Crowdfunding

Neue Finanzierungsform fir kulturelle Projekte
oder Medienhype?

MARTIN LUCKE

1. Vorbereitung

Die Finanzierung von (kulturellen) Projekten ist — nicht nur in Zeiten
knapper offentlicher Kassen — ein grofes, oftmals uniiberwindliches
Problem, dem sich Institution oder Einzelkiinstler zu stellen haben. Da-
bei existieren ganz unterschiedliche Formen der Finanzierung: Neben
der zumeist gegebenen Moglichkeit iiber Eintrittsgelder, Merchandi-
sing, Gastronomie oder anderen Serviceaktivititen Einnahmen zu gene-
rieren, gehort in Deutschland vor allem die 6ffentliche Kulturforderung
durch Bund, Linder und Gemeinden zum vom Umfang her betrachtet
bedeutsamsten Mittel kultureller Forderung. Hierbei muss jedoch das
Augenmerk darauf gerichtet werden, welche kulturellen Bereiche und
Institutionen genau mit den knapp 10 Mrd. Euro jihrlich* (teil-)finan-
ziert werden. In erster Linie profitieren die zahlreichen kommunalen
und Landesinstitutionen — aber auch Einrichtungen des Bundes — wie
Orchester, Theater, Opernhiuser oder Museen und Archive (kaum ein
anderes Land der Welt besitzt eine héhere Dichte an diesen Institutio-
nen) von diesen Geldern. Weite Bereiche — vor allem innerhalb der Po-
pulédr- bzw. Unterhaltungskultur — bleiben von dieser Form der 6ffentli-
chen Finanzierung weitestgehend ausgeschlossen, wobei die Ausnahme
die Regel bestitigt.*

1 Der letzte offiziell vorliegende Kulturfinanzbericht des Jahres 2012 gibt als 6ffentliche
Forderung fiir das Jahr 2009 eine Summe der Grundmittel (Nettoausgaben — Unmit-
telbare Einnahmen) von 9,127 Mrd. Euro an. Pro Kopf sind dies ca. 110 Euro. Fiir die
Jahre 2010 bis 2012 wurde zudem eine weitere Steigerung der Forderung (vor allem auf
Seite des Bundes) prognostiziert (STATISTISCHE AMTER 2012: 18, 44ff.).

2 Das Land Berlin zeigt derzeit, dass auch die populdre Kultur — in diesem Fall die Mu-
sikkultur — aus 6ffentlichen Mitteln gezielt geférdert werden kann. So erhielt das erst
zum 1. Januar 2013 eingerichtete Musicboard Berlin vom Land Berlin im ersten Jahr
ein Budget von einer Million Euro, um die Popmusikszene Berlins aktiv zu unterstiit-
zen, um ihre oftmals unterstellte Strahlkraft nach innen und auBlen, sowohl national als
auch international zu stirken. 2014 wurde der Etat noch einmal um eine halbe Million
Euro erh6ht (MUSICBOARD 2014).
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Neben dieser 6ffentlichen und in Deutschland traditionellen Form
einer Finanzierung durch den Staat, aber auch durch verschiedene Pro-
gramme der EU, das sogenannte Public Funding, kommt auch dem
Private Funding (Sponsoring, Fundraising, Stiftungen, Public-Private-
Partnerships) eine immer groBere Bedeutung zu.: Obwohl sie einen im-
mer wichtiger werdenden Finanzierungsbaustein darstellt, reichen die
vereinnahmten Summen im Kulturbereich allerdings bislang nicht an-
ndhernd an die der staatlichen Férderung heran.

Art der offentliche private Zuwendungen
Forderung |Forderung
Spende (Kultur-) Sponsoring
(Fundraising) | Stiftungen
9,5 Mrd. ca. 29 Mio. 133-160 Mio. | 326,8 Mio.

Tab. 1: Private und offentliche Kulturfinanzierung in Deutschland 2010 in Euro (HARZER
2013: 56).

Eine verhaltnismaBig neue Finanzierungsform, die seit einigen Jahren
immer populirer wird und inzwischen einem (medialen) Hype gleicht,
ist — als Unterform des Crowdsourcing — das Crowdfunding, das Chris-
tian Henner-Fehr in seiner grundsitzlichen Funktionsweise wie folgt
beschreibt:

Als Ausprigung des Crowdsourcing verfolgt das Crowdfunding das Ziel, Vorhaben

zu finanzieren, bei denen es um die Durchfithrung von Projekten, die Entwicklung

von Produkten oder Dienstleistungen, aber auch die Griindung von Unternehmen

gehen kann. Die Initiatoren setzen dabei auf das Prinzip >kleine Betrdge von vie-

len Unterstiitzern«< und bieten dafiir entsprechende Gegenleistungen an, die neben

aus dem Vorhaben heraus generierten Produkten auch ideeller oder finanzieller

Natur sein konnen. Eine Crowdfunding-Kampagne ist nur dann erfolgreich, wenn

sie ihr Finanzierungsziel erreicht (Alles-oder-Nichts-Prinzip) und wird meist auf

den im Internet entstandenen Crowdfundingplattformen durchgefithrt. (HEN-
NER-FEHR 2014)

Hieraus ergeben sich zwangslaufig weitere Aspekte und Fragen, die —
in Teilen — im Folgenden einer weitergehenden Betrachtung bediirfen,
z. B. ob diese oftmals filschlich als Schwarmfinanzierung iibersetzte Fi-
nanzierungsform etwas ganzlich neues ist und sich dadurch potentiell
auch der Einfluss der Unterstiitzer auf die dadurch geférderten Kultur-
produkte verdndert. Dariiber hinaus erfordert es einer kritischen Be-
trachtung, wie groB die Gruppe der potentiellen Unterstiitzer iiberhaupt
ist, um iiberhaupt als relevanter Finanzierungsbaustein betrachtet zu
werden. Auch miissen Vorteile und Risiken des Crowdfunding benannt

3 S.zuden Begrifflichkeiten Public und Private Funding u. a. GERLACH-MARCH (2010).
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werden. Doch bevor sich diesen Fragen gewidmet werden kann, werden
zunichst die Anfiange sowie der aktuelle Status quo der verschiedenen
als Crowdfunding subsumierten Finanzierungsmethoden beleuchtet.

2. Startphase

Die Finanzierung von Kulturprojekten besitzt beim Crowdfunding zwar
kein Monopol — im Gegenteil* — doch war es die (populdre) Musik, die
ihrer Urform, der Vorfinanzierung von Projekten und Produkten mittels
internetbasierter Mikrofinanzierung durch eine bereits bestehende Fan-
basis, schon frith den Weg bereitete.s

Die in den 1980er- und frithen 1990er-Jahren weltweit erfolgreiche
britische Neo-Progressive-Rockband Marillion plante 1997 eine Welt-
tournee. Doch Marillions Keyboarder Mark Kelly verbreitete im damals
noch relativ jungen Internet eine Nachricht an die Fans, dass aufgrund
finanzieller Probleme der Band keine Termine in den USA stattfinden
konnten. In dieser Phase hatte Marillion ihren kommerziellen Zenit
langst tiberschritten und war auf der Suche nach einer neuen Plattenfir-
ma, nachdem das Traditionslabel EMI den Vertrag 1995 hatte auslaufen
lassen. Die Finanzierung von Musikprojekten war zu diesem Zeitpunkt
ohne Unterstiitzung eines Labels allerdings génzlich uniiblich — etwas,
das sich erst in den letzten 15 Jahren merklich verandert hat.°

Mark Kellys Internetnachricht sorgte gleichwohl dafiir, dass tausen-
de Unterstiitzer der Band, die sich in den fast zwei Jahrzehnten zuvor
eine treue, weltweite Fanbasis erarbeitet hatte, innerhalb kiirzester Zeit
knapp iiber 60.000 US-Dollar sammelten, die dafiir eingesetzt wurden,
Marillion die umfangreichste Nordamerika Tour seit 1991 zu ermogli-
chen (SPELLMANN o. J.).” Die Grundidee des Crowdfunding, das inter-
netunterstiitzte Sammeln von Kleinstbetrdgen durch Fans, Unterstiit-

4 75 Prozent der Crowdfundingumsétze werden nicht von Kulturprojekten erzielt (MAS-
SOLUTION 2013: 40-45).

5 Die Vorabfinanzierung von Kulturprodukten ist allerdings keine Erfindung der zwei-
ten Hilfte des 20. Jahrhunderts. Schon Komponisten wie Georg Friedrich Handel oder
Wolfgang Amadeus Mozart lieBen sich mittels Subskription u. a. Konzerte vorfinanzie-
ren, um diese — ohne Einsatz eigener finanzieller Mittel — realisieren zu kénnen (s. u. a.
zu den Subskriptionskonzerten von Mozart LINK 2003: 30). Neu ist beim Crowdfun-
ding aber, dass durch internetbasierte Kommunikation diese Vorabfinanzierung zeit-
lich schneller und rdaumlich unabhangig durchgefiihrt werden kann.

6 S.zur aktuellen Situation in der Musikwirtschaft u. a. LIMPER/LUCKE (2013).

7 In der Folge finanzierte Marillion weitere Tourneen und ganze Musikalben mittels
Crowdfunding, indem sie das Prinzip der Vorabfinanzierung der entstehenden Produk-
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zer, Believer, Supporter® etc. als Vorabfinanzierung war hiermit geboren,
es dauerte aber noch einige Jahre, bis dieses Finanzierungstool durch
spezialisierte Plattformen institutionalisiert wurde.

Den Anfang machte 2002 die durch Brian Camelio gegriindete
und noch heute existierende Plattform ArtistShare (<http://www.
artistshare.com>), die sich speziell an Kunstschaffende jeglicher Cou-
leur richtet, um mittels Mikrofinanzierung ihre Projekte zu realisieren
(SPELLMANN o. J.).* Im Jahr 2006 folgte das niederldndische Portal
Sellaband (<http://www.sellaband.com>), spezialisiert auf die Finan-
zierung von Tontragerproduktionen populdrer Musik. Als nach vier
Jahren, trotz mehrerer Millionen Euro Venture-Kapital die vorlaufige
Insolvenz der Plattform folgte, schien es, als ob sich die Idee der inter-
netbasierten Vorfinanzierung von Produkten durch Fans nicht etabliert
hitte. Der Neubeginn von Sellaband als in Deutschland anséssige Platt-
form seit Mitte des Jahres 2010 mit stark verdndertem Geschiftsmo-
dell gelang jedoch, und noch heute ist das Portal mit Sitz in Berlin am
Markt prasent.

Spétestens ab diesem Zeitpunkt griindeten sich im immer mehr, teils
auf ein Gebiet (Kultur, Soziales, Umwelt, Geschéftsideen etc.) speziali-
sierte internetbasierte Mikrofinanzierungsplattformen,” von denen sich
das 2008 ins Leben gerufene, in den USA (New York) ansissige Start-up
kickstarter (<http://www.kickstarter.com>)" inzwischen zum Markt-

tionskosten durch Fans perfektionierte und den Vorteil der bereits vorhandenen Fan-
basis konsequent ausnutzte. (SPELLMANN o. J.).

8 Die heute existierenden Crowdfundingplattformen nutzen ganz unterschiedliche Be-
zeichnungen fiir Geldgeber (Startnext: Supporter; Sellaband: Believer etc.). Im folgen-
den soll vor allem die deutsche Bezeichnung Unterstiitzer genutzt werden.

9  Aktuell (Stand: Februar 2014) versucht die deutsche Chansonsingerin Ute Lemper mit-
tels ArtistShare ihr neues Projekt zu finanzieren.

10 Hinzuweisen ist jedoch darauf, dass Crowdfunding nicht an bestimmte Internetplatt-
formen gebunden ist. Projektinitiatoren konnen auch ohne eine der bestehenden
Plattformen diese Finanzierungform durchfiihren. Als Beispiel kann hier die 2013 in
Deutschland neugegriindete Verwertungsplattform C3S angefiihrt werden. Nachdem
die erste (erfolgreiche) Crowdfundingkampagne iiber die Plattform Startnext durchge-
fithrt worden war, begann Ende 2013 eine weitere Finanzierungsrunde — jedoch dieses
Mal in eigener Verantwortung, da einerseits die Kosten seitens Startnext zu hoch (ca.
11.000 Euro, dies entspricht ca. neun Prozent der Fordersumme) und andererseits nun
bereits eine breite Basis an Interessenten akquiriert worden war, auf die eine weitere
Kampagne aufgesetzt werden konnte (SCHOLZ 2013).

11 Laut eigenen Angaben investierten 2013 ca. drei Millionen Personen in knapp 20.000
erfolgreiche Projekte insgesamt 480 Millionen US-Dollar. Der Umsatz konnte im Ver-
gleich zum Vorjahr um 50 Prozent gesteigert werden.



CROWDFUNDING

fiihrer (in Bezug auf die auf der Plattform erzielten Umsitze) dieser Fi-
nanzierungsform entwickelt hat.

Spatestens an dieser Stelle muss jedoch darauf hingewiesen werden,
dass es begrifflich unscharf ist, ausschlieBlich von Crowdfunding zu
sprechen, vielmehr muss grob zwischen den beiden Varianten Crowdin-
vesting und -funding unterschieden werden wobei beide Hauptfinanzie-
rungsformen erneut in zwei sich unterscheidende Modelle untergliedert
werden konnen und dariiber hinaus Mischformen méglich sind. Die fol-
gende Grafik verdeutlicht dies.

[ Crowdsourcing }
[ Crowdfunding ] [ Crowdtesting ] [ Crowdvoting J [ ]

[ Equity-Based ][ Lending-Based J [ Reward-Based ]

Donation-Based

Unternehmensanteile Zinsen Produkte Spendenquittung

[ Crowdinvesting } [ Crowdfunding }

Abb. 1: Formen des Crowdfunding (Eig. Darstellung, in Anlehnung an MASSOLUTION
2012: 12).

Gemeinsam haben diese vier Formen das Ziel, mehr oder weniger hohe
finanzielle Mittel durch Unterstiitzer fiir konkrete Projekte oder Firmen-
griindungen zu vereinnahmen, wobei dies in der Regel (noch) tiber in-
ternetbasierte Plattformen abgewickelt wird. Doch worin liegen die Un-
terschiede dieser vier Hauptformen des Crowdfunding:*

a) Equity-Based. Hierbei investiert der Unterstiitzer Geld mittels Aktien,
(stillen) Beteiligungen oder Genussscheinen direkt in ein Unternehmen,
zumeist in Start-ups. Ziel der Projektinitiatoren ist die Finanzierung
von neuen, zumeist innovativen Geschéftsideen. Fiir die Unterstiitzer,
in diesem Fall ist die Bezeichnung Investor besser geeignet, gleicht der
Einsatz einem Wagniskapital (Venturecapital). Das Ziel der Investoren

12 S. zu den vier Formen des Crowdfunding auch BLENSKENS et. al (2013: 7). Es muss
darauf hingewiesen, dass die unter A und B genannten Crowdfunding-Formen im Kul-
turbereich duBerst selten anzutreffen sind und eher bei Firmenneugriindungen (Start-
ups) genutzt werden.
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ist die Beteiligung am erhofften (spateren) Unternehmensgewinn oder
bei Verkauf des Unternehmens am Verkaufspreis — bei einem Misserfolg
der Unternehmung fiihrt diese Form jedoch im schlimmsten Fall zum
Gesamtverlust des Investments.** Marktfiihrer fiir Equity-Based-Crowd-
funding in Deutschland ist das in Dresden ansissige Portal Seedmatch
(<http://www.seedmatch.de>).

b) Lending-Based. Bei der als ,Lending-Based‘ bezeichneten Form han-
delt es sich um eine kurzfristige Finanzierung von Projekten, Produkten,
Geschiftsideen etc. Die Unterstiitzer leihen dem Projektinitiator — dhn-
lich einer Bank — fiir einen im Vorfeld festgelegten Zeitraum Geld, das
zzgl. festgelegter Zinsen zurilickgezahlt wird. Diese Mikrokreditvergabe
ist auch fiir Privatpersonen iiber Plattformen wie Auxmoney (<http://
www.auxmoney.de>) nutzbar.

¢) Reward-Based. Das Reward-Based-Crowdfunding ist — im Kulturbe-
reich — die am haufigsten anzutreffende Form der Vorabfinanzierung.
Der Unterstiitzer erhélt vom Projektinitiator fiir seine Investition eine
im Vorfeld definierte Gegenleistung (Reward), die abhéngig vom Projekt
materiell, finanziell aber auch ideell sein kann.

d) Donation-Based. Ahnlich dem Reward-Based-Crowdfunding ist auch
diese Form hiufig im kreativ-kulturellen vor allem aber auch im sozia-
len Bereich anzutreffen. Reward- und Donation-Based-Modelle dhneln
sich, mit dem Unterschied, dass beim letztgenannten keine materiellen
oder finanziellen Gegenleistungen versprochen, sondern — bei nachge-
wiesener Gemeinniitzigkeit des Projekts — Spendenquittungen ausge-
stellt werden.

Letztlich miissen die vier genannten Modelle kritisch im Hinblick auf
ihren tatsdchlichen Innovationsgrad betrachtet werden, denn in ihren
Grundfesten sind die meisten nicht neu, werden im Zuge der Entwick-
lung und Entstehung von Crowdfunding jedoch neu benannt. Schon
immer war es moglich, sich an Unternehmungen aller Art mittels Ak-
tien, Genusscheinen etc. zu beteiligen, so wie es das Equity-Based-Mo-
dell verspricht. Ein groBer Unterschied ist jedoch, dass nun auch Be-

13 Laut Crowdfunding Industry Report von 2012 konnten mittels Equity-Based-Crowd-
funding 2011 in mehr als 20 Prozent der Fille Investitionssummen von mehr als
250.000 US-Dollar eingesammelt werden (MASSOLUTION 2012: 20).
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teiligungen in finanziell geringer Hohe moglich sind.* Dadurch haben
eben nicht nur institutionelle Anleger, sondern auch Privatpersonen die
Maoglichkeit, sich frithzeitig an Geschiftsideen zu beteiligen. Die poten-
tielle Investorenbasis wird dadurch erheblich erweitert. Ahnlich ist das
Lending-Based-Modell zu sehen. Die (oftmals kurzfristige) Kreditauf-
nahme zur (Zwischen-)Finanzierung von Geschiftlichem und Privatem
ist ein altbekanntes Instrument. Neu ist hier, dass nicht nur Banken
Gelder fiir einen bestimmten Zeitraum verleihen, sondern eben auch
Privatpersonen, um dadurch auf ihr privates Vermogen eine Rendite
zu erwirtschaften (was im Zusammenhang mit der derzeit herrschen-
den Niedrigzinspolitik fiir einige Interessierte sicherlich eine Alternati-
ve zum Tages- und Festgeldkonto darstellt). Beiden Modellen ist jedoch
gemeinsam, dass, wie bei Investments mit hohen Renditeversprechen
iiblich, ein Verlust (bis hin zum Totalverlust der eingesetzten Summe)
moglich ist. Investoren sollten daher unbedingt ihre Risikobereitschaft
kennen und konkret einschitzen.

Da auch das Donation-Based-Modell (Spende gegen Quittung) schon
seit langerem bekannt ist — Beispiele hierfiir sind Hilfsorganisationen
wie Plan oder World Vision — muss die Frage nach der eigentlichen In-
novation des Crowdfunding und Crowdinvesting gestellt werden, wenn
denn die Finanzierungsmodelle im Kern bereits bekannt sind und ein-
gesetzt werden. Crowdfunding in all seinen Unterformen, und dieser
Aspekt wird spater noch einmal aufgegriffen, ist eine Finanzierungsme-
thode, die darauf abzielt, die Geldgeber in einen direkten, bestenfalls
kontinuierlichen, auch nach Ende des Projekts nicht abreiBenden Kom-
munikationsfluss einzubinden. Die direkte, internetbasierte Ansprache
von Unterstiitzern ist somit der zentrale Kern jeder Kampagne, egal wel-
ches Modell dem Projekt zugrunde liegt. Beide Seiten, Unterstiitzer und
Initiatoren, konnen somit ohne zwischengeschaltete Dritte (z. B. Ban-
ken) kommunizieren und somit iiber den Fortschritt aber auch mogliche
Probleme eines Projekts direkter informieren. Die direkte, social-media-
basierte Partizipation ist daher der wichtigste neue Aspekt, der beim
Crowdfunding gezielt mit einer Projektfinanzierung gekoppelt wird.

Trotz des genannten geringen Innovationsgrades des Crowdfunding
im Hinblick auf die genutzten Finanzierungsmodelle, entwickelte sich
der gesamte Markt in den letzten Jahren weltweit duBerst prosperierend
(Abb. 2).

14 Bei dem in Deutschland anséssigen Portal Seedmatch konnen Beteiligungen bereits ab
250 Euro erfolgen. Fiir Initiatoren besteht dariiber hinaus jedoch trotz geringer Einzel-
investitionssummen eine Prospektpflicht.
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Abb. 2: Crowdfundingumsdtze weltweit in Mrd. US-Dollar zwischen 2011 und 2013 (MAS-
SOLUTION 2013: 8).

Innerhalb von nur zwei Jahren haben sich die durch Crowdfunding re-
alisierten Umsitze verfiinffacht. Vor allem das Lending-Based-Crowd-
funding wuchs zwischen 2012 und 2013 um 111 Prozent, aber auch der
Donation- und Reward-Based-Bereich verzeichnete im selben Zeitraum
ein iiberdurchschnittliches Plus (85 Prozent). Finanziert werden durch
Crowdfunding mit einem Viertel der vereinnahmten Gelder vor allem
Projekte aus dem sozialen Bereich. Ein weiteres Viertel ist aller Art von
Kulturprojekten zuzuordnen, vor allem — auch aufgrund durchschnitt-
lich hoherer Produktionskosten — dem Filmbereich sowie dem Bereich
der Darstellenden Kiinste."s

Ausschlaggebend fiir diese Popularisierung des Crowdfunding sind
aus meiner Sicht vor allem zwei Griinde: Zum einen wichst derzeit noch
immer das mediale Interesse, da einzelne Leuchtturmprojekte wie bei-
spielsweise der Kinofilm Stromberg, der Ende 2011 in Deutschland in-
nerhalb nur weniger Tage mittels Crowdfunding bzw. Crowdinvesting
die gewlinschte Finanzierung von einer Million Euro erreichen konnte

15 Auch das Equity-Based-Crowdfunding wuchs mit 30 Prozent (MASSOLUTION 2013:
9). S. zum Crowdfunding fiir den Bereich Darstellende Kiinste auch BLENSKENS et. al.
(2013).
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und am 20. Februar 2014 in den deutschen Kinos anlief (N. N. 2011),*
von den Medien als Vorzeigeprojekte aufgegriffen werden. Zum ande-
ren griindeten sich in den letzten Jahren immer mehr Plattformen, teils
thematisch spezialisiert, um noch gezielter Investorenzielgruppen fiir
Projekte zu begeistern. Laut Massolution (2012) existieren weltweit in-
zwischen iiber 450 Plattformen, ein GroBteil davon in den USA (191),
aber auch in verschiedenen Lindern Europas (200) (BUYSERE 2012)
werden nach wie vor zig Plattformen gelauncht. Ein Ende dieser Ent-
wicklung ist zwar derzeit nicht absehbar, gleichzeitig sind die erzielten
Umsitze der meisten Plattformen so gering, dass sich ein wirtschaftli-
cher Betrieb kaum lohnt und in Zukunft entweder eine Marktbereini-
gung stattfinden wird oder sich die Plattformbetreiber auf zusatzliche
Geschiftsfelder konzentrieren werden (HERBOLD 2012)."

Betrachtet man den deutschen Crowdfundingmarkt wird jedoch
deutlich, dass wir zwar einen durch Medien getragenen Hype dieser
Finanzierungsform erleben, die durch Unterstiitzer vereinnahmten
Summen allerdings (noch) sehr gering sind. Laut der Berliner Kommu-
nikationsberatung und Spezialistin fiir Crowdfunding ikosom existieren
hierzulande inzwischen 22 Plattformen, ein GrofBteil davon Equity- und
Reward-Based (IKOSOM 2013). Zwar sind auch in Deutschland die
Wachstumsraten im Crowdfundingsegment enorm — die tatsachlichen
Umsitze aber bislang noch gering. So stieg der Umsatz mit Reward- und
Donation-Based-Modellen zwischen 2011 und 2012 um 320 Prozent (bis
Ende 2013 konnten sich die Umsitze erneut Verdreifachen), die realen
Umsitze erhohten sich aber nur von 450.000 Euro (2011), iiber zwei
Millionen Euro (2012) auf ca. sechs Millionen Euro (2013). Hierbei ist
aber zu beachten, dass allein der in Berlin ansédssige Marktfiihrer Start-
next fast 80 Prozent dieser Summe auf sich vereint.'® Zwar sind die in-

16 Bei Stromberg handelt es sich um ein Beispiel fiir Equity-Based-Crowdfunding, denn
die gut 3.300 Investoren, die im Durchschnitt 330 Euro in das Projekt investierten,
um die geforderte Summe von einer Million als Zuschuss zu den Produktionskosten
zu erhalten, werden am Erfolg des Kinofilms beteiligt. Bei einer Million Kinobesucher
werden die eingezahlten eine Million Euro an die Investoren entsprechend ihrer Betei-
ligung ausbezahlt. Danach reduziert sich die Ausschiittung auf 50 Cent pro verkaufte
Kinokarte.

17 Herbold (2012) fiihrt aus, dass die Plattform Seedmatch zwar bis 2012 1,1 Millionen
Euro ausschiitten konnte, dadurch aber nur einen fiinfstelligen Betrag an Umsatz er-
wirtschaften konnte, ein Geschiftsbetrieb damit kaum langfristig realisierbar ist. Platt-
formen wie Startnext erarbeiten daher mafBgeschneiderte Crowdfunding-Tools fiir Ver-
lage etc.

18 Die Plattform Startnext (<http://www.startnext.de>) wurde 2010 in Berlin gegriindet.
Seit diesem Zeitpunkt hat die Plattform bereits 6,6 Millionen Euro Kapital einsammeln
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vestierten Gelder beim Equity-Based-Crowdfunding in der Regel hoher,
die Umsitze der relevanten Plattformen lagen schon 2012 bei 13 Milli-
onen Euro, ein Jahr spéter sogar bei 20 Millionen Euro, doch zeigt dies
auch, dass in Deutschland sowohl Crowdfunding als auch Crowdinves-
ting derzeit noch als Finanzierungsnischen betrachtet werden miissen.

3. Crowdfundingphase

An dieser Stelle soll nicht weiter auf die exakte Funktionsweise der ver-
schiedenen Crowdfundingplattformen Bezug genommen werden. Dies
ist zum einen bereits hinreichend getan worden (THEIL/BARTELT 2011;
BLENSKENS et. al. 2013; HARZER 2013), zum anderen unterschei-
den sich die einzelnen Plattformen in Bezug auf Projekterstellung und
Durchfiithrung in zum Teil wichtigen Details, sodass bei Interesse, ein
eigenes Projekt zu initiieren, der Funktionsumfang der einzelnen Platt-
formen und die zugrunde liegenden AGBs einzelfallbezogen betrachtet
werden miissen. Festzuhalten ist aber, dass, abhidngig von der Plattform
sowie dem finanziellen Einsatz und moglichen vorhandenen Flexibilisie-
rungsoptionen, in allen bekannten Fillen Kosten entstehen, sowohl fiir
den Projektinitiator als auch fiir den jeweiligen Unterstiitzer.®

Welche (ausgewihlten) Aspekte sprechen nun aber trotz der zuvor
dargestellten geringen Umsitze fiir die Finanzierungsform Crowd-
funding.

+ Crowdfunding ermoglicht derzeit vor allem die Finanzierung von (fi-
nanziell) iiberschaubaren Projekten. Die durchschnittlich eingewor-
bene Summe bei in Deutschland erfolgreichen Projekten belief sich
2013 auf 5.808 Euro (FUR-GRUNDER.DE 2014: 11). Auch wenn im
Extremfall sogar fast 220.000 Euro fiir ein Reward-Based-Projekt

konnen (Stand: Januar 2014). Alle anderen in Deutschland anséssigen und beobachte-
ten Plattformen kommen im selben Zeitraum auf einen Umsatz von gerade einmal 1,1
Millionen Euro (FUR-GRUNDER.DE 2014: 15).

19 Ein Beispiel: Fiir den Unterstiitzer fallen meist Transaktionsgebiihren sowie ein pro-
zentualer Aufschlag auf die Fordersumme an. In vielen Féllen sind die 1,9 Prozent der
Unterstiitzersumme zzgl. Einmalig 35 Cent fiir den Finanzdienstleister PayPal. Die
Projektinitiatoren miissen meistens einen prozentualen Anteil an der Férdersumme an
die Plattform abfiihren. Dieser unterscheidet sich vor allem in Bezug auf die flexible Ge-
staltung des Projekts auf der Plattform — so kann z. B. bei Inkubato die Projektlaufzeit
und die -summe im Laufe des Projekts variiert werden. Als Faustformel gilt: je flexibler
ein Projekt auf der Plattform gehandhabt werden kann, desto hoher sind die Kosten
(BLENSKENS et. al 2013: 13).
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eingesammelt werden konnten, sucht die Mehrzahl der auf Plattfor-
men eingestellten Projekte Unterstiitzung im vier- bis fiinfstelligen
Bereich. In diesem Zusammenhang darf jedoch nicht vergessen wer-
den, dass die Vorbereitung und die Erstellung eines Crowdfunding-
projekts einen hohen (zeitlichen) Arbeitsaufwand verursacht.> Vor
allem der Kommunikation (sowohl on- als auch offline) mit potenti-
ellen und bereits vorhandenen Unterstiitzern muss groBe Aufmerk-
samkeit geschenkt werden (HARZER 2013: 88-92). Doch gerade fiir
diese Kleinstprojekte gestaltet sich die Einreichung eines vollstandi-
gen und aufwindigen Projektantrags z. B. fiir 6ffentliche aber auch
private Gelder von Stiftungen oftmals schon dadurch schwierig, dass
bestimmte Programme Mindestfordersummen aufweisen und kleine
Projekte dadurch gar nicht antragsberechtigt sind.

Inzwischen weisen Crowdfundingprojekte — in Abhingigkeit von der
Plattform, der zugrunde liegenden Idee sowie der Projektdarstellung
— eine hohe Erfolgsquote auf. 2013 belief sich diese bei den auf deut-
schen Plattformen eingestellten Projekten auf 57 Prozent, oder kon-
kret: 922 von 1.611 neu initiierten Projekten hatten ein erfolgreiches
Funding (FUR-GRUNDER.DE 2014: 11).** Es ist davon auszugehen,
dass auch Projektantrédge bei Stiftungen oder anderen Forderern si-
cherlich keine hohere Erfolgsquote haben.

Crowdfunding bezieht im Idealfall Unterstiitzer sowohl in den Reali-
sierungs- als auch den Vermarktungsprozess ein. Mithilfe eines ziel-
gruppenspezifischen Kommunikationskonzepts konnen Aufrufe zur
Projektunterstiitzung sowie zur Vermarktung des entstehenden Pro-
dukts bzw. Projekts gemeinsam kommuniziert werden. Jede Nach-
richt auf diversen Social-Media-Kanilen (Facebook, Twitter etc.) mit
Bitte um (finanzielle) Unterstiitzung ist gleichzeitig ein Hinweis auf
das geplante Produkt oder die geplante Veranstaltung. Im besten Fall
verbreiten sich diese Nachrichten iiber die genannten Kanile und da-

Ohne geeignete Préasentationen kommt keine Kampagne aus. Mehr als 80 Prozent al-
ler Projekte versuchen mithilfe eines Videos die Unterstiitzer von sich zu tiberzeugen.
In diesem Punkt ist eine stetige Professionalisierung festzustellen, denn immer mehr
Projekte ersuchen gleichzeitig um die finanziellen Mittel der potentiellen Unterstiitzer
(HARZER 2013: 70f.).

Jedoch flossen in diese Zahlen nicht alle in Deutschland aktiven Plattformen ein, son-
dern nur Berlincrowd, Fundsters, inkubato, Krautreporter, pling, Startnext, Vision-
Bakery und Crowdrange.
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riilber hinaus durch die Unterstiitzer selbstandig (viral) weiter.>* Der
Geldgeber wird somit in Personalunion zum (kostenlosen) Mittler
und Botschafter des Produkts bzw. Projekts.

Frithe Versuche und Experimente mit dieser Finanzierungsform fiih-
ren — und davon ist auszugehen — zu einer stetigen Professionali-
sierung der Initiatoren und damit zu einer steigenden Qualitit der
Projekte (BENDER 2014).2 Als zusitzliche Finanzierungsquelle von
(Teil-)Projekten ist Crowdfunding bereits heute bestens geeignet,
wie das Beispiel PODIUM Festival Esslingen zeigt, wo 2013 mittels
Crowdfunding eine ,Finanzierungsliicke’ von 10.000 Euro fiir die
Produktion von Igor Strawinskys Die Geschichte vom Soldaten rea-
lisiert werden konnte (HEINZE 2013). Dariiber hinaus belegen alle
bereits zuvor genannten Studien (u. a. MASSOLUTION 2013) ein
weiterhin nachhaltiges Wachstum des Crowdfunding weltweit — wo-
von moglicherweise auch der deutsche Markt profitieren wird.

Vielfiltig sind dariiber hinaus die Motive der Projektunterstiitzer, die
sich — abgesehen von einer bloBen Lust am Experimentieren — in drei
Hauptkategorien unterteilen lassen:

22

23

Soziale Motive: Es ist inzwischen hinldnglich bekannt, dass einer
der wichtigsten Griinde fiir privatwirtschaftliche Kulturférderung
die Ubernahme gesellschaftlicher Verantwortung, gefolgt von eige-
ner Imagepflege ist (KULTURKREIS 2010: 12). Andere mogliche
Handlungsmotive der Akteure wie Werbung, Kundenbindung oder
Agenda-Setting treten hierbei deutlich in den Hintergrund. Auch bei
Privatpersonen, an die sich Reward- und Donation-Based-Crowd-
funding in der Regel richtet, steht der soziale Aspekt oftmals im
Fokus. Ein Ausdruck hierfiir sind die existierende Donation-Based-
Plattformen wie Betterplace (<http://www.betterplace.de>), wo der
Unterstiitzer mit geringen finanziellen (einmaligen) Mitteln freiwillig
ein Projekt seiner Wahl unterstiitzen kann, um ,Gutes’ zu tun (KOCH
2012: 99).

Materielle Motive: Vor allem das Reward-Based-Modell basiert auf
einem klar definierten Leistung-Gegenleistung-Modell. Finanzieller

S. zum Aspekt des Viralen Marketings als Mittel der PR u. a. MANDEL (2009: 9off.)
sowie allgemein zum Thema Social Media im Kulturbereich JANNER/HOST/KOPP
(2011).
Ein positiver Effekt der Professionalisierung fiir Initiatoren ist, dass inzwischen andere
Geldgeber (u. a. Banken) das Crowdfunding als Teilfinanzierung anerkennen (BENDER
2014).
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Einsatz seitens des Unterstiitzers wird — bei erfolgreichem Funding¢
— seitens des Initiators in Produkte, Dienstleistungen oder Erlebnis-
se umgewandelt. Bei der Initiierung von Reward-Based-Kampagnen
muss diese besondere Motivation der Unterstiitzer bereits beriick-
sichtigt werden. Je attraktiver bzw. zielgruppenspezifischer die
Rewards sind, desto eher sind Unterstiitzer bereit, Geld in ein Pro-
jekt zu investieren. In erster Linie erweisen sich Rewards als attrak-
tiv, die — auch nach Realisierung des Projekts oder Produkts — nicht
reguldr erwerbbar sind.s

« Gerade beim Equity-Based-Modell bzw. Crowdinvesting stehen vor
allem finanzielle Motive im Fokus. Der Unterstiitzer ist in diesem Fall
Investor und lisst sich am (zu erwartenden) Erfolg der Geschiftsidee
beteiligen. Auch beim Lending-Based-Modell steht als Motivation
der finanzielle Aspekt im Vordergrund. Natiirlich ist in beiden Fillen
ein erhohtes Risiko immanent, denn der Totalausfall des investierten
Kapitals ist bei Misserfolg der Unternehmung generell méglich.

Ferner miissen aber auch (einige exemplarische) rechtliche und steuer-
liche Aspekte sowie Risiken beim Crowdfunding betrachtet werden. Aus
Initiatoren Sicht ist das groBte Risiko der Nichterfolg der Kampagne. Die
Griinde dafiir konnen ganz unterschiedlich sein, angefangen bei einer
unpassenden Planung und Strategie. Zudem wird durch das internetba-
sierte Crowdfunding in erster Linie eine ebenso internetaffine, meist an
Social Media und Web 2.0 gebundene jiingere Zielgruppe angesprochen.
Dadurch ist der Benutzerkreis, trotz wachsender Bedeutung dieser Me-
dien, noch immer klein, weshalb auch eher Kampagnen mit kleineren
Budgets Aussicht auf Erfolg haben, und dies bei einer wachsenden Zahl
an Crowdfundingprojekten. Die Sichtbarkeit fiir einzelne Initiatoren
wird durch diesen sich verandernden Markt immer schwieriger. Auch
miissen die Zielgruppe des Projekts sowie die Nutzer von Crowdfun-
dingplattformen iibereinstimmen, um Erfolg zu haben. Dariiber hinaus
erweisen sich die Registrierungsformalitidten der Plattformen fiir poten-
tielle Unterstiitzer oftmals als Hindernis, da personenbezogene Daten
an die Plattform sowie die dahinterstehenden Zahlungssysteme wie z. B.
PayPal weitergegeben werden. Vor dem Hintergrund einer zunehmen-
den Datenschutzdebatte fillt dieser Aspekt sicherlich in Zukunft immer

24 Wie bereits erwihnt, basieren die meisten Plattformen auf einem Alles-oder-Nichts-
Prinzip.

25 Fiir diesen Punkt konnen zahlreiche Beispiele genannt werden. Dazu gehoren ein Tref-
fen/Essen mit bestimmten (bekannten) Personen, Bonusmaterial, VIP-Tickets etc.

87



88

MARTIN LUCKE

starker ins Gewicht. Im Einzelfall ist zudem der Aufwand (zeitlich, per-
sonell etc.) der Kampagne so hoch, dass dieser durch die erzielte Summe
kaum kompensiert werden kann, somit selbst bei erfolgreichem Funding
wirtschaftliche Risiken gegeben sein konnen. Auch miissen Initiatoren
die entsprechenden Rewards samt deren Produktion mit in die Kalku-
lation der gesamten Kampagne einplanen. Durch eine friihzeitige Ver-
offentlichung von Produkt- oder Projektideen samt Details ist dariiber
hinaus die Gefahr gegeben, dass diese von Dritten als eigene ausgegeben
werden.

Aus rechtlicher Sicht ist zuallererst notwendig, dass sowohl Initia-
toren als auch Unterstiitzer die jeweiligen Nutzungsbedingungen der
Plattformen verstehen. Denn grundsitzlich miissen drei vertragliche
Beziehungen unterschieden werden:

1) Unterstiitzer und Plattform haben einen einfachen Nutzungsvertrag
hinsichtlich der Plattform;

2) Projekt und Plattform haben gleichsam einen Nutzungsvertrag;

3) Unterstiitzer und Projekt gehen bei Unterstiitzung eine eigene ver-
tragliche Bindung ein, aus der die Plattformbetreiber sich ganz ,raus
halten‘ (FERNER 2012).

Aufgrund des beim Crowdfunding oft angewandten Prinzips Alles-oder-
Nichts, greift ein GroBteil der Anbieter auf § 158 BGB »Aufschiebende
und auflosende Bedingung«?¢ zuriick. Nur bei erfolgreichem Funding
kommt der Unterstiitzervertrag iiberhaupt zustande.

Auch der Unterstiitzer hat beim Crowdfunding Rechte, die Rechtsan-
walt Jens Ferner wie folgt zusammenfasst:

1) Wenn die erforderliche Summe gesammelt wurde, wird diese an das
Projekt ausgeschiittet. Der Unterstiitzer erhilt seine Zusage.

2) Wenn die erforderliche Summe nicht gesammelt wurde, werden die
Zahlungen an die Unterstiitzer zuriick gewédhrt (FERNER 2012).

Doch birgt dieses einfach klingende Prinzip auch Risiken, angefangen
bei der moglichen Insolvenz der Plattform und der Frage, was mit den
treuhénderisch verwalteten Geldern geschieht. Auch muss die Zusage
der materiellen oder finanziellen Gegenleistung fiir den Unterstiitzer
eindeutig formuliert sein, um spitere rechtliche Schritte zwischen die-
sem und dem Initiator zu vermeiden.>” Ein weiterer Aspekt ist die Zweck-

26 <http://dejure.org/gesetze/BGB/158.html> [08.06.2014].
27 Oft werden die Gegenleistungen des Initiators nicht klar genug definiert, wodurch ein
Rechtsstreit absehbar ist. Bietet ein Initiator z. B. einen ,personlichen VideogruB* fiir 30
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bindung des Geldes fiir das Projekt. Ferner (2012) fithrt jedoch aus, dass
diese Zweckbindung in den meisten AGBs der Plattformen fehlt, Gelder
dadurch (theoretisch) auch anderweitig eingesetzt werden konnten. Zu-
dem gelten bei einer sachlichen Zuwendung auch die allgemeinen Re-
geln bei Schlechtleistungen. Fiir den Unterstiitzer ist dies sicherlich ein
Vorteil, wenn ihm die giiltigen Gewéhrleistungsrechte garantiert sind.
Fiir viele Initiatoren entsteht hierdurch jedoch ein weiteres, oftmals
nichtbedachtes und unkalkulierbares Risiko.

Und auch das Thema Steuer birgt einige Fallstricke. So muss hierbei
vor allem die Art der Finanzierung unterschieden werden, eindeutige
Aussagen sind dadurch nur schwer zu treffen:

Die entscheidenden Fragen aus steuerlicher Sicht beim Crowdfunding drehen sich

um die steuerrechtliche Einstufung der einzelnen Vorgénge. Es gilt zu kldren, ob es

sich bei den Einnahmen aus dem Crowdfunding um Betriebseinnahmen auf Sei-

ten des Unternehmers handelt und ob diese umsatzsteuerlich betrachtet werden

miissen. Hier ist die Art der Crowdfinanzierung entscheidend und auch nur am

jeweiligen Einzelfall priifbar. Es gibt steuerlich erhebliche Unterschiede. (REISE-
NER 2014)

Wichtig ist, dass sich (unerfahrene) Projektinitiatoren im Vorfeld einer
Kampagne rechtlichen und steuerlichen Rat holen miissen, um abhéin-
gig von der Plattform und der Finanzierungsart potentielle Fallstricke zu
durchschauen und rechtlich eindeutig mit den Unterstiitzern zu kommu-
nizieren. Dies gilt im umgekehrten Fall auch fiir die Unterstiitzer. Denn
Crowdfunding funktioniert nur auf der Basis gegenseitigen Vertrauens.
Nur durch positiv durchgefiihrte Projekte lasst sich die Zielgruppe der
Unterstiitzer nachhaltig vergrofern und wird Crowdfunding zu einer
wichtiger werdenden Finanzierungsform.

4. Realisierungsphase

Was bedeuten die genannten Punkte nun konkret fiir ein durch Crowd-
funding finanziertes Projekt? Erhilt der Unterstiitzer dadurch direkten
Einfluss auf dieses? In der Regel muss dies sicherlich mit Nein beantwor-
tet werden, denn die Partizipation des Unterstiitzers hat in den meisten
Fillen keinen direkten Einfluss auf die Projektidee und deren Durch-

Euro, dann ist nicht klar genug definiert, wie dieser genau aussehen wird. Wichtig ist
daher, die Leistung en detail und unstrittig im Vorfeld zu definieren (FERNER 2012).
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fithrung.® Doch werden Projekte, um eine erfolgreiche Crowdfunding-
kampagne aufzuweisen, von Beginn an anders konzipiert und geplant als
bisher, denn der Initiator ist von einer heterogenen Gruppe Unterstiit-
zer, seiner Crowd, denen das Projekt zusagen soll, direkt abhangig. Nicht
,eine’ Bank, ,eine‘ Stiftung, ,ein‘ Kulturamt samt entsprechenden Kon-
taktpersonen muss von der Idee tiberzeugt werden, sondern eine (noch
kleine) Masse der Unterstiitzer. Professionalitit bei der Erstellung der
Projektidee sowie eine bereits mit zu planende Visualisierung (Foto, Vi-
deo etc.), passende Rewards und eine stindige und zielgruppenspezifi-
sche Kommunikation schon in einer frithen Projektphase sind nur einige
notwendige Schritte hin zu einem erfolgreichen Funding. Crowdfunding
wird somit zu einer wichtigen Managementaufgabe und muss zu einem
eigenen Planungsgegenstand eines erfolgreichen Projektmanagements
fiir Kulturprojekte erwachsen.> Somit liegt der indirekte Einfluss der
Unterstiitzer auf der Hand: Crowdfunding wird in Zukunft zu Projekten
fihren, deren Realisier- und Durchfiihrbarkeit auch mithilfe der Crowd
frither erkannt wird. Zudem kombinieren Kampagnen Finanzierung,
Marketing und Kommunikation, sodass eine sinnvolle Verkniipfung und
damit einhergehend (personelle, finanzielle und materielle) Ressourcen
geschont werden, da die Unterstiitzer zugleich zu Ratgebern, Mitfinan-
zierern und eben Multiplikatoren werden im Sinne einer viralen, sich
selbstindig weiterverbreitenden Kommunikation (THEIL/BARTELT
2011: 28). Gleichzeitig wird dadurch die (nachhaltige) Bindung an die
Initiatoren gestarkt — ein nicht zu unterschatzender Vorteil fiir die Initi-
ierung weiterer Projekte, denn von einer Angebotsorientierung wandeln
sich die Projekte hin in Richtung einer konsequenten Nachfrageorien-
tierung. Dies birgt des Weiteren noch eine 6kologische Komponente.
Mittels Crowdfunding vorfinanzierte Produkte werden auch — zumin-
dest innerhalb der Gruppe der Unterstiitzer — definitiv abgesetzt. Die
Produktion von (kulturellen) Waren, die oftmals ein hohes Absatzrisiko
aufweisen, wird dadurch gezielter gesteuert, der Aspekt der Nachhaltig-
keit von Rohstoffen erhalt hierdurch eine neue Bedeutung.

28 Auch beim Crowdinvesting wird dem Unterstiitzer bei Genussscheinen oder Stillen Be-
teiligungen erst ab einer Investitionssumme von 100.000 Euro ein Mitbestimmungs-
recht eingerdumt. Unterstiitzer sind hierbei also in der Regel Geldgeber, die am erhoff-
ten Wachstum des Start-ups beteiligt werden. (REISENER 2014).

29 Zum Thema Projektmanagement fiir Kulturprojekte s. KLEIN (2008).



CROWDFUNDING

5. Abschlussphase

Ist Crowdfunding das neue Allheilmittel fiir die Finanzierung von Kul-
turprojekten? Wie die zwar wachsenden aber noch geringen Umsitze
der erfolgreich finanzierten Projekte zeigen, kann Crowdfunding sicher-
lich andere Finanzierungsformen wie offentliche Gelder, Sponsoring
oder Stiftungsgelder® in absehbarer Zeit nicht ersetzen. GroBere Insti-
tutionen mit Millionenetats werden sich hiermit in absehbarer Zeit nicht
vollfinanzieren lassen, aber das Modell wird ein wichtiger Bestandteil
bei der immer wichtiger werdenden Mischfinanzierung oder Co-Finan-
zierung werden, ebenso wie bei der Realisierung von Teilprojekten.
Nicht alle Ideen eignen sich gleichermaBen fiir Crowdfunding. Derzeit
spricht dieses Modell auf Unterstiitzerseite vor allem eine eher junge,
internetaffine Zielgruppe an, da ein Grofteil der Projekte iiber inter-
netbasierte Plattformen lauft. Diese Gruppe wird eher solche Projekte
unterstiitzen, die ihnen inhaltlich nah sind und an die sie sich im Sinne
der oben angesprochenen Nachfrageorientierung binden mochten, um
selbst Teil des Projekts zu werden. Doch ist es letztlich eine Frage der
Zeit, bis Crowdfunding auch in der Breite der Kulturprojekte Akzeptanz
finden wird. Denn schon Anne Theil und Dennis Bartelt fassten bzgl.
dieses Punktes bereits 2011 treffend zusammen:

Der Crowd muss bewusst gemacht werden, welchen Einfluss sie durch diese de-

mokratische Form der Forderung erhélt und welche Vorteile ihr daraus entste-

hen. Crowdfunding wird in dem MaBe an Bedeutung gewinnen, in dem die digi-

tale Vernetzung zunimmt und digitale Geschiftsprozesse an Akzeptanz gewinnen.
(THEIL/BARTELS 2011: 29)

Akzeptanz und Vertrauen sind auch weiterhin die Schliissel zum Erfolg,
die derzeitigen Wachstumsraten zeigen, dass diese weiterhin steigen.
Wichtig wird aber sein, bis zu welchem Punkt innerhalb der potentiel-
len Unterstiitzer dies gelingen kann. Von dieser nachhaltigen Akzeptanz
wird es abhingig sein, ob Crowdfunding eine nachhaltige Finanzie-
rungsform sein kann, oder doch nur ein medialer Hype.

30 Laut Gerlach-March (2010: 79) existierten 2010 in Deutschland ca. 18.000 Stiftungen,
von denen rund 22 Prozent reine Kulturstiftungen sind und geschitzte Gesamtausga-
ben von 133 bis 160 Millionen Euro tétigen.
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