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			A mi hijo Aran, para que consiga hacer realidad aquellos proyectos que más desee.

			Aran en el momento de publicarse este libro tiene cuatro años. Es un niño. Y los niños sueñan con hacer realidad lo que más pasión les produce. En este momento mi hijo sueña con coches, camiones, trenes y todo aquello que tenga ruedas. Pero también se permite que la máquina en cuestión pueda volar, es decir, que tenga ruedas y alas. Y volar es lo que puede hacer una persona de cuatro años. Volar con su imaginación y creer que lo que imagina es real.

			Por eso le dedico mi primer libro publicado por una editorial. Para mí ha sido un paso muy importante, un proyecto hecho realidad, pero que solo es realidad porque una vez lo imaginé. Algo que mi hijo hace constantemente: imaginar y convertir lo que imagina en realidad, jugando, soñando, volando con su imaginación.

			No dejemos nunca de imaginar y querer hacer realidad todo lo que soñamos. Es clave. Porque si no soñamos con hacer realidad nuestros proyectos, ni este libro ni nada que podamos aprender va a servir de nada. Primero soñar y luego trabajar para hacer que esos sueños se conviertan en realidad.

			No dejes nunca de soñar, amigo lector, haz como mi hijo Aran a sus cuatro años, y espero que también a lo largo de toda su vida.
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PRÓLOGO

			Como consultor de marketing online tengo que realizar muchos estudios de mercado para validar los proyectos de mis clientes. Alguien me viene con una idea original que le parece lo mejor del mundo, pero, antes de nada, y por muy genial que pueda ser, siempre debemos asegurarnos de que hay un mercado mínimo suficiente para que sea sostenible.

			Estos estudios pueden hacerse de muchas maneras, sobre todo mediante el análisis de la demanda activa para saber si hay gente ya interesada buscando ese producto o servicio y mediante el análisis de la demanda pasiva para identificar si hay personas a las que potencialmente les puede interesar, aunque no lo sepan.

			Eso lo podemos hacer con todo tipo de herramientas: desde tendencias de búsquedas en Google hasta encuestas por la calle, pasando por análisis de audiencias en redes sociales, patrones de comportamiento del consumidor, fuentes como el Instituto Nacional de Estadística o incluso preguntando a amigos y conocidos.

			Pero todos esos estudios no son más que una mera proyección de un escenario incierto. Por muy buenos datos que pueda arrojar ese resultado, nunca sabremos a ciencia cierta si en verdad el producto o servicio se venderá como deseamos. Y eso siempre ha sido así... hasta que el crowdfunding llegó a nuestras vidas.

			Gracias al crowdfunding podemos validar nuestra idea de negocio de una forma mucho más infalible, ya que no solo preguntamos al consumidor «¿Te gustaría que existiera este producto?», sino que le preguntamos «¿Quieres este producto?». E incluso un paso más: «¿Estás dispuesto a pagar este producto ahora, para que lo fabriquemos y te lo entreguemos en el futuro?».

			Fijémonos en que ahí no hay ningún tipo de duda. El consumidor no solamente indica que puede estar interesado en un producto como el que proponemos, sino que realiza una precompra, es decir, nos paga el producto. Lo compra. Y eso no deja ningún tipo de duda acerca de la viabilidad del producto en el mercado. Si el mercado lo «precompra», una vez esté a la venta, no habrá duda de que se venderá.

			Bien, el crowdfunding puede tener muchos sinónimos: «micromecenazgo», «financiación colectiva», «mecanismo colaborativo de financiación de proyectos»... Pero para mí el mejor es «Valentí Acconcia». Y no lo digo porque sea uno de mis mejores amigos ni porque me dejara fotocopiar sus impecables apuntes cuando estudiábamos juntos la carrera, sino porque también conozco perfectamente cómo trabaja.

			Metódico, profesional, analítico y, por encima de todo, volcado en todos y cada uno de los proyectos que guía y supervisa como profesional, Valentí entiende y vive el crowdfunding de forma holística. Comprende sus bases, su funcionamiento y su alma. No en vano ha recaudado millones de euros para sus clientes, con una tasa de éxito de envidia, sino que su vertiente humana hace que todos aquellos que trabajamos con él percibamos que podemos confiar en su metodología.

			Padre del crowdfunding en España, Valentí ha conseguido entender su esencia y la ha plasmado en esta publicación, en la que reúne todos los puntos clave necesarios para crear una campaña con éxito. Una biblia del crowdfunding de lectura obligada para cualquier persona que esté pensando en montar su proyecto a través de la financiación colectiva.

			Y es que montar una campaña en una plataforma de crowdfunding no asegura para nada que el proyecto se financie. No por aparecer en KickStarter, Verkami o Indiegogo vamos a tener visibilidad de la nada. No por crear varias recompensas nos las van a quitar de las manos. No por tener un objetivo asequible lo vamos a lograr. Y es que para que una campaña tenga éxito, debe cumplir ciertas reglas que muchos creadores desconocen cuando empiezan a plantear la suya: temas legales, de comunidad, de comunicación, ratios matemáticos, tasas de conversión, niveles de difusión... Son muchas las variables que debemos tener en consideración.

			Pero, afortunadamente, estáis leyendo el prólogo del libro que os las resume todas, gracias a la larga experiencia del mejor consultor de crowdfunding que podéis encontrar: tan solo seguid leyendo para conseguir armaros con todas las herramientas del batcinturón que os dará Valentí. Empezad a leer, informaos, realizad las actividades y propuestas que aprenderéis en las próximas páginas, para hacer que vuestra campaña llegue al objetivo deseado.

			¡A por ello!

			JOAN BOLUDA

			Consultor de marketing online
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INTRODUCCIÓN

			En el momento de escribir estas líneas llevo más de 10 años dedicados al crowdfunding y todavía escucho a gente hablando del crowdfunding de recompensa como una forma de pedir dinero a sus amigos. No lo entiendo. No comprendo cómo no ven el verdadero potencial del crowdfunding. Echando la vista atrás recuerdo cuando descubrí la plataforma Kickstarter, en el año 2010. Algo se conectó en mi interior, comprendí la herramienta creativa y de marketing que tenía ante mis ojos.

			Pero es normal que uniese los puntos, soy un profesional del marketing con una alta sensibilidad por la creatividad, amante del arte desde siempre y de la cultura pop desde que tengo uso de razón. Al ver en una misma plataforma web proyectos de emprendedores y de creadores culturales haciéndose realidad comprendí que estaba ante algo grande. Estaba ante una nueva revolución de internet, que iba a pasar de ser una gran tienda y una revolución social a ser un sitio en el que íbamos a hacer realidad nuestros proyectos.

			Y así es. Quizás a ti, que estás leyendo estas líneas, el crowdfunding te suene como pedirle dinero a alguien para hacer un proyecto. Pero no te preocupes, es normal. La buena noticia es que en este libro voy a trasladarte mi experiencia para que comprendas lo que es verdaderamente el crowdfunding de recompensa. Tras varios cientos de campañas lanzadas y millones de euros recaudados con esta herramienta, considero que tengo bastante que compartir con mis seguidores, mis lectores, mis alumnos y mis clientes. Vamos a por ello.

			El crowdfunding de recompensa, como veremos, es uno de los cinco tipos de crowdfunding. Es el pilar fundamental sobre el que se asienta el crowdfunding como herramienta de validación. Sí, de validación de proyectos. Porque al realizar campañas de crowdfunding de recompensa las personas están validando proyectos: no solo dicen si les interesa un producto, servicio o experiencia, sea de naturaleza empresarial, cultural o de cualquier otro tipo, sino también están comprando un producto, servicio o experiencia a un precio determinado a través de internet y atendiendo a una forma de comunicación concreta. En otras palabras, están validando su interés por un bien, confirmando que les interesa comprarlo a un precio determinado, comprándolo a través de un canal concreto (internet) y confirmando que la comunicación realizada para compartir el proyecto ha sido efectiva.

			Si nos fijamos, estos cuatro elementos validados comprenden las 4 P de marketing, del inglés: product, price, place y promotion —producto (o servicio o experiencia), precio, distribución y comunicación—. Estos cuatro elementos, como veremos en el libro, conforman el marketing mix, es decir, los elementos básicos de cualquier estrategia de marketing aplicable a cualquier proyecto. Como acabamos de comprobar, el crowdfunding de recompensa es más que pedir dinero. Pero, cuidado, aquí no se acaba la cosa. Para nada. El crowdfunding de recompensa es también el marketing de comunidades, un término que acuñaremos en este libro y que definiremos como una forma de hacer marketing enfocándolo en la creación y desarrollo de comunidades alrededor de los proyectos. Ya no trabajamos como en el marketing clásico, pensando en un perfil sociodemográfico para definir un público objetivo.

			Por el contrario, cuando enfocamos un proyecto a nivel de marketing solemos pensar en comunidades: en grupos de personas con un interés común. Por ejemplo, cuando pensamos en personas que se desplazan en patinetes eléctricos por una ciudad, ya comprendemos que no tienen por qué ser individuos de una edad o un sexo determinado. Más bien pensamos en sus intereses y necesidades para comprender cuál es el perfil de usuario de dicho patinete. En otras palabras, pensamos en términos de comunidad. Personas que desean una movilidad más amigable con el medioambiente en el centro de las ciudades, personas pragmáticas que quieren ahorrar tiempo entre desplazamientos, personas que adoptan las nuevas tendencias y tecnologías, es decir, un grupo de personas con intereses comunes: una comunidad. Da igual que sean mujeres, hombres, adolescentes o de edad más avanzada, todos forman parte de la comunidad que los creadores de patinetes eléctricos querrán atraer para lanzar sus productos.

			Pues bien, el hecho es que en este libro aprenderemos a usar el crowdfunding como la herramienta de marketing que es: como un marketing de comunidades, para no solo pensar en recaudar dinero para nuestro proyecto, más bien para pensar en validar nuestro proyecto y construir una comunidad de seguidores y clientes a su alrededor. Algo que hoy en día es fundamental para la supervivencia de cualquier proyecto. Así es como cada mes se lanzan miles de proyectos en plataformas como Kickstarter, se crean miles de puestos de trabajo y se desarrollan miles de comunidades que apoyan dichos proyectos. Y como, además de todo ello, asistimos a que gran parte de estos proyectos sobreviven tras dichas campañas. Esto demuestra que no solo se han financiado, sino también se han validado con una de las herramientas de marketing más potentes que existen. Una herramienta que permite una validación de 360º en los proyectos.

			Tras escribir estas líneas entiendo por qué dejé mi trabajo. Un trabajo seguro con 10 años de experiencia y un buen sueldo. Lo dejé para emprender y para hacerlo en el sector del crowdfunding. Tras dos plataformas de crowdfunding lanzadas, varios libros publicados, cientos de talleres realizados y cientos de proyectos asesorados, entiendo por qué me atreví a lanzarme al supuesto vacío de emprender. Lo hice para poder vivir en primera persona esta nueva revolución de internet, para ayudar a la gente a lanzar sus proyectos, para compartir con las personas cómo hacer realidad todo lo que quisieran emprender. Y aquí estamos, a punto de adentrarnos en un libro de más de trescientas páginas que he escrito con una ilusión muy concreta. La de ayudarte, a ti que lees estas líneas. La de intentar que comprendas cómo sacarle el máximo partido al crowdfunding de recompensa. La de, en definitiva, darte alas para que emprendas todo aquello que desees.

			Gracias por leerme. Buena lectura y ánimo con tus proyectos.
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QUÉ ES EL CROWDFUNDING

			Para empezar esta historia debemos remontarnos a 1997, el año en que nació el crowdfunding. Sí, quizás hayas leído que el crowdfunding empezó con la financiación del pedestal de la Estatua de la Libertad1, mediante aportaciones de muchas personas. Pero no. O quizás hayas leído que el crowdfunding lo inventó Lola Flores2 en 1989, pero no, tampoco. Fue en 1997 y surgió gracias al grupo de rock británico Marillion3.

			Lo interesante es que no fue el grupo quien solicitó el dinero para hacer una gira en Estados Unidos. Fueron los propios fans de la banda quienes, por medio de internet, recaudaron la cantidad suficiente para que la gira fuese posible. Era un tiempo difícil para la banda y los fans hicieron posible lo que querían: que su banda recorriese su país.

			Como aprecias, el crowdfunding tiene mucho que ver con empoderarse y hacer posible un proyecto que deseas. También se relaciona con las comunidades, es decir, los grupos de personas con un interés común. En el caso de Marillion, era su grupo de fans, pero si hablamos de un producto en general serían sus consumidores potenciales.

			Aunque el crowdfunding se originase de una forma tan natural dentro de una comunidad, hoy en día el origen de la mayoría de campañas es diferente. Es quien crea un proyecto quien se encarga de presentarlo a una comunidad o bien de desarrollar una comunidad alrededor de él.

			
DEFINICIÓN DE CROWDFUNDING

			Tras esta introducción seguramente os estaréis preguntando cómo definiríamos el crowdfunding. Pues bien, crowdfunding es, por definición, la financiación y validación colectiva de proyectos a través de internet. Vamos por partes para entender esta definición paso a paso.

			En primer lugar, el crowdfuding es financiación colectiva. Sí, se trata de proyectos que se financian con aportaciones de muchas personas. Pueden ser decenas, centenares, miles, decenas de miles o incluso centenares de miles de personas por cada proyecto. La cuestión es que estas personas hacen contribuciones económicas para que los proyectos salgan adelante. Pero no lo hacen a fondo perdido, para nada. En el capítulo 2 se explica que hay 5 tipos de crowdfunding. Pues bien, en cada uno de estos 5 tipos hay un retorno para las personas que contribuyen en una campaña de crowdfunding.

			De momento, tenemos claro que el crowdfunding es la financiación colectiva de proyectos y que ofrece un retorno para las personas que financian dichos proyectos. Pero vayamos ahora al aspecto de la validación colectiva. ¿Por qué el crowdfunding es validación? Pues bien, el crowdfunding es validación por el hecho de que estas contribuciones económicas se hacen con el objetivo de que un proyecto salga adelante. Por lo tanto, aportando su dinero las personas que apoyan un proyecto están haciendo más que financiarlo, están validando su interés por el mismo. Y esto, como veremos, es muy importante, sobre todo en los crowdfunding de recompensa y de inversión (aquellos que son más usados para lanzar proyectos o hacerlos crecer).

			Y así llegamos a la última parte de la definición, ya que el crowdfunding se realiza en internet. Sí, no hablamos de una colecta popular realizada tras un concierto con el dinero recogido en mano. No. Hablamos de campañas que se realizan en línea y en las que la gente contribuye online para que el proyecto se financie y se valide. Y, además, el hecho de que el crowdfunding se realice en internet también implica que la comunicación del proyecto se realiza online. Por eso es básico tener conocimientos de internet, gestionar correctamente las redes sociales y plantear correctamente la comunicación del proyecto para tener éxito. A partir del capítulo 6 de este libro se aborda cómo llevar a cabo correctamente una campaña de crowdfunding.

			Y ahora repasemos cómo funciona exactamente el crowdfunding, para así constatar su tremendo potencial para lanzar cualquier proyecto, sea de índole cultural o de tipo emprendedor.

			
FUNCIONAMIENTO DEL CROWDFUNDING

			Cuando planteamos el uso del crowdfunding por lo general pensamos en conseguir dinero para un proyecto. Pero, cuidado, hacer una campaña de crowdfunding poco tiene que ver con pedir un préstamo en un banco o conseguir un crédito rápido. No tiene nada que ver. Lo primero que debemos tener en cuenta es que cuando hablamos de campaña de crowdfunding usamos el término «campaña» porque hay muchas similitudes con una campaña publicitaria. En el capítulo 9 de este libro se habla en profundidad de la campaña de crowdfunding, pero de momento hay que quedarse con la idea de que hacer una campaña es llevar a cabo acciones concretas con una finalidad determinada.

			En ese sentido, en crowdfunding buscaremos un cierto objetivo de recaudación. Es decir, fijaremos cuánto dinero hay que recaudar para llevar a cabo el proyecto para el que estemos haciendo la campaña de crowdfunding. Este objetivo hay que definirlo bien y eso lo hacemos en la fase de planificación de una campaña de crowdfunding (ver capítulo 7). ¿Y qué querremos cubrir recaudando este objetivo? Pues, en suma, todos los costes asociados a llevar a cabo el proyecto que estemos financiando. Aquí debemos tener en cuenta otro elemento importante en el funcionamiento del crowdfunding: el retorno, aquello que ofrecemos a las personas que contribuyen a una campaña. Hay que considerar que en el objetivo de recaudación de una campaña también han de considerarse todos los costes para producir y entregar dicho retorno a los contribuyentes de una campaña.

			Para acabar hay que pensar en que una campaña tiene otros elementos básicos además del objetivo de recaudación y el retorno ofrecido. Estos elementos son de comunicación. Por ejemplo, un vídeo explicando el proyecto es un elemento clave en crowdfunding. También las imágenes que ilustren el proyecto y pongan bien claro cuál es el retorno ofrecido en la campaña. 

			No se debe olvidar que una campaña de crowdfunding tiene una duración determinada (como las campañas publicitarias). Dicha duración suele ser de 30 a 40 días. Una campaña de crowdfunding no recauda más por el hecho de durar más días. Así que una campaña de 60 días no tiene por qué recaudar más que una de 40. De hecho, se ha determinado que la media de duración de las campañas exitosas en crowdfunding suele ser de 32 días. Es en esos días que se debe alcanzar o superar el objetivo de recaudación de la campaña de crowdfunding para hacer posible el proyecto que presenta a su audiencia.

			Una vez definidos todos los elementos clave del crowdfunding, ya podemos explicar cómo funciona.

			En primer lugar, los creadores de la campaña se sirven de los elementos de comunicación para dirigir tráfico a la campaña de crowdfunding. Dicha campaña de crowdfunding normalmente está alojada en una web que tiene muchas campañas. Estas webs reciben el nombre de plataformas de crowdfunding (sobre ello se profundiza en el capítulo 3 del libro).

			En segundo lugar, los contribuyentes potenciales (todavía no han contribuido) llegan a la campaña y deciden si el retorno les compensa o no. Además, visitan el proyecto y comprueban si les motiva hacerlo posible. En caso de que así sea, realizan su contribución de forma online. Si la suma de estas contribuciones alcanza el objetivo de recaudación planteado en la campaña, el proyecto se financia con éxito. Si no, la campaña no se financia. Esto es lo que llamamos sistema todo o nada y es una base fundamental del funcionamiento del crowdfunding.

			Nos quedan más aspectos a tener en cuenta sobre el funcionamiento del crowdfunding. El primero de ellos es la precampaña de crowdfunding (ver capítulo 8). Mediante la precampaña se logra crear una comunidad alrededor del proyecto que vaya a financiarse. Ya explicaremos cómo, pero de momento es importante mencionar que el funcionamiento del crowdfunding incluye esta fase previa como algo fundamental (si bien no siempre es una fase que se lleve a cabo por los creadores).

			Asimismo, es vital que en la página web donde se publica una campaña de crowdfunding haya herramientas de interacción que permitan que el creador y los contribuyentes se comuniquen entre sí. Por ejemplo, en dicha página suele haber una sección de comentarios para que los contribuyentes dejen sus opiniones y los creadores de la campaña les respondan. También suele haber una sección para hacer actualizaciones del proyecto, algo que el equipo creador de una campaña debe hacer con regularidad. Sobre todo esto se habla a partir del capítulo 6 de este libro, donde se explican las 4 fases de trabajo en crowdfunding.

			Antes de acabar con el funcionamiento del crowdfunding dejad que os haga una consideración. La mayoría de campañas de crowdfunding se realizan en plataformas, como Kickstarter4, Crowdcube5 o GoFundMe6 (ver capítulo 3). Pero también existe la posibilidad de lanzar una campaña de crowdfunding en tu propia web (ver capítulo 3). Por supuesto, hay ventajas e inconvenientes en cada una de las dos opciones, es decir, trabajar con o sin plataforma de crowdfunding.
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			Figura 1.1. Kickstarter, plataforma líder en crowdfunding de recompensa.

			

			
SISTEMAS DE CROWDFUNDING

			El crowdfunding moderno tomó forma en dos plataformas de crowdfunding que se abordan en el capítulo 3: la ya citada Kickstarter y su principal competidora llamada Indiegogo7. En dichas plataformas se instauraron los dos sistemas que veremos a continuación. Bueno, para ser preciso en Kickstarter se instauró solo uno de ellos: el sistema todo o nada. Y en Indiegogo se instauraron dos: el ya mencionado todo o nada (denominado por la plataforma como sistema fijo) y también un segundo sistema llamado todo cuenta (y denominado en la plataforma como sistema flexible). Pero antes de seguir, veamos el fundamento de cada uno de estos dos sistemas.

			Empezaremos con el sistema todo o nada. Es un sistema de riesgo cero que nace como consecuencia de la propia naturaleza del crowdfunding. Recordemos que el crowdfunding está pensado como un conjunto de herramientas y prácticas para lanzar un proyecto. En esa línea de pensamiento el sistema todo o nada lo único que hace es darle prioridad a la consecución del objetivo de recaudación de cada proyecto. Es decir, en el supuesto de que un proyecto solo pueda lanzarse si alcanza su objetivo de recaudación, no tiene sentido que si no se alcanza el creador recaude la cantidad contribuida a la campaña. Por tanto, el sistema todo o nada fija que solo se recaudarán las cantidades recaudadas en una campaña si el proyecto alcanza o supera su objetivo de recaudación. En caso de no alcanzarse dicho objetivo, no se cobrarían las cantidades contribuidas a la campaña y no habría recaudación efectiva. También, por supuesto, en caso de no alcanzarse el objetivo no habría ninguna obligación de entregar el retorno planteado en la campaña. Tanto los contribuyentes de la campaña como los creadores no tendrían ningún compromiso ni obligación derivados de la campaña.

			Como vemos este sistema todo o nada es un sistema de riesgo cero, que permite que las campañas de crowdfunding giren alrededor del objetivo de recaudación. El objetivo se convierte en una magnitud muy importante, ya que debe permitir llevar a cabo el proyecto y que se entreguen los retornos en caso de alcanzarse. En otras palabras, si se alcanza dicho objetivo, habrá obligaciones que cumplir. La parte más positiva del sistema todo o nada es que si no se alcanza el objetivo no se generan obligaciones para ninguna de las partes implicadas en una campaña de crowdfunding.

			Y ahora llegamos al sistema todo cuenta, con el que se recauda cualquier cantidad contribuida a la campaña de crowdfunding, se alcance o no el objetivo de recaudación. Por tanto, si hay recaudación también habrá obligatoriedad de entregar el retorno a las personas que hayan contribuido a la campaña. El principal problema de este sistema es precisamente ese. Uno puede pensar que es bueno recaudar siempre en una campaña, se alcance el objetivo de recaudación o no. Pero no es así. La realidad es que una campaña de crowdfunding tiene el objetivo de recaudación como elemento primordial por un buen motivo: permitir que un proyecto se lleve adelante con las mejores garantías. Y si, por ejemplo, hemos fijado un objetivo de 5000 € en una campaña todo cuenta, ¿podremos llevar a cabo el proyecto si recaudamos menos de dicha cantidad? Seguramente no sea así y, por tanto, entremos en una situación incómoda, la de haber recaudado las contribuciones y no poder entregar el retorno a los contribuyentes ni llevar a cabo el proyecto objeto de la campaña.

			Por este motivo el sistema todo cuenta no es un sistema aconsejable bajo mi punto de vista profesional. Hay que comprender lo que es y lo que no es el crowdfunding. Y el crowdfunding, como hemos visto, no es simplemente un sistema de recaudación de fondos. Es una herramienta para lanzar proyectos y entregar retorno a quienes colaboran para que eso sea posible. Y en ese contexto no deberíamos devaluar nunca la importancia del objetivo de recaudación. El objetivo de recaudación ha de fijarse siempre y dicho objetivo debería alcanzarse para recaudar y generar la obligación de entregar el retorno ofrecido en la campaña.

			Antes de finalizar con este apartado, dejadme que me ponga un poco técnico. Hemos hablado de que en el sistema todo o nada no se cobran las contribuciones si no se alcanza el objetivo. Bien, ¿cómo es eso posible? En internet normalmente cuando alguien compra algo se le cobra. Y punto. Bien, aquí entra el concepto de la preautenticación o de la devolución de fondos. Vayamos por partes, empezando por la preautenticación.

			La preautenticación es un sistema muy extendido en las principales plataformas de crowdfunding, mediante el cual cuando hay contribuciones en una campaña de crowdfunding no se genera un cargo en la tarjeta bancaria con la que se haya hecho el pago. Lo que se hace es «marcar» (por llamarlo de algún modo) la tarjeta de quien quiere contribuir, esa marca indica que se podrá hacer un cargo en la tarjeta correspondiente por la cantidad aportada. Y dicho cargo solo se produce si la campaña llega a su objetivo o lo supera.

			Y ahora que ya tenemos claro cómo funciona el crowdfunding y los dos principales sistemas de crowdfunding, os dejo con una tabla de resumen sobre ambos sistemas.

			Tabla 1.1. Los dos sistemas de crowdfunding.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Sistemas de crowdfunding

						
					

				
				
					
							
							Todo o nada (o sistema fijo)

						
							
							Todo cuenta (o sistema flexible)

						
					

					
							
							Se recauda si se alcanza el objetivo

						
							
							Se recauda siempre, sea cual sea la recaudación

						
					

					
							
							Se entregan recompensas si se alcanza el objetivo

						
							
							Se deben entregar recompensas sí o sí

						
					

					
							
							Se cobran comisiones si se alcanza el objetivo

						
							
							Se cobran comisiones, sea cual sea la recaudación

						
					

				
			

			
LO QUE NO ES EL CROWDFUNDING

			En primer lugar, el crowdfunding no es una forma de lograr un préstamo, un crédito o de lograr dinero mediante una solicitud. No es un sistema de ingresos automatizados que se lleven a cabo gracias a las acciones de una plataforma. Al contrario, el trabajo del propio creador de una campaña es fundamental para el éxito de la misma. 

			De hecho, las plataformas de crowdfunding, como veremos, son herramientas, no agencias que promocionan proyectos. Y si bien es cierto que pueden ayudar a mejorar algo los resultados de una campaña, dicha mejora es insignificante en la mayoría de campañas o ni tan siquiera se produce en muchas de ellas. Como dato, actualmente (a fecha 20 de enero de 2022) en Kickstarter únicamente tienen éxito el 39 % de las campañas lanzadas. Este dato lo podréis ver actualizado en las estadísticas de la plataforma8.

			Por tanto, una vez tenemos claro que el crowdfunding no es un sistema automatizado, cabe comprender también que no es un sistema fácil de usar. Ese 39 % de tasa de éxito en la plataforma Kickstarter llega a reducirse hasta el 22 % si hablamos de proyectos de tecnología. Imaginaos lo difícil que es lanzar un proyecto con éxito.

			Pero calma, en este libro trabajaremos para que la probabilidad de éxito de vuestras campañas sea alta. De hecho, con mis clientes llegamos a tasas de éxito del 80 % (se financian con éxito 8 de cada 10 proyectos lanzados con mi metodología). Eso sí, no voy a prometerte que vaya a ser fácil llevar a cabo el trabajo. Lo único que puedo hacer es asegurarte que el crowdfunding no es fácil, pero es útil.

			De hecho, incluso en el caso de que una campaña no alcance su objetivo de recaudación, podemos llegar a considerarla un éxito y no un fracaso. ¿Por qué? Pues básicamente porque si ponemos el acento en el crowdfunding como herramienta de validación, aún en el caso de no alcanzar el objetivo de recaudación, una campaña puede hacernos mejorar un proyecto.

			Porque, recordemos, el crowdfunding no es únicamente una herramienta de financiación. Sirve para validar un proyecto a muchos niveles. Nos ayudará a crear comunidades alrededor de nuestros proyectos y, en definitiva, a saber cómo lanzar y hacer crecer un proyecto en internet. Así que, dejado bien claro lo que nos puede aportar el crowdfunding, vamos a adentrarnos en materia. Y lo haremos analizando proyectos que se han lanzado con crowdfunding en estos últimos años.

			Muchos de ellos conocidos de primera mano por mí al ser clientes que me han contratado como consultor en sus campañas. Veremos sus puntos fuertes y lo que deberían haber hecho mejor, analizaremos las reglas de oro que se aplican en cada campaña y así conoceremos cómo hacer buenas campañas de financiación colectiva.

			Hablando de las reglas de oro del crowdfunding, como muchos sabréis soy autor de estas 20 reglas de oro y en este libro las iremos viendo integradas en el contenido. He querido seguir un orden lógico para cualquier persona que quiera aprender a lanzar una campaña. Y en el camino que vamos a seguir nos iremos encontrando con estas 20 reglas de oro de forma natural, para aprenderlas conforme nos vayan viniendo al hilo de lo explicado.

			
			
			
				
					1 https://cincodias.elpais.com/cincodias/2014/10/16/financiacion/1413464060_241080.html.

				

				
					2 https://www.lecturas.com/epoca-dorada/lola-flores-vs-hacienda-asi-dio-a-luz-mitico-crowdfunding-para-pagar-su-deuda_105607.

				

				
					3 https://www.butwelikeit.com/marillion-asi-nacio-el-crowdfunding/.

				

				
					4 https://www.kickstarter.com.

				

				
					5 https://www.crowdcube.com.

				

				
					6 https://www.gofundme.com.

				

				
					7  https://www.indiegogo.com.

				

				
					8  https://www.kickstarter.com/help/stats.
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TIPOS DE CROWDFUNDING

			Es un hecho que el crowdfunding es una herramienta versátil y adaptable a muchos tipos de proyecto. Pero es que, además, en función de la naturaleza del retorno ofrecido a quienes contribuyen en las campañas de crowdfunding, podemos identificar hasta cinco tipologías de crowdfunding. Todas ellas aplicables a muchas categorías diferentes de proyecto. Veámoslas una a una, pero antes una breve introducción.

			Como acabamos de mencionar, definimos los tipos de crowdfunding en función del retorno ofrecido a las personas que contribuyen. Eso significa que hay que distinguir muy bien entre la categoría de un proyecto y el tipo de crowdfunding usado. Es decir, siendo una categoría la de tecnología, podemos encontrarnos proyectos de la misma en diversos tipos de crowdfunding. Imaginemos que hablamos de una empresa que fabrica robots, pues en dicho caso nuestra categoría de proyecto sería robótica, pero podríamos encontrarnos a dicha empresa realizando campañas de recompensa, de inversión, de préstamo, de donación y de donación con recompensa, en otras palabras, de cualquiera de los cinco tipos de crowdfunding que definiremos a continuación.

			Por eso, no debemos confundirnos y empezar a pensar que hay tipos de crowdfunding en función de la categoría de un proyecto, porque no es así. No existe un tipo de crowdfunding que sea «crowdfunding de robótica», ya que de ser así tendríamos innumerables tipos de crowdfunding que, en esencia, no se diferenciarían unos de otros más que en la categoría de los proyectos presentados.

			Hecha esta importante aclaración inicial, veamos cada uno de los tipos de crowdfunding y otros aspectos relevantes para el capítulo que nos ocupa. Empezamos.

			
CROWDFUNDING DE RECOMPENSA

			El crowdfunding de recompensa es en el que se ofrece como retorno a las personas que contribuyen un producto, servicio o experiencia. Es decir, la gente participa en la campaña y recibe como retorno un bien. Dicho bien usualmente es aquello que quiere producirse con los fondos recaudados en el proyecto presentado. En definitiva, cada persona que contribuye compra anticipadamente un producto, servicio o experiencia para que dicho bien sea producido y le sea entregado como recompensa.

			Este tipo de crowdfunding es ideal para validar un producto, servicio o experiencia que sea lanzado por parte de una empresa o un equipo emprendedor. ¿Por qué es así? Básicamente porque mediante la compra anticipada de dicho producto, servicio o experiencia se logra validar el interés de los clientes potenciales en el mismo. Entraremos al detalle en el capítulo 5 del libro, pero lo que acabamos de comentar convierte al crowdfunding de recompensa en una potente herramienta de marketing. Con el mismo podremos validar el bien que queramos lanzar, pero no solo eso, también su precio, su estrategia de comunicación o su distribución. En definitiva, este tipo de crowdfunding nos permitirá validar cualquier proyecto y lanzar un producto, servicio o experiencia al mercado en las mejores garantías.

			No olvidemos que el crowdfunding es una herramienta que anticipa unos recursos para que un proyecto salga adelante. En el caso del crowdfunding de recompensa dichos recursos nos permiten producir y entregar una serie de recompensas.

			Vamos a poner algunos ejemplos de campañas de crowdfunding de recompensa para acabar de entender esta tipología. Por ejemplo, el lanzamiento de un disco con venta anticipada y con el disco9 como recompensa sería una campaña de recompensa. O, por ejemplo, el lanzamiento de una bicicleta eléctrica10 con la misma bicicleta como recompensa en dicha campaña de lanzamiento. Como se constata, en este tipo de crowdfunding, como en todos, encontramos una amplia variedad de categorías de proyecto: desde proyectos culturales a proyectos emprendedores de todo tipo.
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			Figura 2.1. Campaña en Kickstarter para lanzar una bicicleta eléctrica.

			

			Y ahora conozcamos una mecánica especial que existe dentro de esta tipología de crowdfunding. Vamos allá. Normalmente el crowdfunding de recompensa es puntual, es decir, sirve para lanzar un proyecto y las campañas recaudan durante 30 o 40 días para lanzarlo. Pero existe una mecánica de crowdfunding de recompensa que llamamos el crowdfunding recurrente. Gracias a este tipo de crowdfunding de recompensa recurrente se puede recaudar cada mes para que un proyecto se desarrolle. Es una mecánica de crowdfunding de recompensa ideal para proyectos de creación de contenido. Por ejemplo, los creadores de contenido en YouTube u otras plataformas de vídeo usan este crowdfunding de recompensa para ingresar mes a mes y poder seguir creando contenido. Es un modus operandi similar a los sistemas de suscripción online, con la diferencia de que tienen un objetivo de recaudación y una serie de ventajas para los suscriptores en función de que se alcancen dichos objetivos. Un objetivo podría ser, en este caso, el alcanzar 100 suscriptores en un mes determinado.

			Si hablamos de ejemplos de esta mecánica de crowdfunding de recompensa nos podemos referir a uno muy interesante. Se trata de una productora de documentales sobre videojuegos11 que lanza documentales en función del apoyo que recibe de sus seguidores en su campaña de crowdfunding de recompensa recurrente. Los contribuyentes reciben acceso especial al contenido, de forma anticipada o con algún contenido exclusivo.

			Este tipo de crowdfunding es ideal para proyectos en fase temprana, que estén en proceso de lanzamiento, pero que sean capaces de presentar un producto, servicio o experiencia de forma sólida y creíble para su audiencia.
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			Figura 2.2. Una productora de videojuegos haciendo crowdfunding de recompensa recurrente.

			

			
CROWDFUNDING DE INVERSIÓN

			En el crowdfunding de inversión se ofrece como retorno una participación en el capital social de una empresa. Dicha participación puede, con el tiempo, dar lugar a un retorno de la inversión realizada, ya sea por el hecho de que la participación genere unos dividendos, como con motivo de la compra de las participaciones a un valor superior al de compra. En cualquier caso, es importante dejar claro que el retorno en este tipo de crowdfunding es la participación, no el retorno de la inversión. El motivo es que dicho retorno, que no deja de ser una multiplicación de la cantidad invertida, no es seguro que se produzca. Es decir, en este tipo de crowdfunding hay un riesgo al invertir. Como pasaría en cualquier acción de inversión realizada en un negocio, puede ser que las personas que invierten en los proyectos lanzados mediante este tipo de crowdfunding se queden sin nada de lo invertido, sin tener un retorno de la inversión, pero sí con una participación en un negocio, aunque esta no genere dividendos ni beneficios por su posible venta a un importe mayor que el importe de compra.

			Estamos ante un tipo de crowdfunding que empezó a tomar forma años después del crowdfunding de recompensa, permitiendo que la herramienta del crowdfunding llegase a empresas ya consolidadas o de reciente creación. Lo que hay que entender es que la naturaleza de este tipo de crowdfunding no es la venta de productos, servicios o experiencias. Más bien es la consecución de un capital social para llevar a cabo una serie de acciones que hagan crecer un proyecto. Por tanto, ya no estaríamos en un tipo de crowdfunding que busca la validación de un producto, servicio o experiencia, más bien este es un tipo de crowdfunding en que buscamos el crecimiento de un proyecto ya validado completamente.

			Este tipo de crowdfunding es compatible con el de recompensa. Un proyecto puede lanzar un producto con crowdfunding de recompensa y un tiempo después lanzar una campaña de crowdfunding de inversión para crecer en ventas o internacionalizar su estrategia. Es algo que hemos visto con la marca de ropa interior Cocoro, un proyecto nacido en Barcelona gracias a una campaña de recompensa12 y que años más tarde creció mediante una ronda de inversión también lanzada con una campaña de crowdfunding de inversión13.
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			Figura 2.3. La campaña de crowdfunding de inversión de Cocoro.

			

			La relación entre los dos tipos de crowdfunding presentados, el de recompensa y el de inversión, presenta una interesante sinergia. Una vez un proyecto lanza un producto, servicio o experiencia mediante una campaña de recompensa, también consigue crear una comunidad de clientes a su alrededor. Clientes que también suelen ser buenos embajadores del proyecto por sentirse parte de la creación del mismo. Pues bien, resulta que este perfil de cliente embajador también puede convertirse en inversor del mismo proyecto, si el proyecto en cuestión lanza una campaña de crowdfunding de inversión para su crecimiento.

			Pensemos que tras una campaña de crowdfunding de éxito uno de los activos más importantes es la base de datos de personas contribuyentes que tendremos. Una base de datos que, bien usada, puede impulsar el proyecto en fases posteriores a su éxito en crowdfunding.

			
CROWDFUNDING DE PRÉSTAMO

			Pasemos al crowdfunding de préstamo, que es aquel en el que se ofrece como retorno la misma cantidad prestada más un tipo de interés. Es decir, por ejemplo, una persona puede contribuir a una campaña de crowdfunding de préstamo con una cantidad de 100 € y recibir como retorno la misma cantidad más un 7 % de tipo de interés, es decir, 107 €.

			Este tipo de crowdfunding es para un proyecto en fase de expansión, que busque por ejemplo financiar su expansión mediante la entrada de liquidez en su contabilidad. De esta forma se lograría una expansión más inmediata de una línea de negocio, por ejemplo, algo que para muchas empresas consolidadas puede resultar muy importante a nivel estratégico.

			En este caso estamos hablando de campañas de crowdfunding que son más financieras que ninguna otra cosa. El componente de marketing y validación queda, en este tipo de crowdfunding, en un segundo plano. Y, en cambio, cobra importancia la vertiente financiera del crowdfunding. Este tipo de crowdfunding es una herramienta similar al préstamo bancario, pero con una operativa más ágil.

			Dicha agilidad se concreta básicamente en un proceso de solicitud del préstamo 100 % online y bastante sencillo para empresas con recorrido. Eso sí, es un tipo de crowdfunding que no está pensado para empresas recientemente creadas o en crecimiento porque, como ocurre con el préstamo bancario, se piden una serie de avales para que el préstamo pueda retornarse al tipo de interés negociado. Se aplican criterios de selección y aceptación de proyectos similares a los de cualquier entidad bancaria.

			
CROWDFUNDING DE DONACIÓN

			El crowdfunding de donación tiene como retorno el sentimiento de haber participado donando a una causa solidaria. No estamos hablando de un retorno tangible de ningún modo. Lo que realizan los contribuyentes en este caso es una donación a una causa y únicamente reciben como retorno la satisfacción de haber apoyado dicha causa. Por tanto, en este tipo de crowdfunding tenemos un retorno no tangible, pero, en cualquier caso, hay un retorno.

			Al igual que en el resto de crowdfunding, en este tipo hay un objetivo a cubrir para poderse llevar a cabo un proyecto. En este caso es particularmente importante el seguimiento del uso de los fondos y la transparencia en su uso. En esencia, lo que aporta el crowdfunding de donación a las causas es una mayor transparencia en el uso de los fondos para darles apoyo. Algo que, tradicionalmente, no se encontraba en las ONG que solicitaban donaciones para defender causas. Uno solía donar sin saber qué uso se iba a hacer de los fondos.

			Para comprender un poco mejor esto veamos algunos ejemplos de posibles campañas. Hay una categoría de campaña muy habitual que es la de proyectos de salud. Suelen ser campañas para ayudar a personas a costear un tratamiento médico. En otro grupo existen campañas para ayudar a personas damnificadas por algún desastre natural. Como vemos, suelen ser campañas con un componente de urgencia que movilizan rápidamente a las personas implicadas. También existen campañas para otro tipo de causas, por ejemplo, la animalista14.
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			Figura 2.4. Campaña de donación para salvar un santuario de animales.

			

			Como vemos, estamos ante un tipo de crowdfunding con un componente altruista elevado, en el que prima la causa por encima del resto de motivaciones. Lo que debemos comprender es que esta naturaleza del crowdfunding de donación no es aplicable al resto de tipos de crowdfunding. La gente no participará en una campaña de crowdfunding de recompensa por amor a una causa. A no ser, lógicamente, que estemos hablando de una causa que crea un producto solidario, como, por ejemplo, una campaña solidaria para pagar el tratamiento médico de una niña15 cuyo objetivo es la venta de libros para generar recursos. Esta campaña sería de recompensa, no de donación, pero tendría una motivación más centrada en la causa que en el producto.

			Para trazar una línea que diferencie bien cada tipo de crowdfunding la clave está en centrarse en el retorno ofrecido. Y solo hablaremos de una campaña de donación cuando dicho retorno no sea un producto, servicio o experiencia (como tendríamos en un crowdfunding de recompensa) ni sea un retorno financiero (como tendríamos en un crowdfunding de inversión o de préstamo).

			
CROWDFUNDING DE DONACIÓN CON RECOMPENSA

			Acabamos con un tipo de crowdfunding que es un híbrido entre el de recompensa y el de donación. En este tipo de crowdfunding hay un retorno en forma de producto, servicio o experiencia, pero a la vez la cantidad recaudada se dona a una causa. Por lo tanto, tenemos un doble retorno en este tipo de crowdfunding: por un lado, un producto, servicio o experiencia y, por el otro, el retorno de la satisfacción por haber apoyado una causa. Debido a esa doble naturaleza del retorno es que existe este quinto tipo de crowdfunding. De otro modo podríamos enmarcar estas campañas o bien en el crowdfunding de recompensa o bien en el de donación. Pero no podemos, porque el retorno en este tipo de crowdfunding es doble.

			Para comprender este tipo de crowdfunding perfectamente debemos imaginarnos una especie de subasta benéfica. La gente que participa puede obtener una recompensa en forma de experiencia, por ejemplo, una cena con una personalidad famosa. Pero, al mismo tiempo, todos los fondos recaudados en dicha campaña se donarían para una causa defendida por una ONG. En este tipo de crowdfunding encontramos campañas con personalidades como George Clooney, la banda de rock U2 o el mismo Arnold Schwarzenegger, entre otros. Y las causas que se defienden pueden estar gestionadas por ONG del tamaño de Unicef o similares.

			
RESUMEN DE LOS TIPOS DE CROWDFUNDING Y CONSIDERACIONES

			Llegamos a una tabla que va a resumir las características de estos cinco tipos de crowdfunding que hemos definido: de recompensa, inversión, préstamo, donación y donación con recompensa. Una vez presentados y comprendidas las diferencias entre todos ellos, viene bien un resumen con las características diferenciales de cada uno. Características que, como se ha dicho, se basan siempre en el tipo de retorno ofrecido a las personas que contribuyen en las campañas.

			Tabla 2.1. Los cinco tipos de crowdfunding.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Tipos de crowdfunding

						
					

				
				
					
							
							De recompensa

						
							
							Se ofrece como retorno un producto, servicio o experiencia.

						
					

					
							
							De inversión

						
							
							Se ofrece como retorno una participación en el capital de una empresa.

						
					

					
							
							De préstamo

						
							
							El retorno ofrecido es la devolución de la cantidad prestada más un tipo de interés.

						
					

					
							
							De donación

						
							
							El retorno no es material, es la satisfacción por haber apoyado un proyecto solidario con una causa.

						
					

					
							
							De donación con recompensa

						
							
							El retorno es un producto, servicio o experiencia, pero la cantidad contribuida es íntegramente donada.

						
					

				
			

			Recuerda que hay que diferenciar entre tipos de crowdfunding y categorías de campañas de crowdfunding. Para poner otro ejemplo que explica esta diferencia pensemos en una campaña de ropa. Bien puede hacerse una campaña para vender dichas prendas de ropa y producir una colección, cosa que sería una campaña de recompensa, o bien se puede hacer una campaña para que la empresa que gestiona las colecciones de moda abra una tienda en el extranjero, proyecto que podría plantearse como una campaña de crowdfunding de inversión.

			
USO DE LOS TIPOS DE CROWDFUNDING EN FUNCIÓN DE LA FASE DE UN PROYECTO

			¿Cuándo usar cada tipo de crowdfunding cuando hablamos de proyectos de empresa o emprendedores? Antes de empezar, cuidado, no estamos hablando de campañas para causas solidarias. Debido a ello nos centraremos en saber cuándo usar los crowdfunding de recompensa, inversión y préstamo en función de cuál sea la fase temporal del proyecto.

			Pero para comprender bien el gráfico que concluirá este apartado primero definamos las fases temporales de un proyecto. La primera de ellas es la fase inicial: cuando un proyecto está en fase idea y todavía no se ha creado ningún prototipo de producto, servicio o experiencia. La segunda es la fase temprana: en la que ya existe un prototipo y el proyecto empieza a poder plantear las primeras ventas e incluso las logra llevar a cabo. En tercer lugar, tenemos la fase de crecimiento: en la que el proyecto ya factura y empieza a crecer. Y para acabar está la fase de expansión: en la que el proyecto ya sería capaz de expandir líneas de negocio o de crear nuevos productos, servicios o experiencias.

			Teniendo claro cómo se definen las diferentes fases de desarrollo de un proyecto, empecemos por la fase inicial y su relación con el tipo de crowdfunding. En esta fase de desarrollo no podremos usar ningún tipo de crowdfunding. El motivo es claro: todavía estaremos en una fase en la que el proyecto es solo una idea. No tendremos ningún prototipo ni podremos explicar correctamente en qué consiste la propuesta de valor. En ese contexto la prioridad será invertir recursos propios, tiempo y dinero, para desarrollar el proyecto desde la idea a un proyecto tangible, con prototipo. 

			Aquí no hablamos únicamente de un posible prototipo de un producto, si estamos en un proyecto de servicio también deberemos prototiparlo. ¿Y cómo se prototipa un servicio? Pues bien, hay que hacer una o varias pruebas piloto del servicio a ofrecer y también grabar o registrar de algún modo dichas pruebas para tener una vía de mostrar el servicio a la audiencia potencial del mismo. Con las experiencias pasaría algo similar: imaginemos que hablamos de una obra de teatro y que para prototipar se graba una sesión de ensayo de la obra.

			Una vez desarrollado el prototipo del bien que queremos lanzar, llegaríamos a la fase temprana en el desarrollo de la vida del proyecto. En dicha fase podríamos lanzar una campaña de crowdfunding de recompensa, no sin antes haber preparado a consciencia dicho lanzamiento (como se explica a partir del capítulo 6 de este libro). En cualquier caso, es en esta fase cuando es posible lanzar una campaña de crowdfunding de recompensa para validar y lanzar un producto, servicio o experiencia.

			Una vez lanzado el bien financiado, pasaríamos a la fase de crecimiento del proyecto. Aquí ya estaríamos planteando cómo hacer crecer el proyecto con una inversión. Por eso mismo será el momento adecuado para acudir al crowdfunding de inversión, de forma que dicho crecimiento sea posible. Como el proyecto ya estará facturando, la fuerza para presentar el proyecto de forma atractiva a los inversores potenciales será mucho mayor que en las fases anteriores. Y, además, para lanzar una campaña de crowdfunding de inversión es condición indispensable tener una sociedad que pueda emitir participaciones de su capital social.

			Acabaríamos con la fase de expansión, en la que el negocio que gestiona el proyecto ya estaría buscando diversificar o crear nuevas líneas de negocio o expandirse a nivel territorial, por poner dos ejemplos. Es en este punto cuando el crowdfunding de préstamo cobra sentido y podemos usarlo para lograr liquidez y poder invertir los fondos recibidos en expandir el negocio creado y desarrollado en las fases anteriores.

			Tabla 2.2. Tipo de crowdfunding en función de la fase de proyecto.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Tipo de crowdfunding

						
							
							Fase de proyecto

						
					

				
				
					
							
							De recompensa

						
							
							Fase temprana del proyecto con prototipo realizado.

						
					

					
							
							De inversión

						
							
							Fase de crecimiento del proyecto con facturación.

						
					

					
							
							De préstamo

						
							
							Fase de expansión del proyecto.

						
					

				
			

			
			
			
				
					9 https://www.verkami.com/projects/10121-madre-fuego.

				

				
					10 https://www.kickstarter.com/projects/204802053/ohbike-the-smartest-and-lightest-urban-e-bike.

				

				
					11 https://www.patreon.com/noclip.

				

				
					12 https://www.verkami.com/projects/16323-cocoro-advanced-lingerie-for-periods.

				

				
					13 https://www.crowdcube.com/companies/cocoro-advanced-lingerie-for-periods/pitches/bgKNzb.

				

				
					14 https://www.gofundme.com/f/land-for-eden-sanctuary.

				

				
					15 https://www.verkami.com/projects/29812-pompita-el-cuento.
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LAS PLATAFORMAS DE CROWDFUNDING

			Las plataformas de crowdfunding son, básicamente, páginas web donde se puede publicar un proyecto para financiarse y validarse. Lo que aportan a los creadores de proyecto son herramientas para publicar el proyecto y comunicarse con la audiencia. Pero, en líneas generales, no aportan demasiado a nivel de visitas a los proyectos. 

			Una plataforma de crowdfunding no debe ser vista como una fuente de visitas para los proyectos. Tampoco, como una plataforma con una comunidad de personas dispuestas a financiar los proyectos. Para nada. Una plataforma de crowdfunding es, en esencia, un conjunto de herramientas online, como lo son las redes sociales.

			Del mismo modo que no esperamos crear un perfil en una red social y tener seguidores por ese simple hecho, tampoco debemos pensar que por publicar un proyecto en una plataforma de crowdfunding ya obtendremos financiación. Ya sabemos que el crowdfunding es una herramienta complicada de usar correctamente. Pero precisamente para eso tenéis este libro en vuestras manos, para aprender a usarla.

			Podemos clasificar las diferentes plataformas de crowdfunding en función del tipo de crowdfunding que permiten trabajar con sus herramientas. Es muy diferente el conjunto de herramientas necesarias para una campaña de recompensa que para una campaña de inversión, por ejemplo. Además, cada tipo de crowdfunding tiene particularidades que hacen que una plataforma deba adaptarse al tipo de crowdfunding que desea trabajar. En los siguientes apartados de este capítulo repasaremos las principales plataformas de crowdfunding divididas en los cinco tipos de crowdfunding que ya conocemos. Aquí os facilito una tabla para que tengáis identificadas las diferentes plataformas que iremos viendo por cada tipo de crowdfunding.

			Tabla 3.1. Principales plataformas de crowdfunding por cada tipo de crowdfunding.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Principales plataformas de crowdfunding

						
					

				
				
					
							
							Crowdfunding de recompensa

						
							
							Kickstarter, Indiegogo, Verkami, Ulule, Goteo y Patreon

						
					

					
							
							Crowdfunding de inversión

						
							
							Crowdcube, Seedrs, Dozen, Housers y Capital Cell

						
					

					
							
							Crowdfunding de préstamo

						
							
							LendingClub, Kiva y Colectual

						
					

					
							
							Crowdfunding de donación

						
							
							GoFundMe, Teaming y Migranodearena

						
					

					
							
							Crowdfunding de donación con recompensa

						
							
							Omaze y Prizeo

						
					

				
			

			Como se aprecia en la tabla, destacamos diversas plataformas por cada tipo de crowdfunding. Para nada están todas las plataformas de cada tipo de crowdfunding, pero sí las más relevantes. Con muchas de ellas he lanzado proyectos, de forma que conozco a fondo sus herramientas. Hay que pensar que una plataforma de crowdfunding no es únicamente lo que vemos cuando accedemos como visitantes a la misma. En la mayoría de las plataformas bien diseñadas existe también un panel de control que permite realizar la creación de un proyecto y el seguimiento de la campaña de crowdfunding que se vaya a lanzar.

			Podemos definir las acciones posibles en una plataforma de crowdfunding como acciones para el usuario que contribuye y acciones para el usuario que crea un proyecto y lanza una campaña de crowdfunding. Teniendo claro que existe esta diferencia entre las acciones que deben permitir dichas herramientas, veamos en la siguiente tabla un resumen de ellas, para luego analizarlas con más detenimiento. Los conceptos que leáis en la siguiente tabla y no comprendáis los explicaremos a continuación, no sufráis.

			Tabla 3.2. Acciones a realizar en una campaña de crowdfunding en función del tipo de usuario.
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							Contribuir a una campaña

						
							
							Todas las acciones para usuarios que contribuyen

						
					

					
							
							Comentar una campaña

						
							
							Crear y editar una campaña para un proyecto

						
					

					
							
							Compartir una campaña

						
							
							Consultar las métricas de una campaña lanzada

						
					

					
							
							Explorar proyectos para encontrar campañas

						
							
							Publicar una página previa de lanzamiento

						
					

					
							
							Gestionar sus contribuciones a campañas

						
							
							Crear y publicar actualizaciones en una campaña

						
					

					
							
							Responder a formularios enviados por creadores

						
							
							Crear y enviar formularios a usuarios contribuyentes

						
					

					
							
							Enviar mensajes a usuarios y responderlos

						
							
							Gestionar acciones realizadas en sus campañas

						
					

				
			

			Estas acciones recogidas en la tabla son las básicas para considerar que una plataforma es correcta a nivel de herramientas. Veamos una breve descripción para cada una de ellas.

			En primer lugar, tenemos las acciones para los usuarios que contribuyen, dichos usuarios deben poder contribuir a una campaña. Lo harán, normalmente, mediante pago con una tarjeta bancaria. La acción de pago debe ser cómoda y además funcionar con el sistema todo o nada que ya vimos en el capítulo 1. Es decir, si la campaña de crowdfunding no llega a su objetivo de recaudación, la cantidad contribuida o bien no debe cobrarse o bien ha de retornarse si se ha cobrado en el momento de realizarse la contribución.

			Además, los mismos usuarios que contribuyen deben poder comentar una campaña, y para ello dispondrán de una sección de comentarios en cada campaña lanzada en la plataforma. También han de poder compartir dichas campañas en redes sociales o copiando y pegando la dirección web de las mismas. Y, por supuesto, explorarán campañas con una herramienta de buscador que toda plataforma debería tener.

			Pasando a temas de gestión, todo usuario que contribuya a una campaña debería poder gestionar dicha contribución, esto es, modificarla o cancelarla mientras la campaña no haya finalizado (recordemos que las campañas de crowdfunding tienen una duración determinada en días).

			A nivel de mensajería hay dos acciones importantes que un usuario que contribuye debe poder realizar. La primera es contestar a formularios que le envíen los creadores de las campañas. Estos formularios sirven para, una vez finalizada la campaña, pedir datos de envío o de facturación si son necesarios. También, por supuesto, toda plataforma de crowdfunding bien diseñada tiene la opción de mensajería para que los usuarios se comuniquen entre ellos.

			En segundo lugar, contamos con las acciones que todo creador de proyecto que vaya a hacer campaña en la plataforma debería poder realizar en la misma. Lo primero es que un usuario creador debe tener también acceso a las herramientas para usuarios contribuyentes. Y, por supuesto, la principal función que deben poder realizar como usuarios creadores es la de, precisamente, crear y editar su campaña de crowdfunding.

			Si pasamos a un nivel más profundo, una plataforma de crowdfunding debe permitir que un usuario creador consulte las métricas de su campaña, es decir, cuántas visitas tiene la campaña, cuántas contribuciones y cuáles son las fuentes de tráfico en visitas para dicha campaña. Además de consultar dichas métricas en un panel de control, la mayoría de plataformas también permiten asociar una campaña a Google Analytics, la herramienta de Google para analizar el tráfico de una web. Lo mismo ocurre con Facebook16: es posible asociar una campaña a la red social para controlar los datos de visitas que provienen de dicha red.

			También debe poder crear una página previa al lanzamiento para comunicar el proyecto. Profundizaremos sobre ello en el capítulo 8 de este libro. Esta página permite que una campaña tenga mayores garantías de éxito si se usa adecuadamente.

			Seguimos con la comunicación del proyecto. Una plataforma debe permitir al usuario que crea una campaña que pueda publicar lo que se llaman actualizaciones de campaña. Estas actualizaciones son equivalentes a publicar un artículo en un blog, lo que ocurre es que dicho blog está dentro de cada campaña. Suele mostrarse como un apartado más a consultar por parte de quienes visitan la campaña. Se usa esta sección para informar de novedades a las personas que han contribuido o a las que simplemente visitan la campaña.

			Seguimos con la gestión, en este caso con las herramientas con la que se crean y envían formularios a los contribuyentes de una campaña. Esta herramienta es útil para los creadores, ya que posibilita pedir datos para enviar el retorno de la campaña o facturar las contribuciones recibidas, pues antes solicita los correspondientes datos fiscales.

			Acabamos con una funcionalidad importante: controlar las diversas acciones que los usuarios contribuyentes pueden hacer en una campaña. La principal es la contribución económica, pero también se debe permitir gestionar los comentarios y otras posibles interacciones. Algunos ejemplos de gestión de este tipo de acciones serían la cancelación de una contribución no deseada que el usuario contribuyente no puede o no sabe cancelar o también la moderación de los comentarios de los usuarios contribuyentes en la sección de comentarios de una campaña.

			Una vez repasadas la definición y las características de las plataformas de crowdfunding, adentrémonos en varios aspectos. Veamos ejemplos y características de las principales plataformas de crowdfunding divididas en función del tipo de crowdfunding que permiten. Empezaremos por las plataformas de crowdfunding de recompensa.

			
PLATAFORMAS DE CROWDFUNDING DE RECOMPENSA

			Las plataformas de crowdfunding de recompensa son las que más se parecen a una plataforma de venta de productos. Pero tienen ciertas características que las diferencia de ellas. La principal es que en una plataforma de crowdfunding de recompensa no se compran productos, aunque lo parezca. Sí, mucha gente se confunde y piensa que entrando en una plataforma como Kickstarter, de crowdfunding de recompensa, está entrando en Amazon. Y no es así, para nada.

			En Amazon vamos a comprar productos online, eso está claro. Pero en Kickstarter lo que hacemos es realizar una contribución condicionada. ¿Condicionada a qué?, os preguntaréis. ¡Pues ya lo sabéis! Al objetivo de recaudación que tenga la campaña publicada en la plataforma en cuestión. Si se alcanza dicho objetivo, es decir, si la campaña recibe el suficiente número de apoyos, tendremos una contribución efectiva. En caso contrario, la contribución realizada no se va a efectuar realmente. Además, como ya hemos dicho en este libro, solo si se cobra una contribución en crowdfunding de recompensa se entrega un retorno.

			Dicho retorno es lo que confunde a la gente. Me explico. En Kickstarter contribuimos para que un producto, servicio o experiencia se materialice. Es decir, se convierta en realidad y se entregue como recompensa a la gente que contribuya. Al final, si todo va como tiene que ir, la gente acabará comprando un producto de forma anticipada. Y esto es importante, una vez realizada la contribución y alcanzado el objetivo de una campaña, se debe producir el producto, servicio o experiencia y luego entregar. Y para que eso se produzca pueden tardarse meses.

			En suma, podemos decir que una plataforma de crowdfunding de recompensa es una plataforma de venta anticipada, pero es una simplificación de la realidad. Es mucho más que eso. Una plataforma de crowdfunding de recompensa es un híbrido entre una web de venta y una red social. Permite que las personas descubran proyectos y los lleven a cabo de forma colaborativa. Ese es su cometido. Por eso las plataformas tienen herramientas que nos permiten realizar acciones como las vistas en la tabla 3.2 de este capítulo.

			Cabe destacar que las plataformas de crowdfunding de recompensa permiten a las personas interactuar con los creadores de los proyectos, gestionar sus contribuciones y comentar el avance de los proyectos. Y se desarrollan herramientas muy variadas para dicha finalidad.

			También permiten a quienes crean los proyectos hacer un seguimiento exhaustivo de los mismos: saber cuántas visitas tiene un proyecto en campaña, cuántas contribuciones recibe por día o, por supuesto, cuántos fondos lleva recaudados en un momento determinado. En resumen, todas las acciones que ya hemos visto en la tabla arriba mencionada. Acciones que se llevan a cabo con herramientas desarrolladas por la plataforma. Y ahí radica el valor de una plataforma de crowdfunding de recompensa (o de cualquier otro tipo): las herramientas que pone a disposición de sus usuarios.

			Por ejemplo, Kickstarter o Indiegogo, plataformas norteamericanas de crowdfunding de recompensa, tienen herramientas para enlazar una campaña de crowdfunding con Google Analytics. De esta forma, la información de visitas, fuentes de tráfico y otros datos de las campañas son accesibles para sus creadores. Este aspecto es importante porque las plataformas de crowdfunding cada vez deben ser más profesionales y permitir que las campañas se gestionen con la mayor cantidad de información encima de la mesa (o en la pantalla de un ordenador).

			¿Qué plataformas de crowdfunding de recompensa podemos destacar? Pues las más famosas internacionalmente son Kickstarter e Indiegogo. Kickstarter, nacida en el año 2009, tiene unas estadísticas17 increíbles con cientos de miles de proyectos lanzados y miles de millones recaudados. Indiegogo, aunque algunos pasos por detrás de Kickstarter a pesar de haber nacido meses antes, también es una plataforma masiva.

			A nivel europeo cabe destacar Verkami, con decenas de millones de euros recaudados y miles de campañas a sus espaldas. También, hay que decirlo, con herramientas útiles para los creadores y las personas que contribuyen a los proyectos. 
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			Figura 3.1. Estadísticas de Kickstarter en marzo del año 2022.

			

			Si seguimos en Europa podemos también destacar Ulule, la plataforma francesa, con herramientas tan interesantes como la de poder crear una campaña cuyo objetivo sean unidades de venta, no dinero recaudado. Es decir, no fijaríamos el objetivo de una campaña en 5000 euros, lo fijaríamos en 100 unidades vendidas para lograr recaudar y tener que producir y entregar las unidades de un producto, servicio o experiencia.

			Por su papel de plataforma abierta a proyectos sociales, innovadores e incluso de código abierto, podemos destacar también a la española Goteo. Una plataforma interesante por sus herramientas genuinas y sus acciones de matchfunding. El matchfunding permite que una organización ayude a realizar un proyecto, gracias a la recolección de una cantidad de fondos que se suma a la cantidad aportada por las personas que contribuyen a dicho proyecto.

			Acabamos con Patreon, como ejemplo especial dentro de las plataformas de crowdfunding de recompensa. ¿Y qué la hace tan especial? Pues la recurrencia, es decir, el hecho de que en esta plataforma la gente contribuye de forma mensual o cada vez que un creador publica contenido. El creador de Patreon, Jack Conte18, tuvo la idea como alternativa al modelo publicitario imperante en YouTube. ¿Qué sentido tiene que un canal de YouTube con cientos de miles de suscriptores ingrese tan poco por publicidad? Basándose en esta idea acabó creando Patreon, para que los seguidores de un creador de contenido lo pudiesen apoyar mes a mes a cambio de contenido exclusivo.

			Patreon es una plataforma que, como cualquier plataforma de crowdfunding, fija un objetivo de recaudación. De esta forma podemos encontrar campañas que fijan un número mínimo de suscriptores que, al alcanzarse, permiten llevar a cabo ciertas mejoras en su contenido. Por ejemplo, una campaña podría decir que si se llega a cierto número de suscriptores se aumenta el número de vídeos al mes publicados por un canal de YouTube.

			Patreon tiene herramientas muy particulares y ajustadas a su misión. Por ejemplo, permite publicar vídeos de YouTube pero solo accesibles a través de Patreon y para la gente que está contribuyendo una cantidad mensual como suscripción al contenido de un creador.

			Como vemos, las plataformas de crowdfunding de recompensa son variadas y presentan herramientas distintas en cada caso. Por eso en el último apartado de este capítulo veremos una metodología para decidir entre plataformas de crowdfunding en función de las herramientas que facilitan.

			Pero ahora toca seguir con las diferentes plataformas de crowdfunding en función del tipo de crowdfunding que permiten. Pasemos a las plataformas de crowdfunding de inversión. Vamos allá.

			
PLATAFORMAS DE CROWDFUNDING DE INVERSIÓN

			Las plataformas de crowdfunding de inversión consiguen que las personas inviertan en el capital de una empresa, dando como contraprestación a dicha inversión unas participaciones en dicho capital social. Es decir, estamos hablando de plataformas de crowdfunding para ser inversores de sociedades, normalmente de reciente creación.

			El retorno que se ofrece, a diferencia de en el crowdfunding de recompensa, es un retorno a riesgo. En otras palabras, puede ser que una contribución que se haga en una campaña de este tipo no reciba ningún retorno por la cantidad invertida. Las campañas tienen objetivo, igual que las de recompensa. Sin embargo, aunque se alcance el objetivo en una campaña, puede ser que las contribuciones se efectúen, pero acaben sin dar retorno a las personas que han invertido.

			A nivel de estructura, una plataforma de crowdfunding de inversión no es tan diferente a una plataforma de crowdfunding de recompensa. Por ejemplo, tanto en recompensa como en inversión, las campañas cuentan con un vídeo que presenta el proyecto. También tienen una zona para realizar las contribuciones. Donde en una plataforma de recompensa vemos los precios y productos presentados, en una campaña de inversión vemos las diferentes opciones para invertir distintas cantidades en una campaña.

			Por cierto, hablaremos de la estructura de una campaña de recompensa en el capítulo 4 de este libro, entrando más al detalle de todos los apartados que tiene una campaña. El crowdfunding de recompensa es el más complejo a nivel de estructura de campaña.

			Siguiendo con el crowdfunding de inversión y las plataformas que alojan este tipo de crowdfunding, hay un apartado descriptivo del proyecto a financiar y también una zona para subir documentos para los inversores. Hay que pensar que en este tipo de campaña el enfoque siempre es comunicar a un inversor potencial. Los discursos para presentar el proyecto hablan de resultados, proyección de facturación y estrategias empresariales. En definitiva, se presenta un proyecto empresarial con un plan de negocio a llevar a cabo con la cantidad recaudada.

			Por ejemplo, podríamos hablar de una campaña que pretende que un proyecto se internacionalice, es decir, que una empresa empiece a vender en el extranjero, ampliando el volumen de su negocio. Obviamente para perseguir dicha finalidad se presentaría la campaña de crowdfunding en la plataforma en cuestión.



OEBPS/font/UniversLTStd-BoldCn.otf


OEBPS/image/03_00.jpg





OEBPS/image/01_01.jpg
Arte Comics & ilustracion Disefio & tecnologia Cine Comida & creaciones Juegos Musica Publicaciones

El trabajo creativo abre un mundo de posibilidades.
Ayuda a financiarlo aqui.

EN LAS ULTIMAS 24 HORAS

28 4.645.643 $ 39.834

proyectos financiados destinados al trabajo creativo contribuciones

PROYEGTO DESTACADO RECOMENDACIONES

Material Bitcoin
625 % financiado
Por Material Bitcoin

R (D) @

HindSight 2: Rear View Cycling Glasses
955 % financiado
Por Alexander Macdonald

(AR AR~

% L] g Jurassic World: The Legacy of Isla Nublar
L] . 326 % financiado
i 3 Por Prospero Hall
L g

)b &






OEBPS/image/02_01.jpg
Acerca de

Apoyar

Contribuir 1.800 € o mas

KICKSTARTER: oh!bike Naked

3 - - = -20% OFF
; - Be one of the first oh!bike backers
» REPRODUCIR \ and save de 20% of the future retail
price!
ENTREGA ENVIO A:
APROXIMADA; Solo Unién
sep 2018

Europea

2 patrocinadores

Stock limitado (quedan 8 de 10)

Ohlbike -The smartest & lightest urban 45.612 €
ebike de la meta de 15.000 €
31

9 Barcelona, Spain  # Disefio de productos patrocinadores





OEBPS/image/03_01.jpg
jHola! PBC Impacto Empleo Prensa Estadisticas

Estadisticas

6.504.541.805 $ 217.805

dolares contribuidos a todos los proyectos de Kickstarter Proyectos financiados con éxito
20.874.790 7.079.128 79.436.431
Patrocinadores en total Patrocinadores que han financiado varios Contribuciones en total

proyectos





OEBPS/image/MU005695_libro.jpg
CROWDFUNDING

FINANCIA Y LANZA TU PROYECTO

Valenti Acconcia

SOCIAL
BUSINESS





OEBPS/image/Cubierta.jpg
CROWDFUNDING

FINANCIA Y LANZA TU PROYECTO






OEBPS/font/FranklinGothicStd-ExtraCond.otf


OEBPS/font/UniversLTStd-Cn.otf


OEBPS/image/02_04.jpg
Urgent help to save the home of Eden Sanctuary

¥1 URGENT help to save EdeniSanctua (n

- Comparteix

Eden Sam;ry is home

=D animals of 10

Miraa @3 Youlube «
species

/2 Nicole Eden es la persona que organiza esta recaudacién de fondos.

Unas palabras de Nicole

ENGLISH / SPANISH (for Spanish, scroll down)

40.999 € recaudados del objetivo de

65.000 €

612 donativos

Compartir

Donar ahora

o Thomas Krause-Ablass

f<]

20€ hace 9d
o Amy Bressler
<]

20¢€ hace 21d

o Zoe Holbourne

[
10€ - hace21d
Ver Ver los donativos més
todo importantes





OEBPS/image/01_00.jpg





OEBPS/image/MU005695_libro1.jpg
‘e

B





OEBPS/image/02_03.jpg
crowdcub PP .

134%

£362,100 366 £270,000 13.87% £2,249,190
Raised Investors Target Equity Pre-money valuation
Cocoro is seeking to revolutionise the Spanish market with its technical and ® Seal of Excellence from the European Commission for innovative project
sustainable knickers, able to absorb period flow, vaginal discharge and urine © Broad target market: 228 M women aged 15-55 in Europe and the USA

leaks. We are on a mission to expand internationally and we hope to reach

® Menstrual underwear sector predicts global sales of €469M by 2025
750k women by 2023 by achieving 14x growth.

® Previous crowdfunding campaign, raising €169,000 from 3,433 sponsors





OEBPS/font/UniversLTStd-Bold.otf


OEBPS/image/072_634_visualfotografia.jpg





OEBPS/font/MathematicalPiLTStd.otf


OEBPS/font/UniversLTStd-Light.otf


OEBPS/image/02_02.jpg
Noclip

esta creando Video Game Documentaries

Selecciona un nivel de suscripcion

Supporter

4,50 €

POR MES
(+VAT)

o ahorra 7 % si pagas de forma anual

* Monthly Patron Update Videos
* Noclip Discord Server
* Behind the Scenes Video Archive

Incluye ventajas de Discord

Early Access +

9€

POR MES
(+VAT)

o ahorra 7 % si pagas de forma anual

* Early Access to our documentaries
* Bonus Behind the Scenes videos
 Exclusive shows & bonus podcasts
* All previous rewards

@ Incluye ventajas de Discord

Production Team

17,50 €

POR MES
(+VAT)

o ahorra 7 % si pagas de forma anual

* Vote for episodes of Greatest Hits
* Monthly Meetings (live & archived)
 Production Discord Channel

* All previous rewards

@ Incluye ventajas de Discord





OEBPS/image/3d.jpg
MEMBERSHIP SITES

LA GUIA COMPLETA






