unterbrochen haben.

d

gsfelder, die Sie aktiv

Geben Sie hierbei jeweils die Dauer der Unterbrechung in Jahren an

- [Zweitinstrument spielen] (Anzahl Jahre)

- [in einer Band spielen (Rock, Pop, Jazz, Metal, etc.)] (Anzahl Jahre)

- [in einer Bigband spielen] (Anzahl Jahre)
- [in einem Chor singen] (Anzahl Jahre)

- [Instrument spielen] (Anzahl Jahre)

- [in einem Musikverein spielen] (Anzahl Jahre)

- [in einem Orchester spielen] (Anzahl Jahre)

- [Sonstige] (Anzahl Jahre)

Gibt an, wieviele Jahre lang insgesamt ein Instrument gespielt wurde

Gibt an, wieviele Jahre lang insgesamt in sozialem Kontext musiziert wurde (Band, Orchester, etc.)

oder

Bitte geben Sie an, in

- [Zweitinstrument spielen] (Alter)

Alter Sie Ihre Aktivité
Betatigungsfeld begonnen haben.

in dem je

- [in einer Band spielen (Rock, Pop, Jazz, Metal, etc.)] (Alter)

- [in einer Bigband spielen] (Alter)

- [in einem Chor singen] (Alter)

- [Instrument spielen] (Alter)

- [in einem Musikverein spielen] (Alter)

- [in einem Orchester spielen] (Alter)

- [Sonstiges] (Erlduterung und Alter)

Gibt an, in welchem Alter erstmalig eine musikalische Aktivitat aufgenommen wurde
[Ich musiziere aktiv zuhause]

[Ich habe friiher aktiv zuhause musiziert]

[Ich musiziere nicht zuhause ]

Ich wére grundsétzlich interessiert daran, Mitglied an einer der folgenden Gruppierungen zu
werden (Mehrfachnennungen méglich, es geht nur um grundsétzliches Interesse, nicht darum,

ob ein passendes Instrument beherrscht wird):

- [Band]

- [Bigband]

- [Chor]

- [Musikverein]
- [Orchester]

- [Ich musiziere nicht in einer der genannten Gruppen und interessiere mich nicht dafiir.]

Anhang 13: Variablenliste Teil 1
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FO7a_eltern_country
F07a_eltern_filmmusik
FO07a_eltern_hiphoprnb
F07a_eltern_hoerbuch
F07a_eltern_house
F07a_eltern_jazz
FO7a_eltern_kaum_musik
F07a_eltern_klassik
FO7a_eltern_lounge
F07a_eltern_musical
F07a_eltern_popcharts
F07a_eltern_rock
FO7a_eltern_schlageroldie
F07a_eltern_weltm
FO7_musikkompl_index_e

FO7b_country
FO7b_i_filmmusik
FO7b_i_hiphoprnb
FO7b_i_hoerbuch

FO7b_i_house
FO7b_i_jazz

FO7b_i_klassik
FO7b_i_lounge

FO7b_i_musical
FO7b_i_popcharts
FO7b_i_rock
FO7b_i_schlageroldie
FO7b_kaum_i_musik
FO7b_weltm
FO7_musikkompl_index
FO08_eltern_instrument
F09_migration

F10_konzert_klassik
F10_konzert_rockpop
F10_museum

F10_oper

F10_sonst

F10_theater
F10_kultur_index2
F11_eltern_finanz_sicher
F12_eltern_ansehen_beruf
F13_musik_eltern_finanz
F14_musik_eltern_positiv
F15_musik_peers_positiv
F16_studium_einfl_sm
F17_studium_einfl_ws

F18_musiklehrer

F18b_kein_musiklehrer_weil

F19_musik_info_fb

Musik aus Bereich / Berei spielt bei meinen Eltern eine grole
Rolle (Mehrfachnennungen méglich)

- [Country / Western]

- [Filmmusik]

- [HipHop /R ’'n B]

- [Horbuch / Horspiel]

- [House / Techno / Electro]

- [Jazz]

- [Musik spielt kaum eine Rolle]

- [Klassik]

- [Lounge / Chillout]

- [Musical]

- [Pop / Charts]

- [Rock]

- [Deutsche Schlager / Oldies]

- [Weltmusik (z.B. lateinamerikanische Musik, etc.)]

Ermittelt den Komplexitatsgrad der Horgewohnheiten der Eltern

Musik aus fo Bereich / foly d
Rolle (Mehrfachnennungen méglich):

spielt fiir mich eine gro3e

- [Country / Western]

- [Filmmusik]

- [HipHop /R ’'n B]

- [Horbuch / Horspiel ]

- [House / Techno / Electro]

- [Jazz]

- [Klassik]

- [Lounge / Chillout]

- [Musical]

- [Pop / Charts]

- [Rock]

- [Deutsche Schlager / Oldies]

- [Musik spielt kaum eine Rolle]

- [Weltmusik (z.B. lateinarmerikanische Musik, etc.)]

Ermittelt den Komplexitatsgrad der eigenen Hérgewohnheiten
Ein oder mehrere Elternteile beherrschen mindestens ein Instrument:
Ich stamme aus einer Familie mit Migrationshintergrund:

Mit meiner Familie nehme ich an folgenden kulturellen Aktivitéten teil:

- [Klassisches Konzert] (Haufigkeit)

- [Rock / Pop-Konzert] (Haufigkeit)

- [Museumsbesuch] (Haufigkeit)

- [Oper] (Haufigkeit)

- [Sonstiges] (Haufigkeit)

- [Theater] (Haufigkeit)

Gibt an, wie haufig Kulturveranstaltungen besucht werden

[Mein Elternhaus wiirde ich als finanziell abgesichert bezeichnen]

[Ich méchte gern einen dhnlich angesehenen Beruf ausiiben wie meine Eltern bzw. Geschwister]
[Wer Musiklehramt/-padagogik studiert, braucht ein finanziell abgesichertes Elternhaus]

[Wenn ich Musiklehramt/-padagogik studieren wiirde, waren meine Eltern damit glicklich]

[Wenn ich Musiklehramt/-padagogik studieren wiirde, wéaren meine Freund*innen davon begeistert]
[Die Entscheidung tber ein Studium wird durch Social Media-Inhalte zum Thema beeinflusst]

[Eine ansprechende und iibersichtliche Hochschulwebseite erhoht mein Interesse, dort zu studieren]
[Ich kann mir vorstellen, Musiklehrer*in zu werden]

Falls Sie sich nicht vorstellen kénnen, Musiklehrer*in zu werden,
welcher Hauptgrund spricht fiir Sie dagegen? (Kommentar)

Uber das Studium Musiklehramt/-péadagogik gibt es viele Inhalte auf der Plattform:
- [Facebook]

Anhang 14: Variablenliste Teil 2
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F19_musik_info_insta
F19_musik_info_snap
F19_musik_info_sonst
F19_musik_info_tt
F19_musik_info_tw
F19_musik_info_yt
F19_mstinfo_sm_index

F20_studium_info_aga
F20_studium_info_iportal
F20_studium_info_peers
F20_studium_info_schule
F20_studium_info_sm
F20_studium_info_sonst
F20_studium_info_ws

F21_medien_info_blog
F21_medien_info_email
F21_medien_info_feeds
F21_medien_info_flyer
F21_medien_info_iforen
F21_medien_info_pers_gespraeche
F21_medien_info_sm
F21_medien_info_sonst
F21_medien_info_video
F21_medien_info_zeitschr

F22_musik_8sem
F22_musik_beruf_erfolg
F22_musik_beruf_finanz_absich
F22_musik_beruf_kinder_jugend!
F22_musik_beruf_perspektiven
F22_musik_beruf_soz_absich
F22_musik_dozent
F22_musik_familie
F22_musik_interesse
F22_musik_musikunterr
F22_musik_sonst
F22_musik_studium_spass
F22_musik_vielf_studium

F23_ansehen_bwl
F23_ansehen_jura
F23_ansehen_kunst
F23_ansehen_lags
F23_ansehen_lagym
F23_ansehen_lahr
F23_ansehen_mathe
F23_ansehen_medizin
F23_ansehen_musikla_gs
F23_ansehen_musikla_gym
F23_ansehen_musikla_hr
F23_ansehen_philos
F23_ansehen_phys
F23_ansehen_psych
F23_ansehen_sozio
F23_ansehen_musikla_index

F24_image_mberuf_altmod
F24_image_mberuf_arbeitsmarkt
F24_image_mberuf_erfuellend
F24_image_mberuf_keinprofi
F24_image_mberuf_langweil
F24_image_mberuf_sicher
F24_image_mberuf_sinn
F24_image_mberuf_sonst
F24_image_mberuf_spass
F24_image_mberuf_status
F24_image_mberuf_uncoolem
F24_image_mberuf_zufried
F24_imagemberuf_index
F25_eignung_selbstb_ja

- [Instagram]

- [Snapchat]

- [Sonstiges]

- [TikTok]

- [Twitter]

- [YouTube]

Gibt an, wieviele Informationen iiber Social Media zum Studium gefunden werden

Uber Studiengénge informiere ich mich am ehesten iiber:
- [Angebote der Agentur fiir Arbeit]

- [Internetportale (z.B. ZEIT Campus, Hochschulkompass, DAAD)]
- [Gesprache mit Freund*innen]

- [Angebote meiner Schule]

- [Social Media]

- [Sonstiges]

- [Hochschulwebsites]

Wenn ich die Wahl zwischen Medien zur
- [Blogs]

- [E-Mail-Newsletter]

- [Feeds]

- [Gedruckte Flyer / Broschiiren]

habe, nutze ich besonders héufig:

- [Internetforen]

- [Personliche (z.B.
- [Social Media]

- [Sonstiges]

- [Videos]

- [Zeitschriften / Magazine]

Folgende Kriterien machen es meiner Meinung nach wahrscheinlicher, dass man
sich fir ein Studium von & i i

- [Eine Studienldnge von 8 Semestern]

- [Die Aussicht auf beruflichen Erfolg]

- [Der Beruf bringt finanzielle Absicherung]

- [Der Beruf bringt Arbeit mit Kindern, jungen Menschen]

- [Berufsperspektiven iiber das Lehramt hinaus (z.B. Profimusiker*in)]
- [Der Beruf bringt soziale Absicherung]

- [Beriihmte Dozent*innen an Hochschulen bzw. Universititen]

- [Die Vereinbarkeit von Familie und Beruf]

- [Hohes eigenes Interesse an Musik]

- [Die Qualitat des eigenen erlebten Musikunterrichtes in der Schule]
- [Sonstiges]

- [Das Studium macht Spaf]

- [Ein vielfaltiges Studium]

Der folgende Studienabschluss ist unter meinen Freund*innen ,hoch* angesehen:
- [BWL / Wirtschaftswissenschaften]

- [Jura]

- [Kunst]

- [Lehramt fiir Grundschule]

- [Lehramt fiir Gymnasium]

- [Lehramt fiir Haupt- / Realschule]
- [Mathematik]

- [Medizin]

- [Musiklehramt fiir Grundschule]
- [Musiklehramt fiir Gymnasium]
- [Musil fur Haupt- /

- [Philosophie]

- [Physik]

- [Psychologie]

- [Soziologie]
Gibt an, wie hoch das Ansehen von Musiklehramt durchschnittlich ist

Den Beruf Musiklehrer*in verbinde ich mit folgenden Eigenschaften:
- [Altmodisch]

- [Gute Chancen am Arbeitsmarkt]

- [Erfiillend]

- [Nicht gut genug fiir eine Karriere als Profimusiker*in]
- [Langweilig]

- [Sicherheit]

- [Sinnvoll]

- [Sonstige]

- [SpaR]

- [Status]

- [Uncoole Musik]

- [Zufriedenheit]

Gibt das ine Image des i an

Die U an einer Musikt lle zu bestehen, traue ich mir zu
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F26_eignung_vorb_munt
F27_info_mstudium_inet

F28_image_mstudium_infl
F29_image_technik_mhoch
F30_image_mstudium_global
F31_image_mstudium_technik
F32_digital_medien_wichtig
F33_inet_unwohl
F34_inet_besser_mhoch
F35_gnoten_kein_mberuf
F36_munt_unwichtig
F37_kein_mstudium_ohnelk
F38_munt_praxisnah

F39_info_mstudium_munt
F40_mot_mstudium_munt

F41_image_mstudium_deutsch
F42_image_mstudium_ikultur
F43_image_mstudium_Igbtq
F44_image_mstudium_modern
F45_image_mstudium_aktmusik

F46_image_mstudium_experiment

F47_image_mstudium_einflkultur
F48_pers_musik_emotional

F49_pers_i_musikfach
F49_pers_intrinsisch
F49_pers_konservat
F49_pers_kreativ
F49_pers_musiktalent
F49_pers_openness
F49_pers_sozial
F50_linkshaender

F51_wirk_musik_aufregend
F51_wirk_musik_empathie
F51_wirk_musik_entspann
F51_wirk_musik_freiheit
F51_wirk_musik_liebe
F51_wirk_musik_motivation
F51_musikempfindung_index
F52_image_musizieren_perswachs
F53_beruf_geld_spass
F54_beruf_vermaechtn
F55_image_mberuf_flexibel
F56_prf_studium_anleitung
F57_image_m_mberuf_perspektive
F58_beruf_i
F59_prf_studium_wohnort

eversibel

Durch den Schulunterricht im Fach Musik wiirde ich mich gut auf eine
eventuelle Eignungspriifung vorbereitet fiihlen

In Internetforen findet man viele positive Informationen iber das Musikstudium
Influencer*innen berichten positiv iber das Musikstudium

Musikhochschulen sind mit digitaler Technik fiir das Studium gut ausgestattet
Das Musikstudium nimmt wenig Bezug auf globale Musik-Entwicklungen

Das Studium Musil I-pé

nutzt neue (Smartphone, Apps, Internet) zu wenig

Digitale Medien sind fiir mich ganz wichtig

Ich fithle mich unwohl, wenn ich mehr als 4 Stunden lang keinen Internetzugang habe

Zu der Art von Musik, die ich cool finde, kann ich im Internet mehr lernen als an einer Musikhochschule
Menschen, die trotz guter Abiturnote Musiker*innen werden, verschwenden ihr Potenzial

Das Schulfach Musik ist weniger wichtig als andere Facher

Ohne Leistungskurs Musik in der Schule ist man fiir ein Musikstudium nicht gut vorbereitet

Der Musikunterricht an meiner Schule ist praxisnah

Im Musikunterricht haben wir dariiber gesprochen, welche Berufsperspektiven ein Studium
Musiklehramt /-padagogik im Bereich Lehramt fiir alle Schulformen bietet

Meine Musiklehrkraft begeistert mich dafiir, das Fach selbst zu studieren

Ich denke, das Studium Musiklehramt /-padagogik ist stark von deutscher Identitat gepréagt

Ich denke, im Studium Musiklehramt /-padagogik gibt es Raum fiir Musik aus anderen Kulturen
Ich denke, das Studium Musiklehramt /-padagogik ist LGBTQ+-freundlich

Ich denke, das Studium Musiklehramt /-padagogik ist ein moderner Studiengang

Ich denke, das Studium Musiklehramt /-padagogik bietet Raum fiir neue, aktuelle Musik

Ich denke, das Studium Musiklehramt /-padagogik fordert Experimentierfreudigkeit

Ich denke, das Studium Musiklehramt /-padagogik befasst sich mit dem Einfluss anderer
Kulturen auf die européische Musik

Musik, die ich mag, erlebe ich emotional sehr intensiv

Ich finde, ich bin
- [fachlich an Musik interessiert]

- [von innen heraus motiviert]
- [konservativ]

- [kreativ]

- [musikalisch talentiert]

- [offen fiir neue Erfahrungen]
- [gern fiir Andere da]

Ich bin Linkshénder*in

Musik, die ich hére, erzeugt bei mir Gefiihle wie
- [Aufregung]

- [Empathie]

- [Entspannung]

- [Freiheit]

- [Liebe]

- [Motivation]

Gibt an, wie intensiv Musik emotional erlebt wird

[Musik machen gibt einem die Mogli i 6nlich zu

[Fiir ein gutes Einkommen bin ich auch bereit, Abstriche beim SpaR im Job zu machen]
[Mir ist es wichtig, am Ende meines Lebens ein Vermachtnis hinterlassen zu kénnen]

[Der Beruf Musiklehrer*in ermdglicht ein flexibles Leben (Arbeitszeiten, Reisetétigkeit, etc.)]

[Ich wiirde einen Studiengang bevorzugen, der mich besonders in der Gestaltung meines Studiums anleitet]

[Fir bessere Bert sollten Ber innen lieber Musik auf Lehramt studieren]

[Auf einen Beruf legt man sich nach dem Abitur / Abschluss einmal im Leben verbindlich fest]

[Mir ist bei der Auswahl einer Hochschule wichtig, dass ich zuhause wohnen bleiben kann]

Anhang 16: Variablenliste Teil 4
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F60_mpers_musikgs
F61_mpers_musikkita
F62_mpers_alleinmusik

F63_image_m_mstudium_serien
F64_munt_m_priv
F65_stellenwert_musik

F66_prf_mstudium_munt_m_priv
F67_prf_studium_vertraut

F68_mpers_munt_eindimensional
F68_mpers_munt_gut
F68_mpers_munt_inspir
F68_mpers_munt_modern
F68_mpers_munt_modern_N
F68_mpers_munt_spannend
F68_mpers_munt_spannend_N
F69_jstudium_inh_bek
F70_mstudium_inh_bek
F71_bwistudium_inh_bek
F72_einst_minstr_sinnvoll
F73_einst_minstr_persoenlk
F74_einst_minstr_intell

F75_einst_minstr_anstrengend

F76_prf_mberuf_pro1
F76_prf_mberuf_pro2
F76_prf_mberuf_pro3

F77_prf_mberuf_contra1
F77_prf_mberuf_contra2
F77_prf_mberuf_contra3

F78_img_mstudium_bl1
F78_img_mstudium_bl2
F78_img_mstudium_bl3
F78_img_mstudium_indiff

F79_hessen_fachkombi_zuwenig
F79_hessen_lehrangebot_gut

F79_hessen_unattr_studienaufb_mberuf

F80_hessen_mstudium

F80_hessen_mstudium_procontra

F81_hessen_mberuf_arbeit

F81_hessen_mberuf_arbeit_comment

F82_fragebogen_comment

[Bereits in der Grundschule haben wir im Unterricht gemeinsam musiziert]
[Bereits im Kindergarten haben wir gemeinsam musiziert]
[Wenn ich musiziere, bevorzuge ich es, allein zu musizieren]

[Die Musik, die Inhalt des Studiums Musiklehramt /-padagogik ist,
spielt in meinen Lieblingsserien / -filmen eine Rolle]

[Der Musikunterricht in der Schule hat mit der Musik, die ich hore, viel zu tun]
[Meine Musik ist mir sehr wichtig]

[Uberschneidungen zwischen meiner Musik und der Musik im Musikunterricht
sind fiir mich wichtig fiir die Entscheidung, Musiklehramt /-paddagogik zu studieren]

[Ich wiirde einen Studiengang eher wahlen, wenn ich dessen Inhalte gut kenne]

Der Musikunterricht an der Schule, den ich bisher hatte, ist / war
- [zu wenig breit gefachert]

- [gut]

- [inspirierend]

- [modern]

- [veraltet]

- [spannend]

- [langweilig]

[Ich kann mir gut vorstellen, welche Inhalte im Jurastudium behandelt werden]
[Ich kann mir gut vorstellen, welche Inhalte im Studium Musiklehramt/-padagogik behandelt werden]
[Ich kann mir gut vorstellen, welche Inhalte im BWL-Studium behandelt werden]
[Das Erlernen eines Musikinstrumentes ist fiir das Leben sinnvoll]

[Das Erlernen eines Musikinstrumentes ist personlichkeitsbildend]

[Das Erlernen eines Musikinstrumentes fordert die Intelligenz]

[Das Erlernen eines Musikinstrumentes ist anstrengend]

Nennen Sie bitte drei Griinde, die den Beruf Musiklehrer*in/ -pddagog*in fiir Sie attraktiv machen:
[1. Grund]

[2. Grund]
[3. Grund]

Nennen Sie bitte drei Griinde, die den Beruf Lehramt Musik / Musikpddagogik fiir Sie unattraktiv machen:
[1. Grund]

[2. Grund]
[3. Grund]

Angenommen, Sie interessieren sich fiir ein Studium Musiklehramt/-pddagogik: In welchen drei
Bundesléndern sehen Sie hierfiir die besten Méglichkeiten? (Studienangebote, Studiendauer,
Abschlussmdglichkeiten, berufliche Méglichkeiten)?

[1. Bundesland]
[2. Bundesland]

[3. Bundesland]
[Ich nehme keine Unterschiede zwischen den Bundesléndern wahr.]

Bitte geben Sie an, ob Sie den folgenden Aussagen zustimmen: (Mehrfachnennung méglich)
- [In Hessen sind zu wenige Facherkombinationen im Studium mdglich]

- [Hessen bietet ausgezeichnete Lehrangebote]

- [Studienaufbau und —anforderungen fiir Musiklehramt/-padagogik sind in anderen Bundesléndern attraktiver]

Falls Sie Musiklehramt /-pddagogik studieren wiirden: K&me dann ein Studium

im Bundesland Hessen fiir Sie in Frage? In beiden Féllen wére eine kurze

Begriindung fiir uns sehr hilfreich!

[Ja] [Nein]

[Kommentar]

Wenn Sie Lehrkraft fiir Musik wéren, kénnten Sie sich dann vorstellen, in

Hessen zu unterrichten? In beiden Féllen wére eine kurze Begriindung fiir uns sehr hilfreich!
[Ja] [Nein]

[Kommentar]

Vielen Dank, dass Sie sich die Zeit zum Ausfiillen genommen haben. Wir nehmen Ihre Antworten
sehr ernst. Falls Sie noch Anmerkungen zur Verbesserung des Fragebogens oder zum Studium
Lehramt Musik / Musikpéadagogik haben, freuen wir uns, wenn Sie uns diese mitteilen
[Kommentar]

Anhang 17: Variablenliste Teil 5
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Deskriptive Statistiken

N Minimum Maximum  Mittelwert  Std.-Abweichung
FO03_bildung_eltern 135 0 4 1,96 1,209
FO05d_anfangsalter_index 87 0,83 15,00 8,7500 3,43482
FO7_musikkompl_index 134 -2,00 2,00 -0,0380 0,76797
FO7_musikkompl_index_e 132 -2,00 2,00 -0,1811 1,11344
FO08_eltern_instrument 128 0 2 0,66 0,747
FO09_migration 122 0 1 0,39 0,489
F10_kultur_index 128 -2,00 1,00 -1,0561 0,71726
F11_eltern_finanz_sicher 120 -2 2 1,24 0,860
F12_eltern_ansehen_beruf 123 -2 2 -0,14 1,345
F13_musik_eltern_finanz 103 -2 2 0,08 1,186
F14_musik_eltern_positiv 109 -2 2 -0,05 1,443
F15_musik_peers_positiv 100 -2 2 -0,23 1,238
F16_studium_einfl_sm 115 -2 2 -0,59 1,220
F17_studium_einfl_ws 122 -2 2 0,34 1,257
F18_musiklehrer 126 -2 2 -1,15 1,173
F19_mstinfo_sm_index 115 -2,00 2,00 -1,0981 0,89586
F20_studium_info_peers 116 -2 2 0,35 1,218
F20_studium_info_ws 108 -2 2 0,64 1,123
F20_studium_info_sm 112 -2 2 -0,31 1,216
F21_medien_info_blog 121 -2 2 -0,69 1,176
F21_medien_info_flyer 120 -2 2 -0,39 1,311
F22_musik_beruf_erfolg 114 -2 2 0,04 1,372
F22_musik_beruf_finanz_absich 114 -2 2 0,24 1,346
F22_musik_beruf_kinder_jugend| 120 -2 2 0,38 1,366
F22_musik_familie 11 -2 2 0,53 1,166
F22_musik_interesse 119 -2 2 1,13 1,186
F22_musik_musikunterr 117 -2 2 0,25 1,408
F22_musik_studium_spass 105 -2 2 0,78 1,232
F22_musik_vielf_studium 109 -2 2 0,45 1,142
F23_ansehen_jura 113 -2 2 1,14 1,043
F23_ansehen_kunst 112 -2 2 -0,68 1,117
F23_ansehen_lags 114 -2 2 -0,23 1,175
F23_ansehen_lagym 117 -2 2 0,01 1,163
F23_ansehen_musikla_gs 108 -2 2 -0,96 1,168
F23_ansehen_musikla_gym 107 -2 2 -0,84 1,167
F23_ansehen_musikla_hr 108 -2 2 -1,21 1,014
F24_imagemberuf_index 122 -2,00 1,70 0,0679 0,78425
F25_eignung_selbstb_ja 109 -2 2 -0,44 1,456
F26_eignung_vorb_munt 110 -2 2 -0,85 1,175
F27_info_mstudium_inet 60 -2 2 -0,67 1,130
F28_image_mstudium_infl 63 -2 2 -1,21 1,019
F29_image_technik_mhoch 40 -2 2 -0,08 1,248
F30_image_mstudium_global 58 -2 2 -0,03 1,154
F31_image_mstudium_technik 63 -2 2 0,05 1,170
F32_digital_medien_wichtig 106 -2 2 0,59 1,136
F34_inet_besser_mhoch 93 -2 2 0,32 1,423
F35_gnoten_kein_mberuf 102 -2 2 -0,56 1,383
F36_munt_unwichtig 112 -2 2 0,40 1,491
F37_kein_mstudium_ohnelk 89 -2 2 0,35 1,407
F38_munt_praxisnah 105 -2 2 0,16 1,110
F40_mot_mstudium_munt 93 -2 2 -0,69 1,268
F42_image_mstudium_ikultur 86 -2 2 0,56 1,174
F44_image_mstudium_modern 89 -2 2 -0,25 1,037
F45_image_mstudium_aktmusik 92 -2 2 0,25 1,125
F48_pers_musik_emotional 109 -2 2 1,18 1,115
F49_pers_intrinsisch 110 -2 2 0,91 1,071
F49_pers_i_musikfach 113 -2 2 -0,04 1,484
F49_pers_kreativ 112 -2 2 0,84 1,174
F49_pers_sozial 113 -2 2 1,27 0,899
F49_pers_musiktalent 112 -2 2 0,19 1,392
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F49_pers_openness 114 -2 2 1,18 0,888
F51_musikempfindung_index 111 -2,00 2,00 1,0477 0,76479
F52_image_musizieren_perswachs 100 -2 2 0,67 1,146
F53_beruf_geld_spass 104 -2 2 0,08 1,236
F54_beruf_vermaechtn 99 -2 2 0,23 1,292
F55_image_mberuf_flexibel 87 -2 2 0,08 1,091
F56_prf_studium_anleitung 79 -2 2 0,30 1,125
F57_image_m_mberuf_perspektive 78 -2 2 -0,19 1,320
F58_beruf _irreversibel 97 -2 2 -0,72 1,205
F59_prf_studium_wohnort 98 -2 2 -0,59 1,330
F60_mpers_musikgs 100 -2 2 1,58 0,781
F61_mpers_musikkita 98 -2 2 1,10 1,214
F62_mpers_alleinmusik 93 -2 2 -0,14 1,290
F63_image_m_mstudium_serien 72 -2 2 -0,78 1,258
F64_munt_m_priv 97 -2 2 -0,94 1,049
F65_stellenwert_musik 95 -2 2 1,36 0,944
F66_prf_mstudium_munt_m_priv 85 -2 2 0,06 1,285
F67_prf_studium_vertraut 94 -2 2 1,06 1,096
F68_ mpers_munt_eindimensional 103 -2 2 0,30 1,195
F68_mpers_munt_gut 108 -2 2 0,43 1,162
F70_mstudium_inh_bek 99 -2 2 -0,69 1,075
F72_einst_minstr_sinnvoll 103 -2 2 0,63 1,260
F73_einst_minstr_persoenlk 102 -2 2 0,64 1,257
F74_einst_minstr_intell 100 -2 2 0,78 1,097
F75_einst_minstr_anstrengend 101 -2 2 0,83 1,087
Gltige Werte (listenweise) 6

Anhang 19: Deskriptive Statistiken (2)
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Nennen Sie bitte drei Griinde, die den Beruf Lehramt Musik / Musikpadagogik fiir Sie unattraktiv machen:

Contra 1 Contra 2 Contra 3
KINDER KINDER KINDER
Nervige Schiiler:innen Kinder und Jugendlichen Kinder

Viele Schiler*innen sind schwer zu
motivieren, wenn es um den klassischen

Kinder Musikunterricht geht Man muss mit Kindern Arbeiten
Kinder Klassen kénnen anstrengend sein Kinder kénnen anstrengend sein
Kinder Fehlende Motivation der Teilnehmer Kinder

Kinder unterrichten Kinder Kinder

Kinder Angst, nicht angenommen zu werden

Kinder Wird nicht gewertschéatzt

ScheiB Kinder

Man muss Kinder unterrichten
Kinder

kinder

Nervige kinder

Arbeit mit Kindern
Demotivation durch Schiler

14 7 5
SELBSTKONZEPT SELBSTKONZEPT SELBSTKONZEPT
Ich bin unmusikalisch Fehlende Kompetenz Erst- und Zweitinstrument
wenig Talent/Intersse im Bereich Musik Zwei Instrumente Noten lesen
Klavier als Pflicht Instrument Noten lesen Ich bin unmusikalisch.
Aufnahmepriifung Instrument Kreativ sein
Sorge, dass man nicht musikalisch genug ist _Instrumente Wenig Erfahrung

5 5 5
INHALTE INHALTE INHALTE
sehr viel musiktheorie Nicht mein Geschmack Theorie
Veraltet Zu viel Theorie Unterricht nicht modern gestaltet

veralteter Lehrplan (in Schulen),

Veraltet Themen motivierter mit neuerer Musik

Das einzig spannend an Musik ist das Horen
und Spielen. Der Mzsikunterricht ist meist nur

theoretisch Es macht mir keinen SpaB. wenig fokus auf musik machen
Theorie Musik die ich nicht mag Zu wenig selbst musizieren
Musikanalysen Langeweile Zu viel Theorie und zu wenig Praxis
Musiktheorie Zu viel Klassik
Wenig moderne musik Zieht sich manchmal schon in die lange
Musik
Der veraltete Unterricht
Kompliziert
Musik
Theorie
13 8 6
FINANZEN FINANZEN FINANZEN
Bezahlung Bezahlung Geld
Gehalt wenig Geld wenig geld
Zu wenig Geld Geld Wenig geld?
nicht genug finanziell abgesichert Gehalt Kein gutes Einkommen in den meisten Féllen
Geld Bezahlung wenig Sicherheit
Bezahlung Geld
Wenig Geld kleiner Gehalt
Geld
Bezahlung
Wenig Gehalt

Finanziell nicht abgesichert
bei Musikschulen o.A. oft finanzielle Schwierigkeiten

12 7 5
BERUFSCHARAKTERISTIKA BERUFSCHARAKTERISTIKA BERUFSCHARAKTERISTIKA
Musik sténdig machen missen Keine Abwechslung Arbeitszeiten
Unsicher Lehrer-Kollegen Noten
prifungen keine flexiblen Arbeitszeiten Elternsprechtag
fordert Ausdauer Nicht abwechslungsreich Noten
wenig Zeit, Instrumente neben Beruf auszulibe Lehrerin Stress
Lampenfieber Arbeitszeiten Nur noch fiir andere zu arbeiten
Internationale Joberfahrungen sind begrenzt  Auf sich alleine gestellt sein Schultoiletten

Zu wenig freier Raum an Schulen,
wenig fordernd um aktiv werden zu kénnen Eintonig
Studium ggf. vielseitig, aber Ausiibung
Beamtenstatus Unterrichten des Berufs eher einseitig
Ich kriege vorgegeben was zu
es gibt wahrscheinlich feste themen, die im unf Lehramt unterrichten ist
verbeamtung Lehramt Kein Arbeitsplatz

Die mit der Zeit eintretende und zu

beobachtende Lethargie, wenn es im

Unterricht darum

geht, Musikprojekte gewissenhaft

durchzufiihren (so entwickelte sich dies
Klausuren korrigieren bei unseren Lehrkérper)

Man muss gut sein in dieser Ausiibung
Das man an vielen Stellen durch Schulleiter st seines Berufes. Fehler sind nicht erlaubt.

zu einseitig Zeit
Immer wieder das gleiche Eingeschranktheit
Kaum Zeit fur wahre Musik Musikunterricht an der Schule
zeitaufwendig Schule
An der Schule bleiben
11 17 18

Anhang 21: Kategorisierte Griinde gegen ein Lehramtsstudium geman F77
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Nennen Sie bitte drei Griinde, die den Beruf Lehramt Musik / Musikpddagogik fiir Sie unattraktiv machen:

STILLSTAND
Fehlende zukunftsichere Perspektiven
Immer der gleiche Ablauf

Eingeschrénkter Alltag

STILLSTAND
Kaum Berufsperspektiven
Aufstiegschancen

unsichere karriere

STILLSTAND

Berufsmoglichkeiten

Immer gleicher Schulstoff

Anreiz flur eigene berufliche Entsfaltung
nicht wirklich gegeben

zu eintdnig Wenig Berufsmoglichkeiten Man hinterlésst kein Verméchtnis
viel Wiederholung keine perspektive
Wenig Chance fiir Positionsverbesserung
4 6 5
STUDIUM STUDIUM STUDIUM
Lernen Studium Lange Vorlesungen
Stress Musik Geschichte lernen
Studium Unsicherheit tber Laufbahn wéarend Studium
Schweres Studium langes Studium
Risiko
5 4 1

MANGELNDES INTERESSE
langweilig
Andere Interessen

MANGELNDES INTERESSE
Uninteressant
kein interesse am fach

MANGELNDES INTERESSE
Uninteressant
Kaum Interesse an Musik

Es ist langweilig. Kein Interesse am Beruf Lehrer Langweilig
Schulen sind langweilig Nicht jeden interessiert das zum einschlafen
Langweilig Langweilig Nicht meins
Langweilig uninteressant Langweilig
Langweilig ich hore gerne musik aber nicht mehr unndtig und viele mehr
Interesse Langweilig
Langweilig langweilig
Zu langweilig
Kein Interesse
langweilig
interessiert mich nicht wirklich
attraktivere Alternativen
14 9 7
IMAGE
Ansehen
Ruf
Schlechtes Ansehen
3

Anhang 22: Kategorisierte Griinde gegen ein Lehramtsstudium gemaB F77 (Teil 2)
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PRO1 PRO2 PRO3

Fachinteresse

Musik Arbeit mit Musik Musizieren

Musikalisch Gemeinsames Musizieren SpaB an der Musik

Musikalische Freiheit musizieren Man macht/hért jeden Tag Musik
Musik Interesse Vertiefung vpn Musik

Kontakt mit Musik Musik ist schon SpaB an Musik

Interesse fiir Musik Musikpaxis Ich mag Theorie

Musikinteresse

Musikliebe

Arbeit mit Musik

Interesse fir Musik

viel Musik erleben

Musik machen

Musik ist spannend

Musik

Liebe zur Musik

Musik ist sehr gefiihlsvoll

Musik (Hobby) als Einnahmequelle
Man macht/hért jeden Tag Musik
gemeinsam musizieren
Musikinstrumente

Instrument lernen

Umgang mit Musik um Alltag
Musik im Alltag

Interessant

musik

Interessant

Singen macht SpaB.

Musik ist schén zu héren.

21

12

Kinder / Menschen

Kindern die Musik n&her bringen

Umgang mit Kindern

Arbeit mit Menschen

arbeit mit menschen

Kleinkinder

Arbeit mit Kindern

Kinder und Jugendliche fir Musik begeistern
Praktisches Musizieren mit Schiiler*innen

Junge Menschen fur das zu begeistern, was ic [sic!]

Kinder

Kinder quéalen

Die Zusammenarbeit mit den Schiler*innen
Schiler der Musik nadher zubringen

Bildung

Musik verstandlich machen

Inspiration anderer

Freunde am Lernen

Kontakt zu Schilern

Teenager

Mit Musikbegeisterten Menschen arbeiten
Kinder

Arbeit mit Kindern/Jugendlichen

Ubermittlung meiner Leidenschaft an junge Menschen

Arbeiten mit Kindern

schiler:innen fiir musik begeistern ist eine gute
Gesprache uber Musik férdern

Arbeit mit Kindern/Jugendlichen

Schuler*innen fiur Musik zu begeistern

Kinder und Jugendliche férdern

Arbeiten mit Kindern

Arbeit mit Menschen

Zusammenarbeit mit Menschen
kinder

Kinder im Allgemeinen

Kontakt zu menschen

Mogliche neue Talente finden
Musizieren mit Kindern

15

16

Selbstverwirklichung

seine Leidenschaft zum Job machen

Liebe zum Beruf machen

Ich wére in der Lage mein eigenen
Interessen mit in den Unterricht einzubringen

Vermutlich viel Potential fur eigene Kreativ Kreativitat Persohnlicher Sinn fiirs Leben
Erflllung Personlichkeitsentfaltung
man kann eigene musik interssen in den untrri Selbstentfaltung
Individuell

5 2 4
Beamt*in
beamtenstatus Lehramt Verbeamtung
Beamter Sicherheit Sicherheit eine Familiengriinden zu kénnen
verbeamtet Inspirierend
Verbeamtung Stabilitat
Beamtin Verbeamtet
Verbeamtung Verbeamtet
Sicherheit im Job Chance auf Verbeamtung

7 2 7

Berufscharakteristika
Kreativ

Kreativ

Man kann kreativ sein.
Vielseitiger Austausch
Abwechslung
Abwechslungsreich
Status

Einfach

Zeit

Freizeit

viele Ferien

Viel Ferien bzw. Freizeit bei wenig Arbeit

Gute Life work balance

Méglichkeiten des Aufstieges

Praxis und Theorie

Verbindung von Theorie und Praxis

Viel Zeit zum Gben

Abwechslung in den Unterrichtsmethoden
Freizeit

Ferien

Viele Ferien

gleichgesinnte treffen

Kreativitat

Freiheit

Viel Urlaub

Einfach

kontakte mit der gleichen Leidenschaft knipfen
Kreative Gestaltung des Unterrichts
kirzeres Studium

Soziale Kontakte

Chance sich seine Fachbereiche auszusuchen
Schlechte Noten vergeben
Spannend

Freizeit

Flexibilitat

Entspanntheit

Praxisnéhe (kein "Schreibtischjob")
(hobby zum beruf)

Intelligent

Ferien

erfillend

Relativ gute Arbeitszeiten
spannende Unterhaltungen
gemeinschaft bilden

Varaitaionsmdglichkeiten in den Unterrichtsthemen

12

17

16
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SpaB
Spass kénnte spa machen SpaB
SpaB SpaB Lustig
SpaB haben
SpaB
SpaB
SpaB
SpaB
SpaB
2
Gehalt
dass ich keine finanzielle Absicherung
Gehalt Bezahlung far das Studium benétige
Geld Gehalt Gesichertes Gehalt
Gehalt Sicherheit Fester Arbeitsplatz
Beschéftigung nach Abgeschlossenem
Einkommen Sicherheit des Gehalts Musikstudium
Geld
a4
Pers. Wachstum / Lernen
Nie aufhérendes lernen von Musik
Vertiefung vpn Musik
etwas Uber den hintergrund von verschiedener
musik erfahren zu kénnen, finde i [sic!]
weitere Bildungsmoglcihkeiten
An Hochschulen studieren
Nie aufhérendes lernen von Musik
Verschiedene Eindriicke von Musik kennenzulernen
7
tl. etwas b
Bedeutung von Musik wird unterschatzt
Bereicherung des musikalischen und somit
kulturellen Potenzials
2
NV / Unklar
Among us Among us Among us
Viele Maglichkeiten Viele Perspektiven Amogus
Sieht cool aus Klingt schon Man kann damit flexen

Banger produziern
Nichts

/

ist nicht attraktiv
never said it is bro

Placements kriegen
Nichts

man muss sich fiir Musik sehr interessieren

der 1. Grund
Imao

Goldene und Platinplatten an der Wand héngen zu habe

Nichts

/

der 2. Grund
lol
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Ehrenwortliche Erklarung

Hiermit versichere ich, dass ich die vorliegende Arbeit selbststdndig und ohne
Benutzung anderer, als der angegebenen Hilfsmittel angefertigt habe. Alle Stellen, die
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Arbeit ist noch nicht veréffentlicht und noch nicht als Studienleistung zur Anerkennung
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Mit ist bekannt, dass VerstoRe gegen diese Anforderungen zur Bewertung der Arbeit
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