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INLEDNING

Alla foretag har ett behov av finansiering, internet har skapat en ny form av finansiering,
namligen grasrotsfinansiering. Denna form av finansiering haller pa att konkurrera med
de traditionella formerna av finansiering.

Grésrotsfinansering ar den snabbast véxande finansierings modellen for nya produkter
och projekt i varlden. Ar 2010 rérde det sig ungefar 880 miljoner dollar i grasrotsfinan-
sierings marknaden, medan det 2015 redan var uppe i 34 miljarder dollar. Jamforelsevis
sa finansierade risk kapital foretag for ca. 30 miljarder ar 2015.

Orsaken till denna trend &r att varlden ar allt mer global tack vare social media och att
nastan hela varlden har tillgang till internet. Alla produktidéer kan fa totalt gratis mark-
nadsforing tack vare de globala sociala natverken. Produkten eller projektet behdver inte
vara en produkt for massan for att bli finansierad, nisch produkter kan fa mycket upp-
marksamhet tack vare den stora publiken som den kan attrahera ur ett globalt perspektiv.
Tack vare grasrotsfinansiering sa kan man nu lansera nya produkter globalt redan fran
forsta borjan.

Eftersom det finns olika former av grasrotsfinansiering sa har jag begransat arbetet till att
bara tdcka den vanligaste formen av grasrotsfinansiering, det vill sdga pris baserad gras-
rotsfinansiering.

Denna form av grasrotsfinansiering &r laglig i Finland och den har de storsta nyttorna
over de traditionella finansieringsmetoderna. Arbetet kommer &ven kort kommentera pro-
blemen kring den traditionella finansieringsmodellen jamfort med grasrotsfinansiering
och arbetet kommer att kommentera de negativa sidorna i grasrotsfinansiering.
Grasrotsfinansering &r ett relativt modernt fenomen och det har skrivits mycket litet om
det som arbetet presenterar i vetenskapliga skrifter. Darfor kommer arbetet att anvanda
konkreta projekt och personer som lyckats finansiera projekt med hjélp av prisbaserad

grasrotsfinansiering som referenser.



1.1 Problemomrade

Nufortiden kan man finansiera sina projekt eller produkter med en forminskad risk och
utan kapital, detta med hjalp av grasrotsfinansiering. 36 % av alla prishbaserad grasrotsfi-
nansieringskampanjer lyckas (Stats, Kickstarter). VVad &r prisbaserad grasrotsfinansiering
och hur skiljer det sig fran andra finansierings metoder. Varfor blir en tredje del finansi-

erade, vad gor det annorlunda fran majoriteten.

1.2 Syfte

Men vad &r egentligen prisbaserad grasrotsfinansiering, och hur kan man anvanda det foér
att fa sitt projekt finansierat? Arbetet kommer att besvara just denna fraga.
Med hjalp av exempel pa olika projekt om hur man sjalv ska ga till vaga for att skapa en
succéfull kampanj. Arbetet kommer genom exempel att visa vad de bésta kampanjerna
har gjort ratt och annorlunda fran misslyckade kampanjer. Med hjalp av dessa exempel
kommer jag bygga upp en kronologisk guide om hur man far sitt projekt finansierat med
hjélp av prisbaserad grasrotsfinansiering. Guiden kommer att vara uppbyggd enligt fol-
jande steg.

1. Forskning av motsvarande produkter

2. Planering och lansering

3. Efter lanseringen

1.3 Metod

Grasrotsfinansering ar en ny idé och darfor finns det fa bocker som tacker detta @mne. Pa
grund av det sa kommer de flesta referenserna vara artiklar som finns tillgangliga pa in-
ternet. Arbetet kommer att vara en forklarande studie, arbetet forklarar grésrotsfinansie-
ring och de fenomen kring grasrotsfinansiering som har identifierats under de senaste
aren. Jag anvander denna metod eftersom Mark Sanders et al. Sager att det ar den basta
metoden att anvanda da man studerar nagot som har I6sa sammankopplingar. (Reasearch
Methods for Business Students, s. 97)



Forsta delen av arbetet kommer presentera sjalva fenomenet grasrotsfinansiering och
klargor hur det skiljer sig fran andra former av finansiering.

| den andra delen kommer arbetet att lyfta fram exempel pa olika kampanjer.

| den tredje delen av arbetet sa listas det upp en kronologisk lista for vad foretag skall
gora och vad de inte skall gora da de gor en grasrotsfinansierings kampanj. Arbetet kom-
mer anvanda sig av bilagor med relevant information for att man lattare skall kunna visu-

alisera det sista kapitlet.

2 VAD AR GRASROTSFINANSIERING

Grasrotsfinansering &r ett satt att direkt finansiera ett projekt med hjalp av allménheten,
det har byggts upp olika online plattformar for detta som t.ex. Kicksarter och Indiegogo,
det finns nufortiden otaliga sidor som gor detta pa ett mera regionalt plan, i Finland &r
den populéraste sidan mesenaatti.me. Sidorna har en tvafaldig verkan, for det forsta sa
ger det en mojlighet for foretag att direkt pitcha ens ide till marknaden och for det andra,
sa gor dessa sidor det mycket latt for manniskor att hitta olika projekt som de kan vilja
skanka sina pengar till eller hitta produkter som de direkt 6nskar kdpa. Eftersom man med
hjalp av internet kan na otroligt manga manniskor sa ar de fullt mgjligt att man lyckas
samla in &ven stora summor, framfor allt i dator spel industrin har man maérkt detta och
olika projekt som t.ex. Wasteland 2 (Wasteland 2, Kickstarter) och Doubble Fine
(Doubble Fine, Kickstarter) samlade in omkring 3 millioner dollar pa nadgra manader.
Web portalerna som Kickstarter och Indiegogo gor det mgjligt for deras kunder (projekt
skaparna) att skapa egna websidor, var de pitchar idén at varlden. Sidorna ger en beskriv-
ning om vad de behdver pengarna till, vad man far for pengarna och méjligtvis dven spe-
ciella priser som man kan fa ifall man ger pengar at dem. Oftast ar priset att man far
produkten for ett markant lagre pris &n vad den kommer att sélja for i butiken. Eftersom
flera projekt har fatt markant mer pengar an vad de ursprungligen har bett om sa har man
borjat skapa finansieringsmal som ar hogre an kravet for att lansera produkten, dessa
finansieringars mal &r ofta additioner till produkten som gor den béattre &n vad man ur-
sprungligen planerat.

Crowdfunding som en finansierings industri, har blivit popularare pa de senaste aren.
Pengarna i omkretsen kring crowdfunding mer an fordubblas pa de senaste aren, Mass
solution gjorde en studie éver hur crowdfunding ser ut globalt satt under aret 2015 och

natsidan Marketwired komprimerade rapporten ner till féljande tal:



Marknads 6kning fran ar 2013-2014 per region, Nord Amerika holl marknadsledningen
2014 men Asien gick forbi Europa och blev den nast stérsta marknaden da man ser pa
volymen av pengaflode. Nord Amerika: Grésrotsfinansering volymenen ¢kade med 145
% till $9.46 miljarder, Asien: Grasrotsfinansering volymen 6kade med 320 % till $3.4
miljarder, Europa: Grasrotsfinansering volymen ¢kade med 141 % till $3.26 miljarder
Sydamerika, Oceanien och Afrika 6kade med 167 %, 59 % och 101 %. (Marketwired)

WORLDWIDE
$2.67 billion

B Total funds raised during 2012 in USD

Source: 2013 CF: Crowdfunding Industry Report. Copyright © massolution 2013.

Figur 1 Statisk 6ver hur grésrotsfinansieringen véxer globalt (Marketwired)

2.1 Behov av kapital

Alla produkter som inte blivit lanserade beh6ver nagon form av kapital for att kunna bli
det, tjansteforetag behover oftast betydligt mindre startkapital. Medan produkter som pas-
sar for prisbaserad grasrotsfinansiering behdver betydligt mer kapital for att bli 16nsam.
Forr i tiden sa behdvde man nastan alltid eget kapital innan man startade ett foretag, van-
ligen kréaver langivarna dvs. bankerna, en sjélvfinansieringsandel pa cirka 20 % innan de
overvager att bevilja lan (Guiden, bli féretagare i Finland .22 ). Foretag har aven forutom

banklan kunnat vanda sig till investerare, dessa kraver ofta en ranta pa kapitalet eller s&



en dgarandel (vanligare mindre &n 50 % av aktierna) (s. 23). Man har alltsa tidigare masta
ge bort antingen pengar eller &ganderétt for att kunna lansera nya produkter.

2.2 Grasrotsfinansierings plattformar

Grésrotsfinansierings plattformar ar webbportaler var manniskor kan skapa personifie-
rade sidor for deras kampanjer. Man kan jamféra sidorna med en Facebook profil men
istallet for att vara skapade for en manniska sa ar de skapade for en produkt eller ett pro-
jekt. Webbportalerna gor det lattare for manniskor att hitta projekt som de vill investera i
och det gor det lattare for foretag att skapa kontakt med kunderna. De websidor som man
skapar &r en pitch sida, oftast gér man en pitch video var man visar produkten eller for-
klarar idén. Nufortiden finns det otaligt manga crowdfunding portaler, de skiljer sig ofta
i detaljerna. Namnvarda portaler med stor trafik for prisbaserad crowdfunding ar Kick-
starer.com som &r amerikansk och den mest kdnda och anvénda sidan, medan vi i Finland

har den motsvarande sidan mesenaatti.me.

2.2.1 Kickstart som ett Finskt foretag

Ett kant Kickstarter projekt Xenonauts skapade en kampanjsida pa kickstarter trots att de
inte var amerikanska. Eftersom kickstarter annu inte har lanserats i Finland sa kan man
anvanda sig av olika knep for att starta en kampanj dar. Kickstarter kréaver de foljande

kriterierna for att man ska kunna starta en kampanj i deras portal: (Kickstarter.com, Rules)

1. Man maste skapa nagot som kan delas med andra
2. Man maste vara arlig och presentera projektet klart

3. Man far inte be om pengar utan ersattningar

Ett kryphal som har uppstatt och som anvéands &r det att &en om man inte har lanserat
Kickstarter officiellt i Finland sa har man borjat anstalla manniskor med utlandska pass.
Ménniskor med medborgarskap i ett av de landerna var kickstarter har lanserats har ratt

att starta en kampanj, dessa lander ar: Osterrike, Australien, Belgien, Canada, Schweiz,
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Tyskland, Danmark, Spanien, Frankrike, Storbritannien, Irland, Italien, Luxemburg, Hol-
land, Norge, Nya Zealand, Sverige och Amerika.. Medborgare fran dessa lander har full

rétt att starta en kampanj ifall de uppfyller féljande kriterier: (Kickstarter.com, Rules)

De &r 18 eller dldre

De har en adress i staten

De skapar projektet sjalv eller med ett féretag som de ar medlem i
De har ett bank konto, adress, och identifikations bevis.

Aga ett kredit kort

o B~ W D

Dessa &r de kriterier som maste uppfyllas ifall man vill starta en kampanj pa den popu-
laraste sidan, det &r ndgot som foretag i Finland redan nu séker manniskor for. Namnvart
ar att kickstarter kommer att komma till Finland sa fort som lagstiftningen kring donat-

ioner blir klarare, det & nagot som man redan nu arbetar pa i riksdagen.

Indiegogo.com har inga restriktioner pad Finland. Alla Finlandare har rétt att starta en

kampanj pa den nast storsta sidan inom grasrotsfinansiering Indiegogo.com

2.3 Det positiva med grasrotsfinansiering

Med hjalp av grasrotsfinansiering sa behéver man inte ge upp dganderatten till produkten
eller foretaget, i traditionella former av investering (riskkapital, affarsangel eller banklan)
sa ar en procentandel av foretaget sa gott som alltid en del av avtalet eller sa kraver det
en mycket stark affarsplan som baserar sig pa projektioner in i framtiden.

Grasrotsfinansering ar inte bara en finansierings mojlighet, du far en direkt kontakt till
potentiella kunder. Kunderna ar intresserade att fa den basta mojliga produkten och kan
direkt paverka produktens utveckling genom kommunikationen som sker tack vare dessa
webbportaler. Traditionellt satt sa maste man gora en marknads analys eller ta pa sig en
storre risk da man startar ett foretag. Men med hjalp av gréasrotsfinansiering sa elimineras
denna kostnad och risk eftersom man forhands séljer produkten direkt at konsumenterna.
Aven kunder som inte finansierar (kper) produkten kan berétta varfor de inte vill gora

det och vad de tycker ar fel. (Forbes.com)
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En annan faktor som spelar en mycket stor roll i varfor gréasrotsfinansiering har blivit sa
stort ar att vem som helst kan géra en finansierings kampanj, man behéver inte ha ndgon
som helst erfarenhet, och inget projekt &r for litet eller underligt for att potentiellt samla
in pengarna. (The Crowdfunding Bible) Man behdver inte heller sjalv investera stora
summor for att vacka intresse eller for att samla in kapital.

Steinberg et al, fortsatter (s. 3), det ger dig dven en direkt kanal till kunder &ven de som
ar villiga att spendera pengar tidigt, de som darfor & de mest sannolika kunderna att
spendera mer pengar ifall man ger ut nya finansierings mal. Man kan darfor skapa mycket
starka kundrelationer mycket tidigt, dessa kunder kommer vara foresprakare for din pro-
dukt. Dessa kunder kommer &ven vara mer emotionellt knutna till produkten, eftersom de
har varit med om att skapa den.

Fran ett finansierings perspektiv sa ar det latt att se hur mycket enklare det &r att lansera
en produkt da man kan introducera den at kunderna redan fore den finns. Man far inform-
ation om hur den kommer att sélja, vad manniskor ar villiga att betala for den och man
eliminerar risken att produkten inte kommer att sélja. Ifall kampanjen &r succéfull sa har
du redan salt ett X-antal produkter, och darfor bevisat kund intresset. Steinberg et al (s.
4) presenterar foljande regler for fordelarna i crowdfunding.

Man har fullstandig kontroll éver kostnader, tid, preparation, verk stéllning, marknadsfo-
ring och interaktion med kunderna. Man far behalla 100 % av kapitalet i foretaget.

Man far validerat produktens popularitet genom att bara visa en prototyp eller sa litet som
planerna for den. Man far insikt i hur marknadsforingen kommer funka béast. Man kan fa
mer pengar an vad man ber om, vissa speciella fall har lyckats samla in flera ganger mer
an vad man ursprungligen har férsokt. Man kan bli finansierad genom att bara ha en bra
pitch, man behover inte ha en fungerande produkt eller investerade pengar. Mark vél att
produkten maste motsvara kundernas forvantning och évertraffa dem ifall man far mer
pengar insamlade an vad man ursprungligen bett om. Om man inte lyckas samla in peng-
arna sa har man inte férlorat nagot annat an tid. Genom att bli finansierad sa séljer man
direkt produkter, den forsta produktionen gar direkt till kunderna och har darfor ingen
ledtid. Pengarna som gar till produktion nar dven till marknadsforingen utan nagon extra
kostnad. Kunderna blir marknadsforare for produkten pa grund av att de & mer emotion-

ellt anknutna till produkten.
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2.4 Det negativa med prisbaserad grasrotsfinansiering

Grésrotsfinansering ar inte en finansierings mekanism som kommer att ersétta alla de
traditionella finansieringars metoderna. Det ar helt enkelt en finansierings metod med
mycket fa risker, men det betyder inte att grasrotsfinansiering inte har nagra negativa
punkter som bor lyftas fram, Steinberg et al (s. 6) lyfter fram det foljande negativa si-
dorna. Det & mycket stressrikt, ifall man fragar manniskor som har startat ett projekt som
blivit finansierat sa sager de alla att det inte ar latt, och att det ar fyllt av berg och dalar.
For att lyckas pitcha idén at kunderna sa maste man ta en skild inriktning till &mnet fran
den traditionella, manniskor &r inte sa intresserade av verksamhets aspekt utan de reagerar
mer positivt pa traditionell marknadsforing. Darfor klarar sig oftast projekt bast som drivs
av manniskor med mycket erfarenhet av social media. Man lanserar sin idé direkt at varl-
den, och potentiellt framfor en mycket kritisk publik. For att ge sig in i crowdfunding sa
rekommenderas det att man inte tar kritik personligt eftersom man inte kan vara anonym.
Idén &r ocksa offentlig for potentiella konkurrenter, de kan anvéanda informationen till
godo. For att lyckas samla in pengarna som man ber om sa maste man standigt marknads
fora idén. Ifall man &r blyg, mjuk talad, eller reserverad sa kommer man inte lyckas samla
in pengarna som man ber om. Man maste konstant marknadsfora idén och sig sjalv. Ifall
man har dessa egenskaper sa lonar det sig att hyra eller lata nagon annan driva kampanjen.
Man maste vara mycket kreativ nar det kommer till marknadsforingen, varfor kommer
kunden orka lasa just din pitch och inte nagon annans? Man kommer kanske inte lyckas,
och maste vara forberedd pa att idén inte blir finansierad pa detta satt. Mark val att idén
har blivit visad at varlden aven ifall man inte lyckas finansiera projektet.

Crowdfunding kraver att ert projekt oberoende av tema, storlek eller innehall ar nagot
som intresserar en tillrackligt stor mangd manniskor tillrackligt mycket for att fa dem att
investera i produkten. En viktig del av crowdfunding &r att utvérdera ifall man kan skapa
tillrackligt stort intresse for produkten innan man ger sig in for det. Det &r alltsa viktigt
att man inriktar sig kritiskt till produkten fore man forsoker fa den finansierad. Man maste
aven identifiera de potentiella kunderna féren man startar sin kampanj for att effektivt
kunna gora en strategi for hur man kan marknads fora produkten fér dem.

Med hjalp av crowdfunding sa nar man en storre och mer diversifierad publik, en vad
man skulle genom en traditionell finansierings metod. Alla dessa potentiella kunder kom-

mer ha olika forvantningar och krav av produkten. Man maste balansera det med den

13



ursprungliga idén och inte vara for flexibel sa att produkten inte alls motsvarar vad man
gett sig in i for att skapa. Oberoende av hur mycket intresse ert projekt vacker sa kommer
de alltid att tavla om samma kunder som manga andra projekt. Det finns redan nu mycket

tavling om kunder i crowdfunding och i framtiden kommer det bara finnas mer.

Steven Dresner kommenterar den snabbt véxande marknaden for crowdfunding pa fol-
jande satt Da grasrotsfinansiering ger dig mojligheten att hitta investerare pa en global
niva, sa kommer kraven och férvantningarna av dem att vara pa en hogre grad. Entrepre-
norer maste vara forberedda for att méta och bevisa deras potential och kompetens, i den
stora tavlingsrika globala marknaden. Bra foretag och kvalitets produkter ar nagot som
tilltalar grasrotsfinansierare. En ny studie gjord av Wharton professorn Ethan Mollick
(The Dynamics of Crowdfunding) bevisar det som grésrotsfinansierare som Steven
Dresner sjalv har sagt, den kollektiva visdomen av grésrotsfinansierare kommer att iden-

tifiera de idéer, produkter och féretag som ar de mest kompetenta. (Steven Dresner, s. 17)

2.5 Traditionella investeringar

Med hjalp av prishaserad grasrotsfinansiering sa ar det inte latt att samla in flera miljoner,
projekten som blir finansierade ar mindre. Lan i dess olika former ar det som man tradit-
ionellt satt har vant sig till nar man behéver finansiering och hjalp, det &r aven de som
utgiver riskkapital som har forlorat flest kunder pa grund av grasrotsfinansierings hog-
konjunkturen. Ar 2012 s var median finansieringsmalet for prisbaserad grasrotsfinansie-
ring 2300 dollar medan man i genomsnitt sokte 190 000 dollar investeringar nar man var
villig att ge vinstandel eller aktier at investerare. (2013CF: The crowdfunding Industry
Report, s5.34).

Dresner listar upp féljande situationer da man bor vanda sig till traditionella lan istéllet
for grasrotsfinansiering, ett foretag bor allmant sett hamta in investerare da de inte kan na
sitt mal genom finansiering av eget kapital. Da foretaget inte lange genererar tillrackligt
mycket pengar for att skapa tillvaxt. Da det inte passar for prisbaserad grasrotsfinansie-
ring, eller da de soker efter sa mycket pengar att det inte gar att géra genom prisbaserad
crowdfunding.

Steinberg papekar att man inte bara kan finansiera storre projekt utan man har dven mer

tid att fokusera pa projektet da man inte standigt maste gora reklam for det. Han fortsatter
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Man far ofta stod och expert rad. Kloka investerare kommer stiga in och hjalpa dig med
handledning eller ber (tyvérr sa kraver de ocksa ibland) rattningar till direktionen som
foretagets ledning valjer, ifall de inte ser bra pa valet. Ofta I6nar det sig att lyssna pa dessa
rad. Likvisst sa ar det viktigt att komma ihag att de ratta kontakterna kan vara precis lika
viktiga som pengar; investerare Oppnar ofta dorrar, introducerar viktiga kontakter och ger
foretaget nya klienter eller placering varda sin vikt i guld (The Crowdfunding Bible, s.8)

2.6 Lagstiftningen i Finland

| Finland har det uppkommit fall da polisen har undersokt finansieringskampanjer och de
har ogiltigforklarat pengarnas legalitet. Detta har lett till att man har borjat klargora spel-
reglerna i Finland. Minja Marjomaa kommenterar lagstiftningen kring prisbaserad grés-
rotsfinansiering pa foljande satt, grasrotsfinansierings plattformen kan anses vara en be-
myndigar istallet for att direkt vara en part av kontrakten eller transaktionerna. Pa grund
av det sa kan man tolka att prishaserad grasrotsfinansiering faller inom lagstiftningen som
géller vanliga butiker. Den Finska grundlagen (11.6.1999/731) garanterar ekonomisk fri-
het (PL 18 §) (Marjomaa, s. 34)

Det betyder att vem som helst far sdlja en tjanst eller vara som motsvarar vardet i summan
som man ber for produkten eller tjansten. Det betyder ocksa att det &ar konsument skydds
lagar som ar den reglerande faktorn. Det kan ramas in enligt foljande rikt-linjer.
Marjomaa fortsatter, distans forsaljaren maste enligt KSL 6:13 §: kunna beskriva for kon-
sumenten vem som saljer produkten (namn, adress och ort) de maste dven kunna beskriva
for konsumenten produkten som saljs, och med vilka villkor som produkten séljs sa som
hur lange den kommer forsaljas, transportkostnader, rabattens langd och allmén inform-
ation om returratten men aven om regler kling annullering av bestéllningen. Eftersom
man inte kan bestamma vem som laser din kampanjsida sa maste man garantera att all
denna information finns tillgédnglig utan att konsumenten &r tvungen att soka upp inform-
ationen aktivt.

Ett problem som kan uppsta och som har uppstatt, ar att man enligt konsumentskyddslag
borde fa en produkt som motsvarar priset man betalar. Flera utlandska kampanjs sidor
tillater projekten att salja produkter som inte motsvarar priset som man ber. Det ar bara

symboliska pris, som man ”sdljer” for att samla in pengar. Marjomaa tilldgger Finska
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kampanj sidor som Mesenaatti.me har anvant sig av olika regler for att garantera legali-
teten i Finland. For olika summor far man olika priser, prisskillnaderna skall reflekteras i
produkten/produkterna och vid bestallnings tillfalle sa ska konsumenten bekrafta ter-
merna och de ska dven kunna spara termerna pa ett latt satt ifall konsumenten vill gora
det. Vid bekréftandestadiet skall man dven kunna l&sa informationen om annullering, re-

turnering, garanti och klausuler om uppségning av kontraktet. (KSL 6:14 §.)

2.7 FOr vem éar prisbaserad grasrotsfinansiering det ratta alter-

nativet?

Steinberg et al, klargor olika identifikations kriterier som man bor vara uppmarksam om
da man har en ny idé eller ett projekt. Den forsta frigan man bor stilla sig 4r ”hur bra ar
din idé, pa riktigt? Ar du sikert pa att ménniskor kommer vara intresserade?” (Dresner s.
10) Idén maste vécka starka kanslor for att kunna sélja, aven om marknaden ar liten.

| Dressners bok sa kommenterar Brian Fargo, skaparen av en mycket stor succé pa Kick-
starter, en viktig del av kampanjen &r att visa nagot som manniskor a) inte har sett pa
lange b) visa nagot de aldrig har sett tidigare. Det maste finnas en existerande marknads
oppning, for att projektet skal lyckas. Dresner marker dven att man maste ha en speciell
karaktar da man forsoker grasrotsfinansiera nagot, kan du enkelt forklara dina idéer och
pa samma andetag fa manniskor att bli upphetsade om produkten? Ifall det inte lyckas sa
kanske produkten inte ar tillrackligt bra for gréasrotsfinansiering eller sa ar du inte den

ratta karaktaren for att salja idén. Dresner fortsatter genom att gora en snabb check lista:

1. Kan du gora nagot for att visualisera din idé eller projektet?

2. Hur val forstar du ditt mal marknad

3. Ar du siker pa din forméga att sjalvsakert kommunicera idén och har du redan
planer for hur det skall lyckas?

4. Har du en klar bild for hur mycket pengar projektet behdver — verkligen behover,
for att starta projektet, alla kostnader medraknade

5. Ar du séker pa du kan uppfylla l6ftet som du ger, i den tid som du utlovar med

alla de egenskaper som du lovar i din pitch?
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6. Har du tankt pa vad som hander med din image och produktens image ifall du inte
lyckas samla in alla pengar?

7. Har du en idé for bra priser som man kan ge ut fér donations pengar?

3 EXEMPEL

3.1 Lyckade kampanjer

3.1.1 Pebble

Pebble ér en klocka som man kan koppla till telefonen, den anses vara den forsta ”smart
watchen”. Pebble skdrmen anvinder sig av elektroniskt black, och man kan ladda ner
applikationer till den, med hjalp av applikationerna kan man skraddarsy klockans ansikte.
Pebblen ar bland de mest succéfulla kampanjerna de lyckades samla in éver 20 miljoner
dollar da de ursprungligen bad om 500,000 dollar. (Kickstarter.com, Pebble)

Varfor lyckades kampanjen sa bra? Crowdfunding Dojos artikel om dmnet lyfter fram
flera aspekter. (Crowdfunding Dojo)

For det forsta sa var det den forsta produkten av denna typ och produkten IGste ett existe-
rande problem. De fokuserade mycket pa deras pitch video Vi spenderade ungefar en
manad till att arbeta pa var Kickstarter kampanj. Vi tittade pa alla de projekt som samlat
in mest pengar och tog tips fran deras pitch videon. Sedan kontaktade de all media som
de kunde fa tag pa, anda sattet att fa insamlat pengar &r genom att f4 manniskor att se
kampanj sidan. De kontaktade personligen 60-70 olika teknologibloggare. Detta ledde till
att de gjorde ett exklusivt kontrakt med en stor teknologi internet sida Endgadget.com
som rapporterade om kampanjen. De lyssnade pa konsumenterna och gjorde férandringar
pa produkten. Man fick sjalva produkten ifall man gav pengar at projektet. De hade gjort
en samre version av produkten tidigare, manniskor litade pa att de skulle kunna géra en

battre Pebble watch skaparen Eric Migicovsky anser att det bésta som de gjorde for deras
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kampanj var att visa exakt vad man kunde gora med klockan, de skapade anvéndnings-
fallen med bilder och forklaringar. (Dresner s.23)

3.1.2 The Coolest Cooler

Ar en portabel kylare, som dven har en USB laddare, Bluetooth higtalare och en blandare.

-
L

Figur 2, Coolest Cooler, (Coolest Cooler, Guardian.com)

Ryan Grepper skapade produkten, och den ar menad for att ha med sig pa t.ex. en picknik.

Han gav sig ut for att samla in 50,000 dollar med sin kampanj men han lyckades samla in

over 13 millioner dollar. (Kickstarter.com, Coolest Cooler)

Det har var inte forsta gangen som Ryan hade forsokt samla in pengar for ett projekt, i
november 2013 sa forsokte han samla in 125,000 for en tidigare version av produkten
men kampanjen misslyckades och han lyckades bara samla in 100,000 kommenterar Al-
lison Moodie. yan forbattrade produkten och startade en ny kampanj med ett lagre mone-
tart mal for en forbattrad produkt, i juli 2014. Eftersom det var sommar, sa fick en tek-
nologiskt avancerad picknickkorg mycket mer uppmérksamhet. (The Guardian.com,
Coolest Cooler).
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Moodie fortsatter, denna gang lyckades han samla in pengar pa under 24 timmar, och
efter tva dagar sa hade han redan lyckats samla in 1 million dollar. Vid slutet av kam-
panjen, 52 dagar senare, hade han lyckats samla in 13,2 millioner fran 62,000 personer.
Istallet for att hitta pa nya saker for att forbattra produkten sa fokuserade Grepper sig pa

att forbattra den existerande modellen.

Coolest Cooler, var och ar en sésongprodukt kampanjen var en succe delvis for att det var
den ultimata sommar produkten, men dven eftersom han ville géra den till den absolut
basta produkten den kunde vara Ryan Grepper, designade faktiskt bluetooth hogtalarna
fran borjan till slut. Ryan var inte glad, det fanns inte en enda hogtalare pa marknaden
som var tillrackligt hogljudd. Kommenterar Grace McClure i en blogtext i vilken hon har
intervjuat Margyerute Svendsen “Director of Businnes Operations in Coolest”. (Tryce-

lery.com)

3.1.3 Bubble Cap

Bubblecap ar en liten adapter for flaskor sa att man kan fylla vanligt vatten med koldioxid,
det & som en Sodastream i mini format. (Bubblecap.fi)

Bubblecap kampanjen lyckades och produkten finns bland annat i Prisma. Produkten &r
billig, 16ser ett problem som det redan finns en marknad for (Sodastream).

Kampanjen lyckades eftersom produktens funktionalitet var designad av en ingenjor och
sjalva utseendet skapades av en designer. Produkten ar en eco-produkt den sparar pa na-
turen. Pitchen var en effektiv 3 minut video med anvéndningsfall. (Indiegogo.com,
Bubblecap)

3.2 Misslyckade kampanjer

3.2.1 Rumrunners

Var ett digitalt bordsspel, fokuserat pa intrig och bedréageri. (Kickstarer.com, Rumrun-

ners)
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Lisa Furgison intervjuade skaparen av spelet for att klargora varfor han ansag att kam-
panjen misslyckade, Ryan forsokte samla in 50,000 dollar pa en manad efter 20 dagar sa
insag Ausanka-Crues att projektet inte véackte intresse sa de avbrét projektet.(Bplans.com)
Ausanka kommenterar, vi litade pa att manniskor pa ett organiskt satt skulle hitta till var
sid och att det skulle leda till en succé. Vi forsokte hitta kunder genom en reklam kampanj
pa Facebook, Board Game Geek.com och Reddit.com. Vi forsékte aven na pressen, det
réckte inte.

Ausanka papekar att han skulle géra mycket pa ett annat satt ifall han fick borja om fran
borjan. Du maste ha en gemenskap fore du lanserar kampanjen, man kan inte lite pa att
manniskor bara snubblar in i din kampanj websida. Man maste marknadsfora sig i fortid.
Det &r alltsa viktigt att manniskor vet om dig och din idé och kan prata val om den foren
man lanserar den at varlden. Speciellt da produkten inte &r nagot som alla kan forsta di-
rekt, som t.ex. ett digitalt bordsspel. Kickstarter &r en finansierings plattform, men det ar
en hemsk sida for att starta en gemenskap. Anvénd Facebook och Twitter, och skapa sidor
for produkten i dem fére man startar en kickstarter kampanj. Kickstarter och ingen annan
finansierings plattform ar uppbyggd som social media. Dessa sidor finns inte for att skapa
gemenskaper mellan méanniskor, det finns social media till for.

Ausanka fortsatter med att papeka att, forsok hitta dina potentiella kunder, prata med dem,
fa dem att bli upphetsade dver idén.

Den viktigaste dagen for en kampanj ar den forsta, for att lyckas samla in pengarna i
kampanjen sa menar Ausanka att man atminstone maste lyckas samla in 10 % den forsta
dagen. Produkten eller foretagets image maste vara finslipad fore man startar kampanjen,
det ar viktigt att allting &r s bra som det bara kan vara da man startar kampanjen. Nar vi
sag var kampanjlogo nagra dagar efter att vi satt igang kampanjen sa insag vi att den var
ytterst trakig jamfort med andra liknande kampanjer som nadde succé.

Ausanka lyfter fram en viktig punkt, man kan inte bara starta en kampanj och sen glomma
bort den, att lyckas med en kampanj kraver att man tar det som ett fulltids arbete, var redo
for det.

De kampanjer som oftast lyckas samla in pengarna ber om under 10,000 dollar, Ausanka
bad om 50,000. Méanniskor sag vart penga-mal och ansag att vi bad om for mycket. Det
fanns inga kostnader for produktion, produkten var digital och de enda kostnaderna som

uppstod var utvecklingen av produkten. Var budget var svar att smélta fér konsumenterna.
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3.2.2 The Web For All

The Web For All var en kampanj for att finansiera en internet sida, som skulle ge gratis
guider om hur man skapar websidor at alla. (Kickstarter.com, The WeB For All) Sidan
skulle ge gratis lektioner i hur man skapar dem, tips om hur man kommer billigast undan
med administrationen och allt detta utan att behdva ha nagon erfarenhet av programme-
ring. Ariel Krakowski gav sig ut for att samla in 4,000 dollar men han lyckades bara samla
in 605. Han skapade en sida for att forklara varfor hans kampanj inte lyckades. (Le-
arneroo.com)

Ariel hade redan tidigare haft en succéfull kampanj pa Kickstarter, och han hoppades att
det och att han redan hade en sida som har tusentals anvéndare skulle racka for att samla
in 4000 dollar. Ariel kommenterar, Min plan var att marknadsfora sidan pa andra stéllen,
jag tankte att det skulle locka in fler manniskor till Kickstarter sidan. Jag tankte att nagot
sa generellt som att skapa websidor skulle tilltala flera manniskor.

Pa start dagen mandag 14 juli 2014 sa hade Ariel gjort dessa preparationer:

Informerat kompisar och famljen

E-mailat anvandarna pa hans sida

Bloggat om det

E-mailat olika grupper som han var medlem i

Lagt upp exempel material pa sidorna Reddit och Hacker News

I L T o

Kontaktat nagra relevanta teknologi bloggar

Med hjalp av analytiska program s kunde Ariel se varifrdn méanniskor kom in pa hans

kampanj sida:

Tabell 1 Satistik 6ver internet trafiken (learneroo.com)

Referat Typ # av kunder % av kampanj | $ summa
Direkt trafik, | Extern 12 59,67% 319
ingen info

Sokord pa kick- | Intern (kickstar- | 2 16,07% 90

starter ter)
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Slump lank pa | Intern 2 14,29% 80
kickstarter

Avanserad sok- | Intern 2 2,86% 16
ning Kickstarter

Widget Extern 1 2,68% 15
Kompis Email Kickstarter 1 4,46% 25
Quora.com Extern 1 2,68% 15

Avriels tidigare kampanj lyckades samla in 75% av pengarna pa grund av internet trafik
direkt relaterad till Kickstarter. Denna kampanj lyckades samla in 0,5% av pengarna tack
vare visiter genererade av Kickstarter.

Ariel kommenterar hans Kickstarter sida pa foljande sétt Det har var min pitch pa Kick-
starter sidan, Manniskor ar intresserade av att skapa websidor for olika arenden, men de
vet inte var de ska borja. Mina tutorer kommer visa dem hur de kan skapa sidor utan
nagon som helst erfarenhet av programmering, och sedan visa hur lite datorkod kan ge
dem mycket mer kontroll utan att man behdver bli en programmerare.

Jag antog att detta meddelande skulle tilltala manniskor men jag tror att det inte salde

produkten tillrackligt bra. Flera av de grafiska elementen som jag skapat at min kickstarter
sida sa var sakert bara en distraktion for manniskorna.

WHAT HAPPENS WHEN YOU VISIT A WEB PAGE?

1. GETTING THE WEESITE ADDRESS

Special NS servers lookup the [P Jim's computer sends a request
Jim types Amazon.com address of amazon.com

Do you know . -

amazon,com? S |

| DNS Server | comnect t;n an |
ask the .com | 11_11.1:55- e |
DNS |I port e - |I
| Tpit.1 1

WTTR/

| 0 Ir mazo"-':m'_lj

.com DNS | Most: BT —

[t

. for 72.21.215.232
in his browser

Server

Yup, it's
72.21.215.232

Figur 3, Exempel pa grafiskt element som Ariel skapat (learneroo.com)
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En annan orsak varfor Ariel misslyckades med kampanjen var att han marknadsforde den
for fel manniskor, han skickade ut mails at anvandarna pa hans nuvarande sida som &r en
tutorsida for java kodande. Dessa méanniskor &r inte intresserade av att skapa websidor.

Aven fast man har skapat ett namn at sig och har lyckats med en kampanj sé &r det inte

4 STATISTIK KRING GRASROTSFINANSIERING

4.1 Exceptionella kampanjer

| bilaga 1, sa kan man avlasa att miljonprojekt har borjat forekomma inom prisbaserad
grasrotsfinansiering, det beror inte pa att de satter sig ut for att samla in 6ver en miljon.
Det beror pa att deras kampanjer har lyckats spektakulart bra och de har samlat in flera
ganger mer &n vad de ursprungligen bad om. | bilaga 1 sa framgar det varfor de har lyckats
sa bra. For det forsta sa har de i genomsnitt 17000 Facebook féljare, de ar alltsa mycket
aktiva pa social media och de har ungefar 15000 Twitter foljare. Projekten anvander sig
ofta av stretchmal vilket betyder att de lovar att gora produkten battre an ursprungligen
planerat ifall de samlar in X antal pengar 6ver vad de ursprungligen bett om.

Projekten har flera olika produkter som de forhandsséljer for olika priser, median méang-
den var 14 stycken olika alternativ. For att férhands kdpa sjalva produkten sa var median
priset 25 dollar. (Bilaga 1)

Projekten hade samlat in kommentarer av produktanvandare for att skapa tilltro till pro-
dukten de hade alltsa fardiga produkter som manniskor kunde anvéanda. Alla projekt for-
klarade varfor de kommer att lyckas med produkten genom att visa deras samlade expertis
och kvalifikationer. Nar projekten hade lanserats sa samlade de in 6ver 450 000 dollar pa
den forsta dagen, och efter den forsta dagen sa kommunicerade de standigt med konsu-
menterna i genomsnitt sa gjorde de en blogg-text varannan dag, och de gjorde en sektion
var de svarade pa 17 av de vanligaste fragorna som konsumenterna hade. De svarade i
genomsnitt personligt pa 36 500 fragor som manniskor hade stéllt. Viktigast av allt sa var

fokusen pa en effektiv pitch. (Bilaga 1)
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4.2 Misslyckade kampanjer

| bilaga 2 sa kan man avlasa varfor kampanjer misslyckas. For det forsta sa lyckas de inte
vacka nagot intresse for produkten fore kampanjen startar. Desto mindre pengamalet ar
desto sannolikare ar det att man lyckas med kampanjen, i genomsnitt sa samlade de kam-
panjer som lyckats in 7825 dollar. Projekten var sma, en vanlig fallgrop for kampanjer ar
att de ber om fér mycket pengar. Bara 7 % av de kampanjer som ber om mer an 100 000
dollar lyckas, medan 38 % av de kampanjer som ber om 10 000 lyckas. En kampanj som
ber om 10 000 dollar lyckas med 9 % sannolikhet da produkt skaparen har 10 Facebook
vanner medan 100 vénner leder till en sannolikhet av 20 %, da man har 1000 Facebook

vanner sa lyckas kampanjen med en 40 % sannolikhet. (Bilaga 2)

5 VAGLEDANDE GUIDE TILL PRISBASERAD GRASROTSFI-
NANSIERING

5.1.1 Inledning

Denna guide &r gjord pa basis av de punkter som jag lyft fram i arbetet och pa de bilagor
som jag inkluderat med. I guiden kommer jag lyfta fram de punkter som man ska fokusera
pa da man arbetar med en kampanj. Guiden &r kronologisk och varje steg &r strukturerad

i den ordning som man ska ga till vdga da man planerar en kampanj.
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5.2 Steg 1 Motsvarande produkter

5.2.1 Forskning

Precis som med alla andra produkter sa maste man alltid starta med att ta en analytisk
blick pa marknaden. Vilka produkter &r lika, vilka séljer, sdljer nagot inte och varfor.

Nésta steg ar att identifiera ifall produkten passar for prisbaserad grasrotsfinansiering:

1. Ar det en produkt eller service som vacker intresse i manniskor

2. Ar det ndgot som manniskor ar villiga att betala for

3. Ar produkten tillrackligt unik for att skilja sig fran alla de andra liknande produk-
terna

4. Kan man overtyga kdpare att produkten &r bra pa bara 30-sekunder

5. Gar det att skapa ett bra pris system for koparen

6. Har ni den talang som krévs inom social media for att lyckas med kampanjen

Precis som det framgick i kapitel 3 sa réacker det inte att man identifierat att andra

kampanjer har lyckats man maste identifiera varfor de har lyckats, mer om det nedan.

5.2.2 Andraliknande projekt som har blivit finansierade

Det bésta séttet att lyckas med ett projekt ar att kopiera de goda idéerna som andra projekt
som lyckats har haft. Grasrotsfinansiering har exploderat och det ar mycket sannolikt att
det finns produkter som liknar den produkt som ni har skapat, det &r darfor ytters viktigt
att man studerar de andra exemplen pa forhand. Se pa de foljande sakerna i pitchen som
de har gjort:

1. Hur gjorde de deras pitch
2. Hur forklarade de produkten

3. Lyckades pitchen Gvertala dig om att spendera pengar pa produkten
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4. Vem é&r pitchen riktad till

5. Varfor var pitchen bra, vad fick den att sta ut

6. Vad var utgangslaget for pitchen, var den gjord med humor eller var den serios,
varfor?

7. Hur snabbt fick man en klar bild for vad produkten egentligen &r

8. Hur mycket presenterade de personerna bakom produkten

9. Sag ni pa hela videon, hur lang var den, var den intressant

Det framgick redan i kapitel 2 hur viktig pitchen egentligen ar och det understryks ytter-
ligare i bilaga 1 bild 2. Fokusera darfor pa denna punkt.

Nasta steg ar att se pa de priser som de andra kampanjerna har erbjudit.
Ar priserna bra

Ar kostnaderna de samma lagre eller higre &n det ni planerar

Hur manga olika priser finns det

A wnp e

Vilket pris kdpte konsumenterna oftast

Efter detta sa ska man se pa hur mycket pengar kampanjerna har gett sig ut for att samla
in.

1. Ar summan liknande den ni behéver

2. De som inte lyckats samla in pengarna for kampanjen, bad de i genomsnitt om
mer pengar

3. Vad &r det lagsta malet som blivit finansierat, kan ni matcha det priset

4. Fanns det ndgot projekt som samlat in flera ganger mer an vad de bad om

5. For de som lyckats fanns det stretchmal i deras kampanjer

Rumrunners som plockades fram som ett exempel misslyckades med deras prissattning

och forlorade darfér kampanjen. Steven Dresner kommenterade &ven i kapitel 2 hur vik-

tigt prisen var da man ger sig in for prisbaserad grasrotsfinansiering.
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Till sist bor man se pa hur det skotte kommunikationen med konsumenterna under kam-

panjtiden.

Anvinde de sig av nagot extern hjalp, bloggar, radio, tv, nyheter

Var marknadsforde de sig mest aktivt

Vad skrev manniskor om produkten/kampanjen

Vilka var de vanligaste fragorna som konsumenterna hade om produkten
Hur ofta gjorde de uppdateringar

Svarade de direkt pa konsumenternas fragor

Gjorde de nagra forandringar till produkten pa basis av vad konsumenterna sade

O N o g B~ wDd e

Fanns det tal om kampanjen redan fore den startat

I bilaga 1 bild 4 framgar det hur viktigt kommunikationen &r for att halla uppe momentet.

5.3 Steg 2 Planering och lansering

5.3.1 Val av webbportal

Det forsta man ska gora da man bestamt sig for att gora en prisbaserad grasrots finansie-
ringskampanj ar att bestamma vilken webbportal man skall anvanda. Kickstarter.com ar
den storsta men den har inte an lanserats i Finland. Men som namnt i kapitel 2 s gar det
genom maskhal att anvanda det som sin webbportal. Kickstarter.com tar 5 % av pengarna
man samlar in ifall kampanjen lyckas. Ifall kampanjen inte lyckas sa far ingendera av
parterna pengar. Indiegogo.com som &r den nast storta sidan var vem som helst kan starta
en kampanj tar 4 % av pengarna ifall projektet inte lyckas och 9 % ifall det lyckas. Man
far alltsa behalla pengarna dven om kampanjen misslyckas. Mesenaatti.me &r den finska
versionen av Kickstarer,com och tar 7 % av de kampanjer som lyckats. Mesennaatti.me
passar bast for kultur projekt och andra produkter som bara intresserar den finska konsu-

menten da sidan ar ganska liten.
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5.3.2 Priserna

Viktigast &r att priserna motsvarar kostnaden, ett vanligt knep for kampanjer som séljer
en billig produkt ar att erbjuda flera exempel produkten for en lite billigare kostnad, och
pa detta satt bygga upp flera prisnivaer. En annan metod som anvands mycket &r att sélja
samma produkt for ett lite hogre pris men med nagon personlig halsning.

Viktigt ar att man har flera olika prisnivaer, manniskor vill ofta ge mer an det lagsta priset.

| kapitel 2 ndmndes det att manniskor vill bli en del av produkten, att inkludera flera olika

prisnivder kan forstirka denna kéinsla av viktighet” for produktens overlevnad.

5.3.3 Kampanjens finansierings mal

Hér &r det viktigt att man inte ber om for mycket, det &r det vanligaste misstaget som
kampanjer gor. Man maste dven vara fardig pa att kampanjen kan samla in mer pengar an
vad man ber om, vad kommer ni géra med de extra pengarna. Kommer ni kunna skala
upp produktionen och darmed lova att konsumenterna far produkten inom den utlovade
tiden. Satt malet som det minsta ni behdver for att kunna salja produkten, det 6kar sanno-

likheten att kampanjen lyckas.

Rumrunners kapitel 3 och de flesta andra misslyckade kampanjerna i bilaga 2 bild 1 visar

att fel mal ar den vanligaste fallgropen.

5.3.4 Vack uppmarksamhet

Skapa produkten pa forhand, visa upp den at manniskor for att vacka intresse. Skapa in-
tresse for produkten pa den sociala median och fa era vanner och familjen engagerad i
marknadsforing for produkten. De forsta dagarna av kampanjen ar de viktigaste och det
bésta séttet att samla in pengar snabbt under de forsta dagarna ar genom att vacka intresse
tidigt. Kom ihag att vissa produkter ar knutna till nagon séasong och genom att bara tajma

kampanjen ratt sa kan man vacka uppmarksamhet som man inte annars skulle fatt.
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Pebble watch i som var en av de mest lyckade kampanjerna i grasrotsfinansierings histo-

rian lyckades vacka mycket intresse fore de startade sin kampanj (kapitel 3). Bilaga 2

bild 3 visar sammanhanget mellan Facebook vanner och kampanj succés grad. Facebook

vanner och aktivitet avlases har som en indikator till hur mycket intresse man kan vacka

genom att bara marknadsfoéra produkten pa forhand.

5.3.5 Pitchen

Den viktigaste delen i alla kampanjer ar pithcen hér ar de riktlinjer som bor foljas:

1. De forsta 10 sekunderna ar viktigast, forsta intrycket &r det viktigaste

2. Var positiv och var dig sjélv, det ar viktigt att pitchen &r genuin och inte kanns

onaturlig

3. Pitchen bor vara mellan 1-3 minuter lang

4. Gor allt ni kan for att fa den att se sa bra ut som mojligt, den behover dock inte

vara professionell
5. Beskriv:

a.
b.

a o

o Q —Hh o

Produkten

Personerna bakom produkten

Varfor ar produkten speciell

Visa produkten

Nar kan konsumenterna fa produkten

Hur mycket pengar behdver ni

Hur anvander ni pengarna

Vilka ar de priser ni har

Vad gor ni med de pengar som Overskrider malet

Hur ni kommer kommunicera med konsumenterna efter att ni startar kam-

panjen

Bilaga 2 bild 3, beskriver problemet da man far mer pengar an vad man bett om, det &ar

viktigt att ha en plan for det. The Web For All misslyckades totalt eftersom pitchen inte
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tilltalade manniskor pa de onskade sattet (kapitel 3). Medan Pebble Watch lyckades
skapa en pitch som 6verskred forvantningarna (anvandningsfall).

5.4 Steg 3 Efter lanseringen

5.4.1 Skapatrafik under de forsta dagarna

Direkt efter att man lanserat kampanjen maste man anvéanda alla kontakter man har for att
fa s mycket trafik som mojligt, det ar ytterst viktigt att kampanjen lyckas samla in pengar

under de forsta dagarna.

5.4.2 Kommunicera

Manniskor kommer stélla fragor det & mycket viktigt att man besvarar dem sa att man
skapar en tro att produkten ar nagot som man verkligen bryr sig om och att kunderna ar
viktiga. Var fardig att gora forandringar till kampanjen kanske kan man identifiera béattre
pris, eller kanske konsumenterna har insikt till hur produkten skulle kunna vara battre.

Viktigast ar att man besvarar den kritik och de berdm som méanniskor ger.

Coolest Cooler i kapitel 3 lyckades kommunicera och forbattra produkten under kam-
panjens gang, detta ledde till att produkten samlade in flera ganger mer an vad de satt

sig ut for att samla in.

5.4.3 Marknadsforing

Det ar viktigt att man aktivt marknadsfor kampanjen pa social media, men férsok aven
vacka medians intresse. En artikel pa nagon sida eller en blogg text kan oka trafiken
mycket, det ar viktigt att man far uppmarksamhet och samlar drivkraft. Gor allt ni kan for
att behalla den.
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Pebble watch, gjorde exklusiva kampanj kontrakt. Medan The Web For All inte alls lyck-
ades med deras marknadsforing. Marknadsféringen ar alltsa ytters viktig for att uppratt-

halla intresset. (kapitel 3)

6 DISKUSSION

Finansiering av verksamhet och produkter haller pa att forandras. Det har blivit lattare for
totalt nya produkter att skapas, jag ser detta som en positiv utveckling for konsumenterna.
| Finland sker andringen sakert lite langsammare, man brukar séga att trender kommer
med ett 5-ars drojsmal till Finland. Det betyder att det inom snarast kommer ske en snabb
tillvaxt i grasrotsfinansierings marknaden i Finland.

| arbetet fokuserade jag bara pa prisbaserad grasrotsfinansiering, de andra formerna torde
aven undersokas. Guiden skrev jag pa ett sa allméant satt som mojligt sa att den skall kunna
tillampas dven da det sker sma forandringar pa marknaden; Det ar ju primért bara en fraga
om marknadsforing, men da det kommer ny relevant forskning sd kan man uppdatera
guiden med mer relevant data.

Pa grund av denna nya form av finansiering sa tror jag att det kommer att uppsta en ny
form av foretagsverksamhet som en helhet, foretag som bara lever fran projekt till projekt
som bara finansierar sig pa detta satt. Jag tror aven att det kommer att skapa flera service
foretag som saljer tjanster for att hjalpa med grésrotsfinansiering. Detta kunde dven fors-

kas inom.
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Projects that raised over a million plus in 2009, 2010 & 2011:

None.

Projects that raised over a million dollars in 2012:

Form 1 3D Printer Elevation iPhone Dock ($1.46m)

($2.94m) The Order of the Stick Repr(igi %rsive)
.25m
Project Eternity :
Double Fine Adventure
($3.98m) ; | ($3.33m)
Wasteland 2
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($2.48m) : -
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Planetary ol
Annihilation ($1.83m)
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Oculus Rift
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Reaper Miniatures. by date : 2~ Ep gbabl;
Bones: An Evolution : - Watchpfor
Of Gaming Miniatures :
($3.42m) , iPhone and
' Android ($10.26m)

OUYA: A New Kind of ;
Video Game Console Amanda Palmer: The new

RECORD, ART BOOK,
($8.59m) and TOUR ($1.19m)
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Average # of Twitter followers™: @ Average # of Facebook Fans™
14,826 £ 17,010

ost: 64
(Order of the Stick*)
* They regretted it!

Median: 14

Projects using them:

50%

Most: 47 (gcasl‘;t:g'l fzf;x)muhnl:atmn
(Reaper Miniatures)

Fewest: O
Fewest: 3 (Doublefine Adventure)
(Wasteland 2)

"Get a Copy"
edla |?y
Rewar tier:

The Io\wrsl reward level backers
can get the main product
made by the project

Rejected by some
such as Ouya for
being "too gimicky".
Very popular on
many projects
though

Swap Credibility &

Po.s‘t J—[era[c{
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Frequent Communication

Seems to play an important role, too;
considering that the million dollar projects:

Post updates
every couple of days (on

average, one update every. ...and they

1.78 days) posted answers to an
average of 17 Frequently
Asked Questions each

...while
answering questions
from an average of 36,500
backers

The result? These Projects Reached
their Funding Goals in a Median Time of only:

day
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Margins of Failure and Success
When You , You Fail BIG!

i s
~ 1T FALA

9 out of 10 failed projects did not reach ever 30% of their funding goal
And 97% of the failed projects did not reach even 50% of their funding goal.

And When You Succeed...
it's Only by a Small Margin.

ﬁﬁﬁﬁﬁﬁ@ﬁl

1 out of 4 SUCCESSFUL projects raised 3% or less over their funding goal.

9988888888

+10%

+3?/o¢

2 out of 4 SUCCESSFUL projects raised only 10% over their funding goal.

The average failed

§900 © *.:52°

In pledges
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Overachievers Categories
Large projects in these categories’ have received over 10 times their goal:

LIKELIHOOD OF SUCCESS
@)|  coalsize t 13
m Reward Levels f f
uration '

Q: Durati L 4
:t Facobook Friends 11 L}
9 Signals of Quality’ £ %
K| ot V) t
-

g Videos \/ '
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Chance of Success on I.arge Projects

{@ <™

%ROJECTS 0 K $1 0 0 K

PROJECTS PROJECTS

The Power of FFF The Power of Being Featured
(Facebook Friends of Founders) by Kickstarter

KICKSTARTER

FEATURED PROJECT

ADD
FRIENDS ‘

For an average S$10K project, a project creator with...

10 Facebook friends has 9% chance of success. For the average $10K project, projects that are
100 Facebook friends has 20% chance of success. featured have a 3% chance of being successiul,
1,000 Facebook friends has 40% chance of Success. compared to 30% without.
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Do Creators Deliver On Their Promise?

of the projects'are
delivered on time.

- Only 25% !

'

After 8 months of delay, |
75% of finished products®
will have been delivered. |

The more 2 project is overfunded, the more likely
there will be delivery delays. And the more
overfunded a project is above goal, the later

it delivers.

Projects that are funded at 10x their goal are
half as likely to deliver at a given time,

compared to projects funded at their goal,




