
Welche Voraussetzungen müssen
Gründer erfüllen, um Kapital über
Schwarmfinanzierung aufnehmen
zu können–undwelche rechtlichen
Rahmenbedingungen gilt es zu be-
achten?
Voraussetzungen gibt es praktisch
nicht. Ein entsprechendes Invest-
ment ist ebensomöglich,wenndas
Unternehmen nur aus einer Idee
besteht oder seit 20 Jahren am
Markt aktiv ist. In rechtlicher Hin-
sicht ist zu beachten, dass nicht ein-
fach „normale Kredite“vonden In-
vestoren aufgenommen werden
dürfen. Denn das bedürfte einer
Bankerlaubnis. Daneben bedarf es
ab 100 000 Euro der Erstellung ei-
nes Prospekts.

Welche Summen lassen sich aufdie-
sem Wege realistischerweise ein-
sammeln, sozusagen „erschwär-
men“?
Bislang waren alle Angebote auf
100 000 Euro begrenzt. Den Pro-
spekt sehe ich dabei nicht als echte
Hürde für höhere Beträge an. Denn
unsere bisherigen Erfahrungen in
der Praxis zeigen, dass ein Prospekt
auch für solche Fälle mit vertretba-
rem Zeit- und Kostenaufwand er-
stellt werden kann. Beträge von
mehr als 500 000Eurobei Kleinan-
legern einzusammeln, dürfte ambi-
tioniert sein. Spannend istdaherder
Ansatz von Bergfürst, der auch In-
vestorenmit größerer Kapitalstärke
anlocken könnte.

WelcheChancen bieten sich beidie-
ser Finanzierungsform – und wel-
che Risiken sollten Unternehmen,
die sich für eine Schwarmfinan-
zierung entscheiden, im Blick ha-
ben?
Unternehmen die sonst keine Fi-
nanzierung erhalten, weil sie zu
klein sind, können an den Markt
gehen – und das, ohne dabei quasi
ihre Seele zuverkaufen. Zu beden-
ken ist: Eswird mit fremdemGeld
gewirtschaftet, egal wo es her-
kommt.

Im Moment boomt die Schwarmfi-
nanzierung.Welche Rollewird die-
ses Finanzierungsinstrument ne-
ben Bankkrediten, Private Equity

undVentureCapital Ihrer Meinung
nach in Zukunft spielen?
Ich gehe davon aus, dass sich diese
Finanzierungsform gerade für den
Start innovativer kleinerUnterneh-
mendauerhaft etabliert. DerMarkt

fürVenture Capital in Deutschland
ist nach wie vor unterentwickelt –
und gerade für kleinere Unterneh-
men gibt es nur wenige Angebote.
Kreditfinanzierung kommt für die-
seUnternehmen häufig nicht in Be-
tracht, da Eigenkapital benötigt
wird. Crowdfinancing hilft, diese
Lücke zu schließen. Auch sucht ei-
ne neue Generation von Gründern
aus kulturellenGründen gezielt die-
se Art der Direktinvestments ohne
Mittlerwie Bankenund Fonds,wäh-
rend gleichzeitig Internetuser in
ausreichender Zahl der Idee aufge-
schlossen gegenüberstehen.

Die Fragen stellte
Petra Hoffknecht.

Der Rechtsanwalt spricht über die Zukunftschancen und Risiken der neuen Finanzierungsform.

„Schwarmfinanzierung füllt eine Lücke“

Crowdfunding Bei dieser Fi-
nanzierungsform werden Gel-
der für künstlerische Projekte
wie Musik-CDs, Filme oder
auch Kunstinstallationen ein-
gesammelt. Die Geldgeber
profitieren nicht am mögli-
chen Gewinn des Projekts.
Sie erhalten aber als Gegen-
leistung das fertige Produkt
oder etwa kostenlosen Ein-
tritt.

Crowdinvesting Die
Schwarm-Idee wurde weiter-
entwickelt: Investoren erwer-
ben über Online-Plattformen
Beteiligungen an Start-ups
oder geben Kredit. Sie partizi-
pieren am späteren Gewinn
oder erhalten Zinsen.

DER KLEINE
UNTERSCHIED

► Derzeit drängenviele neue
Plattformen an den Markt.

► Experten rechnen damit,
dass die Banken nachziehen.

Petra Hoffknecht
Münster

U
m Sportlernahrung
fürVeganer herzustel-
len, suchte Nick Schä-
ferhoff Unterstützer
im Internet. „Ich hat-

te nur wenig Startkapital. Der
klassische Bankkredit war für
michwegen der vielen Formalitä-
ten wenig attraktiv“, erzählt der
Wahl-Berliner. Auf der Online-
Plattform indiegogo.comwarb der
Inhaber der Firma Herbiwarrior
im Sommer per Videobotschaft
um Spenden. Nach zwei Monaten
hatte er etwa 3000 Euro Fremd-
kapital zusammen. „Das war ein
großartiger Erfolg, ich konnte
mein Pulver mit Schokoladenge-
schmack produzieren“, sagt Schä-
ferhoff. Im Schnitt gab jeder Un-
terstützer gut 80 Euro. Zum Dank
erhielt er dafür eine Geschmacks-
probe des Produkts, ein T-Shirt
und eine namentliche Erwähnung
auf der Verpackung.
Diese noch junge Finanzierungs-

form heißt Schwarmfinanzierung.
Die Idee dahinter: Viele kleine In-
vestoren entscheiden unabhängig
voneinander darüber, ob eine Ge-
schäftsidee finanziell gefördertwird
oder nicht. Es gibt zwei Arten: Beim
sogenannten Crowdfunding wer-

den Spenden für künstlerische Pro-
jekte wie Musik-CDs, Bücher oder
Kinofilme eingesammelt. Als Ge-
genleistung gibt es das Produkt
oder eine Eintrittskarte. Crowdfun-
ding begann 2009 in den USA mit
der Plattform Kickstarter.
Daraus entwickelt hat sich euro-

paweit das sogenannte Crowd-
investing, das noch einen Schritt
weiter geht: Investoren erwerben
dabei überOnline-PlattformenUn-
ternehmensbeteiligungen undver-
sorgen so insbesondere Start-Ups
mit Kapital. Erwirtschaftet das Un-
ternehmen Gewinn oder wird es
mit Gewinnverkauft, streichen die
Anleger ihre Rendite ein.
„Durch soziale Netzwerke im In-

ternet ist es sehr einfach geworden,
innerhalb kurzer Zeit viele Geldge-
ber zu erreichen“, erklärtGottfried
Vossenvom Institut fürWirtschafts-
informatik derUniversität Münster
den Erfolg von Schwarmfinanzie-
rungen. Denn sind erst einmal Un-
terstützer gefunden,verbreitendie-
se die Idee per Klick wiederum in
ihren Netzwerken. „Soziale Netze
und Blogs leisten hierUnvorstellba-
res“, sagt Vossen.

Umerfolgreich Kapital imNetz ein-
zusammeln, muss der Unterneh-
mer sich und seinGeschäftsmodell
auf dem Portal seiner Wahl per
Kurzvideo und einem knackigen
Text präsentieren. „Außerdem
sollte er bereit sein, über soziale
Netzwerke mit seinen Unterstüt-
zern zu kommunizieren“, sagt Da-
vid Rhotert, Geschäftsführer der
Crowdinvesting-PlattformCompa-

nisto. Dafür bekomme er schon
vor der Produkteinführung ein
Feedback vom Markt, kostenloses
Marketing und eine Vielzahl von
Multiplikatoren.
Manche Plattformen geben be-

stimmte Mindestbeträge vor, die
eingesammeltwerdenmüssen, da-
mit ein Projekt realisiertwird.Oder
die Unternehmen nennen den Ka-
pitalbedarf, den siemindestens „er-
schwärmen“ wollen. Kommen die
Summen nicht zustande, wird das
Vorhaben abgeblasen und die In-
vestoren erhalten ihr gezahltesGeld
zurück.
Bislang lassen sich auf den her-

kömmlichenCrowdinvesting-Platt-
formenmaximal 100000 Euro ein-
sammeln. Denn bis zu dieser Sum-
me entfällt die aus dem
Verkaufsprospektgesetz resultie-
rende Pflicht, einen kostspieligen
Emissionsprospekt zu erstellenund
diesenvon der Bundesaufsichtsbe-
hörde für Finanzdienstleistungen

Bei der Schwarmfinanzierung
ermöglichenviele Kleininvestoren
Projekte oder gar Produkte.
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