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Facts und Figures 

 

Online-Plattform seit 5.2.2012 

Projekte in CHF und Euro 

Offices in Zürich, Lausanne, Basel, Berlin und Wien 

Monatlich rund 100‘000 Besucher 

Über 1000 erfolgreiche Projekte / 70% Erfolgsquote 

50‘000 Unterstützer 

8 Millionen CHF 

 

 



Wichtige Begriffe 

 

> Reward-based Crowdfunding 
> Donation-based Crowdfunding 
> Crowdinvesting 
> Crowdlending 
> Crowdsourcing 



Entwicklung Crowdfunding 

 

The European alternative finance market reached €3 billion 

last year and could top €7 billion in 2015, as businesses 

increasingly seek more efficient ways to raise funding  
University of Cambridge, 2014 
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Thinking Out Of The Box 

 
> Digitaler Konsum steigt = Mann/Frau kauft digital 

> Gleichzeitig ist das «lokale Schaffen» ein grosses Thema 
> Die virale Mund-zu-Mund Propaganda kann eine ungeheure 
Dynamik entwickeln wenn ein «Gameification-Aspekt» 
integriert ist 

Crowdfunding setzt hier an! 
 



25. Oktober 2013! 8 !

Marketing 2.0 
 
> Promotion bereits in der Finanzierungsphase 
> Markt-Test 
> Vor-Finanzierung und Kommunikation durch 
   Endkonsument 
> Emotionale Kundenbindung und Communitybuilding 

 

 





Wie funktioniert denn nun Crowdfunding? 
 

> Zielsumme 

> Zeitspanne 

> Gegenleistungen 

> Geldfluss 
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Wer sind die Initianten? 
 

> Privatpersonen / Künstler 

> Gastronome / Kleinproduzenten 

> Bands / Kollektive 

> Politiker 

> Studenten / Wissenschaftler 

> Institute / Gemeinden  

> Firmen / Startups 

> Vereine 

> Stiftungen 
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Fans 

Familie Fremde 
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Freunde 

du
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Facts & Figures 
 
> 280 Unterstützer / davon 170 gekannt 
> Projekt wurde 10’000 mal angezeigt / 7’900 mal während  
   der Laufzeit 
> Vorverkauf von 350 Büchern 
> 1. Auflage von 3000 Exemplaren war in knapp 3 Monaten  
   ausverkauft 
> 2. Auflage erscheint nächste Woche – ca. 500 Stück sind  
   bereits vorbestellt 
 



Was ist dein kurzes Fazit zur Kampagne? 

 
Anna Pearson: «Beim Crowdfunding geht es um mehr als nur 
um die Projektfinanzierung, es ist gleichzeitig Marketing – 
das haben wir im Verlauf der Kampagne realisiert. Dank des 
Crowdfundings wussten ganz viele Leute schon Monate vor 
Bucherscheinen von unserem Vorhaben. Und viele 
Unterstützer fühlen sich fast ein bisschen 
«mitverantwortlich» für das Projekt, betrachten es auch ein 
bisschen als «ihr Baby». Dementsprechend erzählen sie auch 
anderen davon und machen Werbung.» 



Was war eure Kommunikationsstrategie? 

 
Anna Pearson: « Wir haben auf Folgendes geachtet: 
 
– sympathisch rüberkommen, sodass die Leute denken «ah, 
das sind aber zwei Nette, die wollen wir unterstützen» 
 
– professionell rüberkommen – die Leute sollten sicher sein, 
dass wir da nicht einfach irgendein zusammengebasteltes 
Büchlein machen wollen, sondern dass das Buch wirklich toll 
werden würde. 

 



Was war eure Kommunikationsstrategie? 
 
- gute Belohnungen: die Leute sollen uns nicht nur 
unterstützen, weil sie denken, wir seien «noch zwei Nette», 
sondern weil sie schlichtwegs das Buch wirklich haben 
wollen. Ich bin sicher, dass es die richtige Strategie war, das 
Buch zum effektiven Verkaufspreis anzubieten, sodass es 
quasi ein Vorverkauf war. Die allermeisten haben dann auch 
wirklich einfach 1 Buch gekauft.» 

 



Über welche Kanäle habt ihr mit eurer Community 

kommuniziert? 

 
Anna Pearson: «Ich habe einige Male auf FB was gepostet, 
einmalig ein Mail an alle meine Bekannten verschickt und 
dann haben wir es im Newsletter von «a tavola!» erwähnt. 
Und wir haben Flyer gedruckt, die wir Leuten in die Hand 
gedrückt haben und an ganz wenigen Orten auflegen 
konnten.» 
 







Facts & Figures 
 
 

Anna Pearson: «Bei den späteren Artikeln zum Buch wurde 
das meistens erwähnt, dass «zu Tisch.» dank eines 
Crowdfundings finanziert wurde. Ich glaube, das war einfach 
innerhalb dieser ganzen «2 Schwestern machen von A bis Z 
ein Buch und publizieren es im Eigenverlag»-Geschichte noch 
das Tüpfli auf dem i. Oder machte diese Story erst richtig 
komplett. Wenn unser Buch von einem reichen Onkel 
finanziert worden wäre, wäre alles etwas anders gewesen.» 
 



Crowdfunding-Movement 

 

> Der Konsument übernimmt Verantwortung 

> Die Community engagiert sich aktiv 

> Das Publikum beteiligt sich im Vorfeld 





Sponsoring / Förderung 2.0 

 
>  Erfolgskontrolle dank Crowd-Faktoren 

> Neue Impulse setzen 
>  Den Franken der Crowd verdoppeln 
>  Erschliessung neuer Zielgruppen 
 



Match-It Programme 

!
> Richtlinien sind notwendig 
> Suchabo oder Call for Projects 
> Fixbetrag oder % oder beides 
> Channel = eigenes Schaufenster / direkte URL 







Fragen? 

 



Workshop-Case 
 

 
3 Macherinnen (Grafikerin, Designerin, PR-Frau) eröffnen 
mitten in Basel einen Shop mit regionale Designerbrands aus 
den Bereichen Mode, Schmuck, Accesoires, Keramik.  
 
Das Ladenlokal ist vorhanden, die Corporate ID steht, die 
ersten 20 Designerbrands sind unter Vertrag. Die Eröffnung 
ist für September geplant. Der Umbau ist im Sommer geplant. 
 
Kampanenziel: 50‘000 CHF als Teilfinanzierung für die 
Gestaltung des Ladenlokals. Kampagnenstart im Mai. Dauer 
45 Tage. !
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Rewards 

Komm- 
plan 
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Video 
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Partner 



Die Belohnungen 

> Was tolles hergeben!  
> Endprodukt reinnehmen 

> Persönliche und kreative Belohnungen 
> Exklusives und Limitiertes 
> unterschiedliche Preissegmente anbieten 
> verschiedene Zielgruppen mit verschiedenen Belohnungen 
ansprechen 

> Neue Belohnungen während der Kampagne aufschalten, um 
die Kommunikation spannend zu halten 

Danke für die Aufmerksamkeit! 
 

wemakeit.com 
blog.wemakeit.com 

Facebook und Twitter 
 


