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Zwischen Aktionismus und 
Besinnung aufs Wesentliche

Corona-Krise und Fundraising in der Schweiz

Dutzendfach lesen und hören wir in der 
Schweiz jeden Tag «Corona», «Covid-19» oder 
«Lockdown». Begriffe, die wir vor ein paar Mo-
naten noch nicht kannten. Fast ebenso häufig 
ist jeden Tag von «Spenden» die Rede, und das 
weit über die bisher als Spenden sammelnd 
bekannten Organisationen hinaus. Was be-
deutet das für die NPO und ihr Fundraising? 
Eine vorläufige Einschätzung.

Von ROGER TINNER

«Solidarität» wird bereits in der Präambel 
der Schweizerischen Bundesverfassung an-
gesprochen, und sie zeigt sich insbesondere 
in Krisensituationen. Ein beachtlicher Teil 
der Swissfundraising-Mitglieder, also die 
Fundraiser*innen, rechneten schon zu Be-
ginn des «Lockdown» mit einem Anstieg 
von Solidarität und Hilfsbereitschaft. Das 
hat sich bisher klar bewahrheitet: Es gibt 
schweizweit mehr Personen, die für andere 
einkaufen möchten, als Personen, die das 
nachfragen. Die Freiwilligen sind, ähnlich 
wie Spitalbetten, glücklicherweise zahl-
reicher als die Aufgaben, die es zusätzlich 
zu erfüllen gilt. Die Frei wil li gen arbeit erlebt 
jeden falls einen ei gent lichen Boom. Und 
entgegen den Befürchtungen von ebenfalls 
vielen Fundraiser*innen (in der genannten 
Umfrage) gab es bisher keinen Spendenein-
bruch – eher im Gegenteil.

«Spenden» für ganz neue Bereiche

84 Prozent der Schweizer Haushalte spen-
den mehr oder weniger regelmässig, und 
zwar etwa 300 Franken pro Haushalt (Me-
dian). Soviel wissen wir aus unserer Be-
völ ke rungs be fra gung der letzten Jahre 
(«Swiss fund rai sing Spenden- und Image-
baro meter»). Die Schweiz ist also ganz 

grund sätz lich ein idealer Ort, um Spenden 
zu sam meln. Und im Moment wird auch der 
Be griff «Spenden» fast inflationär verwen-
det, «unsere» Branche erfährt eine un ge-
ahnte Aus wei tung. «Helfen Sie mit Ihrer 
Spende …», las ich kürzlich weiss in schwar-
zem Kas ten in einem Inserat in der ZEIT, 
und die Aufl ö sung folgte im Nachsatz mit 
«… jungen Künst ler*innen». Unterzeichnet 
hat die «Ge sell schaft der Freunde der Akade-
mie der Künste». Natürlich wirbt die Kultur-
szene auch sonst um Unterstützung und 
muss einen gros sen Teil ihrer Projekte über 

Fund rai sing fi nan zieren. Aber da steht in 
der Regel «Spon so ring» und «Mäzenaten-
tum» im Vor der grund. Jetzt geht es schlicht 
ums Über leben.

«Spenden» wird als Begriff nämlich dann 
ver wen det, wenn es um handfeste Not 
geht. Und die erleben heute eben viele, die 
bis her nie oder kaum um Unterstützung 
ohne di rek te Gegenleistung gebeten ha-
ben. Zu diesen po ten ziellen Spenden-Emp-
fän ger grup pen gehören mo men tan ganz 

viele Unternehmen aus der Wirt schaft, 
die sonst eher selbst als Spen der*innen in 
Frage kommen, ins be son de re Res tau rants, 
Coiffeur*innen, Bars, Cafés, kleine Läden, 
aber auch freischaff en de Kreative, Kunst-
schaff en de, Schau spie ler*innen und Come-
dians: Pony M. etwa, die Au to rin, hat eben 
erst via Facebook noch gut 150 000 Fran ken 
für Australia Zoo Wildlife Warriors ge sam-
melt, jetzt bleibt sie selbst ohne Auf tritte 
und Einkommen und ruft auch zu Spenden 
für Berufskolleginnen und -kollegen auf. Die 
Liste lässt sich fortsetzen.

«Spenden» kontaktlos und in hoher Dosis

Und die Aufrufe dieser neuen Spenden 
sam meln den Personen und Unternehmen 
funk tio nie ren dank der zuvor schon beste-
hen den Bin dung zu ihrer Kundschaft oft sehr 
gut: Meh rere zehntausend Franken kom men 
so für ein einziges kleines Res tau rant in 
St.Gal len zu sam men, die Ge samt sum men 
dürf ten in die Mil lio nen gehen. Ge sam melt 
wird üb li cher wei se über Crowd funding- 

Spenden zu Corona-Zeiten in der Schweiz: Von der Unterstützung des Lieblingsrestaurants … 
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Plattformen, die dafür ihre Regeln kurz-
fristig ändern oder ergänzen: Bei «lokal-
helden» wird die Finanzierungshürde auf 
1 Franken minimiert, so dass sicher keine 
Spende «ver loren» geht, bei «wemakeit» 
gibt es in No-Time einen «Spendenbutton», 
hinter dem eine einfache Spenden- und 
Zah lungs ab wick lung steht, ohne dass man 
auf der Platt form selbst ein Projekt erfassen 
und aus schrei ben muss. Die Anforderungen 
an die «Ge mein nüt zig keit» sind ähnlich tief 
wie bei den 55 Milliarden Überbrückungs-
krediten des Bun des rates und wohl genauso 
berechtigt: Einzelne Missbräuche können 
die unkomplizierte Hilfe nicht in Frage 
stellen. Aber auch klassische Crowdfun-
dingprojekte erreichen in diesen Tagen 
hohe Finanzierungen – zum Beispiel jene 
des Vereins für ein Grundeinkommen (eine 
Viertelmillion Fran ken nach kurzer Zeit).

Die digitalen Spendenkanäle und neue 
Mög lich keiten wie Twint passen ideal zur 
bun des rät lichen Botschaft «Bleiben Sie 
zu hause». Erste Vergleiche bei den klassi-
schen Spen den or ga ni sa tio nen, etwa von 
«Raise Now», zu den digi tal ausgelösten und 
über wie se nen Spenden zwischen Anfang 
Februar und Mitte April 2019 und 2020 
zeigen denn auch deutliche An stie ge beim 
Spen den vo lu men (+ 44 %) Trans ak tio nen 
(+ 29 %) und Durch schnitts spenden (+ 12 %). 
Diese Zu wäch se bedeuten jedoch im Ver-
hält nis zum Gesamt-Spendenmarkt – der 
aller dings viel leicht in diesen Tagen etwas 
neu de fi niert wird – noch keinen tief grei fen-
den Um bruch fürs Fund raising.

Und wir Fundraising-Fachleute?

Der Blick auf die Fundraising-Szene zeigt, 
dass es den Non-Profit-Organisationen ganz 
ähn lich geht wie der Wirtschaft: In Teilen 
lahm gelegt (keine Charity-Events, kein Face-
2Face-Fundraising), in anderen Teilen mit 
neuen Möglichkeiten (mehr Online-Auf-
merk sam keit, bessere Erreichbarkeit der 
Spender*innen über Telefon) und einige 
mit ten im «Auge des Orkans» wie die Wer-
ke mit sozialen Zwecken oder Projekten der 
Ent wick lungs zu sam men arbeit. Die Fund-
raiser*innen selbst reagieren ähnlich wie 

wir als Einzelpersonen: Sie versuchen, die 
Lage für die eigene Or ga ni sation einzu-
schätzen, ver schie ben Ak tio nen oder ziehen 
sie durch, pas sen dann Bot schaf ten an, las-
sen sie un ver ändert oder ordnen alles dem 
Corona-Thema unter.

In unserem neu geschaffenen, wöchent-
lichen «talkingtuesday»-Format hören wir 
aus erster Hand von unerwarteten Zah lun-
gen von Grossgönnern, guten bis besten 
Re sul ta ten bei Mailings oder einer ersten 
rein di gi talen Spen den ak tion in ihrer Ge-
schich te (Pro Infirmis) mit gutem Er folg. Die 
Glücks kette sam melte in wenigen Wochen 
fast 35 Mil lio nen Franken, die Win ter hilfe 
bekam von Roger Federer einmalig 1 Million 
Franken. Einen Spen den ein bruch jedenfalls 
oder miss glückte Spen den aufrufe be klagte 
(bisher) gar nie mand. Als Spender*in be-
kommt man Post, ja, von «Aktionitis» ist im 
NPO-Bereich aber weniger zu spüren als bei 
den schon er wähn ten Wirtschaftsbranchen.

Zurückhaltend-optimistische Haltung

Die Bedeutung des Public Fundraisings 
nimmt zu, und hier mag der «Markt» mit 
über 80 Prozent von Haushalten, die spen-
den, ge sät tigt sein. Nicht «gesättigt» ist er 
aus meiner Sicht, was die Höhe der jähr-
lichen Spen den betrifft. 300 Franken (Me-
dian) zei gen, dass es hier noch Luft nach 
oben gibt, wenn man diese Spen den höhe 
mit den Ein kom men vergleicht. Und für 

viele ist das ver füg bare Ein kom men in den 
ersten Krisentagen ja (noch) gleich ge blie-
ben oder sogar höher, weil Ausflüge, Ferien, 
Konzert- und Restaurantbesuche gar nicht 
möglich waren. Das wird sich zwar wieder 
ändern, aber die Frage, ob das Spendenjahr 
2020 am Ende ein erfolgreiches sein wird, 
hängt ähnlich wie das Bruttoinlandprodukt 
von der Dauer der Krise mindestens so sehr 
ab wie von dem, was wir Fundraiser*innen 
in dieser Krise richtig oder «falsch» machen.

Mit welcher Haltung gehen wir nun in 
die kom men den Monate und Jahre? Die 
ge wach se ne Soli dari tät und offensichtliche 
Spen den be reit schaft der Bevölkerung, die 
gross zügige Hal tung von Stif tun gen (die 
zum Teil enge Pro jekt bin dun gen bei un ter-
stütz ten NPO ge lockert haben) und pri va ten 
Gross gönner*innen lässt hoffen. Es er weist 
sich in die ser (Wirtschafts-)Krise als Vor teil, 
dass Cor po rate Giving in der Schweiz nur bei 
we ni gen Or ga ni sa tio nen einen grös se ren 
An teil ein nimmt. «Zu rück hal tend-op ti mis-
tisch» scheint keine schlech te Er war tungs-
hal tung fürs Fund rai sing, weil sie motiviert, 
ohne die Ziele zu hoch an zu set zen. Jetzt 
zeigt sich, dass es rich tig ist, was Ex per ten, 
er fah re ne Fund rai se r*innen und Ver bän de 
seit Jah ren emp feh len: Wer eine enge und 
trag fä hige Bin dung zu seinen Spen derschaft 
auf ge baut hat, den lassen eben diese Spen-
der*in nen nicht im Stich. Ge nau so, wie sie 
ihr Lieb lings café nicht im Stich las sen, wenn 
es in Not ist. 

… bis zum 35-Millionen-Resultat der Glückskette-Sammlung für Corona-Betroffene.


