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RESUMEN

En el presente estudio se analiza la creciente importancia de las nuevas formas de
financiacion alternativas a los bancos, en concreto del crowdfunding. A lo largo de este
trabajo se han desarrollado dos anélisis para conocer cudles son las razones por las que
las personas participan o no apoyan este tipo de proyectos. Ademas, una de las cuestiones
principales sera indagar acerca de la influencia del factor emocional en la toma de
decisiones a lo largo del proceso de crowdfunding. En el primer analisis, se realiza una
entrevista en profundidad, para conocer informacion relevante acerca del crowdfunding,
de la mano de una de las plataformas de crowdfunding mas importantes de Aragén. Se
complementa este primer analisis con cuatro entrevistas a expertos y responsables de las
principales plataformas nacionales e internacionales. En el segundo analisis, en cambio,
se difunde una encuesta a traves de Internet tanto a personas que han sido mecenas como
a las que no. Los resultados obtenidos nos permitieron constatar la importancia de las
emociones en el crowdfunding asi como los aspectos negativos y positivos del mismo.
Por ultimo, se plantean una serie de recomendaciones para la gestion que iran dirigidas

tanto a las plataformas como a los promotores de las campafias.

ABSTRACT

In the current study, the growing importance of a new funding method is analyzed:
crowdfunding. Two analyses have been carried out so as to find out the reasons why the
general public participates in crowdfunding projects or they do not support them.
Moreover, one of the research questions is related to the influence of the emotional factor
on decision-making during the crowdfunding process. In the first analysis, the CEO and
the Communications Director of one of the most important crowdfunding platforms in
Aragon were interviewed to find out relevant information about crowdfunding. Four
experts were further interviewed, who hold responsible roles in the most important
national and international crowdfunding platforms. For the second analysis, an online
guestionnaire was administered to people independently of their experience in being
MECENAS or not. The results foreground the importance of emotions in crowdfunding
together with the positive and negative aspects of this funding method. Finally, some
recommendations are proposed for crowdfunding platforms administrators and

crowdfunding campaigns promoters.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1. EVOLUCION EN LA SOCIEDAD

Tras la tremenda crisis que ha vivido la sociedad espafiola, la situacion econémica de
muchas empresas y particulares se ha transformado totalmente, sobre todo para la
obtencion de capital con el fin de poner en marcha sus proyectos. La falta de acceso a la
financiacion publica o privada a la que se estaba acostumbrada (préstamos bancarios,
créditos o subvenciones) y la incertidumbre del panorama financiero, son la causa de que
poco a poco surjan nuevas formas de financiacion. Segun (Massolution, 2013), Espafia
esta entre los primeros paises a nivel europeo y mundial que mas depende del sistema
bancario para financiaciones. Si lo comparamos con paises como Gran Bretafia 0 EEUU
la situacion es totalmente contraria. En estos paises se recibe mas financiacion por parte

de sistemas alternativos que por parte de los bancos.

No obstante, en estos ultimos afios se ha ido percibiendo una nueva tendencia en la
sociedad Ilamada: economia colaborativa, que ya es toda una realidad. Este concepto se
resume muy bien con la frase “compartir es vivir”, gracias a que los individuos colaboran

entre ellos interesada o desinteresadamente (Valero, 2015).

Durante el afio 2014, la economia colaborativa, ha sufrido su mayor crecimiento y parte
de su éxito reside en Internet, en las nuevas tecnologias y concretamente en la evolucién
de la tecnologia mavil, asi como en la necesidad de economizar gastos (Cinco Dias, 23
de Febrero 2015). Daniel Oliver, Presidente de la Asociacion Espafiola Crowdfunding y
Miembro del Consejo de la Asociacion Europea de Crowdfunding afirma que Espafia esta
adoptando en estos Gltimos afios una economia colaborativa, como una nueva e

importante alternativa a los modelos econémicos tradicionales (Vélez, 2015).

Si a todo lo anteriormente nombrado le afiadimos el desarrollo de las tecnologias, sobre
todo de Internet en general y de las redes sociales en particular, estamos ante las grandes
razones por las se han desarrollado nuevas opciones para sacar adelante cualquier tipo de

proyecto que una persona desee. Una de ellas es el crowdfunding.



2. ESTRUCTURA

El presente trabajo se estructura en cinco capitulos. El primero de ellos es de caracter
introductorio. En él se presenta un breve resumen sobre la evolucion en la sociedad
respecto a la forma de financiacion hasta llegar al surgimiento del crowdfunding tan

utilizado hoy en dia en multitud de proyectos.

En el segundo capitulo, se revisa el marco tedrico. Se desarrolla una pequefia revision de
la literatura profundizando en el concepto crowdfunding, su evolucién en el tiempo, la
tipologia y se presentan las principales ventajas e inconvenientes del mismo. Ademas, se
desarrolla una breve introduccion a las principales emociones positivas y negativas segun
varios autores, para comprender que sienten los mecenas a la hora de apoyar proyectos
mediante este tipo de via y, por el contrario, que tipo de emocién es la que lleva al resto

de personas a no querer apoyar este tipo de camparias.

En el tercer y cuarto capitulo se recoge el desarrollo y posterior analisis de los resultados
obtenidos mediante técnicas cualitativas y cuantitativas. En primer lugar, se realiz6 una
entrevista en profundidad a los responsables de la principal plataforma de crowdfunding
en Aragon, con el objetivo de conocer los principales aspectos relacionados con el
crowdfunding en general y los mecenas en particular. Asi mismo, se realizaron diferentes
entrevistas online a varios responsables de plataformas importantes en Esparfia, con el
mismo objetivo. En el segundo andlisis, se han difundido unas encuestas a personas que
son 0 han sido mecenas alguna vez asi como a personas que nunca han apoyado ningln

proyecto del crowdfunding.

Por ultimo, el quinto capitulo corresponde al analisis realizado de todos los apartados
anteriores. Se presentan las principales conclusiones obtenidas, las limitaciones que se
han encontrado a lo largo de la investigacién y, por Gltimo, se plantean una serie de
recomendaciones dirigidas tanto a plataformas como a promotores de crowdfunding. El
estudio concluye con la bibliografia correspondiente en la que se ha apoyado el presente

trabajo.



3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo general

El presente trabajo se centra en estudiar brevemente la evolucion que han tenido en estos
ultimos afios los modelos de negocio convencionales y por qué surgieron las camparias
de crowdfunding. Ademas, se analizaran las motivaciones y emociones que llevan a
personas particulares (mecenas) a aportar una cantidad econémica determinada para hacer
realidad el proyecto de una tercera persona u organizacion. No solo nos vamos a centrar
en los mecenas sino que también analizaremos los motivos por los que un grupo de la

sociedad todavia no ha apoyado ningun tipo de proyecto.

3.2 Objetivos especificos
¢ Identificar las motivaciones que llevan a un mecenas a financiar un proyecto, asi
como, conocer los principales frenos por los que otras personas no se han decidido

a apoyar ningun proyecto de crowdfunding.

e Analizar el impacto de las emociones en la toma de decisiones, tanto de un
mecenas como de aquellas personas que no han financiado nunca ningun

proyecto, a lo largo del proceso de participacion de un proyecto crowdfunding.

e Identificar la influencia positiva 0 negativa de factores sociales, culturales,
tecnoldgicos y econdmicos en los procesos de participacion en proyecto de

crowdfunding.



CAPITULO II. MARCO TEORICO: EL CROWDFUNDING

1. EL CROWDFUNDING

1.1 Definicién

Crowdfunding es un sistema de cooperacidn que permite a cualquier persona creadora de
proyectos, reunir una suma de dinero entre muchas personas para apoyar una determinada
iniciativa empresarial, cultural, social o deportiva (Asociacion Espafiola de
Crowdfunding, 2013). Basicamente, tiene que ver con la creacion colaborativa o

financiacion colectiva de proyectos realizada a través de Internet (Acconcia, 2015)

En el crowdfunding se da el encuentro entre los creadores y sus seguidores o personas
interesadas en que un proyecto salga adelante. Ambos agentes tienen un contacto mucho
mas cercano del que habitualmente se tiene en el tipico consumo cultural gracias a las
correspondientes plataformas. El objetivo de los mecenas, personas que aportan dinero,
no es otro que proporcionar y ofrecer herramientas al promotor para llegar a la meta
planteada, a cambio, normalmente, de unas recompensas o contraprestaciones. Para ello
el autor debe fomentar la credibilidad y transparencia llegando a hacer que los mecenas
se sientan Unicos. En el Crowdfunding, los mecenas son los clientes mas importantes
(Acconcia, 2015). No es lo mismo encontrar a una persona que te ofrezca 10.000€ para

financiar tu proyecto, que encontrar a 1000 personas que te ofrezcan 10€.

Los autores que utilizaron este término por primera vez fueron Howe y Robinson en 2008:
El crowdfunding emplea los medios colectivos, permitiendo a grandes grupos de personas
reemplazar bancos y otras instituciones como fuente de financiacion (2008, The Rise of

Crowdfunding).

Existen multitud de plataformas, que actGan como mecanismos directos entre el autor y
los mecenas. Algunos ejemplos de proyectos a financiar, segln se ha podido confirmar
en las principales plataformas espafiolas son: proyectos solidarios, exposiciones,
conciertos, libros, discos, cine y animacion, ciencia, negocios (startups), software (apps),
medioambiente, fotografia, eventos, videojuegos, danza, hasta partidos politicos. En
2016, Espafia cerro el afio con 48 plataformas de crowdfunding activas, cuatro mas que

el anterior 2015 (Asociacion Espariola de Crowdfunding, 2017).



En definitiva, segun Rodriguez de las Heras (2014), el término crowdfunding retne
fendmenos muy diversos que comparten esencialmente tres caracteristicas. Primero, la
base comunitaria y en masa que permite agrupar esfuerzos, recursos e ideas; segundo, el
objetivo principal pero no unico de obtener financiacion para un proyecto bajo esquemas
juridicos y econdmicos muy distintos; y tercero, el empleo de tecnologia que permite la
interaccion e intermediacion electronicas para canalizar las funciones atribuidas a cada
modalidad de crowdfunding. Por tanto, describe un amplio y variado fendmeno
consistente en la creacion de un entorno (electronico) para la agrupacion de un colectivo,
la aportacion de ideas, recursos y fondos y la interaccién en red dirigida a apoyar
conjuntamente proyectos, esfuerzos e iniciativas de individuos, organizaciones o

empresas.

1.2 Evolucion del crowdfunding en Espafia

El crowdfunding no es un término nuevo sino que ya existia cuando ni siquiera se tenia
ordenadores, ni mucho menos Internet. De hecho, recolectar pequefias cantidades de
dinero de un gran nimero de personas tiene detrds una larga historia. Personajes tan
miticos como Beethoven o Mozart, ya financiaban por aquel entonces sus conciertos con
dinero de patrocinadores interesados que les apoyaban. Por otro lado, la Estatua de La
Libertad de Nueva York también fue financiada por pequefias aportaciones de los
habitantes americanos y franceses, y actualmente, varias organizaciones en defensa de los
derechos humanos estdn intentando obtener dinero para adquirir satélites de
comunicacion para proporcionar acceso a Internet a la poblacién de los paises del Tercer

Mundo (Kuppuswamy y L. Bayus, 2013).

El primer caso de crowdfunding conocido en Espafia, y que normalmente no lo atribuimos
como tal, fue en 1956 cuando Manuel Jaldn, el inventor espafiol de la fregona, consiguio
financiacion visitando a sus vecinos para poder fabricar las 1000 primeras fregonas. Otro
caso fue en 1989 cuando el grupo de rock Extremoduro consiguié 250.000 pesetas
(equivalente a 1500 euros, aproximadamente) para poder grabar y editar uno de sus
albumes. Realizaron una venta de vales de 1000 pesetas y a cambio la persona que
comprara el vale recibia el disco una vez que se publicara, ademas de aparecer también

en los agradecimientos del disco.

Tal y como sefiala Rossi (2014), uno de los principales factores que ha propiciado el

desarrollo del crowdfunding, es la dificultad para recaudar fondos para los proyectos



empresariales debido a la crisis mundial. Por eso, el crecimiento exponencial de esta
alternativa de financiacién se produce a partir del afio 2009 aproximadamente, cuando
surgen las principales plataformas digitales de captacion de recursos que permiten la
conexion entre promotores y donantes (Lambert and Schwienbacher 2010), todo ello

gracias al desarrollo de las tecnologias, sobre todo de Internet y las redes sociales.

Pero, para conocer de primera mano coOmo ha sido en estos ultimos afios la evolucion del
crowdfunding en nuestro pais se tomara como referencia el informe lanzado por la AEC
en conjunto con la Universidad Complutense de Madrid. En él se relatan los datos
obtenidos mediante este método de financiacion durante el afio 2016 y como han variado
respecto a los afios anteriores. En el grafico 1 se puede ver la evolucion de los ingresos
del crowdfunding en los Gltimos 4 afios. El pasado afio 2016, las plataformas de
crowdfunding espafiolas han recaudado un total de 113.592.388€, que comparado con el
afio 2015 (52.554.108 euros) supone un crecimiento anual del 116.14%.

Gréfico 1: Evolucién de los ingresos del crowdfunding en Espafia

Ingresos del crowdfundingen Espafia

120.000.000
100.000.000 1 16%
80.000.000 \
60.000.000
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Afio 2016 Afio 2015 Afio 2014 Afio 2013

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos de la A.E.C

Espafia esta entre los seis primeros paises de Europa por volumen de ingresos, pero estas
cifras no son tan abrumadoras si las comparamos con las del Reino Unido, lider absoluto
en ingresos de plataformas de crowdfunding. Para hacerse una idea, Espafia sufre un
retraso aproximadamente de 3 a 4 afios respecto a los paises anglosajones en cuanto a este
tipo de financiacion alternativa. Asi que, aunque se prevé que en 2017 estas cifras vayan
aumentando, todavia queda mucho por hacer.

A pesar de que en Espafia todavia hay mucho desconocimiento de cara al crowdfunding

(Acconcia, 2017) muchos son los casos sonados en los ultimos afios y meses. En 2014,
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comenz0 a popularizarse este término debido a Podemos, partido politico que surgio
gracias a las aportaciones de la sociedad espafiola y que a dia de hoy sigue financiandose
mediante varias campafas de crowdfunding activas en su web oficial. Otro caso muy
sonado en este afio 2017 también relacionado con la politica, es la cuenta de crowdfunding

que lanzé Pedro Sanchez para poder conseguir fondos para su camparia.

Un caso muy cercano Y reciente, es el de la Universidad de Zaragoza, que el pasado mes
de Abril lanzo su primer proyecto de crowdfunding para investigar en la Esclerosis lateral
Amiotrofica con una cantidad minima a recaudar de 9.000€. A 37 dias de finalizar el

plazo, han conseguido 34.632€.

1.3 Tipos de crowdfunding

Existen diversas modalidades de crowdfunding reconocidas a nivel internacional y la

Asociacién Esparfiola de Crowdfunding (AEC) las recoge todas de la siguiente forma:

e Crowdfunding de inversion (o Equity Crowdfunding): EIl inversor recibe una
accion de una empresa 0 una participacion de la misma como contraprestacion a
su aportacion. Es un modelo menos conocido por el gran publico y méas enfocado
a los inversores de capital riesgo. Se trata de una variaciéon de las formulas
tradicionales que busca reducir el riesgo para el inversor gracias a la participacion

de muchos pequefios inversores.

e Crowdfunding de préstamo (o Crowdlending): Férmula de financiacion colectiva
en la que son los particulares los que realizan préstamos a empresas a través,
generalmente, de plataformas online. Una persona solicita un préstamo a la
multitud de usuarios del sistema. El portal hace un estudio de viabilidad y riesgo
de esa persona, se le asigna un nivel de riesgo y el interés que debera pagar. El
prestamista recibe su préstamo junto con un tipo de interés previamente acordado
como contraprestacion a su aportacion. Este tipo de crowdfunding existe tanto

para empresas como para particulares.

e Crowdfunding de donacion (o Donation based crowdfunding): Este modelo
permite recaudar fondos para la ejecucion de proyectos de caracter social
impulsados por organizaciones (ONGS), asociaciones o individuos particulares.

Enfocado a proyectos solidarios humanitarios, los donantes aportan un importe a
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un proyecto en concepto de donacidn, sin ninguna contrapartida mas que su propia
satisfaccion. Un ejemplo de este tipo de financiacion es el proyecto de Bill Gates
y John Green que recaudd més de 200.000$ para llevar el agua potable a Etiopia.

e Crowdfunding de recompensa (Reward- based Crowdfunding): enfocado al
desarrollo de productos creativos, los mecenas hacen una aportacion a cambio de
una compensacion no dineraria (producto) en funcion de la cantidad aportada. Se
considera una preventa. Es el crowdfunding que maés dinero recauda y el mas

habitual en el &mbito artistico y creativo.

Llegados a este punto resulta interesante comparar la distribucién y modalidad de las
plataformas de crowdfunding espafiolas respecto a los ingresos que se obtienen en ellas.
Vemos en el grafico 2 como a pesar de que en Espafia, en el afio 2016, el 29,16% de las
plataformas eran de recompensa, su recaudacion no llega al 11%. En cambio, en las
plataformas de préstamo se recauda un 54% del total y tan solo el 22,91% de las

plataformas espafiolas se dedican a este tipo de modalidad.

Gréfico 2: Comparacion entre el tipo de crowdfunding y la recaudacion obtenida

Modalidad mas apoyada vs. recaudacion
60% 54%
50%

40%
31%

0 29,16%
27,08% '
0% 22,91% 20,83%
20%
11%
0% |
Equity crowdfunding Crowdlending Recompensas Donaciones

¥ Recaudacion €  ® Tipo de modalidad

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos de la A.E.C (2016)

La conclusion que se extrae de este grafico es que a pesar de ser mas las plataformas de
modalidad de recompensas o sociales (donativos), los mecenas aportan mucha mas
cantidad de dinero en las de préstamos o inversion. En el caso del crowdfunding de
recompensas suelen ser muchas personas las que aportan su grano de arena pero con

mucha menos cantidad que los que invierten en la modalidad de préstamo o inversion.
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2. PARTES INTERESADAS EN EL CROWDFUNDING

La realizacion de un proyecto financiado mediante crowdfunding en Internet implica la
participacion minima de tres sujetos, segin la A.E.C y la encuesta realizada por la
plataforma Lanzanos en 2014. Estos sujetos son: el promotor del proyecto, los aportantes

al proyecto (mecenas) y el gestor de la plataforma.

En primer lugar, el promotor del proyecto o autor, es la persona fisica o juridica que
solicita financiacion para poner en marcha su iniciativa cultural, artistica, cientifica o
empresarial. Para ello emplea la plataforma de crowdfunding como escenario de
presentacion de su proyecto para atraer el interés de posibles aportantes con una adecuada

identificacion de los riesgos y del potencial de su iniciativa.

En segundo lugar, los aportantes 0 mecenas son los usuarios interesados en apoyar el
proyecto del promotor con ideas, fondos o recursos de diverso tipos. En el presente
trabajo, los mecenas, jugaran un papel fundamental, ya que, son el publico objetivo de
esta investigacion. Profundizaremos mas adelante en sus motivaciones, sus actitudes y las

emociones que experimentan a la hora de invertir.

Continuando con las partes interesadas en el crowdfunding, en ultimo lugar estan las
plataformas cuya funcion principal es crear un entorno cerrado de interaccion electronica,
es decir, proporcionan la infraestructura tecnolédgica que hace posible llevar a cabo los
procesos de financiacion diferente a las formulas tradicionales. Los promotores de los
proyectos utilizan las plataformas para presentar sus iniciativas y reunir financiacion;
mientras los ciudadanos visitan esas plataformas para financiar ideas de forma

desinteresada u obtener recompensas (Garcia, Domingo y Alonso, 2014).

3. VENTAJAS E INCONVENIENTES

3.1 Claves del éxito

No existe un método definitivo que permita llevar a cabo con éxito una campafa de
crowdfunding pero si que existen algunas pautas para que el proyecto de un promotor no

esté encaminado al fracaso.
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En primer lugar, conviene centrarse en la creciente importancia que esta adoptando la
economia colaborativa, ya que es un gran pilar para que una campafia de crowdfunding
tenga éxito: ser cercano con tu publico, generar confianza, hacer que se sientan

protagonistas de tu historia, ofrecer algo que les motive a participar, etc.

Siguiendo las bases desarrolladas en algunas plataformas como Verkami, Kickstarter y
Universo Crowdfunding podemos resumir que realizar una buena presentacion del
proyecto, de forma atractiva y original, mantener la comunicacion antes y durante la
campana a traves de redes sociales y editar un video exponiendo las caracteristicas del
proyecto para captar la atencion de los inversores 0 mecenas, es primordial para conseguir

la meta del objetivo y lograr més aportaciones para la campafa.

De hecho, el crowdfunding no consiste s6lo en poner el proyecto en una de las plataformas
y esperar a que entre el dinero, sino que es importante la preparacion (Smith, 2017).

Para ganarse la confianza y el apoyo del publico sera necesario demostrar una fuerte
implicacion en el producto, asi como una presencia y actividad constante. La gente
deposita su confianza en el desarrollador al financiar su iniciativa, por lo que éste debera

demostrar que se trata de un proyecto serio (Villalta, Almazan y Andradés, 2013)

3.2 Ventajas

Tal y como explica Ramén Saltor (2015), cofundador de The Crowd Angel, una de las
principales ventajas del crowdfunding en un primer momento es la rapida facilidad de
acceder a financiacién. Es decir, la visibilidad que otorga tanto al promotor como al
proyecto en si puede ser muy grande gracias a la oportunidad de acceder a personas que
estan completamente fuera de tu circulo de amistades y familiares. EI crowdfunding puede
convertirse también en una herramienta de marketing muy potente ya que da la
oportunidad de que los mecenas se conviertan en embajadores de la “marca”, de la

empresa, 0 del proyecto y aporten la comunicacion necesaria (Prats, 2016).

Otra ventaja a remarcar tiene que ver con el vinculo interpersonal que se potencia entre
creadores e inversores, traspasando la frontera de lo meramente profesional y llegando a
las personas gracias a los vinculos emocionales que puedan surgir. EI crowdfunding
ayuda a medir el impacto que tendra en el mercado la idea o proyecto, es decir, recibir el
feedback del mercado (Villaseca, 2016). Permite obtener datos sobre los posibles clientes,

averiguar nuevos segmentos e incluso identificar nuevos mercados (Emmanuel, 2016).
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Ademas consigues recursos econémicos para tu empresa 0 proyecto y no asumes todo el

riesgo sino que lo compartes con los mecenas.

3.3 Inconvenientes

Los inconvenientes que presenta el crowdfunding que se detallan a continuacion, han sido
recogidos de diferentes estudios, principalmente de la plataforma de crowdfunding
Kickstarter y Caparros (2012).

El primero de los inconvenientes es la escalabilidad. Se sabe que el crowdfunding se
desarrolla como una alternativa interesante para aquellos proyectos que necesiten de una
financiacion pequefia o mediana, es decir, tienen menor porcentaje de éxito los que
requieren una financiacion de mayor tamafio, aunque siempre hay excepciones. La clave
estd en la comunicacién y la forma de trasmitir el proyecto (Villalta, Almazan, Andrades;
2013). Aunque también hay que afiadir, que aquellos proyectos o promotores que cuenten
con mayor visibilidad mediatica, podran acceder a mayores cantidades para financiarse.
Por ello, es esencial la red de contactos con que se cuente, y la capacidad que se tenga de

hacer llegar bien el mensaje (Xnet, 2012).

Ademas segun el tipo de plataforma con la que se trabaje, el autor no recibira el dinero si
no consigue el 100% de lo acordado, como es el caso del “todo o nada”. En este caso si
no se llega al objetivo fijado el dinero retorna a los mecenas. En cambio, hay una
modalidad denominada “todo cuenta” en la que no hace falta llegar al objetivo, todo lo

que se recaude va directamente a la causa (Acconcia, 2015).

Otro de los problemas es la inseguridad juridica. Hasta el mes de abril de 2015, este
modelo de financiacion carecia de regulacion en nuestro ordenamiento juridico. A partir
de entonces se aprobd la Ley 5/2015, de 27 de abril (LA LEY 6908/2015), de fomento de
la financiacion empresarial. Pero esta ley, tiene un problema y es que, como afirman
Garcia y Narvéez (2016): “Esta ley no regula todas las formas de crowdfunding. Deja
fuera de su ambito de aplicacion a las plataformas de financiacion participativa en las que
se capta financiacion exclusivamente a traves de donaciones, venta de bienes y servicios,
y préstamos sin intereses” Ademas, el verdadero problema es que en la sociedad espafiola
todavia existe un gran desconocimiento en cuanto a este tipo de financiacion (Acconcia,
2015)
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4. EL FACTOR EMOCIONAL

En este apartado se realiza una aproximacion al crowdfunding y a su factor emocional.
Autores como Damasio (2005), ya constataron que las personas respondemos siempre de
forma emocional ante cualquier estimulo y en una etapa posterior tratamos de buscar una

explicacion logica y racional al suceso o comportamiento.

Lo que se pretende analizar en este punto esta relacionado con la siguiente afirmacion:
“La atencion de los consumidores no se capta mediante argumentos racionales, sino a
través de imagenes que emocionen. Cuanto mas intensa sea esta emocion, mas profunda
sera la conexion neuroldgica conseguida en el cerebro del consumidor en potencia”

(Lopez, 2007, p.21).

En marketing y publicidad, las emociones son empleadas para crear o modificar
respuestas en los consumidores. Actualmente, los estudios se centran més en la parte
emocional que en la parte racional de las conductas de los consumidores (Auladell, 2012).
Si cambiamos el término “consumidores” por “mecenas”, ;podemos aplicar esta misma

afirmacion al crowdfunding?

En Internet, las empresas y las personas encuentran una oportunidad para crear
emociones, generar confianza y establecer una comunicacion con sus clientes de una
forma mucho mas personal (Lépez, 2007). Como se ha explicado anteriormente, el
crowdfunding es una herramienta que ayuda a una persona u organizacion a hacer realidad
su idea o proyecto mediante pequefias aportaciones de individuos andnimos que quieren
colaborar (Lanzanos, 2014). Es aqui donde el factor emocional tiene un papel importante.
Alcéantara (2013) afirma que las historias deben empezar a ser reales. Hasta el momento,
ha funcionado muy bien el crear historias con un alto contenido emocional, con grandes
conceptos creativos y mensajes que llegan a los “consumidores”. No obstante, el
panorama actual exige que poco a poco se vaya materializando esta emocién y que se
establezca un contacto real con los consumidores, hecho que puede lograrse facilmente a

través de las redes sociales. Este es el gran objetivo del crowdfunding.

Existen casi tantas definiciones y clasificaciones sobre las emociones como autores, pero
para este estudio, tras la correspondiente revision tedrica, no se tomara un Unico autor
como referencia ya que, ninguna clasificacion ha sido aceptada de forma general. Gracias
al libro Psicopedagogia de las emociones (Bisquerra, 2014), realiza un interesante

recorrido sobre los principales autores y teorias de las emociones, desarrollando un
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informe con las emociones mas repetidas por cada uno de los autores. A lo largo de esta
investigacion, se intentara conocer si realmente los mecenas financian proyectos por el
factor emocional que desprenden estos. Y a su vez, analizar qué emocidn hace que una
persona no quiera participar. Las emociones clasificadas por Rafael Bisquerra (2014),

tomando como referencia a varios autores son:

Tabla 1: Clasificacidn de las emociones seglin Rafael Bisquerra

Miedo: temor, horror, panico, terror, pavor, desasosiego, susto, fobia.
Ira: rabia, colera, rencor, odio, furia, indignacion, resentimiento,
. i aversion, exasperacion, tensidn, excitacion, agitacion, acritud,
E. Primarias | animadversion, animosidad, irritabilidad, hostilidad, violencia, encjo,
celos, envidia, impotencia, desprecio, acritud, animosidad, antipatia,
resentimiento, rechazo, recelo.

Emociones Tristeza: depresion, frustracion, decepcion, afliccion, pena, dolor,
pesar, desconsuelo, pesimismo, melancolia, autocompasion, soledad,
negativas desaliento, desgana, morrifia, abatimiento, disgusto, preocupacion.

Asco: aversion, repugnancia, rechazo, desprecio.
Ansiedad: angustia, desesperacion, inquietud, inseguridad, estrés,
preocupacion, anhelo, desazdn, consternacion, nerviosismo.

E. Sociales Vergienza: culpabilidad, timidez, vergiienza ajena, bochorno, pudor,
recato, rubor, sonrojo, verecundia.

Alegria: entusiasmo, euforia, excitacion, contento, deleite, diversion, placer,
estremecimiento, gratificacion, satisfaccion, capricho, éxtasis, alivio, regocijo, humor.

Emociones Amor: aceptacion, afecto, carifio, ternura, simpatia, empatia, interés, cordialidad,
. confianza, amabilidad, afinidad, respeto, devocién, adoracion, veneracion,
positivas enamoramiento, agape, gratitud, interés, compasion
Felicidad: bienestar, gozo, tranquilidad, paz interior, dicha, placidez, satisfaccion,
serenidad.

CAPITULO Ill. METODOLOGIA

Una vez fijados los objetivos, tanto el general como los especificos, se procede a detallar
algunos aspectos relevantes de la investigacion. Cabe destacar primero de todo que se ha
empleado una metodologia mixta, es decir, una investigacion basada en una parte

cualitativa y otra parte cuantitativa.

En la primera parte, se analiza el crowdfunding desde sus inicios hasta la actualidad, con
el objetivo de conocer como ha sido su evolucion, las partes interesadas y su relacion con
el marketing y las emociones, en este caso, del mecenas. A partir de este desarrollo
teorico, llegamos a la segunda parte del trabajo, donde se ha hecho un estudio empirico
sobre las actitudes y motivaciones que llevan a los mecenas a financiar proyectos via

crowdfunding y qué emociones experimentan.
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1. ENTREVISTA EN PROFUNDIDAD

Para seguir avanzando en el analisis de los objetivos, se ha utilizado una técnica
cualitativa y de caracter exploratorio, conocida como entrevista en profundidad. Esta
técnica permite conocer de primera mano la informacién sensible como las actitudes de
los mecenas, ademas nos va a permitir conocer como trabajan las plataformas dedicadas

a dar a conocer los proyectos y recaudacion de dinero.

Para este estudio, se ha realizado una entrevista personal a los responsables de la
plataforma mas importante de Aragon, ademas de cuatro entrevistas online a varias de las

plataformas de crowdfunding méas reconocidas a nivel nacional.

Para la entrevista personal se ha seleccionado a dos especialistas de este sector. Jaime
Borobia y Miguel Angel Tapia, responsables de Siamm Producciones, Unica plataforma
de crowdfunding reconocida en Aragén fundada en 2012 para dar apoyo a todas aquellas
ideas, no solo culturales, que necesitan financiacion. Ademas, lo que diferencia a esta
plataforma de todas las demas es que ponen a disposicion de los promotores y autores, no
solo el proceso de busqueda de mecenas, sino la posibilidad de encargarse de la gestion

de sus carreras artisticas.

Tabla 2: Resumen datos sobre la entrevista en profundidad

Jaime Borobia
Nombre ) i )
Miguel Angel Tapia

) ) Entrevista en profundidad
Tipo de estudio
(Zaragoza)

Empresa Siamm Producciones

Direccion artistica y contratacion.
Puesto Desempefiado Planificacion estratégica

comunicacion.

Dia de la entrevista 10 de Abril 2017

Duracion de la entrevista 20 minutos
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La estructura de la entrevista se ha dividido en una serie de bloques para el mejor

desarrollo de la misma y que se va a comentar:

e B.1: Es un bloque introductorio donde se realiza una pequefia presentacion de la
investigacion que se esta llevando a cabo y se les recuerda a los entrevistados el
objetivo de la misma.

e B.2:Enelbloque 2 se analizan distintas cuestiones sobre los mecenas. Como por
ejemplo, las motivaciones de los mecenas, en qué medida su participacion ha sido
por influencia propia o de terceros y una pequefia introduccion a si estas personas
se dejan llevar por las emociones a la hora de financiar un proyecto.

e B.3: El bloque 3 centra la atencion en el aspecto emocional. Tratar de obtener la
maxima informacion posible sobre la relacion que tienen las emociones con los
mecenas Y saber si el crowdfunding es mas bien una herramienta de financiacion
emocional o todas las decisiones son racionales.

e B.4: Finalmente en el bloque 4 tratan de identificarse los principales frenos que
puede tener una persona antes de invertir en un proyecto de crowdfunding, saber
cudles son los aspectos negativos y las mejoras que deberian realizarse en torno a

este concepto.
Guion completo de la entrevista en profundidad, ver Anexo II.

Como se ha comentado anteriormente, se realizaron también una serie de entrevistas a
través de correo electronico. Cuatro de ellas fueron a los principales responsables de
algunas de las plataformas mas influyentes en el panorama nacional (Injoinet, Mezenax)
e internacional (Ulele y Tipee). La quinta entrevista online fue al famoso asesor de
crowdfunding, Valenti Acconcia, fundador de Vanacco y escritor del libro “Las 20 reglas

de oro del crowdfunding”.

El objetivo que se persigue con estas entrevistas es el de conseguir aumentar la
informacidn en mi investigacion y conocer diferentes puntos de vista de expertos en la
materia. Cabe destacar que, las entrevistas realizadas de forma online no aportan la misma
informacion que las entrevistas en profundidad, la informacion es menor y perdemos la
posibilidad de atender al lenguaje no verbal. Lo bueno de este tipo de entrevistas es la

rapidez, comodidad y bajo coste (llieva., 2002)
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Tabla 3: Resumen de las entrevistas online realizadas

Nombre Empresa Tipo de estudio Puesto Fecha
Miguel Moya Injoinet Entrevista online Socio fundador Mayo 2017
Responsable de

Naiara Chaler Ulele Entrevista online o Mayo 2017
comunicacion

Luis Pinedo Mezenax Entrevista online CEO Abril 2017
Auxane ] ] _ Responsable jefe )
) Tipee Entrevista online Abril 2017
Frangois de proyectos
Asesor de
Valenti ) _ ) )
_ Vanacco Entrevista online crowdfundingy Junio 2017
Acconcia ]
escritor

Se insistio en todos los casos de la posibilidad de entablar una conversacion via telefénica,
pero en ninguno de los casos fue posible por diversas razones. El modo de contactar con
los entrevistados fue mediante un primer correo electrénico de presentacion a la
investigacion y solicitando la ayuda correspondiente. Tras las contestaciones positivas,
se precedia, a adjuntar un documento con las explicaciones oportunas y las cuestiones a
responder. En alguna ocasién se tuvo que difundir un mail recordatorio para que las

respuestas a las preguntas volvieran a ser reenviadas para el posterior analisis.

La estructura seguida en las entrevistas online fue la misma que para la entrevista de
Siamm. Mismos bloques de preguntas, pero con espacios para que los entrevistados

contestaran libremente.

2. METODOLOGIA CUANTITATIVA: ENCUESTAS

2.1 Poblacién objeto de estudio y plan de muestreo

La poblacion objeto de estudio del presente TFG esta formada tanto por individuos que
han apoyado campafas de crowdfunding al menos una vez (mecenas) como aquellos

individuos que no han apoyado nunca ningun tipo de proyecto mediante el crowdfunding.

Las respuestas a la encuesta fueron obtenidas a través del sistema de bola de nieve. En
concreto, se selecciono a un grupo de personas que cumplian con los requisitos necesarios
y se pidio que difundieran el cuestionario a otros usuarios. Este tipo de muestras presentan
una serie de ventajas, como por ejemplo la rapidez y la facilidad para obtener la
informacion, pero también tienen asociadas una serie de limitaciones e inconvenientes,
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siendo la mas importante la falta de representatividad (Garrido y Montaner, 2015). Es por
eso que los resultados deberan analizarse con cautela y no podran generalizarse al total
de la poblacién.

2.2 Tipo de estudio

El método para recoger la informacion ha sido la encuesta auto-administrada a través de
Internet, realizada con el programa Google Forms. Se ha disefiado una encuesta con 25
preguntas dirigidas tanto a personas que han apoyado proyectos como a las que no. La
mayor parte de las preguntas son cerradas y varian entre seleccion unica, maltiple y de

escala (Likert).

Tras una primera pregunta de filtro, se clasifico a la poblacidn objeto de estudio en dos
grupos. Las personas gque habian sido mecenas alguna vez y los que nunca han apoyado
proyectos de crowdfunding. Tras esta primera clasificacion se procedié a realizar las
preguntas correspondientes a cada grupo seguin su primera respuesta. Por tanto tenemos

dos grupos diferentes. Dentro de cada grupo hay diversos bloques:

Bloque 1
Bloque 1
Bloque 2
Grupo 1. Mecenas Grupo 2. No mecenas Bloque 2
Blogue 3
Bloque 3
Blogue 4

e Grupo 1. Mecenas

En el primer bloque, se realizé unas preguntas de introduccion para conocer el perfil del
mecenas que estaba respondiendo. Cuestiones cerradas muy concretas como por ejemplo:
el nimero de veces que han apoyado proyectos de crowdfunding, la cantidad media

aportada y el tipo o tipos de proyectos apoyados.

En el segundo bloque, aparecen las preguntas correspondientes al primer objetivo de la
investigacion, que son las correspondientes a los motivos por lo que han financiado
alguna vez proyectos mediante crowdfunding. Asi como de qué manera comenzaron a

hacerlo.
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En el tercer bloque, se analiza el factor emocional. Se plantea al encuestado una serie de
preguntas relacionadas con el aspecto emocional a lo largo del proceso de financiacion.
Tres preguntas de escala Likert (del 1 al 5) donde los mecenas debian responder qué grado
de emocion sentian en cada punto del proceso. Asi como una pregunta abierta, para
conocer mejor los motivos de sus respuestas. Las emociones empleadas para estas
cuestiones son algunas de las enumeradas anteriormente en la revision bibliogréafica,

clasificandose en positivas, negativas 0 ambiguas.

El cuarto bloque corresponde al ultimo objetivo de la investigacion. En él se plantean
cudles son los posibles aspectos negativos del crowdfunding a lo largo del proceso de
participacion y el porqué. Para finalizar el cuestionario, aparecen las dos ultimas
preguntas de clasificacion: sexo y edad. Para poder fijar esta ultima variable se han

seguido los pasos de la encuesta de la plataforma Lanzanos en 2014.
e Grupo 2. Personas que no han sido mecenas

En el primer bloque dentro de este grupo de personas, se les formulaban las cuestiones
correspondientes a las razones por las que nunca habian sido mecenas. En el segundo
bloque, de nuevo aparece una escala Likert, del 1 al 5, para medir el tipo de emocion que
invade a este grupo de personas por la que no financian. Por altimo, en el tercer bloque
del cuestionario se les pregunta por los principales frenos y aspectos negativos que han
encontrado en este tipo de herramientas y el porqué. Asi como las dos preguntas

correspondientes de clasificacion: sexo y edad.

El proceso de recogida de informacién estd comprendido entre los dias del 12 al 19 de
Mayo. Cabe destacar que en los tres primeros dias fue cuando se consiguid el 80% de las
respuestas. La duracion de tiempo de la realizacion de la encuesta ha sido

aproximadamente de 4 minutos.

2.3 Anadlisis estadistico

Una vez cerrado el proceso de recoleccion de encuetas, se procedié a volcar los datos
obtenidos en google forms. Todos los calculos cuantitativos que se han hecho con estos

datos han sido mediante el programa estadistico SPSS siguiendo los siguientes pasos:

e Tratar toda la informacion conseguida en google forms y volcarla en un Excel
e Tras una primera revision de los datos se importd directamente a un fichero de
SPSS.
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e Se editaron y codificaron las variables resultantes en funcion del tipo de categoria
(escala, nominal u ordinal).

e Se hizo un analisis descriptivo de las variables mas relevantes para la
investigacion construyendo tablas y graficos para ayudar la comprension de los

resultados.

Encuesta completa, ver Anexo II.

CAPITULO V: RESULTADOS

En este capitulo se expondran los resultados obtenidos en relacion a las entrevistas
realizadas y encuestas difundidas. Para facilitar la comprension de dichos resultados, se
ha procedido a presentarlos de forma conjunta dando respuesta a cada uno de los objetivos

planteados de una forma cualitativa y cuantitativa.

Para comenzar, antes de adentrarnos en cada uno de los objetivos, es necesario aportar
una vision general sobre los primeros resultados obtenidos en la encuesta. Después de
difundir el cuestionario durante una semana, se ha logrado obtener un total de 141
respuestas (n=141), de las cuales, como vemos en el gréfico 3, el 61,7% de los
encuestados nunca ha apoyado proyectos mediante el crowdfunding. Un dato realmente

interesante que pasaremos a analizar. El resto (38,3%) son los mecenas de la muestra.

Grafico 3: Porcentaje de personas que han apoyado o no campafas de crowdfunding

¢Alguna vez has apoyado con dinero alguna campafa de
crowdfunding?

No u Sj

Si nos centramos, por el momento, en los mecenas de la muestra, cabe destacar que el
37% de estos aseguran haber apoyado tan solo una vez algun proyecto de crowdfunding

y un 24,1% lo hicieron dos veces. Cabe destacar que a partir de este dato ya saltamos a
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casi un 17% de la poblacion que ha participado seis 0 mas de seis veces en proyectos de
crowdfunding. Respecto a la cantidad aportada, segn los resultados obtenidos, la
aportacion media se encuentra en un intervalo de 21 a 50€. Hay que tener en cuenta que
estos resultados no pueden generalizarse, ademas, como afirma Miguel Moya en la
entrevista que nos concedio, los resultados pueden variar en funcion del tipo de
crowdfunding que entienda una persona. Para aquellos que hayan apoyado proyectos de
crowdfunding del tipo recompensa, la media suele estar en unos 40€ por aportacion; en
cambio, si nos centramos en los proyectos de inversion, la cantidad media puede llegar a
ser de 2000€ por persona (Moya, 2017).

Por otro lado, para terminar con esta pequefia introduccion a los datos sobre los mecenas,
afiadir que los proyectos mas financiados son los que tienen un fin solidario (Proyectos
solidarios), el 33,30% de los mecenas han financiado al menos una vez este tipo de
proyectos. Les siguen de cerca los proyectos musicales (discos, canciones, conciertos)
con casi un 20% de las respuestas asi como libros (12,80%). Como conclusion, afiadir
que los proyectos solidarios y los culturales son los que mas apoyo reciben por parte de

los mecenas llegando a sumar entre estos un 65%.

Gréfico 4: Tipo de proyecto mas apoyado segln los mecenas
Tipo de proyecto mas apoyado
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Tras este pequefio analisis introductorio, se va a proceder a detallar los resultados de los

objetivos planteados:
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1. Motivaciones para apoyar o no proyectos de crowdfunding
En el caso de los mecenas, se les preguntd por los motivos por los que habian financiado
alguna vez uno o varios proyectos de crowdfunding. El 40,70% aseguran haberlo hecho
porgue conocian a la persona que estaba detras del proyecto, asi como contribuir a crear
lo que realmente les gusta (25,90%). Cabe destacar, dos datos interesantes. Ninguno de
los encuestados ha apoyado camparfias de crowdfunding por el mero hecho de que esté de
moda y tan solo un 1,90% lo ha hecho por las recompensas que obtiene a cambio.

Grafico 5: Principales motivaciones de los mecenas

Motivaciones de los mecenas

Conocia a la persona que estaba detras del

proyecto 40,70%

Contribuir a crear lo que me gusta 25,90%

Me hace sentir bien ayudar a los demas 20,40%

Apoyo directamente una causa sin ningun tipo de
intermediario

11,10%
Las recompensas que obtengo a cambio I 1,90%

Esta de moda / Influencia social 0,00%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Los datos obtenidos coinciden en gran medida con las opiniones de los expertos a los que
se les realiz6 las entrevistas online. Los responsables de Mezenax y Ulule coinciden en
afirmar que la principal motivacién es la de tener un vinculo con el autor o creador de
cualquier tipo. Ya sea porque el mecenas es un fan que lleva mucho tiempo siguiendo al
creador y siente un gran vinculo de admiracion (Pinedo, 2017) o porque simplemente
conocen al autor y quieren darle soporte (Chaler, 2017). Otras plataformas a las que se ha
entrevistado como Tipeee o Siamm, afirman que la principal motivacion es que les guste
el proyecto, que les ilusione. Que les trasmita una motivacién especial, como una especie
de shock (Tapia, 2017).

Cabe destacar, que el dato que se ha obtenido en las encuestas sobre las recompensas es
muy diferente a los estudios revisados y a las respuestas de las entrevistas realizadas.
Tanto Valenti Acconcia como el co-fundador de Injoinet sostienen que la principal

motivacion son las recompensas: “Los mecenas participan econémicamente en un
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proyecto a cambio de un retorno, por lo tanto sus motivaciones estan muy ligadas a dicho
retorno” p-17 (Acconcia, 2017).

A continuacion, nos vamos a centrar en las personas que nunca han participado ni
apoyado proyectos de crowdfunding. Como hemaos visto en el grafico anterior, este grupo
de personas son el grupo mayoritario de nuestra muestra. Al igual que con los mecenas,
se les preguntd por las motivaciones y como vemos en el gréafico 6 estan claramente
diferenciadas. El 37,20% de los encuestados afirman no haber encontrado ningun
proyecto que les Ilamara la atenciéon y casi el 35% ni siquiera conocia el término
crowdfunding. Estos datos coinciden con la opinion de Valenti Acconcia en la que
expresa que una persona solo realizara su aportacion dineraria en el caso de que comparta
la filosofia del autor o empresa que promueva el proyecto, es decir, en aquellos en los que
les llame la atencion lo que se esta presentando. Ademas, el desconocimiento es uno de

los principales frenos que evita la evolucion temprana del crowdfunding.

Gréfico 6: Razones por las que no se apoyan proyectos de crowdfunding

Motivos por los que no apoyan proyectos

No he encontrado nllngun pr_qyecto que me llamara _ 37.2%
a atencion
No sabia que era el crowdfunding _ 34,9%
No me genera la suficiente confianza _ 17,4%
Nunca me ha interesado el crowdfunding - 8,1%
Las recompensas no eran de mi agrado I 1,2%

Todavia no tiene suficientes garantias juridicas I 1,2%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

2. Influencia de las emociones en la toma de decisiones

Centrandonos en los mecenas, la primera pregunta relacionada con el factor emocional
fue si se habia dejado llevar por las emociones que le trasmitia un proyecto a la hora de
aportar una cantidad dineraria. El 81,50% de los encuestados han dado una respuesta
afirmativa. Tras esta cuestion, se les preguntaba de forma abierta la razén por la que se
habian sentido atraidos por el factor emocional. Las respuestas fueron muy variadas pero

la que mas se repitieron fueron las siguientes afirmaciones:
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“Las emociones juegan un papel importante a la hora de transmitir lo que deseas alcanzar
mediante el crowdfunding”, “toda decision que tome esta basada en las emociones”, “al
final todo lo que hacemos esté relacionado con las emociones. No haces algo que te vaya

a hacer sentir mal, sino que buscaras aquello que te haga feliz”

Algunos de los expertos entrevistados afirman que los mecenas se basan mas en los
estimulos y emociones que les trasmite el proyecto. “Cualquier aportacion es fruto de una
emocion, al fin y al cabo el vender un proyecto no es méas que el encuentro de varias
emociones” (Siamm, 2017, p.51), “las aportaciones dentro del crowdfunding en Espafa
son 99% emocionales, el ingrediente principal para una campafa de estas caracteristicas
es la capacidad que tiene el creador de emocionar” (Mezenax, 2017, p.40). Otros de los
entrevistados, entran mas al detalle y afirman que este factor va a depender del tipo de
crowdfunding que estemos apoyando, en el caso de recompensas los mecenas se basan es
estimulos emocionales pero en el caso del crowdfunding de inversion, todo es mas

racional (Injoinet, 2017).

A continuacion, realizaremos un recorrido a lo largo de las diferentes etapas a las que se
tiene que enfrentar un mecenas para completar con éxito su financiacion a un proyecto de
crowdfunding. Dentro de cada punto analizaremos que emocion es la que le estimula al
mecenas. Para ello, en la encuesta se plantearon tres preguntas Likert (una para el “antes”
de participar, otra para el “durante” y otra para el “después’) con una lista de emociones
que el mecenas debia valorar. Una vez analizadas, se obtuvieron los siguientes resultados:
Tanto para el antes, durante y después las emociones que mas predominan son 3:
Confianza, Interés y Satisfaccion. Pero a lo largo del proceso veremos como entre ellas

se producen diferentes evoluciones.

En el momento de antes de participar, segun los resultados obtenidos, el 70,37% de la
muestra se muestra interesado por la accion que va a realizar. Una vez que ha dado el
paso de querer apoyar un proyecto de crowdfunding, el siguiente paso es el momento de
la aportacion (durante). En este punto, el 70,37% de la muestra se siente satisfecho con
lo que esta haciendo. Por Gltimo, un 77,77% de los mecenas también se sienten totalmente
satisfechos una vez terminado el proceso de apoyo de una campafia de crowdfunding.
Podemos afirmar, por tanto, que lo que les estimula a participar es el interés por un
proyecto u organizacion y que a lo largo del proceso les produce satisfaccion estar

ayudando a financiar dicha causa. Para ver los graficos correspondientes a todos lo citado
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hasta ahora, ver Anexo IV. A continuacion, en el grafico 7, se presenta un pequefio

resumen mas visual de cdémo evolucionan estas 3 emociones a lo largo de todo el proceso.

Gréfico 7: Evolucidn de las tres emociones mas repetidas

Evolucion de las emociones

100%
90%
80%

70% ~_

60%
50% \\/
40%
30%
20%
10%

0%

Antes Durante Después

=@= |nterés Confianza Satisfaccion

En el caso de las personas que nunca han sido mecenas se les planted también una escala
Likert en la encuesta para que pudiesen manifestar qué emocion hacia que por un motivo
u otro no hubiesen apoyado nunca ningun proyecto de crowdfunding. En el grafico 8 se
puede observar como el desconocimiento es el sentimiento predominante (55,17%)
seguido de la desconfianza (32,19%). Esto coincide con los motivos analizados
anteriormente en el objetivo 1 donde: “No sabia que era el crowdfunding” era una de las

razones predominantes por las que las personas no apoyaban proyectos de crowdfunding.

Gréfico 8: Emociones de las personas que no han sido mecenas

Emociones de los que no han participado
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Comparando estos resultados con las entrevistas realizadas, se destaca esta afirmacion
de Acconcia (2017):

“El factor de desconfianza es clave para entender por qué una persona no
participa en una campafia. Pero el primer factor es que directamente el
retorno no convenza al contribuyente. El desconocimiento del sistema o el
hecho de que la persona no esté acostumbrada a comprar online también
pueden afectar mucho. No hay que olvidar que hablamos de financiacién

colectiva de proyectos a traves de Internet” (p-78)
3. Principales barreras y aspectos negativos del crowdfunding

En el caso de los mecenas no se les pudo preguntar directamente cuales eran los factores

que frenaban a las personas a participar, ya que, si ellos mismos han sido mecenas es
porque, generalmente, no han tenido problemas a lo largo del proceso. Es por esa razon
por la que se les plante6 la pregunta de una forma mas subjetiva.

Asi pues, el 44,45% de los mecenas creen que el punto donde pueden aparecen los
principales frenos es el proyecto. ¢Por qué? Por la poca confianza que suelen generar los
proyectos. Seguido muy de cerca, el siguiente de los factores que frena el apoyo de otras

personas son los factores econémicos (33,33%).

Segun la entrevista que nos concedio6 Ulule, el aspecto mas importante y en el que se fijan
mas los mecenas a la hora de apoyar proyectos son en la calidad y viabilidad del proyecto.
Misma opinién que los responsables de Tipeee e Injoinet. En cambio, tanto para los
representantes de Mezenax y los de Siamm, creen que el aspecto en el que prestan mas

atencion es la confianza que les transmite el autor, si no hay confianza no hay aportacion.

Pasamos pues a continuacién a comparar si realmente estos factores nombrados son los
que realmente frenan a las personas a participar. Para ello se le pregunto a la parte de la
muestra por el factor critico que hacia que no quisieran participar. Lo resultados, tal y
como se muestran en el grafico 9, muestran que los aspectos econdémicos (50%) o la falta
de dinero, son los factores claves por los que las personas no participan en proyectos de
crowdfunding. Con un 21,4% el siguiente factor critico es el tecnologico (plataformas
online), esto es el miedo a las tecnologias, la desconfianza o la incomprension respecto al

sistema de crowdfunding (Tipeee, 2017).
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Gréfico 9: Principales frenos de las personas que no han sido mecenas

Principales aspectos negativos y frenos

8,04%
= El propio autor del proyecto
49.42% 20,69% El proyecto en si
La plataforma online
21,84% Aspecto econémico

Todavia hay personas, sobre todo de determinadas generaciones, que les sigue dando
miedo Internet (Siamm, 2017). Vemos como los resultados obtenidos tanto en las
entrevistas como en el cuestionario tienen grandes similitudes estas cuestiones. Por tanto,
el factor por el que, normalmente las personas se ven frenadas a financiar proyectos de

crowdfunding es el econémico y el cultural.

CAPITULO VI. CONCLUSIONES, LIMITACIONES Y
RECOMENDACIONES

Gracias a esta investigacion se ha podido indagar en profundidad este tipo de
financiacion colectiva a través de Internet denominada crowdfunding. Como se ha
comentado, este método tiene unos origenes muy antiguos, pero tanto el término como la
mecénica, tal y como la conocemos hoy en dia, surgié durante la crisis mundial que se
vivio a partir de 2008. Es en ese momento en el que se produce su gran evolucién gracias,
entre otras cosas, a la economia colaborativa y al desarrollo de las nuevas tecnologias,
dando lugar a un método de financiacion que podria convertirse en una gran alternativa a
los métodos tradicionales, por eso, cada vez mas personas utilizan esta herramienta para
sacar adelante sus proyectos e ideas de todo tipo gracias al apoyo de terceras personas.
En paises como EEUU o incluso Gran Bretafia, la financiacion alternativa ya supera en
ingresos a la financiacidn que concede la banca. En Espafia, en cambio, el crowdfunding
todavia es una asignatura pendiente, aunque los ingresos afio tras afio sigan aumentado.
La buena noticia es que numerosos estudios indican que estos ingresos seguiran subiendo,
aun asi queda mucho por hacer. Algunos de los expertos a los que se ha entrevistado

coinciden en que el desconocimiento y la falta de cultura en cuanto a este tema, en nuestro
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pais dificultan el desarrollo exponencial del crowdfunding. Otros, en cambio, creen que
falta mucha concienciacién y el miedo a las tecnologias es un problema que sigue estando
a la orden del dia, sobre todo en segn qué generaciones.

Una vez finalizada la presente investigacion, debemos determinar que no existe un perfil
ni unas pautas concretas acerca de las personas que alguna vez han apoyado proyectos
mediante crowdfunding. Normalmente suelen hacerlo porque conocen al autor o
promotor del proyecto o simplemente lo hacen para contribuir a crear lo que realmente
les gusta. Aunque, en el crowdfunding de recompensas algunos expertos afirman que el
retorno y las recompensas que consigue el mecenas son claves para que éste quiera
participar. Los proyectos més apoyados suelen ser los solidarios y culturales, pero a su

vez, estos también son los que menos dinero reciben.

No obstante, siempre serd necesario que el promotor transmita confianza con el proyecto
que esté llevando a cabo. Los mecenas en el crowdfunding, como en la vida, se dejan
llevar por las emociones. Muchas personas necesitan que un proyecto les ilusione, que
haga que se sientan participes del mismo, sobre todo en el de recompensas. En el caso del
crowdfunding de inversién, todo es mas racional, por una razén muy sencilla: no es lo
mismo aportar 10 o 20€ que aportar 2.000€. Podemos afirmar, por tanto, que las
emociones juegan un papel importante a la hora de trasmitir lo que deseas alcanzar
mediante el crowdfunding y no hay que desaprovechar la oportunidad. De todos modos,
es importante aclarar que el mecenas se mueve por el interés que le trasmite el proyecto
y que, tras tomar la decision de financiar, suelen sentirse generalmente satisfechos con lo

gue estan haciendo.

Este método de financiacion esta teniendo un espectacular crecimiento en los Gltimos
afios pero, como se ha comentado, en Espafia todavia tiene mucho que mejorar comparado
con paises de Europa y del resto del mundo. EI desconocimiento y la falta de proyectos
interesantes o Ilamativos son dos de las causas por las que una gran parte de la poblacion
todavia no ha sido mecenas. La desconfianza es el sentimiento que mas aflora entre este
tipo de personas y normalmente el factor econdmico y tecnol6gico también es una de las
claves por las que ain no ha terminado de despegar. EI miedo a las nuevas tecnologias,
los pagos por Internet, aunque en muchos sector esta ya muy generalizado, en este aspecto

todavia queda mucho por hacer.
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- LIMITACIONES

Durante la realizacion del presente trabajo, se han encontrado una serie de limitaciones
que se van a detallar a continuacién. En primer lugar, el tema que se ha elegido es de
actualidad y se han llegado a encontrar algunas dificultades en la bdsqueda de
informacién. Gracias a Internet la informacion cada vez es mas accesible pero pueden
surgir problemas relacionados con la validez y fiabilidad. Existen numerosas memorias y
trabajos fin de grados dedicados a profundizar en este tipo de financiacion y utilizan
referencias de autores que dan su propio punto de vista, algunas de ellas bastante

desfasadas y muy diversas.

El crowdfunding es un término amplio y puede llegar a comprenderse de diferentes
formas. Por eso, aunque existen muchos articulos y libros, se han encontrado dificultades
para homogeneizar la informacién consultada junto con la opinion de los expertos y
autores. Afiadir como aspecto positivo que pocos dias antes de finalizar el presente
trabajo, se consiguio informacion sobre las cifras de crowdfunding en Espafa actualizada
del pasado afio 2016.

En segundo lugar, en relacién al punto anterior, debido al poco tiempo y la necesidad de
ajustar el estudio a las paginas y estructura fijada, se ha tenido que reducir mucho la
informacién y no se ha podido profundizar en todos los aspectos que podrian resultar
interesantes. Por eso en este trabajo se ha centrado la investigacién en un camino que

nadie antes habia profundizado: el factor emocional.

Otra limitacion encontrada para la realizacion de este estudio tiene que ver con las
encuestas difundidas. Como la muestra no ha sido lo suficientemente grande no tiene
representatividad en la poblacion. Por eso los resultados no pueden generalizarse ni ser
significativos. Pero si son una pequefia idea de lo que esté sucediendo con este fendmeno
tan innovador. Lo mismo, podemos decir con las entrevistas realizadas. Exceptuando la
entrevista en profundidad que se les realizo a los responsables de Siamm, el resto fueron
entrevistas via online. Con este método, aunque ganabamos rapidez y tiempo, se han
perdido aspectos muy importantes que podrian ser valiosos como: la informacion extra,
el lenguaje no verbal y la posibilidad de plantear nuevas preguntas conforme avanzara la

entrevista.
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- RECOMENDACIONES PARA LA GESTION EMPRESARIAL

Una vez que hemos obtenido los resultados y conclusiones de este trabajo fin de grado
sobre el factor emocional en el crowdfunding, podemos extraer una serie de implicaciones
y recomendaciones para la gestion. Se van a estructurar en dos partes: recomendaciones

para los autores o0 promotores y recomendaciones para las plataformas de crowdfunding.

En primer lugar, se recomendaria a los autores que quieran o estén actualmente abarcando
un proyecto de crowdfunding, que tengan en cuenta el factor emocional. Es decir, los
mecenas valoran gque el autor se implique en el proyecto y que les cree una emocion que
no puedan rechazar. El autor deberia hacer que el mecenas se sienta parte del proyecto.
Entregarse al 100% e inspirar confianza, esa es la clave para emocionar. Eso si, el
proyecto o idea que se necesite financiar debe tener un interés para la poblacion, muchas

personas no financian proyectos porque creen que el proyecto no vale la pena.

En segundo lugar, respecto a las plataformas, como se ha comentado en los resultados de
esta investigacion, el desconocimiento es el principal freno por el que las personas todavia
no financian proyectos de crowdfunding. Por eso se recomienda a los gestores de las
plataformas comenzar a difundir campafias de concienciacion e informacion a gran
escala. Estamos sometidos tltimamente a mucha informacion respecto a este tema, pero
¢alguien nos ha explicado realmente en qué consiste? Sobre todo las grandes plataformas
espafolas estarian capacitadas para realizar inversiones para promover el crowdfunding:
charlas, videos virales, etc. En Espafia somos menos propensos a este tipo de financiacién
colectiva, pero, como todo, hasta que algo no se convierte en tendencia no le prestamos
la suficiente atencion. Aunque no lo creamos, las tendencias que nos marcan los demas
impactan en nuestro dia a dia y son la explicacion de muchas de las decisiones y actitudes

que tomamos. Convirtamos el crowdfunding en tendencia.

Por otro lado, un aspecto importante a tener en cuenta es que muchas personas todavia
tienen el miedo al método de pago online, sobre todo personas de determinadas
generaciones, es por eso que en las campafias de concienciacion, deberian aclararse las
ventajas y la seguridad que se lleva a cabo en estas plataformas. Como aspecto positivo
y ya para finalizar, una noticia esperanzadora que hay que tener en cuenta es que las
nuevas generaciones que estan llegando son cada vez mas propensas a este tipo de
métodos participativos online, por tanto, la sociedad en unos afios habra cambiado y se

sentird cada vez mas comoda en este concepto. Tiempo al tiempo.
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VII. ANEXOS
l. Encuesta difundida

Buenos dias/tardes,

Desde la Universidad de Zaragoza se esté realizando un estudio sobre el crowdfundingy
las emociones experimentadas por los mecenas. Nos gustaria conocer las actitudes y
motivaciones que llevan a las personas a financiar proyectos a través de Crowdfunding,
asi como las razones por las que alguien no ha participado. Por ello, solicitamos su

colaboracidn, ya que nos va a ser de gran ayuda en esta investigacion.

Este cuestionario tiene una duracién de 4 minutos y los datos se trataran con total

confidencialidad. Agradecemos de antemano su colaboracion.
*Qbligatorio

El crowdfunding es una via de financiacion colectiva para cualquier tipo de proyecto,
donde cualquier persona ("mecenas") puede participar aportando una cantidad dineraria.
Contribuyendo a que el proyecto de una tercera persona u organizacién pueda salir

adelante.

1. Direccién de correo electronico *

2. ;Alguna vez has apoyado con dinero alguna campafia de crowdfunding? *

Marca solo undvale.
Si Pasa a la preguntal.

Mo FPasa a la pregunta I8,

3. ;Cuéntas veces has apoyado un proyecto via crowdfunding? *

Marca solo undvale.
Una
Dos
Tres
Cuatro
Cinco

Seis o mas de seis
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4. ¢ Queé tipo de proyecto has apoyado? *
Seleccionatodos los que correspondan.

Cine (Peliculas, animacidn, corfos...)

Deporte

Exposiciones y eventos

Empresas, negocios, stafups

Libros

Musica (Discos, canciones, proyectos musicales)
Partido politico

Tecnologia (apps)

Proyectos Solidarios

Videojuegos

Otro:

3. ;Cual es la cantidad media que has aportado? *
Marca solo undvalo.

Menos de 21 €

21-50€
51-100€
Mas de 100 €

6. Normalmente, ; qué es lo que mas te motiva para apoyar proyectos via crowdfunding? *
Marca solo undvalo.

Las recompensas que obtengo a cambio

Conocia a la persona que estaba detras del proyecto
Contribuir a crear lo que me gusta

Me hace sentir bien ayudar a los demas

El apoyar directamente una causa sin ningun tipo de intermediario

Esta de moda / Influencia social

7. La primera vez que apoyaste con dinero un proyecto via crowdfunding fue:
Seleccionatodos los que correspondan.

Por voluntad propia

Por influencia de terceras personas (familiares, amigos, etc.)

8. i Crees que te has dejado llevar por las emociones que te ha transmitido un proyecto a la
hora de participar? *
Marca solo un ovalo.
Si
Mo
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9. ;Porqué?

10. Lee atentamente el siguiente listado de emociones. Valora del 1al 5, ; qué emocion,
sequn tu criterio, te estimula a participar? *
Siendo "1": Mo me estimula. ¥ "5": Me estimula mucho.
Marca solo un dvalo por fila.

Interés
Satisfaccion
Diversion
Afecto
Confianza
Simpatia

g g-
R

S
N EES
L] ] e

11. Lee atentamente el siguiente listado de emociones. Valora del 1 al 5, ; qué emocion
experimentas DURANTE la realizacion de tu aportacion?*

Siendo "1": No me estimula. ¥ "5": Me estimula mucho.
Marca solo un dvalo por fila.

Interés
Satisfaccion
Diversion ' '
Afecto D
Confianza

Simpatia

12. Lee atentamente el siguiente listado de emociones. Segin tu experiencia, valora del 1 al
5, ;como te has sentide DESPUES de participar? ™

Siendo "1": Mo me estimula. ¥ "5" Me estimula mucho.
Marca solo un dvalo por fila.

1 2 3 4 5
Satisfecho OO W W
Triste ~C
Miedoso/Preocupado () )
Sorprendido DD
Interesado

Enfadado
Confiado
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13 ;En qué punto crees que pueden aparecer los principales frenos a la hora de participar? *
Marca solo undvalo.

En el autor/promotordel proyecto Pasa a la prequnta 13.
En el proyecto en si Pasa a la pregunta 14.
En las plataformas online Pasa a la prequnta 15.

Otras: Aspectos econdmicos Pasa a la pregunfa 22.

Centrandonos en el AUTOR del proyecto...

14. Por favor, seiiala cuiles de los siguientes aspectos negativos hacen que no quieras
invertir en su proyecto. *

Marca solo un dvalo.

El modo de comunicar el proyecto es poco motivador Pasa a la prequnta 22.
Pide demasiado dinero Pasa a la pregunta 22.

Falta de claridad y transparencia en el proyecto Pasa a la pregunta 22.

Poca implicacion en el proyecto por parte del promotor Fasa a lapregunta 22.
(Genera muy poca confianza Pasa a la pregunta 22.

Centrandonos en el PROYECTO en si...

15. Por favor, seiiala cuales de los siguientes aspectos negativos te frenan a invertir. *
Marca solo undvalo.

El proyecto no tiene futuro Pasa a la pregunta 22.

= Mo queda claro el destino del dinero Pasa a la pregunta 22.
Falta de claridad y transparencia en el proyecto Pasa a la prequnta 22.
Poca calidad en el contenido Pasa a la pregunfa 22.

Otra Fasa a la pregunta 22.

Centrandonos en las PLATAFORMAS

16. Por favor, sefiala cuales de los siguientes aspectos negativos te frenan a invertir. *
Marca solo undvalo.

La sensacion de no tener garantias {; A dinde va realmente mi dinero’?) Fasaala
pregunta 22.

Falta de claridad y transparencia en los contenidos Fasa g la pregunta 22.

La atencion al usuario es poco efectiva Fasa a la pregunta 22.

Generacion de poca confianza Fasa a la pregunta 22.

Mo hay garantias juridicas Fasa a la pregunta 22.
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No he sido mecenas

17. ;Cual es el motivo que te ha llevado a NO querer apoyar ningin proyecto via
crowdfunding?

\Marca solo un dvalo.

Mo sabia que era el crowdfunding

Munca me hainteresado el crowdfunding

No me genera la suficiente confianza

Todavia no tiene suficientes garantias juridicas

Mo he encontrado ningdn proyecto gue me llamara la atencign
Normalmente se pide demasiado dinero

Las recompensas no eran de mi agrado

18. Lee atentamente el siguiente listado de emociones. Valora del 1 al 3, ; qué emocion te ha
llevado a no querer participar como mecenas?

Siendo "1": Menos importancia. "5". Mas importancia.
Marca solo un dvalo por fila.
1 2 3 4 5

Desconocimiento
Miedo

Aversion
Rechazo
Inseguridad
Desconfianza

19. ;Cual de los siguientes elementos te frena mas a la hora de apoyar un proyecto via
crowdfunding?

Marca solo un dvalo.

El propio autor o promotor del proyecto Pasa a la prequnta 19.
El proyecto en si Pasa a la prequnta 20.
La plataforma online Pasa a la prequnta 21.

Otras: Aspecto economico, etc. Fasa a la pregunta 23.

19. ; Cual de los siguientes elementos te frena mas a la hora de apoyar un proyecto via
crowdfunding?

Marca solo un dvalo.

El propio autor o promotor del proyecto Fasa a la pregunta 19,
El proyecto en si FPasa a la pregunita 20,
La plataforma online Pasa a la preqgunifa 21.

Otras: Aspecto economico, etc. Fasa a la pregunta 23.
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Centrandonos en el AUTOR:

20. Por favor, sefiala cuales de los siguientes aspectos negativos hacen que no quieras

invertir en su proyecto.”
Marca solo un dvalo.

El modo de comunicar el proyecto es poco motivador Pasa a la prequnta 23.
Pide demasiado dinero Pasa a la prequnta 23.
. Falta de claridad y transparencia en el proyecto Pasa a la prequnta 23.
: Poca implicacion en el proyecto por parte del promotor Fasa a la prequnfa 23.
' Genera muy poca confianza FPasa a la pregunta 23.

Centrandonos en el PROYECTO

21. Por favor, seiala cudles de los siguientes aspectos negativos te frenan a invertir. *

Marca solo undvalo.

El proyecto no tiene futuro Pasa a la pregunta 23.

Mo queda claro el destino del dinero Pasa a la pregunta 23.

Falta de claridad y transparencia en el proyecto Pasa a la pregunta 23.

Poca calidad en el contenido Pasa a la pregunta 23.

Otra Pasa a la pregunta 23.

Centrandonos en las PLATAFORMAS:

22 Por favor, seiala cudles de los siguientes aspectos negativos te frenan a invertir. *

Marca solo undvalo.

La sensacién de no tener garantias (; A donde va realmente mi dinero?) Pasaala
prequnta 23.

Falta de claridad y transparencia en los contenidos Pasa a la pregunta 23.

La plataforma no tiene un buen servicio al usuario por si hay alguna incidencia Pasa
a la pregunta 23.

Generacion de poca confianza Pasa a la pregunta 23,

Mo hay garantias juridicas Pasa a la pregunta 23.

23 Del 1 al 5, valora tu grado de satisfaccion como mecenas. *
Marca solo undvalo.

MNada satisfactoria o - Muy satisfactoria

Para finalizar...
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24. Edad
Marca solo un dvalo.

Menos de 21
Entre 21 - 29 afios
Entre 30 - 39 afios
Entre 40 - 49 afios
Mas de 50

25. Sexo ™
Marca solo un dvalo.

Hombre

Mujer

iMuchas gracias por participar!
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1. Transcripcién entrevista profundidad Siamm

Buenas tardes, mi nombre es Marta. Soy estudiante del Grado Marketing e Investigacién de
Mercados de la Universidad de Zaragoza y estoy realizando un estudio sobre “El Crowdfunding y

las emociones experimentadas por los mecenas”.

Queria agradecer de antemano vuestro tiempo y colaboracién en dicho proyecto, ya que vuestra
participacién va a ser de gran ayuda. El objetivo de esta entrevista es conocer vuestro punto de vista
sobre el Crowdfunding e intentar profundizar un poco mas y analizar los aspectos que llevan a los

mecenas a aportar su dinero.

La entrevista va a consistir en que yo os iré planteando una serie de preguntas y podéis ir
respondiendo libremente. Si tenéis alguna duda o necesitais que volvamos a repetir alguna cuestién,

no dudéis en preguntarme.

En cualquier momento podemos descansar si lo necesitais. Por altimo, y ya antes de comenzar,

informaros de que nuestra entrevista va a ser grabada, asi que solicito vuestro permiso para ello.
Jaime: Vale, muy bien. Adelante.
Miguel: Muy bien.

Bien, como sabes estoy realizando una investigacion sobre el Crowdfunding. A lo largo de esta
pequefia entrevista querré conocer aspectos relacionados con los mecenas y sus motivaciones; sobre
el caracter emocional del crowdfunding y por Gltimo, conocer los frenos y mejoras que desde vuestro

punto de vista creeis que necesita este.

Asi pues, para comenzar me gustaria centrarme en las personas que hacen posibles que un proyecto
de crowdfunding salga adelante gracias a sus aportaciones, los mecenas. ¢ Cudles son las principales
motivaciones que llevan a un mecenas a participar en un proyecto de Crowdfunding?

Jaime: Bueno, la principal motivacion es que le ilusione el proyecto, que le guste y... bueno, sobre todo,
que le cree... que le cree una motivacion especial para aportar un dinero. (Aja) Porque la recompensa al
fin y al cabo es secundaria, no necesariamente tiene porque haber recompensa. Sobre todo, motivaciones,

estimulo y... digale un shock.
Miguel: Siy eso, que ademas el proyecto sea atractivo para el propio mecenas.

Muy bien. Y ¢Cuando un mecenas invierte, en qué medida creéis que suele ser por iniciativa propia

o por influencia de terceras personas?

J: Hombre, normalmente, normalmente, es fruto de una comunicacion. Porque claro, ;cémo se enteran?

Alguien le transmite una informacién. Una difusion... Una difusion de terceros...

M: Bueno, una difusién de boca en boca o través de las redes sociales, también. Si, si. Que la mayoria de

los casos es a través de las redes sociales y...

J: mmmm, mas bien, a través de terceros.
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Claro. Aunque sea una persona que te diga “Mira esta persona que estd haciendo, échale un vistazo

al proyecto a ver si te gusta...”

J: Si, aunque sea... la comunicacion a través de redes sociales. Pero, (Ruido) tiene que haber algln tipo de

comunicacion.
M: Si, al partir de terceros.

Aja. Perfecto. Entonces, ¢Creéis que los mecenas suelen invertir de forma racional o que se basan

mas en los estimulos y emociones que les trasmite el proyecto?

J: todo el emaocional siempre. Como todo en la vida, es emocion. (Risas) Cualquier aportacion es fruto de

una emocion. Que puede ser, porque le ilusione el proyecto o que conozca o le guste... es emocional.
M: que le guste el proyecto.

Y centrandonos ahora en este aspecto emocional, ;Qué opinas de la siguiente afirmacién? “El

Crowdfunding permite crear e intensificar las emociones del mecenas para conseguir su aportacion”.
J: Si, perdona. ¢Puedes repetir?

Si, claro. El Crowdfunding permite crear e intensificar las emociones del mecenas para conseguir su

aportacion.

J: jClaro! La finalidad es potenciar esa emocién. La finalidad del crowdfunding es potenciar esa emocion. ..
no es otra. Hay un proyecto que tu creas, pero si tl lo creas y esta ahi y ni lo difundes, ni transmites la

emocion que tiene que tener, pues no hacemos nada...

M: Es hacerlo atractivo también eh, desde un primer momento. Es decir,...
J: Dicho de otra forma, es saber venderlo.

M: Es saber venderlo, exactamente.

J: 'Y el saber venderlo en crear una emocién. Al fin y al cabo el vender un proyecto no es més que el punto
de encuentro entre...el que trasmite algo... y es el encuentro de dos emociones. Eso de crear una necesidad

no existe es... eh... el encuentro de dos emociones. Eso es el Crowdfunding.

M: Y seglin como el que crea el proyecto lo disefie también eso es muy importante para el mecenas, si hace
un buen contenido, si se ve que el video es atractivo, si se explica bien lo que se dice en el mensaje. (Aja)

Y eso... eso tiene que llegar al mecenas.

Cambiando un poco de tema, y ya casi para ir finalizando, vamos a hablar sobre los puntos negativos

del Crowdfunding...
J: ¢ Aspectos negativos? jNo existen! (Risas)

Bueno, eso también es un buen dato. (Risas) Pero, me gustaria saber ¢ Cuéles son los principales
factores que frenan a un mecenas a participar en un proyecto de Crowdfunding?

J: Bueno pues el mas importante sin duda es el econémico. O sea, donde no hay mata no hay patata (Risas).

Si verdaderamente le dinero le puede suponer un inconveniente, pero... bueno. No suele ser asi en el
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Crowdfunding porque estamos hablando de “micro mecenas” ;no? O sea estamos hablando de aportaciones

bastante pequefias. Pero aun asi tiene que existir una motivacion...
M: Y si las recompensas no son tampoco muy...

J: Pero, pero... no. Ni el factor dinero ni las recompensas son inconvenientes para que alguien no aporte.
Lo mas importante es el factor emocional. Que el proyecto cree una emocion. Si no hay emocién, no
existe... ya puedes poner la recompensa mas barata del mundo y la mejor recompensa del mundo que no
funcionara si no hay emocion. Entonces, a lo que vamos es que, el que tiene que transmitir es el creador,
una emocion. Méas que crear un proyecto hay que crear una emocion. Un proyecto emocional, si no existe

€so no... no se hace nada.

¢De los siguientes aspectos, cuales crees que valora mas un mecenas al participar? ¢Por qué?: La

confianza en el autor, la calidad y viabilidad del proyecto o estructuray distribucién de la plataforma.

J: Sin lugar a dudas, el primero. Si no hay confianza ya pueden... si no transmites confianza no vendes ni
palomitas en la Plaza del Pilar. O sea, es que, tiene que transmitir confianza el creador de cualquier

proyecto.

Ajé, pero también podria darse la situacion de que el autor te transmita confianza, pero el proyecto

que respalda no sea lo suficientemente bueno o la idea no sea demasiado buena...

Pero a mi que confianza me da que me vendan una bolsa de palomitas... 0 me gustan o no. Quiero decir,
gue no necesito ahi que me transmitan confianza, pero en un proyecto en el que se necesita y se pide cierta
cantidad de dinero recomendamos a todos a que hagan un video, o algo que transmitan, que se den a
conocer, que se les vea la cara que transmitan confianza. El proyecto fijate... el proyecto es secundario.
Hombre, por supuesto que es el alma mater de lo que vas a hacer... pero es secundario para conseguir el
fin. Es secundario para conseguir el fin. Lo més importante para conseguir el fin es lo que se transmita, la

emocion que se transmita...

M: Pero, por ese orden que has comentado, ¢no? Por ese orden. Pues primero el autor, después del proyecto

y por ultimo la plataforma.

Entendido. Y, {Qué mejoras ha habido en estos Gltimos afios respecto al crowdfunding? ¢Qué falta

por hacer? ¢ Como esta evolucionando el panorama del Crowdfunding en Aragon?

J: Bueno pues aqui no ha evolucionado mucho, verdaderamente. Porque no ha habido proyectos de gran
envergadura. Son proyectos culturales, la mayoria de poca cuantia. Y cuando hablo de poca cuantia es entre
3.000 y 10.000 euros. (Ajd) Y porgue estamos en un pais pequefio, con una economia pequefia y con una
mentalidad pequefia. Entonces aqui no es que haya evolucionado mucho, pero bueno, da salida a proyectos
que de otra forma no podrian ser. Eso si que es cierto. En cuanto a, que queda por hacer... bueno, pues todo
lo que se quiera. Todo lo que se quiera por hacer mientras haya un déficit crediticio o de subvenciones pues
siempre habrd muchas cosas para hacer. Verdaderamente aqui, en Aragon, si la pregunta iba por ahi, no se
han afrontado proyectos de gran envergadura. Pero claro, también, el Crowdfunding no esta previsto para
grandes proyectos... para eso pues estan los bancos, ;no? En EEUU se hacen proyectos de gran cuantia

pero tampoco tantos, eh. Se hacen proyectos de un millén de euros en adelante...
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M: Como el de KikStarter, ;no?

J: Si, y no solo se hacen proyectos culturales, sino también tecnolégicos, de innovaciones tecnolégicas, y
suelen funcionar en EEUU. (Ya...) Pero aqui, ni tenemos grandes innovadores tecnoldgicos, ni grandes
estrellas del Rock que quieran hacer un disco por Crowdfunding, entonces... estamos dentro del limite
dentro del pais en el que estamos. Estamos en un pais pequeilo, con una economia pequefla, y... hablo de
Aragén eh. Entonces los proyectos son pequefios. Y, ¢por hacer? Hay muchas cosas para hacer. Y ahi

estamos, tratamos de abrir camino en areas de emprendedores tecnologicos. ..
O sea, daros a conocer en otras facetas que no sean solo proyectos culturales.
J: Si, eso es. Creo que con eso te he respondido a la pregunta. ..

Y ya por ultimo, como curiosidad. ¢Habéis sido mecenas de algun proyecto? ¢Cumplis con lo
respondido anteriormente? ;Os habéis dejado llevar por las emociones? ¢Ha sido por influencia de

terceros y que habéis sentido después de participar?

iAh claro! Naturalmente. Bueno, mira. Nosotros lo vivimos intensamente porque vivimos los proyectos de
cerca y casi casi dia a dia. Entonces, ehm... ;Qué sensacion tenemos cuando se termina un proyecto? Pues
una gran sensacion. Porque date cuenta que es de alguien que tenia un proyecto y que ha conseguido hacerlo
gracias a una herramienta que le hemos puesto a su disposicion, ;no? Entonces, la satisfaccion es doble.
Independientemente de que haya proyectos con los cuales nos identifiquemos méas o menos. O sea,
personalmente hablo. (Si) Hemos sido mecenas de muchos proyectos... antes casi lo teniamos por norma

aportar en todos los proyectos, ahora la verdad es que no lo hacemos en todos pero...

M: bueno, no en todos, pero si en varios, eh. Basicamente culturales de discos, porque nosotros procedemos
del mundo de la musica, somos promotores. Ademas, los que hacen los proyectos los conocemos a todos
porque son de aqui. Ahora mismo, hay un grupo que esta de funcionamiento... es un grupo de Gospel ya
lo veras, que... bueno vamos a hacer un rueda de prensa el proximo lunes y estamos metidos con ellos a
tope. El 1 de Mayo empezaremos otro. Con Balboa, un grupo de musica. Y bueno, normalmente salen. Con
empefio. Pero también, es importante que ellos lo lleven a cabo. Pero con ganas e ilusion eh. No es colgar

el proyecto y que les llegue el dinero, no.
J: Es que eso no existe. ..

M: A través de las redes sociales tienen que estar todos los dias, luego... hay veces que se preparan tickets,
porque hay a mucha gente que le da miedo pues meterse a la plataforma y registrase y tal... entonces, a
través de tickets pues lo venden ahi inmediatamente. Pues, a mi abuela por ejemplo. Mira me das 10€ y yo

ya recaudo ese dinero y lo meto yo mismo en la plataforma.

A esto mismo me referia antes con lo de los frenos. Es decir, que a estas personas que has nombrado

que les da miedo pagar por Internet...
J: Ah, jclaro! Si. Eso sigue existiendo todavia...

M: Pero, no hay ningln problema porque los datos bancarios no son publicos...
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J: si, es como cualquier compra de Internet. Es lo que dices t0, que todavia hay personas sobre todo de

determinadas generaciones que les sigue dando miedo. Si, eso es.
M: bueno y en eso, es en lo que consiste la plataforma.

J: pero no obstante, como dice Michel, hay medios, hay gente que por pereza o por miedo no lo hacen asi,
pero claro, si el creador... hablo del creador del proyecto. No estoy hablando desde el punto de vista
evangelista (Risas). Si el creador del proyecto de implica y busca como recaudar o hacer... pues, ahi esta.
Por eso tiene que ser una... un desarrollo de proyecto hiperactivo por parte de del que lo crea. Hace poco

tuvimos un proyecto de un coche fantastico... que era eso...
M: Ah, si... todavia sigue en marcha. Creo que si.
J: ;ah si? No sé ni que era... algo de tecnologia. Pero no ha conseguido ni un céntimo, porque claro...

M: Era para un coche, que pedia no sé si 250.000€, pero claro, era...una cosa muy rara. Hablamos con él y

era muy friki el proyecto.

J: este se debia pensar que colgar el proyecto ahi, era equivalente a conseguir el dinero. (Ya) Desde ese

punto de vista llegan muchos proyectos
Pero, ¢aceptéis todos los proyectos que os vienen o descartais alguno?

J: No, no. Han llegado proyectos muy raros, muy frikis. Pues uno que se queria montar un hotel, por
ejemplo, que recuerde ahora. Eso no... no tiene sentido. Hay proyectos que no aceptamos porque se ve
venir que no tienen ningun... Es como si digo ahora, que voy a hacer un negocio de aros de macetas se me
ocurre. No sé, esto no es para montarse un negocio... jqué también! jPor qué no! Pero deben ser proyectos,

que, que, que tenga consistencia y como minimo algo de futuro...

M: Como minimo los proyectos tienen que ser de 1.000€, eso es importante. Menos de 1.000€ no tiene

sentido hacer un proyecto (Vale). Nosotros, Siamm, nos llevamos un 10% de lo que recaude cada proyecto.

J: Y ahi ya estd incluido todo. Todos los gastos. Bueno, eso lo puedes mirar en la plataforma. Y nada, en

principio nada mas.

M: Si quieres algin material mas pues te lo mandamos por correos sin problemas. Ademas a Jaime también
le hicieron hace poco una entrevista sobre Crowdfunding en TV Aragdn, que es muy extensa y de ahi

puedes sacar informacion. Cualquier cosa ya sabes.
Vale, si. Pues muchas gracias. ¢ Tenéis algo mas que afiadir?
J'Y M: No, no, por nuestra parte no. Todo perfecto. Todo bien.

Muy bien. Entonces, hasta aqui ha llegado nuestra entrevista. Muchas gracias por venir y por vuestro

tiempo.

JY M: De nada
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I, Entrevista Valenti Acconcia

Buenos dias,

Mi nombre es Marta, soy estudiante del Grado Marketing e Investigacion de Mercados de la
Universidad de Zaragoza y estoy realizando un estudio sobre “El Crowdfunding y las emociones
experimentadas por los mecenas”.

Queria agradecer de antemano tu tiempo y colaboracién en este proyecto, ya que tu participacion va
aser de gran ayuda. El objetivo de esta entrevista es conocer tu punto de vista sobre el Crowdfunding
e intentar profundizar un poco mas y analizar los aspectos que llevan a los mecenas a aportar su
dinero. Asi como, determinar las razones por las que otras personas no se han decidido a hacerlo. La
entrevista consta de una serie de bloques y puedes contestar libremente. Te agradeceria que una vez

tengas todas las respuestas terminadas me volvieras a enviar el presente documento.

1. ¢Cudlesson las principales motivaciones que llevan a un mecenas a participar en un proyecto

de Crowdfunding?

Un mecenas es mucho méas que un cliente pero no deja de ser una persona que participa econdmicamente
en un proyecto a cambio de un retorno. Por lo tanto sus motivaciones estan muy ligadas a dicho retorno. Si
hablamos de crowdfunding de recompensa, aquel en el que se ofrecen productos, servicios o experiencias

como retorno, el perfil de un mecenas es parecido al de un consumidor.

Asi pues, si hablamos de una campafia para crear una coleccion de zapatos veganos (no me he inventado la
campairia, es real) los mecenas estaran motivados en funcidon del calzado ofrecido. Si les gustan los modelos

y la filosofia de la marca, participaran en la campafia. Y si no les gustan, no participaran.

Y asi podemos hablar de otros retornos como bicicletas de bambu, impresoras 3D, libros, discos, obras de

teatro, juegos de mesa o incluso formacién online.

2. ¢Cuéndo un mecenas invierte, en qué medida crees que suele ser por iniciativa propia o por

influencia de terceras personas?

Siempre es por iniciativa propia. Un mecenas no se siente obligado a comprar anticipadamente. Del mismo
modo que un inversor, que también los hay en el crowdfunding, nunca va a invertir si no ve claro el retorno
de su inversidn. Hay que distinguir entre las personas que invierten via crowdfunding y las que compran

anticipadamente productos o servicios para que se puedan llevar a cabo.

Son roles completamente diferentes pero igualmente ambos toman su decision de contribuir a las campafias
de forma totalmente libre. Ahora bien, si una campafia tiene éxito de entrada, atrae a muchos mas mecenas
o inversores. A esos efectos hay una regla de oro que destacaria de las 20 que he creado. Es la 30-90-100,
si una campafia recauda el 30% en 7 dias 0 menos, entonces tendrd un 90% de probabilidad de llegar al

100% de su objetivo de recaudacion. Es decir, de tener éxito.
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3. ¢Crees que los mecenas suelen invertir de forma racional o crees que se basan mas en los
estimulos y emociones que les trasmite el proyecto?

Los estimulos y emociones son béasicos. Un proyecto puede gustar mucho pero si no convence nunca
conseguira recaudar. Por eso el efecto de las primeras aportaciones a una campafa es tan importante. Si
vemos el bar lleno siempre queremos entrar, si lo vemos vacio no. Independientemente de lo bonito que

nos parezca ese bar desde fuera.

Ahorabien, laracionalidad también juega un papel fundamental. De promedio en Espafia un mecenas aporta
unos 40 euros por campafia. En cambio en inversidn el promedio es mucho mayor, superando los 2.000
euros por campafia. Siempre tenemos un lado racional en el momento de decidir si formar parte o no de una
campafa de crowdfunding.

4, ¢ Cuadles crees que son las razones las que una persona no apoya proyectos de crowdfunding?

Habiendo leido hasta aqui la respuesta seguro que ya la sabes. Una persona no participara en una campafia
cuyo retorno no le convence. Yo no aportaré nunca a una campafia que promueva el consumo de carne
porque llevo una dieta vegana desde hace casi dos afios. Del mismo modo estoy bastante motivado por las

campafias de veganismo.

Ademas también juega un papel importante el apoyo que hayan recibido las campafias, como hemos visto
anteriormente. Si una campafia ya ha alcanzado el 100% en las primeras semanas, seguramente superara
mucho su primer objetivo. Es lo que yo llamo el poder del 100, otra de las 20 reglas de oro del
crowdfunding. Y del mismo modo una campafia que no consigue su objetivo desmotiva a todos los mecenas

potenciales, independientemente de su contenido.

5. ¢Qué emocidn crees que sienten este tipo de personas para no querer/poder participar?
(Desconfianza, rechazo, desconocimiento, miedo...)

El factor de desconfianza es clave para entender por qué una persona no participa en una campafia. Pero el
primer factor es que directamente el retorno no convenza al contribuyente. EI desconocimiento del sistema
0 el hecho de que la persona no esté acostumbrada a comprar online también puede afectar mucho. No hay
que olvidar que hablamos de financiacién colectiva de proyectos a través de Internet. Eso es el
crowdfunding.

6. .Qué opinas de la siguiente afirmacion? “El Crowdfunding permite crear e intensificar las
emociones del mecenas para conseguir su aportaciéon”.

Es una verdad a medias. Es cierto que si una campafia emociona tendra mas posibilidades de tener éxito,
pero del mismo modo sin una estrategia correcta nunca lograra su objetivo. La frase correcta bajo mi punto
de vista seria la siguiente: “Una buena campafia de crowdfunding buscard intensificar las emociones del

mecenas para motivar su aportacion, sin olvidar el papel de la estrategia para motivarle”.

7. Al invertir, ¢hasta qué punto crees que son importantes las emociones que transmite el

promotor del proyecto al mecenas?

Son importantes, sin una buena historia tras el proyecto no se consigue un buen efecto en el mecenas. El

buen crowdfunding no es como la teletienda. Evidentemente hay de todo en la red, pero una buena campafia
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busca emocionar y contar una historia. Un buen referente lo tenemos en la campafia de Necksound, de la
que soy consultor. Conseguimos el éxito por muchos motivos, pero la historia de Alvaro Morillo, CEO de
Necksound, fue muy importante. Explicar como se le ocurri6 la idea de crear este collar que permite

escuchar musica de forma segura atrap6 a la audiencia desde el primer momento.

8. ¢ Cual crees que es la emocion predominante que estimula a los mecenas a participar? ¢ Crees
que a lo largo del proceso de apoyo varian las emociones (antes de invertir, durante la inversion y

después de la inversion)?

La principal emocion es la de querer formar parte de un proyecto. Apoyarle y recibir una recompensa pero,
también, formar parte del mismo. Este sentimiento de pertenencia es lo que diferencia al crowdfunding de
un acto de consumo vulgar y habitual. Es lo que hace que quien participa en una camparia se sienta orgulloso
del apoyo que ha dado.

9. ¢ Cuédles son los principales factores que frenan a un mecenas a participar en un proyecto de
Crowdfunding?

La desconfianza, la falta de un prototipo que muestre la forma de la idea y también el desconocimiento.
Son tres factores diferentes que deben hacerse frente desde diferentes perspectivas. El primero se vence
creando una campafia creible y recibiendo apoyos desde el primer dia, es decir preparando el lanzamiento
de la campafia a consciencia. El segundo se vence trabajando antes de lanzar para dar forma a la idea que
tenemos, nadie consigue un éxito en crowdfunding sin mostrar muy bien qué se esta financiando y cuél es
el retorno. Y finalmente el desconocimiento del crowdfunding se vence explicando bien qué se esta

haciendo y fomentando que la informacion fluya entre los mecenas potenciales.

10. ¢De los siguientes aspectos, cuales crees que valora mas un mecenas al participar?_¢Por qué?
e Laconfianza en el autor
e Lacalidad y viabilidad del proyecto

e  Estructura y distribucion de la plataforma

El méas importante de estos tres es la confianza, sin confianza no hay aportacion. Por eso es tan importante
que se trabaje muy bien el perfil del creador en la plataforma, su usuario. Apoyar a otros proyectos antes

de lanzar el propio es una de las formas de generar confianza.

La calidad y viabilidad del proyecto también es muy importante. Sin un proyecto de calidad no sera posible
hacer crecer la recaudacion del mismo. Por eso un buen video de campafia, una buena fotografia del

producto presentado y un buen asesoramiento son servicios a tener en cuenta en el lanzamiento.

Y finalmente la estructura de la plataforma y las herramientas que ofrezca también es algo crucial. Sin una

buena plataforma la gente no se sentirda comoda aportando y la gestion de la campafia sera compleja. Por
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ejemplo, en Verkami, la plataforma lider en Espafia, se pueden enviar formularios a los mecenas una vez
finaliza el proyecto. Es una herramienta muy interesante para poder organizar los envios de las

recompensas.

11. ¢ Qué falta por hacer respecto al crowdfunding en Espafia?

En 2016 se recaudaron 113 millones de euros en Espafia por crowdfunding. Y en Canada, con 10 millones
de habitantes menos que Espafia se recaud6 el doble. Ya no pongo como ejemplo a UK o EUA que estan a
afios luz de nosotros. Pero es evidente que a Espafia le queda mucho camino por recorrer, jafortunadamente!
Tenemos ante nosotros la oportunidad de desarrollar una herramienta que ya estd moviendo gran parte de

la economia del siglo XXI a nivel mundial. Asi que, jnos ponemos a trabajar y nos vemos en vanacco.com.

)
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Principales
motivaciones
de los mecenas

IV.  Entrevistas online a los responsables de las plataformas
ENTREVISTA 1 ENTREVISTA 2 ENTREVISTA 3 ENTREVISTA 4 ENTREVISTA 5 ENTREVISTA 6
Tipeee Ulele Valenti Acconcia
La principal motivacién es que | Las motivaciones principales | La motivacion principal es | La principal motivacién es | La confianza y | Las principales motivaciones

le guste el proyecto y que sea
atractivo.

“Que le ilusione el proyecto,
que le guste” “Que le cree una
motivacion especial” (28-29)
“Sobre todo, motivaciones,
estimulo y... digale un shock”
(32)

son que le guste el contenido
del proyecto, poder ayudar a
los demas y la recompensa.
“el hecho de que al mecenas le
gusta el contenido del
creador, En el caso de Tipeee,
una de las motivaciones es de
tener la contrapartida a
cambio” (22-25)

tener un vinculo con el
creador, conocerlo, ser “fan”.
Quedando en segundo lugar
la motivacion por recibir
recompensas.

“Porque sienten un vinculo de
admiracion por el creador en
cuestion” (21)

“El mecenas serd un fan que
lleve mucho tiempo siguiendo
al creador” (29)

tener un vinculo con el
creador, conocerlo o ser
fan. Quedando en segundo
lugar las recompensas.
“conocen al creador 'y
quieren darle soporte” (21)
“Es muy importante lo que
entregamos como
recompensa” (24)

transparencia transmitida
por el creador del
proyecto.

El valor que le aporte el
proyecto a realizar.

El beneficio percibido por
el retorno, resultado del
éxito de la campafia
(recompensas)

son, normalmente, las
recompensas que obtienen a
cambio. También es muy
importante que les atraiga el
proyecto, que compartan la
filosofia de la empresa o autor
“Participa econdmicamente en
un proyecto a cambio de un
retorno. Por lo tanto sus
motivaciones estan muy
ligadas a dicho retorno”
Querer formar parte de un
proyecto (Sentimiento de
pertenencia)

Iniciacion por
cuenta propia o
por influencia
de terceros

Normalmente es por
influencia de terceras

personas.
“Es fruto de una
comunicacion.  Alguien les

transmite la informacion. Una
difusion de terceros” (36-37)

Principalmente por iniciativa
propia, pero en alguna
ocasion es posible Ila
influencia de terceros. “Creo
gue un mecenas invierte
principalmente por iniciativa
propia. Pero hay algunos
casos que se puede convencer
a mecenas a través de
terceras personas” (29-30)

En general es por influencia
de terceras personas.

“La iniciativa siempre viene
motivada por otra
persona” (32)

“el éxito de los creadores
estd intimamente
relacionado con la
capacidad de convocatoria
y movimiento en RRSS”
(35)

En general es por iniciativa
propia. Aungue siempre se
verd influenciado si conoce
al autor.

“Al final siempre es por
iniciativa propia” (27)

Aunque depende del caso,
algunos estudios reflejan
que los mecenas pueden
llegar a ver una campafia
por influencia de terceros,
pero que la decision final
de compra es tanto mas
propia cuanta mas alta la
recompensa.

Siempre es por iniciativa
propia, pero es interesante
distinguir entre los que
participan en crowdfunding
de recompensas o de
inversion.

“Toman su decision de
contribuir a las campafas
de forma totalmente libre”

Racional o
emocional

Los mecenas se basan mas en
los estimulos y emociones que
les trasmite el proyecto.

“Cualquier aportacion es fruto
de una emocion. Que puede

Los mecenas se basan mas en
los estimulos y emociones que
les trasmite el proyecto.

Los mecenas se basan mas en
los estimulos y emociones que
les trasmite el proyecto.

Los mecenas se basan mas

en los  estimulos vy
emociones que les
transmite el proyecto,

debido a que al final lo que

En el crowdfunding de
recompensa el mecenas
realiza generalmente una
inversién a modo de pre-
compra, y por tanto

Los mecenas se basan en
ambas cosas. Hay que
diferenciar entre
crowdfunding de

recompensas, donde
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ser, porque le ilusione el
proyecto o que conozca o le
guste... es emocional” (51-52)

“Los mecenas (tippers)
invierten basado en las
emociones” (34)

“Las aportaciones dentro del
crowdfunding en Espafia son
99% emocionales” (40)

pretenden es
autor.

“Creo que es mds bien
emocional” (32)

ayudar al

completamente
emocional, que después
de la decision puede
intentar justificar
racionalmente

predominaran las
emociones, si les gusta o
no) y el crowdfunding de
inversion (sera mas
racional)

Estan completamente de
acuerdo con la afirmacidn.

“La finalidad del
crowdfunding es potenciar
esa emocion... no es otra. Al
fin 'y al cabo el vender un

Estan completamente de
acuerdo con la afirmacidn.
“Si el proyecto es llevado con
emociones, los mecenas
querrian invertir” (46)

“ Se sentirdn cercanos del

Cree que el crowdfunding solo
da las herramientas y tiene
que ser el promotor (autor) el
que se encargue de
intensificar las emociones. Si
que esta relacionado con lo

Estd completamente de
acuerdo con la afirmacion.
Pero es el autor el que tiene
que poner de su parte.

“Si el creador lleva una
buena camparia logrard que

Estd completamente de
acuerdo con la afirmacion.
En el caso del CF de
recompensas todo es
emocional, pero en el caso
del CF de inversion lo que

Si una campaia emociona
tendra mas posibilidades de
éxito.

Una buena campafia de
crowdfunding buscara
intensificar las emociones

. proyecto no es mds que el | creadory de su proyecto” emocional. sus mecenas Sse sientas | importan son los | del mecenas para motivar
Importancia de punto de encuentro de | (47) “Crowdfunding puede proveer | orgullosos de participar, e | numeros. su aportacion, sin olvidar el
las emociones emociones” (67-69) las herramientas, pero el que | intensificard sus emociones” papel de la estrategia para

en el “Lo mds importante es el tiene que crear e intensificar | (41-42) motivarle. Una  buena
Crowdfunding factor emocional. Que el las emociones de los mecenas campafia busca emocionary
proyecto cree una emocion” es el creador de contenido” contar una historia.
(88-89) (47-48)
“Mds que crear un proyecto “el ingrediente principal para
hay que crear una emocion. una campaia de
Un proyecto emocional” (93) crowdfunding es la capacidad
que tiene el creador de
emocionar” (53-54)
El aspecto econdmico es el | EIl aspecto econdmico “La | Los principales frenos son la | El principal freno es que el | Falta de interés, de | El principal freno es la

Factores que
frenan a un
mecenas

principal freno, pero a su vez,
creen que no es relevante
para casos de  micro
mecenazgo como es el
Crowdfunding. También es
importante el miedo a las
tecnologias.

“El mds importante sin duda
es el econémico” (81)
“Todavia hay personas sobre
todo de determinadas
generaciones que les sigue
dando miedo (Internet)” (177)

falta de dinero” (51)
Miedo a las tecnologias, esto
es, “La desconfianza o la

incomprension  respeto  al
sistema de crowdfunding”
(53)

desconfianza en la plataforma
y la falta de cultura sobre el
apoyo al arte.

(60-61)

creador no proyecte la
suficiente confianza. En
segundo lugar esta: la
calidad del

proyecto/producto y las
recompensas.
“Solo dan apoyo a un

creador que estdn
convencidos que puede
entregar lo que ha

prometido” (52)

confianza, o de recursos
financieros.

desconfianza % el
desconocimiento.

“La desconfianza, la falta de
un prototipo que muestre la
forma de la idea y también
el desconocimiento”
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Aspectos mas
valorados por
un mecenas

Para los entrevistados el
aspecto mds importante vy
mas valorado por un mecenas
es la confianza en el autor.

“si no transmites confianza no
vendes ni palomitas en la
Plaza del Pilar” (98)

“que se den a conocer, que se
les vea la cara que transmitan
confianza. El proyecto fijate...
el proyecto es secundario”
(107-108)

Para el entrevistado el
aspecto mds importante vy
mas valorado por un mecenas
es la calidad y viabilidad del
proyecto. (58)

Es aspecto mas importante es
la confianza que transmite el
autor seguido de la estructura
de la plataforma.

“la confianza en el autor y en
la plataforma son clave” (67)

“los creadores que mds éxito
tienen son aquellos que tienen

una gran capacidad de
movilizacion entre sus
sequidores” (69)

El aspecto mas importante
es la calidad y viabilidad del
proyecto

Ninguno de los 3 es
determinante. Lo mas
importante es el valor del
proyecto para el backer,
luego la confianza en el
autor y la viabilidad del
proyecto justifican el
pago, pero la decision es
emocional.

El aspecto mas importante
es la confianza en el autor.
“sin confianza no hay
aportacion.”
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V. Graéficos de las emociones experimentadas por los mecenas

e Emociones que estimulan a los mecenas a participar (antes):

Gréafico 10: Emociones sentidas por los mecenas

Emociones que estimulan a participar

Simpatia 33,33%
Confianza 24,07%
Afecto 29,62%
Diversion 21,77%
Satisfaccion 35,18%
Interés 70,37% 9,26%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%  90%  100%

® Me estimula = No me estimula Indiferente

e Emociones experimentadas por los mecenas durante la participacion

Grafico 11: Emociones sentidas por los mecenas

Emociones sentidas durante el proceso

Simpai 074%
Confanza 25 93%
Afecto 37,095
Diversicn 24.07%
Satisacein 24 07%
27, 78%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%  70%  80%  90%  100%

m Me estimula  m No me estimula Indiferente



e Emociones experimentadas por los mecenas después del proceso de apoyo

Gréfico 12: Emociones sentidas por los mecenas

Emociones sentidas después del proceso

Enfadado gl
Sorprendido %
Confianza 61,11%
Miedo [ERE/
Tristeza

Satisfaccion 77,77%
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Interesado 61,11%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%  100%

m Me estimula = No me estimula = Indiferente
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