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RESUMEN

Este trabajo ofrece un analisis detallado de las facilidades y ventajas que aporta el
crowdfunding como financiacion alternativa aplicado a casos de emprendimiento como
primera financiacion. De esta forma, analizaremos las bases en las que se asienta el
micro mecenazgo, en qué consiste, las ventajas e inconvenientes que tiene frente a la
financiacién de capital o deuda, los diferentes tipos de crowdfunding que podemos
encontrar, asi como las principales plataformas. El problema al que nos enfrentamos
es, que este tipo de financiacion no asegura recibir financiacion para cualquier tipo de
proyecto, por ello analizaremos las distintas variables o factores de éxito detectadas
en diferentes proyectos a través del método del caso de algunas campafias de
crowdfunding de recompensa.

PALABRAS CLAVE

Crowdfunding, emprendimiento, crowdfunding de recompensa, financiacion alternativa,
factores de éxito.

-1V -



INDICE

CAPITULO 1. INTRODUCCION. ... .cceuuiiii et 9
1.1. JUSTIFICACION DEL TEMA .....ooiiiiieeeeeeeeeeee ettt ave e 9
1.2, OBUIETIVOS . .. 9
1.3. METODOLOGIA Y ESTRUCTURA DEL TRABAJO......cocveieeeeeeeeeeeee e 10
CAPITULO 2.  CROWDFUNDING........uiiiitieiiiee et 11
2.1. CONCEPTO ..o 11
2.2. AGENTES PARTICIPANTES. ..ottt 11
2.3. DIFERENCIA CON OTROS MEDIOS DE FINANCIACION..........ccocovevveieeiearenee, 12
2.4. TIPOS DE CROWDFUNDING ......ccoiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee ettt 13
2.4.1. Crowdfunding de dONACION.........cooiiiiiiiiiiiee e 13
2.4.2. Crowdfunding de PréStamiO .......cooiiiuiiiiiiiiie et 13
2.4.3. Crowdfunding de r€COMPENSAL. .......uuuuurriiiiiiiiiiiiiiiieiiereeebeeareeeereeeeeeeeeeeeeeeeeenne 14
2.4.4. Crowdfunding d€ EQUILY.......oeiiiiiiieeecce e 14
2.4.5. Crowdfunding iNMOoDbIliario ... 14
2.5. CROWDFUNDING PARA EL EMPRENDIMIENTO EN CIFRAS........ccccccvvvvvennnn. 14
2.6. VENTAJAS E INCONVENIENTES FRENTE A LA FINANCIACION TRADICIONAL
............................................................................................................................ 17
2.7. PLATAFORMAS ... 17
2.8. ASPECTOS LEGALES ..o 18
CAPITULO 3. VARIABLES QUE PRESENTAN LAS PLATAFORMAS SEGUN TIPO
DE CROWDFUNDING . .. ..o e e e e eaaeas 19
3.1. METODOLOGIA DEL CASO: ANALISIS DE PROYECTOS SELECCIONADOS .19
3.1.1. Metodologia del CASO ......ciii i 19
3.1.2. Preparacion de la entreViSta............ceeii i i 20
3.1.3. Realizacion de a eNtreViSta .............uuuuuuummmimiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeenee 21
3.1.4. Confeccion del @StUIO.........uuuuuuiiiiiiiiiii e annnnsnnnnnes 22
3.1.5. Difusion del trabajo ..........ccuuiiiiiiiieee e 22
3.2. ELSA, UN CORTOMETRAJE SOBRE LA INFANCIATRANS ......cccooiiiiiiieei 22
3.3. VOCES OCULTAS ..ottt ettt et et e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeaeeees 23
3.4. MEMORIAS DE UNA BAILARINA ... 25
3.5. KIWI. EL MALDITO. NOVELA GRAFICA ...t et 26
3.6. BRIGADA (COMIC) ...ttt ettt ettt te e eteeaeareenens 28
3.7. ASTRAY BY RHYTHL, BEASTARS TAROT CARDS......ccoovviviiiiieieeieeeeeeeeeeeeeee 29
3.8. LOS CABALLEROS DE LA ORDEN DE TOLEDO.......cccciiiiiiieiiieeeeeeeec e, 30
3.9. COMPARATIVA ENTRE LOS PROYECTOS Y VARIABLES DE EXITO ............. 31
IR Tt B I = =Tt (o] £ = PSP 32
3.9.2. Duracion y objetivo de financiacion realista..............cccoevvvieeiieeiiiiiiiiiceee e, 33
3.9.3. SiSteMA A€ IECOMPENSAS ... .uuvuruuurrririitrtiiittaeeeeeeeaeeseeeeeeeeesseeeseeseeseeeeseeeeenennne 36



Vivas Lépez, Pilar

3.9.4. Conecta CoN UN COIECTIVO .....cceiiiiiiiiiei e 38

3.9.5. Presentacion ..........ccoiiiiiiiiiii i 39

3.9.6. DifusiOn Y SEQUIMIENTO .....ii i e e e e 40
CAPITULO 4. CONCLUSIONES. ... ..uuiiiiieee e e 43
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ....cciteeieeeeeetneeereeeesaeessnneerennesesnnessnnnnnns 45
N A1 49
ANEXO |. PLATAFORMAS DE CROWDFUNDING.......cciiiiiiiiiiiee e 49
ANEXO II. ENTREVISTAS FUNDADORES........ciiiiiii i 52
1.1. “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans” ............cccccoeeiii i 52
Y o Yot =T I @ Lo 1 | ¢= T UESPPRTR 55
1.3. “Memorias de una bailarina”............ooooieo i 59
1.4. “Kiwi. El maldito. Novela Grafica” ..., 61
1.5. “Brigada (UN COMIC)” ... 64
1.6. “Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards”............ccooooeiiiiiii, 67
1.7. “Los caballeros de la orden de Toledo” y “Los Vallekurros: Born to be guays”.....70

-VI -



Relacion de Graficos

Grafico 2.1. Recaudacion total de crowdfunding de recompensa en el periodo 2016-

2020 BN ESPAMNA. .. .iiieiii i ei e 15
Gréfico 2.2. Distribucion segun tipos de plataformas en 2019...........coooviiiiiienieeennnne 16
Gréfico 2.3. Crowdfunding en el mundo con datos 2017 ..........cccevvvvvvveeiiieieieeiiiieeeeee, 16
Grafico 3.1 Obijetivo financiacion y recaudacion final ................cccoeiiiien e, 34
Grafico 4.1. Evolucién campafia "Voces oCultas”............ccveeeiiieeeeiieiiiicie e, 59



Vivas Lépez, Pilar

Relacion de Tablas

Tabla 3.1 Datos campania “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans™................... 23
Tabla 3.2. Datos camparfia “Voces OCUaS”...........ccoeuiiiiiiiiiii e 24
Tabla 3.3. Datos campana “Memorias de una bailarina”............cccccceeeviiiiiiiiiieee e, 26
Tabla 3.4. Datos camparia “Kiwi. El maldito. Novela grafica” ...........ccccccvvvvvviiiiiiinnnnn. 27
Tabla 3.5. Datos campafia “Brigada (COMIC)”.........oovviviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 29
Tabla 3.6. Datos campana “Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards” ......................... 30
Tabla 3.7. Datos campana “Los Caballeros de la Orden de Toledo”...........c.ccccce.... 31
Tabla 3.8. Trayectoria de 10S fuUNdadOreS ........cooveeeiiiiiiiicei e 33
Tabla 3.9. Duracién campafia de financiacion ...............cccoooooiiiiiiiiiii e, 35
Tabla 3.10. Cantidad de patrocinadores por SEMANAS ........cceevvvvrriiiiiiieeeeeeeeiiiiaeeeeeans 36
Tabla 3.11. Sistemas de rECOMPENSAS ......cevvrrririiiiiiiiiiiiieiitie ittt 38
Tabla 3.12. Comunicacion Y difUSION .............cooiiiiiiiiiiiiiieeie e 41



CAPITULO 1. INTRODUCCION
1.1.  JUSTIFICACION DEL TEMA

La eleccion de este tema en concreto se debe al desconocimiento que aun hay sobre
herramientas alternativas a la financiacion tradicional.

Con la aparicién de internet o Web 2.0 surgieron otras formas de financiacién que son
alternativas a las tradicionales de endeudarse con un tercero 0 encontrar inversores a
cambio de una participacion en la empresa.

Una de estas fuentes de financiacion son los diferentes tipos de crowdfunding, ya sea
de préstamos, participacion, donacién o recompensa. A lo largo de este trabajo nos
centraremos en este Ultimo, el crowdfunding de recompensa. La eleccion de este tipo
de micro mecenazgo se debe a que, entre los diferentes tipos, es el que mas destaca
porque son los mecenas quienes deciden si el proyecto se lleva a cabo o no gracias a
su aportacion, contando con su apoyo desde el principio.

La introduccién del crowdfunding como una financiacion alternativa parece una idea
bastante atractiva para los emprendedores, y si le afladimos los tiempos tan inestables
que vivimos y el dificil acceso a la financiacién tradicional encontramos una necesidad
de busqueda de otro tipo de financiacion.

El andlisis de este tema se fundamenta en comprender qué es realmente el
crowdfunding de recompensa, y sobre todo en tratar de buscar unas pautas que nos
permitan emprender un proyecto y buscar financiacién a través de esta herramienta de
manera eficiente detectando algunas variables que podamos considerar de éxito.

Antes de comenzar un proyecto siempre surgen muchas dudas y entre las mas
importantes encontramos ¢como vamos a financiarnos?; y ¢vamos a tener éxito o
vamos a obtener ingresos? Y tras este analisis mostraremos que el crowdfunding
puede ser capaz de responder ambas preguntas si lo enfocamos de la manera
adecuada.

Hoy en dia parece que es muy dificil encontrar financiacién a la hora de emprender.
Uno de los motivos por los que he escogido este tema en concreto se debe a poder
demostrar que el crowdfunding, aparte de ser una buena fuente de financiacion tiene
otros beneficios como dar a conocer nuestro proyecto o crear expectativas del mismo.
Para ello, es fundamental crear una campafa bien formulada a través de férmulas
claves. Estos elementos clave, seran los que extraigamos al final de nuestro estudio.

1.2. OBJETIVOS

El objetivo propuesto en la realizacion de este trabajo es hacer un andlisis en
profundidad de este método de financiacion alternativa denominado crowdfunding,
centrdndonos en el andlisis de las principales variables que muestran las campafias en
las diferentes plataformas seleccionadas. En este estudio entrara el andlisis de
variables como por ejemplo el importe solicitado, recaudado, fecha de comienzo y fin
de la campafia, promotores, comunicacion de la campafia, aportacion a la sociedad,
etc... para finalmente centrarnos en las variables que consideraremos de éxito entre
los distintos proyectos que vamos a analizar.

Por lo tanto, el trabajo tiene dos puntos principales. De un lado, tenemos el andlisis del
marco teorico y lectura en profundidad de la literatura sobre crowdfunding, que nos va
a aportar una vision completa y exhaustiva sobre el concepto, tipos de financiacion
colectiva, partes involucradas y variables de los proyectos y de las plataformas que
ponen en contacto los que invierten y los que buscan financiacion.
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Por otro lado, el estudio en profundidad de los conceptos anteriores nos ayudara a
crear una base solida y poder construir un analisis sobre proyectos diferentes para
finalmente, poder analizar las distintas variables que consideraremos de éxito, y poder
comprender si existen relaciones entre las variables en diferentes proyectos y conocer
si de su precisiobn depende que unos proyectos salgan adelante con este tipo de
financiacién en sus inicios y otros no.

1.3. METODOLOGIA Y ESTRUCTURA DEL TRABAJO

El presente trabajo se centra en el estudio sobre el crowdfunding como financiacion
alternativa para los emprendedores. En la primera parte del trabajo se estudiard en
profundidad el concepto de crowdfunding, diferentes opciones de financiacion y la
evolucién de diferentes tipos de financiacion a las tradicionales, de deuda y capital,
encontrando asi otra forma de financiacion para emprendedores con escasos flujos de
caja y ganas de desarrollar una idea y hacerla realidad.

En la segunda parte del trabajo, serd donde hagamos una aportacion con un analisis
de varios proyectos de éxito en las plataformas Verkami y Kickstarter, utilizando la
metodologia del caso para profundizar en las variables que tienen en comun, y las que
se pueden clasificar de éxito, definiendo las fases a desarrollar de la siguiente manera:

1. Recopilar informacion acerca de diferentes proyectos a fin de encontrar
proyectos con éxito en la campafia y decantarnos por algunos de ellos.

2. Una vez detectados proyectos interesantes, seleccionar los que se encuentren
en el ambito geografico mas cercano para que el contacto con los promotores
sea sencillo, en este caso hemos seleccionado Espaiia.

3. Generar un listado con los proyectos seleccionados y analizar sus
caracteristicas a fin de detectar variables en comin que podamos denominar
como variables de éxito.

4. Generacion y aplicacion de una entrevista en profundidad a los fundadores de

los crowdfunding de recompensa elegidos que permita enriquecer los datos
previos conseguidos.
Las entrevistas se realizaran al fundador y director de “Elsa, un cortometraje
sobre la infancia trans”, a la directora de “Voces ocultas”, al director “Memorias
de una bailarina”, al artista de Kiwi. El maldito. Una novela grafica, al fundador
de Brigada (un comic) y por ultimo a la fundadora del proyecto denominado
“Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards”

5. Tras las entrevistas, se configurard un listado con elementos clave que
consideramos importantes para realizar una campafia con éxito y reordenarlos
o modificarlos en su caso en funcion de la investigacion realizada previamente
a la entrevista.

6. Contraste y analisis de la informacion y elaboracion de conclusiones.

Una vez analizados los proyectos escogidos y determinada las variables de estudio
extraeremos unas conclusiones finales del trabajo.

Para llegar hasta ese punto, utilizaremos, por un lado, el argumento metodoldgico y
estadistico consolidado de la literatura previa adjunta en la bibliografia de este trabajo,
de una manera mas descriptiva contrastando el marco conceptual y de otro,
detectando y analizando las distintas variables en comuan y diferencias que tienen los
distintos proyectos a través del método del caso, de forma que podamos definir unas
variables de éxito y tomarlas como conclusiones para responder a la pregunta;
¢Cudles son los factores de éxito de proyectos emprendidos mediante el
crowdfunding?.
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CAPITULO 2. CROWDFUNDING

2.1. CONCEPTO

A lo largo de la historia se han visto casos de proyectos que han sido financiados a
través de aportaciones procedentes de la masa o colectividad. Sin embargo, no es
hasta el 14 de junio de 2006 cuando Jeff Howe denomina crowdsourcing a la
financiacién colectiva en su articulo “The Rise of Crowdsourcing” en Wired Magazine
(Howe, 2006) y Michael Sullivan en el mismo afio en su blog fundavlog (Sullivan,
2006).

Como bien indica la palabra anglosajona y la profesora Dra. Camacho Clavijo, el
crowdsourcing no es mas que “la externalizacion de tareas de una empresa mediante
una convocatoria abierta (outsourcing) para obtener la colaboracién de un colectivo de
personas o grupos de profesionales (crowd) en la realizacion de actividades relevantes
para la produccion”.

El término crowdfunding no aparece en el contexto de formas de financiacion hasta
2008, y no es hasta esa fecha cuando este término comienza a utilizarse para
referirnos a un tipo de financiacion alternativa. En términos generales, el crowdfunding
se describe como un modelo de financiacion participativo y de cooperacion colectiva
gue tiene como objetivo recaudar dinero para apoyar proyectos de determinadas
personas u organizaciones (Flebbe, 2006). Por lo tanto, el crowdfunding no es mas
que un tipo de crowdsourcing para conseguir financiacién y conseguir solucionar el
primer problema al que se enfrentan los emprendedores, que es la falta de
financiacién por parte de las entidades bancarias.

Bajo el término crowdfunding podemos encontrar diversas definiciones, entre las
cuales hemos querido destacar la definicion de Alvarez-Royo Vilanov que describe el
crowdfunding como “el esfuerzo colectivo de muchos individuos que ponen en comdn
SUS recursos para apoyar un proyecto concreto iniciado por otras personas con la
ayuda de Internet”.

La literatura coincide en atribuir a Internet el papel principal en el desarrollo de la
colaboracidn colectiva ya que no es hasta la existencia del mismo cuando comienza a
desarrollarse el crowdfunding.

En general podemos reconocer unas caracteristicas principales que tiene un
crowdfunding. La creacién de un entorno con una base comunitaria que aportaran
esfuerzos alrededor de un proyecto, recursos e ideas que tendran como base la
tecnologia o internet a través del cual interaccionan y aunan esfuerzos para que
ambas partes salgan beneficiadas de la participacion activa en el proyecto social
comun.

2.2. AGENTES PARTICIPANTES

Para identificar cuéles pueden ser los factores que marquen el éxito en una campana
de crowdfunding vamos a resumir brevemente cuéles son los agentes que participan
en una campana de crowdfunding y el rol que tiene cada uno de ellos.

1. Promotores del proyecto

Son los que crean la campafia de crowdfunding, los cuales no disponen del capital
necesario para hacer realidad el proyecto y comienzan una camparfia de crowdfunding
para conseguir financiacion

2. Financiadores

Son todas aquellas personas fisicas o juridicas que contribuyen con una aportacion al
proyecto comprendiendo los riesgos y el potencial de la iniciativa o empresa. La
cantidad minima que se puede aportar en plataformas de crowdfunding suelen ser
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bajas, por lo que participar en un proyecto de crowdfunding suele ser bastante
accesible. No sélo hacen aportaciones econémicas, también tenemos gque poner en
valor la aportacion de ideas u otros recursos.

3. Intermediarios

Conforme el método de financiacién del crowdfunding se vuelve mas conocido, estan
surgiendo nuevos agentes como los intermediarios que actian como facilitadores del
proceso de crowdfunding, en este caso hablamos de las plataformas y en menor
medida, de las consultorias de crowdfunding.

4. Plataformas

Las plataformas son agentes que ponen a disposicion del resto de actores el medio a
través del cual los promotores pueden dar a conocer su proyecto y dénde los
financiadores encontraran toda la informacién de interés que necesitan para valorar los
proyectos en los que quieren invertir, por lo tanto, su fin final es facilitar a los donantes
llevar a cabo sus contribuciones y poder interactuar con los promotores.

Antes de elegir una plataforma, resulta necesario analizar varios elementos que nos
ofrecen como el nivel de popularidad, las posibles comisiones que se vayan a cobrar,
a los promotores, financiadores o a ambos, el importe del uso del servicio, posibles
gastos bancarios, el nivel y el coste de asesoramiento que proporcionan, la implicacion
que tienen con los proyectos entre otros.

Una ventaja frente a estos posibles inconvenientes es que al estar en internet se
puede alcanzar a muchos financiadores y dotan de seguridad los medios de pago para
las dos partes.

Respecto a la parte de financiacion obtenida, segun el tipo de crowdfunding y la
plataforma escogida, podemos hablar de dos modelos diferentes, el de todo o0 nada o
el todo cuenta.

El modelo de todo o nada implica que, si finalizado el plazo de la campafa de
crowdfunding, no hemos alcanzado el objetivo de financiacion los recursos se
devuelven a cada inversor porque el proyecto ha fracasado y cumplida la fecha limite,
no se podré llevar a cabo. Sin embargo, el modelo todo cuenta significa que una vez
alcancemos la fecha limite, la financiacién alcanzada, sea cual fuere se la queda el
proyecto.

2.3. DIFERENCIA CON OTROS MEDIOS DE FINANCIACION

Uno de los principales obstaculos para los emprendedores es la falta de recursos. El
crowdfunding se desarrolla a través de redes sociales y plataformas P2P,
representando una oportunidad para crear campafias de financiacion colectiva donde
los inversores interesados pueden financiar proyectos que les interesen dotando al
proyecto de recursos a través de una aportacion.

Las fuentes de financiacion tradicionales se pueden diferenciar entre capital y deuda, y
ambas opciones suelen ser poco accesibles para toda persona que comienza a
desarrollar una idea. Por un lado, lo mas probable es que carezca de capital suficiente
para invertir una suma importante de dinero en su proyecto o puede ser que no se
encuentren inversores que quieran aportar capital en la empresa. Por otro lado, lo mas
probable es que tenga unos flujos de caja inestables, que en caso de financiacion a
través de deuda le impedirian el acceso a un contrato en el que la parte que se
endeuda se comprometiese a entregar intereses de forma regular a la entidad
financiera.

El crowdfunding, como financiacion alternativa, se basa en buscar financiacién para un
proyecto concreto mediante la captacion del interés y fondos en forma de donaciones
de diversos inversores. Si nos centramos en el crowdfunding de recompensa, tenemos
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el deber de crear una contraprestacion para los inversores. Se puede dar de diversas
maneras desde tener el privilegio en ser los primeros en tener y probar el producto,
hasta incentivos mas simbolicos o personales como aparecer en los créditos de una
pelicula o en la propia pagina web del proyecto.

Otro factor muy positivo del crowdfunding es que no solamente ayuda a conseguir
financiacién, sino que ademas ayuda a conocer el interés del publico sobre el nuevo
proyecto y crear expectativas marcando el crecimiento de un interés en nuestro
proyecto, y en el caso en el que el proyecto no calase entre los posibles inversores,
seria buena idea darle otra vuelta al proyecto o finalmente no llevarlo a cabo. Ademas,
podemos ver que no es necesario que el proyecto sea de éxito como con la
financiacién ajena porque no tenemos que devolver ni intereses ni principal, aunque
esto puede variar dependiendo del tipo de crowdfunding. Si nos encontramos con el
crowdlending, este Ultimo punto tendria que revisarse ya que el método es muy
parecido a un préstamo bancario.

2.4. TIPOS DE CROWDFUNDING

Existen varios tipos de crowdfunding y se ajustaran en mayor o en menor medida
segun el tipo de proyecto, su categoria y al publico que queramos alcanzar. Si el
proyecto se centra en una accién social, el crowdfunding de donacién seria el mas
ideal; si buscamos financiacion y luego devolverla sin intermediacién bancaria
utilizariamos el crowdfunding de préstamo; si la campafia se centra en un proyecto con
interés social, artistico y enfocado a un publico muy concreto elegiriamos el
crowdfunding de recompensa, del cual hablaremos con més profundidad mas adelante
basandonos en las variables principales o claves de siete proyectos; y por altimo, si
buscamos financiacién propia optariamos por el crowdequity y tendriamos mas capital
pero menos capacidad de decision porque el porcentaje propio se veria disminuido.

2.4.1. Crowdfunding de donacién

El crowdfunding de donacién o donation-based crowdfunding recauda una cantidad de
dinero sin recibir ninguna contraprestacién, por lo tanto, los inversores donan su dinero
a fondo perdido.

Mas que una forma de financiacion alternativa, se suele ver como una muestra de
solidaridad, ya que los principales tipos de proyectos que se financian con el
crowdfunding de donacién son de caracter social o humanitario.

2.4.2. Crowdfunding de préstamo

El crowdfunding de préstamo, crowdlending o lending-based crowdfunding, es el
segundo tipo de crowdfunding mas utilizado. Es un sistema basado en préstamos
entre particulares y empresas, y posteriormente se devolvera la cantidad recibida y el
interés que se haya fijado que suelen ir en funcion de la calificacion de riesgo de la
empresa.

En la mayoria de los casos existe la obligacién de pagar desde el principio, por lo que
este tipo de préstamo multiple se ajusta mejor a empresas consolidadas, ya que solo
suele ser viable para empresas que ya han comenzado con su actividad principal y
son capaces de generar beneficios por si misma.

Se puede distinguir entre Crowdlending a personas, el Crowdlending P2P, y el
Crowdlending a negocios, el Crowdlending P2B. Generalmente P2P se considera que
tiene un riesgo mas alto y por eso los tipos de interés son mayores ya que el riesgo de
impago también es mayor.

Como principales empresas de crowdlending en Espafia podemos destacar:

SociosInversores; Arboribus que comenz6 en 2013 y ya ha generado un volumen de
financiacién de 19.708.810 EUR financiando a 442 empresas, de las que un mas de
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un 60 de ellas tienen una financiacion de menos de 10 millones de EUR; Ecrowd! Con
6.5 millones de EUR de inversion realizada.

También he querido destacar la plataforma alemana Zencap, en la que en septiembre
de 2015 el fondo de inversiones estadounidense Victory Park Capital, especialistas en
crédito e inversiones en capital privado centrados en PYMES, invirti6 230 millones de
EUR. Dos meses después, Zencap se fusion6 con Funding Circle, que hasta octubre
de 2015 sélo operaban en el mercado estadounidense y en Reino Unido.

2.4.3. Crowdfunding de recompensa

El crowdfunding de recompensa o reward-based crowdfunding es el tipo de
financiacién alternativa clasica y mas conocida en Espafia. Consiste en reunir fondos a
partir de diversas aportaciones. En esta campafia el dinero se dona como contribucion,
aungue a veces, como contrapartida se recompensa con un determinado producto,
servicio o experiencia una vez el proyecto se haya hecho realidad. Es usual, que los
participantes obtengan compensaciones proporcionales a su aportacién, como por
ejemplo inclusion en los créditos como compensaciéon inmaterial o merchandasing o
prototipos como compensacion material. En algunos casos permiten que los mecenas
o participantes puedan formar parte del proyecto y en otras ocasiones hay plataformas
que solo transfieren el dinero recaudado si se alcanza el objetivo de financiacion.

2.4.4. Crowdfunding de equity

El crowdfunding de inversién o equity-based crowdfunding es un tipo de financiacion
colectiva, a través del cual el emprendedor logra la inversion para su proyecto a través
de aportaciones de muchos pequefios inversores. En este caso, la contraprestacion es
la participacién en el capital de la empresa con una rentabilidad a través de los
beneficios en forma de dividendos o plusvalias por las acciones o participaciones de la
firma. Por lo tanto, nos encontramos ante una forma accesible para encontrar multiples
socios que puedan conformar el capital de la empresa.

Actualmente, en Espafia existe una regulacién para este tipo de crowdfunding que
afectan a los inversores, emprendedores y plataformas. Esta norma viene establecida
en la Ley de Fomento de la Financiacion Empresarial (05/2015) de la cual hablaremos
con mayor detalle en el punto 2.8 de aspectos legales.

Para terminar el crowdfunding de inversiéon, podemos destacar algunas empresas de
equity crowdfunding como; Dozen, que antiguamente se llamaba The Crowd Angel
que lleva invertidos 2.3 millones de EUR en 9 compaiiias y 6 millones de EUR a través
de Dozen; Lanzanos; Crowdcube; Kickstarter; MyNBest, entre otras. En el Anexo | se
pueden ver mas plataformas de crowdfunding con detalle.

2.4.5. Crowdfunding inmobiliario

Es el tipo de financiacion colectiva menos usual, y aunque no nos serviria para solicitar
financiacién en un proyecto de emprendimiento, vamos a definirlo brevemente para
dejar este apartado de tipos de crowdfunding completo. El crowdfunding inmobiliario
consiste en la inversion de parte de locales, viviendas o inmuebles en general en
conjunto con otros inversoras. En estas plataformas se analizan diferentes proyectos
de venta y reforma de inmuebles para su alquiler o venta.

2.5. CROWDFUNDING PARA EL EMPRENDIMIENTO EN CIFRAS

El crowdfunding es una de las opciones de financiacion alternativa que mejor se
plantea para los proyectos emergentes. Lo bueno de este sistema es que no se reduce
meramente a la captacion de inversores para que aporten la financiacion que se
necesita para llevar a cabo un proyecto o parte de un proyecto, sino que es muy Util
para dar a conocer el proyecto de cara a los inversores y a la comunidad, que es
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nuestro publico objetivo y el que decidira finalmente si nuestro proyecto es bien
recibido o no.

Ya se decia en la lectura de Alemany y Bulté (2014) “El crowdfunding no sélo es un
sistema para levantar capital, también sirve como campafia de marketing de la
empresa y una manera de validar en el mercado la calidad del proyecto”

Asi, podemos ir avanzando a nuestra comunidad las ideas que tenemos para aportar
de forma positiva a la sociedad.

Es cierto que existe cierta aversion al riesgo y rechazo a la cultura que aprende a
través del fallo, anulando el margen de error, por ello, el crowdfunding puede ayudar a
aumentar el emprendimiento y a hacer ver, que si tienes la idea pero no los recursos
monetarios suficientes, siempre tendrds una opcién de llevarlo a cabo a través de
financiacién alternativa, y valorar la opcion de crear una campafia de crowdfunding
puede ser muy acertado.

Vamos a exponer algunos datos recaudados del dltimo informe anual de crowdfunding
en Espafia.

La financiacion participativa recaud6 167.029.927 EUR en Espafia a lo largo del afio
2020. Esta cifra representa un descenso del 19.85% respecto al 2019. A continuacion,
vemos la evolucion del crowdfunding de recompensa en los afios 2016 -2020.

Como podemos apreciar en el siguiente gréafico, vemos como ha ido aumentando el
crowdfunding de recompensa a lo largo de los afios, sin embargo, podemos ver co6mo
a partir del 2018 se ha estancado en unas cifras alrededor de los 16.300.000 EUR.

Crowdfunding de recompensa

18000000

16000000
14000000
12000000
10000000
8000000
6000000
4000000
2000000
0

2016 2017 2018 2019 2020

Grafico 2.1. Recaudacion total de crowdfunding de recompensa en el periodo 2016-2020 en Espafia.
Fuente: Elaboracion propia a partir del informe anual de crowdfunding en Espafia

Pero, ¢cual es el tipo de crowdfunding que mas éxito tiene? Segun el siguiente grafico
con datos del afio 2020, parece que el Crowdlending o crowdfunding de préstamos es
el que va en ventaja frente al resto con una cifra de 49.158.300 EUR, le sigue el
Crowdequity o crowdfunding de inversion con 44.548.631 EUR. El resto de tipos de
crowdfunding también han ido creciendo, pero en menor medida, como el
crowdfunding inmobiliario con 29.319.570 EUR, el crowdfunding de donaciones con
26.957.162 EUR, quedando en ultimo lugar el crowdfunding de recompensa donde la
cifra se situaba en 17.046.264 EUR
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Distribucion segun plataformas en
2019

10,21%

B C. Recompensa
H C. Inversion
m C. Préstamo
B C. Donacién

M C. Inmobiliario

Gréfico 2.2. Distribucién segun tipos de plataformas en 2019
Fuente: Elaboracidn propia a partir del informe anual de crowdfunding en Espafia

Para hacernos una idea de las ventajas que tiene el crowdfunding y ver graficamente
cémo en Espafia estamos a la cola en este tipo de financiacion alternativa, a
continuacion, ilustraremos brevemente a nivel global la recaudacion de crowdfunding
por paises.

Crowdfunding en el mundo

Oceania

Resto de América

M Europa

Resto de Asia

Reino Unido
B EEUU
M China

Gréfico 2.3. Crowdfunding en el mundo con datos 2017
Fuente: Elaboracion propia a partir del informe anual de crowdfunding en Espafia

Hoy la situacibn ha cambiado significativamente, pero como vemos en el grafico
anterior, donde antes eran los lideres EEUU y Reino Unido, ahora encabeza el ranking
China con un 86% respecto del mundo.

Segun Giaduci et al. (2017) el area geogréfica de los fundadores influye en la habilidad
de encontrar financiacion en proyectos emprendedores a través del crowdfunding de
recompensa. Esto es debido a que no en todos los paises esta igual de desarrollado el
crowdfunding de recompensa como hemos visto en el grafico anterior. Una de las
causas es debido a que en unos paises estd mas valorado emprender e invertir en
estos proyectos a través de depositar confianza en ellos. Por lo tanto, el nivel de
altruismo depende del area.
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2.6. VENTAJAS E |INCONVENIENTES FRENTE A LA FINANCIACION
TRADICIONAL

A continuacion, mostraremos las ventajas e inconvenientes que podemos encontrar
del crowdfunding frente a otros medios de financiacion tradicionales.

Como factores ventajosos podemos destacar que la persona que realiza un
crowdfunding tiene el control total sobre el proyecto desde el principio hasta el final,
permite comprobar la popularidad del proyecto en su inicio utilizando pocos recursos o
ninguno. Si el proyecto es atractivo y esta bien estructurado se puede superar el
objetivo de financiacién inicial y sin necesidad de justificar el destino concreto, en caso
que la primera busqueda a través del crowdfunding fracase, pero seria posible una
segunda oportunidad dandole otro enfoque al proyecto o mejorando algunos aspectos,
también es posible la pre-venta del producto entre los inversores por lo que se podria
ganar algo de dinero adicional, se pueden obtener otros beneficios aparte de la
financiacibn como por ejemplo consejos, asesoramiento y apoyo de expertos
financiadores. Si finalmente se tiene un numero sustancial de financiadores, ellos
mismos son claves para el marketing del proyecto de forma que puedan promoverlo
entre otros inversores. Normalmente se cuenta con el apoyo de amigos y familia en
primer lugar, y posteriormente con personas mas cercanas y gente interesada en
nuestro proyecto.

Frente a la financiacién tradicional, el crowdfunding requiere de un esfuerzo personal,
saber defender la idea y conseguir que los posibles financiadores crean en la idea y
vean una oportunidad de negocio.

Hay que tener un plan minucioso para la difusién de la basqueda de financiacién del
proyecto, esto es importante porque puede pasar que imiten la idea y consigan
trasmitir mejor el proyecto, de forma que habriamos perdido no solo la financiacion,
sino el proyecto. No siempre se consigue llegar al objetivo, bien porque no se llega a la
financiaciébn necesaria, 0 bien porque no era el momento ni el sitio para buscar
financiacién. La popularidad creciente del crowdfunding implica aumento de la
competitividad y disminucién de posibilidades, por lo tanto, es bueno tener planes
alternativos de busqueda de financiacién. Este tipo de financiacién no es la que mejor
se ajusta para proyectos de gran envergadura que necesiten grandes cifras de
financiacién

2.7. PLATAFORMAS

Las plataformas de crowdfunding son herramientas que se encuentran en internet, y
ofrecen a los usuarios la oportunidad de generar, difundir, debatir y recaudar fondos
para financiar diferentes proyectos y cumplir con un propésito especifico. Por ello, es
importante destacar que el desarrollo de la Web 2.0 ha sido el motor del crecimiento
tan acelerado que han tenido estas plataformas de financiacién alternativa y estan
siendo una herramienta de facil acceso para muchas Startups.

Si echamos la vista atras, la primera plataforma de crowdfunding de la que se tiene
constancia es ArtistShare, dedicada a la muasica en la que los artistas recibian
contribuciones de sus fans para lanzar al mercado sus discos. Aunque, no es hasta
2009 cuando alcanzan el éxito y surgen plataformas como Kickstarter, RocketHub o
Indiegogo (Freedman y Nutting, 2014).

En base a los datos proporcionados por la plataforma de crowdfunding
estadounidense Kickstarter la tasa de éxito para la categoria vinculada a creacion de
nueva empresa ronda el 35%.
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Existen numerosas plataformas de crowdfunding en Espafia, entre ellas!, se
encuentran Verkami y Kickstarter, siendo éstas las plataformas en la que nos hemos
centrado para nuestro estudio de variables de éxito de diversos proyectos.

Verkami es una plataforma de financiacion colectiva creada en Barcelona en 2010
dirigida a creadores independientes que buscan financiacion para materializar sus
ideas principalmente estd basada en el crowdfunding del tipo recompensa. En cuanto
a Kickstarter, hablamos de una plataforma mas internacional que abarca una
inmensidad de proyectos y es la plataforma de crowdfunding mas conocida
mundialmente.

Cualquier proyecto de caracter creativo tiene cabida en estas plataformas y se acogen
iniciativas de creadores y emprendedores del mundo del arte, disefio, fotografia,
masica, comida, danza, disefio, moda, ciencia y tecnologia y juegos entre otras.

2.8. ASPECTOS LEGALES

El crowdfunding requiere el respaldo de una normativa para evitar posibles futuros
conflictos con respecto a la propiedad intelectual. Se pueden cometer delitos de
sustraccion de ideas o prototipos de bienes, debiendo emplear el Derecho
Internacional ya que se puede patrticipar en cualquier plataforma de crowdfunding.

Los organismos gubernamentales deben evolucionar y adaptarse a los tiempos de
cambio gracias a la tecnologia y analizar las implicaciones de estos progresos para
regularlos posteriormente.

Existen algunos paises como Espafia que posee una ley que regula y controla las
transacciones que se realizan a través de las plataformas de crowdfunding para
alentar a los proyectos de un marco juridico que les proporcione estabilidad, claridad y
seguridad.

Con el objeto de regular las plataformas de financiacién participativa, se recoge en el
titulo V denominado “Régimen juridico de las plataformas de financiacion participativa”
de la ley de fomento de la financiacion empresarial fue publicada el 27 de abril de 2015
distintos aspectos sobre las mismas. Esta norma, define en su articulo 46.1 las
plataformas de financiacion participativa como “empresas autorizadas, cuya actividad
consiste en poner en contacto, de manera profesional y a través de pagina web u otros
medios electronicos, a una pluralidad de personas fisicas o juridicas que ofrecen
financiacibn a cambio de un rendimiento dinerario, denominados inversores, con
personas fisicas o juridicas que solicitan financiacién en nombre propio para destinarlo
a un proyecto de financiacion participativa, denominados promotores”.

Con esta definicion podria no quedarnos claro si regula todos los tipos de
crowdfunding o s6lo alguno de ellos por ello, el articulo 46.2 de la norma profundiza
detallando que ‘“las empresas que desarrollen la actividad prevista en el apartado
anterior cuando la financiacion captada por los promotores sea exclusivamente a
través de: a) donaciones b) venta de bienes y servicios y c) préstamos sin intereses”.

Si bien es cierto que existe esta norma para ofrecer seguridad y proteccion, hay que
decir que no es suficiente ya que esta norma va dirigida principalmente a proyectos de
crowdequity y crowdlending, y siendo nuestro objeto de estudio el crowdfunding de
recompensa no entraremos a estudiar esta norma en profundidad, pero si a nombrar
algunos de los limites marcados.

No es hasta esta la publicacién de la norma cuando se comienza a distinguir entre
inversores acreditados y no acreditados.

1 Plataformas enumeradas con mayor detalle en el anexo |
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La diferencia entre los dos es clara y viene detallada en el capitulo V de la norma
articulo 81 tipos de inversores.

El primero de ellos, no tiene limites de inversién. Sin embargo, si es persona fisica
debe demostrar que posee unos ingresos anuales superiores a 50.000 EUR o un
patrimonio mayor a 100.000 EUR. Si estamos frente a una persona juridica tendran
gue cumplir, al menos dos de las siguientes condiciones:

1. Que el total de las partidas del activo sea igual o superior a 1 millon de
euros,

2. que el importe de su cifra anual de negocios sea igual o superior a 2
millones de euros,

3. que sus recursos propios sean iguales o superiores a 300.000 euros.

Los inversores no acreditados tendran los siguientes limites:

Por un lado, tenemos un limite de 3.000 EUR por operacion, por lo que los
emprendedores tendran que encontrar a mas inversores para alcanzar su financiacion,
y es posible que algunos inversores no estén interesados en invertir una cuantia tan
pequefia. Y por otro lado tenemos una aportacion de 10.000 EUR al afio por inversor.

Por el lado de las plataformas, también nos encontramos con ciertos requisitos, que
vienen establecidos en el capitulo Il de autorizacién y registro de la Ley de fomento de
la financiaciébn empresarial, y entre ellos encontramos que deben estar registradas en
el Banco de Espafia y en la Comisién Nacional del Mercado de Valores, con un capital
minimo de 50.000 EUR o bien contratar un seguro de responsabilidad civil profesional
con una cobertura minima de 100.000 euros por reclamacion de dafios, y un total de
150.000 euros anuales para todas las reclamaciones.

Como podemos ver, la norma sélo muestra unas pinceladas muy breves sobre los
requisitos y restricciones que tiene este tipo de financiacion.

CAPITULO 3. VARIABLES QUE PRESENTAN LAS
PLATAFORMAS SEGUN TIPO DE CROWDFUNDING

3.1. METODOLOGIA DEL CASO: ANALISIS DE PROYECTOS SELECCIONADOS

El analisis de estudio de este trabajo se centra en la seleccion de varios proyectos de
éxito elegidos al azar de las plataformas Verkami y Kickstarter y analizar esas
variables que pueden llegar a ser importantes y decisivas para que un proyecto
consiga financiacién a través del crowdfunding de recompensa de forma exitosa.

Antes de mostrar los resultados, que nos derivaran en las conclusiones finales de este
trabajo, vamos a resumir el proceso de la metodologia del caso en la que nos hemos
basado en este estudio.

3.1.1. Metodologia del caso

Es esencial tener claro el objetivo y las razones del estudio. Para ello nos
formularemos una serie de preguntas iniciales claves como:

3111 ¢ Para quién es el estudio del caso?

El estudio de los casos “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans”, “Voces ocultas”,
“‘Memorias de una bailarina”, “Kiwi. El maldito. Novela gréfica”, “Brigada (cémic)”,
“Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards” y “Los Caballeros de la Orden de Toledo” van
a formar parte de este Trabajo de Fin de Master “Crowdfunding para el
emprendimiento” y nos centraremos principalmente, en el estudio de estos casos
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reales para encontrar factores que podamos destacar como esenciales para crear una
campafia de crowdfunding con éxito. Por lo tanto, va dirigido a todas aquellas
personas que lean este Trabajo de Fin de Master en caso de que sea publicado.

El estudio de este caso tendra una duracion de 2 meses, desde abril hasta mayo de
2021 y no requiere financiacion.

3.1.1.2 ¢, Qué queremos saber y para qué?

En los casos escogidos se analizaran todos los aspectos referentes a la campafia de
micro mecenazgo en su conjunto y se detectaran posibles variables de éxito para
centrarnos en ellas y en la evoluciéon que han tenido en el tiempo de duracién de la
campafa y poder hacer un contraste entre los diferentes proyectos seleccionados para
este estudio.

3.1.1.3 ¢,Como va a emplearse la informacion?

Se quiere emplear la informacién recabada para la investigacion de posibles variables
de éxito de una campafa de crowdfunding y analizarlas desde una perspectiva real
para fomentar el aprendizaje y llegar a unas conclusiones claras sobre qué podriamos
considerar cOmo variables de éxito.

3.1.14 ¢, Qué extension y estilo debera tener?

El estudio se presentard con lecciones fundamentales que seran extraidas de la
investigacion previa con lecciones académicas y el estudio del caso real.

3.1.15 Seleccion del caso

Tras revisar varios proyectos en diferentes plataformas, se han seleccionado varias
campafas de la plataforma de crowdfunding de recompensa. La seleccion de estas
dos plataformas viene dada por simplificar el estudio y escoger proyectos que puedan
compararse con facilitad. No todas las plataformas ofrecen la misma informacién al
inversor, aunque en este caso si muy parecida.

Los proyectos seleccionados son siete, de los cuales 6 son de la plataforma Verkami y
versan sobre varias categorias como Films, concretamente de la subcategoria
cortometrajes, comics e ilustraciones y un proyecto de la plataforma americana
Kickstarter de unas cartas del Tarot. Se han escogido estas categorias porque dentro
de los crowdfunding de recompensa y de las categorias ofertadas por las diferentes
plataformas son las categorias en la que mas proyectos se han encontrado, de forma
gue la posibilidad de encontrar proyectos que se puedan considerar de éxito sea
mayor2.
3.1.1.6 Seleccion de los investigadores

El investigador sera la autora de este trabajo de fin de master y para la realizacion de
este estudio, se requiere de conocimientos fundamentales como redactar, escuchar,

recopilar informacién, capacidad de andlisis y de reflexion para terminar con unas
conclusiones de esa investigacion.

3.1.2. Preparacion de la entrevista

3.1.21 Realizacién de una revisiéon documental

Previamente a la redacciéon de una entrevista y sefialar los datos de interés que nos
interesa conocer sobre esta campafia de crowdfunding hemos hecho una revision de
diferentes articulos relacionados con el crowdfunding y sus posibles claves de éxito, el
dosier facilitado por los componentes de los crowdfunding donde se explica con mayor

2 Para ver mas datos acerca de campafas de éxito por categorias ver Fernandez, A., Villanueva J.,
Rodriguez V. y Moran H “Key Factor for Project Crowdfunding Success: An Empirical Study” (2019) en
MDPI
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detalle el objetivo de su campafa, que es la realizacion, produccion, postproduccion y
distribucién del cortometraje para algunos, o la edicion, impresion e ilustracion de un
cémic, y la fabricacion de las cartas del Tarot y la revision de los datos que nos aporta
la plataforma de VERKAMI y Kickstarter sobre estos proyectos.

3.1.2.2 Establecer relaciones con contactos clave

Se ha seguido la misma metodologia de contacto para todos los fundadores de los
crowdfunding seleccionados.

El primer contacto fue via e-mail. En este primer contacto se explico el proceso de
investigacion, la participacion que se requeria y como seria publicado el estudio. Una
vez fue aceptada la investigacién se procedié a confeccionar este estudio y entrar en
los detalles que nos resultaban de interés via telefénica.

Los contactos son los siguientes

- Director de la productora Silendum Films por “Elsa, un cortometraje sobre la
infancia trans”

- Directora de la productora Ataraxia Productions por “Voces Ocultas”

- Director de la productora Emycaproducciones por “Memorias de una bailarina”

- Creador de “Kiwi. El maldito. Novela grafica”

- Creador de Brigada (comic)”

- Creadora de “Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards”

- Creador de “Los Caballeros de la Orden de Toledo”

3.1.2.3 Preparacion de la metodologia a seguir

La metodologia que vamos a seguir va a ser una serie de entrevista via e-mail y
telefonica con cuestionarios a responder.

A la hora de confeccionar las preguntas a realizar hemos tenido en cuenta principios
éticos que hemos tenido que aclarar con los fundadores para respetar la
confidencialidad del proyecto y guiar las preguntas de las preguntas exclusivamente
hacia el modo de realizar la campafa de crowdfunding.

Otros aspectos que hemos tenido en cuenta han sido mantener los principios de forma
coherente en el modo de llevar a cabo el estudio, respetar al entrevistado con
preguntas que sean de facil respuesta y no comprometan, y verificar en todo momento
el modo en el que se estd empleando la informacion que nos han facilitado.

3.1.24 Andlisis de la evidencia

Para crear las preguntas de la entrevista, como bien indica Sajardo et al. (2017), las
variables del método de analisis de la evidencia seran de tipo cualitativo con el fin de
identificar y clasificar las dimensiones clave, buscando factores y patrones de
comportamiento comunes de forma que consigamos concluir en una creacién de
explicacién tedrica e identifiquemos relaciones causales.

Es necesario indicar que el cuestionario ha sido validado previamente por un experto,
y que las preguntas responden a dudas que han surgido durante el analisis de las
diferentes plataformas de crowdfunding, Verkami y Kickstarter.

El analisis de estas variables se podria haber hecho sin necesidad de entrevistar a los
fundadores de los proyectos, pero con ello, damos a los resultados obtenidos la
caracteristica de validez, fiabilidad y consistencia de un modo extensivo.

3.1.3. Realizacion de la entrevista

Para la realizacion de la entrevista hemos comenzado por la confeccion de preguntas
coherentes y tener un registro con la informacién recabada de forma ordenada.
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En el anexo Il presentamos la informacion recopilada en las entrevistas sobre los
proyectos objeto de estudio y las preguntas realizadas a los fundadores de los
proyectos.

3.1.4. Confeccién del estudio

En este punto del estudio volvemos a contrastar la informacion recogida y una vez
ordenadas extraeremos ideas a partir de las cuales generaremos unas conclusiones
para definir las claves para realizar una campafa de crowdfunding con éxito.

3.1.5. Difusion del trabajo

Utilizaremos como canal de comunicacién el Trabajo de Fin de Master y una
exposicion a un tribunal para difundir el contenido de este trabajo de investigacion.

Una vez conocida la metodologia que hemos seguido, vamos a presentar en el
siguiente apartado un andlisis en base a los datos aportados por las entrevistas® a los
fundadores de los proyectos seleccionados.

3.2. ELSA, UN CORTOMETRAJE SOBRE LA INFANCIA TRANS

La historia de este proyecto, es un cortometraje acerca de la transexualidad, y tiene
como objeto aportar a la sociedad una visién social centrada en un problema ante el
que se encuentran ciertas personas que forman parte del colectivo LGTBIQ+ desde
pequefios.

A modo de resumen, la campafia de crowdfunding presenta los siguientes datos
extraidos de la pagina web y de la entrevista facilitada por el fundador que se
encuentra adjunta en el anexo Il de este trabajo.

VARIABLES ANALIZADAS DATOS

DATOS GENERALES

Descripcién Breve Cortometraje social que quiere ayuda a
visibilizar la infancia trans. Se quiere poner en
relieve esta realidad y ayudar a crear un
mundo mas justo, abierto y libre.

Equipo 13 como equipo técnico y 7 como equipo
artistico

Objetivo Financiacion 5.000 EUR

Donacién 6.040 EUR

Sistema de recompensas Lamina impresa, Tote Bag o0 Lamina

enmarcada del ilustrador Marc Pallarés,
Mochila de Superbritanico, enlace al corto,
subscripciones a la plataforma FILMIN y 2
cafeteras Dolce Gusto Mini, aparicién en los

créditos
Duracion 10/02/2021 — 22/03/2021
Localizacién Barcelona, Espafia
RESULTADO Con éxito

3 Ver Anexo |l para ver las entrevistas con detalle aportadas por cada fundador via e-mail y teléfono
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% de financiacion 121%

Rondas de financiacion 2
Participacién semana 01 102
Participacién ultima semana 7
Total, mecenas 147

Pais de la mayoria de inversores  Espafia

Comunicacion Muy pocas interacciones, promocién

Medio de comunicacion Plataforma, RRSS propias, redes de mecenas
e influencers y WhatsApp

Comentarios Muchos de los mecenas no han querido recibir
recompensa

Tabla 3.1 Datos camparia “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans”
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

Como se puede extraer de los datos de la tabla, la financiacién objetivo fue de 5.000
EUR. Esta se consiguid en tan sélo 11 dias y por ello, decidieron atreverse con una
segunda ronda de financiacion. A pesar de que las interacciones a lo largo de los 40
dias que permite la plataforma tener abierta la campafia de crowdfunding no fueron
muy intensas, es importante ver con los datos aportados que en la primera semana del
lanzamiento del crowdfunding se consiguié casi toda la financiacion solicitada. Esto se
debe a que previamente al comienzo de la campafa, el entorno del fundador y del
resto del equipo ya estaba informada acerca del proyecto y son personas del entorno
del fundador quienes comienzan a aportar y a mover el proyecto a través de la
plataforma.

Respecto al sistema de recompensas, es importante destacar que en esta campafa
ha habido muchos mecenas que han aportado y han indicado al fundador que no era
necesario recibir la recompensa establecida para esa aportacién. Al ser un
cortometraje de unas caracteristicas sociales, el conectar con un colectivo concreto es
sencillo porque familiares, amigos y personas del colectivo LGTBIQ+ son los que iban
a aportar desde un principio, por ello podemos pensar que los mecenas que han
aportado y no han querido recibir la recompensa es porque se sienten identificado con
la causa y les es suficiente aportar para dar visibilidad a un problema.

En cuanto a la comunicacién, difusion y seguimiento aplicado a este proyecto
podemos ver que aquello que no se comunica no existe y para este proyecto, ha sido
de vital importancia para dar a conocer el proyecto, segin nos cuenta el entrevistado,
la comunicacién a través de la plataforma de crowdfunding, la red del fundador, las
redes sociales, principalmente a través de la plataforma Instagram con influencers de
mas de 60.000 seguidores y las redes de los mecenas.

Por lo tanto, las variables que muestran mas fuerza, y por tanto que podriamos indicar
de éxito por su buena gestién, han sido el conectar con un colectivo muy concreto y
comunicar el proyecto a través de diferentes medios e influencias de mecenas y
personas con seguidores en redes sociales.

3.3. VOCES OCULTAS

Es un cortometraje de estudiantes del ultimo afio del Grado en Comunicacion y
Audiovisuales y para muchos de ellos este crowdfunding es para hacer realidad un
cortometraje de ficcion llamado “Voces ocultas”, el cual presentaran finalmente como
su Trabajo de Fin de Grado.

Los datos analizados se muestran en la siguiente tabla:
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VARIABLES ANALIZADAS DATOS

DATOS GENERALES

Descripcion Breve

Cortometraje de ficcion de estudiantes de
Comunicacion audiovisual

Equipo 14 personas como equipo técnico
Objetivo Financiacion 500 EUR
Donacion 1490 EUR

Sistema de recompensas

Enlace al corto, enlace BSO o aparecer en los
créditos

Duracion 10/03/2021 — 19/04/2021
Localizacion La Coruia

RESULTADO Con éxito

% de financiacion 298%

Rondas de financiacion 2

Participacién semana 01 5

Participacién ultima semana 19

Total, mecenas 54

Pais de la mayoria de inversores  Espafia, Alemania

Comunicacion Transparencia, sin publicaciones periddicas,

pero si difusién y seguimiento

Medio de comunicacién Plataforma, Instagram con publicacién de

Stories, Facultad de comunicacién

Comentarios Le da importancia a la trayectoria del fundador

Tabla 3.2. Datos campania “Voces Ocultas”
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

Como podemos ver, esta campafa de crowdfunding es la que mayor financiacion ha
obtenido en comparacion con el resto de proyectos analizados, debiéndose a que
también es la que menos financiacion objetivo tenia marcada, concretamente de 500
EUR, y por ello al igual que el proyecto de “Elsa, un cortometraje sobre la infancia
trans” pudieron realizar dos rondas de financiacion en los dias que te permite la
plataforma para realizar la campafa.

En este caso, podemos ver coémo a diferencia del resto de proyectos es en la ultima
semana cuando mas mecenas aportaron al proyecto. Parece que cuando ya queda
muy poco para hacer realidad el proyecto los mecenas se animan con mayor facilidad
a hacer la aportacion. En 14 dias ya consiguieron la financiaciéon de 500 EUR, sin
embargo, el siguiente objetivo de 800 EUR fue mas costoso conseguirlo porque hubo
semanas en las que no conseguian captar aportaciones.

Tras la informacion obtenida sobre esta campafia, podemos tomar tres variables como
esenciales e imprescindibles que se tienen que gestionar correctamente para que el
crowdfunding pueda considerarse éxito.

-24 -



En primer lugar, conectar con un colectivo determinado y dirigirse a personas que
valoran el @mbito de tu proyecto, en este caso el cine y conocen y respetan el trabajo
que hay detras de un cortometraje.

En segundo lugar, la comunicacién con esta audiencia objetivo debe ser clara y
transparente e indicando a los posibles mecenas que no sélo es importante aportar
para hacer realidad el proyecto, sino que también puedo hacer una aportaciébn no
econdmica a través de la difusién del proyecto.

En tercer lugar, tener una buena presentacion y que aporte transparencia. Es esencial
explicar a los mecenas a que se van a destinar los fondos recaudados, sin esta
informacién, es muy posible que los inversores se animen en menor medida a hacer
aportaciones.

Por lo tanto, este proyecto tiene tres variables de éxito, que han sido sin lugar a dudas,
conectar con un colectivo, comunicar y difundir el proyecto lo maximo posible a través
de diferentes medios y una buena presentacion del proyecto con objeto de atraer al
mayor nimero posible de mecenas.

3.4. MEMORIAS DE UNA BAILARINA

El proyecto de “Memorias de una bailarina” es el tercer cortometraje analizado,
centrado en la enfermedad del Alzheimer. Al igual que en los dos proyectos anteriores,
la conexién con un colectivo concreto es fundamental para el atraigo de los mecenas.

En la tabla se muestran las variables mas importantes analizadas en la entrevista
telefénica con el fundador.

VARIABLES ANALIZADAS DATOS

DATOS GENERALES

Descripcién Breve

Cortometraje Social sobre el Alzheimer

Equipo 4 actores y el director y fundador
Objetivo Financiacion 3.200 EUR
Donacién 3.240 EUR

Sistema de recompensas

Premier online, aparecer en los -créditos,
poster, tote bag, entradas a la premier,
camiseta, guion dedicado.

Duracion 16/03/2021 — 03/05/2021
Localizacion Madrid

RESULTADO Con éxito

% de financiacion 101%

Rondas de financiacion 1

Participacién semana 01 30

Participacion ultima semana 1

Total, mecenas 120

Pais de la mayoria de inversores

Madrid, Espafia

Comunicacién

A través de Instagram al principio

Medios de comunicacién

La plataforma, Instagram, periddico local,
familiares, web de colegio, Escuela de
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Interpretacion

Comentarios El cortometraje tiene como nucleo principal el
Alzheimer y no participé ninguna asociacion de
Alzheimer

Tabla 3.3. Datos campaia “Memorias de una bailarina”
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

Las variables analizadas en esta campafia de crowdfunding coinciden con los tres
proyectos analizados anteriormente. Segun nos indican los datos, la mayor parte de la
financiacion se recibio en la primera semana. Este caso se diferencia de los demés en
que, al llegar a los 40 dias de financiacion, la plataforma le concedié 7 dias mas por
quedar muy poquito para alcanzar la financiacién objetivo.

Si nos centramos en la variable de conectar con un colectivo, este caso podriamos
conectarlo con el proyecto de “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans” en el que
parte del colectivo LGTBIQ+ se ve identificado con la trama central del cortometraje.
Sin embargo, segun nos cuenta el fundador, las asociaciones de Alzheimer no estaban
muy interesadas en dar visibilidad a esta enfermedad a través de su cortometraje por
lo que, aunque haya un colectivo que pueda sentirse identificado por algin caso
cercano con Alzheimer, las aportaciones han sido realizadas por familiares, amigos y
algun inversor que ha apostado por el proyecto.

La importancia de transmitir el proyecto antes de comenzar la campafia es crucial para
dar a conocer la idea previamente a la creacién de la campafia por lo que, al fundador,
le ha servido difundir la informacién a través de su Escuela de Interpretacion,
periddicos locales, pagina web del colegio y a través de su propia productora en redes
sociales como Instagram.

Aunqgue todos los proyectos tienen en comuan que la trayectoria del fundador no la ven
muy relevante, en este caso la trayectoria del fundador no tiene especial importancia
porque este proyecto lo hace de manera adicional a sus estudios de bachillerato y
buscar ir creando contenido para su carrera profesional.

3.5. KIWI. EL MALDITO. NOVELA GRAFICA

El entrevistado es el fundador del proyecto. Es guionista e ilustrador publicitario. Sin
embargo, su pasioén es ilustrar comics y adicionalmente a su trabajo principal creé esta
campafa de crowdfunding para que el comic en el que llevaba trabajando dos afios
viera por fin la luz.

Una de las ventajas que tiene el crowdfunding para los libros, tebeos, comics y
cualquier libro de texto o dibujos, es que no necesita pasar el filtro del editor, por lo
tanto, es mas sencillo lanzarse con una campafa de crowdfunding que saldra exitoso
0 no dependiendo de la audiencia a la que vaya dirigido y la acogida que tenga, pero
no existe ningun freno que pueda poner el filtro de un editor.

A continuacion, exponemos las variables resumidas de la entrevista realizada al
creador del comic:

VARIABLES ANALIZADAS DATOS

DATOS GENERALES

Descripcion Breve Guionista e ilustrador enamorado de los
comics quiere publicar su primer comic y
quiere cubrir los costes de impresion y envio
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Equipo El fundador

Objetivo Financiacion 3.500EUR.
Donacion 4,775 EUR
Sistema de recompensas Album dedicatoria con dibujo, artbook, poster,

dibujo y péagina original segun destino del
mecenas por los gastos de envio

Duracion 7/11/2017 - 17/12/2017
Localizacion Sevilla, Espafa
RESULTADO Con éxito

% de financiacion 136%

Rondas de financiacion 1

Participacion semana 01 45

Participacién ultima semana 1

Total, mecenas 187

Pais de la mayoria de inversores  Espafia, Francia

Comunicacion A través de contactos principales
Medios de comunicacion Contactos, WhatsApp, Facebook y Ila
plataforma

Comentarios

Tabla 3.4. Datos campafa “Kiwi. El maldito. Novela gréafica”
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

El objetivo de la financiacién era cubrir los gastos de hacer realidad el trabajo y tiempo
invertido en la obra.

El grosso de la aportacion se produjo durante la primera semana con 45 aportaciones
y a los 25 dias ya habia superado el objetivo de la financiacion, consiguiendo un 136%
de financiacién en la primera y Unica ronda de financiacién. Esto es debido a la red de
contactos del fundador.

Antes de comenzar con la campafia de crowdfunding, comenzé a difundir que crearia
un crowdfunding para sacar adelante el comic en el que estaba trabajando. Hubo
inversores desde Espafia hasta en Francia y a parte de la red de contactos, también
se ayudd de herramientas de comunicacion sociales como Facebook o el propio blog
que Verkami te crea para que vayas actualizando informacion de tu proyecto.

La conexion con un colectivo en especial fue primordial. EI mundo del cémic es
bastante fiel a este formato y el resto de inversores son mecenas del entorno.

En cuanto a la presentacion, el entrevistado indica que es de los puntos mas claves y
Utiles para atraer mecenas. Una buena presentaciéon marca la diferencia entre que se
guede en tu proyecto a echarle un vistazo o cambie automaticamente de pagina en
busqueda de otro.

En resumen, tras la entrevista la conclusién de la parte fue que las variables mas
importantes para marcar la diferencia en una campafa de crowdfunding son, trabajarla
antes de comenzarla, comunicando tu proyecto y difundiendo la informacién a través
de la red de contactos, ofrecer una buena presentacion y esforzarse al maximo en
esos 40 dias para difundir la informacion y hacer un seguimiento para ir actualizando
informacion a los inversores.
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3.6. BRIGADA (COMIC)

Para este caso, el entrevistado también es el fundador del proyecto y su campafna
tiene una caracteristica especial respecto a las anteriores y es la variable de cantidad
solicitada por el creador del comic. Las cifras solicitadas no suelen ser muy altas
porque los fundadores no se atreven a poner grandes cantidades porque si en los dias
que te permite tener abierta tu campafia la plataforma, no consigues captar los
suficientes fondos la campafia termina sin éxito por no haber conseguido todo el total.
Sin embargo, el creador y fundador del comic “Brigada (un comic)” se atrevid
solicitando una financiacion de casi 40.000 EUR.

Un factor a tener en cuenta en este proyecto es que no soélo solicité una cantidad
superior a la media, sino que también el proyecto fue fundado en 2012, cuando
conseguir financiacién a través del crowdfunding estaba comenzando y adn era una
fuente desconocida para muchos inversores y ademas terminé la campafia antes de
los 40 dias que ofrece la plataforma Verkami.

A pesar de no poder disponer la cantidad de inversores que aportaron en la primera y
en la Ultima semana, el entrevistado nos indic6 que fueron las semanas que mas
aportaciones obtuvo, siendo la gran mayoria de Espafia y Francia.

En cuanto a la comunicacién, el fundador nos cuenta que al principio se vio bastante
reacio en dar detalles del proyecto publicamente. Sin embargo, al ser uno de los
primeros proyectos de gran envergadura dentro del sector del cémic buscando
financiaciéon a través del crowdfunding descubri6 que los posibles mecenas le
preguntaban mas acerca del producto.

Es por eso por lo que decidi6 compartir ciertas actualizaciones a través de redes
sociales y foros especializados. Al ser un proyecto de éxito innovador del momento, el
éxito fue publicado en periédicos como la Vanguardia o el Pais y en televisiones
locales.

A continuacién, a modo de resumen sigue una tabla creada con las variables mas
importantes de la campafia del cémic brigada.

VARIABLES ANALIZADAS DATOS

DATOS GENERALES

Descripcion Breve

El fundador naci6 del terreno de la animacion y
pasé a ser creador de varios comics y ha
trabajado para editoriales francesas. El cémic
cuenta una serie de fantasia, épica medieval.

Equipo El fundador
Objetivo Financiacion 39.000 EUR
Donacién 50.063 EUR

Sistema de recompensas

Artbook, dedicatoria, figuritas, el comic...

Duracioén

03/07/2012 — 13/08/2012

Localizacién

Hospitalet, Barcelona

RESULTADO Con éxito
% de financiacién 128%
Rondas de financiacion 1
Participacién semana 01 70
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Participacién ultima semana 25

Total, mecenas 1913

Pais de la mayoria de inversores  Espafia y Francia

Comunicacion A través de la plataforma, redes sociales y

contactos

Medios de comunicacion Redes sociales, foros, periddicos como la

vanguardia, el pais, television

Comentarios

Tabla 3.5. Datos campaiia “Brigada (cémic)”

Fuente: Elaboracién propia a partir de las entrevistas de los fundadores

3.7. ASTRAY BY RHYTHL, BEASTARS TAROT CARDS

La fundadora e ilustradora de las cartas del Tarot comenzé su campafa de
crowdfunding en enero de 2021 a través de la plataforma de crowdfunding
internacional Kickstarter.

Al ser una plataforma diferente a los casos anteriores podemos destacar algunas
diferencias entre ellas. Kickstarter ofrece 2 meses como limite de duracion de la
campafia y Verkami 40 dias exactos. Esto hace mas ventajosa la plataforma
internacional ya que no solo tiene un plazo mayor, sino que también es una plataforma
mas internacional y por lo tanto con un mayor alcance.

En contraposicion a esta ventaja, hay que decir que Kickstarter sobra un porcentaje
mayor por las campanfas, siendo Verkami la que cobra el menor porcentaje de las
plataformas de crowdfunding de recompensa.

Una vez analizadas estas diferencias mas técnicas de la plataforma, podemos seguir
con el estudio de este caso adentrandonos en los datos aportados por la fundadora.

VARIABLES ANALIZADAS DATOS

DATOS GENERALES

Descripcion Breve

Son 22 cartas del Tarot que reinterpretan los
Arcanos mayores

Equipo La fundadora e ilustradora
Objetivo Financiacion 1.000 EUR
Donacién 3.800 EUR

Sistema de recompensas

La baraja en su caja, y una bolsa de
terciopelo, tote bag, laminas con ilustraciones
y acuarelas

Duracion

02/01/2021 — 03/03/2021

Localizacién

Sevilla, Espafia

RESULTADO Con éxito
% de financiacién 380%
Rondas de financiacion 1
Participacién semana 01 35
Participacién ultima semana 10
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Total, mecenas 91

Pais de la mayoria de inversores  Estados Unidos, Reino Unido, Espafa,
Canada, Francia, Japén, Chile, Paises Bajos,
Australia y Costa Rica

Comunicacién Con varias actualizaciones

Medios de comunicacion Instagram, Twitter, Tumblr y Reddit

Comentarios

Tabla 3.6. Datos campania “Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards”

Fuente: Elaboracién propia a partir de las entrevistas de los fundadores

3.8. LOS CABALLEROS DE LA ORDEN DE TOLEDO

Los artistas de “Los caballeros de la orden de Toledo” comenzaron con su primer
crowdfunding en marzo de 2014 para hacer realidad el comic “Los caballeros de la
orden de Toledo”, lo que no sabian es que seria el primer de seis crowdfunding a
través de VERKAMI. De esos seis, cinco forman parte de los cémic-books de “Los
Caballeros de la Orden de Toledo” haciendo realidad esta historia a través de comic-
books, y la sexta campafia con otro comic llamado “Los Vallekurros: Born to be guays”.

Ambos fundadores coinciden con autores anteriores en considerar las plataformas
como Verkami muy beneficiosas para los autores, ya que al no pasar por una editorial
se saltan el filtro del editor. También afladen que los margenes que dejan las
editoriales a los autores son muy reducidos.

En un comienzo tenian el objetivo de cubrir costes, pero mas tarde valoraron que este
fuera el inicio de un proyecto que les reportara ingresos con continuidad

Los fundadores destacan en su entrevista que las variables claves detectadas a lo
largo de su campafia de crowdfunding fue centrarse en aficionados del cémic, como
los aficionados a la novela histérica o a la generacién del 27 sin ser necesariamente
lectores del cémic, y tener una comunicacion y difusion del proyecto antes y durante el
proyecto.

A continuacion, detallamos la campafia de crowdfunding con méas detalle en la
siguiente tabla:

VARIABLES ANALIZADAS DATOS

DATOS GENERALES

Descripcién Breve S(::-ri_e de comic-books de 5 numeros de 32
paginas.

Equipo Fundadores

Objetivo Financiacion 1.500 EUR

Donacién 1.936 EUR

Sistema de recompensas Coémic en formato PDF y aparicion en los

agradecimientos, comic dedicado, dibujo
original en acuarela formato A4, Album “Los
Vallekurros: Marruecos Trip”, Album “El

Cascamorras”
Duracion 19/03/2014 — 29/04/2014
Localizacion Sevilla, Espaina
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RESULTADO Con éxito

% de financiacién 129%
Rondas de financiacion 1
Participacién semana 01 60
Participacién ultima semana 20
Total, mecenas 138

Pais de la mayoria de inversores  Espafia

Comunicacion Con 9 actualizaciones

Medios de comunicacion Verkami, Facebook, Twitter, resefia de en
prensa especializada online

Comentarios

Tabla 3.7. Datos campaiia “Los Caballeros de la Orden de Toledo”

Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

3.9. COMPARATIVA ENTRE LOS PROYECTOS Y VARIABLES DE EXITO

Tras haber hecho una lectura exhaustiva de la literatura sobre los tipos de
crowdfunding, navegar a través de diferentes plataformas de crowdfunding existentes
y tras seleccionar y realizar entrevistas a varios fundadores de crowdfunding, en este
punto haremos un andlisis comparativo entre los resultados de las diferentes
entrevistas para analizar las similitudes y diferencias y extraer unas conclusiones
donde consideremos algunos elementos o variables para alcanzar el éxito en una
campafa de crowdfunding.

Vamos a comenzar detallando el concepto de “éxito” para saber qué vamos a
considerar variable de éxito en una campafia de crowdfunding.

Si seguimos el estudio realizado por la plataforma Lanzanos de Zahaira y Conca
(2016) desde la perspectiva del inversor, podemos resumir en cuatro las cualidades
gue comparten los mecenas a la hora de elegir un proyecto para hacer una aportacion:

- Que proponga algo de alta calidad

- Que sea factible

- Que sea claro con la financiacién necesaria
- Que resulte atractivo

Adicionalmente a estas cuatro cualidades aportadas por el estudio realizado por
Zahaira y Conca (2016) podemos afadir algunas mas como:

- Que sea innovador
- Que cree rigueza
- Que favorezca a la comunidad

En contraposicion a esto, encontramos proyectos excesivamente arriesgados o0 que
despierten dudas sobre su viabilidad, los cuales tienen mas posibilidades de no llegar
a conseguir la financiacion objetivo en el plazo establecido por la plataforma.

Siguiendo con la casuistica de detectar cuales son las variables de éxito, hay que
tener claro que “el fracaso de una camparia de crowdfunding se define como la no
consecucion del objetivo de financiacion” (Zahaira y Conca, 2016) y, por tanto, las
campafias de crowdfunding de las que extraemos las conclusiones han sido
seleccionadas en base a haber finalizado su campafia de crowdfunding con éxito.
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Hemos querido afiadir un resumen de los diez elementos claves considerados para
una campafa exitosa desde el punto de vista de Mata (2014) y en base a su
investigacion, describiéndolos asi:

Un proyecto que conecta con un colectivo

Un objetivo de financiacion realista

Un pitch poderoso

Unas recompensas atractivas

Una buena difusion durante la campafa

Alcanzar el 20% del objetivo durante las dos primeras semanas
Un buen video e imagenes de la campafia

Una buena difusion en el lanzamiento

Las actualizaciones del proyecto

10 No mas de 40 dias de campafia

CeoNokRWNE

Algunos de estos puntos son compartidos por el estudio realizado por Corrado (2018),
un estudio que comprende el estudio de 1.507 campafas de crowdfunding de
recompensa de la plataforma Indiegogo.

Este estudio nos muestra otras diez hipotesis basadas en dos aspectos fundamentales
que debe tener una campafa de crowdfunding para que tenga éxito que son, aspectos
organizacionales y de marketing.

Los factores claves segun Corrado (2018) son; la campafia no tiene que tener un
impacto social para que tenga éxito, las campafias con los objetivos claros son mas
probable que cumplan con ellos, cuanto mayor sea la cantidad de financiacién
objetivo, menos probabilidad de conseguir el objetivo, la duracién de la campafna debe
ser alrededor de los 30 dias, los fundadores deben ser al menos 5 miembros. A
diferencia de Petitjean (2017) y Sheng et al. (2016), nos indica que es suficiente que el
proyecto tenga un texto descriptivo en vez de un video, los detalles del proyecto deben
estar descritos en inglés para captar mas inversores. Al igual que Sheng et al. (2016),
también consideran que el proyecto tiene mas valor cuanto mas se comparte en redes
y se posee una buena red de contactos, el proyecto se debe actualizar con asiduidad,
y siempre que posea una pagina web propia aportard mas valor para los inversores.

Por lo tanto, basandonos en estos diez puntos de ambos estudios, y teniendo en
consideracion lo que denominamos “éxito”, hemos considerado como elementos clave
para una camparia exitosa los siguientes aspectos fundamentales:

3.9.1. Trayectoria

En este punto vamos a diferenciar entre la trayectoria del proyecto y la trayectoria del
fundador.

Si analizamos la variable trayectoria del proyecto, sabemos que siempre que un
proyecto parta de una trayectoria precedente que es conocida por la comunidad jugara
en ventaja frente al proyecto de los que no la tengan y parte de estos seguidores son
potenciales mecenas para la campafa de crowdfunding.

Podemos poner de ejemplo los proyectos del director y fundador de “Memorias de una
bailarina”, quien ain con 18 afios lleva 5 cortometrajes, siendo éste el primero que
realiza a través de financiacion alternativa, o el comic Brigada ya que a través de este
éxito ha tenido la suerte de que vean la luz otros tres cémics en relacion con éste.

Si observamos la variable trayectoria del fundador en la tabla 6 siguiente, se muestra
la formacion y edad de cada uno de los fundadores de los proyectos seleccionados.
Este andlisis se ha considerado necesario para conocer el perfil de los fundadores y
poder ver si de una forma u otra, su formacion o trayectoria profesional ha podido
influir en el éxito de la campafia como indica Buttice et al. (2017) en una de sus
hipotesis.
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Camparfa ARo Edad Formacion

campafa fundador

Elsa, un 2021 31 Arte  dramético, Marketing e
cortometraje Investigacibn de Mercados vy
sobre la infancia Master en Marketing digital

trans

Voces Ocultas 2021 22 Comunicacién Audiovisual
Memorias de 2021 18 Bachillerato

una bailarina

Kiwi. El maldito. 2017 48 Bellas Artes

Novela gréafica

Brigada (un 2012 51 Bellas Artes

comic)

“Astray by 2021 22 Bellas Artes

Rhythl, Beastars

Tarot Cards”

Los Caballeros 2014 40y 50 Licenciados

de la Orden de

Toledo

Tabla 3.8. Trayectoria de los fundadores
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

Los fundadores seleccionados tienen formacion artistica y ninguno de ellos tiene una
trayectoria previa a la campafia seleccionada en este tipo de financiacién alternativa.
Todos ellos tienen en comdn que han querido sacar un proyecto adelante a través de
un método de financiacién para ellos, hasta entonces, desconocido. Se guiaron por
experiencias de amigos y conocidos que ya habian hecho una campafia de
crowdfunding y les salié una campafa satisfactoria.

Me gustaria destacar los afios en los que se han iniciado cada una de las campafias
seleccionadas, ya que, aunque hayan formado parte del estudio, hay que poner en
relieve que el éxito de una campafia en los inicios* del crowdfunding, como en los
proyectos “Kiwi. El maldito. Novela grafica” o “Brigada (un cémic)’, era menos facil
debido a la menor cantidad de mecenas que habia y el desconocimiento de muchos
inversores de la herramienta.

Por lo tanto, como conclusiones ante la posibilidad de considerar la trayectoria del
proyecto como variable de éxito estamos completamente seguros, ya que algo que ya
se conoce es mas sencillo prever la demanda que tendra en base al anterior.

En cuanto a la trayectoria del fundador, segun nuestro estudio debemos decir que la
consideraremos una variable importante, pero no decisiva para el éxito de un proyecto.
Sera esencial a la hora de crear el producto para el que se crea la campafia, porque
debe conocerlo bien y al publico al que va dirigido.

3.9.2. Duracioén y objetivo de financiacion realista

El grafico 4 que vamos a mostrar a continuacion nos muestra la aportacion final que ha
tenido cada uno de los proyectos respecto a la financiacién que ellos establecieron
como objetivo para llevar a cabo su proyecto.

4 Ver Gréfico 2.1 Recaudacion total de crowdfunding de recompensa en el periodo 2016-2020 en Espafia.
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Gréfico 3.1 Objetivo financiacion y recaudacion final

Fuente: Elaboracién propia a partir de las entrevistas de los fundadores

Podemos ver como se refleja que existen tres proyectos que han solicitado una
financiacién objetivo superior a 3.500 EUR y que han superado en gran medida la
financiacibn que necesitan. Si relacionamos esta variable con la edad de los
fundadores que se indica en la tabla inferior, podemos ver cémo los proyectos de los
fundadores con mas de 30 afios, aparentemente han tenido una evolucién mejor que
el resto.

Pero entremos en mayor detalle a ver el tiempo de campafia que ofrecen las
plataformas, y, por tanto, la duracidon que han tenido, si ha habido més de una ronda
de financiacion y los dias que tardaron en conseguir la financiacion objetivo.

En la siguiente tabla se muestran los datos:

Campafia Duracion Rondas de Fecha de
financiacion alcance
financiacion
objetivo
Elsa, un cortometraje 40 dias 2 11 dias
sobre la infancia trans
Voces Ocultas 40 dias 2 14 dias
Memorias de una 47 dias 1 47 dias
bailarina
Kiwi. El maldito. 40 dias 1 25 dias
Novela gréafica
Brigada (un cémic) 40 dias 1 30 dias
“‘Astray by Rhythl, 60 dias 1 15 dias
Beastars Tarot Cards”
Los Caballeros de la 40 dias 1 26 dias

Orden de Toledo
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Tabla 3.9. Duraciéon campafia de financiacion
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

Cada plataforma establece una duracion para sus campafias. Todos los proyectos que
tienen una duracién de 40 dias son de Verkami y el de 60 dias es de Kickstarter.

Como podemos apreciar, uno de los proyectos, “Memorias de una bailarina” tuvo una
duracién de 47, y esto es debido a que al cumplir los 40 dias de campafia y no
conseguir el objetivo de financiacion, pero si estar muy cerca, Verkami le concedi6 7
dias méas para conseguir la financiacion objetivo.

Segun los datos, se puede apreciar que todos los proyectos alcanzaron su financiacion
objetivo entre la segunda y la tercera semana de comenzar la campafia excepto
“Memorias de una bailarina”.

Segun la muestra de los proyectos seleccionados, tan solo dos proyectos tuvieron dos
rondas de financiacion:

- el proyecto de “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans” tuvo dos rondas
de financiacién, en la primera propusieron 5.000 EUR y al onceavo dia cuando
alanzaron la financiacién objetivo decidieron aumentar el objetivo en 8.000
EUR que es lo que necesitarian como minimo para llevar a cabo el proyecto
Unicamente con la financiacion a través de crowdfunding, y;

- la campafa de Voces Ocultas. Comenzaron con un objetivo de financiacién de
500 EUR que alcanzaron desde el 10 de marzo que comenz6 la campafia
hasta el 24 de marzo, en tan solo 14 dias consiguieron su objetivo, asique
propusieron una segunda ronda de financiacién para llegar a los 800 EUR vy
que consiguieron el 11 de abril.

¢Podriamos considerar la duracibn como una variable de éxito? Desde mi punto de
vista no, ya que la duracion de la campafa normalmente la marca la plataforma. Pero
si que podriamos determinar como un proyecto de crowdfunding de éxito a toda
aquella campafa que haya cumplido con el objetivo de financiacion antes de la
duracion de la misma.

En cuanto al objetivo de financiacién realista, es evidente que tenemos que
considerarla como una variable clave. Establecer un objetivo de financiacién realista
es muy oportuno para no asustar a los posibles interesados. Siendo prudentes y
ajustarnos en gran medida a lo necesario para llegar a conseguir el objetivo, ayuda a
aumentar el interés de los posibles mecenas. Por lo tanto, establecer un minimo y un
nivel 6ptimo de financiacion sera un acierto. Sin embargo, siempre habra excepciones,
como por ejemplo el proyecto “Brigada (un cémic)”. Podriamos aventurarnos a decir
gue la financiacion solicitada no era realista ya que solicitaba una cifra bastante alta
para la que suelen tener los crowdfunding.

Hemos de indicar que el tiempo en el que nos encontramos dentro de esa duracién es
muy clave para saber qué esperarnos en la campafia.

La primera semana es cuando tiene lugar gran parte de las aportaciones. Esto es
debido a que, como explicaremos en el punto de comunicacion, seran los amigos,
familiares y gente del circulo quien comience a aportar. Otro segundo momento
importante en la campafia es la Ultima semana, siendo decisiva para considerar el
proyecto de éxito o no. Al ser la ultima semana, un aspecto importante es que los
mecenas sienten que el proyecto esta mas cerca de la meta, ya no tienen que apostar
por la viabilidad del proyecto, sino que juegan sobre seguro.

Otro aspecto importante es que sienten la urgencia del proceso, por lo tanto, se agiliza
las contribuciones y ademas podrian inquietarse respecto a realizar esa contribucién
inmediata. Por ello, establecer un plazo de entre 30 y 45 dias se ve Optimo para poner
el limite de tiempo para llegar a nuestro objetivo de financiacién en una campafa de
crowdfunding sin contar con la duracién que predetermina la plataforma.
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A continuacion, mostramos en la tabla la cantidad de aportaciones en la primera y
tltima semana del proyecto y el porcentaje de financiacion final que han obtenido con
la contribucion de los mecenas.

Campafia Patrocinadores Patrocinadores Fecha de Financiacién
semana 1 ultima semana alcance %
financiacion
objetivo
Elsa, un 102 7 11 dias 121%
cortometraje
sobre la
infancia trans
Voces Ocultas 5 19 14 dias 298%
Memorias de 30 1 47 dias 101%
una bailarina
Kiwi. El 45 1 25 dias 136%
maldito. Novela
gréafica
Brigada (un 70 25 30 dias 128%
cémic)
“Astray by 35 10 15 dias 380%
Rhythl,
Beastars Tarot
Cards”
Los Caballeros 60 20 26 dias 129%
de la Orden de
Toledo

Tabla 3.10. Cantidad de patrocinadores por semanas
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

La urgencia del proceso agiliza las contribuciones de los mecenas y ademas podrian
inquietarse y dudar respecto a realizar esa contribucion inmediata. Por ello, establecer
un plazo de entre 30 y 45 dias se ve Optimo para poner el limite de tiempo para llegar
a nuestro objetivo de financiacion en una campafia de crowdfunding.

Por lo tanto, consideramos la variable financiacion objetivo realista importante y
concluyente para determinar el éxito de un crowdfunding.

3.9.3. Sistema de recompensas

La aportacion de los inversores no otorga necesariamente poder sobre la empresa,
pero podemos considerarla como un elemento determinante para el éxito de nuestra
campafa de crowdfunding. Para establecer una recompensa que sea aceptada por la
comunidad, en primer lugar, tenemos que conocer la naturaleza de la comunidad para
ajustar tanto la presentacion de la pagina de crowdfunding para que les despierte
interés como para solicitar una financiacion objetiva acorde a la capacidad adquisitiva
de nuestra comunidad. Por lo tanto, el sistema de recompensas debera ser creativo,
atractivo, tangible y equitativas con el importe solicitado (Zahaira y Conca, 2016).

Si hacemos una comparacion entre los sistemas de recompensas que han establecido
los proyectos objeto de estudio, podremos apreciar que todos ellos han elegido
productos bastantes similares.
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Tienen en comun que casi todos ellos han nombrado a cada rango de recompensa de
una manera muy relacionada con la campafa. El proyecto de “Elsa, un cortometraje
sobre la infancia trans” ha llamado a las recompensas con palabras que comienzan
con trans-, la campana de “Voces Ocultas” ha utilizado nombres de piezas de ajedrez
0 jugadas, “Memorias de una bailarina” algunas notas musicales y “Kiwi. El maldito.
Novela grafica” nombres de péjaros porque el protagonista del comic es un pajaro.
Respecto a “Brigada (un comic)’ y “Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards”, ninguno
de ellos puso nombre a las recompensas.

Campafia

Donacidon

monetaria

EUR

Patrocinadores

Recompensas

Elsa, un
cortometraje

sobre la infancia
trans

10 - 1.000

147

Link  Cortometraje,  Aparicion
créditos, Link contenido extra,
lamina Elsa del ilustrador Marc
Pallares en Din A4, Tote bag,
Mochila  Superbritdnico, guion
original, 5 fotografias del rodaje
tipo postal, Lamina Elsa
enmarcada, suscripcion durante 1
mes a Filmin

Voces Ocultas

20 -100

54

Lins Cortometraje,
Agradecimiento en los créditos,
enlace de descarga BSO, fotos
exclusivas del rodaje, enlace de
descarga del making of, guion
literario en PDF, péster del
cortometraje firmado en A3

Memorias de una
bailarina

5-200

120

Poster Digital, Premier online,
Inclusién en los créditos, Tote
Bag, 1,2 o 4 entradas a la
Premier, Camiseta, Guidn
dedicado

Kiwi. El maldito.
Novela grafica

11 -165

187

1 o 2 ejemplares con dedicatoria,
poster, dibujo, Artbook de 28
paginas, dibujo a grafito blanco y
negro, pagina original a blanco y
negro del alboum

Brigada (comic)

6 — 450

1.913

Dedicatoria dibujada en el propio
libro, PDF del libro, péster, libro,
pen USD personalizado con
version en PDF de las paginas a
color del libro, storyboards extra y
bocetos, making off, figura, 10
ejemplares, dibujo original

“Astray by Rhythl,
Beastars Tarot
Cards”

25-600
mas

91

Baraja de cartas del tarot, caja,
bolsa de terciopelo, dibujos
firmados, pegatinas, tote bag,
ilustracion

Los Caballeros de
la Orden de
Toledo

138

Comic en formato PDF y aparicion
en los agradecimientos, comic
dedicado, dibujo original en
acuarela formato A4, Album “Los
Vallekurros:  Marruecos  Trip”,
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Album “El Cascamorras’

Tabla 3.11. Sistemas de recompensas
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

La pagina web de Kickstarter y Sheng et al. (2016) indican resumidamente que los
cuatro tipos de recompensa son, una copia del producto, colaboraciones creativas de
varios tipos, experiencias creativas o recuerdos creativos.

3.9.4. Conecta con un colectivo

Realizar un pitch poderoso que atraiga interesados es esencial para tener éxito en una
campafa de crowdfunding, asi como también darse a conocer los fundadores y las
personas que hay detras del proyecto y el propio proyecto a través de redes sociales u
otros medios de comunicacidn para intentar llegar al maximo del publico objetivo
posible.

Es muy importante conectar con este colectivo antes de comenzar con la campafia de
crowdfunding, por lo tanto, la difusién de la informacién debe comenzar mucho antes
gue la campafia para que tanto el entorno como la red de contactos de nuestros
amigos y familiares conozcan el proyecto y puedan comunicarlo a su entorno y
aparezcan interesados y posibles mecenas. La importancia del factor familiar, amigos
y conocidos también lo indican Sheng et al. (2016) y Buttice et al. (2017) como factores
fundamentales para conseguir el objetivo de financiacion, especialmente en la primera
semana.

El proyecto “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans” tiene de particular que, a
parte de la difusiébn previa a familiares, amigos y conocidos, el corto se centra el
colectivo LGTBIQ+, un colectivo muy concreto que despierta mucho interés en seguir
creando la empatia que necesitan muchas personas de este colectivo. Algo
interesante que nos ha contado el entrevistado es que ha habido muchos mecenas
que le han escrito diciendo que aportaban a la compafa y que no necesitaban recibir
la recompensa que les correspondia, sefial de esa empatia o esa necesidad de
compartir el tema sobre el que versa el cortometraje.

En contraposicion a este proyecto, que ha conectado rapidamente con un colectivo
concreto, podemos ver el proyecto de “Memorias de una bailarina” que cuenta la
historia de una mujer con alzhéimer y al contactar con asociaciones de alzhéimer
pensando que podrian interesarse por dar visibilidad a esta enfermedad a través del
corto parece que obtuvo mucho éxito al no recibir respuestas.

El proyecto de “Voces ocultas” no conectd con un colectivo tan concreto como los
anteriores. Sin embargo, podemos fijarnos que al ser un proyecto de unos alumnos de
Comunicacion Audiovisual va dirigido al gremio, y al tener una financiacion objetivo de
500 EUR y considerarse bastante asequible, entre familiares, amigos y contactos han
podido financiar el proyecto con un 298%. Ella nos cuenta que la parte mas
complicada radica en promocionar y convencer a la gente para que apoye el proyecto.

Los proyectos “Kiwi. EI maldito. Novela gréafica” y “Brigada (comic)” son muy similares.
Ambos fundadores son de entornos parecidos, con familia y amigos en Espafa y
Francia y ambos se centran en un nicho muy concreto como es el del cémic. A parte
de la formacién y ambiente, comparten que realizaron su primera campafa de
crowdfunding cuando este tipo de financiacion comenzaba a crecer y a darse a
conocer, ademas ambos estan en el mismo rango de edad por lo que, en el tema de la
comunicacion, tanto el fundador de “Kiwi. El maldito. Novela grafica”, como el fundador
de “Brigada (un comic)” se veian algo reacios a compartir pablicamente, aunque en
poco tiempo se dieron cuenta que necesitaban transmitir confianza en su proyecto
para conseguir financiacion. Por lo tanto, al moverse en un ambito artistico y ofrecer
un producto enfocado a un nicho muy localizado, el éxito de su campafia se podria
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medir con la calidad del producto, en este caso el comic, y lo bien que presenten y
difundan su producto en el entorno.

La campana de crowdfunding de “Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards”, es un
producto que tiene bastante competencia dentro del crowdfunding. La ventaja con la
gue juega esta campafia frente al resto de proyectos analizados es que fue fundada en
Kickstarter, y aunque esta plataforma se quede con un mayor porcentaje, es mas
ventajoso el alcance tan superior que tiene respecto al resto de plataformas, porque es
mas conocida mundialmente y pueden invertir desde cualquier parte del mundo.

A diferencia de Verkami, algo positivo sobre la plataforma estadounidense es que
puedes saber desde qué pais se invierte en el proyecto y en el proyecto de la
fundadora de “Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards”.

Espafna ocupa el tercer lugar con 10 patrocinadores, siendo Estados Unidos y Reino
Unido con 43 y 11 patrocinadores respectivamente los primeros.

Si analizamos el Ultimo caso objeto de estudio, Los Caballeros de la Orden de Toledo
vemos que su publico objetivo lo tienen claro. Son lectores del comic y aficionados a la
novela histérica de la generacion del 27. Al igual que “Kiwi. El maldito. Novela grafica”
y “Brigada (cémic) tienen un publico que conocen y es muy concreto.

Por lo tanto, la conexién con un colectivo es fundamental para el éxito de una
campafa de crowdfunding. El objetivo tiene que estar claro, y aunque es bien cierto
gue en la primera semana de financiacién participaran en mayor medida familiares,
amigos y el entorno de éstos, previamente tenemos que saber comunicar nuestra
campafia y una vez se comience la campafia tener una buena presentacién que
explique con el detalle suficiente para transmitir confianza a nuestro colectivo objetivo.

Si nos fijamos bien, la variable conectar con un colectivo estd muy relacionada con
otras variables como la trayectoria del fundador, que es muy importante para saber a
quién nos dirigirnos; saber hasta donde est& nuestro alcance de comunicacion, sector
audiovisual, nichos artisticos y concretos; la difusion que vayamos a realizar a este
colectivo y a sus entornos y; segun la presentacién de nuestra campafia podremos
captar mejor a nuestro colectivo objetivo o no.

Todas estas variables nombradas las presentamos en los siguientes puntos.

3.9.5. Presentacion

Una correcta presentacion del proyecto dentro de la plataforma puede mejorar el
atractivo del proyecto, y por tanto de la posibilidad de que el posible inversor se quede
en la pagina del proyecto y termine aportando su granito de arena y si no aporta de
manera econdmica, es posible que aporte con la difusién del proyecto.

Hay mucha flexibilidad en este sentido ya que los campos los rellenan los fundadores
de cada proyecto, y aunque cada plataforma sea algo diferente, en cuanto a los
campos a rellenar son bastante parecidos.

Hay que revisar que el producto esté bien descrito, de forma grafica o con videos
ilustrativos que ayuden a la comprension rapida de nuestro objetivo. Intentar mostrar el
plan en tiempo y saber reflejar la alta probabilidad de que sea factible favorece
conseguir el interés de posibles mecenas.

Es vital que la campafa se explique adecuadamente, que los textos se entiendan bien
el mensaje que se quiera transmitir y que sea visual. Hay que tener objetivos
concretos, resaltar la aportacion positiva de nuestro proyecto a la sociedad, y ser
empéticos con el publico objetivo para hacer de la presentacién una variable de éxito
para nuestra campafa. No todo el mundo sabe cémo funciona el crowdfunding, es por
ello por lo que la mayoria de las campafas suelen explicar un poco cémo y cuando se
recibe el dinero que aportarian los posibles mecenas.
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3.9.6. Difusién y seguimiento

Este punto tiene dos apartados, la comunicacién al comienzo de la campafia y durante
la campania.

La difusién del proyecto es muy importante, ya que aquello que no se comunica no
existe y la forma de comunicarlo puede incidir en que el proyecto llegue y puedan
sentirse parte del proyecto. Es clave que familiares, amigos y entorno ayuden a
difundir el proyecto antes y durante la campafia para que pueda llegar a otros entornos
y sectores.

Segun las entrevistas recogidas, todos coinciden en que es muy importante ser
transparentes con la finalidad de la financiacion y dar confianza a la audiencia a la que
nos dirigimos

La comunicacion previa a la campafia puede darse a través de diversos medios, desde
la propia plataforma y el blog que facilitan para ir haciendo actualizaciones durante la
campafia hasta redes sociales, el boca a boca, correos electrénicos, podcasts, noticias
en periédicos o radio, presentaciones o conferencias, programas de emprendimiento u
otros, y por supuesto difusion a través de la red de contactos de la que dispongamos.

Durante la campafa, serd a través de estos medios donde podremos generar
novedades con actualizaciones del proyecto, mostrando a nuestros posibles mecenas
que la idea tiene potencial y que, si nuestro proyecto no va a cambiar el mundo, lo va a
mejorar. Por eso, es importante tener en cuenta lo esencial que es el marketing social
y que saber comunicar que, si los posibles mecenas no pueden aportar de forma
econdémicamente, pueden hacerlo difundiendo y compartiendo el proyecto con otras
personas y para captar a nuestro publico objetivo es muy importante ser transparentes
desde el principio tanto con el proyecto como con nuestras comunicaciones.

Posteriormente, una vez comenzamos a tener algin o algunos inversores debemos
darnos cuenta de lo esenciales que son su apoyo para el proyecto, seran ellos los que
finalmente decidan si se puede llevar 0 no a cabo el proyecto emergente. Es necesario
perseverar en la utilizacion de técnicas de atencion y fidelizacién y darles a entender
que forman parte de algo en lo que, sin ellos a lo mejor no podria llevarse a cabo y el
ritmo de la campafa depende de ir actualizando el estado del mismo a los mecenas,
estar activos, marcar nuevos retos y ver que vamos creciendo con ellos.

En gran parte de los proyectos analizados con éxito, coincide que el tiempo de
recaudacion alcanzada durante las dos primeras semanas alcanza el 20% de la
financiacién deseada o solicitada. Si bien es cierto, que este porcentaje se suele ver
influido por alguna de las 3Fs (familiares, amigos o locos), dotando de gran
importancia la linea de salida de la campafia.

En la siguiente tabla mostramos como han gestionado esta comunicacion y difusion de
los proyectos las campafas elegidas:

Campafia Alcancedela  Difusion Interaccion Medios de
comunicacion  previala durante la comunicacién
campana campana

Elsa, un Colectivo Mucha Medio Redes Sociales,

cortometraje LGTBIQ+, redes de mecenas,

sobre la familiares influencers (con mas

infancia trans de 60.000
seguidores), amigos
y WhatsApp

- 40 -



Voces Ocultas Familiares, Medio Medio Instagram de la

amigos, productora Ataraxia y
conocidos cuentas del equipo,
difundido WhatsApp,
familiares y
conocidos.
Memorias de Familiares, Medio Medio Instagram de la
una bailarina amigos y productora emyca
conocidos producciones,
WhatsApp,

periodicos locales,
web del colegio,
Escuela de
Interpretacion

Kiwi. El Familiares, Mucha Mucha Red de contactos,
maldito. amigos, Facebook, Blog
Novela gréfica conocidos. Verkami
Internacional
Brigada Familiares, Mucha Mucha Redes sociales, foros
(cémic) amigos, especializados
conocidos.
Internacional
“Astray by Familiares, Mucha Mucha Instagram,
Rhythl, amigos, Facebook,  Twitter,
Beastars conocidos. Tumblr y Reddit
Tarot Cards” Internacional
Los Familiares, Mucha Medio Verkami, Facebook,
Caballeros de amigos, Twitter, resefia de en
la Orden de conocidos. prensa especializada
Toledo online

Tabla 3.12. Comunicacion y difusion
Fuente: Elaboracion propia a partir de las entrevistas de los fundadores

Como podemos ver, todos los proyectos coinciden en que el alcance de las
comunicaciones es nacional y coincide con el entorno de familiares y amigos del
fundador y asi hasta donde pueda llegar la difusién hasta llegar a mecenas fuera del
entorno.

Tenemos que destacar que el proyecto mas internacional ha sido el de “Astray by
Rhythl, Beastars Tarot Cards” por seleccionar la plataforma Kickstarter y le siguen
“Kiwi. ElI maldito. Novela grafica” y “Brigada (comic)” por ser artistas sevillanos con
amigos y familia en Francia.

El proyecto “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans” se encuentra en una
situacion ventajosa por encontrarse con la empatia del colectivo LGTBIQ+ y el resto
de proyectos, “Voces ocultas” y “Memorias de una bailarina” han contado con los
mecenas que suelen contar los crowdfunding por regla general, que son el entorno de
los fundadores y la capacidad que tengan de alcanzar colectivos diferentes a
familiares y amigos.

Analizando la comunicacion en la variedad de proyectos objeto de este estudio,
podemos decir que es una de las variables de éxito mas importantes y decisivas para
concluir en una campafa de éxito es la comunicacion, la capacidad de difusion e ir
haciendo actualizaciones durante la campania.
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CAPITULO 4. CONCLUSIONES

El presente trabajo demuestra como pueden funcionar otros métodos de financiacién
gue se presentan como alternativos, como es el caso del crowdfunding de
recompensa. Antes podriamos pensar que era una herramienta para jovenes debido a
la conexion que tiene el crowdfunding con la digitalizacion, pero ya no es una
herramienta desconocida y sigue haciéndose su hueco en los diferentes tipos de
financiacién. Aun asi, sigue siendo una herramienta utilizada por personas que estan
iniciando su carrera profesional para un proyecto en concreto o de manera adicional a
su trabajo principal.

Tras el estudio de la literatura sobre el crowdfunding y de investigar las diferentes
variables que podemos detectar al entrar en las plataformas de crowdfunding,
podemos sefialar algunas variables clave que podriamos considerar de éxito para
realizar una campaiia de crowdfunding de forma satisfactoria. Sin embargo, no ha sido
hasta llegar al final del estudio de las entrevistas realizadas a los fundadores de los
proyectos seleccionados cuando hemos podido tomar una decision acerca de cuales
podrian ser esas variables de éxito, y dentro de éstas, cuéles son las que priman.

El analisis de esas variables, y por tanto de este estudio, estd limitado a la
investigacion que hemos realizado de los siete proyectos analizados de las
plataformas Verkami y Kickstarter. A pesar de estas limitaciones, este trabajo sugiere
algunas variables interesantes para aquellos emprendedores que opten por financiarse
a través del crowdfunding de recompensa.

Las variables detectadas desarrolladas en el punto anterior son trayectoria del
producto protagonista de la campafia, duracion ajustada al tipo de proyecto y no muy
extensa y proponerse un objetivo de financiacion realista, tener un sistema de
recompensas atractivo, conectar con el colectivo objetivo, preparar una presentacion
de la campafia y del producto clara y visual, planificar una comunicacién clara y
transparente con el publico objetivo y trabajar la difusiébn de la campafia al entorno
accesible para llegar a alcanzar a mecenas fuera del entorno y por supuesto, esto
implica realizar un seguimiento con actualizaciones sobre la campania.

Sin lugar a duda, los factores determinantes para conseguir el éxito en una campafa
de crowdfunding es que el proyecto llame la atencién de la comunidad objetivo, ya que
sin ellos dificilmente lleguemos a la obtencién de financiacion objetivo, siendo esencial
conocer la naturaleza de este colectivo para adecuar las recompensas y canales de
distribucion de informacion. El darnos a conocer desde antes o durante los inicios de la
campafia a nuestro colectivo objetivo es fundamental para conseguir el 20% de la
financiacién en las dos primeras semanas de la campafa, para ello tendremos que
hacerlo de manera que la difusion esté segmentada, sea directa y llame a la accion.

Para conseguir esta comunicacioén, las tecnologias de la informacion y la comunicacién
son imprescindibles para alcanzar a colectivos a los que antes no tendriamos acceso.
Las plataformas de crowdfunding han venido siendo de carécter innovador en este
sentido, ya que por si solas y dependiendo de lo reconocida que sea una plataforma,
alcanzan a un colectivo mayor al que podriamos alcanzar antes. Sin embargo, hemos
visto que esto no es suficiente si queremos que nuestra campafia de crowdfunding
tenga éxito. Para que tenga éxito es fundamental planificar, evaluar e implantar una
buena estrategia de marketing y comunicacion a través de otros medios, ya sea de
manera online u offline.

De la mano de una comunicacién clara y transparente del proyecto enfocada al
colectivo objetivo, esté la presentacion de la campafia a través de la plataforma. Todos
y cada uno de los campos que nos ofrecen la plataforma deben estar correctamente
completos y ser adecuados para entender en su totalidad la finalidad del crowdfunding.

Otro punto importante es establecer una duracion de la campafa entre los 30 y 45
dias para que los inversores estén en tension y les motive a participar debido a los
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limites en el tiempo utilizando técnicas de atencion y fidelizacion de marketing para
que los inversores se sientan parte del proceso. Sin embargo, sobre esta variable
tenemos que decir que, al no depender del fundador, sino de la plataforma es dificil
variarla. Todos los entrevistados estan de acuerdo en que los 40 dias que ofrece
Verkami son muy intensos y se llegan a hacer largos, al igual que la plataforma de
Kickstarter que ofrece 60 dias de campafa.

Relacionado con la duracién del proyecto, porque dependiendo de este factor se
conseguird o no la financiacion, tenemos la variable objetivo de financiacion realista y
aungue siempre habra excepciones, la financiacién propuesta como objetivo debe ser
realista y asi se le debe mostrar a los posibles mecenas ya que, sin claridad en este
punto, es posible que al no verla como una meta alcanzable deje de aportar al
proyecto.

El sistema de recompensas lo hemos tomado como una variable de éxito, pero no
decisiva para el éxito de un proyecto. Deben ser atractivas, pero como hemos podido
ver para el proyecto de “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans”, muchos de los
mecenas aportaron a la campafa y renunciaron a la recompensa.

Por dltimo, la variable trayectoria del producto o del fundador la consideramos como
un factor clave para atraer a posibles mecenas, ya que si se conoce algo la confianza
es mayor que si es el producto o el fundador es desconocido, pero esto es como todos
los comienzos, que son costosos y requieren inversién en tiempo y esfuerzo para
hacernos un hueco en el mercado o sector en el que queramos estar.

Tras ver todos los aspectos y variables que hemos considerado de éxito de este tipo
de financiacién alternativa, hemos detectado la necesidad de crear un marco juridico
legal que dote a las plataformas de crowdfunding, a los mecenas y a los fundadores de
seguridad y confiabilidad en este tipo de financiacion.

Todos los proyectos intentaban transmitir esta confianza, no sélo detallando a qué iban
a destinar los fondos conseguidos, sino también el funcionamiento de la plataforma y
como seria la retirada del dinero aportado de sus cuentas bancarias.

Aparte de este problema de confianza, también consideramos que es muy dificil
regular la apropiacion de ideas a través de proyectos que son publicados en las
plataformas de crowdfunding y que son detalladas por sus fundadores en la justa
medida para atraer a posibles mecenas.

Finalmente, y con el objetivo de llegar a consolidar la aportacion de este trabajo sobre
este tipo de financiacion, es necesario tener claro desde tres vertientes diferentes
sobre la importancia que tiene el crowdfunding como forma de financiacion alternativa
a la tradicional.

- Desde la perspectiva académica los docentes deben transmitir a los
estudiantes sobre el funcionamiento de esta herramienta;

- Desde la perspectiva empresarial, los empresarios podrian promocionar o
publicitar las plataformas de crowdfunding de forma que llegue mas a distintos
grupos de posibles inversores y;

- Desde la perspectiva gubernamental, porque sera el Estado quien legisle y
tenga que crear un marco juridico para el crowdfunding y su funcionamiento a
través de las distintas plataformas (Palma, 2018).

De esta forma, podemos conseguir difundir informacion acerca de este tema para
todas aquellas personas que quieran emprender y que tanto podria ayudar a aumentar
el tejido empresarial a través del emprendimiento en Espafia.
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ANEXOS

ANEXO |. PLATAFORMAS DE CROWDFUNDING

Verkami

Es una plataforma de financiacion colectiva creada en Barcelona en 2010 dirigida a
creadores independientes que buscan financiacion para materializar sus ideas
principalmente esta basada en el crowdfunding del tipo recompensa. Cualquier
proyecto de caracter creativo tiene cabida en esta plataforma y se acogen iniciativas
de creadores y emprendedores del mundo del arte, disefio, fotografia, musica, ciencia
y tecnologia y juegos entre otras.

Lanzanos

Lanzanos fue la primera plataforma en Espafia basada en el modelo de donaciones y
recompensas. Los proyectos que albergan son siempre de caracter cultural y
tecnolégico, entre los que destacan videojuegos y programas informaticos. También
podemos encontrarnos proyectos de caracter solidario, diferencidndose respecto a
otras plataformas en que recoge proyectos muy variados y de tamafios muy
diferentes.

Flipsimply

Es una plataforma que nace de Lanzanos y que en un principio se llamaria
Seedquick. La plataforma Seedquick nacia, buscando suplir el punto débil que
encontraban en las plataformas de crowdfunding y es que no resultaba facil el analisis
de los proyectos. La idea era que se devolviera la inyeccion monetaria conseguida en
porcentaje de facturacién de la empresa. Mas tarde, se propusieron enfocarlo a
producto para que ese producto fuera la garantia de los inversores y que el plan y
canales de venta fuese muy claro, y consiguieron crear Flipsimply.

Goteo

Es una de las principales plataformas de referencia en Espafa junto a las dos
descritas en los parrafos anteriores. Esta plataforma fomenta el conocimiento libre y el
cbdigo abierto, buscando no sélo la financiacién colectiva, sino también que aporten
algo a la sociedad utilizando el término procomudn, que la R.A.E lo describe como
“utilidad publica”. Intenta poner en contacto a personas con un talento especifico para
un proyecto concreto por lo tanto, también son una red social. Tienen dos limites de
financiacién, la minima es de 1.000 EUR y la segunda es de 2.000 EUR

Kickstarter

Es una plataforma de crowdfunding estadounidense especializada en proyectos
creativos. Es de las plataformas mejor reconocidas y estd especializada en
crowdfunding de recompensa o donaciones.

Ulele

Es considerada la primera plataforma internacional con una tasa de éxito en el 2021
de un 77% y aumentando cada afio los fondos recaudados, comenzando por
27.000.000 EUR en sus comienzos en 2017 hasta 200.000.000 EUR en 2021. EN su
pagina web podemos ver una transparencia en sus datos, donde reflejan desde los
fondos enviados y recaudaos hasta el promedio de las contribuciones, cantidad de
proyectos publicados y exitosos y los fondos recaudados por categoria.

Indiegogo

Es una de las plataformas pioneras en este tipo de financiacion alternativa y lider en
empresas de productos tecnoldgicos o de impacto social, innovador o artistico.

Gofoundme
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Es una plataforma de crowdfunding social y personal, con el objetivo de impulsar el
desarrollo autbnomo de iniciativas creativas, proyectos culturales o de impacto social
gue contribuyan al desarrollo del bien comudn o el conocimiento libre.

The Crowd Angel

Especializada en startups que buscan inversores a través de crowdfunding equity y
gran parte de sus proyectos son de base tecnoldgica como videojuegos, aplicaciones,
desarrollo o creacién de software, destacando proyectos de aplicaciones de iOS,
Windows o HTMLS5. Lo interesante de esta plataforma es que es promovida por la
empresa de capital riesgo Inveready, mediante el cual proyectos en los que dicho
capital riesgo esta interesado son mostrados a la comunidad en busqueda de nuevos
inversores y si la comunidad de The Crowd Angel invierte, Inveready también. The
Crowd Angel es la primera plataforma que permite invertir a partir de 3.000 EUR.

Podemos destacar un caso de éxito interesante que tuvo lugar por el afio 2013 en
esta plataforma.

Caso Mobincube

Es una startup valenciana que se dedica al desarrollo de software de creacion de
aplicaciones méviles y este proyecto destaca porgue cerrd una ronda de busqueda de
financiaciéon de 900.000 EUR liderada por Inveready, The Crowd Angel y otras
entidades bancarias como Bankinter. En total obtuvieron 33 inversores privados con
una inversion de 300.000 EUR a través de The Crowd Angel con importes que iban
desde los 3.000 EUR hasta los 150.000 EUR por inversor dejando el ticket medio en
9.0000 EUR y a los 12 dias alcanz6 el 75% del capital solicitado.

Inveready

Podemos encajarlo dentro del crowdlending donde poder invertir en oportunidades de
startups, teniendo la ventaja en la certeza de que detras hay un andlisis exhaustivo de
cada proyecto.

Sociosinversores

Es una linea de Equity Crowdfunding del grupo SegoFinance y se centra en Startups
tecnolégicas e innovadoras. Los proyectos de esta plataforma tienen que superar un
analisis muy riguroso y de los datos de su pagina web se puede extraer que 14 de las
empresas invertidas ya han sido vendidas y que el tiempo medio de salida de los
inversores esta entre los 4 y los 5 afios.

Migranodearena

Es una plataforma de crowdfunding solidario pionera en Espafia y creada por
Fundacion Real Dreams, que tiene como misidn conseguir recursos econémicos, de
tiempo y de productos, para ayudar a empresas no lucrativas, actuando como
dinamizador de accion social entre empresas y contribuir a la mejora de la calidad de
vida de los colectivos mas desfavorecidos. Su finalidad es recaudar fondos a favor de
diferentes ONG utilizando el método todo cuenta y suele tener proyectos de reducido
nivel financiero, entre 1.000 — 3.000 EUR

Teaming

Es una iniciativa solidaria que permite la creacion de agrupacion de donantes en torno
a un proyecto concreto. El team manager es el responsable de la dinamizacion y
gestion del grupo, otorgando transparencia con la recaudacion para los integrantes
del grupo.

Comunitae

Es una plataforma de Crowdlending. En sus inicios comenz6 como plataforma para
proveer financiacion a particulares. Posteriormente, en 2013 comenzé a financiar a
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Pymes, actividad principal que lleva ejerciendo desde 2016.
Arboribus

Ofrece un novedoso modelo de financiacion para pymes que hayan demostrado ser
solvente durante afios. Mediante un sistema transparente de informacion, permite a
los inversores escoger a qué empresas le dejan el dinero, cuanto y en qué
condiciones. Como resultado las empresas pueden acceder a un canal alternativo de
financiacién, mas rapido y con la posibilidad de obtener mejores condiciones
financieras. Socios inversores con el premio a mejor website 2013 en la categoria de
financiacién
Lanzame

Es el primer Pledge Fund de Espafa promovido por un grupo de inversores privados
de distintos sectores econémicos y empresariales y ofrecen servicio de analisis de
startups, proceso de inversiéon y seguimiento de proyectos.

Coavanza

Es una plataforma de crowdfunding de recompensas especializada en el pequefio
comercio, artesanos, micro pymes o autbnomos

A parte de estas plataformas consolidadas que hemos nombrado, han existido otras
muchos gue han ido desapareciendo como plataformas debido al poco éxito obtenido,
como por ejemplo Volanda, Fandyu, Projeggt, My Major Company, Potlach,
Seed&Click, Crowdthinking, Siammm, Fromlab, Dirutza, Kuabol, Get your case,
Juntalia, Fundlike, StartVal, Uniempren, o uCrowding, o también plataforma sin
proyectos actualmente como Mynbest, Injoinet o Inverem.
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ANEXO Il. ENTREVISTAS FUNDADORES

1.1. “Elsa, un cortometraje sobre la infancia trans”

Informacion recopilada previa a la entrevista

- Localizacién: proyecto desarrollado en Esparia, Barcelona.

- Contacto: director del cortometraje

- Plataforma: VERKAMI

- Categoria: Cortometraje

- Tema: proyecto #8M #LGTBIQ #lmpact positivo

- Impacto: proyecto construido en busqueda de financiacion para el cortometraje

- Participacion: proyecto en el que participan un equipo técnico y un equipo
artistico

- Fecha Fin: proyecto financiera y operativamente sostenible con un
determinado recorrido

- URL: https://www.verkami.com/projects/29239-elsa-un-curtmetratge-sobre-la-
infancia-trans

- Innovacidn: proyecto innovador que busca dar visibilidad a la transexualidad

- Replicabilidad: proyectos con potencialidad de transferencia a otros
cortometrajes

Preguntas realizadas en la entrevista al fundador y director del proyecto “Elsa, un
cortometraje sobre la infancia trans”

Datos generales del proyecto

1. ¢Por qué ha escogido la plataforma Verkami?
Porque es la plataforma de crowdfunding espafola mas conocida y porque gente de
mi entorno ya la habia utilizado previamente para desarrollar sus proyectos. Yo
personalmente la conocia y habia colaborado en el pasado en campafias de micro
mecenazgo.

2. ¢Esta emprendiendo con este proyecto?
Si, esta campafia me ha permitido tirar adelante el segundo proyecto cinematografico
de mi productora Silendum Films. Las ayudas al mundo audiovisual son limitadas y, en
muchas ocasiones, dificiles de conseguir sobre todo para productoras pequefas con
poco curriculum.

3. ¢Por qué decidié financiarse a través de un crowdfunding de recompensa?
Porque disponia de capital privado pero necesitaba conseguir mas fondos para poder
rodar en las condiciones que queria. Como he comentado las ayudas publicas son
limitadas y dificiles de conseguir. Ademas tienen unos tiempos muy concretos y sin la
campafa hubiese tenido que esperar a que salieran las resoluciones de las ayudas
publicas que se convocan una vez al afio. No obstante, estoy intentando conseguir
algunas.

4. ¢Volveria a hacer un crowdfunding?, ¢ qué ventajas le encuentra?

Si necesitara mas capital del que puedo aportar yo, ademas de las subvenciones, si.
Como ventajas encuentro que, si dispones de un proyecto atractivo, es facil conseguir
un objetivo realista. El hecho de que permita aportar dinero desde cantidades
pequefias a cantidades mas grandes hace que se adapte a todo tipo de bolsillos y que
todo el mundo pueda participar de una manera u otra.

5. ¢Cuantas campafas de crowdfunding ha realizado? en caso de que haya
realizado mas, ¢en qué plataformas?, ¢para qué proyectos?
Es la primera camparfa que he realizado.
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6. ¢Cual es el perfil de los fundadores de este proyecto, edad, sexo, formacion,
experiencia en crowdfunding...?

Yo soy el guionista, director y productor ejecutivo del proyecto. Tengo 31 afios y soy
de género masculino. Estoy graduado en arte dramético y en marketing e investigacion
de mercados, con master en marketing digital.
Mi experiencia en crowdfunding como creador de proyectos se limita a esta ocasion.
En cambio, como mecenas he participado en diversas ocasiones, tanto en proyectos
de gente conocida como en proyectos que me han interesado por su temética.

7. ¢Como decidié las recompensas por rangos de donacion de los mecenas?
Intenté adaptarme a los diferentes perfiles de mecenas que podia tener y me basé un
poco en campafas similares (de cortometrajes). Hice un escalado de recompensas,
afiadiendo siempre un item atractivo. Pensé que lo méas comun serian las
recompensas de 10 a 40€ y por eso intenté ofrecer recompensas atractivas a partir de
estos importes. En la campafa ha participado un ilustrador conocido en Catalufia que
hizo una ilustracion muy bonita del corto y la he adaptado a diferentes formatos
(laminas, tote bags...) y también he colaborado con la empresa “Superbritanico” para
conseguir unas mochilas atractivas.

Financiacion

8. ¢Cuando empezé y finalizé la primera ronda de financiacion?
Empezé el 10 de febrero y terminé el 21 de febrero.

9. Vemos que ha habido méas de una ronda de financiacion y que terminé el 22 de
marzo de 2021 ¢ cuanto tiempo duré la segunda ronda de financiacién?
El objetivo marcado de 5.000€ se consigui6 el dia 21 de febrero, tan solo 11 dias
después de haber empezado la campafa. Por esta razén decidi marcar un segundo
objetivo, ya que realmente la cantidad ideal que se requeria ascendia a los 8.000€. No
obstante, durante el segundo objetivo que terminé el 22 de marzo Unicamente
consegui aumentar 1.000€ mas.

10. ¢En qué semana se concentra la mayor aportacion de la financiacion objetivo?
Si hay mas de una ronda de financiacion diferenciar para cada ronda.
En la primera semana. Y para ser mas concretos, en el primer dia. El dia 11 de
febrero, en tan solo 24 horas, participaron 49 mecenas de los 143 totales.

11. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la primera semana?
102 mecenas de los 143 totales.

12. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la Ultima semana?
7 mecenas.

13. Lugar de procedencia, pais de los inversores

Espaia

Comunicacién

14. ¢ Cree que ha sido importante publicar para qué destinara la financiacion?
Creo que ha sido importante saber transmitir el proyecto, mas que a qué partidas
destino el dinero. El mecenas tiene que confiar en la idea y convencerse de que es un
proyecto necesario y con futuro.
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15. ¢ Con qué frecuencia se ha ido actualizando el proyecto para los mecenas?
Una vez colgado se ha hecho muy poca interaccion. Basicamente se ha promocionado
fuera de Verkami, a través de redes propias y redes de mecenas e influencers.

16. ¢ A través de qué medios se ha comunicado sobre esta campafia?
Redes sociales propias, redes sociales de mecenas y amigos, redes sociales de
influencers que han querido colaborar en la causa (personas con mas de 60.000
seguidores en redes) y a través de WhatsApp de familiares a conocidos.

Puntos clave de la entrevista

17. ¢ Qué variables considera que puede incidir en el éxito de una campafa?, tal y
como ha ocurrido en su caso.
Ante todo el proyecto. Que sea un proyecto que llegue, que sea necesario, con el que
la gente pueda empatizar. Lo que mas he notado es que la gente ha querido participar
por la temética y porque se sentian complices de aquello que queriamos transmitir.

Después es muy importante tener el apoyo de gente que te ayude a difundirlo. Que
participen los familiares mas cercanos y amigos mas allegados es relativamente facil.
Lo que es mas dificil es que participe gente que no te conoce. Y para ello hay que
tener un proyecto solido y saberlo transmitir.

Por esto es vital que la campafia esté muy bien explicada, que los textos se entiendan
bien, el mensaje que se quiere transmitir y que sea visual.

18. ¢ Cree que hay relacion entre las variables de éxito que comenta?
Si, las he relacionado.

19. De las siguientes variables que son consideradas de éxito para un proyecto de
financiacién a través de crowdfunding, ¢las considera usted de éxito para su
proyecto? ¢ Por qué si o por qué no?

En el caso de conectar con un colectivo ha sido crucial. Muchas de las donaciones han
sido de familiares o de personas del colectivo LGTBIQ+. También ha sido importante
el objetivo realista (ya que un objetivo muy alto desmotiva al inicio a los mecenas por
considerar que no se llegara al objetivo). La duracion es la misma para todos ya que la
establece Verkami. La difusion también es muy importante ya que aquello que no se
comunica no existe.

Las variables que menos creo que influyen son la trayectoria del fundador, siempre
que el equipo sea solvente y creible (en mi caso tenia un equipo artistico muy potente
formado por grandes actores y actrices) y el sistema de recompensas. Tengo que
destacar que son muchos los mecenas que me han dicho que quieren participar pero
que no necesitaban obtener nada a cambio.

Variables de éxito sugeridas, puede comentar cada una de ellas:

Conecta con un colectivo
Trayectoria del fundador
Obijetivo de financiacion realista
Duracién

Presentacion

Sistema de recompensas
Difusién y seguimiento
Networking

©ONogarWNE
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20. ¢Hay alguna variable no nombrada anteriormente que considere fundamental
para el “éxito” de un crowdfunding?
Creo que estan todas las variables posibles.

21. Para terminar, si quiere hacer algin comentario adicional para el estudio,
puede escribir debajo de esta pregunta.
N/A

1.2. “Voces Ocultas”

Informacion recopilada previa a la entrevista

- Localizacion: proyecto desarrollado en Espafia, La Corufia.

- Contacto: directora del cortometraje)

- Plataforma: VERKAMI

- Categoria: Cortometraje

- Tema: Cortometraje #8M

- Impacto: proyecto construido en busqueda de financiacion para el cortometraje

- Participacién: Ataraxia Production es una productora creada en 2018, por un
conjunto de alumnas de Comunicacion Audiovisual. Nuestra misién es la
creacion de contenido audiovisual, especializandonos en la filmacion de piezas
innovadoras y de calidad. Compromiso, esfuerzo y trabajo son nuestros
valores. Promovemos la libertad artistica y de pensamiento, y fomentamos
relaciones de confianza y respeto entre las personas del equipo. Bajo el
nombre de esta productora hemos realizado el reportaje Le bar Luthier (2019),
el reportaje cientifico Scuba Cancer (2019), el stopmotion Inefable (2018), los
cortometrajes de ficcién Efervescencia (2018) y Denegado (2020), y el dance
film Catarsis (2020).

- Fecha Fin: 19/04/2021

- URL: https://www.verkami.com/projects/29109-memorias-de-una-bailarina

- Innovaciéon: Proyecto de Trabajo de Fin de Grado de estudiantes de
Comunicacion Audiovisual

- Replicabilidad: proyectos con potencialidad de trasferencia a otros
cortometrajes

Preguntas realizadas en la entrevista a la fundadora del proyecto “Voces Ocultas”

Datos generales del proyecto

1. ¢Por qué ha escogido la plataforma Verkami?

A la hora de intentar conseguir financiaciébn para nuestro proyecto, pensamos en
varias posibilidades y una de ellas fue la oportunidad de hacer un crowdfunding.
Mirando varias plataformas, la que mas nos convencid, tanto por su sencillez a la hora
de crear el proyecto en ella, como por ser gratuita, fue la de Verkami. Otro aspecto
importante es que practicamente todas las plataformas de este tipo se llevan un
porcentaje de lo que recaudemos, y esta era la que tenia un porcentaje menor (un 5%)

2. ¢Esta emprendiendo con este proyecto?

Yo no hablaria de emprendimiento, ya que se trata de un proyecto audiovisual en
concreto. Ya tenemos montada una productora la cual empezamos hace 2 afios y
vamos poco a poco creando piezas ya sea de ficcion, dance film, reportajes, etc.

3. ¢Por qué decidié financiarse a través de un crowdfunding de recompensa?

Porgque creemos que era la forma mas sencilla de ganar dinero para la financiacién del
proyecto. Si que es verdad, que cuando nos planteamos esta posibilidad creiamos que
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la mayoria de personas que iban a participar eran familiares o amigos, pero finalmente
participé muchisima gente ajena a nosotras.

4. ¢Volveria a hacer un crowdfunding?, ¢ qué ventajas le encuentra?

La ventaja principal que tiene hacer un crowdfunding es que tu proyecto puede llegar
a tanta gente como tu quieras y mas. Lanzas tu proyecto en Verkami, le dan el visto
bueno y ya puedes empezar a difundirlo. La parte “dificil” estaria en promocionarlo y
convencer a la gente para que apoye tu proyecto. Volveria a hacer otro crowdfunding,
pero sin abusar. Al final la gente que apoya tu proyecto y que ayuda econémicamente
son tu familia y amigos, y gente que ya te sigue, entonces si abusas mucho va a llegar
un momento en que se cansan de apoyarlo econédmicamente. 1 Entrevista Fundador
Crowdfunding de recompensa

5. ¢Cuantas campafnas de crowdfunding ha realizado? en caso de que haya
realizado mas, ¢en qué plataformas?, ¢ para qué proyectos?

Solo hemos realizado una campafia de crowdfunding y ha sido para este cortometraje
de ficcion.

6. ¢Cual es el perfil de los fundadores de este proyecto, edad, sexo, formacion,
experiencia en crowdfunding...?

Este proyecto viene de la productora Ataraxia Productions que fue creada por un
conjunto de alumnas de la Facultad de Ciencias Sociales y de la Comunicacion de
Pontevedra, de la Universidad de Vigo (Galicia). Somos 6 las integrantes y tenemos
entre 22 y 23 afios. En este proyecto hemos participado 5 de las 6 de Ataraxia y para 4
de nosotras es el Trabajo de Fin de Grado. En total en el equipo técnico somos 14
personas y tenemos entre 19 y 25 afios.

7. ¢Como decidié las recompensas por rangos de donacion de los mecenas?

Para esto nos basamos en compafieras de la facultad que ya habian hecho un
crowdfunding de este tipo y afiadimos nuevas recompensas. A veces en proyectos
mucho mas grandes si que ponen de maximo una cantidad de dinero muy alto, aqui
nos quedamos en 100€ porque creemos que es algo mas adaptado a nuestro publico.

Financiacién
8. ¢Cuando empezé y finalizé la primera ronda de financiacion?

Nuestro objetivo principal era de 500€ para ver como respondia la audiencia, ya que si
poniamos una cantidad mayor y llegaba el final y no habiamos conseguido el objetivo,
ese dinero era enviado de vuelta a sus destinatarios. Empezamos la campafia el 10 de
marzo y el 24 de marzo ya habiamos conseguido nuestro objetivo. Entonces, nuestro
siguiente paso fue aumentar el objetivo final mediante el encabezado que te deja
cambiar Verkami en tu propio proyecto (ya que el objetivo inicial no lo puedes
cambiar). Ahi pusimos como nuevo objetivo 800€, que los conseguimos el 11 de abril.
A partir de ahi la gente fue aportando mucho mas. Los 800 euros nos costo
conseguirlos porque hubo unas semanas que las donaciones estuvieron paradas,
nadie aportaba nada. Finalmente conseguimos 1.490€ mas varias donaciones que nos
dieron fuera de Verkami, una vez terminé el dia 19 de abril. 2 Entrevista Fundador
Crowdfunding de recompensa

9. Vemos que ha habido mas de una ronda de financiacion y que terminé el 19 de
abril de 2021 ¢ cuanto tiempo dur6 la segunda ronda de financiacion?
N/A sélo hubo una ronda de financiaciéon

10. ¢ En qué semana se concentra la mayor aportacion de la financiacion objetivo?
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Si hay més de una ronda de financiacién diferenciar para cada ronda. En la primera
ronda (la de 500€), el dia que tuvimos mayor aportacion fue el 19 de marzo, con 6
aportaciones. En la segunda ronda (800€) el dia que tuvimos mayor aportacién fue el
11 de abril, con 8 aportaciones.

11. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la primera semana?
Contando que empezamos el 10 de marzo. Del 10 al 14 aportaron 5 mecenas.
12. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la Ultima semana?

Contando que el crowdfunding acab6 el 19 de abril. Del 12 al 19 aportaron 19
mecenas.

13. Lugar de procedencia, pais de los inversores

Fueron todos de Espafia y algunos de Alemania porque una del equipo tiene familia
alli.

Comunicacion
14. ¢ Cree que ha sido importante publicar para qué destinara la financiacion?

Desde el principio tuvimos claro que queriamos ser muy transparentes a la hora de
comunicar para qué iria destinado el dinero. Al final la gente aporta su granito de arena
y es importante que sepa para donde va a ir. Creo que eso siempre ayuda a la hora de
comunicarte con tu audiencia, sea para el proyecto que sea, les das confianza.

15. ¢ Con qué frecuencia se ha ido actualizando el proyecto para los mecenas?

En el propio Verkami no hemos ido haciendo ninguna publicacién, lo Unico el nuevo
encabezado que hicimos para comunicar cual era el siguiente objetivo. Donde mas
hemos trabajado ha sido en redes sociales, en concreto en Instagram, subiendo sobre
todo historias para que la gente no se olvidara del proyecto. 3 Entrevista Fundador
Crowdfunding de recompensa

16. ¢ A través de qué medios se ha comunicado sobre esta campafia?

Se comunicé a través del Instagram de Ataraxia y de las propias cuentas de las del
equipo. También, se hizo un difundido por WhatsApp para amigos, familiares y
conocidos.

Puntos clave de la entrevista

17. ¢ Qué variables considera que puede incidir en el éxito de una campafa?, tal y
como ha ocurrido en su caso.

Lo mas importante es conectar con un colectivo determinado, dirigirte a aquellas
personas que valoran el cine, que lo respetan y, sobre todo, que respetan el trabajo
que hay detras de un cortometraje. Y si no lo saben, comunicarles cual es todo lo que
hay detras para lograr conseguir sacarlo adelante. Creo que es super importante la
comunicacion con tu audiencia y como lo haces. Siempre desde la humildad y
entendiendo que no todo el mundo puede permitirse donar, y entonces hacerle saber
gue puede aportar desde otro tipo de perspectivas, como por ejemplo difundiendo y
compartiendo con otras personas. Luego también es importante lo que comentaba
antes: ser transparentes. La gente quiere saber de qué va el proyecto, en qué
consiste, quiénes estan detras y, sobre todo, para que va a ir dirigido su dinero. No es
lo mismo donar sin tener ni idea de a donde va a ir todo eso, que donar sabiendo que
es para pagar decorado, attrezzo, transportes, actores... y que, gracias a tu
aportacion, sea cual sea, van a conseguir sacar ese proyecto adelante. La duracion
también es importante, y en nuestro caso creo que se ha visto claramente. Si hubiera
durado menos no habriamos conseguido tanto dinero, porque el mayor nimero de
aportaciones vinieron la Ultima semana, donde ya habiamos llegado a mucha mas
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gente. Creo que es importante que haya ese margen de que la persona conozca tu
proyecto y piense en aportar.

18. ¢ Cree que hay relacién entre las variables de éxito que comenta?

Si, totalmente. Todas tienen algo en comun y es la comunicacion.

19. De las siguientes variables que son consideradas de éxito para un proyecto de
financiacién a través de crowdfunding, ¢las considera usted de éxito para su
proyecto? ¢ Por qué si o por qué no?

Variables de éxito sugeridas, puede comentar cada una de ellas:

1.

2.

ok

Conecta con un colectivo: Hable sobre ella anteriormente. Creo que es
importante saber a quién te vas a dirigir.

Trayectoria del fundador: Supongo que tiene también mucho que ver,
cuanto mas te conozcan y cuanta mas trayectoria tengas, mejores
aportaciones vas a tener. Pero también si eres una directora/director o
productora muy conocida ya no vas a ir a hacer un crowdfunding porque
tienes otro tipo de ayudas. Si eres alguien que esta empezando o
estudiantes como nosotras, pues las ayudas que hay son minimas,
entonces eso te va a poder aportar mucho mas.

Objetivo de financiacién realista: Esto en Verkami es muy importante,
porque si pones un objetivo muy elevado y finalmente no lo consigues,
no te llevas nada del dinero recaudado (por ejemplo, si pones como
objetivo 2.000 euros y consigues 1.600 euros, ese dinero se devuelve a
sus destinatarios, porque una de las condiciones de Verkami es que
llegues a tu objetivo obligatoriamente). Para ello, tienes que saber qué
relevancia va a tener tu proyecto y cuanta gente te va a aportar.
Duracién: Lo comente anteriormente.

Presentacion: Cuanto mejor sea la presentacion de tu proyecto, mas
gente vas a atraer, tanto dentro como fuera de Verkami. Tiene que ser
vistosa, directa, que cuente lo justo, nunca cuentes todo el proyecto,
sino lo justo para que tengan interés en verlo después y en saber de él
y, por lo tanto, ayuden en su desarrollo.

Sistema de recompensas: Aqui tengo una dualidad. Por una parte,
pienso que, si a la gente le gusta tu proyecto, te va a ayudar
independientemente de las recompensas que tu hayas puesto. Pero por
otra parte pienso que si pones unas recompensas muy buenas, a lo
mejor eso puede ayudar a que te aporte mas gente.

Difusién y seguimiento: Esta es la parte mas importante junto con la
comunicacion, que van ligadas. Cuanta mas difusion hagas mejor va a
ir la financiacion.

Networking: lIgual, super importante, Instagram fue nuestra mayor
plataforma de difusion. Incluso hablamos con compafieras vy
compaferos de nuestra facultad y entorno, con gente conocida, etc.,
para que difundiera nuestro crowdfunding por sus cuentas.

20. ¢Hay alguna variable no nombrada anteriormente que considere fundamental
para el “éxito” de un crowdfunding?

21. Para terminar, si quiere hacer algun comentario adicional para el estudio,
puede escribir debajo de esta pregunta.

Para este proyecto incluimos grafico facilitado por la plataforma para los fundadores
que ayuda a facilitar el seguimiento de la campafia de una manera mas visual
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Evolucién de la campaiia

1.490€

52

Gréfico 4.1. Evolucion campafia "Voces ocultas"

Fuente: Extraido por la fundadora desde la plataforma Verkami

“Memorias de una bailarina”

Localizacidn: proyecto desarrollado en Espafia, Madrid.

Contacto: director del cortometraje

Plataforma: VERKAMI

Categoria: Cortometraje

Tema: sobre el Alzheimer

Impacto: proyecto construido en bisqueda de financiacion para el cortometraje
Participacion: proyecto en el que participan un equipo técnico y un equipo
artistico

Fecha Fin: 03/05/2021

URL: https://www.verkami.com/projects/29605-voces-ocultas

Innovacién: proyecto innovador que busca dar visibilidad a la enfermedad del
Alzheimer

Replicabilidad: proyectos con potencialidad de trasferencia a otros
cortometrajes

Preguntas realizadas en la entrevista al director y fundador del proyecto “Memorias de
una bailarina”

Datos generales del proyecto

1. ¢Por qué ha escogido la plataforma Verkami?

En los proyectos que he hecho anteriormente habia utilizado recursos propios pero
esta vez necesitaba financiacion ajena. Intenté buscar subvenciones o ayudas pero al
ser menor de edad no fue posible. Queria hacer un crowdfunding y leyendo
valoraciones y opiniones Verkami era la mejor para mi proyecto.

2. ¢Esta emprendiendo con este proyecto?

Mas o menos. Ahora mismo estoy estudiando y me gustaria dedicarme al cine en
algiin momento.

3. ¢Por qué decidié financiarse a través de un crowdfunding de recompensa?

Porgue me parecia la forma més fécil de conseguir un presupuesto

4. ¢Volveria a hacer un crowdfunding?, ¢ qué ventajas le encuentra?
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Si. realizar proyectos que de otra forma no podria, la plataforma da a conocer tu
proyecto a gente que pueda ayudar de cualquier forma

5. ¢Cuantas campafas de crowdfunding ha realizado? en caso de que haya
realizado mas, ¢en qué plataformas?, ¢para qué proyectos?
Esta la primera campafa de crowdfunding de recompensa.

6. ¢Cual es el perfil de los fundadores de este proyecto, edad, sexo, formacion,
experiencia en crowdfunding...?
Los fundadores son el director de 18 afios con ayuda de los padres. Como formacion
tiene actualmente la E.S.O. y preparando terminar Estudios en Bachillerato.

7. ¢Como decidid las recompensas por rangos de donacion de los mecenas?

Las personas que aportan es por el proyecto y no por la recompensa, asi que
finalmente decidi buscar cosas econémicas que no supusiesen mucho esfuerzo en el
presupuesto y que tuviesen que ver con el proyecto.

Financiacion
8. ¢Cuando empezé vy finalizé la primera ronda de financiacion?
Ahora mismo no lose... pero al comenzar tenia 40 dias para conseguir la financiacién

objetivo y cuando se completaron, desde la plataforma me escribieron y me ofrecieron
7 dias como prérroga porgque ya estaba muy cerca del objetivo.

9. Vemos que ha habido mas de una ronda de financiacion y que terminé el 03 de
mayo de 2021 ¢ cuanto tiempo durd la segunda ronda de financiacion?
N/A. Sélo hubo una ronda de financiacion.

10. ¢ En qué semana se concentra la mayor aportacion de la financiacién objetivo?

Si hay mas de una ronda de financiacion diferenciar para cada ronda.
La primeray la ultima, familiares

11. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la primera semana?
30

12. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la dltima semana?
15

13. Lugar de procedencia, pais de los inversores
Madrid, Espafia. Fueron gente de la Escuela de Interpretacion, alguna asociacion de
alzhéimer, y la propia plataforma.

Comunicacién

14. ¢ Cree que ha sido importante publicar para qué destinara la financiacién?
Si, porque si no los inversores no aportan dinero al crowdfunding. Necesitan saber
para qué es el dinero

15. ¢ Con qué frecuencia se ha ido actualizando el proyecto para los mecenas?
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Instagram en los primeros y ultimos dias. Los comentarios de la plataforma son mas
para agradecer y dar la enhorabuena que para actualizar.

16. ¢ A través de qué medios se ha comunicado sobre esta campafia?

Instagram, algun periddico local, familiares, web de colegio, Escuela de Interpretacion
y la propia plataforma Verkami.

Puntos clave de la entrevista

17. ¢ Qué variables considera que puede incidir en el éxito de una campafa?, tal y
como ha ocurrido en su caso.
La cantidad de dinero que se pida, que debe ser realista y la capacidad de llamada
que tengas.

18. ¢ Cree que hay relacién entre las variables de éxito que comenta?

Si
19. De las siguientes variables que son consideradas de éxito para un proyecto de
financiacién a través de crowdfunding, ¢las considera usted de éxito para su
proyecto? ¢ Por qué si o por qué no?
N/A.

Variables de éxito sugeridas, puede comentar cada una de ellas:

1. Conecta con un colectivo: Depende, pensaba que al ser un cortometraje
del alzhéimer tendria mayor repercusion y las asociaciones de Alzheimer
a la que escribi no me contestaron nada méas que una de ellas.
Trayectoria del fundador: Cinco o seis cortos. No mucha.

Obijetivo de financiacién realista: Si

Duracion: cuando queda poco tiempo es mas facil conseguirlo
Presentacion: Sl, el proyecto tiene que ser comprensible.

Sistema de recompensas: Bueno, no lo sé. Depende del proyecto, si es un
libro se recompensa por un libro, pero en este caso que es un
cortometraje creo que quien aporta es porque quiere aportar a la cultura,
mas que por la recompensa que pueda obtener.

Difusién y seguimiento: Si, de vez en cuando

Networking. Si

ogakwnN

© N

20. ¢ Hay alguna variable no nombrada anteriormente que considere fundamental
para el “éxito” de un crowdfunding?
El tipo de proyecto, que guste.

21. Para terminar, si quiere hacer algin comentario adicional para el estudio,
puede escribir debajo de esta pregunta.

1.4. “Kiwi. El maldito. Novela Grafica”

Informacion recopilada previa a la entrevista

- Localizacion: proyecto desarrollado en Espafa, Sevilla.
- Contacto: Guionista e ilustrador del comic
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- Plataforma: VERKAMI

- Categoria: Cémic

- Tema:

- Impacto: proyecto construido en busqueda de financiacién para publicar el
comic

- Participacion: Exclusivamente el creador del comic.

- Fecha Fin: 17/12/2017

- URL:https://www.verkami.com/projects/19053-kiwi-el-maldito-novela-grafica

- Innovacion: Aporta cultura y creatividad a la sociedad

- Replicabilidad: proyectos con potencialidad de trasferencia a otros comics

Preguntas realizadas en la entrevista al fundador del proyecto “Kiwi. ElI maldito. Novela
Grafica”

Datos generales del proyecto

1. ¢Por qué ha escogido la plataforma Verkami?
Tenia un contacto que ya habia trabajado en varias ocasiones con la plataforma y
tiene experiencia en crowdfunding de recompensa
Me encontré con el problema de que ninguna editorial me publicaba. En Francia
parecia que tenia la opcion, pero finalmente se torcio, y en Espafia pasar el filtro de los
editores no fue sencillo y me encontré el problema de que no tenia como publicar mi
comic y que dos afios de mi vida se quedaran en un cajon.

2. ¢Esta emprendiendo con este proyecto?
Ha sido mi primer proyecto de emprendimiento. El comic es mi pasién, pero me gano
la vida haciendo otras cosas.

3. ¢Por qué decidié financiarse a través de un crowdfunding de recompensa?
Me aconsejaron que era el crowdfunding mas interesante y sobre todo si era una
campafa para un producto imaginativo y artistico. Solo queria hacer el comic.

4. ¢Volveria a hacer un crowdfunding?, ¢ qué ventajas le encuentra?
La experiencia fue muy positiva, volveria a hacerlo si me viese en la misma situacion
un trabajo en el que se invierten tantas horas buscas que la gente pueda verlo y
reconocerlo.
Problemas encontrados: La cantidad de trabajo y horas que tienes que echar en esos
40 dias que te da la plataforma. Sacar el libro, imprimirlo, maquetarlo, Editor,
disefiador, el envio es costoso.
Ventajas: Te saltas el filtro del editor, es quien juzga que tu trabajo sea bueno o malo.
Gracias al aspecto digital nos podemos saltar el tener esta confianza del editor que se
puede equivocar o no. Tienes el apoyo de familia, amigos, incluso Valor democratico.

5. ¢Cuantas campafas de crowdfunding ha realizado? en caso de que haya
realizado mas, ¢en qué plataformas?, ¢para qué proyectos?
N/A

6. ¢Cual es el perfil de los fundadores de este proyecto, edad, sexo, formacion,
experiencia en crowdfunding...?
Guionista e ilustrador, hago comics, licenciado en bellas artes, crowdfunding con 48
afos. La experiencia con el crowdfunding empez6 y de momento se quedd con esta
campafia, me daba miedo porque el tema digital era algo un poco desconocido.

7. ¢Como decidié las recompensas por rangos de donacion de los mecenas?
Me fijé en varios proyectos o campafias que ya tenian libro, libro firmado, lamina,
artbook, pagina original, etc.
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Financiacion
8. ¢Cuando empezé y finalizé la primera ronda de financiacion?
La primera y Unica ronda duré 40 dias, el limite de dias que te da la plataforma para

conseguir la financiacion. La ronda duré exactamente 25 dias, consegui mas de la
financiacién objetivo antes de terminar la campanfa.

9. Vemos que ha habido mas de una ronda de financiacién y que terminé el 17 de
diciembre de 2017 ¢ cuanto tiempo dur6 la segunda ronda de financiacion?
N/A

10. ¢ En qué semana se concentra la mayor aportacion de la financiacion objetivo?
Si hay mas de una ronda de financiacion diferenciar para cada ronda.
En la primera semana

11. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la primera semana?
45

12. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la Ultima semana?

1
13. Lugar de procedencia, pais de los inversores
Amigos, familia y gente que no conocia de toda Espafia y algun francés.

Comunicacioén

14. ¢ Cree que ha sido importante publicar para qué destinara la financiacion?
Por supuesto, sin eso no puedo obtener la confianza de los que aportan la financiacién
solicitada.

15. ¢ Con qué frecuencia se ha ido actualizando el proyecto para los mecenas?
Con mi red de contactos practicamente todos los dias, con actualizaciones a través de
Facebook y la propia plataforma.

16. ¢ A través de qué medios se ha comunicado sobre esta campafia?

Red de contactos, Facebook, RRSS y el blog que Verkami te obliga a hacerte en la
inscripcion que hay que ir actualizandolo.

Puntos clave de la entrevista

17. ¢ Qué variables considera que puede incidir en el éxito de una campafia?, tal y
como ha ocurrido en su caso.
Considero variables muy importantes y de éxito la comunicacion, presentacion,
difusién y seguimiento del proyecto.
18. ¢ Cree que hay relacion entre las variables de éxito que comenta?
Si, todas ellas tienen que ver con la relacién con el mecenas y lo que quieres mostrarle
de tu proyecto.
19. De las siguientes variables que son consideradas de éxito para un proyecto de
financiacién a través de crowdfunding, ¢las considera usted de éxito para su
proyecto? ¢ Por qué si o por qué no?

Variables de éxito sugeridas, puede comentar cada una de ellas:
-63-



Vivas Lépez, Pilar

7.

8.

Conecta con un colectivo: El colectivo lo tenia claro, el mundo del
comic es muy concreto y el resto serian amigos y lectores de comic.
Trayectoria del fundador: Me inicié en el mundo del cémic tras esta
campafa de crowdfunding, soy un autor de comic no tiene mucha
presencia y al empezar hay que convencer a la gente que tu producto
es de calidad.

Objetivo de financiacion realista: El dinero que solicité fue para cubrir el
coste.

Duracion: 40 dias, aunque en los 25 primeros dias consegui toda la
financiacion.

Presentacion: Muy importante, por eso afiadio el video, lo fundamental
son los 40 dias que son paliza porque tienes que estar

Sistema de recompensas: Si, el que invierte en este tipo de campaias
es porque esta interesado en ver y conocer tu obra, y para darle un
poco de personalidad a las recompensas les puse a cada una de ellas
nombres de péajaros.

Difusién y seguimiento: Tiene que ser continuo en todos los dias los
dias de la campafia.

Networking. Primordial, sobre todo antes de comenzar la campanfa.

Lo mas importante es la calidad de la obra y la campafa de esos 40 dias, la intensidad
y anunciar por las redes

20. ¢ Hay alguna variable no nombrada anteriormente que considere fundamental
para el “éxito” de un crowdfunding?

21. Para terminar, si quiere hacer algin comentario adicional para el estudio,
puede escribir debajo de esta pregunta.

1.5.

“Brigada (un cémic)”

Informacion recopilada previa a la entrevista

Localizacién: proyecto desarrollado en Espafia, Monells.

Contacto: Creador y fundador del comic

Plataforma: VERKAMI

Categoria: Comic

Tema: CAmic/publicaciones libros

Impacto: proyecto construido en busqueda de financiaciéon para publicar el

comic

Participacion: Exclusivamente el creador del cémic.

Fecha Fin: 13/08/2013

URL: https://www.verkami.com/projects/2598-brigada-comic

Innovacién: Aporta cultura y creatividad a la sociedad

Replicabilidad: proyectos con potencialidad de trasferencia a otros comics

Preguntas realizadas en la entrevista al fundador y creador del proyecto “Brigada (un

cémic)”

Datos generales del proyecto

1. ¢Por qué ha escogido la plataforma Verkami?

En el momento en que lancé la campafa habia pocas alternativas y esta era la mas
equilibrada, tanto por disefio y funciones como por precios de comisiones.
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2. ¢Esta emprendiendo con este proyecto?
No, solamente han sido un par de campafias puntuales sobre un producto.
3. ¢Por qué decidi6 financiarse a través de un crowdfunding de recompensa?

No conocia ningun otro tipo de crowdfunding en aquel momento, pero de todas formas
es una campafa basada en la preventa de un producto que estaba solo en fase de
proyecto, aun sin desarrollar en funcién de si salia adelante la financiacién, no tendria
mucho sentido de otra forma que no fuera ofreciendo recompensas a los
patrocinadores que apostaban a ciegas.

4. ¢Volveria a hacer un crowdfunding?, ¢ qué ventajas le encuentra?

Es agotador, pero me gusta mucho el proceso y la conexién con el publico. Ademas
puedes realizar muchos productos paralelos al producto principal que enriquecen el
conjunto y aportan valores extra. Si, volveria a hacer alguna campafia, aunque de
momento he encontrado una forma de hacerlo menos directa y agotadora, a través de
una plataforma especializada en mi sector, Spaceman Project.

5. ¢Cuantas campafas de crowdfunding ha realizado? en caso de que haya
realizado mas, ¢ en qué plataformas?, ¢ para qué proyectos?
Dos campafas con Verkami para el libro Brigada (tomos 1y 2)
Dos campafias con Spaceman Project, para los libros Nima y Brigada (tomo 3 e
integral)

6. ¢Cual es el perfil de los fundadores de este proyecto, edad, sexo, formacion,
experiencia en crowdfunding...?
No dispongo de esa informacién, lo siento.

7. ¢Como decidié las recompensas por rangos de donacion de los mecenas?

Haciendo nameros con los gastos de produccion, de envios y con mi margen de
beneficio. El objetivo principal era desarrollar el libro base, pero para financiarlo harian
falta mas compradores de lo que estimaba que podia ser mi publico potencial, asi que
realicé una serie de extras que (salvo alguna excepcién, como la figurita) fueran
relativamente econémicos de producir. Por ejemplo, el Artbook era solo trabajo de
disefio de maquetacion e imprenta, el coste de realizar el arte que viene en el interior
es un trabajo de preproduccion que se realiza igualmente antes de empezar un libro
de este tipo, y que por desgracia la mayoria de las ocasiones se queda en el cajén sin
que nadie pueda valorarlo.

Financiacion
8. ¢Cuando empezé y finalizé la primera ronda de financiacion?
El proyecto se fundé tras 30 dias de campafa el 13 de agosto de 2012

9. Ha habido mas de una ronda de financiacién, en caso afirmativo, ¢cuanto
tiempo duré la segunda ronda de financiacion?
Solo una ronda.

10. ¢ En qué semana se concentra la mayor aportacion de la financiacion objetivo?
Si hay mas de una ronda de financiacion diferenciar para cada ronda.
La primeray la tltima semana son los dos grandes momentos.
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11. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la primera semana?
No recuerdo ese dato.

12. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la Ultima semana?
Lo mismo.

13. Lugar de procedencia, pais de los inversores
En su mayoria Espafia y Francia, que es donde radican la mayoria de mis lectores
habituales. Aunque una de las ventajas de este tipo de financiacion es que te permite
ver hasta dénde llega tu producto en detalle, y tuvimos envios a todas partes del
mundo.

Comunicacién

14. ¢ Cree que ha sido importante publicar para qué destinara la financiacion?
Al principio era reacio a dar en detalle los datos publicamente, pero siendo una de las
primeras campafias de ese calibre que se hacian en Espafia en el sector del comic (a
nivel de recaudacion solicitaba 39mil euros y se llegaron a recaudar 50mil.) tuve que
realizar mucha pedagogia sobre el crowdfunding de cara al publico y hubo bastante
gente gue solicitaba saber mas sobre como se iba a destinar el reparto de la
financiacion.

Creo que es bueno dar idea de como vas a invertir el dinero, pero no veo necesario
dar esa informacion al detalle. Al fin y al cabo es un proyecto en el que ofreces un
producto en preventa y no pides mas que participar en €l o dejarlo, comprarlo o no, no
es una cuestibn humanitaria ni un proyecto social en que se puedan levantar
suspicacias. El cliente que compra un libro lo compra al precio de venta normal. En
comparacion seria como si un cliente fuera a una editorial tradicional a solicitar en qué
se destina cada euro que ha invertido en la compra de uno de sus libros.

15. ¢ Con qué frecuencia se ha ido actualizando el proyecto para los mecenas?
Es uno de los factores que mas valoro, el tener el proyecto siempre vivo pero sin dar la
lata con cosas vacias. Es decir, prefiero actualizar una o dos veces por semana como
mucho pero con buena informacién o material, antes que dar la lata todos los dias con
la repeticion de cosas que ya has visto.

16. ¢ A través de qué medios se ha comunicado sobre esta campafna?

Redes sociales y foros especializados, aunque ha llegado a prensa como Vanguardia,
El Pais y televisiones locales a través de notas de prensa que enviaba durante la
campafia. Por desgracia estos Ultimos medios tradicionales solo hablaron de la
campafa cuando acabd y no pudieron aportar patrocinadores como me hubiese
gustado.

Puntos clave de la entrevista

17. ¢ Qué variables considera que puede incidir en el éxito de una campafia?, tal y
como ha ocurrido en su caso.
Originalidad del producto, una buena presentacion, confianza en el creador (que sea
ya reconocido) y una buena comunicacion con el potencial cliente.

18. ¢ Cree que hay relacion entre las variables de éxito que comenta?
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Intuyo que si, pero no sé valorarlo.

19. De las siguientes variables que son consideradas de éxito para un proyecto de

financiacién a través de crowdfunding, ¢las considera usted de éxito para su
proyecto? ¢ Por qué si o por qué no?

Variables de éxito sugeridas, puede comentar cada una de ellas:

1.

o

Conecta con un colectivo: Si, completamente necesario. En mi caso es un
sector con un publico cada vez mas nicho y hay que hacerles participes del
éxito.

Trayectoria del fundador: Si, el comprador que participa a ciegas en un
producto que aun no existe, debe tener la confianza de que al menos vas a
realizar lo mejor posible tu trabajo y en el plazo que propones. Si tu trayectoria
te avala tienes un gran terreno ganado.

Objetivo de financiacion realista: Si, aunque en mi caso parecia un objetivo
inalcanzable.

Duracion: No. Desearia que las campafias fueran mucho mas breves, ya que
agotan tanto a vendedor como a comprador. Es mejor realizar una precampafa
potente y equilibrada y luego lanzar una campafia en un par de semanas. En
los 30 o 40 dias habituales hay méas de dos semanas en que la financiacion se
estanca completamente y cualquier intento de promoverla es infructuoso.
Presentacion: Si, todo debe quedar absolutamente claro para el patrocinador.
Difusién y seguimiento: Si, lo juntaria con la siguiente opcion, porque no sé
distinguirlas. Actualmente toda difusion y seguimiento es trabajo online.
Networking:

20. ¢Hay alguna variable no nombrada anteriormente que considere fundamental

para el “éxito” de un crowdfunding?

Perseverancia. No abandonar el proyecto o realizar actualizaciones repetitivas. Dar la
imagen de proyecto perdido hace que el posible inversor huya en direccién contraria.

21. Para terminar, si quiere hacer algin comentario adicional para el estudio,

1.6.

puede escribir debajo de esta pregunta.

“Astray by Rhythl, Beastars Tarot Cards”

Localizacién: proyecto desarrollado en Espafia, Sevilla.

Contacto: Fundadora

Plataforma: KICKSTARTER

Categoria: llustraciéon

Tema: Cartas del Tarot

Impacto: proyecto construido en busqueda de financiacion para crear cartas
Participacion: la fundadora

Fecha Fin: 03/03/2021

URL : https://www.kickstarter.com/projects/452788126/astray-1/community
Innovacién: Cartas personalizadas

Replicabilidad: proyectos con potencialidad de trasferencia a otra baraja de
cartas

Preguntas realizadas en la entrevista a la fundadora del proyecto “Astray by Rhythl,
Beastars Tarot Cards”

Datos generales del proyecto
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1. ¢Por qué ha escogido la plataforma Kickstarter?

Elegi Kickstarter ya que es la plataforma de crowdfunding con mas apertura
internacional.

2. ¢Esta emprendiendo con este proyecto?

Seguramente solo sea un proyecto pasajero, no creo que pueda vivir de ello ni hacerlo
mi negocio, pero con este y otros mas podré mover mi trabajo y acercarme al mundo
laboral.

3. ¢Por qué decidi6 financiarse a través de un crowdfunding de recompensa?

Por el temor a fracasar si el proyecto no vendia tanto como imaginaba. Si financias
con anterioridad, solo sacas los ejemplares que te son rentables, es menos arriesgado
pagina tiene un grado de categorizacién que te hace mas liviano el trabajo.

4. ¢Volveria a hacer un crowdfunding?, ¢ qué ventajas le encuentra?

Aungue ha sido una experiencia un poco agobiante, creo que ha sido por el hecho de
vender un producto que se paga por adelantado mas que por el propio hecho de estar
en una plataforma de crowdfunding, quiero decir, si hubiese hecho preorders por mi
cuenta me hubiese temblado el pulso igualmente. Ya estoy pensando en el siguiente
proyecto para poder mejorar mis errores. Si el proyecto es grande creo que merece la
pena, si es pequefio quiza no te cunda el porcentaje que se lleva la pagina y el cambio
de divisas.

5. ¢Cuantas campafas de crowdfunding ha realizado? en caso de que haya
realizado mas, ¢ en qué plataformas?, ¢ para qué proyectos?

Una Unica que finaliz6 este febrero en la plataforma de Kickstarter.

6. ¢Cual es el perfil de los fundadores de este proyecto, edad, sexo, formacion,
experiencia en crowdfunding...?
Bueno, en mi caso color fundadora, yo soy mujer, tengo 22 afos, el grado en Bellas
artes y no tenia ningan conocimiento anterior al crowdfunding. Unas compafieras de la
carrera que si lo habian tenido me sirvieron de ejemplo.

7. ¢Como decidié las recompensas por rangos de donacion de los mecenas?

El proyecto en si era la recompensa basica y de precio mas bajo. Luego fui incluyendo
merchansiding o ilustraciones impresa u original relacionada en las siguientes.
Cuantos mas elementos incluia la recompensa mas cara era.

Financiacion
8. ¢Cuando empezé y finalizé la primera ronda de financiacion?

Fueron dos meses, de diciembre a febrero. EI maximo que permite la pagina si no
recuerdo mal.

9. Ha habido mas de una ronda de financiacion, en caso afirmativo, ¢cuanto
tiempo duré la segunda ronda de financiacion?
No.

10. ¢ En qué semana se concentra la mayor aportacion de la financiacion objetivo?
Si hay mas de una ronda de financiacion diferenciar para cada ronda.
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Las primeras semanas fueron las de mayor aportacion sin duda. A mediados ya habia
decaido bastante y se recuper6 cuando anuncié un sorteo y la publicidad me trajo mas
interesados.

11. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la primera semana?

No lo recuerdo, pero a las dos semanas o0 asi ya habia casi alcanzado la meta, aunque
No la puse muy alta.

12. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la Ultima semana?

Como mucho unos 10. Y alguno en los ultimos dias también se fueron.

13. Lugar de procedencia, pais de los inversores

Los envios estaban disponibles en todo el mundo, pero un 85% eran estadounidenses
perfectamente, luego europeos (ingleses) y luego espafioles. Algun inversor asiatico
también, pero poco.

Comunicacion
14. ¢ Cree que ha sido importante publicar para qué destinara la financiacion?

En mi caso no hice un presupuesto visible al publico, pero al poner claro los productos
y no ser algo de mucha envergadura creo que nadie desconfié de mi.

15. ¢ Con qué frecuencia se ha ido actualizando el proyecto para los mecenas?

He hecho unas 7 u 8 actualizaciones en lo que llevo de recorrido, unos 6 meses y otra
gue me queda para anunciar los envios.

16. ¢ A través de qué medios se ha comunicado sobre esta campafia?

Sobre todo, Instagram, pero nunca llegué a publicar anuncios, ahora me arrepiento un
poco, por el mismo dinero se publican alli y en Facebook. También usé mis otras
cuentas en Twitter y Tumblr y abri cuenta en Reddit, qué existen paginas de fans por
teméaticas.

Puntos clave de la entrevista

17. ¢ Qué variables considera que puede incidir en el éxito de una campafa?, tal y
como ha ocurrido en su caso.

El producto es obviamente lo mas importante, pero sin una buena
comunicacion o una buena presentacién y maquetacion del proyecto se puede
quedar a la mitad de sus posibilidades. Cuanto abres un proyecto todo tienen
que ser fuegos artificiales, mucha imagen, evitar mock ups dentro de los
posible, buenos videos promocionales y buenas tipos. Un poco complicado
porque estas recaudando el dinero para sacar el producto, pero es asi. En mi
caso todo fue muy bésico, podria haberlo trabajado todo mucho més y ahora
me arrepiento porque esa es la imagen que da tu producto.
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18.

19.

¢, Cree gue hay relacion entre las variables de éxito que comenta?
En el fondo, sea cual sea la temética de tu proyecto, eres un vendedor, el
marketing va a ser el que mida la calidad de tu producto.

De las siguientes variables que son consideradas de éxito para un proyecto de
financiacién a través de crowdfunding, ¢las considera usted de éxito para su
proyecto? ¢ Por qué si 0 por qué no?

Qué va, en mi caso estuve promocionando el trabajo por mis redes y
actualizando como avanzaba y ese fue la mayoria de mi pablico.

Variables de éxito sugeridas, puede comentar cada una de ellas:

1.7.

1.
2.

20.

21.

Conecta con un colectivo: si, el refilbn de un fandom es muy importante.
Trayectoria del fundador: Sitienes mas proyecto serds mas confiable, pero no
creo que nadie se pare a ver tus anteriores, es como los likes, pocas personas
se paran a ver tu perfil.

Objetivo de financiacion realista: si, muchos proyectos no salen, aunque
siempre puedes repetir una vez lo hayas mejorado.

Duracion: depende, mas tiempo no siempre implica mas compradores, si no lo
publicitas bien no te vale de nada.

Presentacion: Lo mas importante.

Difusiébn y seguimiento: Es bueno que la gente vea nacer el proyecto, se
empatiza mucho mas que si se lo encuentra como un producto a la venta sin
alma.

Networking: si, muy parecido a lo de contactar con colectivos. Amigos o
contactos con influencia puede distribuirlo muy répido.

¢ Hay alguna variable no nombrada anteriormente que considere fundamental
para el “éxito” de un crowdfunding?

La creacidon de un presupuesto y publicarlo en el proyecto da mucha seguridad,
sobre todo para trabajos de grandes dimensiones.

Para terminar, si quiere hacer algin comentario adicional para el estudio,
puede escribir debajo de esta pregunta.

“Los caballeros de la orden de Toledo” y “Los Vallekurros: Born to be guays”

Localizacién: proyecto desarrollado en Espania, Sevilla.

Contacto: Fundadores

Plataforma: VERKAMI

Categoria: Comic/Historia

Tema: Comic

Impacto: proyecto construido en blsqueda de financiacion para impresion y
creacion de un cémic

Participacion: la fundadora

Fecha Fin: 29 de abril de 2014

URL :https://www.verkami.com/projects/8185-los-caballeros-de-la-orden-de-
toledo-1

Innovacién: Cémic
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- Replicabilidad: proyectos con potencialidad de trasferencia a la creacién de
otros comics, como es la realidad. Gracias a este crowdfunding, posteriormente
ha sacado 4 comics sobre la misma historia y otro cémic nuevo.

Preguntas realizadas en la entrevista a los fundadores del proyecto “Los caballeros de
la orden de Toledo”

Datos generales del proyecto

1. ¢Por qué ha escogido la plataforma Verkami?
La conocia anteriormente por haber participado en otros crowdfundings como
mecenas.

2. ¢Esta emprendiendo con este proyecto?
En principio el proyecto era finalista y no tenia mas intencién que cubrir los costes de
edicién, pero si que valoramos la posibilidad de que sirviera como el inicio de un
proyecto que nos reportara ingresos con continuidad.

3. ¢Por qué decidié financiarse a través de un crowdfunding de recompensa?
Porgue los margenes de beneficio que deja el mundo editorial para los autores es muy
reducido y hoy en dia las herramientas para cubrir esa labor editorial son mas
asequibles. Aparte de que ya tenia experiencia con la autoedicion de antes.

4. ¢Volveria a hacer un crowdfunding?, ¢ qué ventajas le encuentra?
No lo descarto, aunque también valoro otras formas de financiacién. Las ventajas que
le veo es que las plataformas de crowdfunding dan confianza a los mecenas al no
hacerles el cargo del pago hasta que no se consigue el proyecto.

5. ¢Cuantas campafas de crowdfunding ha realizado? en caso de que haya
realizado mas, ¢en qué plataformas?, ¢para qué proyectos

He realizado 6 campafias de crowdfunding. Todas en Verkami. 5 para “Los caballeros
de la orden de Toledo” y 1 para “Los Vallekurros: Born to be guays

6. ¢Cual es el perfil de los fundadores de este proyecto, edad, sexo, formacion,
experiencia en crowdfunding...?
Hombres, entre 40 y 50 afios, licenciados. 1° experiencia en crowdfunding.

7. ¢Como decidié las recompensas por rangos de donacion de los mecenas?
Habia recompensas que tenian que ver con las diferentes modalidades de entrega del
cOmic y otras que eran dibujos, las paginas originales, acuarelas, caricaturas con los
personajes e incluso la posibilidad de aparecer en la obra.

Financiacién
8. ¢Cuando empezé y finalizé la primera ronda de financiacion?
Entre marzo y abril de 2014.

9. Ha habido mas de una ronda de financiacién, en caso afirmativo, ¢cuanto
tiempo duré la segunda ronda de financiacion?
Cada crowdfunding tuvo una sola ronda de financiacion.

10. ¢En qué semana se concentra la mayor aportacion de la financiacion objetivo?
Si hay mas de una ronda de financiacion diferenciar para cada ronda.
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11. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la primera semana?
En el altimo crowdfunding conseguimos 236 mecenas. Unas 60 personas aportaron en
la primera semana.

12. ¢ Cuantos mecenas aportaron en la ultima semana?
En la ultima semana unas 20.

13. Lugar de procedencia, pais de los inversores
Espafa, principalmente.

Comunicacioén

14. ¢ Cree que ha sido importante publicar para qué destinara la financiacion?
Creo que si es importante que los inversores conozcan los costes aproximados de
sacar un proyecto editorial adelante.

15. ¢ Con qué frecuencia se ha ido actualizando el proyecto para los mecenas?
Una o dos actualizaciones en Verkami durante las primeras semanas y mas 0 menos
los mismo en otras RRSS como Facebook o Twitter.

16. ¢ A través de qué medios se ha comunicado sobre esta campafna?

Verkami, Facebook, Twitter y también alguna resefia en prensa especializada online.

Puntos clave de la entrevista

17. ¢ Qué variables considera que puede incidir en el éxito de una campafia?, tal y
como ha ocurrido en su caso.
Creo que una de las partes mas importantes es generar expectacion antes de iniciar la
campafa. O sea, hacer un ejercicio de publicitario del proyecto antes de comenzar la
campafa de financiacion,

18. ¢ Cree que hay relacién entre las variables de éxito que comenta?
Creo que ayuda bastante en el éxito del crowdfunding que parezca una herramienta
para cubrir una expectacion anterior que a que sea al revés.

19. De las siguientes variables que son consideradas de éxito para un proyecto de
financiacion a través de crowdfunding, ¢las considera usted de éxito para su
proyecto? ¢ Por qué si o por qué no?

Variables de éxito sugeridas, puede comentar cada una de ellas:

1. Conecta con un colectivo: Creo que conseguimos conectar tanto con los
aficionados al comic, como con los aficionados a la novela histérica y/o a la
generacion del 27 sin ser necesariamente lectores de comic.

2. Trayectoria del fundador: Para nuestro crowdfunding también fue importante el
aporte de la comunidad de personas que conocian nuestro trabajo anterior en
la edicion de comics.
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3. Objetivo de financiacion realista: Poner un objetivo alcanzable también es

importante.

Duracion: No fue significativo

Presentacion: Aunque si que invertimos trabajo en la presentacion, no sé si

fue significativo para el éxito.

6. Difusion y seguimiento: Esta parte si la considero importante, tanto antes del
comienzo de la campafia como durante.

7. Networking: En nuestro caso no fue importante durante la campafa, aunque si
que teniamos una red importante de contactos antes.

o s

20. ¢Hay alguna variable no nombrada anteriormente que considere fundamental
para el “éxito” de un crowdfunding?
Creo que no.

21. Para terminar, si quiere hacer algin comentario adicional para el estudio,
puede escribir debajo de esta pregunta.
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