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Finanzen & Vorsorge

Eine grosse Hürde zur Innovationsfähig-
keit von Unternehmen – und insbeson-
dere von KMU – ist die Verfügbarkeit von 
Kapital, um innovative Ideen und Pro-
jekte zur Marktreife voranzutreiben und 
diese dann zu kommerzialisieren. In 
jüngster Zeit nutzen KMU und Start-ups 
neben den herkömmlichen Finanzie-
rungsmöglichkeiten wie Banken, priva-
ten Investoren oder Venture-Capital- 
Firmen vermehrt auch die Möglichkeit, 
über Online-Communities Geld zu ak-
quirieren. Diese neue Form der Kapital-
beschaffung nennt sich «Crowdfunding» 
und erlaubt es Unternehmen, einen di-
rekten Aufruf über das Internet an die 
Öffentlichkeit, die «Crowd», zu starten, 
um Geld für ihre innovativen Vorhaben 
zu beschaffen (Schwienbacher / Lar-
ralde 2012). 

Der Crowdfunding-Markt  

Weltweit existieren derzeit zirka 500 
Crowdfunding-Plattformen, davon etwa 
300 in Europa. Die Plattformen stellen  
einen standardisierten Ablauf für die  
Projektinitiatoren sicher und sind ein In-
formations-, Kommunikations- und Ab- 
wick lungsportal für interessierte Geldge-

ber. International bekannte Beispiele von 
derartigen Plattformen sind «kickstarter.
com» (USA) und «startnext.de» (D). In 
der Schweiz gehören «100days.net», 
«wemakeit.ch» («we make it») und «c-
crowd.com» zu den bedeutendsten Platt-
formen. Die Form der Belohnung bzw. 

Gegenleistung der Geldgeber hängt von 
der Ausgestaltung der Plattform ab. So 
kann diese zum Beispiel ohne Gegenleis-
tung (reine Spenden), nichtmonetäre Be-
lohnungen wie kleinere Geschenke oder 
das Produkt selbst, bis hin zu Zinszahlun-
gen (Darlehen) oder der Überschreibung 
von Anteilen am Projekt oder gar am Un-
ternehmen (Eigenkapital) erfolgen. So 
basiert der Austausch bei «100days.net», 
«wemakeit.ch» und «startnext.de» bei-
spielsweise auf nichtmonetären Gegen-
leistungen an die Geldgeber, wohinge -
gen die Plattformen «c-crowd.com» und 
«companisto.de» explizit Finanzierungen 
durch den Verkauf von Anteilen realisie-
ren (Crowdinvesting). 

Das Vorgehen und Konzept ist bei den 
meisten Crowdfunding-Plattformen sehr 
ähnlich. Die Unternehmen beschreiben 
ihr Vorhaben mit Texten, Bildern und ei-
nem Video, legen die benötigte Finanzie-
rungssumme fest und überlegen sich 
mögliche Gegenleistungen, die Geldgeber 
ab einer jeweils definierten Höhe an Pro-
jektbeitrag erhalten.  All dies veröffentli-
chen sie auf einer eigenen Projektseite in 
einer Crowdfunding-Plattform, in der sie 
sich zu diesem Zweck registriert haben. 

kurz & bündig

 › Crowdfunding-Plattformen stel-
len einen standardisierten Ablauf 
für Projektinitiatoren sicher und 
sind ein Informations-, Kommu-
nikations- und Abwicklungspor-
tal für interessierte Geldgeber.

 › Durch Crowdfunding lassen sich 
über die reine Kapitalbeschaffung 
hinaus Mehrwerte in den Berei-
chen Marketing und Werbung, 
Onlinekommunikation und In-
novationsmanagement (Pre-Mar-
ket-Checks) realisieren.

 › Gut aufgesetzte Projekte, die im 
Rahmen einer ganzheitlichen On-
linekommunikation eingebunden 
sind, haben gute Chancen, er-
folgreich finanziert zu werden.  

!

 › Dr. Michael Beier, Prof. Dr. Kerstin Wagner 

Finanzierungsinstrumente

Welche Mehrwerte  
Crowdfunding für KMU hat
Auf den ersten Blick scheint Crowdfunding vor allem ein Finanzierungsinstrument für sozi-

ale und kreative Projekte. Bei genauerer Betrachtung ist Crowdfunding jedoch eine neue 

Möglichkeit, die sich sehr gut zur Finanzierung für innovative Projektvorhaben von KMU 

eignet. Es ist risikoarm und die Mehrwerte sind vielfältig. 
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Im Anschluss daran nutzen sie aktiv Inst-
rumente zur Onlinekommunikation und 
versuchen, in der Öffentlichkeit Aufmerk-
samkeit auf ihr Projekt zu lenken und In-
teressenten als Geldgeber zu gewinnen. 

Wenn das Projekt die Finanzierungs-
summe erreicht, bekommen die Unter-
nehmen das Geld ausgezahlt und können 
ihr Projekt realisieren. Wird die Finanzie-
rungssumme überschritten, bekommen 
sie entsprechend mehr ausgezahlt. Sollte 
die vorab definierte Summe allerdings 
nicht erreicht werden, bekommen die Un-
ternehmen nichts ausgezahlt und die 
Geldgeber, die bereits gezahlt haben, er-
halten ihr Geld wieder zurück (Alles-
oder-Nichts-Prinzip).

Die Chancen

Eine Crowdfunding-Erfolgsgeschichte ist 
beispielsweise die E-Paper-Uhr Pebble, 
die eingehende Anrufe, Termine, E-Mails 
und andere Neuigkeiten aus Apps direkt 
auf dem Display anzeigt. Auf der Platt-
form Kickstarter ist es dem Projektinitia-
tor gelungen, für das (noch zu entwi-
ckelnde) Produkt innerhalb von sechs 
Wochen 10,2 Mio. US-Dollar von 68 900 
Geldgebern einzusammeln (www.kick-

starter.com). Dieses Beispiel zeigt ein-
drücklich, dass sich durch Crowdfunding-
Aktivitäten für Unternehmen über die 
reine Kapitalbeschaffung hinaus auch 
Mehrwerte in den Bereichen Marketing 
und Werbung, Onlinekommunikation 
und Innovationsmanagement (Pre-Mar-
ket-Checks) realisieren lassen. Unterneh-
men erhalten Informationen über ihr Pro-
dukt und die Bedürfnisse potenzieller 
Kunden, die bereits das Produkt vorbestel-
len können. Gleichzeitig gehen Unterneh-
men kaum Risiken ein, da sie noch nicht 
mit der Herstellung in Vorleistung gehen. 
Gelingt es den Unternehmen, andere On-
linekanäle wie Facebook, Twitter oder die 
eigene Homepage in die Finanzierungs-
kampagne einzubinden, ist Crowdfun-
ding ein effektives und kostengünstiges 
Onlinemarketing-Instrument für KMU.

Werbung und Kundenfeedback

Gerade KMU können dieses Instrument 
nutzen, um ein neues, innovatives Projekt-
vorhaben in Form eines Produkts oder  
einer Dienstleistung, für die es auf den 
klassischen Kapitalmärkten kein Geld ak-
quirieren konnte (oder wollte), erfolgreich 
auf einer Crowdfunding-Plattform zu  
platzieren. Zu einer erfolgreichen Crowd-
funding-Kampagne sind neben der Prä-
sentation des Projektes in einer Crowd-
funding-Plattform weitere Aktivitäten von 
zentraler Bedeutung. So ist es auch wich-
tig mit den Instrumenten zur Onlinekom-
munikation eine hohe Reichweite zu er-
zeugen, Informationen über das neue 
Produkt oder die Dienstleistung von poten-

ziellen Kunden einzuholen und Werbung 
zu betreiben, um die Chancen auf eine er-
folgreiche Finanzierung zu erhöhen. 

KMU haben generell zu wenige Informa-
tionen darüber, dass Crowdfunding eine 
echte Finanzierungsalternative für neue 
Geschäftsfelder und innovative Projekt-
vorhaben darstellt und dass sich weitere 
Mehrwerte durch diese Aktivitäten erge-
ben. Letztendlich besteht auch zu wenig 
Wissen darüber, wie Unternehmen auf 
diese Weise im Bereich der Onlinekom-
munikation geschickt ihre Potenziale in 
Wert setzen und zur Kundengewinnung, 
-bindung und zum Markenaufbau nutzen 
können. Dabei zeigen erste Erkenntnisse, 
dass KMU insbesondere bei folgenden 
Aspekten bedeutend von Crowdfunding 
profitieren können: 

 › Aufbau einer Online-Community: Fans 
und Folger interessieren sich für das  
zu entwickelnde Produkt beziehungs-
weise die Dienstleistung und sind als 
potenzielle Kunden bereits gebunden. 
 › Markenaufbau: Mit dem «Aufhänger», 
Kapital für das Projekt zu beschaffen, 
kann gleichzeitig eine Marke aufgebaut 
bzw. weiter entwickelt werden.
 › Vorverkauf von Produkten und Dienst-
leistungen: Die Geldgeber können be-
reits mit der Überweisung ein Produkt 
vorbestellen und kommen so in den Ge-
nuss, als einer der Ersten davon zu pro-
fitieren. 
 › Kundenbindung und -support: Es ist 
anzunehmen, dass die Geldgeber auch 
später treue Kunden des Produkts be-

Crowdfunding-Plattform

Die Plattform «100days.net» bietet Pro-
jektinitiatoren die Möglichkeit, ihre in-
novativen Projektvorhaben auf der Platt-
form vorzustellen und über verschiede-
ne Kanäle zu bewerben. In einer Koope-
ration zwischen der Plattform 100-Days 
und dem Schweizerischen Institut für  
Entrepreneurship der HTW Chur werden 
die Erfolgsfaktoren von Crowdfunding-
Projekten untersucht und den Projektini-
tiatoren und der Öffentlichkeit Informa-
tionen darüber zur Verfügung gestellt. 
Erste Ergebnisse zeigen, dass aktive und 
regelmässige Werbung, die Einbin dung 
von Social-Media-Plattformen und ein 
angemessener Preis die Erfolgschancen 
deutlich erhöhen.
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ziehungsweise der Dienstleistung sein 
werden.
 › Innovationsmanagement: Neue Ideen, 
die ein Produkt oder eine Dienstleis-
tung im Kern verbessern, können von 
aussen generiert werden. Eigene Ideen 
können vorab auf Marktpotenzial ge-
testet werden (Pre-Market-Checks).

Die Erfolgsfaktoren

Gut aufgesetzte Projekte, die im Rahmen 
einer ganzheitlichen Onlinekommunika-
tion eingebunden sind, haben gute Chan-
cen, ihr innovatives Projektvorhaben er-
folgreich zu finanzieren. Folgende Aspekte 
erhöhen dabei die Chancen (Mollick 2014; 
Kuppuswamy / Bayus 2014; Beier / Wag-
ner 2014):

 › Die geeignete Finanzierungssumme zu 
wählen, die auf der einen Seite signali-
siert, dass das Geld ausreicht, um ein 
Projekt zu realisieren und gleichermas-
sen nicht zu hoch ist, um unrealistisch 
oder unfair zu erscheinen. 
 › Vertrauen zu Investoren beziehungs-
weise Geldgebern aufzubauen, so dass 
diese das Projekt unterstützen.
 › Anreize beziehungsweise Gegenleis-
tungen anzubieten, die das Projekt für 
die Geldgeber noch attraktiver ma-
chen, aber auch nicht vom Wesentli-
chen ablenken.
 › Direkt in den ersten Tagen der Crowd-
funding-Kampagne möglichst viele 
Geldgeber für das Projekt aus dem 
Freundes- und Familienkreis zu gewin-
nen, um positive Signale an weitere 
Geldgeber zu senden.
 › Regelmässig Neuigkeiten über den ak-
tuellen Stand des Projektes auf der 
Crowdfunding-Plattform zu publizie-
ren, die weitere Informationen bereit-
stellen und Fortschritte aufzeigen.
 › Diese Neuigkeiten über ausgewählte 
Onlinekanäle zu verbreiten und auch 
weiter verbreiten zu lassen («word of 
mouth»).
 › Ein ansprechendes Video zu erstellen, 
das die ganz persönlichen Motivati-
onsgründe des Projektinitiators erläu-
tert und das Produkt erklärt. 

Auf den ersten Blick scheint Crowdfun-
ding mit seiner Positionierung in der Öf-
fentlichkeit nur wenig attraktiv für KMU. 
Neue wissenschaftliche Erkenntnisse zei-

gen jedoch, dass sich gerade für dieses Un-
ternehmenssegment neue Chancen bie-
ten, um neue innovative Projektvorhaben 
erfolgreich am Markt zu platzieren. «
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Dr. Michael Beier
Senior Researcher SIFE

Michael Beier ist Senior Researcher am Schweizerischen 
Institut für Entrepreneurship SIFE an der HTW Chur. In 
Forschung und Beratung beschäftigt er sich mit sozialen 
Beziehungen und Netzwerken in betriebswirtschaftli-
chen, technischen und medialen Kontexten.

Prof. Dr. Kerstin Wagner
Schwerpunktleiterin SIFE 

Kerstin Wagner ist Leiterin des Schwerpunkts Gründung 
und Wachstum im Schweizerischen Institut für Entrepre-
neurship SIFE und Professorin an der HTW Chur. In  
Forschung und Beratung beschäftigt sie sich mit Grün-
dungs- und Wachstumsprozessen, neuen Geschäfts- 

modellen sowie der strategischen Ausrichtung von Onlineaktivitäten von Un-
ternehmen.

Die Autoren begleiten KMU und Start-ups bei ihrer Crowdfunding-Kampagne 
und beraten bei der Onlinekommunikation in der Vorbereitungsphase sowie 
während der Laufzeit des Projektes auf einer Plattform. Ziel ist es, mit einem gut 
vorbereiteten und professionellen Auftritt die Reichweite, den Bekannt heitsgrad 
und letztlich die Chancen auf eine erfolgreiche Finanzierung zu erhöhen. 
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