Kort om
crowdfunding

En guide til sma
og mellemstore

virksomheder






Indhold

Hvad er crowdfunding?
- Kort om crowdfunding
- lkke kun penge

- Hvilke risici er der?

De forskellige former
- Lanebaseret crowdfunding
- Medejerbaseret crowdfunding
- Belenningsbaseret crowdfunding

- Er det noget for mig?

Hvordan ger man?

- Lanebaseret crowdfunding

Casestudie, lanebaseret crowdfunding

Medejerbaseret crowdfunding

Casestudie, medejerbaseret crowdfunding

Belgnningsbaseret crowdfunding

Casestudie, belgnningsbaseret crowdfunding

De naeste skridt

10

12
14
15
16
17

18
20
22
24
26
28
30

32



crowdfunding?






KORT OM CROWDFUNDING

Kort om crowdfunding

Crowdfunding er en made at rejse penge til at finansiere projekter og virksomheder. De, der har brug for penge
- fundraisere - kan pa den made skaffe penge fra et stort antal mennesker via onlineplatforme.

traditionel finansiering crowdfunding

~€

store belgb fra en eller fa kilder mange sma belgb fra en stor
gruppe enkeltpersoner

Crowdfunding bruges oftest af nye eller voksende virksomheder til at fa adgang til supplerende midler.
Det er en innovativ metode til at finansiere nye projekter, virksomheder eller idéer.

Metoden kan ogsa bruges til at samle en kreds af mennesker omkring dit tilbud. Ved at udnytte
mulighederne i onlinesamfundet kan du fa nyttig viden om markedet og adgang til nye kunder.

Denne guide henvender sig til iveerkszettere, forretningsfolk og virksomheder, iseer sma og mellemstore
virksomheder. Hvis du overvejer, hvordan du kan finansiere en ny virksomhed eller idé eller har hart om
crowdfunding og ensker at vide mere, kan denne guide vaere nyttig for dig.

Hvordan fungerer crowdfunding?
Crowdfundingplatforme er websteder, der szetter fundraisere og meengden - en crowd - i kontakt med

hinanden. Finansielle tilsagn kan gives og skaffes gennem crowdfundingplatformen.

Fundraisere skal normalt betale en afgift til crowdfundingplatformen, hvis fundraisingkampagnen lykkes.
Til gengzeld forventes crowdfundingplatforme at levere en sikker og let tjeneste.

Mange platforme fungerer efter et alt-eller-intet-princip. Det betyder, at du, hvis du nar dit mal, far adgang
til pengene, og hvis ikke, sa far alle deres penge tilbage — ingen sure miner og ingen tab af penge.

Der findes en raekke former for crowdfunding, der forklares i nedenstaende tabel. Denne guide giver
upartiske oplysninger om de tre mest almindelige former for crowdfunding, som anvendes af SMV’er og
ivaerksaettervirksomheder: lanebaseret, medejerbaseret og belenningsbaseret crowdfunding.
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De vigtigste former for crowdfunding

Lanebaseret crowdfunding
En crowd laner penge til en virksomhed i den forstaelse, at pengene vil blive tilbagebetalt med renter. Det
minder meget om traditionelle lan fra en bank, bortset fra at du laner fra mange forskellige investorer.

Medejerbaseret crowdfunding
Salg af en andel af virksomheden til en raekke investorer til gengaeld for investeringen. Denne form
minder om kab eller salg af almindelige aktier pa en bars eller om venturekapital.

Belonningsbaseret crowdfunding
Enkeltpersoner donerer penge til et projekt eller en virksomhed i forventning om pa et senere tidspunkt
at fa en ikke-finansiel belgnning, f.eks. varer eller tjenester, til gengzeld for deres bidrag.

Donationsbaseret crowdfunding
Enkeltpersoner donerer sma belgb for at na et starre finansieringsmal for et bestemt velgarenhedsprojekt,
uden at de far et gkonomisk eller andet udbytte.

Overskudsdeling/indtaegtsdeling
Virksomheder kan dele fremtidige overskud eller indtaegter med crowden til gengzeld for den aktuelle
finansiering.

Crowdfunding via gzeldsbeviser
Enkeltpersoner investerer i et geeldsbevis udstedt af virksomheden, f.eks. en obligation.

Hybride modeller
Giver virksomheder mulighed for at kombinere elementer fra flere crowdfundingtyper.
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lkke kun penge

Crowdfunding kan give mere end blot gkonomiske fordele. Det kan ogsa give adgang til mange
mennesker, som maske bliver interesseret i dit projekt eller selskab, og som kan give dig veerdifuld viden

og information.

Ikke-gkonomiske fordele ved crowdfunding

« Konceptbekraeftelse og -validering: Crowdfunding giver dig en realitetsvurdering. Du kan se, om
andre har samme tro pa og ser samme veerdi i dit projekt eller koncept. Hvis de er parate til at bidrage,
er det et godt tegn p3, at dit marked er enig med dig.

+ Hjeelp med andre former for finansiering: En vellykket kampagne kan ikke kun vaere en bekraeftelse
pa dit koncept, den understreger ogsa, at der er et marked for din virksomhed, som folk tror pa. Det
er en meget vigtig viden, hvis du gnsker supplerende finansiering fra andre finansieringskilder sasom
banker, venturekapital eller sakaldte angel-investorer, fordi dit projekt virker mindre risikabelt, og du
kan opna bedre vilkar og betingelser.

« Adgang til maengden: Du henvender dig til et enormt publikum bestaende af enkeltpersoner, hvoraf
nogle kan have vaerdifuld ekspertviden og indsigt. Crowdfunding giver dig generelt mulighed for at
komme i kontakt med dem pa en ny made og fa feedback, uden at det koster dig noget.

« Kraftfuldt marketingveerktej: Medejer- og belenningsbaseret crowdfunding kan vaere en effektiv
made at praesentere et nyt produkt, et nyt selskab eller en udvidelse p4, fordi du kommer i direkte
kontakt med de mennesker, som sandsynligvis bliver dine kunder. Du kan skabe opmaerksomhed om og
interesse for dit produkt, l2enge for det overhovedet er faerdigt.

Du skal dog vide, at crowdfunding ikke er en tryllestav. Som alle andre virksomhedsopstarter kraever det
en koncentreret indsats og et stort arbejde.
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CROWDFUNDING

Hvilke risici er der?

Der er mange fordele ved crowdfunding, men du skal ogsa veere klar over de potentielle risici. Dette
afsnit hjzelper dig med at forsta og navigere uden om de potentielle faldgruber ved crowdfunding.

Der er ingen garanti for, at du nar dit mal

Ligesom med ethvert andet virksomhedseventyr
er der en risiko for, at det ikke lykkes. Hvis du ikke
nar dit mal for kapitalrejsningen, skal de penge, du
har indsamlet i labet af kampagnen, returneres til
investorerne.

Godt rad: Analysér omhyggeligt alle muligheder
for, at din fundraisingkampagne kan give det
onskede resultat. Hvis det ikke lykkes, kan

du prove igen. Nogle af de storste succeser
kraevede flere forsog, for de fandt den rigtige
losning. Kontraktaftaler ber give klarhed

over de involverede parters rettigheder og
forpligtelser, hvis finansieringsmdlet ikke nds.

Din intellektuelle ejendomsrettighed
bliver offentlig

Dine idéer lzegges pa nettet og bliver tilgaengelige
for mange mennesker; der er derfor en risiko for, at
nogen kopierer dit forslag.

Godt rdd: Seg vejledning hos de platforme, som
du vil benytte dig af. Normalt vil de tilbyde dig
rddgivning om, hvordan du kan beskytte dine
intellektuelle ejendomsrettigheder. Dit lokale
handelskammer eller et offentligt organ kan
ogsd hjaelpe dig, men hvis du er i tvivl, bor du
soge uvildig rddgivning.

Undervurdering af omkostningerne

Det er almindeligt at undervurdere, ngjagtig hvor
meget tid og hvor mange ressourcer, crowdfunding
kraever. Nogle former for crowdfunding kan kraeve
yderligere omkostninger. Ved medejerbaseret
crowdfunding kan de administrative omkostninger
f.eks. stige, nar der skal udstedes aktier. Du har
maske ikke kapacitet nok til at forholde dig til nye
investorer, lgbende informere om projektet eller
handtere aktionzerernes selskabsrettigheder.

Godt rdd: Fa et overblik over de forskellige
faser, du skal gennemlobe, afseet tid nok, og lav
en plan med en margen for fejl og forsinkelser.
Husk, at du skal afszette ressourcer til arbejdet
for, under og efter kampagnen. Du kan mdske
fd brug for advokatbistand vedrarende de
juridiske aspekter af crowdfunding.

Skade af omdemme

Markedet er nu temmelig konkurrenceprzeget, og
det er sandsynligt, at det er erfarne investorer, som
kommer til at se naermere pa dit tilbud. Sjusk, fejl
eller darlig forberedelse vil give et darligt indtryk af
dig, dit projekt eller din virksomhed.

Godt rdad: Serg for grundige forberedelser. Du
kan fa yderligere vejledning i afsnittet ‘De
neeste skridt’ her i guiden.

Godt rdd: Husk, at crowdfunding er en alternativ
mdde at starte en virksomhed pd. Du skal
madske tilpasse din strategi, sd du tager hensyn
til, at folk ikke nadvendigvis har kendskab til
din sektor.

Godt rdd: Serg for, at du forstdr alle aspekter af
crowdfundingprocessen, for du gdr i gang, sé du
kan veere sikker pd, at du kan levere det, du lover.
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Fremlaeggelse af oplysninger og
retslige krav

Godt rad: Tal altid med platformen og den
lokale tilsynsmyndighed om, hvilke dokumenter
du skal have klar, og hvilke omkostninger der
er forbundet med at overholde kravene - og
tag dette med i din omkostningsplan. Mdske er
der nogle komplekse, omkostningskraevende
forhold, du er nedt til at tage hensyn til, s det
kan veere en god idé at sege juridisk bistand.

Overtraedelse af lovgivningen

Lovgivningen om crowdfunding er i stadig udvikling
og derfor maske ukendt for mange. Hvis du
ikke selv kender den relevante EU-lovgivning og
medlemsstaternes lovgivning, risikerer du at komme
til at overtraede den.

Godt rad: Tjek altid lovgivning og krav. Normalt
tilbyder platformen generel rddgivning

og henviser dig til, hvor du kan fG mere
specialiseret vejledning, sGsom det lokale
handelskammer, den lokale tilsynsmyndighed
eller et relevant statsligt organ.

Problemer med platformen

En platform kan vaere falsk.

Godt rdd: Serg for, at du vaelger veletablerede
og respektable platforme, der har klaret sig
godt, og som der ikke har vaeret problemer med.
Kontakt platforme i velregulerede miljoer, hvor
du kender lovgivningen og kan veere sikker pg,
at dine rettigheder ikke overtreedes.

Ansvar over for investorer og
investordynamik

At handtere en bred og potentielt meget
forskelligartet kreds af stetter giver anledning
til forskellige problemer, forventninger og krav.
Manglende forstaelse af en bidragyders rettigheder,
klagebehandling eller handhaevelsesmekanismer
kan skabe problemer, iszer i forbindelse med
medejerbaseret crowdfunding, og reelt fare til, at
du mister kontrollen over din virksomhed.

CROWDFUNDING
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Godt rad: Underseg mulige problemomrdder, og
veer i aktiv kontakt med platformen, sG du far

et klart overblik over dit ansvar. Undersag, hvor
platformen kan hjzelpe dig, og hvad dens rolle er.

Godt rdd: For du gdr i gang med medejerbaseret
crowdfunding, skal du altid overveje alle
potentielle problemomrdder i de efterfalgende
faser. Du skal tilbyde investorerne visse
rettigheder for at gore investeringen
tiltraekkende. Sorg for at vide, hvilket ansvar
disse investorrettigheder pdlaegger dig.

Godt rad: Opbyg altid ledelsesstrukturen
og -mekanismerne i din virksomhed i fuldt
kendskab til krav og forpligtelser. Der er
tale om komplekse spargsmal, sG seg om
nedvendigt radgivning hos kvalificerede
eksperter.

Investorer, der ensker at traekke sig ud

Maske gnsker dine investorer pa et tidspunkt at
seelge deres aktie, eller nye investorer vil med i
din virksomhed.

Godt rdd: Overvej allerede fra starten
meget omhyggeligt de eventuelle folger
for din virksomhed af en andring i
investorsammensaetningen, eller at nogle
investorer traekker sig tilbage, og sog
eventuelt juridisk bistand, for du tilbyder
kapitalandele til investorer.

Godt rad: Du skal ogsa vide, hvordan du skal
forholde dig til at medtage potentielle nye
investorer i fremtiden, da dette kan mindske
veerdien af dine oprindelige investorers aktier.
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Lanebaseret crowdfunding

Beskrivelse

Lanebaseret crowdfunding (undertiden kaldet crowdlending) er et direkte alternativ til et banklan med
den forskel, at virksomheden i stedet for at lane fra en enkelt kilde kan lane direkte fra undertiden op
til hundredvis af enkeltpersoner, som er parate til at give et lan. Disse langivere byder ind pa et
lan ved at tilbyde en rente, som de vil lane ud til. Derefter optager lantagerne det lan, der har den
laveste rente. Internetbaserede platforme bruges til at szette langivere og lantagere i kontakt med
hinanden. Alle [aneanmodninger testes ud fra et forsigtighedsprincip, da crowdfundingplatforme har pligt
til at beskytte bade virksomhedernes og investorernes interesser. Platforme kraever normalt adgang til

regnskaber og dokumentation for tidligere handler.

Hovedtraek

« Storre rentefleksibilitet: Hvis din kampagne er populzer, kan investorerne konkurrere med hinanden
om at lane din virksomhed penge og tilbyde lavere renter for at fa aftalen i hus.

« Du kan muligvis fa et [an, selv om du er blevet afvist af en bank.

. Lanesterrelserne varierer kraftigt, og derfor kan de fleste behov opfyldes.
Minimumslanesterrelsen er meget lille, hvilket tilskynder en bred vifte af langivere til at deltage.

. Lanet betales gennem platformen, som sa tilbagebetaler det til langiverne.

« Oplysningskravene er de samme som for en bank. Til forskel fra bankerne offentliggares de for
alle udlanere.

« Som med et traditionelt banklan er du juridisk forpligtet til at tilbagebetale lanet.
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Medejerbaseret crowdfunding

Beskrivelse

Medejerbaseret crowdfunding betyder, at man szelger en andel af sin virksomhed til en reekke investorer
til gengzeld for investering. Medejerbaseret finansiering er et veletableret faenomen, hvor privat kapital,
venturekapital og angel-investeringer laenge har spillet en rolle i udviklingen af virksomheder. Hovedforskellen
mellem medejerbaseret crowdfunding og disse traditionelle modeller er, at farstnaevnte ikke skaber en
forbindelse mellem to enheder, men mellem f.eks. en virksomhed og en lang raekke potentielle investorer,
hvoraf nogle ogsa kan vaere nuvaerende eller kommende kunder. Med medejerbaseret crowdfunding
skabes der kontakt mellem virksomheder og kommende “angels” via en internetbaseret platform.

Hovedtraek

Du skal fastlaegge vilkarene og vzelge, hvor meget du ensker at szelge, fastsaette prisen, og hvordan
investorerne skal lennes. Det kraever stor viden at vaerdiansaette en virksomhedsaktivitet korrekt.

De gebyrer, der skal betales for at rejse medejerbaseret finansiering via crowdfundingplatformen,
vil typisk blive fastlagt efter succes eller administrationsudgifter. Du kan skulle betale supplerende
udagifter til juridisk vejledning og radgivning.

Mange mennesker har mulighed for at investere, sa du kan fa mange sma medejere i stedet for
enkelte store investorer. Det er normalt billigere end at blive barsnoteret.

Du skal kunne pavise, at din virksomhed er investeringsparat, og derfor skal du udarbejde en
forretningsplan og gkonomiske prognoser. Du skal ogsa have en god kommunikationsstrategi med de
vigtigste oplysninger om dit projekt, som skal vaere let at fa fat i og forsta for potentielle investorer.

Platformen foretager normalt en begraenset forsigtighedsundersegelse, og investoren beder
eventuelt om flere oplysninger; du bar derfor vaere forberedt pa at tilvejebringe disse oplysninger,
ogsa selv om det giver dig flere udgifter.

Der er alvorlige juridiske aspekter, som du ikke ma overse, sasom offentliggarelse af oplysninger og
juridiske dokumenter, arlige generalforsamlinger med aktionaerer, behandling af selskabsrettigheder,
arsregnskaber og beslutningsprocedurer.

Investorers rettigheder kan variere. Typisk har aktionaerer dog stemmeret i vigtige spargsmal
vedrgrende virksomhedens drift, udstedelse af nye aktier osv. Du bar overveje, hvor mange
kontrolrettigheder over din virksomhed du er parat til at give til eksterne aktionaerer. Med
hensyn til kompensation skal du vide, at investorer kan kraeve erstatning for tab, f.eks. hvis
disse skyldes kontraktbrud.
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Belonningsbaseret crowdfunding

Beskrivelse

Belgnningsbaseret crowdfunding betyder, at enkeltpersoner donerer midler til et projekt eller en
virksomhed i forventning om pa et senere tidspunkt at fa en ikke-gkonomisk belenning sasom varer
eller tjenesteydelser. Et almindeligt eksempel er et projekt eller en virksomhed, der tilbyder en unik
ydelse (belgnning) eller et nyt produkt (fer salg) til gengaeld for en investering. Med denne form for
crowdfunding kan virksomheden ga i gang med at arbejde med ordrer, den allerede har i ordrebogen,
med sikkerhed for at have penge til det (et stort problem for nye virksomheder) og fa en kundekreds, far

produktet lanceres.

Hovedtraek
« Midlerne skal ikke tilbagebetales; du leverer bare den lovede tjenesteydelse eller vare.

+ Ordrerne sikres far lanceringen af et nyt produkt, og crowdfundingkampagnen ger det muligt for dig at
opbygge dit kundeunderlag, i takt med at du rejser midlerne.

« Du har pligt til at levere det, du har lovet, til tiden.

« Dette er en populaer mulighed for nye virksomheder og iveerkseettere, da den kan bruges til at
finansiere lanceringen af nye virksomheder eller produkter.

« Metoden er seerligt velegnet til produkter og tjenesteydelser, som er innovative eller sandsynligvis
vil f& stor opmaerksomhed fra forbrugerside.

« Komplicerede koncepter eller produkter er mindre egnede til belanningsbaseret crowdfunding.
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Er det noget for mig?
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Lanebaseret crowdfunding

| dette afsnit gennemgas det, hvordan man kan skaffe midler via lanebaseret crowdfunding, og du far
nogle detaljerede tips og retningslinjer. Du skal vide, at oplysningerne i dette afsnit kun skal opfattes
som vejledende. Maske finder du enkelte af de forskellige trin mere eller mindre komplicerede alt

afhaengigt af dit projekt, dit teams starrelse og den tid, du kan afszette til dette.

Forberedelse

| starten af din crowdfundingkampagne ber du bruge tid pa at saette dig ind i, hvad lanebaseret
crowdfunding er, og til at udarbejde dit tilbud. Du ber :

« undersege potentielle platforme og se, hvad de kan tilbyde dig
. serge for, at du forstar platformens regler og juridiske krav

. laese sa mange vejledninger, blogs og igangvaerende kampagner, som du kan finde, for at fa
inspiration og lzere af andres erfaringer

- kontakte platforme, der passer til dine behov
« udarbejde og kontrollere de skonomiske dokumenter, som platformen krzever.

Tip: Hvis du har rdd til det, sG prov at udldne et lille belab selv (f.eks. 100 EUR) i sma belab til
andre virksomheder. PG den mdde fdr du et godt indblik i, hvad dine crowd-udldnere leder efter.
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Fundraisingperioden

Kreditvurderingsholdet fra den platform, du har valgt til din crowdfunding, vil kigge pa alle de
oplysninger, du er kommet med. Hvis din anmodning bliver antaget, fortzeller de maske, hvilken
risikokategori du vil blive opfaert i. Hvis din virksomhed godkendes, bliver den opfert pa platformen, og
langivere kan sa afgive deres bud. Hver langiver byder ind med deres belab og rentesats. Nar du har ndet dit
mal, kan langiverne blive ved med at tilbyde og saenke deres rentesats, sa jo mere populaer din kampagne
er, jo bedre vilkar kan du opna.

Husk: Du vil tit skulle tilvejebringe dine kreditoplysninger og regnskaber for mindst de to
foregdende dr. Hvis du ikke allerede har gjort det, sd bed om hjzaelp fra en professionel. Det tager
tid at lave et feerdigt regnskab og kan vaere ensbetydende med yderligere omkostninger.

Efter auktionen

Nar auktionen er afsluttet, kontakter platformen dig og bekraefter den endelige, gennemsnitlige
rentesats. Derefter indszetter den midlerne pa din bankkonto inden for en fastlagt frist.

Du skal sa tilbagebetale lanet og renten i de rater, som du har aftalt med platformen. Dette sker normalt
ved direkte overfarsler til platformen, som sa sarger for tilbagebetalingerne til investorernes konti.

Nar hele lanet er tilbagebetalt, bekraefter platformen dette, og dermed er hele operationen afsluttet.

Tip: Sorg for at veere tilgaengelig under hele processen, da der kan opsté yderligere spargsmdl fra
bdde platformen og investorerne, som kraever meget hurtige svar.
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Casestudie, lanebaseret
crowdfunding

Isabellas konditori

Baggrund

Isabella er konditor og har haft et stigende salg af sine produkter. Hun er for nylig flyttet til sterre lokaler
og har bla. en lille restaurant, der nu tegner sig for omkring 30 % af hendes omszetning, men denne
stigning har lagt et stort pres pa hendes personale og kapacitet. For at fordoble sin kapacitet skal hun
kabe en ny maskine til dejen og flere ovne. Det ville fordoble hendes kapacitet. De samlede omkostninger
til de nye maskiner er 50 000 EUR, og det er det belgb, hun vil forsgge at fa finansieret. Isabella ansggte
om et lan i sin lokale bank, hvor hun allerede har en kassekredit pa 10 000 EUR og om et ar vil have
afbetalt et lan pa 30 000 EUR (hendes oprindelige investering), men banken ville kun tilbyde hende et
lan pd 30 000 EUR med en rente pa 14,5 % og ikke de 11,5 %, hun tidligere havde optaget lan til. Hun
besluttede at sage efter alternativer pa internettet og faldt over lanebaseret crowdfunding.
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Planlaegning: dag 1-10

Isabella brugte noget tid pa at leese sa meget som muligt om lanebaseret crowdfunding, iseer om
hvordan det fungerede, hvilke websteder der tilbad et, pa hvilke vilkar/betingelser, til hvilken pris, og
hvilke regler der gjorde sig gaeldende. Hun fandt og laeste blogs/artikler om lanebaseret crowdfunding
og fandt eksempler pa andre lantagere, hvis situation mindede om hendes, og hvilke aftaler de havde
opnaet. Ved ugens slutning mente hun, at hun vidste nok om lanebaseret crowdfunding til at gere et
forseq. For at fa starre viden om lantageres adfzerd tilmeldte Isabella sig et par platforme for lanebaseret
crowdfunding og udlante 100 EUR af sine egne midler til andre virksomheder, der lignede hendes. Pa den
made kunne hun bedre danne sig et billede af, hvad det vil sige at vaere langiver, og hvilke mennesker
de foretraekker at fokusere pa. Med den viden som grundlag brugte hun tid pa at udarbejde regnskaber
og andre pakraevede oplysninger.

Finansieringsforleb: dag 11-20

Da alt var klart og grundigt tjekket, indsendte Isabella sine dokumenter til platformen. Platformens
kreditvurderingsteam bad hende om yderligere oplysninger om hendes akonomi, bl.a administrationskonti,
og de gennemgik hendes dokumentation og de kreditmodeller, som platformen bruger. Kort efter fik
Isabella at vide, at hendes virksomhed havde “bestdet” kreditvurderingen. Efter godkendelsen kunne
virksomheden registreres pa platformen, sa langiverne kunne byde ind med deres tilbud. Nogle af
investorerne kontaktede Isabella live via Q&A-vaerktgjet. De ville gerne vide lidt mere om, hvordan hun
regnede med at bruge pengene, og hare om virksomhedens rentabilitet i de foregaende ar. Hendes svar
var dbenbart tilfredsstillende, for kun et par dage efter registreringen var hele lanet pa 50 000 EUR blev
finansieret af investorerne. Hun kunne vaelge at tage den gennemsnitlige rente, der blev fastlagt, nar
malet blev naet, men besluttede at blive pa platformen i alle de syv auktionsdage. De resterende dage
kunne Isabella konstatere, at renten faldt, i takt med at flere investorer bad pa et lan til hende.

Efter buddet

Da auktionen var afsluttet, kontaktede platformen Isabella og bekraeftede, at den gennemsnitlige rente,
der var tilbudt, var 10,3 %. Dette stemte overens med gennemsnittet for hendes kreditvurderingskategori
(B) og var lavere end hendes oprindelige lanetilbud fra banken (11,5 %). Platformen fortalte hende ogs3,
at det ikke ville koste noget i afgifter og gebyrer, hvis hun ikke ville optage lanet alligevel, men hun
besluttede at at ldne pengene, som blev overfart til hendes bank inden for tre arbejdsdage. Isabella
tilbagebetalte l[dnet og renterne i manedlige afdrag over fem ar. Det blev styret via en direkte overfgrsel
til platformen, som sa stod for betalingerne til investorernes konti.
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Medejerbaseret crowdfunding

| dette afsnit kan du laese om, hvordan man kan skaffe sig midler via medejerbaseret crowdfunding, og
du far nogle detaljerede tips og retningslinjer. Du skal vide, at oplysningerne i dette afsnit kun skal
opfattes som vejledende. Maske finder du enkelte af de forskellige trin mere eller mindre komplicerede
alt afhaengigt af dit projekt, dit teams starrelse og den tid, du kan afszette til dette.

Forberedelse

| begyndelsen af din crowdfundingkampagne bear du szette dig ind i, hvad medejerbaseret crowdfunding
er, og forberede dit tilbud. Du ber:

« undersage potentielle crowdfundingplatforme og se, hvad de kan tilbyde dig
. serge for, at du forstar reglerne og de retslige krav for platformen og i dit omrade
« lave en tids- og omkostningsplan

» seette dig ind i markedstendenser og finde ud af, hvilke belgb de lgbende crowdfundingkampagner
omfatter, og hvad investorerne forventer til gengaeld. Pa den made kan du fa et benchmark for din
egen kampagne

- kontakte platforme, der passer til dine behov
» udarbejde og kontrollere de skonomiske dokumenter, som platformene kraever
- begynde at oparbejde din egen crowd pa de sociale medier

- sarge for at tjekke de nedvendige oplysningskrav og retslige forpligtelser. For kampagner, der
involverer store vaerdier, kan der kraeves reviderede regnskaber, og disse kan vaere meget dyre. Tjek
altid med platformen og din lokale myndighed, ngjagtig hvad der kraeves, og hvad det koster.

Tip: Forsag om muligt at finde virksomheder, der har haft held med medejerbaseret crowdfunding.
Bed dem fortzelle om deres erfaringer, og sparg dem, om de er villige til at hjzelpe/vejlede dig. Det
kan spare dig en masse tid, og deres rdd kan forbedre din kampagne.

Planlaegning af salgsargumentationen

Hvis din ansggning til platformen skal blive godkendt, skal du udarbejde en forretningsplan og et
okonomisk tilbud. Det er vigtigt at veere godt forberedt; serg for, at dine tal er nejagtige, og at dine
oplysninger kan dokumenteres. Sarg f.eks. for, at du kan fremvise falgende:

- veerdiansaettelsen af din virksomhed og logikken bag den

« pkonomiske resultater og prognoser

« antal aktier, du szlger, og hvorfor.

Det er vigtigt at kunne fortzelle en spzendende historie med letforstdelige beskrivelser af dit produkt
eller din tjenesteydelse og den gkonomiske baggrund. Det kan vaere en god idé at bruge flere forskellige

kommunikationskanaler, sdsom videoer, sociale netvaerk og live praesentationer. Bed om feedback fra
venner og potentielle kunder, sa du kan holde dig pa rette spor. Det er vigtigt, at du:

« tager hensyn til dit publikum, og hvad de med sandsynlighed ansker at vide

- fatter dig i korthed, men serger for, at din viden, dine kvalifikationer og din plan for din virksomhed
kommer klart igennem

« klart illustrerer skonomien med links til, hvor man kan finde flere oplysninger

« forteeller din historie i et visuelt tiltraekkende og spandende format.
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Udarbejdelse af salgsargumentationen
Serg for at have et godt websted: Et velgennemtaenkt, informativt og tiltraekkende websted vil vaere et
godt udgangspunkt og vise investorerne, at du er en serigs forretningspartner.

Nogle af de mest effektive kampagner omfatter en meget kort — ca. 2 min. — video. | videoen skal du klart:
« fortzelle, hvad du haber at gere og hvorfor

« introducere dig selv og dit team

« gare rede for virksomhedens resultater

« vise, hvordan du pataenker at bruge pengene

« fortzelle, hvad det finansielle udbytte er.

Det er vigtigt at handle hurtigt. Man ved, at kampagner, som nar over 20 % af deres mal i labet af de farste

par dage, har starre udsigt til at lykkes. Du bar vaere aktiv pa de sociale medier og begynde at opbygge din
crowd ved at indlede og ga ind i samtaler.

Fundraisingperioden

Du skal vaere aktiv over for din crowd, bade on- og offline:
« motivere din crowd, opmuntre dem og dele det med deres venner

. vaere aktiv pa sociale medier, reklamere for kampagnen og gare den mere synlig
« tale med journalister, pa konferencer, handelsmesser osv.

« besvare spargsmal og reagere pa forslag og forespargsler.

Efter kampagnen

Nar kampagnen er overstaet, skal du forholde dig til alle de administrative aspekter sdsom at registrere
de nye ejere og endre virksomhedens status. Du bar iszer:

« organisere virksomhedens nye struktur. Du har nu faet mange nye investorer og forretningspartnere.
Det betyder sandsynligvis, at der bliver behov for nye ledelsesstrukturer og -procedurer. Hvis du har
spargsmal, sa stil dem til f.eks. en advokat eller dit lokale handelskammer, hvor du kan fa statte

« opretholde forbindelsen til investorerne. Afhaengigt af strukturen kan beslutningsprocessen blive en
anden, og du skal huske at tage hensyn til de nye aktionaerer

. forberede dig pa, at dine investorer eventuelt traekker sig. Du skal give dine investorer et afkast (del
af overskuddet, dividende, tilbagekgb af aktie osv.).
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Casestudie, medejerbaseret
crowdfunding

Oscars plastfabrik

Baggrund

Oscar ejer en stor plastvirksomhed i Spanien med 20 fuldtidsansatte i produktionen og 10 i salg
og administration. Han havde overvejet at udvide sin drift til andre europaeiske markeder, men det
forudsatte, at han havde kapital til at gge fabrikkens kapacitet og anszette flere medarbejdere til at
styre udvidelsen. | alt havde Oscar beregnet, at han skulle bruge 1,2 mio. EUR. Oscar havde kontaktet
nogle private kapital- og venturekapitalfonde, hvoraf et par var interesserede, men forlangte en andel pa
26 % af selskabet og at blive inddraget i strategiske beslutninger, samtidig med at de havde en meget
ambitigs ekspansionsplan, som ifalge Oscar ville kunne skade hans virksomhed. Efter at have sagt efter
alternativer faldt han over medejerbaseret crowdfunding og indsg, at det kunne vaere en metode til at
rejse den nadvendige kapital uden at skulle afgive sa meget kontrol.
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Planlaegning: dag 1-10

Oscar sagte efter alt, han kunne finde om medejerbaseret crowdfunding, hvad det var, og hvordan det
fungerede. Han undersagte ogsa, hvilke websteder der tilbad det, pa hvilke vilkar og hvad det kostede.
Han besluttede sig for at prave det og dermed beholde mere af virksomheden og af kontrollen med den,
end han kunne med de andre investorer. Oscar valgte en crowdfundingplatform med mange investorer,
som allerede var pa platformen, men vidste samtidig, at de alene ikke ville kunne opfylde hans behov.
For at fange deres interesse og opmaerksomhed skulle han komme med sin egen “crowd” — folk, som
kendte ham og hans virksomhed, og som ville hjzelpe med at reklamere for hans profil over for de andre
investorer. Han besluttede, at de 1,2 mio. EUR var et fornuftigt mal at ga efter, og besluttede pa grundlag
af en forudgdende vurdering, at det ville vaere rimeligt og tilstraekkeligt at tilbyde 20 % af selskabet som
modydelse. Oscar vidste, at platformen ville kontrollere hans oplysninger, men at det var op til investorerne
at treffe beslutning om selve vaerdiansaettelsen. Han gjorde derfor grundigt rede for sine beregninger.

Udarbejdelse af salgsargumenter: dag 11-30

Oscar brugte rigtig meget tid pa at udvikle den mest direkte og relevante made at fremlaegge sine
tal. Han arbejdede taet sammen med en radgiver, som en af de platforme, han havde talt med, havde
anbefalet ham, og som kunne give ham veerdifuld, objektiv feedback i alle faser af udarbejdelsen og
finpudsningen af hans plan. Oscar indsg, at han skulle bruge en kort — 2-3 minutter lang - video. Han
hyrede nogle professionelle mediefolk, og videoen blev optaget pa én dag med scener fra produktionen,
med produkter og sa med Oscars kommentarer. Oscar tjekkede flere gange sin kampagne for huller eller
fejl. Han fik ogsa veeldig god feedback pa sin kampagne fra platformens radgivere, som ogsa besvarede
hans tekniske og juridiske spargsmal. Oscar harte fra flere sider on- og offline, at der var stor interesse
for hans forslag. Han talte ogsa med et par personer, der var interesserede i at investere, og da han
opdagede, at de i fzellesskab ville kunne give ham en flyvende start, hvor 20-30 % af hans behov blev
daekket, vidste han, at han var klar til at ivaerksaette sin kampagne.

Kampagnen: dag 31-60

Oscar sgrgede for at veere aktiv pa sociale medier og gare reklame for sin kampagne, sa den blev
synliggjort. Han fandt ud af, at hans crowdfunding og historierne omkring den havde vakt lokale
journalisters interesse, og der var ogsa en artikel om hans foretagende i et nationalt handelsmagasin.

Efter kampagnen: Dag 61-80

Oscar naede hurtigt naesten 30 % af sit mal, mest fra dem, som allerede kendte ham og hans virksomhed,
og som kendte til kampagnen. Inden for ca. tre uger havde han ndet sit mal. | stedet for at forpligte sig
til at afgive flere kapitalandele, hvilket han havde overvejet og ogsa planlagt, besluttede han at afslutte
kampagnen tidligt og fjerne den fra platformen med et vellykket resultat. Det farste, Oscar gjorde, var at
takke alle involverede parter og byde dem velkommen som medejere af hans virksomhed. Han samarbejdede
med platformen, som kunne udstede medejerbeviserne og tage sig af alle de andre formaliteter.
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Belonningsbaseret crowdfunding

| dette afsnit kan du leese om, hvordan man kan skaffe sig midler via belanningsbaseret crowdfunding,
og du far nogle detaljerede tips og retningslinjer. Du skal vide, at oplysningerne i dette afsnit kun skal
opfattes som vejledende. Maske finder du enkelte af de forskellige trin mere eller mindre komplicerede

alt afhaengigt af dit projekt, dit teams starrelse og den tid, du kan afsaette til dette.

Forberedelse

| begyndelsen af din crowdfundingkampagne bgr du saette dig ind i, hvad belgnningsbaseret crowdfunding
er, og forberede dit tilbud. Du bar:

- undersage potentielle platforme og se, hvad de kan tilbyde dig
. serge for, at du forstar reglerne og de retslige krav for platformen og i dit omrade
« lave en tids- og omkostningsplan

. seette dig ind i markedstendenser og finde ud af, hvilke belgb de lgbende crowdfundingkampagner
omfatter, og hvad investorerne forventer til gengaeld. Pa den made kan du fa et kendemaerke for din
egen kampagne

« kontakte platforme, der passer til dine behov
« udarbejde og kontrollere de ekonomiske dokumenter, som platformen kraever

« begynde at oparbejde din egen crowd pa de sociale medier.

Udarbejdelse af salgsargumentationen

Hvis din ans@gning til platformen skal lykkes, skal du kunne fortzelle din historie pa en speendende made
med letforstaelige beskrivelser af dit produkt eller din tjenesteydelse. Men det er ikke let — du far helt
klart brug for feedback fra venner og potentielle kunder, sa du kan holde dig pa rette spor. Det er vigtigt,
at du fortzeller din historie pa en logisk, men engageret made og i et visuelt tiltraekkende format.

Nogle af de mest effektive kampagner omfatter en meget kort — ca. 2 min. - video. | videoen skal du klart:
- fortzelle, hvad du haber at gare og hvorfor

« introducere dig selv og dit team
. fortzelle, hvordan du patzenker at bruge pengene

« Hvis du ensker at rejse mere kapital end det belab, der er dit mal, skal du vise, hvordan du vil bruge
disse supplerende midler til yderligere at styrke din virksomhed.

Dine belenninger skal vaere spaendende; mindst en af dem skal vaere unik for crowdfundingkampagnen
0g noget, som dine stetter ensker at fa. Tjek andre kampagner for at fa inspiration. Husk, at forudgaende
salg af dit produkt (dvs. far det kommer pa markedet) i sig selv er en god belenning for din crowd. Det
er svaerere, hvis din virksomhed tilbyder en tjenesteydelse og ikke et nyt produkt, men det handler om at
veere kreativ og tilbyde en belgnning, som din crowd har lyst til at fa.
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Fundraisingperioden

| lgbet af fundrasingperioden ber du vare aktiv over for din crowd, bade on- og offline. En
belgnningsbaseret crowdfundingkampagne fungerer bedst, hvis kunderne kan se dit engagement bag
projektet eller virksomheden. Du skal forholde dig energisk og begejstret til dit projekt.

Du ber:

« motivere din crowd, sa de ved, at kampagnen findes opfordre dem til at deltage og dele med
deres venner

. veere aktiv pa de sociale medier, reklamere for kampagnen og gere den mere synlig
« tale med journalister, pa konferencer, handelsmesser osv.

. besvare spargsmal og reagere pa forslag og forespargsler.

Efter kampagnen

Hvis det er lykkedes dig at rejse de nadvendige midler, kan du ikke bare tage pengene og sa ga videre, der
skal nu gares et stort arbejde. Hvis du ikke har ndet dit mal, skal du ikke vaere bekymret. Du kan tage ved
lzere af dine fejltagelser og preve igen.

Husk at takke din crowd og opretholde forbindelsen med dem, der var saerligt interesseret i dit produkt.
Hvis det ikke lykkedes, sa bed om rad til, hvad du kan gere bedre.

Hvis det lykkedes, sa serg for, at du kan holde dine lefter med hensyn til at belenne alle dine statter inden
for tidsfristen. Lav en tidsplan. Endelig skal du huske alle administrative opgaver sasom at betale afgifter.

Husk: Hvis du har planer om forudgdende salg af dit produkt, skal du mdske lade dig
momsregistrere. Tjek det hos din lokale myndighed.
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Casestudie, belgnningsbaseret
crowdfunding

Carlas designerlamper

Baggrund

Carla er designer og bor i Prag. Hun er for nylig blevet fzerdig med at skabe en prototype af sit
designerbelysningssystem. Det er et ultramoderne koncept, hvor hun genbruger industrimaterialer, og
systemet fik stor ros sidste ar pa designmessen i Milano. Hun er gaet sammen med en producent, som
vil udvikle hovedkomponenterne, og et lille hold, som skal samle lamperne samt sarge for leverancer og
installation. | alt betyder det, at Carla for at starte sin virksomhed har brug for 41 000 EUR til at daekke
sine omkostninger i de farste seks maneder. Da hun gnsker at szelge hver lampe for 200 EUR, skal hun
have solgt 205 lamper for at daekke omkostningerne for det ferste halve ar. Hun overvejede at kontakte
en bank for at fa et lan, men da hun ikke kan stille nogen sikkerhed, stadig har et studielan og ikke har
veeret erhvervsaktiv saerlig laenge, erkendte hun, at hun ikke kunne opfylde grundkravene. Hun besluttede
at prgve crowdfunding.
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Planlzegning: dag 1-10

Carla brugte den farste uge til at saette sig ind i crowdfunding. Hun indsamlede information og lzeste blogs
og artikler om belgnningsbaseret crowdfunding, fandt frem til og gennemgik interessante eksempler, som
lignede hendes situation, og som havde haft held med crowdfunding. Ved ugens udgang syntes hun, at hun
forstod, hvad crowdfunding var, og hvad hun skulle gare. Carla fik sit produkt godkendt og klargjort og havde
allerede gennemtaenkt sit forretningskoncept og den gkonomiske side, sa hun rettede opmaerksomheden
mod at forsta sin “crowd”, sine kunder. Via sociale medier fandt frem til personer med indflydelse pa hendes
omrade, velrenommerede mennesker med en solid falgergruppe, som kunne hjzelpe hende med at udbrede
sit budskab. Hun brugte tid pa at tale med disse mennesker, kom med i forskellige samtaler/trade, fik venner
og forbindelser, sa hun, da hun blev klar til at ivaerkszette kampagnen, havde et stor gruppe personer, der
kunne statte hende online. Hun valgte en platform, som hun vidste var anerkendt og havde de rigtige falgere,
men hvor hun stadig havde hgj synlighed.

Udvikling af salgsargumentationen: dag 11-25

Carla vidste, at hendes salgsargumentation var afgarende for, om hendes kampagne lykkedes, sa hun
brugte meget tid pa omhyggeligt at finpudse sin historie. Hun arbejdede indgaende med sin historie, med
de vigtigste budskaber og med belgnningerne (en af dem var selve designerlampen til en vaerdi af 200
EUR). Carla vidste fra sine forundersggelser af andre crowdfundingprojekter, at en kort video kunne vaere
en stor hjzelp, nar hun skulle fortzelle sin historie, demonstrere lampernes hgje kvalitet og give statterne
mulighed for at lzere hende, hendes team og selskabets etiske grundlag at kende. Hun lavede en film om,
hvordan hun konstruerer en lampe, og et websted for sin virksomhed, sa hun kunne laegge sine produkter
pa internettet og her beskrive dem mere indgdende. Carla arrangerede ogsa en videokonference med
platformens radgiver, hvor hun gennemgik sin kampagne og fik forslag til forbedringer, samtidig med at
hun fik tjekket, om der gjorde sig szerlige tekniske eller juridiske forhold gzeldende i Prag. | labet af tre
uger afholdt Carla meder med og talte med mange forskellige mennesker, gennemgik kampagnen og
skabte en malgruppe — en crowd - omkring sit projekt. Da Carla mente, at nu havde tilstraekkelig mange
hart om projektet, ivaerksatte hun kampagnen.

Kampagnen: dag 26-56

Sa snart kampagnen var igangsat, begyndte Carla at arbejde med den nzeste fase i crowdfundingprocessen,
der varede to maneder. Hun brugte tid pa kampagnen hver dag, talte med sin crowd, fortalte om, hvordan
det gik med kampagnen, og opfordrede sine statter til at vaere med og fortzelle om kampagnen til deres
venner. Hun talte med journalister og konstaterede, at der var stor interesse for hendes crowdfundingprojekt
og derfor ogsa for hendes innovative produkter. Carla fik spgrgsmal fra interesserede parter og ogsa
kommentarer med forslag til funktioner, som hun ikke havde tzenkt over, og til forbedringer. Hun benyttede
sig af disse input og takkede alle, der havde stillet forslag, som led i sine bestraebelser pa at pleje sin crowd.

Efter kampagnen: dag 56-70

Carlas kampagne virkede, og hun overskred endda malet, for hun solgte 145 lamper! Det var en stor succes,
for ikke kun fik hun penge nok ind til at starte en produktion, opbygge et lager og daeckke sine omkostninger
for tre maneder, hun fik ogsa solgt halvdelen af sin beholdning af lamper, fer de overhovedet havde forladt
fabrikken. Det farste, Carla gjorde, var at ivaerksaette en produktionsproces og takke alle involverede parter.
Derefter lavede hun en tidsplan for produktionen, fortalte sin crowd, hvornar de kunne forvente at modtage
deres lamper og indledte alt det administrative arbejde, der haenger sammen med at begynde at arbejde
som en virksomhed. Men Carla bevarede kontakten med sin crowd. Hun fortalte regelmaessigt om, hvordan
det gik med arbejdet, og benyttede sig af deres ekspertviden, nar hun havde spgrgsmal. Fordi de blev
begejstrede brugere af hendes produkter, blev de ogsa hendes bedste reklame og fungerede som en
marketing- og PR-platform, der kunne udbrede kendskabet til hende og dermed hjzelpe hende med at szelge
endnu flere lamper.
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Mere information om crowdfunding

+ Crowdfunding i EU
http://europa.eu/rapid/press-release_ MEM0O-14-240_en.htm

+ Crowdfunding i Det Forenede Kongerige
http://crowdingin.com/what-we-mean-crowdfunding
http://www.fca.org.uk/consumers/financial-services-products/investments/...

» Crowdfunding i Frankrig
http://www.amf-france.org/Reglementation/Dossiers-thematiques/Epargne-et-prestataires/
Financement-participatif/Plateformes-de-financement-participatif---entr-e-en-vigueur-du-
dispositif-r-glementaire-le-1er-octobre-2014-.html

» Crowdfunding i Italien
http://www.consob.it/main/trasversale/risparmiatori/investor/crowdfundin...

« Oversigt over crowdfunding
http://www.eurocrowd.org/category/facts-and-figures/about-crowdfunding/
http://www.bruegel.org/publications/publication-detail/publication/844-i...

Mere information om crowdfundingplatforme

« Oversigt over crowdfundingplatforme i Frankrig
http://tousnosprojets.bpifrance.fr/

« Oversigt over crowdfundingplatforme i Det Forenede Kongerige
http://crowdingin.com/platforms/all/all#

« European Crowdfunding Network
http://www.eurocrowd.org

EU om crowdfunding

+ Europa-Kommissionen om crowdfunding
http://ec.europa.eu/finance/general-policy/crowdfunding/index_en.htm

» Europa-Parlamentet om crowdfunding
http://epthinktank.eu/2014/05/08/crowdfunding-in-the-european-union/

« ESMA om crowdfunding
http://www.esma.europa.eu/news/Press-Release-Investment-based-crowdfunding-needs-
EU-wide-common-approach

+ EBA om crowdfunding
https://www.eba.europa.eu/-/eba-recommends-convergence-of-lending-based-
crowdfunding-requlation-across-the-eu

Mere information om andre finansieringskilder for din virksomhed

« Europa-Kommissionens portal om adgang til finansiering
www.access2finance.eu

« Enterprise Europe Network radgiver dig om EU-programmer og metoder til at finde
forretningspartnere
http://een.ec.europa.eu/
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