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EINLEITUNG

Immer mehr Startups setzen auf Crowdfunding und Crowdinves-
ting fur ihre Finanzierung. Doch was muss man beachten, wenn
man eine Kampagne aufsetzt? Wie bringt man sie erfolgreich
zum Abschluss? Was passiert, wenn man seine Ziele nicht er-
reicht? All diese Fragen haben wir in unserem E-Book fur euch
zusammengefasst. Zentrale Themen sind hier der Aufbau einer
Crowd - das Crowdbuilding — sowie die Finanzierungsformen
des Crowdfunding und Crowdinvesting. Neben Tipps und Tricks
von Experten von Companisto und Startnext findet ihr auch Best
Practices von Startups in unserem E-Book, die sich erfolgreich
durch die Crowd finanziert haben.
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CROWDBUILDING

Crowdbuilding bezeichnet den Aufbau ei-
ner Community, eines Kundenstammes
und/ oder einer Fangemeinde. Dabei sol-
len die Menschen langfristig gebunden
werden.



Der Aufbau einer solchen Crowd ist gar
nicht so leicht, wenn man noch ohne Kunden und
Unterstutzer dasteht. Das Problem hat sogar ei-
nen Namen: “The Chasm®. Wenn man sich die
Zusammensetzung der Kunden bei jungen Unter-
nehmen betrachtet, verdeutlicht das angepasste
Modell von der Gau’schen Normalverteilung, was
,Die Kluft* genau ist:

The Chasm

The Early
Market

I'he Mainstream
Market
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,The Chasm" oder ,die Kluft*, Quelle: bostonvcblog.typepad.com

Die ersten beiden Kundenarten, die euer Produkt
als erstes nutzen, sind die sogenannten Technik-
enthusiasten und die Visionére. Diese zu errei-
chen, ist nicht einfach. Kein Vergleich aber dazu,
die ,Kluft zwischen Early Market und dem Main-
stream Market zu Uberwinden. Dies liegt unter an-
derem an ganz anderen Erwartungen der Pragma-
tiker und Konservativen. Geoffrey A. Moore be-
schreibt dies auch in seinem Buch ,Crossing the
Chasm®, wenn euch die Thematik interessiert. Ei-
ne Crowdfunding-Kampagne kann helfen, den
Eintritt ins breite Publikum zu schaffen. Oberstes
Ziel dabei: Aufmerksamkeit generieren!

Crowdbuilding in 5 Schritten

Schritt 1: Eigenes Netzwerk ansprechen

Freunde, Familie, Fans — die drei beriGhmten Fs
helfen euch gerade am Anfang, aus den Startlo-
chern zu kommen. Im besten Fall funktioniert die
Mundpropaganda wie ein Schneeballprinzip: Eu-
re Freunde erzahlen Freunden und Bekannten
von eurem tollen, neuen Produkt, diese wiederum
ihren Freunden und Bekannten und so weiter.
Denkt an das Beispiel Tupper, das funktioniert
groBartig!

Schritt 2: Personlichkeit entwickeln

Werdet greifbar fur eure Unterstutzer. Die Leute
kédnnen besonders im Falle eines digitalen Ge-
schaftsmodelles nicht wirklich anfassen. Umso
wichtiger, dass sie verstehen, wer ihr seid, was
ihr macht und was eure Geschichte ist. Denkt da-
ran — ihr wollt eine Beziehung aufbauen!

Schritt 3: Zielgruppe uber Social Media und
kreatives Content-Marketing erreichen

Grundvoraussetzung hierbei ist nattrlich, dass ihr
genau wisst, wer in eure Zielgruppe fallt. Durch
die Ansprache von digitalen Netzwerken und
Gruppen, Influencern und Bloggern kommt

Schritt 4: Website und AuBenauftritt professio-
nell gestalten

Soll die Crowd und die AuBenwelt euch professio-
nell wahrnehmen, musst ihr euren Auftritt auch
professionell gestalten. Eine funktionale Website,
die die User Experience berlcksichtigt und gra-
fisch toll aussieht, kommt ganz anders an als eine
eben-mal-hingebastelte Webpage. Wenn ihr euer
Produkt gut durchdacht habt, bemerkt das auch
die Crowd und nimmt euch ernst.



Schritt 5: Friih anfangen, eine Kampagne zu
planen!

Eine Crowdfunding-Kampagne bedeutet viel Ar-
beit. Ihr steht — egal ob beim Crowdfunding oder
beim Crowdinvesting — mit einer Vielzahl von Men-
schen in Kontakt. Dahinter steht viel Kommunikati-
on und Vorbereitung. Also: je friher ihr damit an-
fangt, desto besser. Bedenkt dabei, dass einer
Kommentare bearbeiten muss, Anreize fur die In-
vestoren und UnterstUtzer wichtig sind und ihr re-
gelmaBig Aktionen durchfliihren solltet, um das In-
teresse aufrecht zu erhalten.

Die funf besten Tipps fur erfolgrei-
ches Crowdbuilding wahrend einer
Kampagne

Egal ob Crowdfunding oder Crowdinvesting Pro-
jekt — ohne Zielgruppe wird die Finanzierung
schwer! Tini von Companisto gibt euch 5 Tipps,
wie ihr eure eigene Crowd aufbaut und welche
Dinge ihr dabei beachten solltet!

Schnelle und einfache Kommunikation

Antwortet zeitnah und freundlich auf Fragen und
Feedback potenzieller Unterstltzer und Investo-
ren. Die Kommentare sind éffentlich einsehbar
und andere Menschen lassen eure Art der Kom-
munikation mit in inre Meinung Uber euch einflie-
Ben. AuBerdem unterstreicht ihr mit dem Willen
zur Auseinandersetzung Ernsthaftigkeit.

RegelmaBige Updates und News

Wenn ihr zeigen kénnt, was sich bei euch alles
hinter den Kulissen abspielt — also welche Partner
ihr gewinnt, mit welchen neuen Daten ihr arbeitet
und welche MalBBnahmen ihr umsetzt, haben die
Investoren und Unterstutzer Teil an eurem Unter-
nehmen. Dies ist ein gutes Mittel fur die Entwick-
lung einer engen Bindung zwischen euch.

Marketing und PR nicht vernachlassigen

Auch wahrend der Kampagne solltet ihr eure eige-
nen Marketing-MaBnahmen nicht vernachlassi-
gen. Je mehr Menschen auf euch aufmerksam
werden, desto besser. Je mehr Leute euch unter-
stltzen, desto gréBer der Anreiz fUr andere, auf
den Zug aufzuspringen.

Investitionsanreize schaffen

Interessante Préamien oder witzige nicht-monetéare
Gegenleistungen erh6hen den Anreiz fur Unter-
stutzer und Anleger, in euch zu investieren.
Denkt euch deshalb ein paar passende Aktionen
und ,Teaser” aus.

Verstandliche Prasentation des Produktes

Das A und O einer Kampagne ist die Verstandlich-
keit. Inr seid ein globaler Cloud-E-Commerce-An-
bieter fUr den Retailsektor und verkauft Wholesale
Delivery Solutions? Bitte was? Haltet euch kurz
und verstandlich. Das erhoéht eure Chancen um
ein vielfaches.

Autor:

Cristin Liekfeldt ist Blogge-

rin und Content-Chefin bei Companisto, der
marktfuhrenden Plattform fUr Crowdinvesting in
Deutschland, Osterreich und der Schweiz.
schreibt mit Leidenschaft Texte Uber die Erfahrun-
gen im Bereich Crowdfunding und Crowdinves-
ting, erzahlt Geschichten Uber Technologien der
Zukunft und berichtet auch vor der Kamera von
besonderen Grindern, innovativen Kreativmetho-
den und Startup-Okosystemen.
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CROWDFUNDING

Der Begriff Crowdfunding ist in aller Mun-
de. Wenn es um die Finanzierung von
Startups und Grundern geht, hat sich die-
se Methode auch in Deutschland langst
etabliert. Wie starte ich selbst eine erfolg-
reiche Crowdfunding-Kampagne? Wir ver-
raten euch die wichtigsten Tipps und
Tricks!




Was ist Crowdfunding eigentlich?

Mit Crowdfunding lassen sich Projekte, Produkte,
Startups und vieles mehr finanzieren. Das Beson-
dere beim Crowdfunding ist, dass eine Vielzahl
an Menschen — die Crowd — ein Projekt finanziell
unterstutzt und somit die Realisierung ermdéglicht.
Klassischerweise werden Crowdfunding Projekte
Uber das Internet organisiert. Zumeist gibt es ei-
ne im Vorfeld definierte Mindestsumme, die in ei-
nem vorher festlegten Zeitraum erreicht werden
muss, damit das Projekt realisiert wird. Falls die
angestrebte Summe nicht erreicht wird, erhalten
die Unterstutzer ihr Geld zurtck. Wenn es gelingt
Uber die Crowd das Projekt zu finanzieren, erhal-
ten die UnterstUtzer in der Regel eine Gegenleis-
tung vom Projektinitiator, die die vielfaltigsten For-
men annehmen kann. Das kann z.B. eine &ffentli-
che persdnliche Danksagung, ein exklusiver Ein-
blick hinter die Kulissen, ein Expemplar des Pro-
jektergebnisses oder bei kommerziellen Projekten
eine finanzielle Beteiligung sein.

10 Tipps fur eine erfolgreiche
Crowdfunding Kampagne

Community aufbauen

Nichts ist beim Crowdfunding so wichtig, wie die
Community, also die “Crowd”. Deshalb ist es be-
reits vor Kampagnenstart empfehlenswert, poten-
tielle Unterstltzer mit in das Projekt einzubezie-
hen (z.B. Uber Social Media Kanéle) und sich so
bereits eine Fan-Base aufzubauen. Bedenkt auch
immer, dass die Crowdfunding Plattform an sich
ein Teil des Marketings flr euer Startup, Produkt
oder Projekt ist und die Nutzer vermutlich eure
ersten Kunden sein werden. Also versucht direkt,
so viele Anhanger wie moglich zu generieren.

Tipp: Stellt euch vor der Kampagne Schltis-
selfragen wie beispielsweise: Wen will ich mit
dem Projekt erreichen? Uber welche Kanéle ist
das am besten méglich? Wen kénnte ich als reich-
weitenstarken Unterstltzer gewinnen und wie?

Zeitplan

Fur die Dauer der Kampagne sollte gentugend
Zeit eingeplant werden! Denn bei einer erfolgrei-
chen Crowdfunding-Kampagne sollte der Auf-
wand nicht unterschéatzt werden. Neben der Erst-
ellung des eigentlichen Projektes ist auch die E-
Mail Pflege, sowie die Pflege der der sozialen Me-
dien essentiell.

Tipp: Tauscht euch mit anderen Crowdfun-
dern aus. Erfahrungswerte kénnen beim Zeitma-
nagement sehr hilfreich sein.

Budgetplan

Wichtig fur Crowdfunding ist eine transparente
Darstellung des benotigten Budgets. Es sollte gut
Uberlegt sein, wie viel Geld ihr fur euer Projekt
braucht und welche Kosten fur die Crowdfun-
ding-Kampagne anfallen.

Dabei lasst sich die Crowdfunding-Summe ganz
einfach berechnen:

Zielsumme = Wunschbetrag + eventuelle Produk-
tionskosten fur Crowd-Préamien + Kosten flr den
Pramien-Versand + anfallende Plattform-Provisio-
nen (unterschiedlich) + Payment-Gebuhren + et-
waige Kosten fur externe Dienstleister (z.B. Desig-
ner, etc.)

Tipp: Seid hier sehr genau und kommuni-
ziert die Summe. AulBerdem beachten, dass alle
Einnahmen versteuert werden mtissen!



Kommunikationsplan

Plant alle KommunikationsmaBnahmen im Rah-
men eurer Kampagne. So behaltet ihr den Uber-
blick und spart euch wéhrend der Kampagne viel
Zeit und Stress. Haltet eure Follower immer auf
dem neuesten Stand, z.B. wenn es Anderungen
oder Neuigkeiten rund um das Projekt gibt. Be-
achtet hier, dass die Projektseite mit den vorhan-
denen Kandlen (Facebook, Twitter, Instagram
etc.) verknulpft ist. So erhalten eure Follower nach
Ablauf der Kampagne alle gewtnschten Informati-
onen.

Tipp: Erstellt einen Redaktionsplan mit Mei-
lensteinen (z.B. “Die ersten 1.000 Euro sind er-
reicht, vielen Dank!” oder “Endspurt, nur noch ei-
ne Woche l4uft das Projekt — bitte teilen und wei-
tersagen”) und bereit so viel Content vor, wie
maoglich.

Projektseite

Das Herzstuck jeder Crowdfunding-Kampagne
sind die Projektbeschreibung, das Pitch-Video
und die Pramien auf der Projektseite. Daher sollte
dem Aufbau der Projektseite ausreichend Auf-
merksamkeit gewidmet werden. Zu beachten ist,
dass dabei die Zielgruppe und die Wertigkeit des
Produktes getroffen werden.

Die Wahl und Gestaltung der Gegenleistungen
(Pramien) ist auBerdem ein wichtiger Punkt. Da-
bei ist oft ein kostenloses Exemplar des Produk-
tes selbst die Top-Pramie.

Tipp: Schaut euch die Projektseiten anderer
Crowdfunder an und Uberlegt euch genau, was
thr mit eurem Pitch-Video transportieren und wen
ihr ansprechen wollt.

Kampagne testen

Bevor es in die Finanzierungsphase geht, solltet
ihr unbedingt die Kampagne auf Herz und Nieren
testen. Schickt den Link Freunden und Familie

und holt euch Feedback ein. Nur so kbnnen miss-
verstandliche oder irrefUhrende Informationen
rechtzeitig erkannt und angepasst werden.

Tipp: Unbedingt auch Feedback von ver-
schiedenen Personengruppen, die potentielle
Zielgruppen darstellen, einholen — hier bekommt
ihr vermutlich noch wertvollen Input, den ihr ggf.
direkt fur die Produktentwicklung verwenden
konnt.

Mit viel Energie starten!

Die Aktivitdten am ersten Tag kdnnen entschei-
dend sein! Nutzt Influencer (Blogger, etc.) und ge-
zielte MaBnahmen, um gleich zu Beginn fur Auf-
merksamkeit zu sorgen.

Tipp: Vorab Gedanken dazu machen, wie
ihr die Aufmerksamkeit einer moéglichst groBen
Crowd gewinnen kénnt.

Storytelling

Menschen héren/lesen gerne eine Geschichte
und wollen durch Informationen einen Mehrwert
erhalten. Der Trend geht hin zu emotional-gelade-
nen und visuell-ansprechenden Kampagnen.

Tipp: Stellt euch die Frage, wie die Story zu
eurem Projekt aussehen kénnte und beachtet da-
bei die unterschiedlichen Storytelling-Methoden.
Ein beliebtes Beispiel ist die Heldenreise: schwie-
riger Start und schlieBlich erfolgreiche Wendung.

Stretch-Goals und Zusatzpramien

Stretch-Goals, also erweiterte Zielbetrage, erfreu-
en sich immer groBerer Beliebtheit. Sie funktionie-
ren nach dem Prinzip “wenn wir Betrag xy errei-
chen, dann machen wir folgendes...”., was sich
motivierend auf die Unterstltzer auswirki.

Auch Zusatzpramien oder exklusive Pramien re-
gen zum Unterstutzen an und kénnen wahrend
der Kampagne fur Zahlungsschube sorgen.
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Tipp: Legt euer Projekt in Prémienstufen an.
Im ersten Schritt sucht ihr in der Basisversion Un-
terstitzer, damit ihr Uberhaupt starten kénnt. Da-
nach werden speziellere Features auf weiteren Stu-
fen verteilt.

Nach dem Crowdfunding weitermachen

Ist die Crowdfunding-Kampagne abgeschlossen,
ist es wichtig, weiter Prédsenz zu zeigen. Die ver-
schiedenen Pramien mussen zugeordnet und die
Unterstutzer Uber den weiteren Verlauf informiert
werden. Nutzt die gesammelten Daten, um euer
Marketing erfolgreich zu gestalten und haltet eure
Unterstutzer, z.B. durch E-Mail Newsletter auf dem
Laufenden.

Tipp: Die meisten Crowdfunding-Plattformen
bieten einen einfachen Download der Untersttitzer-
listen an. So lasst sich das Fulfillment, also Aus-

lieferung der Prdmien, Ubersichtlicher gestalten
und besser organisieren. AulBerdem gibt es mittler-
weile spezialisierte Dienstleider, die beispielswei-
se den Versand der Prédmien tbernehmen.

Eine erfolgreiche Crowdfunding-Kampagne hdngt
also von vielen verschiedenen Faktoren ab. Am
Wichtigsten ist und bleibt dabei aber eure Idee
und ihre Umsetzung! Macht euch frih genug Ge-
danken, wie eure Kampagne aussehen und wen
sie erreichen soll. Auch vorab gesammelte Influen-
cer kénnen die Reichweite eures Projektes erho-
hen. Achtet darauf, persénlich und emotional zu
bleiben. Die Crowd interessiert sich fur die Men-
schen, die hinter dem Projekt stehen, also EUCH.
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INTERVIEW MIT JOHANNA VON STARTNEXT

Was genau machst du bei Startnext? Und was
hast du vorher gemacht?

[Johanna:] Meine Hauptaufgabe bei Startnext
liegt darin, potentielle Projektstarter zu beraten,
konzeptionell mit ihnen an ihren Kampagnen zu
arbeiten und sie durch den Prozess zu begleiten.
Vorher habe ich meinen Bachelor in Verlagswirt-
schaft gemacht und erste Erfahrungen in der Ver-
lagsbranche gesammelt — dartber bin ich auch
auf das Thema Crowdfunding fur Autoren auf-
merksam geworden und habe dann schnell ge-
merkt, wie vielfaltig das Konzept einsetzbar ist.

Was fasziniert dich am Thema Crowdfunding?
[Johanna:] Crowdfunding ist demokratisch, jeder
kann es versuchen, es gibt keine Einstiegshur-
den! Das ermoglicht eine enorme Bandbreite
von Projekten, von der Spielwiese fur junge Krea-
tive bis hin zu professionellen Kampagnen von
bereits im Markt erfolgreichen Playern ist alles
drin.

Wo siehst du die Vorteile dieses Finanzierungs-
modells”?

[Johanna:] Crowdfunding ist eine tolle Moglich-
keit nicht nur fur die Finanzierung, sondern
bringt auch zahlreiche weitere Effekte flr Projekt-
starter mit. Dabei laufen mehrere Prozesse
gleichzeitig ab, wie das Einholen von Feedback
aus der relevanten Zielgruppe, Marketing und
Kommunikation der Idee, Aufbau eines Multiplika-
toren- und Vertriebsnetzwerkes — und im Endef-
fekt die Moglichkeit, ohne groBes Risiko schon
einen Markttest fur sein Vorhaben durchzuflhren.
So eine Kampagne bringt da viele wichtige Er-
kenntnisse und kann im Erfolgsfall als Proof of
Concept dienen.

Welche Erfolgsfaktoren zeichnen eine gute
Crowdfunding-Kampagne aus?

[Johanna:] Der wichtigste Punkt liegt darin, dass
der Projektstarter es schafft, die fur sein Vorha-
ben relevante Zielgruppe zu finden, anzuspre-
chen und zu Uberzeugen. Bei der Prasentation
des Projektes spielen ein authentisches und per-
sonliches Pitch-Video sowie attraktive Danke-
schoéns die groBte Rolle, die Unterstutzer im Ge-
genzug fur ihr Geld erhalten und die konkret aus
der Umsetzung des Projekts resultieren.

Was sind die haufigsten Fragen, die dir zum The-
ma Crowdfunding gestellt werden?

[Johanna:] Die meisten potentiellen Projektstarter
interessiert in erster Linie eine Einschatzung zu
ihrem Vorhaben und zu der Frage, inwiefern es
fur Crowdfunding geeignet sein kénnte. Im
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nachsten Schritt geht es dann meist um den kon-
zeptionellen Aufbau der Kampagne.

Wo siehst du noch Verbesserungspotential rund
um das Thema Crowdfunding?

[Johanna:] Langsam werden auch 6ffentliche Ein-
richtungen sowie Vertreter aus der Wirtschaft auf
die Potentiale von Crowdfunding aufmerksam —
es wére schdn, wenn hier noch schneller Synergi-
en geschaffen werden kénnten, die es Projektstar-
tern ermoglichen, Crowdfunding einfach in einen
Finanzierungsmix einzubinden. Allgemein haben
wir noch viel Aufklarungsarbeit zu leisten, doch
mit jedem weiteren erfolgreichen Projekt geht es
einen Schritt nach vorne!

Welche Rolle spielen Inkubatoren wie START-
PLATZ deiner Meinung nach beim Crowdfun-
ding?

[Johanna:] Eine sehr wichtige! Besonders fur
Grunder und Kreative ist es erfolgsentscheidend,
schon beim Aufbau einer Kampagne ein Netz-
werk aufzubauen. In Inkubatoren und Coworking-
Spaces finden sich schnell Gleichgesinnte sowie
Profis aus anderen Bereichen, die eventuell unter-
stitzen kbnnen, wo man selbst oder das eigene
Team noch Nachholbedarf hat. Wenn es dann no-
ch Stipendien, Beratungs- und Coachingangebo-
te gibt, ist das der perfekte Nahrboden.

13



CROWDINVESTING

Im nachsten Kapitel geht es um eine spe-
zielle Form des Crowdfunding, dem Crow-
dinvesting. Dabei wird die Crowd — die
Menge an Unterstutzern — durch ihre In-
vestition finanziell am Erfolg des Unterneh-
mens beteiligt. Diese Finanzierungsform
wird fur Startups immer wichtiger. Des-
halb erklaren wir euch, worum es sich da-
bei handelt und was ihr beachten musst.



WAS IST CROWDINVESTING?

Im Rahmen der CROWDWEEKS geht es in
nachsten Teil unserer Artikelserie Im né&chsten
Kapitel um eine spezielle Form des Crowdfun-
ding, nadmlich Crowdinvesting.

Dabei wird die Crowd — also die Menge an Unter-
stitzern bzw. Internetnutzern — durch ihre Investi-
tion finanziell am Erfolg des Unternehmens (oder
des Projekts) beteiligt. Der Rendite-Aspekt spielt
hier also eine wichtige Rolle. Diese Finanzie-
rungsform wird fur Startups immer wichtiger. Des-
halb erklaren wir euch, worum es sich dabei han-
delt und was ihr beachten musst.

Was ist das?

Crowdinvesting ist eine Finanzierungsform fur
junge Unternehmen, bei denen die Startups Kapi-
tal von diversen kleineren Investoren, statt von
einem groBen Hauptinvestor, sammeln. Dies ge-
schieht in der Regel Uber eine Crowdinvesting-
Plattform, wie Companisto oder Seedmatch. Im
Gegenzug fur die Investition bieten die Startups
eine Beteiligung am Unternehmen an.

Diese Beteiligung erfolgt meist als stille Beteili-
gung oder partiarisches Darlehen. Bei einer stil-
len Beteiligung handelt es sich um eine Misch-
form aus Eigen- und Fremdfinanzierung, durch
die keine aktiven Mitspracherechte in der Unter-
nehmensfuhrung, aber eine finanzielle Beteili-
gung an Gewinn und Verkaufserlés des Unter-
nehmens

entsteht. Patriarisches (=gewinnabh&ngig) Darle
hen, auch Beteiligungsdarlehen, ist eine Form
der Beteiligungsfinanzierung in Gestalt eines Dar-
lehens. Als Entgelt fur die Uberlassung des Dar-
lehens wird ein Anteil am Gewinn oder Umsatz

des Startups/Unternehmens das Darlehen ge-
wahrt wurde.

Investoren

Investor kann beim Crowdinvesting theoretisch
jeder sein, da die Mindestinvestitionssum-

me meist relativ gering ist (je nach Plattform ab
50€). Allerdings muss man sich bei der Plattform
“bewerben”, heifit: es wird individuell entschie-
den, ob man als Investor fur das jeweilige Projekt
in Frage kommt oder nicht. Potentielle Investoren
sollten beachten, dass es sich hierbei um eine
noch recht junge Anlageklasse handelt, die de-
mentsprechend risikobehaftet ist. Crowdinves-
ting bietet kaum Sicherheiten, ist dafur aber sehr
renditeorientiert. Das Spannende ist, dass immer
wieder Kleinbetrage investiert werden kdnnen,
deren Verlust sich notfalls verschmerzen |asst.
Darlber hinaus hat Crowdinvesting auch

einen sozialen Faktor. Man unterstutzt mit dem
Investment gleichermal3en eine innovative und
erfolgversprechende ldee sowie ein leidenschaft-
liches Grinderteam.

Die Crowd ist durch das Investment an der Ent-
wicklung beteiligt und hofft auf eine Wertsteige-
rung seiner Anteile. Da beim Crowdinvesting ei-
ne Vielzahl an kleinen Geldgebern aufgebracht
wird, spricht man auch oft von einer Schwarmfi-
nanzierung.

Und diese Schwarmfinanzierung ist durchaus er-
folgversprechend. Dem Technologie-Startup Pro-
tonet gelang es beispielsweise, innerhalb von
133 Stunden ganze drei Millionen Euro auf der
Plattform Seedmatch zu sammeln. Noch nie war
eine derart gro3e Summe in Deutschland zusam-
mengekommen.
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Vor- und Nachteile des Crowdinvesting

Wann und warum solltet ihr euch beim Crowdfun-
ding fur Crowdinvesting entscheiden? Und was
ist zu beachten?

Vorteile:

e |[nvestorenkreis und positive Reaktion des
Marktes bietet erstes und wertvolles Feed-
back fur Unternehmen, Projekt oder Pro-
dukt

e Neue Kontakte und Kooperationsmoglich-
keiten durch Investoren

e Eigenkapitalstarkung

e Die starke Crowd: Investoren werden zu
Multiplikatoren und Markenbotschaftern,
wenn sie in ihrem sozialen Umfeld Uber
das Unternehmen oder Projekt berichten.
Das erhéht Aufmerksamkeit und Bekannt-
heitsgrad und bietet einen Wettbewerbsvor-
teil

Nachteile:

e Kritische Nachfragen und hohe Kommuni-
kationsanforderungen durch viele Anteils-
eigner

e Entscheidungen zum Teil an Investoren ge-
bunden (Abstimmung notwendig)

e Keine garantierte Finanzierung

e Finanzmittel, die Uber Crowdinvesting ge-
wonnen werden, sind an zugrundeliegen-
des Projekt gebunden

e Konditionen der verschiedenen Plattformen
sind sehr unterschiedlich (insbesondere

Kosten und Regelungen am Ende der Fi-
nanzierungslaufzeit)

Quellen:
https://www.fuer-gruender.de/kapital/eigenkapital/
crowd-investing/
http://www.crowdfunding.de/was-ist-crowdinvesti
ng/

https://de.wikipedia.org/wiki/Crowdinvesting
http://www.gruenderszene.de/news/companisto-c
rowdfunding

Crowdinvesting-Plattform: Companisto

Jetzt stellen wir euch die Crowdinvesting-Platt-
form COMPANISTO vor und bitten Investment-Ma-
nager Jan zu Wort.

Companisto wurde 2012 gegrundet und ist eine
der fuhrenden Crowdinvesting-Plattformen in Eu-
ropa. Seit der Grundung wurde bereits eine Sum-
me von insgesamt 32.147.635 Euro in 64 Start-
ups investiert.

Die Berliner Plattform startete zunachst mit der
Crowd-Finanzierung von Startups, mittlerweile
werden auch Immobilien- und Film-Projekte pré-
sentiert. Mit dem Immobilienprojekt Weissen-
haus halt Companisto mit 7,5 Mio. Euro den aktu-
ellen Europa-Rekord fur das groéBte Crowdinves-
ting.

Seit September 2015 bietet Companisto als zu-
satzliche Anlageklasse ,Venture Loans® an. Hier
hat die Crowd die Mdglichkeit zu einem festen
Zins in Wachstumsunternehmen zu investieren.

Jan Thomas Alter ist als Investment Manager bei
Companisto flr die Analyse und Bewertung po-
tentieller Projekte zustandig und unterstutzt die
erfolgreiche Umsetzung der Kampagnen. Im Inter-
view gibt er Antworten auf einige Fragen zum The-
ma Crowdinvesting.
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Warum sollten sich Startups fur Crowdinvesting
(statt beispielsweise Crowdfunding) entscheiden?

[Jan:] Beim Crowdinvesting kdnnen Startups viele
Investoren von sich und ihrem Geschéaftsmodell
Uberzeugen und dabei langfristige Partner fur
das eigene Unternehmen finden.

Die Investoren sind virtuelle Shareholder, werden
also am unternehmerischen Erfolg beteiligt; die
Geschaéaftsfuhrung und unternehmerische Freiheit
liegt aber weiter bei den Grindern. Aber die
Crowdinvestoren sind wichtige Unterstltzer, die
durch ihr Investment ein Interesse an einem Un-
ternehmenserfolg haben. Sie kbnnen auch bei al-
len Themen, sei es Marketing oder Finanzierung,
immer einbezogen werden und geben wichtige
Impulse.

Beim Crowdinvesting hat man als Grinder somit
die Vorteile eines Business-Angel-Investments,
ohne den Nachteil zu haben, zu viel Kontrolle G-
ber sein Unternehmen abgeben zu mussen.
Beim klassischen Crowdfunding steht weniger
das bereits skalierbare Geschaftsmodell als viel-
mehr das eigene Produkt im Vordergrund. Die
Geldgeber sind daher eher keine langfristigen In-
vestoren, sondern in der Regel Early-adopters
und somit eignet sich Crowdfunding auch perfekt
dafur, erste Kunden zu finden, aber kaum um bei-
spielsweise eine SaaS-Losung zu skalieren.

Wo gibt es bei dem Thema Crowdinvesting noch
Verbesserungspotential? Und wo siehst du in
Deutschland noch Herausforderungen bei dem
Thema?

[Jan:] Die Bundesregierung hat mit dem Kleinan-
legerschutzgesetz im letzten Jahr wichtige Wei-
chen gestellt. Unser Geschaftsfuhrer Tamo Zwin-
ge hat dazu sogar in einer Anhérung im Bundes-
tag gesprochen. Ich glaube, dass die Politik ver-
standen hat, welche enormen Chancen unsere
Startups fur neue Arbeitsplatze darstellen und
dass es hier mehr Wagniskapital bedarf. Hilfreich

wéare, mit starkeren Anreizen, z.B. durch geringe-
re Kapitalertragssteuern auf Risikokapitalinvestitio-
nen, weitere Impulse zu geben.

Hast du einen ultimativen Tipp fUr Startups, die
sich mit Crowdfunding/ Crowdinvesting versu-
chen wollen?

[Jan:] Betrachtet ein Crowdfunding/ Crowdinves-
ting als eine groBBe Chance, auf euch aufmerksam
zu machen; erwartet aber nicht, dass alleine die
Tatsache, dass man auf einer Plattform gelistet
ist, ausreicht, um erfolgreich zu sein. Man muss
mit vollem Einsatz flr sein Unternehmen werben,
dazu gehdrt auch sein gesamtes Umfeld anzu-
sprechen und hier flr ein Investment in die eige-
ne Crowdinvestingrunde zu werben.

Welche Startups haben besonders gute Chancen
sich erfolgreich Uber Crowdinvesting zu finanzie-
ren? Gibt es einen bestimmten Markt / eine be-
stimmte Form, die besonders gut funktioniert?

[Jan:] Das kann man ziemlich klar sagen. Jedes
Grunderteam, das sein Geschaftsmodell
verstandlich erklaren und die einzelnen Investo-
ren davon Uberzeugen kann, dass man die Fahig-
keiten mitbringt, um das Marktpotential auszu-
schopfen, hat besonders gute Chancen. Je gro-
Ber dieses Marktpotential, umso besser — dabei
spielt es keine Rolle, welcher Markt oder wer die
Kunden sind, die adressiert werden — ob B2B o-
der B2C.

Wann lohnt sich eine Investition fur mich als po-
tentieller Unterstutzer?

[Jan:] Meine Einschéatzung ist, dass dies gerade
im Crowdinvesting jeder Investor fUr sich selbst
entscheiden muss. Fur mich gilt: Wenn ich mit
meinem Kapital ein gutes Team mit ihrer Vision
unterstttzen kann und dabei das Wachstumspo-
tential fUr mich groB3 genug ist,
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um das Risiko meiner Investition zu rechtfertigen,
entscheide ich mich fur ein Investment.

Kann jeder Investor werden?

[Jan:] Das ist der Grundgedanke von Crowdinves-
ting. Wahrend sich durch das aktuelle Gesell-
schaftsrecht klassische Beteiligungen an nicht
bdrsennotierten Unternehmen fur Investitionen im
niedrigen funfstelligen Bereich kaum rechnen, hat
bei Companisto jeder die Mdglichkeit, bei Interes-
se einen Teil seines Kapitals fur die Wagniskapi-
tal-Investition in junge Unternehmen zu verwen-
den.

Was unterscheidet Companisto von anderen
Crowdinvesting-Plattformen?

[Jan:] Unser Modell ist stark auf Anschlussfinan-
zierungen ausgelegt, damit Startups sich ohne
Probleme weiterentwickeln kébnnen. Wir haben
auch ein besonderes Poolingmodell, damit der
Aufwand fur das Reporting nicht hdher ist als bei
anderen Investoren wie VCs oder Business An-
gels.

Was geféllt dir am besten an deinem Job?

[Jan:] Immer wieder neue Grinder kennenzuler-
nen, die fur die ihre Vision brennen. Ein weiterer
Faktor ist mein tolles Team, in dem Spezialisten
aus unterschiedlichen Bereichen arbeiten, mit de-
nen ich mich sehr gut austauschen kann.

Hast du selbst schon Uber Companisto in Start-
ups investiert? Wenn ja, in welche?

[Jan:] Privat habe ich schon in Startups investiert.
Weitere Angaben modchte ich nicht machen, da
ich keinen unserer Investoren in inrer eigenstandi-
gen Investmententscheidung durch meine private
Investmentstrategie in irgendeiner Form beeinflus-
sen mochte.

Welches Startup, das sich Uber Companisto er-
folgreich finanziert hat, ist dir besonders im Ge-
dachtnis geblieben und warum?

[Jan:] NatUrlich sind mir alle, insbesondere die,
die ich betreut habe, noch prasent. Besonders im
Gedéachtnis geblieben ist mir ameria, die gerade
erst 1,1 Mio. Euro Uber Companisto einsammeln
konnte.

ameria ist ein Software-Unternehmen aus Baden-
Wurttemberg, das mit dem Virtual Promoter an-
tritt, den stationaren Handel zu digitalisieren, also
ein reines B2B Geschéft. Die Grinder und das
gesamte Team dahinter brennen fur ihr Unterneh-
men und das hat sich auch in der Finanzierungs-
runde auf Companisto gezeigt. Das ganze Team
hat alles dafir gegeben, um das Finanzierungs-
ziel zu erreichen. Das ganze Team hat mitgewirkt,
um ameria den Investoren optimal zu erklaren
und parallel dazu hat jeder im Team mit vollem
Einsatz auch in seinem Umfeld geworben und vie-
le Investoren aus dem direkten personlichen Um-
feld gewinnen kénnen. Bei dieser Finanzierungs-
runde hat einfach alles gepasst.

Quellen:

https://www.companisto.com/de
http://www.gruenderszene.de/news/companisto-c
rowdfunding
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INTERVIEWS

Wie baue ich meine Crowd auf? Wie gestalte ich
eine erfolgreiche Crowdfunding-Kampagne? Er-
folgreiche Grunder, die sich Uber Crowdfunding

und -investing finanziert haben, erzahlen von ihren
Erfahrungen.




AYRA

ARYA

Weltweit leiden Uber 350 Millionen an Depressionen und langst
haben auch die Weltgesundheitsorganisation und die Weltbank
bestétigt, dass die Depression die weltweit groite und am meis-
ten unterschétzte Volkskrankheit ist. Kristina Wilms, die selbst mit
einer Depression lebt, hat ARYA Ende 2013 ins Leben

gerufen. ARYA ist eine professionelle App, die es Patienten er-
madglicht immer und Uberall, sicher und diskret ihre Verhaltens-
muster festzuhalten und zu reflektieren. 2014 startete ARYA eine
Crowdfunding-Kampagne mit dem Ziel Gelder zu akquirieren um
die Entwicklung der Software abzuschieBen. Dartberhinaus soll-
te ein Zeichen gegen die Stigmatisierung von Depression ge-
setzt werden.
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Hallo Kristinal

Erz&hl uns doch kurz etwas Uber dich und dein
Startup:

Ilch bin Grunderin und Geschéftsfihrerin bei Arya
mHealth. Wir entwickeln Software, um Menschen

mit Depressionen im Alltag und wéhrend der The-
rapie zu unterstutzen.

Crowdbuilding ist enorm wichtig und etwas, mit
dem man nicht frih genug anfangen kann. Was
sind deine Tipps zum erfolgreichen Aufbau einer
Crowd? Wie hast du es geschafft, deine Crowd
aufzubauen?

lch habe mich zunachst gefragt, wer meine
Crowd sein soll. Habe mir eine Art Landkarte ge-
malt und angefangen Kontakte in dem Bereich zu
knUpfen. Habe mir dberlegt wie ich ,meine“ Men-
schen am besten erreichen kann und darauf hin-
gearbeitet.

Wie bist du auf das Thema Crowdfunding (oder
ggf. auch Crowdinvesting) gekommen?

Crowdfunding war mir schon immer ein Begriff
und es passte zum damaligen Zeitpunkt einfach
qut.

Welche Vorteile siehst du in Crowdfunding?

Durch Crowdfunding lassen sich Projekte in einem
sehr fruhen Stadium validieren, weil man Men-
schen von der |dee/dem Produkt Uberzeugen
muss, bevor es etwas ,zum Anfassen” gibt.

Warum habt ihr euch letztendlich fur Crowdfun-
ding statt Crowdinvesting entschieden?

FUr uns war Crowdinvesting damals keine Option,
weil unser Projekt viel zu jung war.

Welche Erfolgsfaktoren zeichnen deiner Meinung
nach eine gute Crowdfunding/-Investing Kampag-
ne aus?

Wichtig ist zu Beginn einen perfide genauen Pro-
jektplan zu haben und diesen wahrend der Kam-
pagne nur noch ,aktivieren® zu mussen (haben wir
nicht so gemacht J).

Die konkreten Erfolgsfaktoren bestimmt man dann
ja selbst: Es ist wichtig, dass man im Voraus Klar-
heit daruber hat, warum und wozu man die Kam-
pagne durchfuhrt — so kann man zielgerichteter
arbeiten und alle Aktivitaten auf diese Ziele abstim-
men.

Welche Projekte eigenen sich besonders flr
Crowdfunding bzw. Crowdinvesting?

Schwer zu sagen. Normalerweise hei3t es, dass
sich konkrete Dinge (Bucher, Mébel..) besser eig-
nen. Allerdings habe ich auch schon sehr erfolgrei-
che Software-Kampagnen gesehen. Es kommt
wahrscheinlich auch stark darauf an, wie grof3 der
emotionale Nutzen ist/ wie dieser dargestellt wird.

Wie siehst du die Chancen von Crowdfunding
bzw. Crowdinvesting als etablierte Finanzierungs-
alternative in der Zukunft?

Das hangt sehr stark von dem Produkt ab, denke
ich FUr manche Branchen macht es durchaus Sin-
n und kann als Alternative genutzt werden.
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Am 18. Januar 2017 starteten Die Schuhleister ihre Crowdfun-
ding-Kampagne. Mittlerweile haben Sie bereits mehr als die Half-
te inres Finanzierungsziels erreicht! In der zweiten Ausgabe unse-
rer Interviewreihe erzéhlen euch Die Schuhleister welche Fakto-
ren eine erfolgreiche Crowdfunding-Kampagne ausmachen, und

warum Sie sich fur diese Art der Finanzierung entschieden
haben.
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Erzahlt uns doch kurz etwas Uber euch und
euer Startup:

Die Schuhleister GmbH & Co. KG ist ein B2B Ver-
fahrensanbieter mit MaB-L6ésungen rund um Ful3
und Schuh. In den vergangenen 3 Jahren haben
wir ein 4 stufiges Verfahren entwickelt um mittels
3D Technologie die Schuhindustrie 4.0 zu realisie-
ren. Im ersten Schritt erhalten wir via 3D Scan des
KundenfuBBes eine 100% akkurate 3D Abbildung
des FuBes. In Schritt 2 und 3 wird daraus zu-
nachst digital und physisch per 3D Druck ein indi-
vidueller Schuhleisten erstellt. Dieser wird in
Schritt 4 dem Produzenten zur Verflgung gestellt
um die individuellen Produkte zu fertigen. Mittels
dieses Verfahrens sind wir in der Lage einerseits
physische Produkte (MaB3- und Konfektionsschu-
he, Leisten, Einlagen uvm.) und andererseits digi-
tale Produkte, wie SchuhgréBenzuordnung, Leis-
tendigitalisierung zu erstellen.

Zur Herstellung der physischen Produkte kooperie-
ren wir derzeit mit Herstellern aus Ungarn und Por-
tugal. In 2017 werden weitere spezialisierte Her-
steller, wie Segelschuhhersteller, High-Heel Her-
steller etc. hinzugewonnen. Als Teil des Fullfill-
ments kimmern sich die Schuhleister auch um
den Einkauf der Materialien in verschiedenen euro-
paischen Landern. Diese Prozesse werden durch
das Multi-Webshop- bzw. Backend-System der
Schuhleister gemanagt.

Aufgrund der vielfaltigen Mdglichkeiten haben wir
uns fur den Weg als B2B Verfahrensanbieter ent-
schieden. Die Betreuung und Unterstutzung der
globalen Vertriebspartner geschieht aus dem 3D-
Kompetenzzentrum der Schuhleister in Kéln he-
raus. Jedoch dank der Moglichkeiten, die durch
die Digitalisierung und 3D-Scan-Technologie bes-

tehen kébnnen wir fUr unserer Vertriebspartner und
somit den Endkunden Services und Produkte inter-
national angeboten werden.

Crowdbuilding ist enorm wichtig und etwas, mit
dem man nicht fruh genug anfangen kann. Was
sind eure Tipps zum erfolgreichen Aufbau einer
Crowd?

Der wichtigste Punkt zum Crowdbuilding in unse-
rer Perspektive ist es die potentielle Crowd zu ken-
nen. Die Angebote fur die Crowd zielgruppenge-
recht zusammenzustellen und entsprechend um
die Kampagne herum, zielgruppen-spezifische
Aufmerksamkeit zu erzeugen. In unserem Fall su-
chen wir nach zwei Arten von Partnern:

Unternehmern, die mit uns eine Schuhmarke auf-
bauen mdchten sowie nach bestehenden

Unternehmen in der Schuhindustrie, die ihr Pro-
duktportfolio erweitern méchten oder sich mittels
unserer Services digital aufstellen mochten.

Wir haben festgestellt, dass sich unsere potentiel-
len Partner von der Qualitat unserer Produkte zu-
nachst selbst als Endkunde Uberzeugen mochten.
Dazu haben wir Schuh- und Bootpackages zusam-
mengestellt, bei der der potentielle Partner einen
individuellen MaBBschuh erhéalt, den er mit seinem
individuellen Branding gestalten kann. Somit er-
halt der potentielle einen Schuh, den er im spéte-
ren Verlauf der Zusammenarbeit als Sample
Schuh verwenden kann, sich jedoch auch aus
Endkundenperspektive von der Qualitat, Pass-
form, Fullfillment und zugehoérigen Services Uber-
zeugen kann.

Wie seid ihr auf das Thema Crowdfunding (oder
ggf. auch Crowdinvesting) gekommen?
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m Sommer 2016 haben wir eine Finanzierung
durch den Investor 7x7 erhalten, Crowdfunding se-
hen wir fUr uns jedoch nicht als weiteres Invest-
mentinstrument. Unser Hauptziel ist, dass die
Kampagne wahrgenommen wird d.h., unmittelbar
PR und somit Produktionssteigerung. Kickstarter
als Plattform mit Gber 10 Mio. Nutzern, die an neu-
en Geschéftsideen und —Inspirationen interessiert
sind, scheint uns daftr optimal.

Welche Vorteile seht ihr jeweils in Crowdfunding
bzw. Crowdinvesting?

Gegenuber dem Crowdinvesting, bei dem Unter-
nehmensanteile in unterschiedlichen Formen ange-
boten werden, ist das Crowdfunding, bei dem so-
zusagen Umsatz vorweggenommen wird, fur uns
die attraktivere Lésung. Aufgrund unserer Unter-
nehmensform der GmbH & Co. KG, sowie unserer
personlichen Unternehmensstrategie ist die He-
rausgabe vieler Anteile an viele Investoren nicht
vorteilhaft. Die Grundlage fur unsere Arbeit sind
stark investitionsbehaftetet Maschinen wie 3D
Scanner- und Drucker, sowie zugrundeliegende
digitale Prozesse. Mit dem Ziel der Skalierung
mussen wir langfristig in der Lage sein groBere In-
vestmentsummen am Market beschaffen zu kdn-
nen. Aus Gesprachen wissen wir jedoch, dass vie-
le Investoren einer solchen GréBe dem Crowdin-
vesting und einer Masse an Kleinstinvestoren sehr
kritisch gegentberstehen. Um unsere Chancen
vorab nicht zu behindern, sehen wir das Crowdfun-
ding als vorteilhafter.

Warum habt ihr euch letztendlich fur Crowdfun-
ding statt Crowdinvesting entschieden?

Das Crowdinvesting steht unserer Unternehmens-
strategie entgegen, vor allem jedoch unsere Ziel-
setzung nach internationaler Aufmerksamkeit ist

der ausschlaggebende Punkt sich fur Crowdfun-
ding zu entscheiden.

Bei Kickstarter wird als Kampagnen Ziel eine fina-
le Summe definiert, die Uber den Vorabvertrieb
von Produkten oder Merchandise erreicht wird.
Die finale Summe abzUglich der Kosten flur die
Kampagne und die Produkte wird letztendlich fur
ein vorab definiertes Investitionsziel genutzt. In un-
serem Fall vertreiben wir unsere Produkte, d.h. die
finale Summe muss um die Herstellungskosten
der Produkte, sowie die Marketingkosten der Kam-
pagne reduziert werden. Mit den verbleibenden
finanziellen Mitteln werden wir in unser 3D Kompe-
tenzzemtrum investieren, konkret werden wir in 3D
Scanner und Drucker investieren um unser Part-
nermodell langfristig skalieren zu kénnen.

Welche Erfolgsfaktoren zeichnen eurer Meinung
nach eine gute Crowdfunding/-Investing Kampag-
ne aus?

Unsere Recherche hat ergeben, dass insbesonde-
re Kampagnen jene Unternehmen besonders gut
ankommen, deren Kampagnenseite viele hochwer-
tige Infos hat sowie ein qualitativ hochwertiges Vi-
deo beinhaltet. Das soll sowohl das Unternehmen,
die Hintergrinde und den Inhalt der Kampagne
einfach vermitteln. Um unsere Kampagnenseite
entsprechend zu gestalten, haben wir einen Fokus
gesetzt vorab qualitativ hochwertiges Foto- und
Videomaterial zu erstellen und préazise, aussage-
kraftige Texte zusammenzustellen — copy-paste
ware hier fatal. Bereits vor dem Launch als auch
wéahrend der Umsetzung muss neben der Betreu-
ung moglicher Kundenanfragen vor allem exter-
nes Marketing aufgesetzt und umgesetzt werden.
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Hierflr missen bereits im Vorhinein Pressekontak-
te, Blogs, Facebookgruppen etc. identifiziert und
angeschrieben werden. Ebenso muss der Con-
tent selbst Mailings, Facebookposts, Blogeintra-
ge etc. erstellt und mit interessanten Video- und
Bildmaterial unterlegt werden um gréBtmogliche
Aufmerksamkeit zu erzeugen. Eine Planung wel-
cher Content wann, was, wohin ist elementar um
hier die groBtmogliche Reichweite und somit un-
mittelbar das Kampagnen zu erreichen. Der wich-
tigste Punkt ist eine realistische Einschatzung

des Arbeitsaufwandes! Ob Kickstarter oder ande-
re Kampagnen — keine sollte mal eben ,on-the-go’
gemacht werden. Die Vorbereitung der Kampa-
gen, die Durchflhrung der Marketingmafnah-
men, die Betreuung der Kundenanfragen und
letztendlich die Ausflhrung der Auftrége geht mit
einem erheblichen Arbeitsaufwand einher. Allein
mit den Vorbereitungen ist ein Teammember in
Vollzeit beschéftigt — wahrend der Umsetzung
wird dieser je nach Bedarf durch zwei oder drei
weitere Teammember unterstutzt.

Welche Projekte eigenen sich besonders fur
Crowdfunding/Crowdinvesting?

Unsere Recherche hat gezeigt, das insbesondere
physische Endkundenprodukte besonders gut oft
vertrieben werden und gut funktionieren. Dement-
sprechend haben wir unsere Pakete auch so aus-
gerichtet, dass sie sowohl fur die Anforderungen
er Plattformnutzer funktioniert, aber insbesondere
fUr unsere Zielgruppe interessant sind. Unsere
Kampagne hat gerade erst begonnen, daher hof-
fen wir darauf, dass unsere Marktrecherche kor-
rekt war und wir unser Ziel erreichen.

Wie seht ihr die Chancen von Crowdfunding/
Crowdinvesting als etablierte Finanzierungsalter-
native in der Zukunft?

Wir glauben, dass Crowdfuning eine tolle Méglich-
keit fUr Vorabumsatz ist. Insbesondere solche ,jun-
gen’ Unternehmen, die bereits ein Produkt fertig
gestellt haben kénnen davon profitieren. Fur uns
personlich eignet sich Crowdfunding/Crowdinves-
ting nicht als Finanzierungsalternative.

But then again... es kommt letztendlich auf die
personlich definierte Unternehmensstrategie an
und so kann es fur Unternehmen mit anderen
Strukturen, Prozessen und Wunschen genau der
richtige Weg sein.
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CRINGLE

Malte Klussmann ist Mitgriinder und COO von Cringle, der ein-
fachsten mP2P Losung in Europa, wo er fUr die strategischen Ko-
operationen mit internationalen Banken verantwortlich ist. Ge-
meinsam mit seinem Team und den Banken md&chte er Cringle zu
einer Plattform ausbauen, bei der der Bankkunde im Zentrum
steht. Im dritten Teil unserer Interviewreihe hat sich das Start-

up Cringle fur die Finanzierungsform Crowdinvesting entschie-
den. Welche Vorteile dies gegenuber Crowdfunding hat, erfahrt
ihr im Interview mit Malte!
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Hallo Malte! Erz&hl uns doch kurz etwas Uber
dich und dein Startup:

Ich bin Malte Klussmann, Mitgrinder von Cringle.
An der Universitat Potsdam habe ich meinen Mas-
ter in BWL abgeschlossen und wéhrend des Stu-
diums zusammen mit meinen Mitgrindern die An-
fange von Cringle gestaltet.

Cringle ist eine App, mit der Freunde kinderleicht
Geld senden kénnen. Was uns hier besonders
macht, ist die Zusammenarbeit mit den Banken.
Gemeinsam schaffen wir eine starke Zahlungs-
infrastruktur und k&dnnen somit beispielsweise
Zahlungen direkt zwischen den Girokonten der
Nutzer ermdglichen, bei dem gewohnten Sicher-
heitsstandard der eigenen Hausbank. Jingst ha-
ben wir mit Cringle den Schritt nach Osterreich
gewagt und somit die Internationalisierung begon-
nen. Langfristig wollen wir Cringle im SEPA-Raum
zum Standard fur P2P-Zahlungen etablieren.

Crowdbuilding ist enorm wichtig und etwas, mit
dem man nicht fruh genug anfangen kann. Was
sind deine Tipps zum erfolgreichen Aufbau einer
Crowd? Wie hast du es geschafft, deine Crowd
aufzubauen?

Cringle ist eine App Privatpersonen und findet in
jeder Altersgruppe Anwendung. Daher hatten wir
zum Start unser Crowdfunding-Kampagne einen
guten Ansatzpunkt, unsere Crowd aufzubauen.
Wir haben stets darauf geachtet, unsere Crowdin-
vestoren Uber alle relevanten Vorgange zu infor-
mieren und sie auch direkt in die weitere Produkt-
und Unternehmensentwicklung zu involvieren.

Wie bist du auf das Thema Crowdfunding (oder
ggf. auch Crowdinvesting) gekommen?

lch habe bereits vor unserer Kampagne verschie-
dene Projekte auf verschiedenen Plattformen ver-
folgt. Somit war das Thema Crowdinvesting im-
mer im Hinterkopf.

Welche Vorteile siehst du in jeweils in Crowdfun-
ding bzw. Crowdinvesting?

Bei beiden sehe ich die Crowd als einen sehr ge-
nauen Kompass, ob die Unternehmens- und Pro-
duktentwicklung sich wirklich am Bedarf der Mas-
se orientiert. Die vielen Fragen und das unzahlige
Feedback ist sicher eine Menge arbeit, fuhrt mei-
ner Meinung nach im Endeffekt aber zu einem
massentauglichen Produkt.

Warum habt ihr euch letztendlich fur Crowdinves-
ting statt Crowdfunding entschieden?

Wir haben uns flur Crowdinvesting entschieden,
da wir mit Cringle bereits eine Finanzierungsrun-
de abgeschlossen hatten und das Produkt auf
dem Markt war. Es gab also nicht das klassische
,Produkt-Funding®, um den Marktstart zu ermdégli-
chen. Wir waren auf der Suche nach einer strate-
gisch wertvollen Finanzierungsform und denke,
dass wir mit unserer erfolgreichen Crowdkampag-
ne den richtigen Schritt getan haben.

Welche Erfolgsfaktoren zeichnen deiner Meinung
nach eine gute Crowdfunding/-Investing Kampag-
ne aus?

Ganz oben stand fUr uns immer das
Community-Management. Fur mich sind somit die
wichtigsten Faktoren Zeit, personliche Nahe und
Involvement. Jedes Mitglied der Crowd-Communi-
ty ist ein potentieller Investor und daher sollte das
Grunderteam personlich als Ansprechpartner zur
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Verflgung zu stehen. Faktor, welchen einem andere Finanzierungsalter-

_ nativen nicht bieten.
Es kommen viele Fragen auf das Grinderteam

zu, oftmals wiederholen sich diese. Doch auch
hier stammt jede Frage von einem Investor bzw.
potentiellen Investor. Daher muss sich die Zeit
genommen werden, alle Fragen mit hoher Quali-
tat zu beantworten.

Zu guter Letzt sollte die Crowd aktiv involviert
werden. Wieso nur Fragen beantworten und
nicht der Crowd auch mal Fragen stellen? Unser
Erfahrung nach engagiert sich die Crowd gerne
und bietet zum Beispiel einen super Rahmen fur
Umfragen.

Welche Projekte eigenen sich besonders fur
Crowdfunding/Crowdinvesting?

Ich denke, dass lasst sich pauschal nicht sagen.
Als erstes Fintech auf Companisto waren wir an-
fangs auch unsicher, ob Cringle geeignet fur ei-
ne Crowdfinanzierung ist. Im Endeffekt wurden
unsere Erwartungen weit Ubertroffen. Von ver-
schiedenen Companisten erhielten wir die Rick-
meldung, dass wir fur sie ein Alltagsproblem
l6sen. Lost ein Produkt fur viele Personen ein
Problem im Alltag und kénnen sich viele mit dem
Produkt identifizieren, ist es vermutlich gut far
Crowdfunding oder —investing geeignet.

Wie siehst du die Chancen von Crowdfunding/
Crowdinvesting als etablierte Finanzierungsalter-
native in der Zukunft?

Inzwischen ist Crowdfunding meiner Meinung
nach auch in Deutschland salonféhig. Daher
kann ich mir gut vorstellen, dass Crowfunding
auch zukUnftig noch weiter an Relevanz
gewinnt. Die Crowd ist immerhin ein machtiger
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VIDAR
ANDERSEN

Vidar Andersen ist Unternehmer, Startup-Grinder, Investor, Do-
zent und Berater von GroBunternehmen zum Thema Innovation
und Wachstum. In den letzten Jahren hat Vidar zwei Crowdfun-
ding-Kampagnen abgeschlossen. Wie er es geschafft hat, seine
Crowd aufzubauen, und wie er Crowdfunding als etablierte Finan-

zierungsvariante in der Zukunft einschatzt, erfahrt ihr in unserem
Interview!
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Erz&hl uns doch kurz etwas Uber dich und dein
Startup:

Ich bin u.a. Startup-Griunder, Dozent zu den The-
men Startup-Entrepreneurship, Digitalisierung
und Innovation, und helfe GroBunternehmen mit
meiner Firma +ANDERSEN & ASSOCIATES
(plusandersen.com) Innovation zu meistern. Mehr
als meine Mutter Uber mich wissen mdchte findet
man auf vidarandersen.com

Ilch habe zwei Crowdfunding-Kampagnen ge-
macht. Eine erfolgreiche, eine nicht so ganz. Die
erste war fur eine iPhone App, ,OneSec — An
Instagram for one second videos® sechs Monate
bevor Vine und bevor ,One Second Every Day*.
Damals habe ich mit einem Freund testen wollen,
ob es mdglich ware, die Entwicklung einer iPho-
ne-App zu vorfinanzieren ist. War es nicht — zu-
mindest fur uns.

Die Learnings davon habe ich geteilt:

http://stopmebeforeiblogagain.com/on-failing-cro
wd-funding-an-iphone-app/

Mein zweiter Versuch war erfolgreich. Ich wollte
das Pre-Accelerator Program fur Startups na-
mens Lean Launchpads aus Stanford zu uns in
Kéln und NRW holen, aber ich wollte es ein Com-
munity-Effort machen, und habe mich deswegen
entschieden, Crowdfunding zu verwenden wobel
alle Stakeholder in KdIn sich beteiligen konnten.

Ilch habe ein Vergleich zwischen meinen zwei
Kampagnen veroffentlicht:

http://stopmebeforeiblogagain.com/lessons-learn
ed-from-crowdfunding/

Crowdbuilding ist enorm wichtig und etwas, mit
dem man nicht fruh genug anfangen kann. Was
sind deine Tipps zum erfolgreichen Aufbau einer

Crowd? Wie hast du es geschafft, deine Crowd
aufzubauen?

Ilch habe keine Ahnung was Crowdbuilding ist.
Zum ersten Mal gehoért. Normalerweise redet man
Uber Listbuilding oder Fans frihzeitig zu erwer-
ben. Weil Crowdfunding ein Nummernspiel ist,
hangt dein Erfolg von der Anzahl verschiedener
Kaufer oder ,Sponsoren® ab. Wenn die Kampag-
ne lauft, ist es schon zu spat um Anhanger, Fans
oder Zielgruppen zu identifizieren, finden und ge-
winnen. Deine Kampagne wird so oder so hdchst
wahrscheinlich nicht ,viral® abfahren. Man muss
im Voraus die Zielgruppen identifizieren und be-
statigen, Leute begeistern und Menschen an dei-
ner Geschichte teilhaben lassen. Du musst auch
ein gewisses Vertrauen aufbauen, eine Begeiste-
rung und Motivation in den Anhangern aufbauen,
so dass sie sehr gerne deine Kampagne in sozia-
len Medien teilen und Uber dich Uberall reden. Da-
fUr muss man erst die Zielgruppe(n) identifiziert
und verifiziert haben. Danach muss man Inhalte
(Videos, Blog-Posts, Bilder, Tweets, Snapchats,
etc) erstellen, die Vertrauen, Neugier und Sympa-
thie bewirken. Und auch Content muss regelma-
Big veroffentlicht werden, auch ab und zu mal mit
einer kleinen Uberraschung. Vor allem muss man
auch Leute emotional abholen, so dass sie verste-
hen warum dein Vorhaben so wichtig fur die Welt
und/oder fur die Fans ist. Auch muss klar ge-
macht werden, was passieren wird, bzw. wie trau-
rig das alles wird, falls man dein Vorhaben nicht
in die Welt bringt. Man braucht also am Anfang —
bevor die Kampagne losgeht — Blutfans, die wild
begeistert von dir und deinem Vorhaben sind und
alles tun werden, diese Botschaft weit und breit in
die Welt zu verteilen und bejubeln.

Wie bist du auf das Thema Crowdfunding (oder
ggf. auch Crowdinvesting) gekommen?
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2009, als Kickstarter gelauncht wurde.

Welche Vorteile siehst du in jeweils in Crowdfun-
ding bzw. Crowdinvesting?

Crowdfunding lasst dich ,leicht® testen, ob dein
Produkt (hauptsachlich Hardware, der Rest er-
reicht &fters nicht deren Funding-Ziele) tatsach-
lich Marktféahig ist. Es ist eine Moglichkeit deine
Produktentwicklung vorzufinanzieren ohne Ban-
ken und Investoren (die sowieso dir nie Geld fur
dieses Vorhaben geben wirden, und wenn zu
horriblen Bedingungen).

Crowdinvesting bin ich kein Fan von. Ich finde es
ist vielleicht das ,dummste” Geld was man be-
kommen kann. Wenn dein Startup gut ist, hattest
du wahrscheinlich nicht ein Problem Geld von
Top 10 Angels oder VCs zu raisen (falls du Geld
tatsachlich brauchst), sogennantes ,schlaues”
Geld — von Personen und Firmen, die als Ge-
schéftsmodel Startup zu Erfolg bringen haben.
Die wenigsten Startups brauchen nur das Geld.
Wenn du glaubst, dass du nur Geld brauchst,
dann viel Spal3 — Probiere mal Crowdinvesting.

Warum habt ihr euch letztendlich fur Crowdfun-
ding statt Crowdinvesting entschieden?

lch habe damals Crowdfunding gemacht, weil ich
keine Anteile verkaufen wollte, und direkt vom
Markt ein Feedback zum Produkt bekommen woll-
te.

Welche Erfolgsfaktoren zeichnen deiner Meinung
nach eine gute Crowdfunding/-Investing Kampag-
ne aus?

Fur Crowdfunding: siehe Punkt 2.

Fur Crowdinvesting: Sympathie und Verstandlich-
keit des Produktes. Leute mussen dich mdgen
und die Laien mussen dein Produkt verstehen
(und fur gut halten) — also viel Spal3 ein voraus-
schauendes disruptives Tech-Startup dadurch zu
finanzieren.

Welche Projekte eigenen sich besonders fur
Crowdfunding/Crowdinvesting?

Konsumenten-Hardware; Widgets und Gadgets.

Wie siehst du die Chancen von Crowdfunding/
Crowdinvesting als etablierte Finanzierungsalter-
native in der Zukunft?

Crowdfunding ist bereits etabliert als eine Alterna-
tive. Allerdings scheint es auch hier ein Potenzge-
setz zu geben. Alte etablierte Hasen aus z.B. Pro-
dukt, Design und Medien haben hier eine Buhne
gefunden, um mehr Kohle direkt ohne Mittels-
mann zu machen, und ziehen die Aufmerksam-
keit von den Amateuren, die diese Plattformen fur
gedacht waren, weg.

Fur Crowdinvesting fehlen die Erfahrungswerte,
ob sich das fur die Investoren und fur die Start-
ups Uberhaupt lohnt. Ich glaube, falls die Investiti-
onsentscheidungen nicht von entweder (zukinf-
tig) Algorithmen oder (heute) Experten gemacht
werden, wird es sich nicht finanziell fur die Inves-
toren lohnen, aber vielleicht emotional und sozial.
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RAUS
GEGANGEN

d
rausgegangen

Tim Betzin ist einer der Grinder von Rausgegangen.de, den Ex-
perten fur kuratierte Geheimtipps zum Ausgehen im Kolner
Raum. Mit Rausgegangen gelang es ihm und seinem Team, im
Herbst 2016 eine erfolgreiche Crowdfunding-Kampagne mit Uber
32.000 € abzuschlieBen. Warum Crowdfunding fur sein Startup

die richtige Finanzierungswahl war, erfahrt ihr in unserem Inter-
view!
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Hallo Tim!

Erz&ahl uns doch kurz etwas Uber dich und dein
Startup:

Rausgegangen inspiriert jeden Tag zehntausen-
de Rausgeher fur neue ldeen zu Unternehmun-
gen in K&In und in anderen Stadten. Dabei legen
wir besonderen Wert auf unsere Unabhéangigkeit
und wahlen taglich unsere persoénlichen
Highlights aus. Unsere Kanéle sind App, Newslet-
ter, Facebook und Web.

Crowdbuilding ist enorm wichtig und etwas, mit
dem man nicht frih genug anfangen kann. Was
sind deine Tipps zum erfolgreichen Aufbau einer
Crowd? Wie hast du es geschafft, deine Crowd
aufzubauen?

Man muss Dinge anzubieten die eine ,Crowd"
wirklich interessiert. Wir geben anscheinend gute
Tipps und Inspiration was man spannendes unter-
nehmen kann in KéIn. Andere geben Tipps zum
schminken oder sind besonders witzig und amu-
sant oder sind besonders gut in einer Sportart.

Wie bist du auf das Thema Crowdfunding (oder
ggf. auch Crowdinvesting) gekommen?

Wir haben nach Mdéglichkeiten der Finanzierung
gesucht da wir bereits eine bestehende aktive
Community hatten, war Crowdfunding immer
auch eine Uberlegung.

Welche Vorteile siehst du jeweils in Crowdfunding
bzw. Crowdinvesting?

FUr uns war es tatsachlich auch ein Test, wie wich-
tig es der Community wirklich ist, dass es uns

gibt. Hatte keiner Lust gehabt zu unterstutzen, wa-
re das auch eine Antwort gewesen. Die Antwort
die wir letztlich bekamen war dann schlussend-
lich deutlich positiver. Zudem kam durch die star-
ke Reichweite der Kampagne fur uns naturlich

ein ungemeiner Bekanntheitsgewinn. Speziell in
Koln.

Warum habt ihr euch letztendlich fur Crowdfun-
ding statt Crowdinvesting entschieden?

Unser Business Modell &ndert sich gerade noch
so oft und schnell, dass es schwierig ware die
Vielzahl an potentiellen Investoren Up to Date zu
halten. Ich denke, wir sind ein Produkt was den
Leuten wirklich etwas wert ist und sie auch einen
enormen Nutzen davon haben, unser Business
Case ist nur noch nicht wirklich reif. Beim Investie-
ren geht es letztendlich immer um den Profit nach
x Jahren, dafur finde ich unsere Modelle noch zu
vielseitig und uns ist das auch intern noch gar
nicht so wichtig, weil wir uns eher darauf konzen-
trieren Dinge umzusetzen, die Leuten wirklich nut-
zen und vermissen wurden, wenn es die nicht
gibt. Geld verdienen ist dann der zweite Schritt.

Welche Erfolgsfaktoren zeichnen deiner Meinung
nach eine gute Crowdfunding/-Investing Kampag-
ne aus?

Extrem gute Vorbereitung, Authentizitat und eine
sehr klare Botschaft.

Welche Projekte eigenen sich besonders fur
Crowdfunding bzw. Crowdinvesting?
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Eigentlich ist sowas wie Rausgegangen sehr
schwierig, da man es nicht anfassen kann. Viel
besser passen da Hardware Produkte, die man
dann beispielsweise vorbestellen kann. Ein Ser-
vice der umsonst ist und den es auBBerdem
schon gibt, wie bei uns, hat es da wesentlich
schwerer.

Wie siehst du die Chancen von Crowdfunding
bzw. Crowdinvesting als etablierte Finanzierungs-
alternative in der Zukunft?

Ilch glaube das Deutschland keine Crowdfunding
Nation mehr wird und ich freue mich, dass die
entsprechenden Plattformen selbst auch immer
internationaler werden.
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CROWDFINANZIERUNG ALS
MARKETINGINSTRUMENT?®




Wahrend der CROWDWEEKS haben wir euch flnf
Startups vorgestellt, die sich Uber Crowdfunding
bzw. Crowdinvesting finanziert

haben. Crowdfunding als Marketinginstru-

ment wird bei Startups immer beliebter. Im letzten
Teil unserer CROWDWEEKS-Reihe beantworten
die Startups die Frage, welches Ziel sie mit ihrer
Crowdfunding-Kampagne verfolgen. Ist es ihnen
wichtiger, Marketingreichweite durch Crowdfun-
ding zu erzielen, damit schon im Vorfeld die Be-
kanntheit gesteigert wird, oder die tatsachliche In-
vestitionssumme am Ende, welche flr das Projekt
genutzt wird? Wir haben nachgefragt!

Welches Ziel habt ihr primar mit eurer Kampagne
verfolgt: War es euch wichtiger, Marketingreichwei-
te durch Crowdfunding zu erzielen, um damit
schon im Vorfeld eure Bekanntheit zu steigern, o-
der die tats&chliche Investitionssumme am Ende,
welche ihr fUr euer Projekt nutzt?

Die Schuhleister:

Unser Hauptziel der Kampagne ist insbesondere,
dass die Bekanntheitssteigerung mittelbar wird,
und das erreichte Finanzierungsziel zur Investition
in neue 3D Technologie genutzt wird. Wir glauben,
dass wir durch die kombinierten BemUhungen aus
Kampagne und diverser MarketingmafBnahmen
insgesamt unsere Bekanntheit und Reichweite in
Social Media, klassischer Presse und vor allem
bei moglichen Partnern gesteigert wird.

Auch sind wir in der Lage, unsere Produkte weiter
am realen Markt testen zu kdnnen. Mit dem Fokus
auf Internationalisierung erhoffen wir uns hier,
dass wir vor Markteintritt bereits Unterschiede in
den Kundenpraferenz feststellen kénnen, und so-
mit besser vorbereitet starten kdnnen.

ARYA

Bei uns ging es tatsachlich darum, Geld zu sam-
meln, um weiter an unserem Projekt arbeiten zu
kbnnen.

Cringle

Es ist wohl eher eine Kombination aus diesen
Faktoren. Wir waren aktiv mit Fundraising beschaf-
tigt, daher spielt die Investitionssumme eine
Rolle. Cringle ist jedoch wie gesagt ein Produkt,
welches jeder mit jedem nutzen kann. Wir profitie-
ren also stark vom Netzwerkeffekt unserer

User. Unsere Companisto-Kampagne wurde von
Uber 1.400 Companisten unterstutzt. Das sind U-
ber 1.400 super engagierte Nutzer, die ein groBes
Interesse daran haben, Cringle aktiv zu
verbreiten. Das war fUr uns ebenfalls ein Uberzeu-
gendes Argument.

Vidar Andersen

Pures Geld als Marktbestatigung und Finanzie-
rung.

Rausgegangen

Die Marketingreichweite.

Crowdfinanzierungs-Expertin Cristin Liekfeldt

Da gibt es Unterschiede im Produkt. Also wenn du
jetzt ein B2C- Modell hast, also ein physisches Pro-
dukt oder eine Dienstleistung direkt an den Kun-

den, dann wurde ich sagen, das Crowdbuilding ist
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wichtiger. Denn dann hast du eine ordentliche
Masse an Menschen, die — wenn ihnen das Pro-
dukt/die Dienstleistung geféllt — das auch gleich in
ihr Netzwerk bringen.

Bsp: Bei Kumpan zum Beispiel (Elektroroller) hat
sich ein Companist so begeistert, dass der den
ersten Kumpan Flagship Store Deutschlands auf-
macht. Oder Sawade, ein Pralinenhersteller, den
wir finanziert haben. Die haben ihre Umsatze hef-
tig gesteigert wahrend der Kampagne. Das war
ein Venture Loan bei uns, ein festverzinstes Darle-
hen von 8 % pro Jahr. Man konnte sich da zum
Beispiel auch entscheiden, ob man die Anteile in
Geld (8%) oder in Pralinen (12%) auszahlen las-
sen will. Das kam super an! Oder MyCouchbox,
die machtig Neuanmeldungen wahrend der Kam-
pagne erzielte.

Bei B2B oder komplizierteren, nicht direkt Endver-
braucher-orientierten Modellen ist das eingesam-
melte Geld wichtiger. Wemovo, ein Software-Anbie-
ter fur Busreise-Unternehmen war so ein Fall. O-
der Energiehelden, die renovieren Hauser und op-
timieren sie auf Energieeffizienz. Oder Cogia, eine
Social-Media-Agentur mit einer neuen Software.
Das sind alles Félle, die das Geld vor allem nut-
zen wollen und die das Netzwerk trotzdem gebrau-
chen kénnen, dass sie durch eine Crowdinvesting
aufbauen.

Fazit: Das Crowd-Building ist fur alle gleich wich-
tig. Das Marketing (der Marketing-Effekt) durch ei-
ne Kampagne vor allem bei B2C und das einge-
sammelte Geld bei B2B.

37



