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Аннотация
Справочное руководство по краудфандингу написано

для предпринимателей, владельцев малого бизнеса,
инвесторов и всех тех, у кого есть хорошая идея
для венчурного бизнеса. Этот практический ресурс
показывает, как создать и управлять успешной кампанией
финансирования, которая в конечном итоге достигает
своей цели.

Написанная в качестве легкого для понимания и
всеобъемлющего руководства, книга включает в себя
инструменты и информацию, необходимые для создания
и поддержания кампании по краудфандингу. Шаг за шагом



 
 
 

этот ресурс показывает, что должно быть предпринято для
сбора средств под идею или проект.

Следуя изложенным стратегиям, начинающие
предприниматели узнают, как оценить и выбрать
лучшую онлайн платформу для своих целей и
создать прочный бизнес-план с учетом специфических
особенностей, необходимых для привлечения капитала
через краудфандинг. Автор также включил информацию о
финансовых прогнозах, необходимых для осуществления
эффективной краудфандинговой инициативы, и даже
руководство по созданию эффективного рекламного
видеоролика, который будет привлекать инвесторов.
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Введение

 
Итак, вы считаете, что у вас есть прекрасная идея

касательно осуществления проекта, делового пред-
приятия или некоего мероприятия, и, по вашему мне-
нию, наилучшим способом финансирования мог бы
стать краудфандинг, в основе которого лежит прин-
цип вознаграждения или предпродаж? Мои поздрав-
ления! Вам удалось преодолеть первый барьер на пу-
ти создания и управления успешной кампанией крауд-
фандинга. У вас есть идея. Но совсем скоро вы пойме-
те, что впереди вас подстерегает еще множество пре-
пятствий. Не стоит относиться к краудфандингу как к
методу быстрого обогащения!

Для организации и успешного проведения кампа-
нии финансирования, которая в конечном итоге ве-
дет к поставленной цели, требуется время, некото-
рое количество денег, тщательное предварительное
планирование, обширное исследование и ваш тяжкий
труд. Простите, но коротких путей нет. Если желаете
добиться финансирования своего проекта, придется
управляться одновременно с множеством дел, прини-
мать взвешенные решения и посвящать делу время и
силы. И лишь если вы готовы ко всему, ваши усилия
на ниве краудфандинга увенчаются успехом.



 
 
 

Скоро вам станет известно о том, что тысячи та-
ких же энтузиастов, как и вы, сумели добиться фи-
нансирования множества проектов различных типов,
используя при этом популярные платформы крауд-
фандинга типа Kickstarter, Indiegogo, FundAnything
или, например, RocketHub. В то же время более поло-
вины из числа проектов, опубликованных на этих ре-
сурсах, не смогли добиться заявленных целей финан-
сирования. Существует широкий спектр причин, по ко-
торым некоторые проекты оказываются успешными,
а некоторые нет, когда речь идет об основанном на
вознаграждении краудфандинге.

Данное Справочное руководство создавалось как
удобный для понимания всеобъемлющий источник
информации, способный помочь любому желающе-
му организовать и успешно провести кампанию кра-
удфандинга, в основе которого лежит принцип возна-
граждения или предпродажи. Цель такой кампании –
привлечение средств, с помощью которых материа-
лизуется идея и проект станет реальностью. Эта кни-
га позволит не только подготовиться к ожидающим
вас на этом пути трудностям и вызовам, но и помо-
жет разработать идею проекта, после чего уже не со-
ставит труда выбрать подходящую платформу крауд-
фандинга, полностью соответствующую общим зада-
чам. Ваша работа заключается в разработке блестя-



 
 
 

щей проектной идеи и в том, чтобы удостовериться
в наличии спроса на нее. Затем, следуя предлагае-
мым в книге стратегиям, используя рекомендации экс-
пертов, интервью с которыми приводятся в заключи-
тельных трех главах, вы получите огромные преиму-
щества, когда дело дойдет до планирования, органи-
зации и управления вашей кампанией краудфандин-
га, базирующейся на принципе вознаграждения или
предпродаже, причем безотносительно к конкретной
платформы краудфандинга.

Намереваетесь ли вы изобрести и запустить в
производство новый продукт, основать бизнес, полу-
чить доход от созданного вами произведения искус-
ства, поработать над книгой, снять фильм, записать
альбом, разработать линию одежды, приложение к
смартфону или планшету, компьютерную игру или
организовать некое мероприятие или перформанс –
краудфандинг может стать ответом на все, что потре-
буется для финансирования проекта, без чего идея не
станет явью.

Никогда прежде не существовало способа, решаю-
щего проблемы обычных людей, занятых поиском фи-
нансирования проектов, которое обошлось бы без от-
чуждения части капитала или прав владения компа-
нией или идеей, взятия на себя существенных рисков
или влезания в большие долги. Относительно новая



 
 
 

концепция, основанная на вознаграждении в крауд-
фандинге, стремительно развивается и с каждым ме-
сяцем становится все более действенной и популяр-
ной.

С помощью Справочного руководства по крауд-
фандингу вы овладеете секретами успеха в получе-
нии финансирования уникальных проектных идей, но
только при условии готовности уделить многие часы
напряженной работы, без чего немыслима успешная
организация и руководство кампанией краудфандин-
га; следствием приложенных усилий станут необходи-
мые средства, благодаря которым произойдет транс-
формация проектной идеи в нечто реальное и осяза-
емое.

Эта книга поможет разработать реалистичные цели
и развеять распространенные заблуждения касатель-
но сущности краудфандинга, базирующегося на воз-
награждении или предпродажах, после чего она озна-
комит вас с процессом использования сервисов типа
Kickstarter или Indiegogo, которые помогут в создании
и управлении краудфандингом. Вы овладеете искус-
ством привлечения целевых инвесторов и спонсоров
посредством социальных медиа, интернет-рекламы,
паблик рилейшнз и иных инструментов, что даст воз-
можность приспособиться к нуждам и потребностям
вышеозначенной публики, которой предстоит сыграть



 
 
 

ключевую роль в деле финансирования идеи вашего
проекта.

Поскольку все проектные идеи сильно отличаются
друг от друга, не существует единой формулы, гаран-
тирующей успех. Справочное руководство содержит
всю необходимую информацию, позволяющую орга-
низовывать кампании по краудфандингу на принци-
пах вознаграждения или предпродажи, подгоняя их
под требования конкретных проектных идей и целе-
вой аудитории, к которой вы намереваетесь пробить-
ся.

Используя несложные для понимания концепции
и язык, Справочное руководство поможет вам разо-
браться в сущности метода, сэкономив время, день-
ги и избавив от возможных осложнений и разочарова-
ний, когда дело дойдет до организации и ведения соб-
ственной кампании по сбору средств для вашего про-
екта. Предварительный опыт совсем не обязателен,
главное – суметь поставить себе на службу потенци-
ал социальных медиа и интернета, привлечь инвесто-
ров, заинтересованных в вашем проекте. Опыт в сфе-
ре бизнеса, маркетинга, рекламы, паблик рилейшнз,
финансов и/или социальных медиа безусловно поле-
зен, равно как и наличие творческих способностей.

Имейте в виду, что как автор идеи, стремящийся до-
биться ее финансирования, вы должны проявить экс-



 
 
 

пертные способности во всем, что касается особенно-
стей реализации проекта. Основная информация от-
носительно краудфандинга может быть почерпнута из
данной книги и из источников, ссылки на которые со-
держатся в ней.

Совсем скоро вы обнаружите, что вместо погони за
традиционными инвесторами и получением банков-
ских займов гораздо удобнее заняться краудфандин-
гом, который поможет полностью обеспечить финан-
сами ваш бизнес, проект или изобретение; произой-
дет это после того, как вы доберетесь до обычных лю-
дей и они загорятся вашей идеей, поверят в нее и за-
хотят финансово поддержать.

Первым шагом на пути к успешному краудфандин-
гу станет обретение понимания того, чем являет-
ся этот вид финансирования и что им не является.
Ознакомиться с работой популярных платформ кра-
удфандинга можно в первой главе книги – Как рабо-
тает краудфандинг: Основы. Итак, начинаем!



 
 
 

 
Глава 1. Как работает

краудфандинг. Основы
 

В этой главе вы:
■ Узнаете о том, что является краудфандингом

и что им не является,
■ Изучите работу краудфандинга,
■ Определитесь, предлагает ли краудфандинг

возможность финансирования вашей идеи, бизнеса
или проекта,

■ Создадите реалистичные ожидания.
В последние годы краудфандинг превратился в

чрезвычайно популярный и рентабельный метод ра-
боты предпринимателей, инвесторов, изобретателей,
владельцев малого бизнеса, фандрайзеров, творче-
ских людей и людей, занимающихся благотворитель-
ностью; все они получили возможность оперативно,
легальным образом и с нужной регулярностью моби-
лизовывать капитал, необходимый для начала нового
бизнеса, разработки и продажи новых продуктов, фи-
нансирования различных коммерческих и некоммер-
ческих проектов, равно как и для любого иного спосо-
ба претворения в жизнь мечты, так или иначе соотно-
сящейся с бизнесом.



 
 
 

Благодаря сервисам типа Kickstarter, Indiegogo,
FundAnything, RocketHub и Selfstarter, организация и
ведение основанного на вознаграждении или пред-
продажах краудфандинга стали делом несложным.
Впрочем, важно понимать, что в наше время тер-
мин краудфандинг получил достаточно широкое зна-
чение.

В действительности существует огромная разница
между краудфандингом, выстраиваемым на принци-
пе вознаграждения, и краудфандингом, в основу кото-
рого положен принцип деления доли капитала (о по-
следнем мы поговорим позже). Сейчас же важно за-
помнить, что содержание этой книги сфокусировано
по большей части на краудфандинге, основанном на
вознаграждении или предпродажах, который и пред-
лагается платформами Kickstarter, Indiegogo и многи-
ми другими. Следует отметить, что ожидаемый пока-
затель роста популярности краудфандинга по итогам
года – на 92 процента.

Организация и успешное управление кампанией
краудфандинга требует гибкости и мобильности, спо-
собности подстраиваться под технологические инно-
вации, изменение условий в связи с ростом популяр-
ности краудфандинга, а также нормативного регули-
рования в связи с ростом популярности. Вероятно,
вам приходилось слышать истории об изобретателях,



 
 
 

владельцах малого бизнеса, креативных личностях и
предпринимателях, у которых появлялись изумитель-
ные идеи, под них они развертывали кампании кра-
удфандинга и меньше чем за меся, собирали 5, а то
и 10 миллионов долларов, тогда как изначально рас-
считывали всего на несколько сотен тысяч. Однако не
следует забывать, что отнюдь не все кампании кра-
удфандинга оказывались столь успешными – многие
оборачивались и неудачами.

На каждую успешную историю краудфандинга при-
ходится несколько закончившихся безрезультатно. Из
этой книги вы узнаете не только об удачных типах
проектов краудфандинга и о проверенных стратегиях,
способных принести успех, но вам станут также по-
нятны причины, по которым многие кампании терпят
фиаско. Понимание причин неудач даст вам неоцени-
мое преимущество, так как вы заранее будете знать,
каких ловушек надо опасаться и каким именно стра-
тегиям следует отдать предпочтение.



 
 
 

 
Что является

краудфандингом, а что – нет
 

Основанный на вознаграждении или предпродажах
краудфандинг позволит установить контакт с друзья-
ми, родственниками, знакомыми по работе и бизнесу,
единомышленниками, людьми со схожими интереса-
ми и/или с определенным сегментом целевой аудито-
рии – другими словами, с вашей сетью – дабы они
имели возможность помочь вам в финансировании
бизнес-идеи, изобретения или проекта. Помимо это-
го вам понадобится установить контакт и с широкими
массами, что позволит расширить вашу сеть инвесто-
ров и спонсоров.

В своей простейшей форме краудфандинг являет-
ся действенной альтернативой более традиционным
путям привлечения капитала с помощью единичных
инвесторов, банковских займов и кредитов. Основан-
ный на вознаграждении краудфандинг доступен каж-
дому; его можно проводить без команды юристов, бух-
галтеров и финансовых экспертов. Кроме того, он до-
статочно дешево обходится.

Эффективность основанного на вознаграждении
краудфандинга определяется возможностями интер-
нета и вашими способностями в плане задействова-



 
 
 

ния социальных сетей для выхода на целевую ауди-
торию. Ведение кампании краудфандинга требует вы-
хода на целевую аудиторию посредством использо-
вания социальных сетей в режиме реального време-
ни, электронной почты, интернет-рекламы, паблик ри-
лейшнз и других методов, которые мы рассмотрим,
для продажи ей вашей проектной идеи и привлечения
потенциальных спонсоров.

Кампания краудфандинга проводится на специ-
ализированном онлайновом сервисе. Kickstarter и
Indiegogo считаются самыми популярными платфор-
мами основанного на вознаграждении краудфандин-
га. Краудфандинговая платформа, на которой вы
остановите свой выбор, снабдит вашу проектную
идею собственной веб-страничкой и URL (адресом
веб-сайта), с которой вы будете управлять вашей ком-
панией краудфандинга.

Платформы типа Kickstarter и Indiegogo помогают
организации кампании, однако именно вы ответствен-
ны за наполнение интернет-странички всей инфор-
мацией, которая может понадобиться для того, что-
бы посетители сумели загореться вашей идеей. Речь
идет о создании привлекающего внимание рекламно-
го видеоролика и размещении информационных тек-
стов, фотографий и разного рода сообщений, способ-
ных вызвать интерес и донести ваше послание до ад-



 
 
 

ресатов. Затем вы должны сделать все возможное
для привлечения к веб-страничке вашей кампании как
можно более мощного целевого трафика. Ваша цель
– превратить посетителей веб-странички вашей кра-
удфандинговой кампании в спонсоров, принявших ре-
шение поддержать проект своими финансами.

Если, приступив к осуществлению кампании крауд-
фандинга и имея в активе жизнеспособную и заслу-
живающую внимания идею, вы сумеете точно и сжа-
то коммуницировать ее в режиме онлайн, сгенериро-
вать сильный интерес к проекту, то вы вправе рассчи-
тывать на успех. Впрочем, по ходу дела, ряд вещей
может пойти вкривь и вкось. Поэтому с самого начала
крайне важно понять: ведение кампании основанного
на принципе вознаграждения краудфандинга требует
серьезных затрат времени. Коротких путей здесь быть
не может.

Благодаря сервисам вроде Kickstarter, Indiegogo и
бесчисленного множества других, с которыми вам
вскоре предстоит знакомство, краудфандинг предла-
гает своим последователям возможность, никогда ра-
нее им не предоставлявшуюся. Краудфандинг, в ос-
нову которого положен принцип вознаграждения, да-
ет почти каждому человеку возможность поделить-
ся с широкой публикой конкурентоспособной идеей
относительно бизнеса, изобретений и проектов, при-



 
 
 

влечь массу людей, которые, будучи захваченными
ею, предоставят вам финансовую поддержку и помо-
гут вашим устремлениям материализоваться. Ну, а
чем краудфандинг точно не является, так это рецеп-
том быстрого обогащения.

Краудфандинг может принимать различные фор-
мы, каждая из которых использует собственный ме-
тод привлечения денег для финансирования бизне-
са, изобретений, людей или проектов. Все эти мето-
ды, однако, рассчитаны на наличие у вас способности
правильно ориентироваться в мире онлайна и рекла-
мировать свою кампанию, используя для этого воз-
можности интернет-ресурсов (например, Facebook и
Twitter), электронной почты, интернет-рекламы, паб-
лик рилейшнз и прочих доступных вам инструментов.

Перед тем как решиться на старт кампании крауд-
фандинга, надо проделать огромный объем предва-
рительной исследовательской работы. И, если дей-
ствительно желаете добиться успеха, не стоит ис-
кать коротких путей. Вам также придется инвестиро-
вать существенный объем своего времени в марке-
тинг, продвижение, рекламу и администрирование ва-
шей краудфандинговой кампании, основанной на воз-
награждении, а также в упреждающее коммунициро-
вание с потенциальными и реальными спонсорами
(теми, кто уже вложил в вашу кампанию денежные



 
 
 

средства).



 
 
 

 
Поговорим на жаргоне

краудфандинга
 

Краудфандинг в режиме реального времени – отно-
сительно новый метод привлечения средств, который,
как и интернет, довольно быстро меняется и развива-
ется. Как следствие появляется множество терминов,
имеющих отношение к краудфандингу. Поэтому перед
тем как с головой окунуться в дело организации соб-
ственной кампании краудфандинга, было бы разумно
затратить несколько минут на ключевые термины, ко-
торые уже совсем скоро станут частью вашей повсе-
дневной рабочей рутины.

Начнем с понятий краудфандинга, базирующего-
ся на принципе вознаграждения или предпродажах.
В прошлом единственным способом добиться финан-
сирования бизнеса или проектной идеи был поиск ин-
вестора. Взамен предоставленных в ваше распоря-
жение финансовых средств инвестор получал долю
в капитале или становился совладельцем компании
или проекта. В финансовых терминах речь в этом слу-
чае идет об инвестиции. Краудфандинг на основе воз-
награждения обходится без традиционных инвесто-
ров; более того, личности или организации, проводя-
щим кампанию краудфандинга, нет нужды отчуждать



 
 
 

в чью-то пользу некую долю капитала или права соб-
ственности на компанию или проект. Кампания крауд-
фандинга, основанного на вознаграждении, выстраи-
вается вокруг поиска спонсоров (backers) – обычных
людей, оказывающих финансовую поддержку бизне-
су, проекту или товару в обмен на нечто, представ-
ляющее для них определенную ценность: это может
быть какая-то привилегия или льгота, опыт и/или то-
вар, созданию и производству которого они помогают
своими деньгами.

Выражаясь иначе, спонсоры не инвестируют сред-
ства в традиционном смысле, равно как и не осу-
ществляют денежное пожертвование. Принимая ре-
шение о поддержке проекта, в некоторых случаях
люди совершают предварительную покупку продукта,
держа при этом в уме, что на его разработку, произ-
водство и запуск в розничную сеть могут уйти месяцы,
если не годы.

Основанный на вознаграждении краудфандинг
приносит пользу не только изобретателям с ограни-
ченным начальным капиталом, снабжая их необходи-
мыми средствами для доработки и запуска продукта.
В настоящее время подобного типа кампании прово-
дятся креативными людьми, занимающимися различ-
ного рода проектами.

Например, музыканты используют основанный на



 
 
 

вознаграждении краудфандинг для записи альбомов,
организации туров и покупки оборудования. Кино-
продюсеры занимаются краудфандингом для сбора
средств на производство фильмов, монтаж, изготов-
ление копий и дистрибуцию. Предприниматели, за-
нимающиеся раскруткой компаний, используют осно-
ванный на вознаграждении краудфандинг для запус-
ка или расширения бизнеса.

Некоторым писателям основанный на вознаграж-
дении краудфандинг помогает при сборе средств
на издание книг, а люди, занятые в других сферах
искусства, задействуют этот метод при подготовке
представлений, мероприятий, конференций, созда-
нии творческих произведений.

Похожим образом, разработчики компьютерных
программ, видеоигр и приложений к мобильным
устройствам проводят успешные кампании крауд-
фандинга и привлекают деньги для создания новых
игр, компьютерных программ и приложений.

Изобретатели крайне эффективно работают с кра-
удфандингом, добывая средства для разработки и
производства товаров. Как следствие тысячи новых
высокотехнологичных гаджетов и другие продвинутые
товары оказались представлены вниманию мирового
потребителя, причем не по инициативе крупных кор-
пораций, а благодаря усилиям индивидуумов (подоб-



 
 
 

ных вам), стартапов и небольших предприятий, кото-
рым без краудфандинга не хватило бы финансовой
мощи на то, чтобы осилить разработку и запуск в про-
изводство новой продукции (поскольку традиционные
методы финансирования для них обычно недоступ-
ны).

Когда кто-либо задействует для привлечения де-
нег основанный на вознаграждении краудфандинг, это
называется проектом. Когда люди начинают задей-
ствовать краудфандинговые сервисы типа Kickstarter
или Indiegogo в целях своего краудфандинга, это на-
зывается кампанией по привлечению денег (funding
campaign).

Люди или организации, проводящие краудфандин-
говую кампанию по привлечению средств для фи-
нансирования своих проектов являются создателя-
ми проекта (projects' creators), а люди, которых они
ищут в надежде на помощь в финансировании (а
также в продвижении проекта), являются спонсора-
ми (backers) или сторонниками — лицами, оказыва-
ющими поддержку (supporters). Запомните: есть су-
щественная разница между спонсорами (или сторон-
никами) и инвесторами (или финансовыми донорами
(donors)).

Когда люди становятся спонсорами (или сторонни-
ками) основанной на вознаграждении краудфандинго-



 
 
 

вой кампании, они в обмен на свою финансовую под-
держку получают нечто ценное (вознаграждение или
льготу). В то же время они не инвестируют деньги во
что-то, что в будущем теоретически может стать чем-
то более ценным. Аналогичным образом, они не со-
вершают пожертвования от большого сердца, так как
взамен поддержки все-таки получают нечто ценное.

Работающая в режиме онлайн платформа, ис-
пользуемая для размещения информации и ведения
кампании краудфандинга, называется краудфандин-
говой платформой. Популярными примерами кра-
удфандинговых платформ считаются Kickstarter и
Indiegogo. Впрочем, на время написания книги мно-
гие авторы проектов использовали собственные веб-
странички и блоги для ведения кампаний по основан-
ному на вознаграждении краудфандингу. Этот метод
можно использовать задействуя инструменты, пред-
лагаемые сервисами типа Selfstarter.

Из третьей главы – Введение в краудфандинго-
вые платформы и сервисы — вы узнаете, что каж-
дая краудфандинговая платформа предлагает соб-
ственный уникальный набор инструментов для орга-
низации и ведения кампании краудфандинга. Неко-
торые платформы (например, FundAnything) откры-
ты для всех создателей проектов. Другие, подобные
Kickstarter, допускают к себе лишь так называемые



 
 
 

креативные или творческие проекты; кроме того, су-
ществуют платформы, работающие только с опреде-
ленными типами проектов, относящихся, скажем, к
сфере разработки и создания ориентированной на по-
требителя высокотехнологичной продукции или к кам-
паниям по сбору средств для некоммерческих органи-
заций.

Помимо различий в наборе предлагаемых инстру-
ментов (каждый набор более подходит тому или ино-
му типу кампании) платформы отличаются и комисси-
онным вознаграждением, взимаемым с авторов про-
ектов. Размер комиссионных зависит от объема при-
влеченных средств. Существуют различия и в мето-
дах сбора и распределения денег. Поэтому в зави-
симости от целей, которые вы перед собой ставите,
приступая к кампании краудфандинга, осуществляет-
ся выбор платформы или самостоятельного хостин-
га с определенными требующимися вам инструмента-
ми, функциональным наполнением и гибкостью.

Когда в результате успешного проведения кампа-
нии краудфандинга создается продукт, иногда автор
проекта концентрируется исключительно на предпро-
дажах, а не на предоставлении спонсорам и сторон-
никам неких льгот или привилегий. В таком случае
кампания продвигает идею продукта. Целью является
привлечение средств для разработки и производства



 
 
 

этого продукта. Спонсоры просто совершают предва-
рительную покупку, часто со скидкой, еще тогда, ко-
гда продукт находится на стадии идеи, потому что они
желают владеть и пользоваться им впоследствии. В
такой ситуации вознаграждение или льгота, причита-
ющаяся спонсору, – это сам продукт, который посту-
пит в его распоряжение после того, как окажется до-
ступным. Существует множество краудфандинговых
платформ, рассчитанных именно на такой предпро-
дажный подход.

Другие виды основанного на вознаграждении кра-
удфандинга, в дополнение или вместо предваритель-
ной продажи продукта, предлагают иного рода воз-
награждения или льготы. Такой подход практикует-
ся платформами Kickstarter и Indiegogo. В обмен на
финансовую поддержку создатель проекта разраба-
тывает меню льгот и привилегий различной ценовой
значимости, которые спонсор может приобрести. Эти
льготы и привилегии носят обычно эксклюзивный ха-
рактер, ограничены количественно и доступны только
спонсорам кампании.

Одним из ключевых компонентов успешной кам-
пании краудфандинга считается предложение таких
льгот и вознаграждений, которые способны вызвать
у спонсоров интерес и подвигнуть их на высокий уро-
вень финансовой поддержки вашего проекта. При со-



 
 
 

здании пакета льгот и вознаграждений для вашей кам-
пании краудфандинга необходимо проявить макси-
мум креативности. Четвертая глава – Предваритель-
ное планирование вашей кампании краудфандинга
— поможет разработать пакет льгот и вознагражде-
ний для спонсоров, если вы решитесь на организацию
именно этого типа кампании.

В дополнение к краудфандингу, основанному на
вознаграждении или льготах, быстро развиваются и
другие формы подобного финансирования. Крауд-
фандинг, в основу которого положен принцип доли
капитала, пребывает пока еще в зачаточной стадии;
такие кампании используют краудфандинговые тех-
нологии и нацелены на привлечение финансовых
средств, но в данном случае поддерживающие про-
ект инвесторы получают долю в бизнесе или проек-
те. Этот метод представляет более традиционные ин-
вестиционные возможности и его можно абсолютно
легально предлагать публике; благодаря вступивше-
му в силу в 2013 году Закону о стартап-компаниях
(Jumpstart Our Business Startups (JOBS) Act) такого ти-
па инвестиционные возможности перестали быть уде-
лом избранных инвесторов.

Краудфандинг, основанный на принципе отчужде-
ния доли капитала, использовался как молодыми, так
и устоявшимися компаниями всех размеров во мно-



 
 
 

гих отраслях бизнеса. Теперь он начинает набирать
обороты и на рынке недвижимости. Этот тип крауд-
фандинга имеет несколько отличных друг от друга
форм, для регуляции которых и разрабатывался за-
кон о стартап-компаниях.

Для того чтобы воспользоваться преимуществами
краудфандинга, основанного на доле капитала, по-
требуется помощь команды юристов и других экспер-
тов. Эта форма краудфандинга затрагивается в на-
шей книге, но полностью не раскрывается, поскольку
в пору ее написания еще не все основные составляю-
щие Закона о стартап-компаниях были одобрены Кон-
грессом США.

Однако миллионы предпринимателей, изобретате-
лей и творческих людей всех мастей уже открыли для
себя, что обращение к практике основанного на воз-
награждении краудфандинга может помочь им пре-
творить мечты в реальность.



 
 
 

 
Девять составляющих успешной

кампании краудфандинга
 

Первый важный урок, который необходимо усво-
ить – и лучше сделать это прямо сейчас, – заключа-
ется в следующем: для успешного проведения кам-
пании краудфандинга необходимо иметь тщательно
продуманную, конкурентоспособную и заслуживаю-
щую внимания идею. Это может быть идея относи-
тельно продукта, изобретения, создания компании,
сервиса или чего-либо другого. Вам должна быть хо-
рошо знакома сфера, о которой идет речь, и вы долж-
ны быть увлечены ею.

Желательно, чтобы идея изобретения, проекта или
бизнеса была по возможности единственной в сво-
ем роде и инновационной, являть собой способ реше-
ния той или иной задачи, предлагать явные преиму-
щества или новый вариант того, что уже присутствует
на рынке; и, конечно, она не должна быть запрещена
законодательством.

Во-вторых, совершенно необходимо точно иденти-
фицировать целевую аудиторию вашего проекта. Вы
должны суметь найти и, так сказать, достучаться до
людей, способных восхититься вашей идеей. В то же
время надо позаботиться о том, чтобы ваш проект



 
 
 

оказался тем, чего желает целевая аудитория. В слу-
чае с основанным на вознаграждении краудфандин-
гом даже самая блестящая идея ничего не стоит, если
на нее нет спроса.

В-третьих, потребуется исследование. После раз-
работки идеи и обоснования ее жизнеспособности
следующим шагом должен стать расчет того, во
сколько она обойдется в материально-техническом
отношении и сколько средств потребуется на ее ма-
териализацию. После этого определитесь с тем, на-
сколько отвечает краудфандинг поставленной зада-
че. Решив, что краудфандинг в принципе подходит
для достижения цели, надо приступить к исследо-
ванию различных методов краудфандинга и выбрать
наиболее оптимальную платформу.

Существует множество краудфандинговых плат-
форм, причем ни одна не похожа на другую. Важно
сделать выбор в пользу платформы, которая идеаль-
но подходит вашему конкретному проекту. В этой кни-
ге содержится информация о нескольких популярных
краудфандинговых платформах и хостингах, и, что
еще важнее, вы узнаете о том, на что необходимо об-
ращать внимание при выборе сервиса.

В-четвертых, ваш рекламный видеоролик являет-
ся чрезвычайно важным инструментом. Хотя не все
платформы краудфандинга требуют размещения у



 
 
 

себя рекламного видеоролика, но это, безусловно, са-
мый важный инструмент соблазнения потенциальных
спонсоров, посредством которого можно донести до
них все подробности касательно вашего проекта. За
три минуты и даже менее ваш рекламный видеоролик
должен суметь рассказать историю, продемонстриро-
вать продукт и убедить потенциальных спонсоров в
целесообразности оказания вашему проекту финан-
совой поддержки.

Седьмая глава – Производство вашего рекламно-
го видеоролика — почти полностью посвящена вопро-
сам написания сценария, съемки и монтажа инфор-
мационного видеоролика, которому предстоит захва-
тить воображение целевой аудитории. Качество про-
изводства вашего рекламного видеоролика должно
соответствовать ожиданиям целевой аудитории и да-
же превышать их; способ подачи содержащейся в нем
информации должен быть творческим, отвечать тре-
бованиям самой высокой экспертной оценки, визуаль-
но привлекательным, крайне точным и сжатым.

В-пятых, вам потребуется создать собственную
сеть и постоянно работать над ее расширением. В нее
войдут друзья, члены семьи и родственники, предста-
вители вашей целевой аудитории и все другие люди,
доступ к которым вы сможете обеспечить. Ваша сеть
должны быть максимально крупной и состоять из лю-



 
 
 

дей, способных в будущем стать спонсорами и фи-
нансово поддержать проект. По мере развития кам-
пании по сбору средств следует поощрять спонсоров
на то, чтобы они распространяли информацию о про-
екте через свои собственные сети (Facebook, Twitter,
LinkedIn, электронная почта и так далее). Такое вирту-
альное распространение информации чрезвычайно
существенно; оно в состоянии помочь быстро расши-
рить сеть и идентифицировать дополнительных спон-
соров.

Вся суть краудфандинга заключается в нахожде-
нии потенциальных спонсоров, готовых на финансо-
вое содействие вашему проекту. Без созданной широ-
кой сети и умения эффективно пользоваться возмож-
ностями интернета для контакта с членами сети до-
стижение успеха в кампании краудфандинга окажется
гораздо более сложным делом.

В-шестых, надо умело поддерживать связь с други-
ми людьми, доводить до них суть проектной идеи и
подробности вашей краудфандинговой кампании, ис-
пользуя для этого широкий спектр интернет-ресурсов.
В то же время необходимо помнить, что, после того,
как вы, наконец, доберетесь до потенциальных спон-
соров, в вашем распоряжении будет всего несколько
секунд для привлечения их внимания. Соответствен-
но, ваше маркетинговое послание должно быть крат-



 
 
 

ким, точным, хорошо продуманным и способным вы-
звать желаемый отклик в сердцах и сознании людей.

В-седьмых, очень важно четкое понимание того,
что требуется для достижения успеха. Одна из наи-
более распространенных ошибок заключается в том,
что люди не уделяют достаточно внимания предва-
рительному исследованию и к моменту старта крауд-
фандинговой кампании оказываются не готовы к ней.

Еще одна распространенная ошибка – неверный
расчет бюджета. Допустим, вы способны провести
успешную кампанию краудфандинга и привлечь сред-
ства в объеме, который, по вашему мнению, необхо-
дим для реализации проектной идеи. Но если этих де-
нег окажется недостаточно? Или что случится, если
вы обещали своим спонсорам конкретный результат в
течение 30 дней, а потом окажется, что для того, что-
бы превратить мечту в реальность, вам потребуется
по крайней мере 6 месяцев? Из этой книги вы узнаете,
как вести себя, оказавшись в подобной ситуации.

В-восьмых, иметь реалистичные ожидания также
важно. Основанный на вознаграждении крауд-
фандинг не является схемой быстрого обогащения
или легким путем привлечения сотен тысяч или да-
же миллионов долларов. Эта книга представит вам
много успешных экспертов по краудфандингу, опе-
раторов малого бизнеса, изобретателей, художников



 
 
 

и других творческих личностей, подобных вам, кото-
рым удалось воспользоваться краудфандингом для
воплощения своих идей в жизнь. Ознакомившись с
опытом этих людей, начав разговаривать о своей кра-
удфандинговой кампании с другими проявляющими
интерес лицами, вы придете к выводу о необходимо-
сти затратить недели, а то и месяцы, на подготовку
к началу кампании. Затем, уже после того, как кам-
пания краудфандинга будет запущена, понадобятся
сотни и тысячи человеко-часов для успешного управ-
ления ею. В случае успеха еще большее количество
времени, усилий, знаний и ресурсов понадобится для
использования привлеченных средств, которые пой-
дут на организацию бизнеса, продвижения изобрете-
ния или реализации вашей идеи.

На различных этапах подготовки и управления кам-
панией краудфандинга потребуется применение раз-
личного типа профессиональных навыков и умений.
Вам придется справляться с разного рода задача-
ми, расширять свои знания в новых областях, обра-
щаться за помощью к проверенным экспертам, по-
стоянно сохранять концентрацию и при этом избе-
гать распространенных ловушек, в которые уже по-
падались другие люди, занявшиеся краудфандингом.
Непосредственная работа со многими краудфандин-
говыми платформами довольно проста. Если вам из-



 
 
 

вестно, как следует обращаться с интернет-браузе-
рами, и вы уверенно чувствуете себя в пространстве
всемирной сети, вам наверняка хватит умения для
работы с платформой краудфандинга. Многие плат-
формы настолько упростили свой сервис, что вно-
сят его в список аукциона eBay для продажи. Однако
организация и управление успешной краудфандинго-
вой кампанией – далеко не простое дело. Чем боль-
ше вы знаете о бизнесе, финансах, продажах, марке-
тинге, рекламном деле, паблик рилейшнз, сторител-
линге (создании своей истории, легенды), взаимодей-
ствии через социальные сети, видеопродукции и мон-
таже, эффективной интерперсональной коммуника-
ции – тем лучше для вас. Вышеприведенное перечис-
ление включает в себя лишь некоторые из основных
навыков, требуемых для успешного ведения кампа-
нии краудфандинга.

Итак, если вы уже владеете всеми необходимы-
ми навыками и опытом, замечательно! Впрочем, ес-
ли быть до конца честным с самим собой, надо при-
знать, что, к примеру, и великим изобретателям под-
час не хватает способности коммуникации с другими
людьми. В таких случаях разумнее всего либо попы-
таться отточить требуемый навык, либо прибегнуть к
помощи экспертов, у которых уже имеется опыт, необ-
ходимый для успеха.



 
 
 

Наконец, девятой и последней составляющей
успешной кампании краудфандинга является изна-
чальное понимание того, что не существует двух аб-
солютно идентичных кампаний краудфандинга, осно-
ванного на вознаграждении. То, что в прошлом непло-
хо зарекомендовало себя в случае с каким-либо биз-
несом, изобретением или проектом, совсем не обяза-
тельно сработает и в будущем. Даже после того, как
вы закончите все ваши исследования и планирова-
ние, будьте готовы к внесению в ваши стратегии кор-
ректив по мере необходимости. Важно быть гибким
и сохранять способность оперативно реагировать на
запросы потенциальных и уже состоявшихся спонсо-
ров.

К сожалению, ведение успешной кампании кра-
удфандинга нельзя назвать точной наукой. Каждая
кампания, течение которой можно наблюдать на
Kickstarter, Indiegogo или любой иной краудфандинго-
вой платформе, имеет собственную историю, вызовы,
целевую аудиторию и группы потенциальных инвесто-
ров. Огромную роль в вашем будущем успехе пред-
стоит сыграть вашей креативности, преданности де-
лу, настойчивости и умению адаптироваться.



 
 
 

 
Расхожие заблуждения

о краудфандинге
 

Концепция краудфандинга все еще относительно
нова. Как следствие, большинству обычных людей
недостает понимания ее сути, механизма работы кра-
удфандинга, основ спонсорства проекта. В то же вре-
мя основанный на вознаграждении краудфандинг с
каждым месяцем становится все более популярным.

Однако, приступив к ведению кампании, вы може-
те обнаружить, что вашей целевой аудитории недо-
стает технологической подкованности, и она не зна-
ет концепцию основанного на вознаграждении крауд-
фандинга. Для достижения успеха вам понадобится
преодолеть еще одно дополнительное препятствие
– постараться посвятить потенциальных спонсоров в
то, как работает этот процесс. Не стоит запускать кам-
панию краудфандинга, полагая, будто ваши потенци-
альные спонсоры и целевая аудитория столь же хоро-
шо разбираются в краудфандинге, как и вы сами. Во-
круг нас все еще достаточно людей, психологически
не готовых к покупкам в интернет-магазинах с устояв-
шейся репутацией, не говоря уже о финансовой под-
держке краудфандинговой кампании.

Если эти люди включены в вашу целевую аудито-



 
 
 

рию, придется постараться убедить их профинанси-
ровать ваш проект, то есть купить у неизвестной ком-
пании с нулевой репутацией что-то пока еще не суще-
ствующее; более того, после покупки спонсорам при-
дется долго ждать доставки купленного товара или
предоставления льготы.

Убедитесь в том, что ясно представляете себе со-
став целевой аудитории, и приступайте к ведению
кампании краудфандинга уже при наличии созданной
сети, состоящей из людей, которые понимают ваш
проект и проявляют склонность к его финансовой под-
держке.

Прочитав содержательные интервью с экспертами
по краудфандингу в Главах 13, 14 и 15, вы узнаете, что
самое большое непонимание людьми краудфандин-
говой концепции связано с убеждением, что, если по-
строишь сеть, массовые инвесторы придут сами
собой. Простое размещение информации на плат-
формах типа Kickstarter или Indiegogo – отнюдь не
формула гарантированного успеха.

Наивно надеяться на то, что люди будут волшеб-
ным образом спотыкаться о веб-страничку вашей
кампании и мгновенно превращаться в спонсоров
проекта. Платформа краудфандинга, равно как и все
другие поисковые интернет-ресурсы, не будут приво-
дить к вам квалифицированных и заинтересованных в



 
 
 

вашем проекте спонсоров. Ничего подобного не слу-
чится.

После появления чудесной проектной идеи, орга-
низации хорошо продуманной основанной на возна-
граждении кампании краудфандинга и ее размеще-
ния на соответствующей платформе начнется насто-
ящая работа. Теперь все зависит от вас, от того, на-
сколько успешно сумеете привлекать трафик посе-
тителей к вашей кампании и убеждать потенциаль-
ных спонсоров. Восьмая глава – Проведение вашей
кампании — содержит рекомендации относительно
успешного маркетинга, рекламирования и продвиже-
ния краудфандинговой кампании, основанной на воз-
награждении.

Для этого необходимо задействовать социальные
сети (Facebook, Twitter и т. д.), электронную почту и, в
дополнение к хорошо срежиссированной программе
паблик рилейшнз, возможно, еще и интернет-рекламу.
Создатели успешных краудфандинговых кампаний –
независимо от того, с какой платформой они работа-
ют – прибегают к помощи многоаспектного маркетин-
га, используя рекламно-пропагандистскую стратегию,
внедрение которой начинается еще до запуска кампа-
нии и продолжается вплоть до ее окончания. В про-
должение собственно кампании необходимы опреде-
ленные временные (а иногда и финансовые) затраты,



 
 
 

без которых невозможно осуществление стратегии и
привлечение спонсоров.



 
 
 

 
О важности определения

точных временных
рамок и расчета бюджета

 
Еще одно распространенное заблуждение ка-

сательно основанного на вознаграждении крауд-
фандинга гласит, будто создатель проекта может вы-
ставить неоправданно высокую спонсорскую цель,
скажем, один миллион долларов, тогда как в действи-
тельности для реализации идеи требуется всего ты-
сяч десять, а спонсоры с готовностью снабдят его эти-
ми деньгами без каких-либо определенных условий.
Это, конечно, неправда.

Из пятой главы – Уплотнение чисел — вам станет
известно, что перед тем, как приступить к кампании по
привлечению средств, важно верно рассчитать дости-
жимую, реалистичную и конкурентоспособную спон-
сорскую цель.

Что касается достижимости, следует знать, какое
именно число спонсоров позволит собрать сумму,
необходимую для достижения цели. Если, скажем, со-
зданная вами сеть состоит из 5000 потенциальных
спонсоров, и каждый в среднем перечислит по 25 дол-
ларов, вероятно, вам будет сложно привлечь больше



 
 
 

125 тысяч долларов; для этого придется выложить-
ся до конца, использовать все возможные ресурсы в
плане маркетинга, рекламы, паблик рилейшнз, и при-
влечь к кампании совершенно незнакомых людей.

Что касается реалистичности, не стоит надеяться
на то, что ваша кампания краудфандинга как по ма-
новению волшебной палочки превратится в хит ин-
тернета, и вы запросто соберете миллионов десять
долларов. Все кампании, которым удалось стать хи-
тами интернета и достичь фантастических результа-
тов, имели в основе своей прочный фундамент – они
разрабатывались и проводились умелыми, опытными
профессионалами, не жалевшими времени и сил на
широкомасштабный маркетинг, рекламу и паблик ри-
лейшнз. Кроме того, на них были затрачены прилич-
ные суммы денег.

Лишь крайне малое число основанных на возна-
граждении краудфандинговых кампаний завоевыва-
ют широкую популярность и становятся хитами сами
по себе, без значительной финансовой и маркетин-
говой поддержки. Впрочем, для того, чтобы оказать-
ся успешной, вашей кампании необязательно стано-
виться сверхпопулярной. Все что требуется – досту-
чаться до нужного количества людей, принадлежа-
щих к вашей целевой аудитории; сумев сделать это,
вы получите финансирование вашего проекта.



 
 
 

Это может означать привлечение сотен или
нескольких тысяч спонсоров, но отнюдь не сотен
тысяч людей, готовых к помощи. Когда речь идет
о небольших по масштабу проектах краудфандин-
га, стоимость которых определяется тысячами дол-
ларов, не стоит фокусировать усилия на достижении
сверхпопулярности. Это контрпродуктивный подход,
ведущий лишь к трате времени и ресурсов.

Прочитав эту книгу, вы будете способны рассчитать
реалистичную цель финансирования для вашей кам-
пании, основанной на идее, целевой аудитории, до-
ступных ресурсах и других ключевых факторах. Напо-
следок убедитесь в том, что поставленная цель жиз-
неспособна. Рассчитав количество денег, которые со-
бираетесь привлечь, убедитесь в том, что их окажет-
ся достаточно для финансирования проекта; при этом
следует учесть непредвиденные расходы, комисси-
онные выплаты, причитающиеся краудфандинговой
платформе, а также стоимость оплаты кредитными
картами – комиссионные процессингового центра, об-
служивающего финансовые транзакции кампании.

Еще одно важное соображение относительно вре-
менных рамок. Если рассуждать реалистично, вам
придется разработать для проекта три отдельных
временных графика, удостоверившись в том, что каж-
дый из них в принципе выполним. Во-первых, на-



 
 
 

до выделить достаточно времени для исследования
и предварительного планирования кампании. На это
могут уйти дни, недели или месяцы – все зависит от
объема ваших знаний, опыта и ресурсов.

После этого надо рассчитать реалистичные вре-
менные рамки продолжительности вашей кампании
краудфандинга. В зависимости от платформы кампа-
ния может длиться от нескольких дней до 90 дней
(или дольше), хотя средняя длительность кампании
составляет порядка 30 дней. Заранее определенная
вами длительность предстоящей кампании определя-
ется тем количеством времени, которое понадобит-
ся для привлечения трафика на страничку кампании,
трансформации посетителей в спонсоров и достиже-
ния вашей финансовой цели.

Также необходимо заблаговременно подготовиться
к тому, что произойдет после окончания кампании кра-
удфандинга. Если удалось достичь успеха и привлечь
требуемую сумму денег, то перед вами встанет не ме-
нее сложная задача реализации вашего проекта. Во
время кампании вы сообщаете спонсорам прогнози-
руемые сроки реализации проекта, поэтому они зна-
ют, что получат предварительно купленный ими про-
дукт или льготы через 60 дней, 90 дней, полгода или
год спустя после окончания кампании.

Пообещав спонсорам результат, важно вовремя и



 
 
 

без превышения сметы предоставить обещанное. К
сожалению, вследствие неправильного планирова-
ния и иных обстоятельств довольно часто имеют ме-
сто отсрочки, когда дело доходит до стадии реали-
зации проекта. Если вы намереваетесь сохранить
поддержку спонсоров, надо эффективно преодоле-
вать трудности, связанные с непредвиденными пре-
пятствиями, отсрочками и бюджетными просчетами.
Поэтому, как станет ясно из тринадцатой главы – Ин-
тервью с экспертами по краудфандингу, – чрезвы-
чайно важно с самого начала поддерживать открытую
и честную коммуникацию со спонсорами.



 
 
 

 
И опять никаких легких путей

 
Организация и управление успешной кампанией

краудфандинга, основанной на вознаграждении, за-
висит от вашей способности эффективно и эффектно
управляться с каждой компонентой кампании, безот-
носительно к тому, будете ли вы это делать самосто-
ятельно или прибегнете к помощи наемных консуль-
тантов, обладающих особыми навыками и опытом.

Благодаря сервисам Kickstarter, Indiegogo и многим
другим в настоящее время возможно добиться фи-
нансирования проектов почти всех типов при условии,
что они не противоречат законодательству и не явля-
ются оскорбительными. Но для того чтобы получить
финансовые средства в распоряжение, надо высту-
пить со стоящей идеей; разработать реалистичные
ожидания, связанные со спецификой основанного на
вознаграждении краудфандинга; определить свою це-
левую аудиторию и понять ее; быть готовым к напря-
женной, экономически эффективной работе, связан-
ной с маркетингом, рекламой и паблик рилейшнз.

Каждая из глав Справочного руководства по кра-
удфандингу освещает один или несколько аспектов
процесса краудфандинга, основанного на вознаграж-
дении. Помимо знаний, которые вы почерпнете из



 
 
 

книги, ключевыми составляющими будущего успеха
станут ваша собственная креативность, страсть и
приверженность достижению поставленной цели. При
условии правильных действий почти каждый спосо-
бен поставить краудфандинг себе на службу и при-
влечь требуемые для реализации идеи деньги.

Как вам вскоре станет известно, краудфандинг
предоставляет своим последователям и другие клю-
чевые преимущества, когда речь заходит об опреде-
лении жизнестойкости проектной идеи без того, чтобы
вкладывать деньги и рисковать состоянием. Многие
солидные фирмы, используют краудфандинг помимо
прямой задачи привлечения средств, как инструмент
маркетинга и исследования рынка.



 
 
 

 
Краудфандинг можно

использовать при сборе средств
на благотворительность

 
Краудфандинг можно также использовать при сбо-

ре средств для конкретных людей и/или благотвори-
тельности. В тринадцатой главе дается описание кра-
удфандинговой платформы под названием Upstart,
использующей хорошо проверенные стратегии кра-
удфандинга, помогая физическим лицам привлечь
средства, требующиеся им для достижения предпри-
нимательских целей или повышения уровня образо-
вания.

Вы также узнаете, как в Crowdrise, Prizeo и Start A
Cure работает метод привлечения средств на благо-
творительные цели, и как фирмы умудряются одно-
временно заниматься благотворительностью и повы-
шать уровень узнаваемости бренда, улучшая свой об-
щий имидж. Подобного рода краудфандинговые плат-
формы облегчают обычным людям сбор средств на
благотворительные кампании.

Используя знания, почерпнутые из этой книги, вы,
вполне вероятно, в полной мере сумеете воспользо-
ваться преимуществами основанного на вознаграж-



 
 
 

дении краудфандинга, соберете деньги, необходи-
мые для реализации вашей проектной идеи, или по
крайней мере убедитесь в том, что вам больше под-
ходит работа с одним из новейших методов крауд-
фандинга, основанного на отчуждении доли капитала.



 
 
 

 
Будущее краудфандинга

безоблачно
 

Существуют типы проектов, для которых основан-
ный на вознаграждении краудфандинг является отно-
сительно быстрым и низкорисковым путем привлече-
ния средств без необходимости передачи доли капи-
тала или частичного владения проектной идеей. Ни-
когда раньше этот вид привлечения капитала не был
доступен обычным людям. За сравнительно корот-
кое время существования основанного на вознаграж-
дении краудфандинга было профинансировано много
тысяч предприятий, продуктов и проектов.

Согласно краудфандинговой платформе Fundable,
предлагающей краудфандинговый инструментарий в
основном малым бизнесам (подробнее об этом в тре-
тьей главе – Введение в краудфандинговые плат-
формы и сервисы), к концу года с помощью осно-
ванного на вознаграждении краудфандинга появится
по крайней мере 270 тысяч новых рабочих мест, а
глобальная экономика получит более 65 миллиардов
долларов.

К 2020 году краудфандинг будет генерировать 3,2
триллиона в экономике в год и поможет создать 2 мил-
лиона рабочих мест. Эти цифры могут еще более воз-



 
 
 

расти вследствие имплементации принятого Конгрес-
сом США Закона о стартап компаниях (JOBS Act), со-
гласно которому гражданам старше 18 лет разреша-
ется участие в основанных на отчуждении доли капи-
тала краудфандинговых проектах.

Сейчас самое подходящее время для того, что-
бы задуматься о возможностях, которые открывает
перед нами основанный на вознаграждении крауд-
фандинг (а в перспективе и краудфандинг, проводя-
щийся на основе отчуждения доли капитала). Поэто-
му давайте приступим к делу!



 
 
 

 
Глава 2. Какие типы бизнесов,

проектов и изобретений
могут привлечь деньги

 
В этой главе вы:
■ Определитесь с проектной идеей и выясните,

может ли она стать предметом краудфандинга.
■ Ознакомитесь с проектами, воспользовавшими-

ся краудфандингом и определите критерии успеш-
ных кампаний.

■ Определитесь, отвечают ли вашим требовани-
ям популярные платформы типа Kickstarter, или же
стоит рассмотреть возможность работы с мень-
шей и более специализированной платформой.

Вам уже известно, что проектные идеи почти всех
типов могут воспользоваться преимуществами осно-
ванного на вознаграждении краудфандинга, правда,
при условии верной комбинации действующих фак-
торов. Имейте в виду, что не все проекты и кампа-
нии подходят ко всем краудфандинговым платфор-
мам. Очень важно правильно выбрать платформу для
вашего проекта.

Помимо всего прочего, одна лишь ваша убежден-
ность в уникальности проектной идеи отнюдь не озна-



 
 
 

чает того, что на нее обязательно будет спрос. Но да-
же если идея действительно блестящая, и на нее есть
спрос, кампания краудфандинга все равно может по-
терпеть неудачу вследствие того, что вам не удастся
адекватно передать детали проекта, или ваше марке-
тинговое послание не достигнет цели.

Каждый день на популярных краудфандинговых
платформах одновременно проводятся тысячи раз-
личных кампаний, масштабы которых так же отлича-
ются друг от друга, как и люди, их проводящие.



 
 
 

 
Параметры проектов,

подходящие для основанного на
вознаграждении краудфандинга

 
Как вы скоро узнаете, у каждого проекта есть на-

чало и конец. Рамки проекта могут включать изоб-
ретение продукта и его запуск в производство, за-
пись музыкального произведения, создание произве-
дения искусства, проведение мероприятия, организа-
цию предприятия, открытие ресторана, финансиро-
вание кинопроизводства, расширение бизнеса, раз-
работку и запуск линии по пошиву одежды, созда-
ние мобильного приложения или компьютерной про-
граммы, постановку пьесы или мюзикла, проектиро-
вание вспомогательных устройств для смартфонов
или планшетников, сбор средств на благотворитель-
ность.

Набор возможностей ограничен лишь вашим во-
ображением, умением правильно выбрать крауд-
фандинговую платформу, которая удачно соотносит-
ся с вашим проектом, и способностью добиться при-
влечения средств. Давайте рассмотрим отдельные
примеры проектов, под которые можно привлечь
деньги посредством основанного на вознаграждении



 
 
 

краудфандинга.
Если зайти на платформу краудфандинга

Kickstarter (www.kickstarter.com) и спуститься в са-
мый низ странички, то в столбце, озаглавленном «Об-
зор» (Discover), вы увидите опцию «Наиболее спонси-
руемые» (MostFunded).

Воспользовавшись ею, вы обнаружите список наи-
более успешных проектов, профинансированных с
помощью этой платформы. Внимательно исследовав
этот раздел и ознакомившись с названными проекта-
ми, вы получите представление о типах проектов, хо-
рошо сработавшихся с Kickstarter. Обязательно про-
смотрите рекламные видеоролики всех проектов и
изучите приемы, которыми воспользовались создате-
ли видеороликов для того, чтобы их кампании выде-
лились среди массы других и стали успешными.

По данным на 2014 год, самой крупной историей
успеха была кампания сбора средств для смартвот-
ча (SmartWatch, «умные часы») Pebble, которая про-
водилась в мае 2012 года. Целью кампании было при-
влечение 100 тысяч долларов, но кампания протека-
ла настолько успешно, что удалось заручиться фи-
нансовой поддержкой 85 тысяч спонсоров и собрать
10,2 миллиона долларов. С тех пор было продано сот-
ни тысяч смартвотчей Pebble как с веб-странички ком-
пании, так и с помощью крупнейших фирм, специали-



 
 
 

зирующихся на розничной торговле потребительской
электроникой.

Как следствие успеха смартвотча Pebble, сотни
других инновационных вспомогательных устройств
для смартфонов и планшетников были профинанси-
рованы на Kickstarter и иных платформах. Во мно-
гих случаях эти продукты были изобретены обычными
людьми, которым без краудфандинга никогда не уда-
лось бы привлечь средства под свои проекты.

Таким образом, продукты, относящиеся к смарт-
фонам и планшетникам – вспомогательные устрой-
ства и прикладные программы, стали весьма попу-
лярной категорией на Kickstarter и остальных плат-
формах краудфандинга, основанного на вознаграж-
дении. В пятнадцатой главе приводятся подробные
интервью с изобретателями двух успешно профинан-
сированных прикладных программ для смартфонов –
Tile и Hammerhead.

Еще одна история большого успеха, связанная с
Kickstarter – видеоприставка The Ouya (www.ouya.tv).
Создание этого игрового устройства, использующего
популярную систему Androidoperating, было профи-
нансировано в августе 2012 года. Целью проекта бы-
ло собрать 950 тысяч долларов, но после того, как
организаторы кампании сумели привлечь 63 тысячи
спонсоров, было собрано более 8,5 миллионов дол-



 
 
 

ларов. Сегодня видеоприставка стоимостью 99 дол-
ларов поддержана игровой библиотекой из более чем
500 игр, к которой можно получить доступ через веб-
страничку компании.

Еще одним удачно профинансированным на
Kickstarter проектом стало производство фильма,
снятого по успешному телесериалу Вероника Марс
(Veronica Mars). Кампания по сбору средств на этот
проект началась в апреле 2013 года и немедленно
стала самым быстрым проектом Kickstarter, собрав-
шим 2 миллиона долларов. Это был самый успешный
из всех кинопроектов Kickstarter, привлекший деньги
91500 спонсоров – рекордное количество спонсоров
за все время работы платформы. Целью кампании
финансирования кинопроекта Вероника Марс, было 2
миллиона долларов. Удалось собрать 5,7 миллиона.

Само собой разумеется, кинопроект Верони-
ка Марс обладал огромным преимуществом –
его немедленно поддержали поклонники телесе-
риала; тем не менее, изучив течение кампании
на Kickstarter (www.kickstarter.com/projects/559914737/
the-veronica-mars-movie-project), вы увидите, как уме-
ло продюсеры фильма задействовали для поощре-
ния потенциальных спонсоров единственную в своем
роде систему вознаграждения и ограниченный тираж
символики, в то же время позволив поклонникам се-



 
 
 

риала выставлять предварительные заказы на DVD-
копии и Blu-ray копии фильма, вышедшего в прокат 14
марта 2014 года (www.theveronicamarsmovie.com).

По состоянию на начало 2014 года четвертым
по степени успешности проектом, размещенным на
Kickstarter, был Torment: Tides of Numenera, изометри-
ческая компьютерная ролевая игра. Эта кампания за-
кончилась в апреле 2013 года. Финансовым ориенти-
ром была сумма 900 тысяч долларов, но после при-
влечения 74400 спонсоров сумма достигла отметки
почти 4,2 миллионов долларов.

Изучив эту кампанию (www.kickstarter.com/
projects/inxile/ tormenttides-of-numenera), вы увиди-
те, как в качестве средства поощрения использова-
лись вознаграждения на различных ценовых точках,
что в конечном итоге, помогло привлечь девять спон-
соров, внесших на счет по десять тысяч долларов
каждый, хотя большинство пожертвований колеба-
лось в диапазоне от 39 до 130 долларов. Вы также
увидите, что, в отличие от большинства используе-
мых на Kickstarter рекламных видеороликов, видео
этого проекта длится почти семь минут, включая показ
эпизодов игры и интервью с ее создателями.

Произведенная компанией InXile entertainment игра
Torment: Tides of Numernera не была первым успеш-
ным проектом, осуществленным компанией при помо-



 
 
 

щи платформы Kickstarter. Умело используя опыт, на-
копленный во время предыдущих кампаний по сбо-
ру средств на другие проекты компьютерных игр,
компания сполна задействовала существующую сеть
при раскрутке игры Torment: Tides of Numernera
(www.torment.inxile-entertainment.com).

Большая часть других наиболее успешных в плане
сбора средств проектов, использовавших Kickstarter,
относится к сфере компьютерных и видеоигр, создан-
ных независимыми разработчиками, хотя к началу
2014 года в первой двадцатке самых успешных кампа-
ний по сбору средств присутствуют и гаджеты, и про-
дукты потребительской электроники.

Важно не забывать о том, что если в списке са-
мых успешных кампаний на Kickstarter присутству-
ют проекты, собравшие больше миллиона долла-
ров, то тысячи и тысячи других проектов также суме-
ли добиться полного финансирования, лишь немно-
го не дотянув до миллионной отметки. Возвратив-
шись на главную страничку сайта и щелкнув по оп-
ции «Популярные» (Popular), расположенной под за-
головком «Узнать» (Discover), или зайдя по адре-
су www.kickstarter.com/discover/popular, можно внима-
тельно просмотреть список из 129 тысяч проектов,
кампании по которым проводятся в настоящее время,
причем многие из них уже успешны.



 
 
 

Список Kickstarter состоит из проектов, затрагива-
ющих все категории, с которыми работает эта крауд-
фандинговая платформа, в том числе (как вам станет
известно из двенадцатой главы Начинайте действо-
вать, используя Kickstarter.com) разделы: искусство,
комиксы, танцы, дизайн, мода, кино и видео, еда, иг-
ры, музыка, фотография, издательское дело, техно-
логия и театр.

На Kickstarter можно обнаружить интересные инно-
вационные проекты. Например, кампания по финан-
сированию проекта сорочек Silic завершилась 26 ян-
варя 2014 года. Эти сорочки шьются из самоочищаю-
щейся и пропускающей воздух мягкой ткани, создан-
ной по гидрофобной технологии; пятна от жидкостей
и пота на ней не образуются.

Финансовой целью кампании привлечения средств
под проект сорочек Silic был сбор 20 тысяч дол-
ларов, но, заручившись поддержкой примерно 4000
спонсоров, внесших от 40 до 88 долларов каж-
дый, организаторы кампании сумели собрать око-
ло 284 тысяч долларов. В трехминутном рекламном
видеоролике этой кампании (его можно посмотреть
по ссылке www.kickstarter.com/projects/741186545/
a-shirt-that-cleans-itself) производственный образец
сорочки демонстрируется на фоне пояснений изобре-
тателей, рассказывающих об особенностях техноло-



 
 
 

гии и производственного процесса, убеждающих слу-
шателей в том, что ткань безопасна, недорога и удоб-
на для носки.

Подобно многим другим удачным рекламным ви-
деороликам, размещенным на Kickstarter и других
платформах основанного на вознаграждении крауд-
фандинга, видео сорочки Silic заканчивается призы-
вом к действию, словами изобретателя: «Мы наде-
емся на то, что ваша поддержка поможет превра-
тить нашу мечту в реальность. Без вас мы не суме-
ем сделать это». В дополнение к сильному и хоро-
шо сделанному видеоклипу страничка сорочек Silic на
Kickstarter содержит подробное текстовое описание
продукта, дополнительные видеоролики и иллюстра-
ции, объясняющие технологические особенности тка-
ни, а также видеоролик, рассказывающий о резонан-
се, который уже получил проект в общенациональном
масштабе.

Изучая проекты, классифицированные в Kickstarter
как Популярные (Popular), нетрудно заметить, что
некоторые связанные с производством продукции
проекты не ориентированы на массовую аудито-
рию. Подобным примером может служить проект
самобалансирующегося электрического скейтборда
Onewheel: Self-Balancing Electric Skateboard. Кампа-
ния по этому проекту была закончена в конце янва-



 
 
 

ря 2014 года после серьезного превышения финан-
совой цели причем благодаря поддержке всего лишь
832 спонсоров.

Организаторы кампании (www.kickstarter.com/
projects/ 4422853/onewheel-the-self-balancing-electric-
skateboard) рассчитывали на 100 тысяч долларов,
а сумели привлечь почти полмиллиона. Интересной
особенностью этой кампании было использование за-
вышенных целей (stretch goals).

Kickstarter, как и некоторые другие краудфандинго-
вые платформы, разрешает организаторам проектов
по ходу течения кампаний по привлечению средств
задействовать завышенные цели. Это вторичные фи-
нансовые цели, которые, как правило, намного выше
первоначальных. Завышенная цель заявляется обыч-
но с целью поддержания ажиотажа вокруг проекта,
финансирования которого уже почти удалось добить-
ся; как следствие, кампания может привлечь допол-
нительные деньги.

Каждая следующая завышенная цель, предлага-
емая организаторами кампании, является обещани-
ем дополнить проект чем-то новым при условии, ес-
ли эта завышенная цель будет достигнута. В слу-
чае с кампанией скейтборда, когда сумма привлечен-
ных средств приблизилась к 100 тысячам долларов –
первоначальной финансовой цели, была поставлена



 
 
 

первая завышенная цель. Она равнялась 300 тыся-
чам долларов. Если эта цель достигалась в продол-
жение кампании, на скейтборд установили бы свето-
диодное освещение.

Когда сумма собранных денег достигла почти 300
тысяч долларов, была поставлена вторая завышен-
ная цель. Если кампания сумела бы привлечь 400 ты-
сяч, фирма создала бы приложение к iPhone и iPad
для использования в соединении со скейтбордом.
Благодаря введению новых завышенных целей, фир-
ма не только привлекла сумму денег большую, неже-
ли было изначально запланировано, но и сумела под-
держивать в спонсорах высокий уровень энтузиазма,
на волне которого они вкладывали больше средств
и активно пропагандировали проект через свои соци-
альные сети; в результате скейтборд оказался более
полезным и приятным в пользовании.

Подобно тому как использование системы возна-
граждений присуще большинству краудфандинговых
кампаний, основанных на вознаграждении, завышен-
ные цели являются чрезвычайно полезным инстру-
ментом содействия успеху кампаний благодаря уси-
лению волны энтузиазма, поднятого вокруг проекта;
а ведь конец кампании, по сути, зависит именно от
степени энтузиазма, с которым потенциальные спон-
соры относятся к предлагаемому проекту.



 
 
 

В дополнение к задействованию завышенных це-
лей, проект скейтборда многим обязан хорошо отре-
жиссированному видеоролику, длящемуся чуть более
трех минут, а также успешной кампании паблик ри-
лейшнз, выразившейся в стремительном и успешном
натиске на международные медиа, чье внимание уда-
лось привлечь к этому передовому, хотя и недешево-
му (1300 долларов) товару.

Еще один пример проекта, для реализации которо-
го понадобилось небольшое число спонсоров, – коль-
ца из монет (Coin Rings, https://www.kickstarter.com/
projects/103571640/coin-rings); он был задуман недав-
ним выпускником колледжа, защитившим диплом ба-
калавра по производственному дизайну. Эти ювелир-
ные изделия ручной работы создаются из настоя-
щих монет. В отличие от большинства проектов на
Kickstarter, y этого не было рекламного видеоролика.
Дело ограничилось несколькими цифровыми фото-
графиями, иллюстрирующими процесс создания ко-
лец.

Целью этого проекта было привлечение всего-на-
всего 400 долларов, однако благодаря 298 спонсорам
организатор получил 12 тысяч. В результате успешно-
го старта кампании были обозначены две завышен-
ные цели. Для поощрения спонсоров была разрабо-
тана система интересных вознаграждений, стоимость



 
 
 

которых колебалась от 20 до 80 долларов.
Монетные кольца служат примером небольшого по

масштабу проекта, для успеха которого не требуется
привлечения целого состояния, в то время как смарт-
вотч Pebble, напротив, представляет мультимиллион-
ный проект. Впрочем, любая проектная категория на
Kickstarter (и других схожих платформах) содержит
множество проектов, авторство которых принадлежит
обычным людям; для реализации всех этих проектов
требуются суммы денег, которые эти люди не в со-
стоянии самостоятельно инвестировать, но их впол-
не можно привлечь, используя основанный на возна-
граждении краудфандинг.

Возьмем для примера проект JordyCakes
(www.kickstarter.com/projects/1241134086/jordycakes-
custom-cake-and-cupcake-boutique). В 16-летнем воз-
расте Джорди стала креативным создателем пирож-
ных и продавала свою продукцию небольшой груп-
пе местных клиентов, включая друзей и родственни-
ков. Когда ей исполнилось 20, бизнес возрос настоль-
ко, что возникла необходимость покупки оборудова-
ния для профессиональной кухни и установки витри-
ны. Прибегнув к услугам основанного на вознаграж-
дении краудфандинга, она провела кампанию, целью
которой был сбор 10 тысяч долларов.

Девушка намеревалась расширить свой бизнес



 
 
 

(www.jordycakessweets.com) и создать розничную тор-
говую точку в районе Чикаго, где она смогла бы печь
пирожные и кексы для дней рождений, свадебных
празднований и вечеринок, сопровождаемых погло-
щением традиционных яств, которые в ее рекламном
видеоролике описывались как высококачественные
и высококлассные произведения искусства, столь
же вкусные, сколь хорошо выглядящие.

Благодаря 245 спонсорам она смогла привлечь око-
ло 14 тысяч долларов. Вся ее кампания на Kickstarter
заключалась в размещении рекламного видеоролика
продолжительностью одну минуту, нескольких фото-
графий и базовой информации касательно задач про-
екта.

Тем временем и музыканты также открыли для се-
бя новую возможность расширения круга поклонни-
ков при сборе средств для записи альбомов, финан-
сирования турне, покупки новых инструментов и обо-
рудования, оплаты производства сувенирной продук-
ции и даже (как станет известно из пятнадцатой главы
– Опытные краудфандеры делятся своими секрета-
ми) покупки новых автобусов для гастрольных поез-
док.

Цифровая эра, в которую мы все сейчас живем,
целиком изменила облик музыкальной индустрии,
вследствие чего перестала работать старая модель



 
 
 

ведения бизнеса. Сегодня музыканты уже не стре-
мятся к подписанию контракта с ведущими звукозапи-
сывающими фирмами, прекрасно понимая, что могут
добиться огромного успеха, сумев привлечь капитал
для финансирования своих независимых музыкаль-
ных проектов.

Зайдя на веб-страничку Kickstarter и просмотрев
файлы музыкальных проектов в разделе «Наиболее
спонсируемые» (Most Funded), вы обнаружите тысячи
примеров результативных кампаний, принесших орга-
низаторам суммы от нескольких тысяч до миллиона
долларов.

На начало января 2014 года наибо-
лее успешно профинансированным музыкаль-
ным проектом на Kickstarter был проект Аман-
ды Палмер (Amanda Palmer) и оркестра
Grand Theft Orchestra (www.kickstarter.com/projects/
amandapalmer/amanda-palmer-the-new-record-art-
book-and-tour). Проект предполагал запись новых му-
зыкальных произведений, создание иллюстрирован-
ного издания и музыкальное турне. Финансовая цель
кампании составляла 100 тысяч долларов, но благо-
даря поддержке 24883 поклонников и спонсоров му-
зыканты собрали 1,2 миллиона.

Одной из причин, объясняющих безусловный успех
этой кампании, является размещенный на сайте ре-



 
 
 

кламный видеоролик. В трехминутном видеоклипе по-
казана Аманда Палмер, которая стоит перед камерой
и держит написанные от руки записки с обращением
к потенциальным спонсорам и поклонникам ее музы-
кального таланта. Не было произнесено ни слова. На
изображение была наложена музыка группы. Одним
из акцентов кампании был сделан на художественном
творчестве Аманды Палмер, что сослужило хорошую
службу в плане привлечения внимания ее уже состо-
явшихся поклонников и рекрутирования новых фана-
тов и спонсоров.

Вдобавок ко всему была создана своеобразная си-
стема вознаграждений; стоимость включенных в кол-
лекцию сувениров составляла от одного до 10 тысяч
долларов, хотя подавляющее большинство пожертво-
ваний составили суммы от 25 до 50 долларов.

Как становится ясно из анализа этой кампании, на-
личие еще до начала кампании обширной сети яв-
ляется безусловным преимуществом, равно как и та-
лантливо отснятый и смонтированный рекламный ви-
деоролик, и эксклюзивные сувениры в качестве жела-
емого спонсорами вознаграждения.

Как и в случае с другими категориями на Kickstarter,
в разделе музыки присутствуют тысячи разнообраз-
ных проектов, принадлежащих и начинающим, и уже
состоявшимся в смысле профессиональной репута-



 
 
 

ции музыкантам; все они организовали и провели кам-
пании с опорой на уже существующую сеть поклон-
ников своего творчества, сумев без особых проблем
привлечь сравнительно меньшие суммы средств (как
правило, в районе 10 тысяч долларов) для реализа-
ции своих творческих амбиций.

Основу самых успешных в плане привлечения
средств на Kickstarter составляют проекты, относящи-
еся к созданию и продвижению компьютерных и вы-
сокотехнологических продуктов; в то же время среди
проектов, сумевших собрать необходимые для реа-
лизации деньги, есть огромное количество рестора-
нов, предприятий розничной торговли, специализиро-
ванных пищевых продуктов, скейт-парков, книгоизда-
тельств, кинотеатров, центров йоги и винодельческих
предприятий.

Как и Kickstarter, Indiegogo тоже поддерживает
творческую интеллигенцию и креативных людей по-
средством проектных категорий – искусство, комиксы,
танцы, дизайн, мода, фильмы, игорный бизнес, музы-
ка, фотография, театр, трансмедиа, видео/веб и сочи-
нительство; причинно-связанных категорий – живот-
ные, сообщество, образование, окружающая среда,
здравоохранение, политика, религия, верифициро-
ванные некоммерческие организации; а также пред-
принимательских категорий – пищевые продукты, ма-



 
 
 

лые предприятия, спорт и технология.
Изучая существующие проекты на Kickstarter и дру-

гих платформах, легко догадаться о том, какие имен-
но типы проектов имеют наилучшие шансы на при-
влечение средств. Некоторые проекты из области вы-
соких технологий сумели собрать сотни тысяч и да-
же миллионы долларов, а самый успешный проект на
Kickstarter в категории танцы, например, сумел при-
влечь только 50 тысяч долларов спонсорских средств;
за исключением одного проекта в категории мода к на-
чалу 2014 года все самые успешные проекты в этой
категории собрали в сумме менее 450 тысяч, а в ка-
тегории театр самый успешный проект получил чуть
больше 175 тысяч долларов.

Очень важно определить реалистичную финансо-
вую цель вашего проекта, внимательно рассмотрев
особенности работы разных краудфандинговых плат-
форм, делая выводы на основании результатов, до-
стигнутых прошлыми проектами. Скажем, если ваш
относящийся к области танцев проект нуждается бо-
лее чем в 250 тысячах долларов, шансы на то,
что одна-единственная кампания основанного на воз-
награждении краудфандинга сумеет привлечь такие
деньги, достаточно малы, по крайней мере, если су-
дить по особенностям поведения спонсоров во время
прошлых кампаний по похожим проектам.



 
 
 

Если ваши финансовые запросы превышают то,
чего возможно добиться на одной какой-либо плат-
форме, у вас остается несколько вариантов действий.
Во-первых, можно проигнорировать негативную ста-
тистику по платформе и приступить к ведению кампа-
нии в надежде на то, что она будет протекать край-
не успешно и удастся достучаться до широкой груп-
пы спонсоров, которые профинансируют ваш проект.
Это станет для вас серьезным вызовом, особенно
если финансовая цель окажется высокой настолько,
что сможет отпугнуть некоторых потенциальных спон-
соров, которые могут посчитать ее недостижимой и
нереалистичной.

Во-вторых, можно сузить фокус вашего проекта и
установить более низкую финансовую цель. Этот сце-
нарий имеет больше шансов сработать при наличии
сети преданных сторонников, в особенности если по-
следовательно проводить несколько краудфандинго-
вых кампаний, каждая из которых имеет цель, чуть от-
личную от другой, причем каждая последующая вы-
страивается на фундаменте успеха предыдущей для
того, чтобы, в конце концов, достигнуть итоговой цели
финансирования.

В-третьих, можно задействовать более традицион-
ные способы привлечения капитала.

В-четвертых, можно проанализировать другие



 
 
 

платформы краудфандинга на предмет соответствия
вашему проекту. К примеру, платформа Fundable
предлагает малым предприятиям и стартапам воз-
можность одновременного ведения краудфандинго-
вой кампании, основанной как на вознаграждении, так
и на отчуждении доли капитала. Процессы организа-
ции, запуска и ведения кампании сильно отличаются
друг от друга – все зависит от подхода к краудфандин-
гу, который вы считаете наиболее приемлемым. Плат-
форма Fundable уже помогла малым предприятиям и
стартапам привлечь более 70 миллионов долларов.

Как и большинство остальных краудфандинговых
платформ, Fundable приветствует проведение кампа-
ний по проектам широкого спектра, но запрещает про-
екты, каким-то образом связанные с алкоголем, спор-
тивными состязаниями, кредитными услугами, нарко-
тическими веществами, азартными играми, табачной
продукцией, оружием и тому подобными продуктами
или деловыми идеями.

Наиболее впечатляющими историями успеха, свя-
занными с платформой Fundable (по состоянию на
начало 2014 года), считаются iPen2 (технологичный
продукт, собравший 260000 долларов), Ube (авто-
матическая система освещения дома, собравшая
760650 долларов), Yosemite Big Walls: The Complete
Guide (Руководство по скалолазанию в Йосемити, со-



 
 
 

бравшее 24730 долларов), Garagelo (система смарт-
фонного контроля за гаражными воротами, собрав-
шая 30448 долларов), Voila Chocolat (линия по про-
изводству традиционного шоколада ручной работы,
собравшая 600000 долларов), LulzBot TAZ 3D (на-
стольный принтер, разработанный компанией Aleph
Objects, Inc., собравший 294548 долларов) и Sprizzi
Drink Company (бытовая машина для изготовления
соды, собравшая 622000 долларов). Вы узнаете, что
помогло успеху этих кампаний, посетив веб-странич-
ку www.fundable.com/browse/funded.



 
 
 

 
Основанный на вознаграждении

краудфандинг – мощный
инструмент привлечения средств

 
Подобно специальным краудфандинговым плат-

формам для малых предприятий, высокотехнологич-
ной продукции и иных типов специализированных или
рыночно-ориентированных предприятий с вертикаль-
ной структурой, есть также особые платформы, спе-
циально созданные для привлечения средств. При-
чем их число постоянно растет.

Платформа Crowdrise используется физическими
лицами, стремящимися собрать деньги на благотво-
рительность, а также фирмами всех размеров, же-
лающими расширить корпоративную отдачу посред-
ством кампаний краудфандинга, вторичным преиму-
ществом которых является содействие в повышении
уровня узнаваемости бренда и в улучшении репута-
ции за счет сбора средств на благотворительные це-
ли.

Скажем, если вы собираетесь принять участие в
марафонском забеге или пешем переходе с целью
благотворительного сбора средств, кампания на плат-
форме Crowdrise поможет добиться этого и управлять



 
 
 

залогами с помощью инструментария, используемо-
го коммерческими фирмами, практикующими крауд-
фандинг.

Платформа Prizeo сумела заново переосмыслить
метод, с помощью которого обычные люди, а также
компании и организации, могут привлекать средства
под общественно значимые дела, используя для это-
го основанный на вознаграждении краудфандинг. По-
трясающий пример тому – кампания, проведенная в
конце 2013 года на платформе Prizeo братьями-близ-
нецами Джеком и Финном Хэррисами (Jack и Finn
Harries), управляющими чрезвычайно популярным
на YouTube каналом JacksGap (www.youtube.com/
jacksgap). К моменту начала кампании на платформе
Prizeo канал имел более трех миллионов подписчи-
ков.

Посетите страничку кампании на Prizeo
(www.prizeo.com/prizes/jacksgap/a-london-rickshaw-
run-experience) и узнаете, как, собрав группу друзей,
Джек и Финн Хэррисы (которым едва перевалило за
20) отправились в путешествие по миру, покинув свой
дом в Великобритании ради участия в трехнедель-
ном Ралли моторикш в Индии (Rickshaw Run). Джек и
Финн с друзьями на крошечных тук-туках (трехколес-
ные мотороллеры с жестяным тентом – прим. пер.)
проехали 3500 километров по дорогам Индии, соби-



 
 
 

рая деньги на борьбу с детскими онкологическими за-
болеваниями.

Благодаря сети исключительно преданных моло-
дых фанатов с YouTube и других социальных ме-
диа-сетей финансовый итог кампании выразился в
перечислении на счет благотворительной организа-
ции 177496 долларов, что также позволило Джеку и
Финну отснять для своего канала на YouTube несколь-
ко видеороликов – историю их приключений в Ин-
дии. Эти великолепные обучающие видеоклипы об-
ратили на себя внимание многомиллионной мировой
аудитории. Успех, выпавший на долю кампании бра-
тьев-близнецов, является прекрасным примером то-
го, как создатели проекта могут задействовать суще-
ствующие сети (на YouTube, Facebook, Twitter и т. д.)
для сбора средств на благотворительность, исполь-
зуя при этом креативные рекламные видеоролики и
набор эксклюзивных вознаграждений для привлече-
ния спонсоров.

Тем временем 25-летний лос-анджелесский поль-
зователь YouTube Тайлер Оукли (Tyler Oakley) сумел
извлечь пользу из своей интерактивной популярно-
сти – 4,3 миллиона подписчиков на YouTube – и со-
брал 526 тысяч долларов для проекта Trevor Project
на Prizeo. Эта кампания всего за три дня сумела пре-
высить финансовую цель в 150 тысяч долларов.



 
 
 

С подробностями этой исключительно успешной
краудфандинговой кампании по привлечению средств
можно ознакомиться на www.prizeo.com/prizes/tyler-
oakley/an-LA-date. А если желаете побольше узнать о
талантливом парне Тайлере Оукли, зайдите на его ка-
нал в YouTube (www.youtube.com/user/tyleroakley).

Платформа под названием Start A Cure практикует
иной подход к привлечению денег посредством кра-
удфандинга. Если вас вдохновляет сбор средств на
исследование раковых заболеваний, вас наверняка
заинтересует оригинальный метод этой платформы
краудфандинга (о работе которой будет рассказано в
следующей главе). Она позволяет физическим лицам
финансировать исследовательские работы, проводи-
мые конкретными учеными в лабораториях универси-
тетов Джона Хопкинса, Калифорнийском и Гарвард-
ском; предметом их научных исследований являются
специфические формы онкологических заболеваний.

Какой бы ни была идея, относящаяся к сфере биз-
неса, изобретательства, искусства или благотвори-
тельности, всегда есть немалая вероятность того, что
при условии правильного выбора краудфандинговой
платформы вы сумеете добиться ее финансирова-
ния. Однако не забывайте: рождение идеи и выбор
платформы – лишь начало дела, а основная работа
впереди.



 
 
 

 
Станьте сначала опытным

спонсором проектов и только
потом – создателем проекта

 
Если у вас в голове уже вертится некая проектная

идея, первое, что следует сделать, – инвестировать
некоторое количество своего времени в изучение раз-
личных краудфандинговых платформ. Крайне полез-
но выполнить несколько важных вещей, а именно:

● Разберитесь с механизмом функционирования
популярных платформ краудфандинга, основанного
на вознаграждении или предпродажах. Узнайте, что
именно предлагается каждой из платформ, каким об-
разом представляются на них проекты, каков набор
инструментов для представления проекта.

● Найдите кампании проектов, схожих с вашим и
оцените уровень успеха, которого они добились на
разных платформах.

● Просмотрите по возможности больше рекламных
видеороликов для всех типов проектов. Узнайте все
возможное о различных подходах, применяемых со-
здателями видеороликов, и начните размышлять о
том, каким вам хотелось бы видеть собственный ре-
кламный видеоролик.



 
 
 

● Станьте спонсорами проектов на нескольких
платформах, о работе с которыми подумываете. Нет
нужды тратить на это большие деньги, но перед тем
как приступить к реализации собственного дела, вам
стоит поучаствовать по крайней мере в дюжине про-
ектов. Это позволит испытать на себе коммуникацию
создателей проектов со спонсорами, проследить за
течением кампаний от их запуска до финиша и полу-
чить представление о краудфандинге с точки зрения
спонсора. Все это поможет пониманию того, как сле-
дует привлекать спонсоров и поддерживать с ними
контакт в продолжение кампании.

● Особое внимание обратите на кампании, чья це-
левая аудитория схожа с предполагаемой вашей, да-
же если идея самого проекта отличается от идеи, ле-
жащей в основе вашего проекта. Проанализируйте
основной посыл, который эти кампании стремятся до-
нести до потенциальных спонсоров, содержание и ка-
чество рекламного видеоролика. Разберитесь с тем,
какие именно элементы этих кампаний апеллируют к
целевой аудитории и каким образом. Обратите вни-
мание на такие аспекты кампаний, как их длитель-
ность, финансовая цель, число привлеченных спонсо-
ров, предложенные спонсорам и понравившиеся им
вознаграждения. Задайтесь вопросом, что именно в
этих кампаниях вызвало отклик у спонсоров?



 
 
 

● Наблюдая за течением кампаний и за тем, как они
достигают поставленных целей, попытайтесь опре-
делить причины, по которым они достигают успеха.
Определите удачно реализованные элементы кампа-
ний и подходы, использованные организаторами при
их планировании и проведении. В то же время пона-
блюдайте за протекающими в настоящее время кам-
паниями, которые не очень успешны. С течением вре-
мени вы должны быть способны по страничке той или
иной кампании определить причины, по которым она
пробуксовывает. После того как у вас это начнет полу-
чаться постоянно, резко возрастут шансы на успеш-
ное проведение кампании по собственному проекту, а
это значит, что у вас появилось понимание принципов
работы краудфандинга, основанного на вознагражде-
нии.

● По мере исследования различных краудфандин-
говых платформ решите для себя, какая платформа в
наибольшей степени соответствует специфике вашей
проектной идеи. Например, сумеет ли предлагаемый
платформой способ подачи информации заинтересо-
вать потенциальных спонсоров?

● Разберитесь со всем необходимым для того что-
бы проект был действительно представлен на плат-
форме, а не просто присутствовал в ее списке. Позже,
когда вы организуете собственный проект и кампанию



 
 
 

по его продвижению, что именно должно быть сде-
лано для того, чтобы она оказалась яркой и привле-
кающей внимание? Как правильно использовать для
успешного ведения кампании предлагаемые плат-
формой ресурсы?

● Решите, пойдет ли на пользу вашей кампании по-
становка завышенных целей и как надо использовать
их на поздних этапах кампании для усиления проект-
ной идеи и привлечения большего объема средств?
Воспользовавшись собранной информацией о завы-
шенных целях, которые были задействованы в других
кампаниях, начните мозговую атаку по созданию кре-
ативных завышенных целей для собственной кампа-
нии, с помощью которых можно будет повысить гра-
дус заинтересованности потенциальных спонсоров и
инвесторов.

Можно прочитать все, написанное о каждой из кра-
удфандинговых платформ, но это не отменит необ-
ходимость опыта непосредственной работы с различ-
ными платформами, ибо только он позволит узнать
все особенности функционирования платформ крауд-
фандинга, основанного на вознаграждении.

Исследуя различные краудфандинговые платфор-
мы, вы увидите, что все они предлагают вводные ру-
ководства в режиме онлайн, призванные помочь ав-
торам проектов ознакомиться с платформами. Опре-



 
 
 

делившись со списком интересующих вас платформ
краудфандинга, внимательно ознакомьтесь с матери-
алами этих руководств для развития лучшего пони-
мания сути их работы и конкурентоспособности. При
этом особое внимание уделите размеру комиссион-
ных выплат и правилам, регулирующим порядок по-
лучения привлеченных средств при достижении заяв-
ленной финансовой цели.

По мере завершения исследования основанных на
вознаграждении краудфандинговых платформ вы не
только превратитесь в знатока их работы, но и раз-
беретесь в том, насколько та или иная платформа
подходит для реализации вашего проекта, предлагая
необходимые функции и возможности достижения ва-
шей финансовой цели.

Поскольку вам уже известно о том, что одним
из ключевых компонентов успеха кампании крауд-
фандинга является правильный выбор платформы
для проекта, это исследование будет содействовать
принятию правильного решения. Помните и о том, что
легких путей не существует. Вам придется пожерт-
вовать определенным количеством времени, которое
требуется для анализа различных платформ, и вре-
менем в роли спонсора нескольких проектов.

Когда дело доходит до выбора краудфандинговой
платформы, организаторы проектов часто допускают



 
 
 

одну и ту же ошибку: сокращают рамки аналитическо-
го исследования платформ и решаются на сотрудни-
чество с чрезвычайно популярными платформами ти-
па Kickstarter или Indiegogo. В некоторых случаях по-
добное решение может быть оправданным и вести к
конечному успеху, но все же не стоит делать оконча-
тельный выбор, пока вы не изучите все подходящие
вашему проекту платформы.

Если вы планируете привлечение средств на фи-
нансирование организации малого предприятия, не
связанного с творческим поиском, производством или
продажей некоторого вида проектов, вам может по-
дойти платформа типа Kickstarter; однако, возмож-
но, вы решите, что какая-то другая платформа, – на-
пример, специализирующаяся на малых предприя-
тиях и стартапах Fundable – в большей степени от-
вечает характеру вашего проекта. Или, если вы по-
лагаете, что прямые предпродажи сослужат лучшую
службу вашей кампании, нежели предложение воз-
награждений потенциальным спонсорам, то, возмож-
но, вашему проекту больше подходят селф-хостинго-
вые платформы вроде Selfstarter. Без предваритель-
ного исследования и анализа различных платформ
и, в первую очередь, четкого определения того, че-
го именно вы собираетесь достичь средствами кра-
удфандинга, ваша способность сделать правильный



 
 
 

выбор в пользу той или иной платформы будет огра-
ниченной и основываться на неполной информации.



 
 
 

 
Как отыскать специализированную

платформу краудфандинга
 

Подчас особый характер проекта требует задей-
ствования специализированной краудфандинговой
платформы. Содержание третьей главы – Введе-
ние в краудфандинговые платформы и сервисы —
поможет разобраться с критериями поиска крауд-
фандинговых платформ, альтернативных Kickstarter
и Indiegogo. Из материалов, содержащихся в этой
главе, вы узнаете о нескольких специализирован-
ных платформах краудфандинга, которые обслужи-
вают особые типы проектов. Если ваш проект не от-
вечает правилам проведения кампаний, скажем, на
Kickstarter, вы будете в состоянии рассмотреть воз-
можность сотрудничества с платформой более узкой
специализации.

Вследствие быстрого роста популярности крауд-
фандинга чуть ли не каждую неделю в сети появля-
ются новые платформы. Некоторые из них открыты
для проектов всех типов, тогда как другие созданы
для реализации проектных идей только определен-
ного типа. Помимо описываемых в третьей главе по-
пулярных платформ существуют и другие; можно за-
действовать любой поисковый ресурс (типа Google,



 
 
 

Yahoo! или Bing) для поиска и изучения других крауд-
фандинговых платформ, которые, быть может, лучше
подходят вашему проекту.

Введите в поле поиска вашего любимого поис-
ковика слова «crowd funding» (краудфандинг) или
«reward-based crowd funding» (краудфандинг, осно-
ванный на вознаграждении). При поиске платформ уз-
кой специализации наберите слова «crowd funding for
small business» (краудфандинг для малых предприя-
тий), «crowd funding for inventors» (краудфандинг для
инвесторов), «crowd funding for fund-raisers» (крауд-
фандинг для сборщиков средств), «crowd funding for
artists» (краудфандинг для артистов) и так далее.



 
 
 

 
Глава 3. Введение в
краудфандинговые

платформы и сервисы
 

В этой главе вы:
■ Узнаете о нескольких популярных платформах

краудфандинга, основанного на вознаграждении,
■ Изучите платформы краудфандинга, обслужи-

вающие специфические типы проектов,
■ Получите представление о селф-хостинговых

платформах краудфандинга.
Любой человек, слышавший о краудфандинге, зна-

ет о существовании Kickstarter и, возможно, Indiegogo.
Однако, как вам станет известно из этой главы, су-
ществует множество иных платформ основанного на
вознаграждении краудфандинга, и их число постоян-
но увеличивается; некоторые из них разрабатывались
для специфических проектов, тогда как у других при-
сутствует особый подход к краудфандингу, отличный
от подхода Kickstarter и/или Indiegogo.

Каждой платформе присущи свои особенности, оп-
ционные возможности и определенный уровень ко-
миссионных сборов, равно как и метод перечисления
спонсорами денег и последующего их перевода на



 
 
 

счета организаторов проекта. С краудфандинговыми
платформами удобно работать, потому что все необ-
ходимые для организации и ведения кампании ин-
струменты доступны в режиме онлайн, а в распоряже-
нии каждого проекта имеется собственная веб-стра-
ничка и соответствующий электронный адрес разме-
щения (URL).

Итак, автор проекта может создать, запустить и
управлять кампанией основанного на вознагражде-
нии краудфандинга, имея в своем распоряжении ком-
пьютер или иное подключенное к интернету устрой-
ство с системой навигации и просмотра информа-
ции. Не требуется никакого специального программ-
ного оборудования. Большинство платформ предла-
гает пользователям набор инструментов, с которы-
ми работать так же просто, как и с текстовым редак-
тором; эти инструменты позволяют наполнить стра-
ничку кампании необходимым содержанием, включа-
ющим текстовые описания и вводные данные, циф-
ровые фотографии, логотипы компании и продукта, а
также один или несколько рекламных видеороликов.

В этой главе приведены характеристики популяр-
ных краудфандинговых и селф-хостинговых плат-
форм. Характеристика каждой платформы содержит
информацию о цене, а также особенности функцио-
нального содержания и данные о конкурентоспособ-



 
 
 

ности.
Описываемые в главе платформы типичны из мно-

гих доступных для авторов проектов платформ кра-
удфандинга, число которых постоянно растет. Важно
понимание того, что эти сервисы постоянно развива-
ются, а популярность их становится все выше и вы-
ше. Как следствие, приводимые здесь данные на мо-
мент прочтения книги могут оказаться в какой-то сте-
пени устаревшими, поскольку не в состоянии учесть
недавно созданные улучшенные версии.



 
 
 

 
Наиболее популярные

платформы для основанного на
вознаграждении краудфандинга

 
Этот раздел содержит описание нескольких по-

пулярных платформ краудфандинга, основанного на
вознаграждении; указанные платформы в состоянии
принимать множество кампаний различных типов. По-
скольку Kickstarter считается пионером в области ос-
нованного на вознаграждении краудфандинга, при
этом продолжая оставаться самым популярным дей-
ствующим ресурсом такого рода (в активе которо-
го буквально десятки тысяч историй успеха), двена-
дцатая глава – Начинайте действовать, используя
Kickstarter.com — будет полностью посвящена вопро-
сам, связанным с работой на ней.

Краудфандинговая платформа FundAnything



 
 
 

В дополнение к платформе, на которой практиче-
ски каждое физическое лицо, компания или органи-



 
 
 

зация способны быстро создать и запустить осно-
ванную на вознаграждении кампанию краудфандин-
га, FundAnything располагает набором действующих
в режиме реального времени инструментов, помога-
ющих авторам проекта на всех этапах работы.

На веб-страничке платформы (http://
fundanything.com/en/ how#handbook) размещено
бесплатное Руководство по работе с FundAnything,
в котором весь процесс создания, запуска и управле-
ния кампанией разбит на 10 удобно отслеживаемых
этапов.

Как и другие платформы основанного на вознаграж-
дении краудфандинга, FundAnything требует от со-
здателя проекта заявленной финансовой цели кампа-
нии. Это общая сумма, необходимая проекту, которая
должна рассчитываться на основании тщательной
калькуляции всех предполагаемых расходов (вклю-
чая полную стоимость организации и ведения кампа-
нии).

Используя предлагаемые FundAnything интер-
нет-инструменты, создатель проекта должен приду-
мать привлекающее внимание название кампании,
которое должно быть информативным и включать в
себя ключевое слово, отражающее суть кампании.
Как и большинство платформ, FundAnything допуска-
ет размещение на страничке кампании логотипа.



 
 
 

Платформа FundAnything поощряет использование
в кампании рекламного видеоролика, однако его на-
личие не является обязательным. На авторе проек-
та лежит ответственность за выбор подходящего раз-
дела (категории) и подраздела платформы, которые
больше всего соответствуют теме кампании.

Основные категории, или разделы, таковы: искус-
ство (Creative Arts), общественно значимые дела
(Causes), личное (Personal) и бизнес-идеи (Business
Ideas). Все основные категории предлагают возмож-
ность выбора субкатегорий более узкой специализа-
ции. Раздел искусство имеет следующие подразде-
лы: живопись, дизайн, мода, фильмы и видео, игры,
музыка, фотография, театр и танец, веб-проек-
ты и писательство. У раздела общественно значи-
мые дела имеются следующие подразделы: живот-
ные, сообщества, некоммерческие организации, по-
литика, религия, школы, спорт и волонтерство.

Раздел личное позволяет физическим лицам ис-
пользовать основанный на вознаграждении крауд-
фандинг при сборе средств для реализации почти лю-
бого персонального проекта. У этой категории имеют-
ся следующие субкатегории: празднования, образова-
ние, потребности семьи, похороны и юбилеи, надеж-
ды и мечты, нужды медицины, домашние животные
и свадьбы.



 
 
 

Наконец, категория бизнес-идей обслуживает про-
екты стартапов, малый бизнес, предприятия и даже
крупные компании, например, стремящиеся к расши-
рению. Эта категория имеет только два подраздела:
бизнес и технологии.

Важной частью любой кампании является состав-
ление ее подробного описания. Именно использова-
ние текстового материала позволяет авторам ясно и
точно описать проект, объяснив его важность и акту-
альность, рассказать о своих биографиях, обосновать
потенциальным спонсорам, сколько денег требуется
и каким образом будут расходоваться средства. Плат-
форма FundAnything проводит создателей через весь
процесс, начиная с подробного описания, которое со-
ставляется еще перед началом кампании; правда, ни-
кто не запрещает им позже при необходимости вно-
сить в текст дополнения.

Еще одна ключевая составляющая всех кампаний
на FundAnything – вознаграждения. На этой платфор-
ме они могут быть практически любыми, но все-та-
ки важно разработать систему вознаграждений, кото-
рые произведут впечатление на потенциальных спон-
соров.

После того как кампания на FundAnything органи-
зована и запущена, платформа поможет создателям
вывести на свою веб-страничку прямые ссылки на



 
 
 

их учетные записи в социальных сетях, что облегча-
ет проведение кампании посредством сервисов типа
Facebook и Twitter, а также прямых электронных ад-
ресов.

Затем, когда кампания наберет ход, FundAnything
предоставляет в распоряжение авторов дополнитель-
ные инструменты, необходимые для постоянного об-
новления, поддержания связи со спонсорами и рас-
сылки обещанных вознаграждений тем, кто получил
на них право.

Как и в случае с любой иной краудфандинговой
платформой, было бы резонно внимательно изучить
кампании, сумевшие добиться успеха на этой плат-
форме, а также кампании, которые в настоящее
время проводятся в категориях, имеющих отноше-
ние к вашему проекту. Для определения успешных
на FundAnything кампаний зайдите в раздел «Пред-
ставленные кампании» (Featured Campaigns) (http://
fundanything.com/en/search/category?cat_id=27).

В плане сбора средств, по мнению создателей про-
ектов, ценной характеристикой этой платформы яв-
ляется прямое перечисление денег на счет создате-
ля проекта в течение суток после их перевода спон-
сором; безотносительно к тому, сумеет ли проект до-
биться полного финансирования или нет, привлечен-
ные средства (за вычетом комиссионных) депониру-



 
 
 

ются на счете создателя проекта. Слабая сторона это-
го может проявиться в случае, если проект не смо-
жет достичь заявленной финансовой цели, а спонсо-
ры все еще будут ожидать обещанного вознагражде-
ния.

Из интервью с главным краудфандинговым мене-
джером платформы Бредом Уайманом (Brad Wyman),
которое приводится в тринадцатой главе – Интервью
с экспертами по краудфандингу, – вы узнаете боль-
ше о платформе FundAnything.

С момента создания в 2008 году сервис FundRazr
принял более 40 тысяч кампаний краудфандинга, ос-
нованного на вознаграждении, которые собрали бо-
лее 40 миллионов долларов благодаря спонсорам из
более чем 20 стран. Начало работы с FundRazr, как и
с большинством остальных платформ, предоставля-
ющих услуги для основанного на вознаграждении кра-
удфандинга, не требует никакой оплаты. Создатель
проекта платит комиссионные лишь после того, как
деньги уже привлечены и переведены спонсорами.
Поскольку проекты не нуждаются в предварительном
согласовании с FundRazr, кампанию можно запустить
сразу же, без проволочек, и начать получать спонсор-
ские деньги уже через несколько минут.

Благодаря встроенному в платформу рекламно-
му инструментарию можно подключать к кампании



 
 
 

существующие регистрационные записи в социаль-
ных сетях (Facebook, Twitter, Google+, LinkedIn и
Pinterest); кроме этого, допускается использование
прямого электронного сообщения, с помощью которо-
го можно увеличить трафик – число заходов посети-
телей на веб-страничку. Все собранные деньги (за вы-
четом комиссионных) почти немедленно переводят-
ся прямо на счета создателей проекта в PayPal или
WePay, вследствие чего создатели проекта получают
доступ к привлеченным средствам еще до заверше-
ния кампании.

Краудфандинговая платформа FumdRazr



 
 
 

FimdRazr открыт для проектов, разработанных



 
 
 

физическими лицами, предпринимателями, группа-
ми, организациями, некоммерческими предприятия-
ми, компаниями, политическими объединениями. В
отличие от некоторых других платформ, FundRazr до-
пускает проекты личного характера (например, фи-
нансирование учебы в колледже, оплату медицинских
счетов или покрытие свадебных расходов). Вместе с
тем те же самые инструменты основанного на возна-
граждении краудфандинга могут использоваться для
получения финансирования бизнес-проектов; управ-
ления кампанией по сбору средств для некоммерче-
ского или политического объединения; финансирова-
ния разработки и производства продуктов, творческих
проектов, а также для всего остального, не преступа-
ющего рамки закона.

В любое данное время на платформе Indiegogo
проводятся тысячи активных кампаний основанного
на вознаграждении краудфандинга. Многие создате-
ли проектов любят ее за гибкость и возможности на-
стройки. Платформа была создана в 2008 году в по-
мощь независимым кинопроизводителям, но уже в
следующем (2009) году открылась для проектов всех
типов. На веб-сайте компании заявлено: «Мы верим
в то, что каждый, где бы он ни жил, если он увлечен
своим делом и способен отдаваться работе, дол-
жен иметь возможность привлечения денег».



 
 
 

В дополнение к наличию на сайте целого разде-
ла, который посвящен обучению людей эффективно-
му пользованию краудфандингом, Indiegogo предла-
гает создателям проектов возможность пользоваться
услугами Центра помощи (Help Center), с которым
можно связаться по электронной почте и получить
персональный ответ на все запросы.

Анализ работы Indiegogo облегчается тем, что
платформа дает возможность наблюдения за течени-
ем кампаний. Для этого следует открыть опцию «Об-
зор» (Browse), расположенную вверху главной веб-
странички и выбрать одну из следующих опций: «По-
пулярные сейчас» (Popular Now), «Финальный от-
счёт» (Final Countdown), «Новые за неделю» (New
This Week), «Наиболее спонсируемые» (Most Funded)
или «Горячие льготы» (Hot Perks). Кроме того, вы мо-
жете отслеживать проекты соответственно категори-
ям.

Главные разделы платформы – творческий
(Creative), инвестиционный (Cause) и предпринима-
тельский (Entrepreneurial); все они дробятся на под-
разделы. Например, подразделами творческой кате-
гории являются искусство, комиксы, танец, дизайн,
мода, фильмы, игры, музыка, фотография, театр,
трансмедиа, видео/веб и писательство.



 
 
 

Краудфандинговая платформа Indiegogo



 
 
 

Воспользовавшись опцией «Наиболее спонсируе-
мые» (Most Funded), можно взглянуть на странички
самых успешных кампаний, которые принимала у се-
бя платформа Indiegogo, и постараться определить
хорошо проявившие себя элементы кампаний, выяс-
нить, за счет чего они стали успешными, и воспользо-
ваться зарекомендовавшими себя успешными стра-
тегиями при организации и проведении собственной
кампании.

Сильной стороной платформы Indiegogo является
то, что она создавалась не для технически продвину-
тых создателей проектов и спонсоров, поэтому на ней
удобно пользоваться различными онлайн-инструмен-
тами. Можно не беспокоиться о том, сумеет ли потен-
циальный инвестор разобраться в том, как работает
платформа – для участия в вашей кампании и ее по-
пуляризации в собственной социальной сети ему до-
статочно произвести один щелчок мышью.

Вследствие высокого уровня популярности плат-
формы Indiegogo вам будет нетрудно привлечь к кам-
пании внимание средств массовой информации по-
средством проведения опционной кампании паблик
рилейшнз. Журналистам и блогерам уже известна
Indiegogo, они считают ее краудфандинговой плат-
формой с устоявшейся позитивной репутацией. Соот-



 
 
 

ветственно, они нередко ищут истории о кампаниях,
протекающих на Indiegogo и других популярных плат-
формах.

Kickstarter был запущен в 2009 году как платфор-
ма основанного на вознаграждении краудфандинга.
По состоянию на январь 2014 года на этой платфор-
ме было успешно профинансировано 55 тысяч проек-
тов, собрано более 960 миллионов долларов. Как в
случае со многими современными краудфандинговы-
ми платформами, использующие Kickstarter создате-
ли проектов сохраняют авторство и несут за него пол-
ную ответственность. Любой человек старше 18 лет
в США, Великобритании, Канаде, Австралии и Новой
Зеландии может выложить свой проект на Kickstarter
при условии его соответствия правилам работы этой
платформы.

Качество, отличающее Kickstarter от конкурентов,
выражается в принципе «все или ничего». Преиму-
щество подхода заключается в том, что при неудач-
ной кампании, не сумевшей достичь финансовой це-
ли, создатель проекта не обязан исполнять заказы,
предоставлять спонсорам вознаграждение или пы-
таться реализовать проект с недостаточными сред-
ствами. Поэтому создатель проекта, не утративший
доверия и кредитоспособности, при желании может,
учтя прошлые ошибки и недочеты, организовать но-



 
 
 

вую кампанию.

Краудфандинговая платформа Kickstarter



 
 
 



 
 
 

На других платформах, даже если финансовая
цель не достигнута, но создатель проекта получил от
спонсоров некую сумму денег, они сохраняют право
на обещанные вознаграждения; как следствие, под-
час создатели вынуждены пытаться реализовать про-
ект, не имея для этого достаточно денег, в противном
случае он рискует разочаровать своих спонсоров и
утратить их доверие.

К январю 2014 года на платформе Kickstarter было
опубликовано почти 131 тыс. индивидуальных проек-
тов, и 43,62 процента проектов оказались успешны-
ми. 35269 проектов из числа добившихся финансиро-
вания собрали от 1000 до 9999 долларов, а 56 смогли
превысить миллионную отметку.

Все размещаемые на Kickstarter проекты должны
полностью соответствовать требованиям, разрабо-
танным для следующих категорий: искусство, комик-
сы, танец, дизайн, мода, фильмы и видео, пищевая
продукция, игры, музыка, фотография, издатель-
ское дело, технологии и театр.

Все проекты должны быть креативными по сво-
ему характеру и иметь четко определенную конеч-
ную цель. Таким образом, человек, в голове кото-
рого родилась идея изобретения или производства,
например, технологического продукта, вполне мо-



 
 
 

жет рассчитывать на сотрудничество с платформой
Kickstarter, но многие иные, более традиционные ви-
ды предпринимательства для нее не подходят.

Принципиальным отличием этой платформы от
некоторых других платформ, практикующих основан-
ный на вознаграждении краудфандинг, является то,
что Kickstarter не подлежит использованию в целях
сбора денег для частных случаев, вроде благотвори-
тельных кампаний или программ обучения, то есть
всего того, что Kickstarter называет проектами раз-
ряда «профинансируй мою жизнь». Эта платфор-
ма создана исключительно для креативных проек-
тов, более полное определение которым дано на
веб-страничке платформы (www.kickstarter.com/help/
guidelines).

Одним из преимуществ создателей проектов, про-
водящих свои кампании на платформе Kickstarter, яв-
ляется ее чрезвычайная популярность; за время сво-
его существования платформа сумела привлечь 5,5
миллионов спонсоров и завоевать широкую популяр-
ность в средствах массовой информации. Помимо
этого, Kickstarter не без оснований может гордиться
крупным пулом так называемых повторных спонсо-
ров (repeat backers), которые регулярно перечисляют
деньги на различные проекты, размещаемые на этой
платформе. Эти люди активно изучают текущие кам-



 
 
 

пании в поиске проектов, которые, по их мнению, до-
стойны финансовой помощи. Хотя вам, как создателю
проекта, и не стоит твердо рассчитывать на их под-
держку, тем не менее, люди из этой группы могут по-
полнить вашу собственную сеть спонсоров.

Обязательно прочитайте двенадцатую главу – Нач-
ните действовать, используя Kickstarter.com, — со-
держащую более полный обзор работы платформы
Kickstarter и ее всестороннее сравнение с платфор-
мами-конкурентами. Крайне существенно добиться
понимания всех различий и того, каким образом мож-
но ими воспользоваться себе на пользу при организа-
ции и ведении собственной кампании.

RocketHub открыт для всех проектов, если они не
противозаконны и отвечают правилам хорошего вку-
са. Партнерские отношения платформы с телевеща-
тельной сетью А&Е позволяют представить некото-
рые проекты национальной телеаудитории, что де-
лает в принципе возможным привлечение средств
напрямую из сети А&Е. Согласно размещенному на
платформе заявлению, «А&Е занимается поиском
исключительных историй, преисполненных энтузи-
азма руководителей проектов и добивается под-
тверждения интереса со стороны телеаудитории
(то есть, импульса финансирования). Они также за-
интересованы в том, чтобы проект отвечал запро-



 
 
 

сам телезрителей».
Даже если проект не отвечает критериям отбора

и не может рассчитывать на поддержку А&Е, его со-
здатели могут воспользоваться богатым набором ин-
струментов и сервисов, имеющихся на платформе
RocketHub. Благодаря этим сервисам подготовка, за-
пуск и проведение кампании превращаются в простой
и ясный процесс (что не отменяет необходимости тра-
тить определенное количество времени на управле-
ние и продвижение кампании, как и в случае со всеми
другими платформами).

Подробнее о RocketHub можно узнать напрямую от
Брайана Мииса (Brian Meece), директора-распоряди-
теля платформы; емкое интервью с ним приводится
в Главе 13.

Краудфандинговая платформа RocketHub



 
 
 



 
 
 



 
 
 

 
Специализированные

платформы краудфандинга,
основанного на вознаграждении

 
В отличие от краудфандинговых платформ, при-

меры которых приводились в предыдущем разделе,
платформы, о которых пойдет речь сейчас, призва-
ны обслуживать определенные типы проектов и пред-
лагают клиентам более специализированный инстру-
ментарий для разработки и управления кампанией.
Из данного раздела вы также узнаете о краудфандин-
говых платформах, которые можно использовать для
привлечения средств, и о платформах, практикующих
своеобразный подход к такого рода финансированию.

В главе 13 есть интервью с основателем Crowdrise
Робертом Волфи (Robert Wolfe). В нем он рассказы-
вает о том, что побудило его задумать и создать плат-
форму Crowdrise. Этот человек приложил большие
усилия для превращения сбора денег в основанное
на взаимодействии, приятное и успешное занятие.

Вы узнаете, что Crowdrise предоставляет огромные
возможности организаторам кампаний краудфандин-
га, позволяя им проявлять гибкость при сборе средств
на любимые благотворительные цели. Например, ре-



 
 
 

бенок (с помощью родителей) может запустить кампа-
нию на свой день рождения. Однако вместо традици-
онных подарков для себя дети могут попросить сде-
лать пожертвования своим любимым благотворитель-
ным проектам, скажем, приюту для бездомных живот-
ных в их родном городе.

В то же время человек, планирующий участие, ска-
жем, в благотворительном марафоне, может восполь-
зоваться Crowdrise в тесной привязке к социальным
сетевым сервисам для сбора и управления пожертво-
ваниями, если на платформе проходит соответствую-
щая кампания. Компании любого размера также мо-
гут организовать чрезвычайно увлекательные брен-
довые кампании по сбору средств на благотворитель-
ные цели.

Crowdrise предлагает создателям проектов целый
ряд онлайновых инструментов для разработки един-
ственных в своем роде страниц кампаний. На этих
страницах можно размещать текстовые послания,
фотографии, видео и иной контент, призванный ин-
формировать потенциальных доноров обо всех по-
дробностях, относящихся к ходу кампании. Ну а сфе-
ра ответственности создателей проекта – успешное
ведение кампании с использованием социальных се-
тей, электронной почты и/или других ресурсов.



 
 
 

Краудфандинговая платформа Crowdrise



 
 
 



 
 
 

С помощью Crowdrise почти каждый человек спосо-
бен создать на платформе страничку для сбора де-
нег на любимую благотворительность или на обще-
ственно значимое дело, к которому он неравнодушен.
Затем следует задействовать социальные сети для
продвижения кампании и привлечения на странич-
ку трафика. Crowdrise аккумулирует собранные сред-
ства и переводит их прямо на благотворительный счет
(после удержания выплат и комиссионных). Физиче-
ским лицам, организациям или фирмам, проводящим
кампании на платформе Crowdrise, не приходится
платить каких-либо комиссионных, однако подлежат
обложению налогом все пожертвования, сделанные
в пользу американских благотворительных организа-
ций, подпадающих под категорию 501 (c)(3). После то-
го как деньги пожертвованы, доноры автоматически
получают электронные письма в соответствии с тре-
бованием Налогового управления США об обеспече-
нии документации.

Платформа Dragon Innovation предлагает иде-
альное решение людям, у которых имеются идеи
касательно разработки, производства, маркетинга,
дистрибуции и продажи технологичной продукции.
Как вам станет известно из интервью со Скоттом
Миллером (Scott Miller), директором-распорядителем



 
 
 

Dragon Innovation, которое приводится в тринадцатой
главе, помимо конкурентоспособности, есть несколь-
ко других аспектов, определяющих отличие платфор-
мы Dragon Innovation от других краудфандинговых
платформ.

Во-первых, еще до запуска краудфандинговой кам-
пании на платформе проект должен получить одоб-
рение группы специалистов по дизайну, маркетингу и
производству. Dragon Innovation вносит свою лепту в
дело реализации проектной идеи, а выражается это в
деятельности группы признанных экспертов, каждый
из которых имеет за плечами десятилетия успешной
работы; они плотно сотрудничают с изобретателями,
помогая им в разработке проекта и кампании еще до
того, как она начнется. Их миссия заключается в де-
тальной разработке бюджета и определении точной
финансовой цели, учитывающей все вызовы и труд-
ности, с которыми изобретатель может столкнуться в
процессе производства продукта в США или за грани-
цей.

Краудфандинговая платформа Dragon
Innovation



 
 
 



 
 
 

Во-вторых, после одобрения проекта и его допус-
ка на платформу Dragon Innovation команда крауд-
фандинговых и маркетинговых экспертов компании
помогает создателям проекта в разработке и ведении
полноценной кампании, следя за тем, чтобы им хва-
тило необходимых для ее ведения ресурсов.

В силу индивидуального подхода к проектам воз-
растает вероятность достижения или превышения
финансовой цели. Затем создатель проекта мо-
жет продолжить сотрудничество с командой Dragon
Innovation для того, чтобы довести до конца полу-
чивший финансирование проект. К началу 2014 го-
да платформа Dragon Innovation была открыта толь-
ко для базирующихся в США проектов, хотя производ-



 
 
 

ство часто вынесено за пределы страны.
Подобно Kickstarter, краудфандинговая платформа

Dragon Innovation приняла на вооружение принцип
«все или ничего». Если проект достигает финансо-
вой цели или превышает ее, полученные от спонсо-
ров средства переводятся создателям проекта (с уче-
том комиссионных и иных выплат). Однако, если про-
ект не сумел привлечь планируемого объема средств,
деньги вообще не аккумулируются, и создатель про-
екта ничего не получает. Предварительный вклад в 5
тысяч долларов не возвращается.

Помимо концентрации исключительно на техноло-
гических проектах, еще одной отличительной особен-
ностью платформы Dragon Innovation является со-
трудничество только с авторами проектов (изобре-
тателями), стремящимися получить от 200 тысяч до
миллиона долларов (и больше) на нужды разработки,
создания, производства и продажи продукта, а также
на ведение соответствующей кампании.

Чтобы больше узнать о типах проектов, добивших-
ся финансирования с помощью Dragon Innovation и
тех, кампании которых в настоящее время проводятся
на платформе, посетите www.dragoninnovation.com/
projects. Для того чтобы гарантированно обеспечить
каждый проект своим вниманием, Dragon Innovation
ограничивает единовременное количество протекае-



 
 
 

мых на платформе кампаний; к началу 2014 года каж-
дый месяц запускалось лишь 40 проектов.

Владельцам небольших предприятий и предпри-
нимателям, желающим привлечь деньги для реали-
зации своих деловых начинаний, Fundable предлага-
ет два типа краудфандинга – основанный на возна-
граждении и основанный на передаче доли капита-
ла, а также отличную от традиционной и более кон-
курентоспособную систему оплаты. Сферой полной
ответственности создателей проектов является веде-
ние кампаний, привлечение посетителей на свои веб-
странички и затем использования их контента для об-
ращения посетителей в спонсоров.

Платформа Fundable позволяет создателям проек-
та предлагать своим спонсорам вознаграждения и ре-
комендует от трех до восьми этапов вознаграждений
в продолжение всей кампании. Как и на других плат-
формах, такими вознаграждениями могут быть пред-
варительные заказы продукта, услуг, либо поощре-
ние, которое может иметь форму, например, предло-
жения эксклюзивной или выпущенной ограниченным
тиражом рекламной продукции.

Как и следует ожидать от платформы, специализи-
рующейся на небольших компаниях и предприятиях,
на ней часто появляются проекты новых изобретений
и продуктов. Можно проследить ход успешной кам-



 
 
 

пании на Fundable, посетив www.fundable.com/browse
и щелкнув по кнопке «Успешные» (Successful). Пе-
ред опубликованием проекта на платформе он дол-
жен быть представлен для одобрения руководством
Fundable.

Краудфандинговая платформа Fundable



 
 
 



 
 
 

Краудфандинговая платформа Prizeo



 
 
 



 
 
 

Для полного понимания принципов работы Prizeo
и того, насколько сильно эта платформа отличается
от других платформ для основанного на вознагражде-
нии краудфандинга, было бы полезно сходить на сайт
www.prizeo.com/prizes для ознакомления с архивом
успешных кампаний и тех, которые проводятся в на-
стоящее время.

Среди кампаний, которые принимала у себя плат-
форма Prizeo, встречаются и такие, что связаны с
именами Уилла Феррела (Will Ferrell), Снупи Дога
(Snoop Dogg), Майкла Фелпса (Michael Phelps), Ме-
райи Кери (Mariah Carey), Дональда Фейсона (Donald
Faison), Евы Лонгория (Eva Longoria), съемочной груп-
пы Классного мюзикла (High School Musical), Джа-
стина Бибера (Justin Bieber), ютуберов Джека и Фин-
на Хэррисов, Эврил Левайн (Avril Lavine), Мухам-
меда Али (Muhammad Ali), Хлой Кардашьян (Khloe
Kardashian), членов One Direction, Алишы Киз (Alicia
Keys), Коби Брайанта (Kobe Bryant), и Сэмюэла Джек-
сона (Samuel L.Jackson).

Список благотворительных организаций, получив-
ших в результате этих кампаний финансовые по-
жертвования, достаточно широк и включает футболь-
ную лигу The Snoop Youth Football League, фонды
Майкла Фелпса и Эвы Лонгория, детскую исследва-
тельскую больницу Святой Джуд (St. Jude Children's



 
 
 

Research Hospital), ДжиммиМо (GimmeMo), ЭфКэн-
сер (FCancer), Тайфун Хэйян рилиф (Typhoon Haiyan
Relief), Всемирный фонд дикой природы, Альцгейме-
ровскую ассоциацию и множество других.

При запуске новой кампании на Prizeo ее обычно
поддерживают одна или две компании высокого ран-
га, а также знаменитости или спортсмены. Как пра-
вило, кампании краудфандинга на Prizeo предлагают
один или несколько гран-при – уникальные интерак-
ции со знаменитостями. Каждый человек, пожертво-
вавший деньги на кампанию, получает возможность
выигрыша гран-при, присуждаемого по решению ру-
ководителей кампании. В зависимости от внесенной
суммы финансовым донорам причитаются и другие
вознаграждения, например, сувениры с автографами.

Все кампании ведутся на Prizeo в режиме онлайн и
имеют собственную не имеющую аналогов веб-стра-
ничку на платформе. В ходе ведения кампаний задей-
ствуются возможности социальных сетей, электрон-
ной почты, паблик рилейшнз и других маркетинговых
инструментов.

Prizeo предоставляет спонсорам шанс поучаство-
вать в специфических кампаниях и извлечь преиму-
щества из той публичности, которую они приобретут
благодаря активному участию в них. Что касается зна-
менитостей, известных спортсменов, звезд YouTube и



 
 
 

других людей с высоким социальным статусом, Prizeo
дает им возможность повысить ценность своего брен-
да и в то же время помочь сбору средств на обще-
ственно значимое дело. За свое финансовое участие
в кампании финансовые доноры получают эксклю-
зивные призы и рекламную продукцию, выпущенную
ограниченным тиражом, а также возможность тем или
иным образом пообщаться с любимыми звездами ки-
нематографа, эстрады и спорта. Компании, проявля-
ющие интерес к размещению своих проектов на плат-
форме Prizeo или желающие пожертвовать кампании
свои призы, могут отправить соответствующее посла-
ние на адрес corporate@prizeo.com. Представители
знаменитостей, спортсменов или физических лиц, же-
лающих принять участие в будущей кампании, долж-
ны отправить письмо на адрес celebrity@prizeo.com.

Start A Cure начал работать в марте 2013 года и
стал известен благодаря уникальному подходу к кра-
удфандингу как к источнику финансирования онко-
логических исследований. Эта платформа позволяет
спонсорам поддерживать конкретных ученых и иссле-
довательские проекты, концентрирующиеся на изыс-
кании средств борьбы со специфическими форма-
ми рака. Таким образом, спонсоры имеют возмож-
ность совершения целевых пожертвований, которые
направляются на исследования определенных форм



 
 
 

болезни, вызывающих у них эмоциональный отклик.
В обмен на свои пожертвования спонсоры из пер-

вых уст узнают о новейших исследованиях, прово-
дящихся в настоящее время, и в некоторых случа-
ях могут получить беспрецедентную возможность об-
щения со всемирно известными докторами и учены-
ми. Отдельные медики, лаборатории, исследователь-
ские учреждения и университеты используют Start A
Cure для финансирования специфических научно-ис-
следовательских проектов.

Start A Cure ставит перед собой три главные це-
ли. В первую очередь, платформа стремится содей-
ствовать излечению раковых заболеваний. Во-вто-
рых, благодаря проводящихся на ней кампаниям ши-
рокой публике становятся известны лица, занимаю-
щиеся исследованиями по лечению рака, и в-третьих,
платформа стремится поддерживать надежду у муж-
чин, женщин и детей с онкологическим диагнозом.

Краудфандинговая платформа Start A Cure



 
 
 

Все представленные проекты рассматриваются на-
блюдательным советом, члены которого являются во-
лонтерами. После того как проект одобрен, начинает-
ся организация и ведение кампании, в продолжение
которой задействуются те же инструменты и методы
краудфандинга, что и на всех других основных кра-



 
 
 

удфандинговых платформах; цель кампании – сбор
средств и популяризация специфических научно-ис-
следовательских проектов по борьбе с онкологиче-
скими заболеваниями. В привлечении средств могут
принять участие медики, больницы, пациенты и обыч-
ные граждане.

Start A Cure использует подход «все или ничего».
Пожертвования от доноров получают лишь те проек-
ты, которые сумели достичь или превысить финан-
совую цель. Если финансовая цель не достигнута, с
принадлежащих спонсорам кредитных или дебетовых
карт деньги не списываются. Чтобы узнать, какие ти-
пы проектов по онкологическим исследованиям в на-
стоящее время поддерживаются Start A Cure, посети-
те http://startacure.com/start-a-cure. Платформа Start A
Cure управляется компанией Malecare Cancer Support
(www.malecare.org).

Upstart не до конца соответствует рамкам основан-
ного на вознаграждении или передаче доли капитала
краудфандинге, в которых действуют остальные плат-
формы. Он положил начало новому и инновационно-
му методу, который позволяет недавним выпускникам
– и не только им – добиться финансирования сво-
их бизнес-проектов или получить возможность про-
должить образование, не залезая при этом в долги и
не подвергая себя высокому финансовому риску. Вы



 
 
 

узнаете больше об этой уникальной платформе кра-
удфандинга из интервью с основателем Upstart Дей-
вом Жируаром (Dave Girouard) в Главе 13.

Даже если вы не принадлежите к числу возможных
клиентов платформы Upstart, ее изучение даст воз-
можность разобраться в том, насколько быстро эво-
люционируют эти платформы, стремясь создать оп-
тимальные условия обслуживания в высшей степени
индивидуальных нужд финансирования физических
лиц, малого бизнеса и предпринимательства.

Краудфандинговая платформа Upstart



 
 
 



 
 
 

Краудфандинговая платформа GoFundMe

GoFundMe работает несколько иначе, нежели
остальные краудфандинговые платформы, описан-
ные в нашей книге. Хотя создатели проектов долж-
ны определить финансовую цель, отсутствуют вре-



 
 
 

менные ограничения на ее достижение. Кампания мо-
жет пребывать в режиме онлайн любой период вре-
мени. К тому же люди, использующие GoFundMe для
сбора денег, просто добиваются прямых пожертвова-
ний, не предлагая взамен ни предпродаж продуктов,
ни каких-либо вознаграждений за тот или иной раз-
мер пожертвования. Создатели проекта получают все
полученные от финансовых доноров деньги (за вы-
четом комиссионных) независимо от того, достигнута
финансовая цель или нет.

Как и в случаях с другими краудфандинговыми
кампаниями, достижение успеха при использовании
GoFundMe зависит от масштаба личной социальной
сети и активности ее членов, а также от способно-
сти создателей проекта задействовать социальные
сети для привлечения пожертвований от родственни-
ков, друзей и других людей, связанных с вами посред-
ством социальных сетевых сервисов. Хотя GoFundMe
не является платформой краудфандинга, основанно-
го на вознаграждении или передаче доли капитала,
для организации и управления кампанией по сбору
средств используются те же самые онлайн-инстру-
менты, ресурсы и социальные сети.



 
 
 

 
Выбор селф-хостингового

краудфандинга, основанного
на вознаграждении

 
В дополнение ко многим функционирующим в ре-

жиме реального времени платформам, способным
принять у себя вашу кампанию, существует масса
возможностей для селф-хостинга, воспользовавшись
которым физические лица, компании и организации
могут создать и вести собственные кампании осно-
ванного на вознаграждении или предпродажах крауд-
фандинга, размещая их на своих веб-сайтах или бло-
гах.

В настоящее время самым популярным инструмен-
том селф-хостингового краудфандинга, основанного
на вознаграждении, считается Selfstarter. Открытость
этого источника считается его сильной стороной; его
использование не требует комиссионных выплат, и он
в высшей степени настраиваемый. Однако вам потре-
буется самостоятельно проводить кампанию на соб-
ственном веб-сайте или работать в контакте с веб-хо-
стинговым сервисом, поэтому вам понадобится хотя
бы базовое понимание азов веб-дизайна и хостинга.

Selfstarter представляет собой открытую коллек-



 
 
 

цию программно-реализованных инструментов, поз-
воляющих разрабатывать и реализовывать соб-
ственные решения по краудфандингу, основанному
на предпродажах, а также собирать деньги ваших
спонсоров с помощью платежной системы Amazon
или какой-либо иной службы обработки платежей.
Платформа была разработана компанией Lockitron
(www.lockitron.com), после того как их проектная
идея (контролируемый посредством смартфона за-
сов для дверного замка) была отвергнута Kickstarter.

Краудфандинговая платформа Selfstarter



 
 
 

В конечном итоге Lockitron воспользовался соб-
ственной платформой краудфандинга и собрал более
2,2 миллиона долларов, сумев заинтересовать своим
проектом 14704 спонсора. После этого компания при-
няла решение открыть широкой публике бесплатный
доступ к своему программному коду.

Используя инструменты Selfstarter, можно спроек-
тировать и запустить полностью настраиваемый веб-
сайт для краудфандинга, основанного на предпро-
дажах, подходящий для всех типов продуктов. Со-
здатель проекта несет ответственность за наполне-
ние веб-странички содержанием (тексты, фотогра-
фии, видео и т. д.), запуск кампании и привлечение
трафика. В дополнение ко всем необходимым для ор-
ганизации и управления краудфандинговой кампани-
ей этого типа навыкам следует иметь представление
о программировании и дизайне интернет-ресурсов, а
также о размещении информации на веб-узлах.

Для краудфандинговых кампаний, в основу кото-
рых положен тот или иной продукт, Selfstarter может
быть хорошим решением уже в силу отсутствия ка-
ких-либо внешних правил обращения с платформой
и требований соответствия содержания кампании
определенным маскам-шаблонам веб-сайта. Про-
грамму Selfstarter можно скачать с https://github.com/



 
 
 

lockitron/selfstarter.
Если вы раздумываете над тем, отвечает ли

Selfstarter параметрам вашего проекта, можно зайти
на веб-сайт кампании Lockitron (www.lockitron.com)
и выяснить, на что способна селф-хостинговая плат-
форма краудфандинга. Одним из примеров совмести-
мого со смартфонами продукта, который получил на
Selfstarter финансирование благодаря успешной кам-
пании основанного на предпродажах краудфандинга,
является Tile.

Больше информации о проекте Tile и его кампании
вы найдете в пятнадцатой главе интервью с основа-
телем Reveal Labs Ником Эвансом (Nick Evans).



 
 
 

 
Глава 4. Предварительное

планирование вашей
кампании краудфандинга

 
В этой главе вы:
■ Узнаете, что необходимо сделать, перед тем

как начать кампанию основанного на вознагражде-
нии краудфандинга,

■ Отшлифуете вашу проектную идею,
■ Определите аудиторию,
■ Выстроите сеть.
Прежде чем вы разместите краудфандинговую кам-

панию на платформе и начнете прилагать усилия по
привлечению потенциальных спонсоров, вам придет-
ся проделать большую подготовительную работу, что-
бы обеспечить успех кампании. Какой именно объ-
ем подготовительной работы окажется необходимым
и сколько времени она займет, зависит от множества
различных факторов, включая ваши навыки и находя-
щиеся в вашем распоряжении ресурсы, масштаб про-
ектной идеи, целевую аудиторию и конечную цель ва-
шей кампании. В большинстве случаев подготовка к
успешной кампании основанного на вознаграждении
краудфандинга включает следующие этапы:



 
 
 

● Определение и корректировка проектной идеи
● Точное выявление целевой аудитории
● Проведение исследования для определения того,

насколько перспективна ваша идея, и каковы исходя
из нее возможности привлечения средств, предлагае-
мые различными краудфандинговыми платформами

● Выбор подходящей платформы краудфандинга
● Создание системы вознаграждений (если этого

требует план кампании)
● Разработка графика и временных рамок кампа-

нии, а также отдельных временных рамок для реали-
зации всего проекта

● Выстраивание или расширение вашей сети
● Создание общего маркетингового обращения
● Подготовка контента для вашей кампании крауд-

фандинга, включая создание рекламного видеороли-
ка

● Предварительное планирование мероприятий по
стимулированию кампании с использованием соци-
альных сетей, электронной почты, платной интер-
нет-рекламы, паблик рилейшнз, а также иных методов
маркетинга

● Обеспечение экспертной поддержки, необходи-
мой для организации и ведения кампании крауд-
фандинга, и определение круга экспертов, которые
вам понадобятся уже после получения финансирова-



 
 
 

ния, для завершения проекта
● Составление подробной калькуляции бюджета

краудфандинговой кампании и всего проекта

Лишь после выполнения всех вышеозначенных
действий наступает черед регистрации на крауд-
фандинговой платформе и организации кампании по
вашему проекту. Имейте в виду, что в большинстве
случаев вы имеете совсем немного времени на веде-
ние кампании и получение финансирования. На осно-
вании тщательного анализа, проведенного буквально
всеми платформами основанного на вознаграждении
краудфандинга, и в соответствии с мнением экспер-
тов и организаторов кампаний, для большинства про-
ектов оптимальный срок ведения кампании составля-
ет примерно 30 дней. В то же время многие платфор-
мы позволяют заранее устанавливать длительность
кампании, которая может протекать от одной недели
до 90 дней.

Зная, что у вас есть, скажем, только 30 дней на ве-
дение кампании и достижение успеха, вы заблаговре-
менно озаботитесь созданием крепкого фундамента
и не станете тратить ценное время на сбор полезной
информации уже после того, как кампания начнется.
Важно суметь в первые часы или дни ведения кампа-
нии донести свое послание до всех основных участ-



 
 
 

ников сети, начав активную раскрутку темы в надежде
на генерирование волны энтузиазма по отношению к
проекту, дабы он немедленно преобразовался в фи-
нансовую поддержку, которую позже вы постараетесь
нарастить.

Некоторым наиболее важным задачам предвари-
тельного планирования и организации краудфандин-
говой кампании, основанной на вознаграждении, по-
священы отдельные главы этой книги. В этой же гла-
ве мы внимательно рассмотрим список задач крауд-
фандинговой кампании, которые следует считать со-
ставной частью процесса предварительного планиро-
вания. Нетрудно догадаться, что все начинается с по-
явления чудесной проектной идеи.



 
 
 

 
Определение и точная

настройка проектной идеи
 

Все начинается с идеи проекта. До того как предста-
вить идею вниманию широкой публики, ее надо раз-
вить и довести до возможного предела совершенства;
для этого вам придется, задавшись множеством во-
просов, дать на них честные и тщательно продуман-
ные ответы.

Например, каков масштаб вашей проектной идеи
и что именно вы желаете профинансировать? Идет
ли речь об идее или изобретении? Собираетесь ли
вы основать компанию? Возможно, у вас есть увлече-
ние, и вы хотите каким-то образом трансформировать
его в прибыльное дело? Или вы музыкант, собираю-
щийся записать альбом или отправиться в турне? А
может, кинорежиссер, одержимый идеей очередного
фильма?

Возможно, вы повар, планирующий издать книгу о
здоровой и вкусной пище, открыть ресторан или про-
ект в сфере кулинарии. А может, вы писатель, ювелир,
скульптор или фотограф, стремящийся представить
публике свои произведения и/или продать их.

Какой бы ни была ваша идея, перенесите ее на
бумагу. Теперь определитесь с краткосрочной и дол-



 
 
 

госрочной целями проекта. Иными словами, решите,
чего вам хотелось бы достичь в течение следующих
шести месяцев (краткосрочная цель) и какую форму
должна принять проектная идея через год?

Преисполнены ли вы энтузиазмом в отношении ва-
шей идеи? Сможете ли ради нее пожертвовать мас-
сой времени, сил и ресурсов, посвятить ей несколько
месяцев, а возможно и лет? Является ли ваша про-
ектная идея тем, чем вы охотно делитесь не только с
ближайшими друзьями и родственниками, но и с аб-
солютно незнакомыми людьми? Получиться ли у вас
увлечь других своим энтузиазмом? Готовы ли вы риск-
нуть личным и профессиональным реноме ради осу-
ществления проекта?

Наконец, в чем причины вашей увлеченности этой
идеей? В чем заключается ее уникальность? Какую
пользу ее осуществление принесет вам и людям, под-
державшим проект своими финансами? Какое влия-
ние она окажет на тех, кто тем или иным образом свя-
зан с проектом? Принесет ли он пользу вашему сооб-
ществу или обществу в целом? С какой стати другие
люди должны озаботиться судьбой вашего проекта?

Таков далеко не полный перечень вопросов, на ко-
торые необходимо ответить еще до начала работы
над проектом. Если у вас возникли трудности с этим,
значит, вы либо недостаточно скрупулезно исследова-



 
 
 

ли тему, либо идея не стоит того, чтобы за нее брать-
ся.

Предположим, у вас возникла очень своеобразная
проектная идея, вы увлечены ею. Задайтесь вопро-
сом, в чем заключается ее своеобразие и уникаль-
ность? Чем она лучше других похожих идей, уже пред-
ставленных публике?

Если вы уверены в своем авторстве действительно
блестящей идеи, что именно должно заинтересовать
в ней людей, которые принадлежат к иному, нежели
вы, психологическому типу? Выражаясь иначе, воз-
никнет ли спрос на вашу проектную идею, захотят ли
люди посодействовать вам своими деньгами в ее ре-
ализации?

Задумайтесь над масштабом вашей проектной
идеи. Хватит ли вам для ее материализации опыта,
образования и умения? Жизнеспособна ли она, и на-
сколько реалистична цель, которую вы перед собой
ставите? Если нет, то, какие дополнительные навыки,
знания и ресурсы вам понадобятся?

Занимаясь доводкой вашей проектной идеи до со-
стояния, в котором она может получить финансиро-
вание на платформе краудфандинга, основанного на
вознаграждении, думайте и о том, что надо сделать
для полной реализации проекта. Хватит ли вам на это
денежных средств, решимости, времени и энергии?



 
 
 

Закончив с разработкой идеи проекта, садитесь
за стол и составьте набросок бизнес-плана. В биз-
нес-плане должно упоминаться все, что вам необхо-
димо предпринять в процессе реализации проекта,
включая информацию о вероятных вызовах и препят-
ствиях, которые вам придется преодолевать. Отполи-
ровав свою идею до блеска, начните думать о том, как
донести ее до потенциальных спонсоров так, чтобы
они ее поняли. Определитесь со способом действен-
ного убеждения других в том, что ваша идея хороша,
жизнеспособна и являет собой нечто достойное реа-
лизации.

Как бы вы описали в одном предложении проект-
ную идею и ее сильные стороны? И объясните, в силу
каких причин вы способны справиться с ее реализа-
цией лучше, чем другие?



 
 
 

 
Нахождение целевой аудитории

 
Выступив с прекрасной проектной идеей, вы долж-

ны определиться с двумя важными вещами: во-пер-
вых, кто поможет вам в финансировании проекта; во-
вторых, кто захочет купить произведенную продукцию
или воспользоваться предлагаемыми услугами после
воплощения идеи в жизнь?

Первая группа людей станет вашей основной целе-
вой аудиторией, до которой надо будет достучаться
во время краудфандинговой кампании. В нее должны
входить уже знакомые вам люди или те, с кем легко
связаться по электронной почте и социальным сетям.
Вторая группа состоит из людей, с которыми вы буде-
те контактировать в течение кампании и которые про-
явят интерес к проекту после ознакомления с ним.

Тратя время и усилия на нахождение целевой ауди-
тории, не удовлетворяйтесь формальным установле-
нием контактов, а старайтесь побольше узнать об
этих людях. Подготовка маркетингового послания тре-
бует знания особенностей целевой аудитории (сред-
ний возраст, семейное положение, уровень образова-
ния, уровень доходов, покупательские привычки, уро-
вень активности в социальных сетях, увлечения, уро-
вень технологической подкованности, особые интере-



 
 
 

сы и другие относящиеся к делу социальные и лич-
ностные аспекты).

Разрабатывая содержание веб-странички вашей
краудфандинговой кампании и работая над маркетин-
говым посланием, надо попытаться поставить себя на
место этих людей, начать думать как они и смотреть
на вещи с их точки зрения.



 
 
 

 
Проведите исследование

 
Существует несколько видов исследований, кото-

рые целесообразно провести перед запуском кампа-
нии. Исследование должно затрагивать сбор по воз-
можности большего объема информации касательно
вашего проекта, его целевой аудитории, ваших потен-
циальных конкурентов и способа преодоления труд-
ностей, с которыми по ходу кампании неизбежно при-
дется столкнуться.

Надо будет также разобраться с тем, существует ли
рынок для вашей проектной идеи, каковы его емкость
и масштаб, как лучше всего подойти к потенциальным
спонсорам. Еще один аспект исследования относится
к планированию и ведению кампании краудфандинга.

Определившись с масштабом вашей краудфандин-
говой кампании, разберитесь с тем, какое именно со-
действие вам требуется, и займитесь поиском подхо-
дящих экспертов, способных оказать вам содействие
еще до запуска кампании. Ваше исследование может
принимать различные формы. Некоторые виды ана-
лиза проводятся в режиме онлайн, другие требуют об-
ращения к экспертам. Иногда бывает полезно знаком-
ство с журнальными публикациями по проблематике
отрасли, имеющей отношение к проекту или к его це-



 
 
 

левой аудитории.
Независимо от сферы вашей проектной идеи, в

первую очередь следует уделить время изучению раз-
личных платформ краудфандинга и анализу как мож-
но большего числа кампаний. Фокусируйте внима-
ние на кампаниях, относящихся к теме вашей проект-
ной идеи или затрагивавших схожую по составу целе-
вую аудиторию. Используйте это исследование, что-
бы разобраться со всем необходимым для успеха ва-
шей кампании.



 
 
 

 
Выбор подходящей

платформы краудфандинга
 

В предыдущей главе были рассмотрены некото-
рые из самых популярных платформ краудфандинга
с их своеобразными и подчас оригинальными подхо-
дами к краудфандингу, основанному на вознагражде-
нии. Проанализировав особенности функционирова-
ния каждой платформы, надо остановить выбор на
той, которая наилучшим образом соответствует ва-
шей проектной идее. При выборе платформы следует
учитывать следующие обстоятельства:

● Репутацию платформы основанного на возна-
граждении краудфандинга,

● Функциональные возможности, предлагаемые
платформой для создания, управления и продвиже-
ния кампании основанного на вознаграждении крауд-
фандинга,

● Интеграцию платформы с сервисами популярных
социальных сетей (Facebook, Twitter и т. д.),

● Возможный при создании веб-странички уровень
персонализации и кастомизации с точки зрения визу-
ального впечатления и дизайна,

● Какие инструменты служат задаче управления
кампанией, отслеживания спонсоров и связи с ними,



 
 
 

а также учету посетителей веб-странички,
● Комиссионные выплаты за пользование платфор-

мой, включая гонорары независимым фирмам, обра-
батывающим платежи,

● Порядок, сроки и условия получения вами спон-
сорских средств,

● Специализированная или персонифицированная
поддержка и услуги, которые платформа предостав-
ляет создателям проектов.

В конечном итоге вам следует выбрать платфор-
му, полностью удовлетворяющую вас как создателя
проекта, причем весь предлагаемый инструментарий
должен быть легко применим в работе и быть ин-
тересным для целевой аудитории. Ведь если ваши
потенциальные спонсоры не будут чувствовать себя
комфортно, заходя на платформу, они вряд ли поже-
лают помочь проекту своими деньгами.



 
 
 

 
Создание системы

вознаграждений
 

Вам уже известно, что далеко не все кампании
краудфандинга используют вознаграждения. Некото-
рые ограничиваются предпродажами продукции. Од-
нако, если ваш проект подразумевает выдачу спонсо-
рам вознаграждений, крайне важно подобрать призы,
отличающиеся своеобразием, исключительностью, а
также импонирующие вашей целевой аудитории.

Решение о финансовой поддержке, принимаемое
спонсором, во многом зависит не только от содержа-
ния проекта, но и от того, какое именно вознагражде-
ние он получит взамен своих денег. Кстати, это влияет
и на размер финансовой помощи. Все призы должны
каким-то образом содержать мотив вашей благодар-
ности каждому спонсору и, если возможно, призна-
ние действенности его поддержки. Вознаграждение
должно также включать эксклюзивный доступ к теку-
щим результатам кампании – спонсоры должны иметь
возможность отслеживать ход кампании и развитие
проекта после ее завершения. Этого можно добиться
посредством электронной почты, блога или веб-стра-
нички.

Спонсоры первыми получают возможность вос-



 
 
 

пользоваться плодами проекта после его реализации.
Например, если речь идет о создании продукта, до-
ступ к нему спонсоры получают еще до его представ-
ления широкой публике. Если проект подразумевает
постановку шоу, спектакля или съемку фильма, спон-
сорам надо будет послать пригласительные билеты
на премьеру.

Затем, в обмен на высокий уровень финансовой
поддержки, предложите именное лимитированное из-
дание и представляющие ценность для спонсоров
эксклюзивные призы, которых нет в свободной про-
даже. Например, если речь идет о продюсировании
шоу или концерта, вознаграждение высшего уровня
может включать пригласительные билеты на самые
лучшие места в зале, возможность прохода за кулисы
или присутствия на генеральной репетиции, пригла-
шение на частную вечеринку и сувениры с автографа-
ми.

Если речь идет о производстве фильма, некоторые
награды высшего уровня могут включать:

● Участие в съемках массовой сцены,
● День, проведенный на съемочной площадке,
● Имя персонажа фильма, названного в честь спон-

сора,
● Сценарий с автографами всех актеров,
● Афиша фильма с автографами всех актеров,



 
 
 

● Использованный в фильме предмет реквизита с
автографом актера, использовавшего его,

● Пригласительный билет на премьеру или вече-
ринку с участием актеров,

● Признательная запись в финальных титрах филь-
ма.

Уделите достаточное время ознакомлению с возна-
граждениями, предлагавшимися другими кампаниями
по аналогичным проектам, а затем продумайте соб-
ственную систему вознаграждений, которая сумеет
произвести на целевую аудиторию надлежащее впе-
чатление. Имейте в виду, что богатые люди, облада-
ющие возможностями оказания серьезной финансо-
вой помощи, выше всего ценят призы, которые нельзя
купить за деньги, например, своеобразные впечатле-
ния, напрямую связанные с проектом. К этому может
относиться и возможность личного общения с созда-
телями проекта.



 
 
 

 
Спланируйте ваш график

 
От нескольких недель до нескольких месяцев (в за-

висимости от масштаба проекта) может уйти на пред-
варительное планирование, предшествующее нача-
лу успешной кампании основанного на вознагражде-
нии краудфандинга, поэтому удостоверьтесь в нали-
чии необходимого времени для выполнения абсолют-
но всех задач, дабы не пришлось комкать анализ.

После этого составьте подробный план-график вре-
мени для вашей краудфандинговой кампании. Если
ее проведение ограничено 30 днями, какие задачи
должны решаться в каждый из этих дней? Когда бу-
дут опубликованы данные? Какие действия в соответ-
ствии с созданными вами альтернативными сценари-
ями будут предприняты, если кампания начнет про-
буксовывать? Определите условия и время постанов-
ки новых завышенных целей, а также их масштабы.

Вам также надо заранее составить ориентировоч-
ный график действий после получения вашим проек-
том полного финансирования. Эту информацию сле-
дует довести до потенциальных спонсоров. Как дол-
го, по вашему мнению, будет длиться процесс реали-
зации проекта? Рассчитывайте предполагаемые сро-
ки с учетом резерва времени, которое может пона-



 
 
 

добиться, если возникнут трудности. Всегда лучше
иметь некий запас времени и запустить проект немно-
го позже, чем объяснять спонсорам проекта причины
задержки.

При создании графика убедитесь в том, что сро-
ки реальны, учитывают масштаб проекта и наличные
ресурсы. Например, если рассчитываете на эффект
от паблик рилейшнз, надо приступить к осуществле-
нию этого сегмента кампании и войти в контакт с жур-
налистами, продюсерами и блогерами за несколько
недель (а в некоторых случаях – за несколько меся-
цев) до начала основной кампании, чтобы подладить-
ся под ритм работы и сроки, требующиеся медийным
каналам для производства информационного продук-
та.

Аналогично, если планируете задействовать плат-
ную рекламу для продвижения вашей кампании с по-
мощью традиционных печатных изданий, это следу-
ет делать задолго до старта кампании на платфор-
ме. Учтите, что для публикации платной рекламы
в печатной прессе требуется намного больше вре-
мени, чем для развертывания интернет-рекламы в
Facebook или Google AdWords. Важно предваритель-
но спланировать все эти действия так, чтобы реклам-
ные объявления и статьи появились в наиболее под-
ходящий момент кампании.



 
 
 

 
Выстраивание или

расширение вашей сети
 

Термин краудфандинг (народное финансирование)
появился не просто так. Он означает, что для успеш-
ного финансирования проекта необходимо связаться
с людьми и добиться финансовой поддержки со сто-
роны массы людей, а не единичных инвесторов тра-
диционного типа. На первых этапах главной опорой
проекта будет ваша собственная социальная сеть, в
которую включены люди, знающие вас и желающие
вам помочь.

Ваша социальная сеть (то есть ближний круг кон-
тактов) включает друзей, членов семьи, интернет-зна-
комства и, возможно, людей, вместе с которыми вам
в прошлом довелось работать или учиться (клиенты,
покупатели, сослуживцы, школьные друзья и т. д.). До
начала краудфандинговой кампании убедитесь в том,
что ваша социальная сеть максимально заполнена.
Соберите все имена и электронные адреса, поддер-
живайте связь со всеми знакомыми на различных пло-
щадках социальных платформ.

Если вы представляете фирму с устоявшейся ре-
путацией, музыкальную группу или оркестр, или нахо-
дитесь в постоянном взаимодействии с большим чис-



 
 
 

лом клиентов, покупателей, фанатов или последова-
телей – всех этих людей следует включить в вашу сеть
и поскорее связаться с ними до начала кампании. Все
они уже знают вас и осведомлены о вашей репутации,
поэтому на них рассчитывать можно в большей сте-
пени, чем на совершенно незнакомых людей.

Крайне важно максимально расширить свою соци-
альную сеть до старта вашей кампании. Если у вас
пока еще нет сети, включающей по меньшей мере
несколько сотен людей из ближнего круга и в допол-
нение к ним несколько тысяч других, которые могут
выступить в роли потенциальных спонсоров, потрать-
те сколько угодно времени и ресурсов на расширение
социальной сети еще до начала вашей кампании.

Иными словами, задолго до запуска вашей кам-
пании надо стать активным пользователем различ-
ных социальных сетей (Facebook, Twitter, Google+,
LinkedIn, Instagram и т. д.) и естественным образом
расширить сеть контактов. В зависимости от масшта-
бов проекта для этого может потребоваться регистра-
ция на этих ресурсах страничек ваших компаний, ор-
ганизаций или проекта с последующим установлени-
ем контактов, которые могут вылиться в финансовую
поддержку. Присутствие в социальных сетях бесплат-
но, но для налаживания и поддержания контактов тре-
буется время.



 
 
 

Далее попытайтесь мысленно выйти за рамки су-
ществующей сети и задумайтесь над способом выхо-
да на широкую публику, которой вы пока не известны,
но которая может поддержать проект. Эта группа лю-
дей составляет вашу целевую аудиторию. Вам при-
дется хорошо поработать для того, чтобы добраться
до нее. В этом вам поможет составление списка адре-
сов электронных почт, обращение к контактам в соци-
альных сетях, использование интернет-рекламы, ра-
бота с сетевыми группами по интересам или проведе-
ние кампании паблик рилейшнз.

Имейте в виду, что лишь малый процент друзей в
ваших социальных сетях будет действительно участ-
вовать в финансировании вашего проекта. Надо на-
деяться на то, что в числе спонсоров окажутся мно-
гие из вашего ближнего круга, но при выходе за пре-
делы ближнего круга процент готовых на спонсорство
людей из числа тех, до которых вы сумели добраться,
резко сокращается. Поэтому чем шире ваша социаль-
ная сеть, тем лучше.

Общаться с контактами в сети еще до начала кам-
пании краудфандинга – неплохая стратегия. Поста-
райтесь разместить информацию о проектной идее и
возбудить интерес к ней, не прибегая к помощи брос-
кого и настойчивого рекламного послания. Приступая
к разговору с контактом в социальной сети, не забы-



 
 
 

вайте о том, что вы преследуете две важные цели.
Во-первых, вы хотите, чтобы они стали спонсора-

ми и поддержали ваш проект. Во-вторых, независимо
от того, готовы ли они на оказание вам финансовой
помощи, вам нужно, чтобы каждый человек поделил-
ся информацией о проекте со своими интернет-зна-
комыми; речь идет о размещении от вашего лица (ре-
посте) посланий в Facebook и Twitter.

Рекламно-пропагандистская поддержка со стороны
сетевых друзей чрезвычайно ценна и помогает быст-
ро и эффективно расширить собственную сеть, рас-
пространить сведения о вашем проекте. Следует не
только поощрять людей к тому, чтобы они делились с
другими подробной информацией о проекте, но и мак-
симально облегчить им это; не забудьте каким-то об-
разом выразить свою благодарность, дабы эти люди
ощутили сопричастность к вашей истории успеха.

Содержание шестой главы – Нацеливание на спон-
соров и сторонников — целиком посвящено вопро-
сам выстраивания и расширения вашей социальной
сети, а из материалов девятой главы – Взаимодей-
ствие со спонсорами через блог — вы узнаете о спо-
собах коммуникации со спонсорами в течение вашей
краудфандинговой кампании и после ее завершения.



 
 
 

 
Создание

маркетингового послания
 

Выступив с блестящей проектной идеей и опреде-
лившись с целевой аудиторией проекта, следует при-
ступать к очередному этапу работы. Решающим фак-
тором успеха станет ваша способность сообщить все
подробности о вашем проекте публике, от которой вы
ждете финансовой помощи. Этого можно добиться,
приложив усилия в сфере маркетинга и рекламы.

Задействовав инструменты и находящиеся в ва-
шем распоряжении ресурсы, вы должны установить
контакт с отдельными членами вашей социальной се-
ти, а также с незнакомцами из целевой аудитории и
побудить их на посещение веб-странички вашей кам-
пании; после этого остается надеяться на то, что раз-
мещенный вами на этой странице контент поможет
их превращению из потенциальных сторонников в ре-
альных спонсоров.

Рекламное послание, разработанное для вашей
проектной идеи, должно быть последовательным,
легким для понимания, точным и нацеленным на нуж-
ную вам аудиторию. Сразу поймите, что в вашем рас-
поряжении есть всего секунд пять для того, чтобы
завладеть чьим-то вниманием. Если вы преуспели в



 
 
 

этом, надо поддерживать интерес до тех пор, пока
объект внимания не примет решения о финансовой
поддержке вашего проекта и/или о помощи в его про-
движении. Это действительно огромный вызов, и к
нему необходимо подготовиться.

Общее рекламное послание краудфандинговой
кампании начинается с заголовка. Он должен быть
кратким, описательным, напрямую соотносящимся с
темой проекта и легко запоминаться. В него следу-
ет вместить ключевые слова, которые люди могут ис-
пользовать при задействовании встроенной в плат-
форму поисковой системы, а также при пользовании
интернет-поисковиками типа Google, Yahoo! или Bing.

При организации кампании краудфандинга от вас
обычно требуется подробное описание проекта и раз-
мещение на платформе биографических данных со-
здателя (создателей) проекта.

Помимо возможности разместить текстовую ин-
формацию, вы будете иметь возможность использо-
вать логотип, фотографии и, возможно, мультимедий-
ный контент (включая анимационные видеоролики).
Вдобавок к этому большинство краудфандинговых
платформ позволяют размещать короткие рекламные
видеоролики. Следует как можно более тщательно
подходить к вопросу размещения текстовой инфор-
мации и фотографий: в вашем распоряжении будет



 
 
 

секунд пять для того, чтобы убедить посетителя веб-
странички щелкнуть мышкой на кнопку просмотра ре-
кламного видеоролика. После этого у вас появится
еще от 5 до 10 секунд на то, чтобы завоевать их вни-
мание и заставить досмотреть видеоролик до конца.
Показатель устойчивости внимания у пользователей
интернета очень низкий, поэтому каждая секунда на
вес золота.

Каждый элемент вашего рекламного послания дол-
жен быть информативным и соотноситься с темой
проекта. В то же время надо делиться разного рода
информацией по вашему проекту, используя для это-
го всевозможные социальные сети. Скажем, тексто-
вый вариант описания проекта должен содержать ва-
ши мотивы организации проекта, тогда как рекламный
видеоролик досконально описывает специфику про-
екта, называет тех, к кому обращается и объясняет, в
чем привлекательность проекта для той или иной ка-
тегории интересантов.

Задействуйте наглядное содержание и избегайте
чрезмерности и всего, что к делу не относится. По-
старайтесь добиться взаимно усиливающего эффек-
та всех компонентов вашей кампании. Например, лю-
бое направляемое потенциальным спонсорам элек-
тронное письмо или рекламная рассылка должны со-
держать соответствующие визуализации и включать



 
 
 

электронный адрес размещения (URL) странички кам-
пании, а также основного блога или веб-сайта, если
таковой имеется.

Используемые вами фотографии, цветная схема и
логотип, содержание видеоролика и формулировки
рекламного послания – все должно производить впе-
чатление логической связанности, чтобы было ясно:
речь идет о тщательно продуманной кампании, сфо-
кусированной на идее проекта и заточенной под це-
левую аудиторию.

Лексическая компонента вашего рекламного по-
слания и включенные в него графические элементы
должны соответствовать вкусам целевой аудитории и
отвечать уровню образования входящих в нее людей.
То, как вы представляете содержание, столь же важ-
но, как и само содержание. Скажем, если вы нацеле-
ны на мужчин среднего возраста с высшим образова-
нием и годовым доходом свыше 50 тысяч долларов,
то используемые вами при коммуникации с ними цвет-
ные схемы, фоновая музыка, фотообразы и лексикон
будут отличны от тех, что могут сработать в случае
с тинейджерами и молодыми мужчинами, которые иг-
рают в видеоигры, слушают рэп и катаются на скейт-
бордах.

Такой синергичный подход к выбору контента, ис-
пользуемого в целях маркетинга, нужно распростра-



 
 
 

нить на все, что размещается на веб-страничке кам-
пании, а также на все содержание посланий, публи-
куемых в социальных сетях и рассылаемых по элек-
тронной почте, интернет-рекламу и паблик рилейшнз.
Успеха здесь не добиться без четкого понимания су-
ти проектной идеи и того, вследствие каких обсто-
ятельств люди захотят ее поддержать. Вдобавок ко
всему сказанному вы должны осознать, кто является
целевой аудиторией и что может помочь вам досту-
чаться до нее в связи с вашим проектом.



 
 
 

 
Подготовка содержания вашей

кампании краудфандинга
 

Приступив к тонкой настройке проектной идеи, про-
анализируйте работу различных платформ и увенчав-
шихся успехом кампаний; в конце концов вы придете
к выводу, что большинство успешных кампаний име-
ет схожие черты, одна из которых – обязательное на-
личие хорошо сделанного, умного, информативного,
развлекательного, визуально располагающего к себе,
лаконичного и привлекающего внимание рекламного
видеоролика.

За три минуты или меньше ваш видеоролик дол-
жен суметь представить проектную идею потенциаль-
ным спонсорам и увлечь их настолько, чтобы они за-
хотели профинансировать проект. К несчастью, не су-
ществует точной формулы, по которой можно изгото-
вить такого рода видеопродукцию. Своеобразие каж-
дого видеоролика определяется своеобразием идеи,
которую он призван пропагандировать, хотя можно го-
ворить о схожих компонентах, помогающих достиже-
нию видеороликом желанной цели. Из седьмой главы
– Производство вашего рекламного видеоролика —
вы узнаете о многом из того, что может пригодиться
при подготовке успешного видеоклипа.



 
 
 

Имейте в виду, что в большинстве случаев ваш
рекламный видеоролик не должен походить на по-
верхностную продукцию голливудского разлива или
иметь качество профессионально сделанной телеви-
зионной коммерческой рекламы. Тем не менее, ему
следует быть достаточно добротным для того, что-
бы произвести впечатление на целевую аудиторию,
оправдать ее ожидания, передать верную информа-
цию и помочь убедить потенциального спонсора в ва-
шей несомненной способности достичь поставленной
цели.

Решив пожертвовать базовыми стандартами каче-
ства видеопродукции, можно нанести серьезный урон
своей репутации и заставить потенциальных спонсо-
ров усомниться в вашей способности довести проект
до завершения в случае, если он будет профинанси-
рован. Даже когда в бюджете отсутствует расходная
статья на производство видео и приходится пользо-
ваться при съемке видеокамерой младшего класса
(например, из числа встроенных в смартфоны), поза-
ботьтесь о том, чтобы каждый кадр был в фокусе и
чтобы звук был идеально наложен на видеоряд.

Видеоролик, не содержащий правильную инфор-
мацию или не сумевший произвести впечатление на
целевую аудиторию, почти всегда знаменует неудач-
ный финиш кампании по привлечению средств, даже



 
 
 

если вы начинали ее, имея в активе действительно
блестящую и пользовавшуюся спросом идею.



 
 
 

 
Предварительное

планирование мероприятий по
стимулированию вашей кампании

 
Важно начать кампанию основанного на вознаграж-

дении краудфандинга с прекрасной проектной идеи.
Однако после запуска кампании – безотносительно к
платформе – успех в привлечении средств на финан-
сирование проекта зависит в основном от эффектив-
ности ваших мероприятий по стимулированию. Вось-
мая глава – Проведение вашей кампании — при-
звана помочь вам при организации многоцелевой и
масштабной рекламной кампании, которая сумеет из-
влечь преимущества из всех имеющихся в вашем рас-
поряжении инструментов.

Большинство кампаний основанного на вознаграж-
дении краудфандинга используют для выхода на по-
тенциальных спонсоров социальные сети и прямые
рассылки по электронной почте; дополнительным
преимуществом вашей кампании может стать плат-
ная интернет-реклама, пиар-кампания (целью кото-
рой должны стать средства массовой информации, а
не только блогеры) и другие мероприятия по стимули-
рованию, в том числе и проходящие в режиме онлайн.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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