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В статье рассмотрена практика подготовки и реализации российских и зарубежных краудфандинговых кам-
паний инновационных бизнес-проектов с целью определения критериев их успешности и выявления про-
блемных зон. Проведен анализ состояния мирового рынка краудфандинга, рассмотрены основные принци-
пы сбора денежных средств на краудфандинговых платформах, определены наиболее популярные катего-
рии реализуемых проектов на самых крупных платформах в России и за рубежом. На основе сравнительного 
анализа процессов реализации краудфандинговых кампаний авторы сформулировали и проверили не-
сколько гипотез, связанных со стратегиями разработки и реализации краудфандинговых проектов. В ходе 
исследования были проведены глубинные интервью с представителями платформ и авторами инновацион-
ных краудфандинговых проектов, на основании которых были определены критерии успешной краудфан-
динговой кампании и выявлены сложности при их реализации. 
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Введение 

 связи с всеобщей цифровизацией 
бизнес-процессов и цифровой 
трансформацией бизнеса на протя-

жении более десяти лет наблюдается раз-
витие альтернативных способов финанси-
рования инновационных бизнес-проектов. 
В настоящее время инновации играют осо-
бую роль в развитии и масштабировании 
производства товаров и услуг, тиражиро-
вании технологических решений. Затраты 
стран на НИОКР и расходы корпораций 
на R&D ежегодно растут, за исключением 
периода начала пандемии COVID-19 в  
2020 г. К примеру, расходы на НИОКР 
ПАО «Газпром» выросли с 13,6 млрд руб-
лей в 2018 г. до 23,8 млрд рублей в 2022 г.1  

Феномен краудфандинга старше самого 
термина, так как, согласно wordspy.com, 
наиболее раннее зарегистрированное его 
использование датировано августом  
2006 г.2 По мнению профессора Л. В. Лапи-
дус, краудфандинг (crowdfunding) – финан-
совый краудсорсинг, сбор добровольных 
пожертвований с использованием крауд-
фандинговой платформы [2]. В качестве 
основных функций краудфандинга можно 
выделить сбор денежных средств, рекламу 
и PR производимого продукта/услуги, 
масштабирование бизнеса и т. д. 
Краудфандинг рассматривается как мар-
кетинговый инструмент продвижения ин-
новационных проектов, продуктов, услуг и 
идей. 

Специфика разработки и реализации 
краудфандинговых кампаний имеет свои 
уникальные особенности по сравнению с 
другими видами финансирования. Также 
для их успешного завершения необходимо 
создание особых условий, которые в 
первую очередь заключаются в сборе пол-
ного объема средств заявленной суммы. 
Анализ российского и зарубежного рынка 
краудфандинга, особенностей управления 
краудфандинговыми кампаниями, глу-

                                                
1 URL: https://smart-lab.ru/q/shares_fundamental4/ 
?field=r_and_d&val_middle_gt=1000000 
2 URL: https://wordspy.com/index.php?word=  
crowdfunding 

бинное интервью с представителями 
краудфандинговых платформ и авторами 
инновационных бизнес-проектов позволи-
ли выявить проблемные зоны краудфан-
динга в России и предложить меры по их 
устранению. 

 
Текущее состояние рынка  
краудфандинга 

Ключевую роль в процессе привлечения 
денежных средств через краудфандинг 
играют специализированные краудфандинго-
вые платформы. Согласно докладу «Потен-
циал краудфандинга в развивающемся 
мире» Всемирного банка, в 2013 г. насчи-
тывалось несколько сотен специализиро-
ванных краудфандинговых платформ, при 
этом большая их часть приходилась на 
США (рис. 1).  

Размер мирового рынка краудфандинга 
в 2019 г. составил примерно 30 млрд дол-
ларов. При дальнейшем ежегодном росте в 
16% потенциальный рынок краудфандин-
га может вырасти на 196 млрд долларов с 
2021 по 2025 г. В 2021 г., по оценкам Statista, 
рынок краудфандинга в США оценивался 
в 504 млн долларов, в Великобритании –  
62 млн долларов, во Франции – 52 млн 
долларов, в Германии – 42 млн долларов 
[6]. Однако, согласно статистическому ана-
лизу Кембриджа, Китай считается миро-
вым лидером в области альтернативного 
финансирования с объемом в 215,4 млрд 
долларов. 

Стоимость транзакций краудфандинго-
вых кампаний ежегодно растет. В 2020 г. 
из-за пандемии COVID-19 данный показа-
тель снизился по сравнению с предыду-
щим годом с 1 020,9 млн до 940,9 млн дол-
ларов по причине сокращения инвестици-
онной активности и адаптации бизнеса к 
условиям дистанционной занятости  
(рис. 2). Однако всего через год данный 
показатель превысил значение 2019 г. и 
продолжил устойчивый рост.  

Сравнительный анализ деятельности 
иностранных и российских краудфандин-
говых платформ демонстрирует различие 
в оказании услуг краудфандинговыми 

В 

https://smart-lab.ru/q/shares_fundamental4/%20?field=r_and_d&val_middle_gt=1000000
https://smart-lab.ru/q/shares_fundamental4/%20?field=r_and_d&val_middle_gt=1000000
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платформами. Размеры комиссий, которые 
взимают краудфандинговые платформы в 
виде процентов от средств, выплачиваемых 
создателям проектов, у каждой платформы 
различаются. Комиссии могут варьиро-
ваться в диапазоне от 2 до 25%, причем 
данный процент взимается либо со всей 
собранной суммы, либо с суммы, которая 
была установлена изначально [7]. По дру-
гим подсчетам западные площадки берут 

комиссию в размере от 4 до 5% от суммы, 
собранной проектом, российские площад-
ки – от 5 до 15%. Также от 5 до 10% суммы 
взимается платежными агрегаторами, ко-
торые осуществляют переводы денежных 
средств. С группы проектов, имеющих со-
циальный (благотворительный) аспект, 
комиссия не взимается [1]. 

 

  

 
 

Рис. 1. Количество краудфандинговых платформ по странам мира, 2013 г.  
 

Составлено по: URL: https://cbr.ru/Collection/Collection/File/42097/crowdfunding_market_01_2022.pdf; http://www.infodev. 
org/infodev-files/wb_crowdfundingreport-v12.pdf  

 
  

 
 

Рис. 2. Стоимость транзакций  
краудфандинговых кампаний  
с 2019 по 2025 г. (в млн долл.) 

 
Составлено по: [4; 5]. 

 
В настоящее время принципы сбора 

средств на краудфандинговых платфор-
мах стали разнообразны. Их принято де-
лить на две популярные группы: 

1. «Все или ничего». Данный подход 
применяется на краудфандинговой пло-
щадке Kickstarter. В процессе сбора средств 
платформа блокирует собранные деньги 
на счетах спонсоров. После окончания 
установленного срока денежные средства 
передаются основателю проекта при усло-
вии сбора необходимой минимальной 
суммы или возвращаются спонсорам. 

2. «Что собрали, то и собрали». В данном 
случае строгих требований к размеру со-
бранной суммы для реализации проекта 
не предъявляется, все средства передаются 
авторам проекта, которым в случае нехват-
ки денежных средств потребуются альтер-
нативные способы финансирования [2; 3]. 

В мире насчитывается около 2 000 кра-
удфандинговых платформ, все они имеют 
одинаковую мотивацию в предоставлении 
контрактов, консультаций и поддержки в 
процессе реализации краудфандинговых 

https://cbr.ru/Collection/Collection/File/42097/crowdfunding_market_01_2022.pdf
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кампаний с помощью технологий и стан-
дартизированных процессов. Тем не менее 
они соответствуют различным темам и ка-
тегориям и отличаются по своему геогра-
фическому охвату. Например, Kickstarter и 
Indiegogo являются международными 
платформами, которые поддерживают 
проекты со всего мира и охватывают мно-
жество различных областей. Платформа 

Startnext предоставляет услуги во многих 
различных категориях и в основном ори-
ентирована на проекты из немецкоязыч-
ных стран. 

Особую важность в анализе краудфан-
динговых кампаний представляет сравне-
ние данных о различных площадках по 
числу привлеченного финансирования и 
категорий проектов (табл. 1 и 2). 

 

Т а б л и ц а   1 
Количество привлеченных средств на Kickstarter* (на 9 марта 2019 г.) 

 
 

Категория 
Запущено 
проектов 

Привлечено 
денег – всего, 

млн долл. 

«Успешные» 
деньги, 

млн долл. 

«Неуспешные» 
деньги, 

млн долл. 

Доля  
успешных 

проектов, % 

Все 436 989 4 160 3 690 425 36,75 

Игры 43 667 979,64 896,81 71,88 38,17 

Дизайн 36 092 912,10 823,49 78,40 36,85 

Технологии 37 775 801,30 699,21 96,84 20,24 

Кино и видео 70 346 435,61 362,35 65,11 37,42 

Музыка 58 778 229,28 209,21 19,12 49,72 

Мода 27 591 164,32 143,47 19,62 26,46 

Издательство 45 403 156,99 137,03 18,93 32,04 

Еда 27 675 146,67 123,11 22,47 25,08 

Искусство 33 309 108,97 96,31 11,37 42,47 

Комиксы 13 389 91,04 84,21 5,62 57,00 

Фотография 11 724 43,68 37,92 5,35 31,46 

Театр 11 648 43,65 38,90 4,58 59,76 

Ремесла 10 209 17,54 14,38 3,02 24,58 

Журналистика 5 315 16,03 13,88 2,10 22,08 

Танцы 4 068 14,14 13,13 0,97 61,82 
____________________ 
* Источник рис. 1 и 2: URL: https://www.kickstarter.com/ 

 

Т а б л и ц а   2  
Количество проектов на Kickstarter в разбивке по размеру привлеченных средств  

(на 9 марта 2019 г.) 
 

Категория 
Общее 
число 

Менее  
1 тыс. 
долл. 

1 тыс. – 
10 тыс. 
долл. 

10 тыс. – 
20 тыс. 
долл. 

20 тыс. – 
100 тыс. 

долл. 

100 тыс. – 
1 млн  
долл. 

Более 
1 млн 
долл. 

Всего 159 176 20 185 87 248 22 950 22 959 5 495 339 

Театр 6 932 989 5 041 610 275 17 0 

Издательство 14 419 2 111 8 919 1 924 1 361 104 0 

Фотография 3 666 679 2 017 539 401 30 0 

Музыка 29 057 2 895 20 515 3 895 1 664 86 2 

Журналистика 1 167 230 620 143 159 15 0 

Игры 16 436 1 306 6 665 2 945 4 029 1 372 119 

Еда 6 886 695 2 84 1 628 1 626 89 8 

Кино и видео 26 180 3 033 14 729 4 127 3 877 408 6 

Мода 7 214 1 155 3 232 1 255 1 328 239 5 

Дизайн 13 149 918 4 356 2 286 4 01 1 492 87 

Танцы 2 505 229 1 956 242 77 1 0 

Ремесла 2 485 847 1 285 204 138 11 0 

Комиксы 7 514 1 032 4 72 852 802 107 1 

Искусство 13 985 3 609 8 312 1 227 763 69 5 
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Наибольшее количество денежных 
средств привлекают проекты в категориях 
«Игры», «Дизайн», «Технологии», «Кино» 
и «Видео»; успешных проектов больше все-
го сосредоточено в категориях «Музыка», 
«Игры», «Издательство». На рис. 3 пред-
ставлены доли категорий проектов по 
привлеченным средствам на платформе  
Kickstarter в их общем количестве. 

 

  
 

Рис. 3. Соотношение категорий проектов  
относительно суммарно привлеченных средств 

на Kickstarter 
 

 
Таким образом, большая часть проектов 

на Kickstarter являются технологическими и 
тесно связаны с IT. На рис. 4 представлена 
долевая структура краудфандинговых 
проектов по привлеченным средствам на 
платформе Planeta.ru. 
 

 
 

Рис. 4. Соотношение категорий проектов  
относительно суммарно привлеченных средств 

на Planeta.ru 

 
 В России основная часть проектов име-

ет творческую направленность. На плат-
форме Planeta.ru доминируют проекты в 
категориях «Музыка», «Общество», «Кино» 
и «Литература». За рубежом подобные 
платформы используют как возможность 
для развития личной карьеры авторов или 
для создания стартапа, увеличения его 
стоимости и последующей продажи пред-
ставителям крупного бизнеса. При этом 

успех краудфандинговой кампании зави-
сит не только от авторов проекта, но и це-
левой аудитории, которая фактически фи-
нансирует развитие бизнес-идей автора.  

Специфика краудфандинга в России 
определяется особенностями менталитета. 
Определить условия развития краудфан-
динга и критерии успешности краудфан-
динговых проектов позволяет анализ клю-
чевых особенностей поведенческих страте-
гий населения, мотивации при инвестиро-
вании денежных средств в краудфандин-
говые проекты. При рассмотрении россий-
ского рынка было выявлено, что он проиг-
рывает западным аналогам. Крупнейший 
проект на Planeta.ru в 2018 г. – это печать 
книги-фанфика «Гарри Поттер и методы 
рационального мышления», которая со-
брала 11 426 381 рублей с момента старта 
краудфандинговой кампании, что соста-
вило 1 052% от изначально запрошенной 
суммы. Для сравнения, самый успешный 
проект на Kickstarter – это электронные ча-
сы Pebble, которые смогли привлечь инве-
стиций на сумму 20 338 986 долларов.  
К тому же есть другой весьма интересный 
пример в виде игры Star Citizen, которая в 
ноябре 2018 г. смогла привлечь суммарно 
200 млн долларов инвестиций1.  

Проведенный авторами анализ показал, 
что в России рынок для финансирования 
интересных технологичных проектов через 
краудфандинговые цифровые платформы 
отстает от зарубежных аналогов. Стати-
стика краудфандинговых платформ иллю-
стрирует тот факт, что денежные средства 
идут в основном на общественно значимые 
проекты, в том числе на поддержку твор-
чества музыкантов и кинематографистов, 
например, нового альбома группы «Али-
са», фильма «Empire V» по роману В. Пе-
левина и проекта «Мокрый нос: последний 
рывок!».  

Рассмотрим один из важнейших аспек-
тов привлечения спонсоров – продвижение 
проектов. Большая часть проектов на 

                                                
1 URL: https://www.eurogamer.net/articles/2018-11-
17-star-citizen-shoots-through-the-USD200m-raised-
barrier 

https://www.eurogamer.net/articles/2018-11-17-star-citizen-shoots-through-the-USD200m-raised-barrier
https://www.eurogamer.net/articles/2018-11-17-star-citizen-shoots-through-the-USD200m-raised-barrier
https://www.eurogamer.net/articles/2018-11-17-star-citizen-shoots-through-the-USD200m-raised-barrier
https://www.eurogamer.net/articles/2018-11-17-star-citizen-shoots-through-the-USD200m-raised-barrier
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Kickstarter сопровождается видеороликом, в 
котором описаны ключевые преимущества 
предлагаемого продукта/услуги. Кроме 
того, краудфандинговая платформа ведет 
YouTube-канал, на котором публикуются 
видеоролики с информацией об интерес-
ных инновационных бизнес-проектах, что 
выступает в роли средства продвижения.  

Зарубежные платформы имеют гораздо 
больший вес в СМИ по сравнению с рос-
сийскими аналогами. Количество зару-
бежных публикаций по краудфандинго-
вым инновационным проектам в несколь-
ко раз превышает российские. Анализ сай-
та Lenta.ru позволил определить количе-
ство упоминаний различных краудфан-
динговых цифровых платформ в новост-
ной ленте за аналогичный период: 
Planeta.ru – 33 раза; Boomstarter – 22 раза; 
Kickstarter – 361 раз. Более того, в россий-
ских СМИ появляются новости о финан-
сировании краудфандинговых проектов 
западных площадок, в частности, ярким 
примером может служить публикация о 
носках для геймеров1.  

Сравнительный анализ ряда российских 
и зарубежных краудфандинговых иннова-
ционных бизнес-проектов показал, что 
российские авторы допускают ряд ошибок 
при подготовке и реализации краудфан-
динговых кампаний, в числе которых сла-
бая проработка идеологической линии 
проекта и отсутствие логики в сопроводи-
тельных материалах (видеоролики, публи-
кации и т. д.). Проблема недоверия к про-
ектам, размещенным в интернет-прост-
ранстве, является еще одним фактором 
сдерживания развития краудфандинга в 
стране. В 2018 г. наблюдался достаточно 
высокий уровень сетевого мошенничества 
в России. Большинство целевой аудитории 
не готовы передавать денежные средства 
третьим лицам без гарантии получить то-
вар, который находится на стадии разра-
ботки. В связи с этим возникает необходи-
мость популяризации краудфандинга как 
явления и продвижения краудфандинго-

                                                
1 URL: https://www.gametech.ru/news/63276/ 

вых цифровых платформ среди широких 
слоев населения.  

 
Особенности управления  
краудфандинговыми кампаниями  
инновационных бизнес-проектов 

Авторы статьи сформулировали не-
сколько гипотез, которые были проверены 
в процессе анализа различных краудфан-
динговых кампаний. 

Гипотеза 1. Краудфандинговые пло-
щадки являются ключевыми игроками в 
вопросах продвижения и привлечения 
спонсоров проекта. 

Гипотеза 2. Авторы инновационных 
бизнес-проектов не проводят детальную 
проработку вопросов при подготовке к за-
пуску краудфандинговой кампании. 

Гипотеза 3. Вывод средств с краудфан-
динговой цифровой платформы произво-
дится сразу после завершения кампании. 

Гипотеза 4. Поддержка и сопровождение 
краудфандинговых кампаний цифровыми 
платформами оказывают помощь авторам 
инновационных бизнес-проектов. 

Гипотеза 5. Краудфандинг популярен 
среди широких слоев населения.  

Гипотеза 6. Краудфандинг подходит для 
реализации всех категорий инновацион-
ных бизнес-проектов. 

Гипотеза 7. Краудфандинг как инстру-
мент привлечения новых источников фи-
нансирования подходит для инновацион-
ных бизнес-проектов. 

В процессе исследования были рассмот-
рены краудфандинговые инновационные 
бизнес-проекты, опубликованные на плат-
формах Boomstarter.ru и Planeta.ru в 2019 г., 
что в результате позволило выделить ос-
новные характеристики таких проектов. 
Так, авторы проектов стараются снизить 
видимые риски на своих веб-страницах, 
так как инвесторы должны быть уверены, 
что денежные средства будут использова-
ны с максимальной эффективностью и 
позволят достичь запланированного ре-
зультата. На это влияет состояние бизнеса 
на момент инвестирования средств. В мо-
мент запуска краудфандинговой кампа-
нии проекты достаточно проработаны, ав-



Лапидус Л. В. и др. Стратегии разработки инновационных бизнес-проектов на краудфандинговых цифровых платформах    

 

141 
 

торы собирают денежные средства для 
укрепления своего финансового положе-
ния, оформляют предзаказы, а также по-
лучают обратную связь (feedback) относи-
тельно продукта/услуги в рамках иннова-
ционного бизнес-проекта. Например, ав-
торы проекта TalkBank.io 2.0 информиру-
ют, на какую целевую аудиторию работа-
ют и подтверждают спрос на данный про-
дукт. Также они акцентируют внимание на 
том, что являются специалистами в данной 
отрасли, митигируют все риски, а также 
разбираются в потребностях клиента. 

В то же время в проектах указывается 
адресность привлеченных средств. 
Например, в проекте TalkBank.io 2.0 пред-
ставлено, что денежные средства направ-
лены на интеграцию с популярными мес-
сенджерами (Viber, Messenger) с целью 
предоставления доступа к сервисам банка. 
В результате исследований было выявлено, 
что указание предыдущих заслуг авторов 
проекта является важным фактором в при-
влечении спонсоров. Потенциальные 
спонсоры зачастую сомневаются в компе-
тентности авторов проектов. Например, 
авторы известного проекта «Биван» указы-
вают на то, что они являются разработчи-
ками сайта Madrobots.ru, что подтверждает 
высокий уровень профессионализма в 
данной индустрии и внушает доверие по-
тенциальным инвесторам. Кроме того, ав-
торы упоминают свой другой проект на 
Boomstarter.ru – кошельки Zavtra 2015 г., 
который также добился успеха, собрав 
515% от заявленной суммы, и привлек  
439 спонсоров. 

Необходимо учитывать, что большую 
роль в успешности выполнения задач 
краудфандингового проекта играет каче-
ственное видео, которое в краткой форме 
может пояснить положительные стороны 
данного бизнес-проекта. Видеоформат до-
несения информации, который включает 
наглядную демонстрацию продукта, зри-
тельный контакт с авторами проекта, про-
деланную работу и изобретенные прото-
типы, способен объяснить потенциально-
му спонсору основные идеи и принципы, 

которых придерживаются авторы. В каче-
стве примера можно привести видео про-
екта «Пончи» 2018 г., чей продукт нацелен 
на защиту обуви от влаги и грязи. Авторы 
демонстрируют все преимущества продук-
та, а частый зрительный контакт с камерой 
позволяет расположить к себе потенци-
альных инвесторов проекта.  

Кроме этого, сильное влияние на успех 
проекта оказывает система вознагражде-
ний. Например, у проекта TalkBank.io 2.0 
самая высокая награда – 100 000 рублей, в 
дополнение к которой есть возможность 
встретиться с авторами проекта и запустить 
пилотный проект с автором TalkBank. В це-
лом система вознаграждений должна так-
же предусматривать и небольшие выпла-
ты. У достаточно большого числа успеш-
ных проектов размер выплаты достаточно 
низкий. Например, у проекта UNISHIFT 
(рюкзак нового поколения) 2017 г. мини-
мальный размер финансирования состав-
лял 150 рублей. В качестве награды авторы 
публиковали информацию о спонсоре в 
социальных сетях, а также отправляли ему 
мотивирующий постер от UNISHIFT X 
FORMA в электронном виде.  

Другим примером может послужить 
космический спутник «Маяк» 2016 г. Его 
создатели за 100 рублей отмечали спонсора 
на сайте проекта, а также предлагали па-
роль доступа к мобильному приложению 
«Маяк», чтобы отслеживать местоположе-
ние спутника (доступ к приложению по-
лучали только спонсоры проекта). Такой 
подход позволил привлечь больше потен-
циальных инвесторов. Почти у всех крауд-
фандинговых платформ данный показа-
тель отображается на самом видном месте. 
Чем выше этот показатель, тем выше веро-
ятность привлечения денежных средств, 
так как потенциальные спонсоры видят 
масштаб инновационного бизнес-проекта 
и количество поддержавших его людей. 

Следующей особенностью стало то, что 
почти у всех проектов есть график плани-
руемых мероприятий, которые будут реа-
лизованы при достижении определенной 
суммы за весь период действия краудфан-



Вестник РЭУ им. Г. В. Плеханова ● 2024 ● Том 21 ● № 1 (133) 

 

142 
 

динговой кампании на цифровой плат-
форме. В качестве примера рассмотрим 
проект Tengu (зарядка для телефона от ко-
стра) 2017 г.: 1) начало производства про-
дукта – 680 тыс. рублей; 2) улучшенная 
упаковка, кабель micro-USB и USB-фона-
рик в комплекте – 1 млн рублей; 3) облег-
ченная версия из титана и меди – 2 млн 
рублей; 4) более мощная версия, способная 
заряжать ноутбуки, с выходом на 12 В –  
3 млн рублей. Такой метод усиливает про-
зрачность краудфандинговой кампании и 
мотивирует спонсоров распространять 
информацию о проекте посредством мощ-
ного маркетингового инструмента – сара-
фанного радио.  

Успешные проекты поддерживают связь 
со своими спонсорами в социальных сетях. 
Действия инвесторов служат одним из ка-
налов привлечения новых спонсоров в 
проект, а также позволяют исправлять 
недочеты в процессе реализации крауд-
фандинговой кампании. Например, про-
ект настольной игры «Закат Империй» 
2019 г. создал группу в социальной сети 
«ВКонтакте», где поддерживал связь со 
своей аудиторией, делился новостями про-
екта и получал обратную связь, когда 
пользователи предлагали собственное ви-
дение решения возникающих проблем и 
новые идеи по модернизации продукта.  

Ниже представлены девять выявленных 
критериев успешной краудфандинговой 
кампании: 

1) отсутствие негативных сторон проек-
та; 

2) список планируемых затрат; 
3) информация о достижениях авторов; 
4) качественное видео; 
5) большие вознаграждения; 
6) необычное оформление наград; 
7) наличие низких выплат; 
8) график планируемых мероприятий; 
9) поддержание связи со спонсорами в 

социальных сетях. 
Анализ данных о числе учтенных кри-

териев проектами и привлеченных суммах 
относительно изначально запрошенных во 
время краудфандинговой кампании вы-
явил умеренную корреляцию между этими 
показателями (по шкале Чеддока), коэф-
фициент корреляции R = 0,3947. Это поз-
воляет утверждать, что чем больше проект 
учитывает вышеописанные критерии в 
своей краудфандинговой кампании, тем 
больше средств он сможет привлечь. На 
рис. 5 представлена связь между успешно-
стью краудфандинговой кампании и чис-
лом критериев, которые данная крауд-
фандинговая кампания учла при запуске. 

 

 

 
 

Рис. 5. Соответствие краудфандинговых кампаний критериям успеха 
 
Составлено на основе данных с краудфандинговых платформ. 
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На рис. 6 отображено количество проек-
тов, которые учли определенный крите-
рий. Самый непопулярный критерий – 
график запланированных мероприятий, 
цель которого – продемонстрировать спон-

сорам инновационного бизнес-проекта 
возможный функционал проекта при 
условии достижения определенных фи-
нансовых результатов при сборе денежных 
средств. 

 

 
 

Рис. 6. Число кампаний, соответствующих определенным критериям 
 

Составлено на основе данных с краудфандинговых платформ. 

  
Немаловажную роль в запуске крауд-

фандингового проекта играет размер пер-
воначальных затрат, которые придется по-
нести автору проекта для привлечения 
финансирования. Прежде всего автор 
оплачивает услуги краудфандинговой 

платформы по размещению и продвиже-
нию краудфандингового проекта. В табл. 3 
рассмотрены цены, которые были предло-
жены на платформе Boomstarter.ru за свои 
услуги. 

 
Т а б л и ц а   3 

Цены за возможные варианты размещения на площадке Boomstarter.ru* 
 

Услуга 
Тариф 

Базовый Стартовый Оптимальный Успешный Максимальный 
Цена 5 000 9 000 16 000 32 000 59 000 

Размещение проекта на платформе 
Boomstarter 

Да Да Да Да Да 

Консультации по размещению и 
продвижению 

Да Да Да Да Да 

E-mail-рассылка в разделе 
«Рекомендуемый проект» 

– Да Да 2 рассылки 2 рассылки 

E-mail-рассылка в разделе 
«Рекомендуемое вознаграждение» 

– – Да 2 рассылки 2 рассылки 

Размещение на сайте в рубрике 
«Проект дня» 

– – Да Да Да 

Пост в группах Boomstarter в 
социальных сетях 

– – 2 поста 2 поста 2 поста 

Пост у СЕО Boomstarter в 
социальных сетях 

– – – 1 пост 1 пост 

Копирайтинг текста – – – - Да 

Составление продающего дизайна – – – - Да 

Видеопрезентация проекта – – – - Да 

Медиаплан продвижения проекта – – – Да Да 

____________________ 
* Составлено по данным Boomstarter.ru. 

 
Рассмотрим особенности подготовки и 

реализации инновационных бизнес-проек-
тов на платформе Planeta.ru. Само разме-
щение проекта бесплатное. Сервисная ко-
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миссия, которая включает комиссию 
Planeta.ru и платежных агрегаторов, будет 
взиматься только в случае успешного за-
вершения проекта по следующим крите-
риям: 

 10% от привлеченных средств, если 
сумма сбора составляет 100% или больше 
от изначально заявленной; 

 15% от привлеченных средств, если 
сумма сбора находится в диапазоне от  
50 до 99,9% от изначально заявленной; 

 0%, если проект собрал меньше 50% 
от изначально заявленной финансовой 
суммы. 

Помимо комиссий платформы и пла-
тежных систем автору необходимо запла-
тить налоги, так как этого требует законо-
дательство Российской Федерации, а 
именно физическое лицо должно запла-
тить налог на доходы физических лиц 
(НДФЛ) в размере 13%. Если автор зареги-
стрируется как индивидуальный пред-
приниматель, то размер налога будет зави-
сеть от выбранной им системы налогооб-
ложения. Кроме того, авторы несут затра-
ты, связанные с доставкой вознагражде-
ний.  

Платформа Boomstarter.ru представила 
список расходов, рекомендуемых для учета 
авторами при планировании краудфан-
дингового проекта: 

 5% от привлеченной суммы на под-
готовку (видеооператор, копирайтер, ди-
зайнер); 

 10% от привлеченной суммы на про-
движение; 

 10% от привлеченной суммы на до-
ставку вознаграждений; 

 30% от привлеченной суммы на воз-
награждения; 

 10–15% от привлеченной суммы на 
непредвиденные расходы. 

После изучения большого числа запу-
щенных и завершившихся проектов было 
замечено, что большое число проектов не 
придерживаются описанных самой плат-
формой рекомендаций, а иногда их пол-
ностью игнорируют. В итоге эти проекты 

не набирали необходимой суммы и прова-
ливались.  

Таким образом, для запуска и финансо-
вой стабильности проекта необходимо 
учитывать представленные выше катего-
рии расходов на выполнение обязательств 
перед краудфандинговой цифровой 
платформой, платежными системами и 
спонсорами проекта. 

С целью выявления причин успеха 
краудфандинговых кампаний был прове-
ден ряд глубинных интервью с различны-
ми представителями/сотрудниками крауд-
фандинговой платформы Boomstarter.ru, 
автором успешного проекта бумажных ка-
лендарей, автором проекта отечественного 
авиационного двигателя и т. д. 

В процессе проведения глубинных ин-
тервью поднимались такие вопросы, как: 

 критерии выбора краудфандинговой 
платформы; 

 непредвиденные риски в процессе 
реализации краудфандинговой кампании; 

 проблемы в процессе проведения 
краудфандинговой кампании и пути их 
решения; 

 ключевые требования авторов проек-
та к процессу реализации краудфандинго-
вой кампании; 

 критерии успешной реализации 
краудфандинговой кампании; 

 роль краудфандинговой платформы 
в привлечении спонсоров. 

По результатам исследования удалось 
выявить проблемные зоны при проведе-
нии краудфандинговых кампаний, пред-
ставленные на рис. 7. 

Таким образом, анализ процесса разра-
ботки и реализации краудфандинговых 
кампаний позволил подтвердить или 
опровергнуть выдвинутые авторами гипо-
тезы. 

Гипотеза 1. Краудфандинговые плат-
формы являются ключевыми игроками в 
вопросах продвижения и привлечения 
спонсоров проекта – опровергнута, боль-
шую часть спонсоров авторы привлекают 
через свои каналы. 
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Гипотеза 2. Авторы не проводят тща-
тельную подготовку перед запуском 
краудфандингового проекта – подтвержде-
на, подготовкой занимается меньшая часть 
авторов. 

Гипотеза 3. Вывод средств с платформы 
производится сразу после завершения 
кампании – опровергнута, возможна за-
держка выплат сроком более 30 дней. 

Гипотеза 4. Поддержка платформ ока-
зывает помощь авторам – опровергнута, в 
большинстве случаев не удается решить 
проблемы авторов. 

Гипотеза 5. Краудфандинг известен сре-
ди широких слоев населения – опровергну-
та. 

Гипотеза 6. Краудфандинг подходит для 
любых категорий проектов – частично 
подтверждена, краудфандинг подходит для 
проектов из различных сфер, но не для 
сферы услуг. 

Гипотеза 7. Краудфандинг подходит для 
инновационных бизнес-проектов – под-
тверждена, так как данный инструмент 
финансирования позволяет нарастить пул 
клиентов, провести рекламные кампании и 
популяризировать проект. 

 

 
 

Рис. 7. Проблемные зоны реализации краудфандинговых кампаний 

 

Заключение 

Рассмотрев различные стратегии реали-
зации краудфандинговых кампаний на 
российских и зарубежных платформах, 
можно сделать вывод, что краудфандинг 
как инструмент альтернативного финан-
сирования инновационных бизнес-проек-
тов в России значительно отстает от зару-
бежной практики. Барьеры развития 
краудфандинга в России прежде всего свя-
заны с низкой популярностью краудфан-
динга среди широких слоев населения, а 
также недостатками российских плат-

форм, таких как несовершенная система 
финансирования проекта из-за рубежа, 
высокие затраты времени на получение 
денежных вознаграждений и вывод 
средств с платформы после завершения 
проекта.  

Вместе с тем анализ мирового и россий-
ского рынка краудфандинга показал, что 
данный метод финансирования развивает-
ся и становится ключевым инструментом в 
раскрутке инновационных бизнес-проек-
тов, что в настоящее время играет важную 
роль в укреплении российской экономики 
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и расширении возможностей для конку-
ренции на мировом рынке. 

Критерии успешной краудфандинго-
вой кампании, которые были определены 
авторами в результате проведенных иссле-
дований, позволят повысить долю реали-

зованных инновационных бизнес-проектов 
в России, что будет способствовать дости-
жению целей государственной политики 
по развитию экономики в ближайшей пер-
спективе. 
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