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Resumen

Este trabajo tiene como objetivo prioritario ahondar en la viabilidad del
crowdfunding de recompensa para la financiacion de proyectos culturales. Como
consecuencia de la crisis financiera de los tltimos afios y de la disminucién de las ayudas
por parte de las administraciones publicas en la financiacion de la cultura, el fendémeno
del crowdfunding crece notablemente en Espafia, aumentando la recaudacion en 2017
respecto al afo anterior en un 38,92% segun el informe anual de Universo Crowdfunding
de 2017, principalmente en Madrid y Barcelona. Son estas dindmicas las que explican el
atractivo y la conveniencia de abordar un tema como el propuesto en este trabajo. Para
responder a ello, se realiza en primer lugar una revision de la literatura pertinente para el
objetivo previamente definido, acompafiado posteriormente del seguimiento de un caso
real: un proyecto discografico que ha sido posible gracias al recurso a este tipo de
financiaciéon. Ambas dimensiones, la revision de la literatura y el seguimiento del caso,
han permitido concluir con los elementos claves que condicionan la efectividad de esta
herramienta de financiacion para las iniciativas culturales. Siendo heterogéneos, los
condicionantes para el éxito de los proyectos culturales a través de CF, un elemento
destacable es la utilizacion de Internet como herramienta principal. Un factor de éxito
destacable en los proyectos de CF es la vinculacion de los mecenas por parte del promotor
haciéndoles participes del proyecto. Ademads, el tipo de recompensas es un factor
influyente para el éxito del proyecto ya que influird en el grado de afiliacion de los

mecenas con el promotor y su proyecto.

Palabras clave: crowdfunding, mecenas, promotor, proyecto, financiacion,

recompensas, cultura.

Abstract

This work has as a priority to delve into the feasibility of crowdfunding as a reward
for funding cultural projects. As a consequence of the financial crisis of recent years and
the decline in support by public administrations in the financing of culture, the
phenomenon of crowdfunding is growing significantly in Spain, increasing the collection

in 2017 compared to the previous year by 38,92% according to Universo crowdfunding’s



annual report of 2017, mainly in Madrid and Barcelona. It is these dynamics that explain
the attractiveness and appropriateness of addressing a topic like the one proposed in this
paper. To respond to this, a review of the literature relevant to the previously defined
objective is first carried out, followed by the monitoring of a real case: a recording project
that has been made possible by the use of this type of funding. Both dimensions, the
review of the literature and the monitoring of the case, have led to the conclusion of the
key elements that condition the effectiveness of this financing tool for cultural
initiatives. Being heterogeneous, the conditions for the success of cultural projects
through CF, a notable element is the use of the Internet as a main tool. A notable success
factor in CF projects is the linkage of the sponsors by the promoter by involving them in
the project. In addition, the type of rewards is an influential factor for the success of the
project as it will influence the degree of affiliation of the sponsors with the promoter and

his project.

Keywords: crowdfunding, sponsors, promoter, project, financing, rewards, culture.
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1. Introduccion

1.1 Objetivos

El objetivo de este trabajo de investigacion es conocer si realmente el sistema de
financiacion crowdfunding es una alternativa viable frente a los métodos tradicionales
para la financiacion de proyectos, centrando la investigacion en los proyectos de indole
cultural. Para ello se buscaran los factores condicionantes del éxito de las campaias. El
trabajo de focalizard mas profundamente en el crowdfunding de recompensa para
proyectos culturales.

Como consecuencia de lo anterior, en este trabajo se proponen otra serie de objetivos
secundarios como delimitar el concepto de CF! y diferenciar las tipologias de CF asi como
su correspondiente funcionamiento. Clasificaremos las principales plataformas segun el
tipo de CF con el que operen y determinaremos la importancia de las plataformas en las
campafias ademads de su interaccion con el resto de los agentes, mecenas y promotores.
Ademas, analizaremos el comportamiento de los mecenas y promotores buscando los

factores clave que hacen exitoso un proyecto de CF.

1.2 Metodologia

Para dar satisfaccion al objetivo de este trabajo, se ha llevado a cabo un estudio en
profundidad de la literatura del término crowdfunding para acercarnos a este sistema de
financiacion, sus caracteristicas y los agentes involucrados. Para ello se han utilizado
documentos de investigacion, revistas profesionales de ambito empresarial y
publicaciones de instituciones publicas y privadas. Los datos con los que se ha trabajado

son procedentes de las principales plataformas de CF y de instituciones gubernamentales.

Una vez introducidos en esta herramienta, hemos centrado la investigacion en CF de

recompensa para proyectos culturales. Para ello hemos reunido datos e informacion

L CF: Crowdfunding.



especifica sobre el tema a tratar. Ademas, se ha llevado a cabo el estudio de un caso real
a través del seguimiento de un proyecto cultural. Con este caso se recopilara informacion
actualizada y de primera mano con la finalidad de contrastar la literatura recopilada y
profundizar en cuestiones mas especificas, facilitando la obtencion de conclusiones.

La utilizacion de fuentes primarias ha conseguido un nivel de detalle mayor y real
del funcionamiento de esta herramienta. Estas fuentes primarias cuentan con un
profesional del sector que nos introduce al CF y nos aporta su vision del futuro de esta

herramienta y con un promotor que nos facilita el acceso y analisis del caso real.

1.3 Justificacidén

El sistema de financiacion colectiva o de micro mecenazgo es hoy mas conocido por
el término de CF. Este tipo de financiacion colectiva o en masa se lleva produciendo
desde hace afos con la financiacion de proyectos, aportaciones o meras donaciones
llevadas a cabo a través de intermediarios entre las partes. Puede considerarse que el
primer proyecto de financiacion colectiva fue el pedestal de la estatua de la libertad de
Nueva York en 1883. Se llevd a cabo una campana de recaudaciéon promovida por
“American Committee for the Statue of Liberty” en el periddico “New York World”
llegando a recaudar los cien mil dolares necesarios. La recaudacion fue a través de micro
donaciones donde la mayoria de ellas no superaban el dolar.

En los afios siguientes, un grupo de musica rock britanico, Marillion, financio su gira
por Estados Unidos a través de una plataforma Web en 1997, fecha en la que se data el
inicio del CF porque a diferencia del proyecto anteriormente mencionado, interviene
Internet como herramienta principal para la recaudacion. Diez afios mas tarde Jeff Howe
y Mark Robinson, en 2008, en su libro “The Rise of Crowdfunding” formalizan el término
tal y como lo conocemos hoy.

Con la situacion de estos ultimos afios de crisis quienes se han visto mas necesitados
de una financiacion alternativa a la tradicional son las PYMES y sobretodo empresas
tecnologicas e innovadoras (World Bank, 2013) que a diferencia de las grandes empresas
no han podido optar a créditos bancarios (Breido, 2014).

La crisis ha afectado a la economia de Espana en diferentes factores. Las principales
consecuencias de la crisis fueron el aumento del desempleo alcanzando la cifra de mas de

seis millones de parados segun el Instituto Nacional de Estadistica (Instituto Nacional de



Estadistica), la disminucion media de ingresos de las familias llegando a 26.092 euros
anuales y la deuda publica, llegando a suponer casi el 100% del PIB del pais. La
administracién publica se vio obligada a recortar gastos afectando directamente a las
ayudas y subvenciones a empresas y particulares. Como veremos mas adelante, el sector
cultural en Espafa se ve muy afectado por esta situacion ya que era su principal fuente de
financiacion. Todo ello lleva tanto a empresas del sector como a particulares a buscar
otras vias de financiacion alternativas. Recurrir a la financiacion bancaria era una opcion,

pero no la més accesible y a causa de ello, el CF surge como una alternativa.

1.4 Partes del trabajo

El trabajo se estructura en cuatro partes, empezando por conceptos mas genéricos del
CF y alo largo de los siguientes puntos se ira profundizando en temas mas concretos. La
primera parte es una introduccion al fenémeno CF donde encontraremos la definicion, la
clasificacion de los cuatro tipos de CF, su comparacion, la clasificacion de las
plataformas, analizdndolas en profundidad por su importancia en el proceso, y el marco
legal en Espafia. La segunda parte del documento se focaliza en el CF de recompensa para
proyectos culturales. En esta parte veremos la situacion de la cultura en Espafia en cuanto
a financiacion y a continuacién se hard un andlisis de todos aquellos agentes que
intervienen en una campafia de CF (promotor y mecenas).

Ya en la tercera parte se llevard a cabo el analisis de un caso real de éxito donde
contrastaremos la informacion recogida.

Finalmente se procedera a exponer las conclusiones del trabajo.



2. El CF como instrumento de financiacion

2.1 Concepto de Crowdfunding

El CF es una herramienta de financiacion colectiva o en masa, alternativa y
complementaria basado en las aportaciones econdmicas de los mecenas a través de la
plataforma Web donde ha sido promovido el proyecto. La clave para diferenciar el CF
del sistema de financiacion colectivo recién mencionado de la Estatua de la Libertad, es
la incorporacion de la tecnologia, Internet. Segiin Sergio Valcércel el crecimiento de
Internet marca el desarrollo del CF en los primeros afios permitiendo el acceso a

cualquiera que quiera financiarse o bien invertir.

Podemos encontrar multitud de definiciones de CF como:

El CF se define como un fendmeno envuelto por la colaboracion de las personas que
ha alcanzado una nueva posicion en el mercado gracias al desarrollo y crecimiento de las
nuevas tecnologias, segun BBVA Research, Crowdfunding en 360°: alternativa de

financiacion en la era digital (Carmen, et al., 2014).

Tal y como se dice en El “crowdfunding”: una alternativa de financiacion en
tiempos de crisis (Guzman, 2014), el CF es un sistema de financiacion colectiva para
proyectos desarrollados tanto por personas como empresas que utilizan como herramienta

principal un portal de internet para llegar al maximo posible de inversores.

Segun el Banco Mundial (2013), el CF es una forma que tienen las empresas y otras
organizaciones de recaudar dinero a través de internet con donaciones o inversiones de

diferentes individuos.

Todas ellas tienen diferentes enfoques y matices, pero siempre encontraremos puntos
comunes como son la independencia de los inversores, la aportacion econdémica colectiva,
la utilizacion de la tecnologia apelando a las plataformas Web o Internet, la reduccion del

riesgo de inversion y costes financieros.

10



En Espafia, el CF conforme a Sergio Valcércel “realmente lo que hace para las
empresas es digitalizar las antiguas redes de Business Angels que existian en Espaia,
donde habia grupos regionales de inversores, Business Angels o club de inversion a los
que podias acceder solo si tenias acceso a estos foros”

El CF en Espafia ha recaudado mas de 100 millones de euros segin Universo
Crowdfunding (2017) en 2017 aumentando en casi un 40% la recaudacion frente al afo
anterior. Estas cifras nos reflejan la integracion de este sistema de financiacion en la

sociedad espafiola ademas de la proyeccion para los anos siguientes.

2.2 Tipos de Crowdfunding

En este apartado clasificaremos los diferentes tipos de CF que podemos encontrar en
el mercado. Con esta distincion se pretende analizar la utilidad de cada uno de ellos, a
qué perfil de promotor o proyecto estdn orientados ademds de sus caracteristicas mas
relevantes. Después de esta clasificacion haremos una comparacion entre ellas matizando

tanto las diferencias como los puntos comunes.

2.2.1 Donacion (Donation Crowdfunding)

Esta modalidad de CF se basa en aportacién econdmica por parte de los
usuarios sin obtener retribucion a cambio. El objetivo que se busca con este tipo
de financiacién por parte del contribuyente es meramente social y humanitario,
por ello, no obtienen contrapartida econémica, aunque en algunos casos reciben
productos publicitarios del proyecto y/o organizacion. El CF de donacion es
utilizado por organizaciones sin &nimo de lucro, ONGs, asociaciones o individuos
que presentan un proyecto o iniciativa social. El importe de cada donacioén no
tiene limite por parte del promotor del proyecto. Esta modalidad de CF es quizas
la més antigua pero desconocida por los usuarios al no atribuirle esta terminologia.
Desde hace afios se ha podido hacer donaciones o contribuciones a las

organizaciones sin animo de lucro o ONGs a través de sus portales Web
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contribuyendo al desarrollo de proyectos sociales. Tal y como nos dice Universo
Crowdfunding (2017), la diferencia con lo histéricamente conocido es que “en
este caso Internet es la base y la difusion principal es a través de redes sociales”.

Al igual que el resto de las campafias de CF, el proyecto se expone en
plataformas donde cualquier usuario puede acceder. Una vez los donantes
colaboran con el proyecto, son informados detalladamente del avance del
proyecto, se les habilita el seguimiento del proyecto a tiempo real y tienen la
capacidad de interactuar con los distintos agentes pertenecientes al proyecto. Todo
ello favorece a la reiteracion de las donaciones y la consolidacion de confianza en
el tiempo (Ballell, 2013).

Este tipo de financiacion es la que mas a crecido en el Gltimo afio con un
crecimiento del 87% respecto al 2016 (Universo Crowdfunding, 2017) y cabe

destacar que se ha multiplicado casi por cuatro en los ultimos dos afios.

2.2.2 Recompensas (Reward Crowdfunding)

En el CF de recompensa, al igual que los donantes en el caso anterior, los
mecenas aportan una cantidad econémica para apoyar el proyecto, pero en este
caso si obtienen una retribucion. La finalidad del mecenas es el apoyo econdomico
del proyecto a cambio de una recompensa que no es financiera, puede ser material
o simbolica. El montante de las aportaciones por parte de los mecenas estd
clasificado en funcion de la recompensa a percibir.

Dentro de este tipo de CF diferenciamos dos modalidades en funcion del tipo
de recompensa. Por un lado, distinguimos las recompensas no econémicas como
pueden ser, aparecer en los créditos de la pelicula financiada, recibir un disco
firmado del artista apoyado o incluso una llamada de agradecimiento (Royo-
Villanova, 2014). Este tipo de recompensas no se corresponden en términos de
precio a la cantidad aportada, es mas la percepcion de valor de la recompensa
(Ballell, 2013).

Por otro lado, encontramos las recompensas econdémicas (Ballell, 2013)

donde el promotor del proyecto entrega o realiza aquello que acord6 a cambio del

12



apoyo econémico del usuario. Este tipo de contrato de compraventa permite la
adquisicion del producto o servicio a un precio mas competitivo. No siempre se
distinguen estos dos tipos de recompensas por venir combinadas (Ballell, 2013).

El CF de recompensa es el mas utilizado para proyectos culturales y de ocio
abarcando desde la financiaciéon de grupos de musica, peliculas o incluso la
creacion de videojuegos. Segun los datos presentados por Universo
Crowdfunding (2017), este tipo de financiacién no es la principal en cuanto a
recaudacion en los ultimos afos, pero si en numero de plataformas activas, 13 el

afio pasado.

2.2.3 Préstamo (Lending Crowdfunding)

Crowdlending o CF de préstamos, es un tipo de financiacion colectiva donde
los prestamistas hacen una aportaciéon econdémica a un proyecto con la finalidad
de recibir es misma cantidad mas los intereses generados en un tiempo
determinado. Esta accion se asemeja a la actividad que llevan a cabo las entidades
bancarias tradicionales, por ello existen complejidades legales con esta modalidad
de CF. “Las empresas tradicionales, acuden a este tipo de financiaciéon porque
quizas tiene lineas mas descubiertas y buscan diversificar sus lineas de
financiacion” tal y como comenta Sergio Valcarcel.

Dentro de este estilo de financiacion podemos diferenciar tipos de
Crowdlending, en funcion de la gestion que llevan a cabo las plataformas y segin
coémo se establezcan los tipos de interés.

Segtin la gestion que desarrollan las plataformas, diferenciamos dos tipos. En
primer lugar, aquellas que actian como un intermediario activo, llevando a cabo
la recaudacion del dinero a cambio de unas garantias en cuanto a la devolucion a
los prestamistas. Este tipo de Crowdlending es el mas conflictivo legalmente
hablando ya que prestan un servicio muy similar al de las entidades bancarias. Por
otro lado, encontramos aquellas plataformas que actian como “punto de
encuentro” entre los prestamistas y el prestatario. En este caso la plataforma es un
espacio donde interactiian y negocian las bases del contrato entre ellos, restando

complejidad legal y supervision (Ballell, 2013).
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Segtin el establecimiento de tipo de interés el Informe anual de Universo
Crowdfunding (2017) diferencia unicamente dos tipos. En el primero de ellos, el
prestatario es quién predetermina un tipo de interés tras la aprobacion de la
viabilidad del proyecto por la plataforma y el andlisis de riesgo. En el segundo
caso, una vez se ha llevado a cabo un estudio por parte de la plataforma y en
funcién del riesgo estimado para el proyecto, la plataforma establece el tipo de
interés al que se tendré que devolver el dinero a las prestamistas. Teresa Rodriguez
(2013) anade una modalidad mas dentro de esta division, aquella en la que el tipo
de interés es cero, no se pide nada a cambio. Este tipo de préstamos “gratis” los
podemos encontrar en proyectos para paises en desarrollo a través de bancos
comunales o fondos rotatorios donde el prestamista lo Unico que busca es
contribuir al proyecto sin lucrarse por ello. Podriamos clasificarlo como Social

Lending.

2.2.4 Inversion (Equity Crowdfunding)

El CF de inversion o Equity Crowdfunding es el mas utilizado por las
innovadoras startups, las cuales recurren a este tipo de financiacion por el facil
acceso y el bajo coste. El Equity CF otorga un nimero de acciones o
participaciones proporcionales a la cantidad aportada por el inversor. Con este
tipo de financiacion los inversores buscan participar en dichas empresas con el fin
de su buen funcionamiento. Por otro lado, este tipo de inversion se utiliza para
diversificar la cartera de inversion y reducir riesgo de los inversores ofreciéndoles
“unos grandes rendimientos, son proyectos con una escalabilidad muy alta” anade
Sergio Valcarcel.

Las plataformas de CF ofrecen un amplio abanico de stratups y proyectos en
los que invertir, si mas el rango de precios también ofrece multitud de
oportunidades de inversion, pudiendo conseguir una accién de una empresa por
diez euros. Tras lo mencionado, podemos observar que el CF esta al alcance de
cualquiera y que es una herramienta clave para la diversificacion de las
inversiones hoy en dia. El CF de inversion es de los mas utilizados, siendo el
segundo en recaudacion, 22.000.000€ el afio pasado (Universo Crowdfunding,
2017).

14



A pesar de esta clasificacion de cuatro tipos de CF, algunos estudios hablan
del CF Inmobiliario que segin Universo Crowdfunding (2017) se puede incluir
en Equity CF. Segun Enrique Moreno (2017), el CF inmobiliario es un tipo de
financiacion colectiva unicamente destinada a la participacién en proyectos y/o
empresas del sector inmobiliario. Dentro de este sector se pueden llevar a cabo
inversiones para la compra de inmuebles, reformarlos y venderlos generando un
beneficio dentro de otras opciones como invertir en una empresa con propiedades
inmobiliarias.

El CF inmobiliario es relativamente nuevo y ha tenido una gran acogida en
cuanto a recaudacion se refiere, estando en el tercer puesto con el 22.77% de la
recaudacion CF en 2017 (Universo Crowdfunding, 2017).

2.3 Conclusion

Retomando toda la informacion en cuanto al concepto de CF y sus distintas
tipologias, podemos destacar puntos comunes y distinguir ciertas particularidades
de cada modalidad de CF.

En cuanto a los puntos comunes cabe destacar el caracter joven y
emprendedor de este sistema de financiaciéon. Como se mencionaba en los puntos
anteriores son las startups, empresas tecnoldgicas, emprendedores y PYMES
quienes acuden a esta herramienta debido a su comoda accesibilidad a través de
Internet. Debido a la crisis financiera de los tltimos afios, los bancos no conceden
créditos ni préstamos con tanta facilidad y hace dificil el acceso a la financiacion
tradicional, por ello el CF nace como una oportunidad para estas empresas. Una
de las caracteristicas principales del CF es la utilizaciéon de Internet para el
desarrollo de cualquier proyecto, un punto diferenciador en cuanto al sistema
bancario tradicional. Gracias a Internet, surgen las plataformas de CF donde se
desarrollan todos y cada uno de los proyectos, son el punto de encuentro entre
promotor y colaboradores. A pesar de la heterogeneidad de los proyectos, todos

ellos coinciden en este punto, las plataformas, sin ellas no se desarrollarian las
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campafias de CF. Como resumen genérico, el funcionamiento de estas plataformas
es similar independientemente del proyecto. El promotor contacta con ellas,
evaluan el proyecto y si tiene viabilidad, se publican y promocionan a través de
ellas para conseguir los fondos. Si se llega al montante establecido, el promotor
cobra esa cantidad y pone en marcha el proyecto. Una vez esta todo el proceso en
marcha, dependiendo del tipo de CF y del acuerdo al que se hayan llegado con los
colaboradores, el promotor cumpliré lo acordado con ellos. Esta contraprestacion,
como hemos visto en los apartados anteriores, puede ser econémica, de valor
simbolico o incluso puede no existir como en el caso de las donaciones. En el
sistema de recompensas haciamos la distincion entre las contraprestaciones
materiales, como podia ser una camiseta promocional, y las contraprestaciones
inmateriales como el reconocimiento del apoyo, apareciendo en los créditos de
una pelicula. Por otro lado, las contraprestaciones en Crowdlending eran
econdmicas en funcion del tipo de interés, pero también podian ser “gratis” en los
proyectos sociales. A diferencia de estos casos, el Equity CF tiene como
contrapartida la accidon o participacion en la empresa o proyecto financiado
otorgando al inversor derechos en la compaiia.

La cuantia de las aportaciones en las distintas modalidades de esta
herramienta tiene un rango muy amplio que va desde los diez euros hasta grandes
cantidades. Con todo esto, vemos que el CF no solo es accesible de cara al
promotor sino también para los colaboradores, inversores, prestamistas o
mecenas. Esto permite que pequenos inversores o simplemente particulares
puedan colaborar con proyectos de toda indole. De cara a inversores, la inversion
en proyectos de CF es una forma de diversificar sus carteras, ofreciéndoles un

activo de poco riesgo.
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Figura i: Tipos de Crowdfunding.
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2.4 ({Qué son las plataformas CF?

Las plataformas de CF o las plataformas de financiacion participativas (PFP), asi
denominadas por la legislacion espafiola, son el intermediario entre promotor y los
colaboradores del proyecto. Segun el Boletin Oficial del Estado (BOE) (2015) estas
plataformas en Espaia son “sociedades que pongan en contracto a través de paginas web
a una pluralidad de inversores con promotores de proyectos de financiacion

participativa”.

Como bien hemos mencionado a lo largo de este documento, una de las
caracteristicas del CF es que no tiene intermediarios entre promotor y colaborador, por
eso esta informacién puede resultar un tanto contradictoria. No se considera a estas
plataformas como intermediarias ya que no intervienen en la negociacion ni en el
establecimiento de las condiciones del contrato entre las partes. Las plataformas son

“lugares” de encuentro entre las partes donde interactian y operan.

Encontramos distintos tipos de plataformas, que mas adelante explicaremos, segin
el tipo de CF que faciliten. Al margen de la tipologia de estas plataformas, encontramos
caracteristicas comunes entre ellas. Segun el informe Crowdfunding en 360° : alternativa
de financiacion en la era digital de BBVA Research (2014) podemos clasificar siete

caracteristicas de estas plataformas:

Lugar de encuentro y escaparate de proyectos

Estas plataformas son una exposicion tanto para promotores como para
inversores. Los promotores acuden a ellas para obtener la financiacion que
necesitan para sus proyectos. Por otro lado, para los inversores supone un lugar
con multitud de oportunidades de inversion de todo tipo. Segun que finalidad o
que motivacion tenga con la inversion acudird a una plataforma u otra donde

encontrard una infinidad de proyectos distintos.
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Ademas de ser un escaparate tanto para unos como para otros, estas
plataformas actuan como un agente de comunicacion del proyecto. El hecho de
que los proyectos estén en las plataformas hace que tengan una exposicion al
exterior y que a través de ellas no solo consigas inversores si no también consigas
a personas conocedoras de tu proyecto. Gracias a esta muestra al exterior
consigues una publicidad gratuita y quizds mas efectiva ya que el “boca a boca”
y las recomendaciones de unos a otros tiene mas impacto que un anuncio o
publicacion.

Por otro lado, tal y como publica la Universidad de Chicago (2014), hay que
tener en cuenta que estas plataformas crecen y adquieren popularidad por la
cantidad y calidad de los proyectos que oferten por ello siempre hacen la mejor

gestion detectando fraudes y descartando proyectos pobres.

Intermedian entre los inversores y los solicitantes de financiacion

La funciéon llevada a cabo por las plataformas como intermediarios son
tramites administrativos como pueden ser la facilitacion de contratos base, guias
de procedimiento y gestion de cobros y pagos. Estos instrumentos digitales no
interfieren en el establecimiento de las bases del contrato, precios, recompensas y
otros. Las plataformas cobran, normalmente, tanto a promotores como a

inversores unas comisiones por estos servicios.

Reducen los costes de transaccion

Los costes asociados a las campanas de CF seran dentro de unos minimos los
que el promotor quiera tener. Podriamos hacer una diferencia entre costes fijos y
costes variables. En cuanto a los costes fijos, son los asociados las plataformas.
Entre ellos podemos encontrar los costes de comision de la plataforma que por
ejemplo en la plataforma Lanzanos es un 10%. En esta misma Web encontramos
comisiones, proporcionales a la aportacion, en la forma de pago, siendo diferente
segun el medio, tarjeta o Paypal, mas una cantidad determinada por transaccion.

Cuando hablamos de costes variables, hacemos referencia a los costes de

produccion del producto o servicio tales como materiales, disefio o fabricacion.
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Por otro lado, no hay que olvidarse de los compromisos con la administracion
publica. Siempre que se haga CF, habra que declarar el IVA ademas del IRPF o
el impuesto de sociedades en el caso de las empresas.

Por ultimo, el trabajo de investigacion de BBVA (2014) también tiene en

cuenta los costes en eficiencia en cuanto a la busqueda de los agentes economicos.

Evaluan el riesgo y/o clasifican los proyectos

Todos lo proyectos que son presentados a las plataformas son evaluados por
esta. Llevan a cabo un andlisis sobre la viabilidad del proyecto, asi como los riegos
de solvencia o impago de los promotores. Segun la resolucion de este analisis a
estos proyectos se les determina un nivel de riesgo, publico en la plataforma para
posibles futuros inversores. Dicho analisis se desarrolla a partir de la informacion
que las plataformas solicitan a los promotores, por ello estas Webs no asumen
responsabilidades ya que parten de una informacion sin garantias de su validez y
falsedad. Al fin y al cabo, la informacion que aporta el promotor es de elaboracion
propia partiendo de unos supuestos siempre optimistas que en algunas ocasiones

pueden alejarse de la realidad de la situacion.

Gestionan los riesgos a través de la diversificacion

Con esta caracteristica encontramos una de las grandes diferencias con el
sistema bancario tradicional. Con un préstamo bancario, el banco, asumiria toda
la responsabilidad y riesgos en el caso de impago. Lo que llevan a cabo las
plataformas de CF es la diversificacion de este riesgo entre todos los participantes

de la campana. Es el inversor el que pasa a asumir este riesgo.
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Asumen una responsabilidad muy limitada

Quizaés esta caracteristica podria haber sido incluida en el apartado anterior
por la similitud en el contenido. Esta sexta caracteristica incide en la
responsabilidad limitada de la plataforma debido a la no participacion en las
transacciones. Nuevamente, la responsabilidad la asumen los agentes principales,

promotor e inversor.

Estan inspiradas en modelos de financiacion tradicionales

Con esto el informe quiere decir que las plataformas de CF, se mueven en el
mismo entorno que las entidades bancarias tradicionales en cuanto a ser sistemas
de financiacion. A pesar de las diferencias, la finalidad global de ambos métodos
es la consecucion de un plan de financiacion. Mdas adelante veremos que hay

plataformas mas o menos similares a las entidades bancarias.
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Figura ii: ;Como son las plataformas?
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos publicados por BBVA Research
22



2.5 Breve clasificacion de las plataformas CF

La clasificacion de estas plataformas sigue el mismo guion que las tipologias

de CF por lo tanto, encontramos cinco tipos de plataformas:

Plataformas de Equity
Plataformas Lending
Plataformas de donacion

Plataformas inmobiliarias

A e

Plataformas de recompensas

Hay unas pocas plataformas que se han hecho con su hueco en el mercado,
pero esto no es lo habitual. Son muchas las plataformas que entran y salen del
mercado en un tiempo escaso. Segin los datos recogidos por Universo
Crowdfunding en el informe de 2017 (2017), ese mismo afio habia 51 plataformas
activas donde 13 eran de nueva creacion y a su vez 10 salieron del mercado. En
este afio fueron las plataformas inmobiliarias y las de donacion las mas
perjudicadas, pero a pesar de ello fueron las plataformas inmobiliarias las que mas
se incorporaron al mercado.

La tendencia en los ultimos afios es ascendente en cuanto a la creacion de
plataformas y al numero de plataformas activas. Esta ultima observacion se debe
al crecimiento del propio sector, el auge de las startups y emprendedores y a la
recuperacion econdomica del pais. Con esto podemos ver como la rotacion es muy

alta de tal manera que nos refleja un mercado muy competitivo.
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Las plataformas lideres por tipologia en Espafia segin los ultimos datos

recogidos son:

Plataformas de Equity

El lider de este sector es Socios Inversores, seguido de cerca en cuanto a
recaudacién por Crowdcube y por ultimo Capitalcell.net. Estas dos primeras
plataformas en 2017 rondan los 7.000.000€ recaudados teniendo un
incremento de casi 2.000.000 respecto al afio anterior. Socios Inversores, ha
sido el motor de la financiacion de proyectos, mas de 40.000, tales como la
empresa AURA y GROWLY obteniendo campafias de mas del millén de

euros (Socios Inversores).

Plataformas de Lending

Las plataformas lideres de Lending son MytripleA recaudando 5 millones
mas que su seguidora Lendix y casi el doble que la tercera Arboribus.

La recaudacion de MytripleA se duplica del 2016 al 2017 reflejando el
crecimiento que esta teniendo este tipo de financiacion en nuestro pais. Los
datos mas recientes de esta empresa reflejan un crecimiento de un 85% en la
intermediacion de préstamos de 2017 a 2018.

Seglin el informe anual de Universo Crowdfunding (2017), son estas
plataformas las que mas han recaudado en el 2017 con un crecimiento del
68,86%.

Plataformas de donacion

Las plataformas lideres en donaciones son Teaming, Go Fund Me y Mi
Grano de Arena. Estas plataformas son las que menos recaudan en
comparacion con el resto de los tipos de plataformas. Teaming, plataforma
lider en el 2017 no llega a los 3.500.000€ recaudados si bien desde su
funcionamiento ha recaudado casi 13.500.000€. Para estas plataformas, la

recaudacion tiene otro sentido, todas ellas tienen finalidades sociales y para
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conseguir mayor participacion, las cuantias donadas son mas pequeias. El
donante no recibe una contrapartida, es por ello por lo que quizas la cifra de
recaudacion es menor. Otro aspecto relevante de estas plataformas es la
rotacion, de un afio a otro cambian las plataformas lideres algo que es mas

complicado en otros tipos de CF.

Plataformas inmobiliarias

Las plataformas inmobiliarias estan en pleno auge y se llevan el primer
puesto en cuanto a recaudacion en los tltimos afos frente al resto de tipos de
plataformas. Las lideres son, Housers, Privalore e Invelsar (Universo
Crowdfunding, 2017). Cabe destacar la gran diferencia entre Housers y las
siguientes plataformas. Housers en el 2017 ha conseguido recaudar
20.000.000€ que suponen el 20% de la recaudacion total de CF en Espafia. A
diferencia de esta gran plataforma, las dos siguientes no pasan de los
2.000.000€ recaudados.

Figura iii: Recaudacion acumulada Housers

Marzo 2017 Marzo 2018 Febrero 2019

21.756.682€ 47.450.656€ 76.478.053€

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos publicados por Housers.

Como podemos observar en la Figura iii, la recaudacién de la plataforma
en los ultimos afios a crecido llegando a triplicarse con 21.756.682€ en 2017
a 76.478.053€ en 2019. El auge de esta plataforma coincide con Ia

recuperacion del sector inmobiliario en Espafia tras la crisis.
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Plataformas de recompensas

Las plataformas de recompensas lideres en Espana son Verkami.
Kickstarter Goteo y Lanzanos. A diferencia del resto de plataformas de CF,
estas han reducido la recaudacion en un 7%. Para hacernos una idea, la
plataforma Verkami lider en el sector ha disminuido su recaudaciéon de
5.400.000€ en 2016 a 5.000.000€ en 2017 (Verkami, s.f.). A favor de estas
plataformas hay que destacar que hoy en dia cuando un emprendedor del
sector artistico necesita financiacion, piensa en CF de recompensas como
primera opcion. Esta reduccion de la recaudacion puede deberse a un mal

momento del sector cultural.

Figura iv: Principales plataformas segun el tipo de CF.

Equity Lending Reward Donation Inmo
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o MytripleA ol

douiate leNdiX vy W oofundme EvEE
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Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos publicados por Universo Crowdfunding.
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2.6 La dimension legal del CF en Espafia

La legislacion sobre el CF no se instala en nuestro pais hasta el 23 de enero del 2015
donde se presento el proyecto de Ley, publicado en el BOE el 17 de octubre del 2014, en
el senado.

En primer lugar, esta ley no contempla aquellas plataformas que recaudan a través
de donaciones, préstamos sin interés y venta de bienes y servicios. Segln el proyecto de
ley (2015) “No tendran la consideracion de plataformas de financiacion participativas
las empresas que desarrollen la actividad prevista en el apartado anterior cuando la
financiacion captada por los promotores sea exclusivamente a través de: a) Donaciones;
b) Venta de bienes y servicios, c) Préstamos sin intereses.”.

Con este apartado vemos como la ley de Plataformas de financiacion participativa

(PFP) solo contempla las plataformas de Equity Crowdfunding y Lending Crowdfunding.

Los proyectos deberan estar dirigidos a personas fisicas o juridicas que con su
aportacion esperan una contraprestacion economica. Tendran que destinar la recaudacion
unicamente al proyecto promocionado y en ningun caso a la financiacion de terceros,
adquisicion de activos financieros en un mercado regulado o en mercados de otros paises.

Los proyectos tienen limites recaudatorios, 2.000.000€ en la primera fase de
financiacion y una vez acabado el tiempo de la campaifa pueden refinanciarse hasta los
5.000.000€ que podra hacer incluso en la misma plataforma (Universo Crowdfunding,
s.f.). El proyecto se dara por cumplido a partir del 90% de la recaudacion solicitada si
mas no podra superar el 25% sobre el total solicitado. Una vez cumplido el objetivo es el
promotor quién asume la responsabilidad de las contraprestaciones a sus contribuyentes.

En caso de Equity crowdfunding donde el inversor serd dotado con acciones y/o
participaciones de la empresa, esta tltima estd obligada a proveerle de toda la informacioén
de la empresa como los estatutos, asi como informarle de los derechos basicos como los

derechos de asistencia a la junta y de representacion en la junta por cualquier persona.
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En cuanto a los inversores, se dividen en dos grupos acreditados y no acreditados.
Tal y como publica Uria Menéndez (2015) los inversores acreditados deben cumplir

de manera individual alguno de los siguientes requisitos:

a. Personas juridicas
e Tener unos recursos propios iguales o superiores a 300.000€.
e Partidas de activo igual o superiores a 1.000.000€.
e Cifra anual de negocio igual o superior a 2.000.000€.
b. Personas fisicas
e Ingresos anuales superior a 50.000€ o patrimonio financiero superior a 100.000€.

e Solicitar expresamente ser tratado como inversores acreditados previamente

Los inversores no acreditados serdn particulares que no cumplan con lo anterior.
Estos tendran un limite de 3.000€ por proyecto y 10.000€ por plataforma en un afio

(Universo Crowdfunding, s.f.).

La CNMV es la encargada de la previa autorizacion de actividad, supervision y
seguimiento de las plataformas, asi como de las sanciones que puedan sufrir dichas
plataformas. Estas tienen la obligacion de remitir a la CNMV toda la informacion relativa

a la estructura accionarial y/o distribucion de participantes.
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3. Crowdfunding para el desarrollo de proyectos

culturales

3.1 Situacion de la financiacion para la cultura en Espafia

Durante los afos de la crisis financiera entre 2009 y 2011, cayeron tanto las
inversiones en proyectos culturales, asi como la recaudacion de ingresos. Las
consecuencias para el sector cultural fueron muy significativas afectando tanto a la
produccion de nuevo contenido como a la recaudacion a causa de la bajada del consumo.
Por otro lado, la crisis econdémica coincide con el desarrollo aun mayor de las
tecnologicas, donde como por ejemplo, las plataformas de reproduccién musical por
streaming obtienen mayores subscripciones aumentando sus ventas y arrebatando parte
de la recaudacion a la musica grabada tradicional.

Segun el Parlamento Europeo (2011), tras los afios de crisis econdomica en Espafia y
Europa, la inversion y apoyo a proyectos culturales se vio recortada por parte de las
instituciones publicas. El Gobierno central tuvo que hacer recortes que no solo afectaban
a las subvenciones o inversiones estatales, creaba un doble efecto al transferir menos
cantidad de presupuesto destinado a la promocioén y subvencion de la cultura a las

comunidades autbnomas y municipios.

Figura v: Gasto del Estado Espariol en cultura.

Gasto liquidado en cultura (Millones de
euros) 2008 | 2009| 2010/ 2011| 2012| 2013| 2014| 2015| 2016|2017
Por la Administracién General del Estado 1.075:1.135:1.051: 957: 772: 630: 679: 672: 663: 678
Por la Administracién Autondmica 2.129:2.046:1.769: 1.483:1.274: 1.071: 1.035: 1.081:1.054: -
Por la Administracién Local 3.886:3.837:4.043:3.397: 2.726: - - i3.017:3.083: -

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos publicados por el Ministerio de Cultura y Deporte
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Como podemos observar en la Figura v (Ministerio de Cultura y Deporte, 2018),
efectivamente el gasto destinado a la cultura por parte del gobierno de Espana y de las
administraciones autondémicas y locales, comienza a disminuir significativamente en
2009 a consecuencia de la crisis llegando a ser casi la mitad en 2014. Durante esta etapa
no solo el consumo y la facturacion se ven afectados, el empleo sufre un descenso
proporcional a la caida en la recaudacion cayendo de 578.000 empleados en 2008 a
485.300 en 2013 segun los datos presentados por el Ministerio de Cultura y Deporte
(2015). Esto supone un gran impacto para el desarrollo del sector que trac como
consecuencia la necesidad de financiacion privada.

Todo ello tiene como resultado, el auge del fenomeno CF, ofreciéndose como una
alternativa de financiacion para aquellos que no podian acceder a créditos bancarios y/o
a subvenciones. Enrique Bustamante (2013) afirma “Ante el derrumbe de las ayudas
estatales, directas e indirectas, a la cultura, todas las expectativas se han centrado en
Espaia sobre el mecenazgo”

Esta situacion al igual que en Espafia también se encontraba en los paises de la Union
Europea. Por ello, ante esta situacion de desinversion en la cultura por parte de los Estados
de la Union Europea, el Parlamento Europeo (2011) trata de fomentar la inversion privada
en los estados miembros sugiriendo una serie de medidas. Estos dieciséis mecanismos o
medidas sugeridas por el Parlamento Europeo (2011) van dirigidas tanto a los

consumidores finales como a las empresas y el propio pais. Estas dieciséis medidas con:

o Incentivos fiscales al consumo de cultura, un ejemplo es la reduccion del IVA
cultural.

o El patrocinio es otra medida, no obstante, esta propuesta aun no representa un
volumen de ingresos suficiente en las organizaciones.

o Fomentar las asociaciones publico-privadas, para limitar el riesgo del Estado en
la gestion de grandes capitales y transfiriendo el riesgo de sobrecoste al sector
privado.

o La legislacion porcentual, donde los contribuyentes podran destinar un pequeio
porcentaje a organizaciones no gubernamentales en el impuesto sobre la renta.

o Fomentar las donaciones de particulares a través de incentivos como ya hacen
algunos paises como Alemania dotdndoles de una reduccion en el impuesto de
sucesiones.

o Apoyar las donaciones por parte de las empresas con incentivos fiscales.
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o Transferir propiedades a cambio del pago de algunos impuestos como el de
sucesiones.

o Fondos de contrapartida donde el Estado o administracion publica respalda el
proyecto cultural aportandole al inversor una mayor garantia de su inversion.

o Utilizacion de fondos de loteria para proyectos culturales especificos.

o Utilizacion de bonos culturales para un uso exclusivo.

o Impuestos dedicados tinicamente al apoyo cultural.

o Programas bancarios con tipos de interés favorables a los proyectos culturales.

o Apoyar a las fundaciones como donantes a la cultura.

o Filantropia de riesgo, apoyando a la inversion de capital riesgo.

o Comprometer a las organizaciones de arte y negocios a la participacion con
empresas de participacion privada en cultura.

o Respaldar la microfinanciacion o financiacion en linea.

Este documento fue publicado en julio de 2011, justo después de los peores afos de
la crisis (Dr. Aleksandra , et al., 2011). En Espafia, a grandes rasgos, vemos como el
gobierno optd por la reduccion del IVA cultural (del 21% al 10%) en julio de 2018

fomentando asi su consumo.

3.2 Analisis de agentes

En este apartado se procede al estudio de los perfiles tanto de los mecenas como de
los promotores de los distintos proyectos. Analizaremos que tipo de promotores acuden
al CF y porque eligen el CF de recompensa para la financiacion de sus proyectos.
Desarrollaremos las motivaciones que llevan a los mecenas a colaborar en los proyectos

y que buscan con la inversion.

El CF esta hecho para todos, independientemente del tipo de persona, condicion
econémica o proyecto. Como hemos podido observar en el apartado anterior, la
financiacion publica de proyectos culturales disminuye significativamente y por ello se
acude a la busqueda de fuentes de financiacion alternativas. EI CF para los proyectos

culturales es una alternativa real al sistema tradicional. La cultura mueve a las personas
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y las une, creando un vinculo con el artista y el proyecto desarrollado. La cultura se
asemeja mucho a la definiciéon de CF de recompensa donde la vinculacion entre el
promotor y el mecenas parte de los valores o creencias seguidas por el proyecto. Por ello,
la financiacion de proyectos culturales a través de la herramienta CF es sindnimo de CF
de recompensa. Son muchos los artistas y profesionales que acuden al CF de recompensa
para la financiacion de sus proyectos. Esto es debido a la libertad a la hora de desarrollar
el proyecto y el bajo coste econdmico de las recompensas llegando a tener incluso coste
cero en algunas ocasiones.

Desde los inicios de CF con la financiacion de la gira de Marillon (1997), la cultura
ha estado muy presente en el mundo de la musica, siendo gran parte de los proyectos de
este campo. A pesar de ser la primera campaiia oficial de CF, ya una década antes en
Espaia, el grupo musical Extremoduro vendia papeletas para la financiacion de la
grabacion de su disco. Hoy en dia queda atrés el tipo de mecenazgo que llevo a cabo la

banda espafiola y surge el CF donde Internet toma un papel fundamental.

3.2.1 Promotor

El perfil del promotor de este tipo de campanas de CF suele ser el de personas
con espiritu emprendedor y que normalmente se dedican o interactian en el sector
del arte, la cultura o la innovacién. Sin embargo, no siempre hablamos de
individuos, muchas son las empresas que también recurren a esta fuente de
financiacion o incluso partidos politicos como hizo Obama, en EEUU, o Podemos
en Espana.

Segun un estudio sobre la plataforma Verkami (Sastre, 2015), un 43% de los
promotores de estas campafas son artistas profesionales y casi el 28% artistas
amateurs, por lo que son los propios artistas los que recurren a la financiacion, sin

utilizar intermediarios como agencias especializadas.
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Segun los datos presentados por Eva Sastre (2015), la edad de los promotores
de estas campaiias oscila entre los 16 y 24 afios y la mayoria de ellos tienen
estudios universitarios o equivalentes, datos muy significativos que determinan el
caracter joven y profesional de estos promotores. En cuanto a la diferencia por
sexos, son los hombres los mas emprendedores y quienes llevan a cabo la mayoria
de las campafias de CF, pero esto no es siempre asi, en determinadas categorias

como en el arte, son punteras las mujeres en la utilizacion de la herramienta CF.

Como ya se ha mencionado en repetidas ocasiones, unos de los motivos
principales para recurrir al CF, fue la crisis del 2008 y la dificultad al acceso de la
financiacion bancaria tradicional. Pero los motivos por los cuales los promotores
optan por este sistema llegan mas alla. El CF esta intimamente ligado a las nuevas
tecnologias, sindbnimo de innovacion y hoy en dia es lo que mueve el mundo.
Vivimos en una sociedad cambiante, donde lo tradicional queda atrds y la
tecnologia es el futuro, pues bien, todos estos emprendedores buscan esta
modernidad y cosas nuevas con sus proyectos, y el utilizar este tipo de
financiacién es parte de su proyecto. Por otro lado, el CF es un sistema
transparente donde no existe un intermediario, todo es negociado y plasmando en
las plataformas donde promotor y mecenas interactuan sin puntos ciegos.
Ademas, la financiacion colectiva les otorga mayor independencia en cuanto a
plazos y términos que a diferencia con el sistema tradicional, es mas flexible y
auto regulable.

Otros motivos por los cuales los emprendedores apuestan por este tipo de
financiacion son el bajo coste del capital y la cantidad de informacion. Como ya
se ha mencionado anteriormente, este sistema es mas barato que el tradicional y
mas aun en el CF de recompensa donde es el propio promotor quien “controla” el
coste de las aportaciones. En cuanto a la informacién se refiere, a través de las
campaias de CF el promotor obtiene informacion del mercado, de los mecenas y
le puede aportar una idea para el lanzamiento de futuros proyectos (Ajay, et al.,
2014).

A modo de resumen, los promotores eligen el CF para la financiacion de sus
proyectos por el valor afiadido que aporta utilizar esta herramienta y por el espiritu
emprendedor que les define y les rodea ademas del ahorro en el coste de la

financiacion.
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Los artistas recurren al CF de recompensas porque ademas de las razones
anteriormente mencionadas, de esta manera consiguen un vinculo con los
mecenas. Teniendo en cuenta que la contrapartida por las aportaciones
econoémicas de los mecenas suelen ser objetos, como un ejemplar de la obra
financiada, objetos publicitarios o meros reconocimientos en las obras, la
motivacion de la inversion no es lucrativa. El artista a través de este tipo de
financiacion consigue la fidelidad de sus contribuyentes haciéndoles participes de
su proyecto. Por ello, el CF de recompensas es tan utilizado en este sector, porque
no existe unicamente la finalidad de financiarse, sino que también crea un clima
alrededor del proyecto que sirve como estrategia de marketing para darse a

conocer en un circulo de personas.

3.2.2 Mecenas

Las personas que colaboran en este tipo de CF son apodadas como mecenas,
cual objetivo principal es la obtencion de la recompensa por participar. Las
recompensas hacen a los mecenas “exclusivos” en cuanto a la temprana obtencioén
del producto o servicio del proyecto respecto a los futuros consumidores una vez
el producto salga al mercado. Estos mecenas son personas que, como requisito
indispensable, tienen acceso a Internet y capacidad econdmica suficiente para
colaborar. Al igual que los promotores, los mecenas, suelen tener interés por
temas culturales o interactian en este campo. Muchos de ellos suelen ser
profesionales del sector que buscan el desarrollo de los distintos proyectos por
mero interés social o buscan la participacion en ellos. Los mecenas normalmente
son conocedores de la economia colaborativa y buscan el intercambio a través de
las aportaciones. Las motivaciones de los mecenas a participar pueden ser muy
diversas. Muchos de ellos participaran por tener algln tipo de relacion personal
con el promotor ya sea familiar o amigo. Gran parte de la participacion en estos
proyectos es por ser afin a los objetivos y valores del proyecto con los cuales se

sienten identificados y como deciamos antes, crear un vinculo entre promotor,
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mecenas y proyecto. A raiz de esto ultimo, hay que tener en cuenta la cantidad de
proyectos con fines sociales y benéficos que son financiados a través de esta
herramienta. Por otro lado, Eva Sastre (2015) dice que las motivaciones a
participar pueden verse relacionados al apoyo en el desarrollo de una nueva
tecnologia o simplemente por el hecho de sentirse participe de un proyecto en

concreto.

Segun el estudio llevado a cabo por Pepa Barral y Luis Miguel Barral (2014) para
la plataforma Lanzanos, las motivaciones de un mecenas para la financiacion de
proyectos de CF lo podriamos resumir en el “cambio hacia algo novedoso y valioso,
facilitado”.

Durante el trabajo de investigacion, se encuentran numerosas afirmaciones que
determinan las motivaciones del mecenas. En primer lugar, el sentimiento de bienestar
del mecenas por haber contribuido con un proyecto de su interés. Como ya se ha
mencionado en alguna ocasion, es el sentimiento de pertenencia y colaboracion a la
creacion de lo que les motiva y gusta. Podriamos decir que el mecenas busca crear un
vinculo, una relacion con el proyecto mas alla de la aportacion monetaria.

Por otro lado, reforzando lo recientemente mencionado y haciendo alusioén a una
de las caracteristicas principales del CF, la ausencia de intermediarios es otra de las
motivaciones de estos inversores. La no participacion de un intermediario le otorga al
mecenas cercania tanto al promotor, al proyecto como a su aportacion. El mecenas “ve”
como se utiliza la aportacion que ha realizado de manera més transparente y eficiente.
Por todo esto, la figura del intermediario en este sistema de financiacion no afiade valor
y ademas permite la optimizacion de los recursos aportados por los inversores, en este
caso mecenas.

Por ultimo, el CF no deja de ser una herramienta tecnoldgica y por ello,
innovadora. Sin olvidar el resto de las motivaciones, el hecho de apoyar el desarrollo de
proyectos innovadores, novedosos y con espiritu joven y emprendedor es, si cabe, la
mayor motivacion de estos mecenas. “Cambio hacia algo novedoso y valioso” (Pepa

Barral, 2014).
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4. Seguimiento de un caso real: Sergio Pol

A lo largo de este capitulo, profundizaremos mas en el CF de recompensa analizando
un caso real. En primer lugar, haremos un andlisis de la plataforma de recompensa
Verkami la cual ha sido utilizada por el promotor en el caso real a analizar. Veremos los
datos mas relevantes de esta plataforma, estudiaremos su competencia y por ultimo
analizaremos un caso de €xito y otro de fracaso.

Por ultimo, presentaremos el caso real y estudiaremos los diferentes elementos que
han participado en el proyecto, desde el promotor hasta los mecenas y la plataforma.
Sacaremos conclusiones y las contrastaremos con la informacion recogida. Con el estudio
del caso real se pretende profundizar en el CF de recompensa y sacar conclusiones sobre
su viabilidad como fuente de financiacion para proyectos culturales en este caso de indole

musical.

4.1 Analisis de la plataforma Verkami

Hacemos un pequefio analisis de la plataforma Verkami porque sera la utilizada en

el seguimiento del caso real mas adelante.

La plataforma Verkami nace en Barcelona en 2010. Esta plataforma espafola es
fundada por un padre y sus dos hijos, con la finalidad de impulsar los suefios de otros.
Verkami significa “amante de la creacion”, que nos muestra el caracter de esta familia de
emprendedores y el objetivo que buscan con esta plataforma web. Verkami es una de las
plataformas pioneras en CF de recompensa en Espafia y la mayor en volumen de negocio
de su sector (Verkami). Verkami es la plataforma de CF con mayor porcentaje de éxito
del mundo con un 74%. En los siete afios de actividad de Verkami ha obtenido unos datos
sorprendentes recaudando casi 29.000.00€ con 5.733 proyectos financiados e
involucrando a 765.000 mecenas. Verkami ha conseguido que personas que llevan a cabo
CF repitan en la misma plataforma habiendo 524 promotores con mas de un proyecto y
de igual manera con los mecenas, segun los datos presentados por Verkami, 126.000

mecenas han invertido en al menos dos proyectos (Verkami).
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4.1.1;Dé6nde actia Verkami?

Verkami es una plataforma de recompensas, dedicada a la recaudacion de
financiacion para proyectos de indole cultural. Estos proyectos pueden ser de musica,
arte, disefo, artes escénicas, alimentacion, juegos, films, fotografia, comic y ciencia y

tecnologia.

Como se puede observar en la Figura vi (Verkami), la mayor parte de los proyectos
son musicales, seguido de film y publicaciones. En cuanto al porcentaje de éxito de los
proyectos, los musicales siguen liderando con un 80% pero en cambio, el resto se igualan
en un margen entre el 60% y 72% menos arte y ciencia y tecnologia que tienen un
porcentaje de éxito menor al 60%. En el dinero total recaudado, tenemos el mismo orden
que teniamos con nimero de proyectos: musica, film y publicaciones. Por tltimo, vemos

que la cantidad media de los proyectos exitosos se reparte totalmente diferente que
en las anteriores medidas. Ahora son los proyectos de juegos y ciencia y tecnologia los
que lideran este ranking, asociado seguramente a una mayor necesidad de financiacion
por tener costes operativos mayores.

En relacion con el caso real que estudiaremos mas adelante, podemos resumir que
la musica es uno de los proyectos mas financiados, con mayor porcentaje de éxito y con

menos necesidad de financiacion en cuanto a cantidad de dinero (Verkami)
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Figura vi: Datos Verkami 2017

Nuamero de Porcentaje Dinero total Recaudacion
proyectos de éxito recaudado media de los
publicados proyectos exitosos

Alimentacion 132 70% 596.600 € 6415€
Arte 179 56% 470.900 € 4710€
Artes escénicas 530 70% 1.260.000 € Sygifiie
Ciencia y tecnologia 144 58% 591.700 € 7.044 €
Comunitario 354 1% 1.370.000 € 5461 €
Comic 202 1% 727.900 € 5.091€
Disefio 137 60% 537.200 € 6473 €
Film 1658 66% 5.700.000 € 5.217€
Fotografia 296 68% 1.030.000 € 5.167 €
Juegos 277 68% 1.640.000 € 8727 €
Musica 2483 80% 7.120.000 € 3558€
Publicaciones 1611 72% 5.650.000 € 4863 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos publicados por Verkami.

En cuanto a la distribucion geografica en Espafa, Catalufia y Madrid son las

comunidades lideres en la utilizacion de esta plataforma web.

El CF ha tenido desde un primer momento mucha presencia en Catalufia. Esto se
debe al cardcter emprendedor e innovador de la sociedad catalana ademas de la gran
influencia de Europa. La misma situacién encontramos en Madrid, donde al ser la capital
del pais, es punto de referencia para las nuevas tecnologias y para los inversores. Seguidas
de estas comunidades, aunque muy lejos de ellas, encontramos la Comunidad Valenciana
y Andalucia. Encontramos una distribucién muy dispar entre las distintas comunidades,

si es verdad que poco a poco con el desarrollo de las nuevas tecnologias y a través de las
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redes sociales el fenomeno CF llega a oidos de todos y comienza a ser una alternativa a

la financiacion tradicional fuera de las ciudades mas importantes.

4.1.2 La competencia

Verkami se desmarca de sus competidores que se quedan muy lejos de sus niumeros.
Los datos que presenta la plataforma de este ultimo ano 2017 son significantemente
superiores a los que presentan las plataformas mas proximas a ella. Verkami en 2017, fue
capaz de recaudar algo mas de cinco millones de euros para la financiacion de 1.011
proyectos en toda Espafia. Esta plataforma consigue involucrar en este afio a 145.000 de
mecenas apoyando los diversos proyectos que ofrecen (Verkami). Como comentabamos
anteriormente Verkami ha recaudado desde su inicio de actividad mas de 28.000.000€.
Uno de sus competidores directos, Lanzanos solo ha sido capaz de recaudar 7 millones
de euros desde que comenzd a operar en 2010, siendo la primera plataforma CF de
Espafia, financiando tnicamente 2.500 proyectos frente a los 5.733 de la plataforma
Verkami. Tras esta breve comparativa, vemos como Verkami le ha ganado terreno a esta

plataforma pionera en nuestro pais (Lanzanos, 2019).

Kickstarter es una plataforma americana mundialmente conocida por ser una de las
primeras en aparecer en el mercado. Los datos que presenta en Estados Unidos son muy
sorprendentes habiendo recaudado hasta 4.126 millones de dolares desde que comenz6 a
operar (Kickstarter, 2019). No podemos hacer una comparacion de este dato con nuestra
plataforma ya que Kickstarter financia todo tipo de proyectos y lo hace a nivel global.
Recogiendo el dato de Universo Crowdfunding vemos como esta plataforma recaudé en
Espafia en 2017, 3.300.000€. Es sin lugar a duda el competidor mas directo que tiene
Verkami en cuanto a cuota de mercado y cifra de negocio, ademas la experiencia de

Kickstarter y sus recursos pueden ser una gran amenaza para nuestra plataforma.
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Por otro lado, Goteo otra de las plataformas que compiten en este sector, presenta
unos datos de 2017 donde apenas han sido financiados 153 proyectos con una recaudacion
de 1.200.000€ (Verkami).

A modo de resumen, podemos ver como Verkami y Kickstarter se distancian de los

competidores del mercado y entre ellos se reparten la mayor parte de la cuota de mercado.

4.1.3 Proyectos de éxito de Verkami

Spooky, la pelicula

Este proyecto de CF de recompensas cultural lo clasificamos en Films y
dentro de esta categoria en animacion. Este proyecto trata sobre el lanzamiento a

la gran pantalla de un comic online.

Esta campafia es lanzada por un promotor particular “Alex Mufoz” en la
Comunidad de Madrid en junio de 2012. En este caso nos encontramos con un
comic de gran éxito en internet con numerosas visitas diarias y por esto ultimo su
productor decide lanzarlo a la gran pantalla para dar un salto con el proyecto
llegando a mas gente a través del cine. Seglin cuenta en plataforma todos los que
participan en la creacion de este personaje no cobran nada, pero si necesitan una
pequena ayuda econdmica para sacar este nuevo proyecto adelante.

Con la campaiia pretendian recaudar 3.100 € y a través de solamente 85
mecenas consiguieron superar el objetivo, llegando a recaudar 3.542€.

Segtin fue transcurriendo la campana, el autor fue afiadiendo actualizaciones
referentes al proyecto, en este caso fueron incorporaciones de profesionales
reconocidos del sector.

El sistema de recompensas que lleva a cabo en la campana se adapta a todos
los bolsillos, habiendo nueve tipos de recompensas desde la cantidad de un euro
hasta los 500€.
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o Importes bajos (Un euro hasta diez euros)

Con estas aportaciones, el autor consigue que las personas fieles a su
proyecto, pero sin mucha capacidad econdmica, sean participes de la
pelicula. En este rango de aportaciones, todos ellos obtienen la
recompensa de aparecer en los créditos finales y exceptuando la
aportacion de un solo euro, también reciben recompensa material como

los primeros volumenes de la serie en formato PDF.

o Importes medios (desde veinte euros hasta cincuenta euros)

Este nivel de aportaciones que sigue sin ser del todo alto, el promotor
de la campana aporta personalidad en las recompensas incluyendo
caricaturas y dibujos de los mecenas hechas por el mismo dibujante que el
comic. También incluye recompensas materiales como el DVD de la

pelicula y fotos firmadas e inmateriales como la asistencia al rodaje.

o Importes altos (de cien a quinientos euros)

En el ultimo nivel de aportaciones, ademés de todo lo mencionado
anteriormente, el promotor concede a estos mecenas la exclusividad de
participar activamente en la pelicula formando parte de ella. Los mecenas
podran doblar personajes, asi como asistir a la premier de la pelicula.
Como punto diferenciador para aquel mecenas que aporta la cuantia mas
alta, esta aportacion le otorga el derecho de pasar a ser coproductor de la

pelicula.

Este proyecto fue un éxito llegando a la recaudacion solicitada incluso
sobrepasandolo. Esta campafia es un claro ejemplo de lo que significa financiacion
participativa, viéndolo reflejado en el sistema de recompensas. Dejando atrds las
recompensas materiales como los volimenes o los DVDs, vemos como las
participaciones desde la menos a la mas valiosa, busca la involucracion del mecenas.
Desde un primer momento el promotor, hace participe a los mecenas pareciendo en los

agradecimientos lo que consigue el engagement de los mecenas al proyecto y al autor.
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Con esta participacion ademas de la satisfaccion propia del mecenas, se consigue una

publicidad gratuita del proyecto via “boca a boca” por parte de los mecenas.

Figura vii: Numero de mecenas por recompensa.

Aportacién | 1€ 5€ 10€ 20€ 30€ | 50€ | 100€ | 300€ | 500€
N°de 7 17 15 16 6|16 3 4 1
mecenas

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos publicados por Verkami.

Como vemos en la Figura vii (Verkami, 2019), los 85 mecenas se distribuyen de
manera uniforme encontrando la mayor parte de las aportaciones en el rango central pero

el punto comun de todos es la participacion e involucracion que tienen en el proyecto.

Ha sido un caso de éxito que se puede deber a muchos factores, desde la atraccion
del proyecto a los mecenas hasta la participacion de sus antiguos seguidores del comic
online. Verkami como ya se ha definido anteriormente, es punto de visibilidad del

proyecto y contacto entre promotor y mecenas (Verkami, 2012).

Proyecto sin éxito : ;Y si todos tuviésemos un Gran Corazon Rojo?

Este proyecto de CF cultural de recompensas lo categorizamos dentro de
publicaciones y a su vez en cuentos infantiles. Este proyecto trata sobre la
publicacion de un cuento motivado por una razén personal de la autora.

La campafia es lanzada por una autora particular “Sara Sanchis” en la
Comunidad Valenciana en febrero del 2019. A diferencia del caso que
describiamos anteriormente, la autora lanza esta campafia por un motivo personal
y sin una base desde donde partir como ocurria con el comic digital del caso
previo. La finalidad de la publicaciéon de este cuento infantil es “darles voz” a los

nifios para que puedan desarrollarse como personas donde se respete su opinion.
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Seglin cuenta la autora en la plataforma, este cuento surge por haberse encontrado
a ella misma, es un proyecto de vida. Cabe destacar que segun afirma en el post
del proyecto, solo le ha hecho falta semana y media para el desarrollo del cuento.

Con esta campana la autora pretendia recaudar 2.800€ en cuarenta dias y no
ha sido posible, quedandose muy por debajo de la mitad del capital solicitado.

Al igual que en el caso anterior, durante ese periodo de tiempo hizo nada mas
que un par de actualizaciones donde pedia mas apoyo y mostraba nuevas vifietas.

En cuanto al sistema de recompensas, al igual que en el caso anterior, se ajusta
a casi todos los bolsillos. Establece once tipos de recompensas desde los cinco

euros hasta los ciento diez euros.

o Importes bajos (desde 5€ hasta 18€)

En este rango de aportaciones la promotora ademas de incluir a los
mecenas en los créditos, las recompensas son meramente materiales como
un ejemplar del libro o un marca paginas. Llama la atencion que, a partir
de los cinco euros de aportacion, se considera una recompensa el pago del

envio de las anteriores recompensas materiales.

o Importes medios (desde 20€ hasta 60€)
Con este importe los mecenas no reciben practicamente nada nuevo a
lo anterior. La autora afade alguna recompensa mas como mochilas y
Mandalas pero realmente no hay nada diferenciador ni personal. Ademas,
segun aumenta el importe en vez de aportar cosas nuevas multiplica los
ejemplares, es decir, te recompensa con dos libros o incluso cinco, todos

ellos iguales, segun la cantidad aportada.

o Importes altos (110€)

En este ultimo escalon de aportaciones, nuevamente no hay
aportacion de valor o diferenciador. Como en los importes medios, la
promotora aumenta el nimero de ejemplares, en este caso 10 mas todos
los productos de promociéon que se podian adquirir con aportaciones

inferiores.
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En este caso de fracaso vemos claras diferencias respecto al caso de éxito. Hay que
destacar la poca integracion de los mecenas en el proyecto. A diferencia del caso de la
pelicula, en este cuento no se incentiva con la participacion integra del mecenas. Por otro
lado, las recompensas son totalmente impersonales, no anaden valor al mecenas por haber
apoyado el proyecto ni nada diferenciador, ni siquiera la recompensa material es diferente
a las de aquellos que aportan menos. En este caso las recompensas no proporcionan

unidad entre el mecenas y proyecto.

Una de las principales razones por las cuales no se ha finalizado el proyecto con
éxito, es porque la promotora a puesto por delante sus intereses personales y se ha
desentendido del mecenas al cual deberia cuidar ya que, sin €l, el proyecto no prospera
(Verkami, 2019).

Como podemos observar con estos dos casos, la relacion e involucracion de los
mecenas en los proyectos es quizas el punto diferenciador entre los proyectos de €xito y
fracaso. Muchos mecenas, invierten en este tipo de proyectos porque se sienten
identificados con €l y quieren formar parte de ellos. Si los promotores se olvidan de esto
y descuidan las recompensas, los proyectos no serdn tan atractivos para los potenciales
inversores. El promotor debe procurar crear un ambiente de cercania, llegando a
establecer ese engagement con los mecenas que ademas les servira como publicidad

gratuita.

4.2 Presentacion del proyecto

El proyecto trata sobre el lanzamiento de un disco de musica. El artista recurre a la
fuente de financiaciéon CF para financiar parte del proyecto, grabar las canciones del
disco, grabar los videoclips y comenzar con la gira musical. La motivacioén del promotor
por llevar a cabo el proyecto ha sido la nostalgia de no haberlo podido hacer antes y la

situacion econdmica tal y como nos cuenta Sergio Pol.
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El artista y promotor de este proyecto es el madrilefio Sergio Pol. Sergio es un joven
autonomo de 30 afios, que ademas de trabajar por su cuenta también lo hace por cuenta
ajena. Es aficionado a la musica y ademas de escucharla, compone y toca diferentes
instrumentos. Sergio no se dedica en exclusiva a la musica, hasta ahora solo habia sido

una aficion.

Segun la informacioén que obtenemos del promotor, coincide con lo mencionado en
puntos anteriores. El perfil del promotor es de persona joven, aunque algo mayor segin
Eva Sastre en El crowfunding de recompensa cultural en Esparia (2015) , emprendedora
y con estudios universitarios. Por otro lado, la condicion econdmica del promotor vuelve
ha ser un aspecto muy influyente llevando al artista a no haber lanzado el proyecto afios

antes.

Como hemos podido ver, el motivo econdmico vuelve a aparecer siendo
determinante para la eleccion de CF. En un principio, el promotor queria financiarse asi
mismo, pero se dio cuenta que poco a poco iban surgiendo mas gastos a los que no podria
hacer frente. Por ello, acude al CF gracias a la recomendacién de su productor. Esta
recomendacion por parte de un profesional coincide con la afirmacion sobre la

profesionalidad y entorno de las personas conocedoras o usuarias del CF.

La decision del promotor de utilizar CF de recompensa es en parte por la vergiienza
o pudor de pedir el dinero a alguien si darles nada a cambio. De esta manera el autor, nos
deja ver como la involucracion y opinioén de los mecenas para él es importante. Otro de
los motivos para la eleccion del CF es el hecho de tener una relacion de deudor con el
banco. Segun afirma el autor, no se siente comodo debiendo dinero a las entidades
bancarias y ademas se siente inseguro por la inestabilidad econdémica. Por estos motivos
se decanta por el CF de recompensa, en el cual involucra a los mecenas y les da algo a

cambio de su aportacion.
Para el calculo del presupuesto, hizo una estimacion de los costes con ayuda de su

productor. Llegaron a un presupuesto de unos 18.000€ en total. Sabian que no podrian

solicitar tanto con el CF y aproximaron pedir méas o menos un 20% del total.
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Los mecenas de este proyecto son sobretodo gente cercana al artista. Tras la
entrevista, podemos resaltar que en general los mecenas desconocian la utilizacion y
fiabilidad del CF. Por otro lado, se ha visto sorprendido por la gente que ha participado
sin conocerle y que después de haberlo hecho han contactado con el para mostrarle apoyo.

El promotor llegaba a ellos a través de las redes sociales y Whatsapp pero nos afirma

que la mejor forma de atraccion ha sido el boca a boca de la gente que conocia el proyecto.

Como se menciona en puntos anteriores, el promotor de este caso elige la plataforma
Verkami para llevar a cabo el CF. La elecciéon de esta plataforma deriva por la
recomendacion de su productor y busqueda de casos parecidos al suyo en la plataforma.
Segun nos afirma Sergio, no buscdé mas plataformas porque se fiaba de lo que le

recomendara su productor ademads de haberle presentado casos de éxitos parecidos.

La interaccion con la plataforma ha sido desde un primer momento muy activa. Como
nos cuenta el artista, desde el primer momento se pusieron en contacto con €l ofreciéndole
asesoramiento. La primera medida de la plataforma fue recomendarle la bajada de la
cantidad solicitada ya que Sergio solicitaba 8.000€, cantidad muy alta para una campafa
de este estilo. Esto nos muestra como la plataforma tiene contacto directo con el promotor
y en base a la experiencia y conocimiento del sector asesora a los promotores. La
plataforma quitando el asesoramiento, solo funciona como intermediario, teniendo el
promotor la libertad de actuacion a través de su plataforma personal. Recordando los
datos anteriores, Verkami es la plataforma con mayor porcentaje de éxito de su sector,
quizas su factor de éxito es la involucracidon con cada uno de los proyectos (Verkami).

La valoracion de Sergio para la plataforma es muy positiva porque ademas de haber
llegado al objetivo, le han ayudado en muchos aspectos como el establecimiento de

recompensas 0 como presentarte a los mecenas para conseguir mas aportaciones.

46



Figura viii: Recompensas del caso real.

Importe Recompensa Descripcion
10€ Pre-escucha del disco Concierto exclusivo en un
local
10€ Disco digital Disco digital
12€ Disco fisico Envio en toda Espafia
15€ Disco firmado Disco firmado y dedicado
personalmente
25€ Disco + camiseta Camiseta con logo + disco
firmado
25€ Disco + Invitaciones Dos invitaciones para
concierto a elegir en 2019
+ disco firmado
30€ Letras manuscritas Libro manuscrito con
todas las letras escritas a
mano + dedicatoria
90€ Pack VIP Disco firmado + Dos
invitaciones a concierto +
camiseta + libro
manuscrito + pre-escucha
+ nombre en los
agradecimientos del disco
200€ Concierto privado Concierto aclstico en casa
200€ Empresa colaboradora Logo en el libreto del
disco + cinco discos
firmados + cinco
invitaciones a concierto
300€ Concierto en El Sitio de Concierto en un local
mi Recreo
500€ Mi primera guitarra Guitarra + pack VIP

achstica

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos publicados por Verkami.
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Las recompensas establecidas por el promotor para su campaiia de CF son asumibles
para todo tipo de bolsillos. Coincidiendo con el caso anteriormente analizado, Skoopy,
las recompensas comienzan desde importes mas asumibles hasta otros mas elevados. Con
ello se consigue integrar a todo tipo de perfiles independientemente de su capacidad

econdémica.

Para analizar las recompensas de este caso se dividirdn en tres grupos segun el

importe de la contribucion:

o Importes bajos (desde 10€ hasta 15€): en este rango de precios,
encontramos la pre-escucha del disco, el disco digital, el fisico y la
dedicatoria de este. Con estas pequefias aportaciones introduce tanto
recompensas materiales como los discos, y recompensas inmateriales
como la pre-escucha y la dedicatoria. Exceptuando los discos, el artista a
través de estas recompensas introduce el caracter exclusivo dando la
oportunidad a sus mecenas en ser los primeros en escuchar el disco y
obtener la dedicatoria. Con estas pequefias aportaciones, el promotor va
creando un entorno de seguidores que ademas le servirdn como escaparate

publicitario.

o Importes medios (desde 25€ hasta 90€): las siguientes aportaciones,
también incluyen recompensas materiales como camisetas, entradas a
conciertos y un libro manuscrito con las letras de las canciones. A pesar
de que a primera vista todas las recompensas son materiales, todas ellas
incluyen un detalle personal del artista. Los conciertos a pesar de ser un
espectaculo y por tanto podriamos tratarlo como una recompensa material,
le otorgan al mecenas un primer contacto con el artista y su proyecto. De
alguna manera lo hace participe de su gira. Por otro lado, el libro
manuscrito, ademas de tener las letras en exclusiva de las canciones, al
mecenas le aporta cercania con el artista donde este ademads deja una huella

personal. La ultima de las recompensas de este rango es el “Pack VIP”
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donde el mecenas obtiene todo lo mencionado con anterioridad ademas de

aparecer en los agradecimientos del disco.

Importes altos (desde 200€ hasta 500€): por ultimo, encontramos esta
categoria de recompensas mas enfocadas quizds a mecenas especificos.
Dos de las posibles aportaciones son conciertos privados, uno en la casa
del mecenas y otro en un local. Este tipo de aportaciones esta mas
destinado a eventos especificos o a mecenas exclusivos. Otra de las
aportaciones esta enfocada a empresas que quiera colaborar y aparecer
mas adelante en su disco ademads de hacer publicidad por el promotor. Por
ultimo, encontramos la aportacion mas alta monetariamente y a su vez la
mas personal por parte del artista. Es la obtencion de la primera guitarra
acustica de este ademds del “Pack VIP”. Esta recompensa es la mas
personal del artista dandole al mecenas la “herramienta” con la cual

empezo su carrera musical.

A modo de conclusion, el promotor utiliza un modelo hibrido de recompensas. Esto

quiere decir, que combina tanto las recompensas materiales e inmateriales. La

caracteristica diferenciadora del sistema de recompensa de este caso es como el artista o

promotor hace de la recompensa material una recompensa inmaterial otorgando

exclusividad al mecenas o un toque personal. A pesar de que, en alguna de las

recompensas, se suma o afiade lo que se podria obtener con otras aportaciones, el

promotor intenta no ser repetitivo y hacer diferente a cada mecenas a diferencia del caso

estudiado antes del libro infantil.

4.2.1

Resultado de la campafia

El proyecto finalizé el 19 de enero del 2019, logrando el capital solicitado. El

resultado econdmico de la campaifia fue positivo recaudando el 105% de la cantidad,

4.203€ para ser exactos.
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Como podemos ver en la siguiente Figura ix (Verkami), la mayor parte de los
mecenas se concentran en los importes bajos y medios quedando solamente ocho de ellos
en los importes altos. Esta distribucion nos aporta informacion en cuanto al perfil de los
mecenas participantes de este proyecto en concreto. Hay diversos motivos por los cuales
la cuantia de las aportaciones tiende a ser bajas. Uno de ello es el perfil joven del inversor
y la relacion personal con el artista. Segin nos cuenta Sergio, son muchos los familiares,
amigos y cercanos, todos ellos menores de 35 afios, que ha colaborado modestamente por
la situacion economica. Es importe destacar que la mayoria de estas personas,
desconocian el término CF y menos aiin su funcionamiento. En cuanto a las aportaciones
de importes altos, cabe destacar la participacion del local de eventos El Sitio de mi
Recreo. Este local ha utilizado el CF como método de inversion ya que la recompensa
que adquiere son dos conciertos en su local. Esto atraerd a clientes que disfrutaran del
concierto y consumird en el local. También es una herramienta de publicidad
bidireccional teniendo en cuenta que el local dara publicidad del artista y a su vez el artista
del local.

Figura ix: Numero de mecenas por aportacion.

Aportacion | 10€ 12€ | 15€ 25€ 30€ | 90€ 200€ | 300€ | 500€

N°de 11 9 21 40 0 13 6 1 1

mecenas

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos publicados por Verkami

La valoracion del promotor con esta campana afirma que ha sido muy positiva. A
pesar del tiempo y esfuerzo que le ha supuesto la campafia, ha llegado a su objetivo y no
solo eso, el artista destaca la publicidad gratuita. Con publicidad gratuita se refiere a la
llevada a cabo por los mecenas de manera involuntaria. Segiin nos cuenta Sergio, la
publicidad mas exitosa, superando a las redes sociales, han sido los mecenas que entre
unos y otros han divulgado el proyecto. Cabe destacar que a la pregunta de si repetiria la
experiencia de hacer CF, responde que si, pero con ciertas dudas. Repetiria si todo el
mundo quedase conforme con las recompensas y si se viese con la necesidad de repetir.
A pesar de ello, le ha resultado agobiante la sensacion de ir pidiendo dinero y ademas no

ve el sentido de hacer dos campafias muy seguidas.
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5. Conclusiones

El CF surge como una necesidad. Tras el estudio de la teoria y lo visto en el caso
real, vemos como el factor econémico es determinante. Durante la época de crisis
econdmica, el acceso a los préstamos bancarios o productos bancarios similares eran para
unos pocos. Es importante destacar en este punto que el perfil del promotor es de alguien
joven quien no tiene una estabilidad econdomica solida ni las suficientes garantias para
que los banco accedan al préstamo. Por otro lado, el caso real nos presenta otro punto de
vista. En este caso el promotor, aunque si tenia acceso a un préstamo bancario, no se
sentia comodo recurriendo a ¢l por el hecho de tener una deuda frente a la entidad y por
la inestabilidad que le provocaria. Esta situacion nos lleva a ver como el emprendedor

tiene una mente mucho mas abierta y acostumbrada a las nuevas tecnologias.

La eleccion del CF de recompensa en el sector cultural es muy potente. El perfil del
promotor cultural es alguien joven, formado profesionalmente y que se mueve en el
entorno cultural de forma activa. Los proyectos lanzados estan muy vinculados al artista
personalmente y buscan compartir proyectos o ideas con el publico. Los promotores de
estos proyectos buscan la involucracion del mecenas y para ellos son los pilares
principales del proyecto. El grado de involucracion del mecenas es un factor clave de
éxito para las campafias. Como se ha visto en el andlisis de los tres casos de la plataforma
Verkami, aquellos dos que han hecho participes a los mecenas han resultado proyectos
exitosos. Por ello el promotor cuida a sus mecenas otorgandoles exclusividad y

personalizacion en las recompensas.

El perfil del mecenas, en general, es el de una persona cercana a los promotores ya
sean familiares o amigos. El mecenas a través de la aportacion busca como fin principal,
hacerse participe del proyecto. Las recompensas son algo secundario. Con el caso real
hemos comprobado que muchos de estos mecenas aportan cantidades inferiores por el
desconocimiento de la herramienta. En el mismo caso se ha dado la participacion de otro
tipo de mecenas, una empresa, en este caso un local. El local con esta inversién busca

publicidad para el mismo a través del artista.
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Las plataformas toman un papel fundamental en el CF. Estas plataformas funcionan
como escaparate tanto para proyectos como para inversores. Ponen a disposicion de los

potenciales inversores multitud de proyectos de todo tipo en los que invertir.

La plataforma es la herramienta clave sin la cual el fenomeno CF no existiria. La
involucracion de la plataforma con el promotor es fundamental para el éxito del proyecto.
Como vimos en el caso real, si la plataforma, en este caso Verkami, no hubiese hecho
ciertas recomendaciones al promotor, quizas la campafa ni hubiese tenido éxito. Es
importante mencionar que todo son recomendaciones, es decir, el promotor tiene

completa libertad de actuacion desde tu pagina personal.

Podemos concluir que el CF de recompensa para la financiacion de proyectos
culturales es, hoy en dia, una alternativa viable. Hay que matizar factores clave para que
tengan éxito. En primer lugar, los proyectos deben tener una fuerte base para llegar a los
mecenas de tal manera que quieran sentirse participes de la iniciativa. Por otro lado, la
eleccion de la plataforma es importante porque es tu medio para llegar al publico, el
promotor ha de investigar que tipos de proyectos llevan a cabo, asi como el éxito de los
mismos. Otro factor determinante para una exitosa campafia de CF es la eleccion de las
recompensas. Se ha podido comprobar por los tres casos analizados que cuanto mas
componente sentimental o personal del promotor haya en cada una de ellas, mejor sera
recibida por los mecenas. En el caso de Skoopy se veia muy claro como se hacia participes
a los mecenas y mas aun si aumentaban la cantidad aportada. En el caso real, Sergio
utiliza un sistema de recompensa mixto, utilizando recompensas materiales e
inmateriales. Pero es importante destacar que siempre habia un componente personal del

artista en cada una de las recompensas.
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Entrevista Sergio Valcarcel

1. {Como definirias Crowdfunding desde tu posicion profesional?

Financiacion colectiva, desde el punto de vista de la empresa es una fuente de
financiacion alternativa y complementaria a las que ya hay y realmente lo que hace para
las empresas es digitalizar las antiguas redes de Business Angels que existian en Espafia
donde habia grupos regionales de inversores businees angels o club de inversiéon que
podias acceder solo si tenias acceso a estos foros. Por lo tanto, el crowdfunding lo que
consigue a través de Internet es digitalizar todo esto logrando el acceso a cualquier

persona que busque financiacion o financiar/invertir.

2. (A que se dedica Socios Inversores?

Cuando me incorporo a Socios Inversores, una Startup ya creada, en 2012, todavia
no se hablaba de EquityCrowddunding ni de Crowdfunding como tal. Nosotros nos
dedicdbamos a la intermediacion, entre empresas que necesitaban financiacién e

inversores particulares.

3. ¢Quién recurre a este sistema de financiacioén?

En cuanto a Equity, empresas start ups o empresas con proyectos con una base
tecnoldgica importante que ofrecen al inversor unos grandes rendimientos, son proyectos
con una escalavidad muy alta.

Y en Lending empresas mas tracionales, PYMES que quiza tiene las lineas bancarias

mas descubiertas y busca diversificar sus lineas de financiacion.

4. ( Apuestas por el crowdfunding como una alternativa solida de financiacion?
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Si lo comparamos con la financiacion bancaria, los nimeros todavia son muy
pequeiios, pero por ejemplo la parte de Crowdlending esta creciendo exponencialmente
y la parte de Equity esta creciendo, pero de manera mas lenta. Si lo comparamos con los
paises anglosajones el Crowdfunding si que es una alternativa real a la financiacion
bancaria, en Espafa vamos con unos afos por detrds en cuanto a la innovacion
empresarial comparado con EEUU y Reino Unido y probablemente en Espana en 2/3
afios estemos a niveles similares a los de alli.

El perfil del emprendedor o empresas que solicitan la financiacion se ha
profesionalizado mucho. En los comienzos teniamos negocios mas tradicionales y la
gente venia sin estar tan preparada y en estos ultimos afios hemos visto que ha habido un
“boom”  emprendedores que ha favorecido en cuanto a la formacion de los
emprendedores. Las empresas y emprendedores vienen sabiendo lo que tienen, pueden, y
necesitan pedir. También los inversores se han profesionalizado

En cuanto a los inversores ha sido algo parecido, antes este producto no estaba al
alcance de todos ya que esto de invertir por invertir por internet era algo desconocido.

Ahora los inversores utilizan el crowdfunding para diversificar sus inversiones.
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Entrevista Sergio Pol

1. Perfil del promotor

1. ;Quién eres? ;A qué te dedicas?
b o q

Soy Sergio Pol, tengo 30 anos cumplo 31 este afio y vivo en Las Rozas de Madrid.
Tengo la carrera de pedagogia.

Soy auténomo, tengo dos actividades econdmicas, una de ellas es una academia de
estudios y otra como cantautor. Luego trabajo por cuenta ajena en un club de futbol como
gerente.

2. (Qué aficiones tienes?

Me gusta el deporte, el futbol en especial. Me encanta tocar instrumentos, componer,
cantar, todo aquello relacionado con la musica. Por otro lado, una de mis aficiones es

viajar conociendo diferentes lugares y cultura.

2. Crowdfunding

1. ;Conocias el CF antes de hacerlo? ;De qué lo conocias?

Si conocia lo que era porque hace tiempo estuve buscando muchas cosas alrededor
de la musica, tanto parte musical como econémica y conocia la posibilidad de hacer CF
para financiar un proyecto musical.

Aunque lo conocia no me habia planteado utilizarlo hasta que tuve una conversacion
con mi productor hablando de lo que debiamos invertir en promocionar el disco, grabarlo,
todo lo que conlleva el proyecto. Entonces me comento la posibilidad de hacer CF y me
comento casos de gente que lo habia hecho. Fue desde entonces cuando de verdad indagué

en el tema mas a fondo.

2. (Fue el CF tu primera opcidn para la financiacion de tu proyecto?
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No, realmente he tratado ser yo quien financiara todo, pero segin vas avanzando, si
quieres hacer bien las cosas cada vez hay mas gastos. Tuve la oportunidad de solicitar un
préstamo bancario, pero la verdad no me gusta deber dinero a los bancos porque nunca
sabes cual va a ser tu situaciéon econémica mes a mes.

Cuando se dio la posibilidad de hacer CF pues la verdad es que me interes6 mucho
porque creo que era mas interesante deber un disco, una camiseta, un concierto... cosas
que puedes hacer tu mismo con tu esfuerzo. Por ello preferia esto antes que deber a un
banco donde ademas el coste es mucho mayor y personalmente me causaria cierta

inestabilidad y seguridad mensualmente.

3. (Buscaste recomendaciones sobre el CF?

Como ya he dicho antes, fue mi productor quién me anim¢ a ello y me recomendo
directamente la plataforma Verkami. Una vez me puse a investigar, vi que habia gente
que ya lo habia hecho. Eso me reconforté y anim6 a seguir adelante porque al principio
iba un poco mas desconfiado. No llegaba a entender como la gente invierte en tus
proyectos de esta manera, sin conocerte, solo a través de la plataforma. Cuando vi, que la
gente participada y los artistas conseguian los fondos quedé¢ convencido del

funcionamiento del CF y de la seguridad e la plataforma Verkami.

3. Proyecto

1. (Cbémo es tu proyecto?

Realmente el proyecto nace de una espinita que tenia clavada, porque llevo
componiendo muchos afios y hace tiempo salia a tocar a locales, pero con el paso del
tiempo y lo complicado que esta la industria musical decidi dejarlo simplemente como
un hobbie.

Después de un tiempo volvio a aflorar en mi y entonces me decidi a apostar por este

proyecto ahora que ademads tenia mas capacidad economica.

2. (Como calculaste el presupuesto que necesitabas?
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La inversion variaba porque no es lo mismo la producciéon de disco que también la
fabricacién de merchandaising o los gastos en promocion, los musicos que van a grabar...
eran muchos gastos. Al final decidimos que dejdbamos un presupuesto de entre 18.000,
20.000 €.

Realmente el CF ha aportado un 20% de todo lo que necesitaba, pero es un ayuda

vital porque sin ella no hubiese podido ni empezar.

4. CF de recompensas

1. (Porqué CF de recompensas?

Pues la verdad es que tenia muy claro que queria CF de recompensa porque,
bastante dificil es pedir dinero a alguien y encima sin dar nada tuyo a cambio. De
hecho, durante la campafia de CF era muy dificil ir mendigando o pidiendo a la
gente cercana que participaran dando dinero. Por eso preferi CF de recompensa
porque al final es un intercambio donde recibes algo a cambio de lo que das con

tu inversion.

2. (Porqué elegiste VERKAMI?

La verdad es que no miré mas alla de lo que me dijo mi productor porque me ensefio

casos de personas cercanas que lo habia hecho y por eso no miré més paginas.

3. (Coémo ha sido la relacion con la plataforma?

Desde un primer momento vi mucha predisposicion de ellos en ayudarte, asesorarte
en lo que estas haciendo bien, en lo que estas haciendo mal es como que ellos te asignan
una pagina personal guiada donde vas modificando tus partes del proyecto y te
recomiendan cosas que hacer como el video que hice en la presentacion. También cosas

que mejorar como algunas recompensas o como presentarlas.
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Luego te dan ejemplos de proyectos parecidos al tuyo para ver como hacer las cosas
o modificarlas. Y ademas te dan tips de cosas que hacer para que los mecenas aporten
mas.

Luego comentar que, al principio, yo habia pedido unos 8.000 € para que fuese por
lo menos la mitad de la inversion que necesitaba, pero claro si no se llegaba al objetivo
ese dinero ni me lo daban ni se cobraba a la gente. Entonces ellos me asesoraron para que

pusiera una cantidad mas pequefia porque era mas realista y alcanzable.

4. (Como valoras la experiencia con VERKAMI?

Positivo porque se lleg6 a la cantidad que queria de hecho nos pasamos un poquito.

5. ¢Coémo ha sido el proceso? ;Qué tipo de recompensas has elegido?

Ha habido que dedicarle mucho tiempo a todo el proyecto en general y sobretodo los
40 dias que duraba el CF han sido muy intensos, todo el dia preocupado de la recaudacion,
hablando con la gente, estando un poco pendiente de ellos...

Las recompensas, hay de todo tipo, desde discos en diferentes formatos, camisetas,

las letras escritas a mano, conciertos...

6. (Como son tus mecenas?

El perfil del mecenas, la verdad es que casi todo han sido amigos y gente cercana,
sobretodo gente joven. Si es verdad que he notado que la gente elegia las recompensas
mas baratas y que mucha gente no sabian como funcionaba y si era todo de fiar. Me ha
sorprendido la colaboracion de gente que no conocia, que se han interesado mucho por el

proyecto. De hecho, me ha contactado por redes sociales para felicitarme por mi trabajo.
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Pero al final mi manera de llegar a la gente ha sido a través de las redes sociales, el
whatsapp y sobretodo el boca a boca. Se ha dado casos de gente que ha colaborado

simplemente porque alguien le ha recomendado que me escuche.

7. ¢(Coémo valoras la campana?

A parte de la experiencia, que ha sido muy positiva, aunque requiera de mucho
tiempo y trabajo, creo que también ayuda a promocionarse. No es solamente publicidad
de CF para conseguir que la gente aporte, si no que también ha servido para que gente
que no te conocia pase a conocerte. Por eso creo que también es una forma de publicidad
y en algunas ocasiones mucho mas efectivas que las redes sociales. Porque al final en las
redes sociales, te saltan un monton de videos y los vas pasando, en cambio si alguien te

recomienda hay mas posibilidades de que te escuche.

8. (Volverias a utilizar CF?

Dificil pregunta la verdad. Es positivo y creo que pasado mucho tiempo y si lo
necesitase y viese que realmente la gente ha quedado satisfecha con las recompensas,
pues puede que si lo hiciese. Creo que al final el CF es cambiar el orden de las cosas, el
dinero que te dan es para desarrollar el proyecto y llegar juntos a un resultado final. Desde
mi punto de vista, hacer participes a los meces es algo super positivo para mi como artista
y para el proyecto en si mismo. Ademads, les da exclusividad frente a los compradores

futuros de mi disco.

9. (Algun aspecto negativo?

A veces cuando promocionas tanto y estas encima de la gente me da la sensacion de
que puedes resultar pesado o molesto para la gente. Ademas, no creo que tenga mucho

sentido hacer campaias de CF muy seguidas.
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