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Ressourcenmanagement

Andreas Kempf und Peter Suter

Crowdfunding als Finanzie-
rungsquelle für Sportvereine

Forschungsbeitrag

Der Finanzierungsmix von Sportvereinen ist sehr 
unterschiedlich ausgestaltet, wobei insbesondere 
Mitgliederbeiträgen, Sponsoring und Beiträgen der 
öffentlichen Hand eine tragende Rolle zukommt. 
Private Spenden hingegen machen nur einen margi-
nalen Anteil aus, obwohl darin noch grosses Poten-
zial schlummert. Crowdfunding ist im Zeitalter des 
Internets ein vielversprechender Ansatz, dieses Po-
tenzial besser auszuschöpfen, und stellt damit für 
Projektfinanzierungen von Sportvereinen ein attrak-
tives Instrument dar.

Sportvereine geniessen nach wie vor eine grosse Be-
liebtheit, so ist rund ein Viertel der Schweizer Wohn-
bevölkerung in einem der über 20 000 Sportvereinen 
aktiv. Dennoch sehen sich diese Vereine mit einer 
Vielzahl von Herausforderungen konfrontiert. Neben 
dem fehlenden Engagement von Ehrenamtlichen und 
den Schwierigkeiten bei der Gewinnung und Bin-
dung von Mitgliedern (insbesondere bei Kindern und 
Jugendlichen), stehen infrastrukturelle und finanziel-
le Probleme oben auf dem Sorgenbarometer der 
Schweizer Sportvereine.1 Betrachtet man angesichts 

dieser Herausforderungen den Finanzierungsmix, so 
zeigt sich, dass Mitgliederbeiträge mit Abstand die 
wichtigste Einnahmequelle (36 %) sind (vgl. Tabelle 
1). Ungefähr ähnlich wichtig mit 14 % resp. 13 % sind 
an zweiter und dritter Stelle Werbung und Sponso-
ring sowie Festwirtschaften und Sonderaktionen, um 
zusätzliche Gelder für den Verein zu erwirtschaften, 
wobei anzumerken ist, dass die Einnahmen aus Wer-
bung und Sponsoring sehr konzentriert bei einer Min-
derheit von medial stark vermarkteten Vereinen resp. 
Sportarten anfallen. Während die öffentliche Hand 
via Leistungsverträge, Lotteriefonds und Jugend+ 
Sport jährlich rund 170 Mio. CHF den Sportvereinen 
zuwendet, bewegen sich die privaten Spenden auf ei-
nem sehr tiefen Niveau von gerade mal 50 Mio. CHF. 
Obwohl das insgesamt nach grossen Beträgen klingt, 
liegt der Median der jährlichen Vereinseinkommen 
bei lediglich 16 000 CHF.2

Das Gros dieser Einnahmen wird für die Gestal-
tung des Sportbetriebs verwendet, z. B. Entschädi-
gung von Trainerinnen und Trainern, Durchführung 
von Veranstaltungen oder Sportanlagenmiete und Un-
terhalt. Steht jedoch ein grösseres ausserordentliches 

Posten Einnahmen (Mio. CHF) Aufteilung
Mitgliederbeiträge 550 36 %
Werbung und Sponsoring 217 14 %
Festwirtschaften sowie Sonderaktionen 192 13 %
Zuschüsse öffentliche Hand, Lotterien und Sportverbände 103 7 %
Teilnahmegebühren, Eintrittsgelder 94 6 %
Jugend+Sport 65 4 %
Private Spenden 50 3 %
Aufnahmegebühren und Sonderbeiträge 49 3 %
Leistungen gegenüber Dritten, Zins- und Mieteinnahmen 45 3 %
Sonstige Einnahmen 155 10 %
Total Einnahmen 1520 100 %

Tabelle 1: Einnahmen der Schweizer Sportvereine 2009 (Lamprecht et al., 2012)
    Anmerkung: Aufgrund von Rundungen ergibt die Summe der Prozente nicht exakt 100 %
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Projekt an, fehlt häufig der finanzielle Spielraum, um 
dieses umzusetzen. Eine der neuen potenziellen Finan-
zierungsquellen für solche Projekte stellt das Crowd-
funding dar. Der vorliegende Beitrag beschäftigt sich 
mit der Frage, welche Bedeutung Crowdfunding im 
Schweizer Sport einnimmt und wo das Potenzial von 
Crowdfunding für Sportvereine liegen kann. Überdies 
wird die hohe Erfolgsquote von Crowdfunding-Projek-
ten im Sportbereich in der Schweiz beleuchtet.

Crowdfunding als neue Möglichkeit der 
Projektfinanzierung
Crowdfunding (auf Deutsch «Schwarmfinanzierung») 
bezeichnet die Finanzierung von Projekten durch zahl-
reiche (Klein-)Beiträge einer Menschenmenge/Commu-
nity (crowd) mithilfe einer Internetplattform. Ziel des 
Crowdfundings ist es nicht, eine längerfristige Ressour-
cenquelle zu erschliessen, sondern die Finanzierung ei-
nes konkreten, zeitlich befristeten Vorhabens.3

Die ersten Crowdfunding-Projekte entstanden um 
die Jahrtausendwende, obwohl dazumal noch nicht 
von Crowdfunding gesprochen wurde und keine ei-
gentliche Onlineplattform zum Einsatz kam. Die Ge-
nerierung von Unterstützungsbeiträgen beruhte noch 
auf Individualaufrufen.4 Pioniere des Crowdfundings 
waren in erster Linie Musik- und Filmproduzierende, 
die Gelder für ihr Produkt suchten. Ausgehend von die-
sem künstlerischen Ursprung, der nach wie vor die 
höchsten Kampagneneinnahmen generiert, wird Crowd-
funding mittlerweile in zahlreichen weiteren Bereichen 
wie z. B. Sport und Gesundheit angewendet.5

Je nach Art der Unterstützung und der Gegenleis-
tung können vier verschiedene Modelle von Crowd-
funding differenziert werden: Crowdinvesting, Crowd-
lending, Crowdsupporting und Crowddonating.
   Beim Crowdinvesting übernimmt die Community 
eine Investorenfunktion, d. h., die/der Unterstützende 
erhält für seinen Beitrag als Gegenleistung eine Betei-
ligung und häufig ein Mitspracherecht am Projekt. 
   Beim Crowdlending übernimmt die Community 
die Rolle eines Finanzinstituts, d. h., die/der Unter-
stützende leiht Geld und erhält als Gegenleistung 
einen Zins.
   Beim Crowdsupporting übernimmt die Communi-
ty die Funktion eines Sponsors. Bei dieser Art von 
Crowdfunding werden nicht-monetäre Gegenleis-
tungen angeboten, wie Produkte, Dienstleistungen 

oder immaterielle Leistungen (z. B. Namensnen-
nung).
   Crowddonating entspricht dem Crowdsupporting 
ohne jegliche Gegenleistung.

Crowdfunding hat in den letzten Jahren medial wie 
auch in der Wissenschaft eine breitere Aufmerksam-
keit erreicht und wurde 2012 in Deutschland von einer 
Fachjury zum Anglizismus des Jahres gewählt.6  Seit-
her wird sowohl der Begriff zunehmend häufiger ver-
wendet als auch stetig mehr Geld mit Crowdfunding 
umgesetzt. Die aktuellste Ausgabe des Crowdfunding 
Monitoring Schweiz des Instituts für Finanzdienstleis-
tungen Zug (IFZ) zeigt, dass im Jahr 2014 der Umsatz 
mit Crowdfunding in der Schweiz einen neuen 
Höchststand von 15,8 Mio. CHF erreicht hat. Dies ent-
spricht einem Wachstum gegenüber dem Vorjahr um 
36 %. Betrachtet man Crowdsupporting und Crowd-
donating zusammen als eine Kategorie, ist sie mit ei-
nem Umsatz von 7,7 Mio. CHF der grösste Teilmarkt 
im Crowdfunding (49 % des Marktvolumens) und hat 
im Vergleich zum letzten Jahr um 82 % zugenommen. 
Noch stärker wuchs das Crowdlending mit einem 
Plus von 95 %, während dem das Crowdinvesting um 
18 % abnahm. Wobei dieser Bereich aufgrund seiner 
geringen Anzahl an Projekten sehr unbeständig ist.7 
Im European Alternative Finance Benchmarking Re-
port «Moving Mainstream» der University of Cam-
bridge belegt die Schweiz im europäischen Vergleich 
mit ihrem Crowdfunding-Volumen 2014 sowohl abso-
lut als auch pro Kopf den neunten Platz.8 Mit grossem 
Abstand führt Grossbritannien diese Rangliste an, da 
sich Crowdfunding von den USA aus zuerst im eng-
lischsprachigen Raum verbreitete und entwickelte. 
Die Autorinnen und Autoren des Crowdfunding Mo-
nitorings gehen davon aus, dass der Schweizer 
Crowdfunding-Markt in den nächsten Jahren weiter-
hin stark wachsen wird. 

Obwohl Crowdinvesting und insbesondere 
Crowdlending eine zunehmend wichtigere Stellung 
einnehmen, wird gemeinhin unter dem Überbegriff 
Crowdfunding jeweils nur das Crowdsupporting und 
Crowddonating verstanden, da diese über die populä-
ren Internetplattformen einen weiten Bekanntheits-
grad aufweisen. Zur besseren Lesbarkeit wird von 
nun an im vorliegenden Beitrag die umgangssprachli-
che Definition von Crowdfunding im Sinne von 
Crowdsupporting und Crowddonating verwendet, da 
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der Fokus auf dem Crowdfunding im Schweizer Sport 
liegt und hier das Crowdinvesting und Crowdlending 
eine untergeordnete Rolle spielen.9

Die eingespielten Erträge via Crowdfunding in 
der Schweiz teilen sich in verschiedene Bereiche auf 
(siehe Tabelle 2).

Der Bereich Sport und Gesundheit liegt mit knapp 
einem Zehntel der total erzielten Kampagnensummen 
hinter den traditionellen Crowdfunding-Bereichen 
auf dem vierten Rang. Gemessen an der Anzahl er-
folgreicher Projekte, liegt er sogar auf Rang drei. Mit 
einer Kampagnensumme von 561 094 CHF erzielt 
durch 111 Projekte, gehen gut drei Viertel der erzielten 
Gelder und über 85 % der erfolgreichen Kampagnen 
im Bereich Sport und Gesundheit auf das Konto der 
Plattform «I believe in you». Der restliche Viertel des 
Umsatzes resp. die verbleibenden 17 Projekte verteilen 
sich grösstenteils auf die Plattformen «100-Days», 
«wemakeit», «miteinander erfolgreich» und «Projekt-
Starter». Die grossen internationalen Plattformen wie 
«Kickstarter», «Indiegogo» und «Startnext» sind im 
Sportbereich in der Schweiz (noch) praktisch inexistent. 

«I believe in you» ist somit die mit Abstand wichtigste 
Crowdfunding-Plattform für Schweizer Sportvereine.

Sport-Crowdfunding in der Schweiz
Die Crowdfunding-Plattform «I believe in you» wurde 
2013 von den beiden Spitzensportlern Fabian Kauter 
(Fechten) und Mike Kurt (Kanu) sowie dem Informati-
ker Philipp Furrer nach dem Motto «Von Sportlern für 
den Sport» gegründet. Als Weltklasseathleten in 
Randsportarten schafften es Kauter und Kurt nur 
dank ihrer Eigeninitiative und der Hilfe aus ihrem pri-
vaten Umfeld, ausreichend finanzielle Mittel zu gene-
rieren, um sich mit den ausländischen Konkurrenten 
auf Augenhöhe messen zu können. Um dem Schwei-
zer Sport künftig einen neuartigen Zugang zu zusätz-
lichen privaten Mitteln geben zu können, entstand 
nach den Olympischen Spielen 2012 in London die 
Idee zu «I believe in you».10 Mittlerweile expandierte 
die Plattform bereits nach Österreich. 
Grundsätzlich funktioniert ein Projekt folgenderma-
ssen: Freizeit-, Breiten- oder Spitzensporttreibende, 
Einzelne oder Teams, Vereine und Veranstalter lan-

Rang Bereich
Total erzielte 
Kampagnen-

summe (in CHF)

Anzahl 
Kampagnen

Durchschnittlich erzielte 
Kampagnensumme 

(in CHF)

1 Musik, Konzerte, Festivals 1 478 267 216 6 844
2 Technologie, Business, Start-up 1 465 555 40 36 639
3 Gesellschaft, soziale Projekte 1 338 418 131 10 217
4 Sport, Gesundheit 733 330 128 5 729
5 Film, Video 512 853 71 7 223
6 Kunst, Bilder, Gemälde, Kultur 447 388 72 6 214
7 Software, Games 336 432 7 48 062
8 Tanz, Theater 262 523 53 4 953
9 Medien, Buch, Literatur, Illustration, Comics 234 089 39 6 002
10 Architektur, Einrichtung 208 641 18 11 591
11 Restaurants, Bars etc. 196 895 17 11 582
12 Mode 155 585 14 11 113
13 Landwirtschaft 114 335 4 28 584
14 Umwelt, Nachhaltigkeit 71 032 13 5 464
15 Bildung, Wissen, Wissenschaft 63 999 10 6 400
16 Diverses 42 944 14 3 067
17 Politik 32 510 5 6 502
19 Tourismus, Hotellerie 24 030 2 12 015

Total 7 718 826 854 9 038

Tabelle 2: Crowdfundingerträge (Crowdsupporting und -donating) 2014 nach Bereich (Dietrich/Amrein 2015, S. 13)
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cieren auf der Plattform mit einem Videobeitrag und 
einem Beschrieb ihr Projekt und setzen das Ziel, in-
nerhalb einer bestimmten Frist einen bestimmten 
Geldbetrag zu sammeln. Wird das gesteckte Ziel er-
reicht, fliesst das Geld zu den Sporttreibenden und 
die Unterstützenden erhalten je nach Grösse des Be-
trags eine (symbolische) Gegenleistung, beispielswei-
se in Form eines signierten Bidons, einer Verewigung 
des Namens auf der Sporttasche der Athletin bzw. 
des Athleten oder eines gemeinsamen Trainings. 
Wird das Ziel jedoch verpasst, geht die projektstel-
lende Person leer aus und die Unterstützenden be-
zahlen auch nichts. «I believe in you» funktioniert 
somit im Gegensatz zu einigen anderen Plattformen, 
wo auch Teilsummen ausbezahlt werden, nach dem 
Alles-oder-Nichts-Prinzip.11 Ein Projekt auf «I believe 
in you» aufzuschalten, ist kostenlos, allerdings gehen 
bei einem erfolgreichen Projektausgang 9 % der er-
reichten Kampagnensumme an die Betreiber der 
Plattform.

Mit über 572 000 CHF Umsatz im ersten Halbjahr 
2015 konnte bereits mehr Geld für den Schweizer 
Sport gesammelt werden als im ganzen Vorjahr. Wäh-
rend die Erfolgsquote der Projekte 2014 bei 62,4 % lag, 
stieg der Anteil im ersten Halbjahr 2015 auf 80,2 % an. 
In den Medien wurde von einer weltweit rekordver-

dächtig hohen Erfolgsquote gesprochen.12 Zum Ver-
gleich: Im Jahr 2014 betrug die Erfolgsquote von 
Crowdfunding-Projekten in der Schweiz 59,6 %13, in 
Deutschland endeten in der gleichen Periode 62 % der 
Projekte erfolgreich.14 Gemäss Co-Founder von «I be-
lieve in you» Mike Kurt liegt der Grund der über-
durchschnittlich hohen Erfolgsquote im ersten Halb-
jahr 2015 in der Qualität der Projektbetreuung: «Wir 
haben mittlerweile eine grosse Erfahrung und wissen, 
wie ein Projekt bei der Crowd am besten ankommt. So 
können wir jede projektstellende Person persönlich 
und individuell beraten.»

Ein weiterer Grund für die ausserordentlich hohe 
Erfolgsquote könnte sein, dass die Betreiber von «I be-
lieve in you» stark vorselektieren. Ein Projekt kann 
zwar relativ schnell und ohne grossen Aufwand auf der 
Webseite der Plattform erstellt werden. Bevor es aber 
aufgeschaltet wird, muss es von einem «I believe in 
you»-Mitarbeiter begutachtet und genehmigt werden. 
Anschliessend wird mit den Projektinitiierenden Kon-
takt aufgenommen, um Fragen zu beantworten, die 
Zielsumme zu diskutieren und Ratschläge zu geben. 

Erfolgreich mit «I believe in you»
Um die Projekte auf «I believe in you» genauer zu be-
trachten, wurden sämtliche Schweizer Projekte, die 
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seit der Lancierung der Plattform im Juni 2013 bis zum 
6. August 2015 abgeschlossen wurden, untersucht. 
Projekte, die nach dem 6. August 2015 aufgeschaltet 
wurden oder deren Laufzeit noch nicht geendet hat, 
wurden nicht berücksichtigt.15 Anhand der Daten 
wurden Erfolgsquoten, Durchschnittswerte und Me-
dianwerte in den drei Kategorien Einzel (1 Person), 
Team (2 bis 7 Personen) und Mannschaft (ab 8 Perso-
nen) berechnet und verglichen.

Abbildung 1 gibt einen Gesamtüberblick der reali-
sierten Projekte auf «I believe in you» in den verschie-
denen Kategorien, nach Jahr geordnet. Auffallend ist, 
dass im ersten Halbjahr 2015 fast gleich viele Projekte 
realisiert wurden wie im ganzen Jahr 2014.

Die Analyse der Daten von «I believe in you» 
zeigt, dass die Erfolgsquote von Crowdfunding-Pro-
jekten in den Kategorien Team und Mannschaft nicht 
bedeutend höher liegt als bei Einzelsporttreibenden. 
Von den 217 Einzelsport-Projekten konnten 149 er-
folgreich finanziert werden, was einer Erfolgsquote 
von 68,7 % entspricht. Bei den Team-Projekten ende-
ten 69 von 105 erfolgreich (Erfolgsquote 65,7 %) und 
bei den Mannschafts-Projekten deren 47 von 68 (Er-
folgsquote 69,1 %). Insgesamt wurden von den 
390 gestarteten Projekten 265 erfolgreich finanziert, 
was einer durchschnittlichen Erfolgsquote seit der 
Lancierung der Plattform 2013 von 67,9 % entspricht. 
Die Quote betrug 69,1 % im 2013, sank für das Jahr 

2014 auf 62,4 % und steht für das erste Halbjahr 2015 
bei 80,2 % (vgl. Abbildung 2).

Diese Entwicklung lässt sich damit erklären, dass 
die Betreiber bei der Lancierung der Plattform viele 
bekannte Schweizer Spitzensportler/-innen dazu mo-
tivierten, ein Projekt aufzuschalten. Anschliessend 
sank die Erfolgsquote im 2014 auf ein marktübliches 
Niveau im Crowdfunding, welches in der Schweiz 
und Deutschland um die 60 % beträgt. Wie bereits er-
wähnt, sind als Gründe für die höhere Quote im ersten 
Halbjahr 2015 die striktere Vorselektion der Projekte 
und eine eingehendere Beratung der Sportler/-innen 
zu nennen. Das heisst, es wurde versucht, nur noch 
Projekte mit reellen Erfolgschancen bei ihrer jeweili-
gen Zielsumme aufzuschalten. Weiter deutet eine der-
art hohe Erfolgsquote darauf hin, dass der Crowdfun-
ding-Markt im Sportbereich noch nicht gesättigt ist 
respektive noch grosses Potenzial besitzt. 

Die Tabelle 3 hält fest, dass Mannschafts- und 
Team-Projekte höhere Zielsummen als Einzelsport-
Projekte wählten und auch in der Lage waren, diese zu 
erreichen. Teams und Mannschaften können also da-
mit rechnen, eine grössere Anzahl an Unterstützenden 
mobilisieren zu können und entsprechend eine höhere 
Zielsumme anzupeilen. Die Daten zeigen jedoch, dass 
zwischen der Höhe der Zielsumme und der Erfolgs-
quote eines Projekts ein leicht negativer Zusammen-
hang besteht. Trotzdem sollte versucht werden, eine 

Abbildung 2: Prozentuale Erfolgsquote der Projekte
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Zielsumme so nahe wie möglich am Erfolgspotenzial 
des Projekts zu wählen, wobei die Beratung seitens 
von «I believe in you» zentral ist. Mit einer strategisch 
gut geplanten und ausgeführten Kampagne und unter 
Berücksichtigung relevanter Erfolgsfaktoren lassen 
sich durchaus auch hohe Zielsummen erreichen, wie 
z. B. das Projekt «The Wave» mit 104 460 CHF (Ziel-
summe: 100 000 CHF) auf «I believe in you» eindrück-
lich beweist.16

Pro Team- und Mannschafts-Projekt konnten 
mehr Unterstützende akquiriert werden als pro Ein-
zelsport-Projekt. Allerdings sind Unterstützende von 
Einzelsport-Projekten grosszügiger als Unterstützen-
de von Team- oder Mannschafts-Projekten. Eine Erklä-
rung hierfür ist, dass das persönliche Umfeld von 
Team- und Mannschaftsmitgliedern weniger inves-
tiert als das persönliche Umfeld von Einzelsporttrei-
benden, weil nicht der volle Betrag der nahestehenden 
Person zu Gute kommt. Der Spendenlogik des Bezie-
hungs- resp. Massenmarktes entsprechend kann ange-
führt werden, dass Einzelsportler/-innen vermehrt 
über direkte persönliche Kontakte (Beziehungen) ihr 
Projekt vorantreiben, wohingegen das Potenzial bei 
Mannschaften stärker in ihrem grossen Bekannten-
kreis und der Fangemeinde liegt: wenige grössere Be-
träge seitens des persönlichen Netzwerkes versus vie-
le kleinere Beträge aus dem erweiterten Umfeld. Bei 
allen Werten ist die Standardabweichung ausseror-
dentlich hoch, was auf sehr grosse Unterschiede zwi-
schen den Projekten in Bezug auf die Höhe der Ziel-
summe und der effektiv erzielten Summe sowie auf 
die Anzahl der Unterstützenden schliessen lässt. Die 
Projektsummen reichen von einigen hundert bis zu 
mehreren zehntausend Franken und die Anzahl Un-
terstützenden von knapp einem Dutzend bis zu fast 

hundert Personen. Auch der Betrag pro unterstützen-
de Person variiert stark und kann von zehn Franken 
bis zu tausend Franken reichen. Entsprechend ist es 
beinahe unmöglich, auf idealtypische, generalisierba-
re Unterstützungsmuster im Crowdfunding bei «I be-
lieve in you» zu schliessen.

Der Crowdfunding-Umsatz in der Schweiz im Be-
reich Sport und Gesundheit belief sich im Jahr 2014 
auf 733 330 CHF. Setzt man diese Zahl ins Verhältnis 
zu den Gesamteinnahmen aller Sportvereine in der 
Schweiz, die auf ungefähr 1,5 Mia. CHF pro Jahr bezif-
fert werden, erhält man einen sehr kleinen Anteil des 
Crowdfundings von knapp 0,05 %.17 Rechnet man die 
Anteile der Projekte von Einzelsporttreibenden und 
aus dem Gesundheitsbereich noch raus, generierten 
die Team- und Mannschaftsprojekte auf «I believe in 
you» 2014 Einnahmen von 321 300 CHF, was einem 
Anteil an den Gesamteinnahmen der Schweizer Sport-
vereine von noch 0,02 % entspricht. So gesehen ist die 
Bedeutung von Crowdfunding für die Schweizer 
Sportvereine vernachlässigbar klein. Betrachtet man 
allerdings die durchschnittlichen Einnahmen eines 
einzelnen Vereins von 76 000 CHF und die durch-
schnittliche effektiv erzielte Summe pro erfolgreichem 
Crowdfunding-Projekt, ist der Anteil von Crowdfun-
ding an den Einnahmen nicht mehr zu vernachlässi-
gen. Bei Team-Projekten mit einer durchschnittlichen 
effektiv erzielten Summe von 6184 CHF ergibt sich ein 
Anteil von 8,14 % und bei den Mannschafts-Projekten 
mit einer durchschnittlichen effektiv erzielten Summe 
von 6673 CHF ein Anteil von 8,78 %. Wie wichtig ein 
Crowdfunding-Projekt für einen Sportverein sein 
kann, verdeutlicht sich bei der Betrachtung des Medi-
ans der jährlichen Einnahmen von Schweizer Sport-
vereinen. Dieser liegt bei 16 000 CHF. Das heisst bei 

Einzelsportler Team Mannschaft
Zielsumme (in CHF) Mittelwert 3961 5446 5945

Standardabweichung 3031 4135 7755
effektiv erzielte Summe (in CHF) Mittelwert 4546 6184 6673

Standardabweichung 3465 4663 8668
Anzahl Unterstützende Mittelwert 30 44 55

Standardabweichung 19 27 47
Betrag pro unterstützende 
Person (in CHF)

Mittelwert 152 141 122
Standardabweichung 80 64 61

Tabelle 3: Erfolgskenngrössen nach Kategorie
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50 % der Sportvereine könnte ein durchschnittliches 
Team- oder Mannschafts-Crowdfunding-Projekt über 
einen Drittel der Jahreseinnahmen decken. Diese dif-
ferenzierte Betrachtungsweise unterstreicht das grosse 
Potenzial von Crowdfunding für einen Sportverein 
sowie für einzelne Sportler/-innen.

Fazit
Mit nur 0,05 % am Gesamtanteil des Finanzierungs-
mix in Schweizer Sportvereinen verdeutlicht sich die 
global gesehene marginale Relevanz von Crowdfun-
ding. Dies deckt sich mit der aktuellen Digital-Fund-
raising-Studie von RaiseNow, die einen Anteil der di-
gitalen Spenden am Gesamtspendenvolumen von 
2,24 % eruiert.18 Allerdings muss dabei auch erwähnt 
werden, dass der Anteil der digitalen Spenden zwi-
schen 2013 und 2014 um 32,7 % zugenommen hat. Die 
hohe Erfolgsquote der «I believe in you»-Projekte lässt 

erahnen, dass sich Crowdfunding in den kommenden 
Jahren noch stark weiterentwickeln wird, obwohl in 
absehbarer Zeit kaum essentielle Beiträge erzielt wer-
den. Darüber hinaus zeigt sich auf der Mikroebene bei 
Vereinen oder Einzelsporttreibenden, dass Crowdfun-
ding als Form der Projektfinanzierung ein vielverspre-
chendes Instrument darstellt. Insgesamt muss stets 
bedacht werden, wofür Crowdfunding eingesetzt wer-
den soll. Es wäre utopisch, zu glauben, Crowdfunding 
könnte in einem Verein eine elementare Finanzierungs-
quelle substituieren und verwogen, feste Crowdfun-
ding-Einnahmen zukünftig zu budgetieren. Sehr wohl 
aber sollte ein Crowdfunding-Projekt in Betracht gezo-
gen werden, wenn es um die Finanzierung einer einma-
ligen Anschaffung oder eines einmaligen Anlasses geht.
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Das Wichtigste in Kürze
Obwohl bei Sportvereinen die laufenden Ausgaben 
meist gedeckt sind, fehlt es an Mitteln, die für grö-
ssere ausserordentliche Projekte eingesetzt werden 
können. Crowdfunding, also die Finanzierung 
durch zahlreiche Kleinstspenden, kann diesbezüg-
lich, und besonders im Sportbereich, Erfolg bringen. 
Die Plattform «I believe in you» hat sich auf Crowd-
funding für Sportprojekte spezialisiert. Ausbezahlt 
werden die Projektsummen nur, wenn das vorbe-
stimmte Frankenziel erreicht wurde. Mannschafts- 
und Teamprojekte haben dabei grössere Projekt-
summen als Projekte von Einzelsportlern, wobei die 
Höhe der Projektsumme leicht negativ mit der Er-
folgsquote korreliert ist. Mannschaftsprojekte gene-
rieren zwar mehr Unterstützende, Spendende von 
Einzelsportprojekten sind aber grosszügiger. 
Gratis eingereichte Projekte durchlaufen eine Vorse-
lektion und geniessen danach eine spezifische Be-
treuung durch die Mitarbeitenden der Plattform. 
Mit diesem Konzept verzeichnet die Plattform eine 
Projekterfolgsquote von 80 %. Dies deutet darauf 
hin, dass der Crowdfunding-Markt für Sportprojek-
te in der Schweiz noch nicht gesättigt ist. Abgesehen 
von seiner Bedeutung für einzelne Projekte, ist die 
Bedeutung von Crowdfunding für die Schweizer 
Sportvereine aber vernachlässigbar klein.
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