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INFORMACION Y RESUMEN DEL TRABAJO

“Analisis del crowdfunding como nuevo método de financiacion: Guia para la creacion
de un proyecto de crowdfunding” es un trabajo en el que se analiza un tipo particular de

financiacion: el crowdfunding.

El crowdfunding, también conocido como financiacién colectiva 0 en masa, es una
forma de financiacidn que se encuentra en continuo crecimiento. Consiste en pequefias
aportaciones econémicas de un gran numero de personas, que consiguen entre todas

financiar un proyecto, ya sea un nuevo producto, servicio o necesidad social.

Hoy en dia, este tipo de financiacion esta permitiendo que proyectos innovadores
puedan pasar de pequefias ideas a grandes empresas exitosas y beneficiosas para la
economia local. ElI crowdfunding permite financiar proyectos desde arte, disefio y
masica, hasta nuevos productos tecnoldgicos y servicios novedosos. Gracias a este
nuevo método de financiacion, los usuarios de internet tienen la oportunidad de apoyar

proyectos en los que ven futuro, asi como acompafiar a los emprendedores en el camino.

Ademas de un analisis preciso de este modelo de financiacion, el lector encontrara una
guia para crear y lanzar una campafia de crowdfunding. Actualmente, existe un gran
namero de emprendedores, que por necesidad o vocacion, deciden plasmar sus ideas
innovadoras en un proyecto para tratar de conseguir financiacion. S6lo en Espafia,
segun datos de la Asociacion Espafiola de Crowdfunding, entre todas las plataformas de
crowdfunding recolectaron la cantidad de 19,1 millones de euros en 2013. Este dato
revela el potencial que tiene este método de financiacion para un emprendedor, por lo
que la guia para preparar y lanzar una campafia de crowdfunding dotara al emprendedor

de herramientas préacticas que le ayuden a crear su propio proyecto.



ABSTRACT

“Analysis of crowdfunding as a new funding method: Manual to setup a crowdfunding

project” is a paperwork which studies a particular financing way: the crowdfunding.

Crowdfunding is developing fast as a new way of financing projects. It is about
gathering small economic contributions of a large number of individuals, and by doing

that they get to finance a new project, may be a new product, service or social need.

Nowadays crowdfunding is helping new innovative projects to grow from clever ideas
to successful businesses which improve the local economy. Crowdfunding allows
funding a large spectrum of projects, from art, design or music, to new high tech
products or services. Thanks to crowdfunding, internet users have not only the
opportunity to support new projects they like, but following the entrepreneur through

their business journey.

Along with the theoretical analysis of crowdfunding, the reader will find a manual to
setup a crowdfunding campaign. Nowadays there are many bold entrepreneurs who try
to fund their ideas through a business project, and some others try the entrepreneur life
because of economic needs. Only in Spain, according to the Spanish Crowdfunding
Association, a total of 19.1 million euros were collected among the Spanish platforms in
2013. This fact shows the potential of crowdfunding for modern entrepreneurs and for
that reason the manual to setup a crowdfunding campaign will give the entrepreneur the
basic and practical tools that will help him to create and fund his own crowdfunding

project.
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1. INTRODUCCION

1.1 MOTIVACION, OBJETIVOS Y METODOLOGIA DEL TRABAJO

La principal motivacion por la que he elegido el crowdfunding como tema a estudiar en
mi Trabajo de Fin de Grado deriva de mis practicas de empresa, en la ONG Reach
Internacional Espafia. Esta se dedica a crear escuelas y orfanatos para nifios y nifias
necesitados de todo el mundo. Durante mis précticas analicé un proyecto que la ONG
pretendia financiar a traveés de crowdfunding. Este tipo de financiacion captd mi

atencion y quise profundizar en la materia.
Los objetivos de este trabajo son:
- Analizar el crowdfunding como método de financiacion en auge.

- Conocer la historia reciente de este tipo de financiacion, asi como entender su

utilidad y rendimiento.

- Examinar el nuevo marco legal del crowdfunding a través de las diferentes

normativas y regulaciones actuales.

- Detectar las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de este tipo de

financiacion.

- Realizar una guia para emprendedores que sirva de apoyo en la creacion y
lanzamiento de futuros proyectos a través de crowdfunding, poniendo como
ejemplo el caso particular del proyecto de crowdfunding de la ONG Reach

Internacional Espafia.
Este trabajo de investigacion consta de dos partes completamente relacionadas.

En la primera parte del estudio, se encuentra la descripcidn, el analisis y situacion actual
del crowdfunding como nueva manera de financiacion. En este apartado encontraremos
una introduccion al crowdfunding, con sus diferentes tipos y elementos caracteristicos,

historia y evolucion, asi como un analisis geogréafico.

En la segunda parte del trabajo se ha creado una guia con los pasos necesarios para
crear una campafia de crowdfunding, asi como para lanzarla en una plataforma

especializada. Esta guia va acompafiada de un caso real en la que se explica el



lanzamiento de un proyecto de crowdfunding por parte de la ONG Reach Internacional

Espafia, para que sirva de referencia a emprendedores.

Para la realizacion de este trabajo he contado con la participacion de los voluntarios y
trabajadores de la ONG Reach Internacional Espafia, incluido el Presidente y varios
voluntarios (en el Anexo | se puede encontrar la carta de recomendacion del Presidente
de la ONG).

La eleccion de esta ONG se debe a que mi familia ha colaborado como voluntaria desde
que se cred la sede en Zaragoza en 1995. Por ello realicé las practicas en esta ONG. Por
otro lado me parece que su labor con los nifios y nifias es imprescindible en el entorno
social actual. Por ultimo me parece relevante mostrar el grado de innovacién que
supone introducir el crowdfunding como método de financiacion para una ONG de

tamarfio reducido.

En cuanto a la relevancia de este trabajo, por un lado cabe destacar que tiene un valor
academico, ya que puede resultar de interés para estudiantes con curiosidad sobre la
financiacion en masa o crowdfunding. Por otro lado, puede ser utilizado como
referencia por asociaciones o emprendedores que deseen crear un proyecto de
crowdfunding, ya que se explica, con un ejemplo practico, las diferentes etapas y pasos

para crear un proyecto exitoso.



2. MARCO TEORICO

2.1 INTRODUCCION AL CROWDFUNDING

2.1.1 Concepto y definicion del crowdfunding

El término crowdfunding estd de moda entre los emprendedores modernos, aunque
realmente bajo este anglicismo se esconde la conocida financiacion colectiva o en masa.
Una definicion préctica que ofrece la plataforma de crowdfunding Lanzanos (Lanzanos,
2015), es la siguiente: “crowdfunding es el término inglés para referirse a la
financiacion colectiva, es decir, a un grupo de personas apoyando econémicamente a un
proyecto, ni mas ni menos”. Segin Gobble (2012), “el término crowdfunding es
reciente”, acufiado en 2006 por Michael Sullivan. Otra definicion que otorga Sigar
(2012) describe el crowdfunding como un método innovador de recaudar fondos para
proyectos emprendedores que se popularizan gracias a la difusion en la red. Lynn
(2012) y Lynn & Sabbagh (2012) describe el crowdfunding como un instrumento de
financiacion basado en la suma de colaboraciones econémicas de individuos con
intereses comunes que estan dispuestos a apoyar un proyecto. Este concepto tiene una
gran cantidad de definiciones interesantes (Tabla XX), y aunque queda claro que todos
los autores lo perciben de un modo similar, se observan algunas pequefias diferencias.
En efecto, el crowdfunding puede percibirse como un proceso (Ramsey, 2012), como
un enfoque (Bechter et al., 2011), como una estrategia de captacion (Sigar, 2012),
como un método de recaudacion de fondos (Wheat et al., 2012), o como un
mecanismo de financiacién (European Crowdfunding Network; Powers, 2012), y todo
ello es cierto. Aun mas, casi todos estan de acuerdo en que el crowdfunding no sélo es
una nueva via para conectar a los emprendedores con los potenciales colaboradores,
sino que también es una nueva fuente de financiacion; una oportunidad para gente
corriente de invertir pequefias cantidades a través de internet para financiar grandes

proyectos.



Tabla 1 — Definiciones de Crowdfunding

Definiciones de Crowdfunding

Ramsey, Y. A., 2012

El proceso de recaudar fondos con el
objetivo de convertir ideas prometedoras
en negocios reales, conectando a
emprendedores con potenciales

colaboradores.

Lynn, D. M., 2012

Un nuevo concepto en técnicas de
comunicacion social que proveen a una
gran variedad de proyectos con los medios

necesarios.

Bechter, C; Jentzsch, S; Frey, M., 2011

Un nuevo enfoque para colectar capital
necesario para un proyecto gracias a la
colaboracion de un gran nimero de
individuos que aportan pequefias
cantidades (1€-100€)

Sigar, K., 2012

Una estrategia de captacion que recauda
pequefias aportaciones de un gran

colectivo a través de la web.

European Crowdfunding Network, 2012-
2013

Un mecanismo de financiacion que
agrupa pequefias aportaciones financieras
de una gran audiencia de colaboradores a
cambio de retornos que pueden, o0 no, ser

financieros.

Wheat, R. E.; Wang, Y.; Byrnes, J. E.;
Ranganathan, J., 2012

Un método de recaudacion de fondos en
el que emprendedores solicitan
contribuciones para sus proyectos a traves

de plataformas especializadas.

Lynn, D. M.; Sabbagh, H., 2012

Un nuevo concepto de “social media” que
provee una fuente de financiacion en auge

a los nuevos proyectos.

"Fuente: Elaboracién propia




2.1.2 Elementos caracteristicos del crowdfunding

Se puede observar que las diferentes percepciones de los autores y su actitud frente al

crowdfunding dependen de su punto de vista sobre las tres partes involucradas en este

tipo de financiacion. El crowdfunding se basa en la clara relacion entre los inversores,

intermediarios y emprendedores:

Los inversores son un gran namero de individuos que pueden realizar pequefas
aportaciones (normalmente de 1€ a 100€) para apoyar ideas que les parecen
prometedoras. Profundizando en esta idea, se podria decir que el crowdfunding
proporciona a los individuos la capacidad de decidir qué ideas merecen
convertirse en negocios, y cuales no. A cambio, los inversores reciben una
recompensa que se ajusta a su colaboracion. Puede consistir en camisetas, tickets
para conciertos, cenas elegantes, etc, dependiendo del tipo de proyecto que se

esté financiando.

Los intermediarios suelen ser plataformas especializadas en crowdfunding.
Powers (2012) declara que estas plataformas permiten gestionar y distribuir las
contribuciones de los colaboradores. El principal cometido de este colectivo es
el de conectar al publico en general (de ahi la palabra Crowd), con los
emprendedores. Estas plataformas se pueden dividir en dos tipos, de acuerdo con
la manera en la que gestionan las colaboraciones de los usuarios. ElI primer
grupo de plataformas retiene las colaboraciones de los usuarios, por lo que si el
proyecto no llega a recaudar el 100% de la financiacion estipulada, las
colaboraciones se devuelven a sus propietarios. El segundo grupo permite a los
emprendedores quedarse con el total de las colaboraciones obtenidas, sin

importar la cantidad recaudada.

Los emprendedores son aquellos que crean un proyecto con la necesidad de
financiacion para convertir una idea brillante en un negocio real. El
crowdfunding no solo les proporciona el capital necesario, sino que también
pone a prueba sus ideas. Si la comunidad de usuarios esta dispuesta a financiar

esa idea, significa que puede llegar a tener éxito.

Una definicion amplia de crowdfunding deberia recalcar no solo la relevancia del

método en si, sino también el vinculo entre estas tres partes importantes. Los resultados
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de miles de proyectos que se han financiado a través de este método no podrian ser
posibles si una de estas partes no existiera. Por lo tanto, el crowdfunding se podria
definir como un método para establecer conexiones entre emprendedores que necesitan
capital, con inversores individuales, que pertenecen a un gran colectivo dispuesto a

financiar proyectos, a través de intermediarios especializados.

Los autores Agrawal et al. (2013), Agrawal et al. (2011) y Rodriguez de las Heras
Ballell (2013), aseguran que ademas de las tres partes descritas anteriormente, para que

el sistema funcione correctamente, existen otras dos piezas clave, que son:

e El capital financiero: corresponde con el servicio a intercambiar. Como se ha
comentado, los inversores o colaboradores cuentan con un capital, mientras que

son los emprendedores los que necesitan dicho capital.

e Las reglas de funcionamiento: todas las normas y regulaciones que hacen

posible la legalidad de este método de financiacion.

Segun Bechter (Bechter et al. 2011), aunque el crowdfunding aln estd en una etapa
temprana de crecimiento, estd aumentado rapidamente la variedad de sectores que lo
utilizan (mdusica, videojuegos, ONGs), al igual que la cantidad de proyectos que se
generan dentro de cada una. Las cantidades totales recolectadas también estan creciendo
de manera progresiva. Este hecho lo expone Wheat (Wheat et al., 2012), quien destaca
el crowdfunding como principal canal de financiacion en una gran variedad de sectores,

particularmente en el arte.
2.1.3 Historia y evolucion del crowdfunding

El crowdfunding es un concepto novedoso que se remonta a finales de los afios 90
cuando comenzd a utilizarse para referirse a la cooperacion colectiva para conseguir
recursos financieros para un proyecto. Aungue este término es relativamente moderno,
se recogen en la historia sucesos que se financiaron de manera colectiva. Mozart y
Beethoven ya financiaban algunos de sus conciertos y publicaciones de sus manuscritos

musicales a través del previo pago de mecenas interesados en sus trabajos.

Segun la Asociacion Espafiola de crowdfunding (2015), un monumento emblematico de

Nueva York como es la Estatua de la Libertad, fue financiada a través de pequefias
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colaboraciones de particulares americanos y franceses. El proceso fue dirigido en 1883
por el editor Joseph Pulitzer, y consistio en disefiar y fabricar reproducciones en
miniatura de la estatua, que fueron vendidas por correo a uno y cinco dolares la unidad.
Se considera una de las primeras operaciones de pre-venta a gran escala de la que se

tiene constancia.

El escritor Michael Lewis (2001) describe una de las primeras campafias del, entonces
no conocido, crowdfunding. Comenta que fue en 1997 cuando la banda britanica de
rock “Marillion” recaudé 60.000$ de sus fans gracias a una peticion que hicieron a
través de tu pagina web. Asi consiguieron pagar los gastos de su concierto en Estados
Unidos.

No fue hasta el 2008 cuando Jeff Howe y Mark Robinson (2008) acufiaron el término
crowdfunding, dando a entender la relacién entre Crowd, o multitud, y funding, o
financiacion. Por este motivo se describe el proceso de crowdfunding como un método
moderno y en proceso de crecimiento, ya que sus origenes se remontan a comienzos del
siglo XXI.

2.1.4 Tipos de crowdfunding

Segln la categorizacion que realizan los expertos de “Crowdacy” y de “The
crowdfunding Industry Report 20127, existen diferentes modelos o tipos de
crowdfunding. Esta clasificacion se basa en los diferentes objetivos del colaborador o

inversor, y divide la financiacion en masa en cuatro grandes ramas:

e Crowdfunding de Recompensas: Los colaboradores o mecenas reciben una
recompensa no monetaria como contraprestacion a las aportaciones realizadas.
Este modelo de crowdfunding lidera el mercado en volumen de recaudacion. Las
recompensas suelen ser productos o servicios relacionados con el proyecto que
se financia. Suele crear un vinculo entre los mecenas y el proyecto, por lo que a
menudo siguen colaborando incluso cuando el proyecto se ha financiado a través

de propuestas de mejora 0 conejos.

e Crowdfunding de Inversion (Crowdequity): En este caso, a los colaboradores se
les denomina inversores o micro-inversores. Estos reciben una accion o

participacion de una empresa o proyecto, o una parte de los beneficios de la
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misma, como contraprestacion a las aportaciones realizadas. Existen plataformas
especializadas en este tipo de crowdfunding que engloban a todos los inversores
de un proyecto en una sociedad que a la vez participa en la empresa o proyecto

financiado.

e Crowdfunding de Préstamo (Crowdlending): Como contraprestacion a las
aportaciones realizadas, los colaboradores reciben la cantidad aportada mas un
tipo de interés previamente estipulado. A este tipo de interés se le conoce como
el “precio del dinero”. En algunas plataformas, puede ser el propio prestamista
que financia proyectos el que decida el tipo de interés al que prestara su dinero.

e Crowdfunding de Donacion: Este modelo es el unico en el que no existe una
contraprestacion estipulada para los colaboradores que financian un proyecto. La
mayoria de proyectos basados en donaciones suelen ser de caracter solidario o

humanitario, por lo que los donantes tienen una condicion altruista y generosa.

Tras analizar los diferentes modelos de crowdfunding, se debe diferenciar entre las dos

formas generalmente utilizadas por los proyectos para la recaudacion de financiacion.

La primera se basa en el uso de plataformas especializadas en proyectos de
crowdfunding. Kickstarter e Indiegogo son consideradas como las mas conocidas a
nivel internacional (en el siguiente apartado encontrard datos sobre ambas), mientras
que a escala nacional encontramos plataformas como Verkami, Goteo y Lanzanos. En
estas plataformas se exponen un gran nimero de proyectos simultaneos, por lo que los
colaboradores pueden decidir cuales quieren financiar a través de Internet. Este método

es comunmente utilizado por proyectos de pequefio tamafio 0 escasos recursos.

La segunda opcion se conoce como “Direct Crowdfunding”, y consiste en utilizar un
sitio web propio para financiar un proyecto o empresa. En este caso el proyecto no
competira por la financiacion con otros proyectos, pero debe generar suficiente
afluencia a su web como para que se financie el proyecto. Esta opcion esta reservada
para proyectos con ciertos recursos y una comunidad que los respalde, ya que tienen
que gestionar todo el proceso por su cuenta sin la ayuda de una plataforma

especializada, como en el primer caso.
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La mayoria de proyectos financiados a través de crowdfunding utilizan plataformas
especializadas. Cada una de estas utiliza uno de los dos siguientes modelos segun el
resultado de las campafias:

e Modelo “Todo o Nada”: Una vez finalizado ¢l plazo de financiacion, s6lo se
podra disponer del dinero si el proyecto ha conseguido llegar a la cantidad
establecida al comienzo. En caso de que la financiacion no haya logrado sus
expectativas, el proyecto no recibird nada de lo recaudado y las aportaciones

seran devueltas a los colaboradores.

e Modelo “Todo Cuenta”: El proyecto recibe toda la financiacion recaudada, sin
tener en cuenta si se ha alcanzado el objetivo establecido. En este caso, las

colaboraciones nunca se devuelven a los mecenas.
2.1.5 Estudio geografico del crowdfunding

Debido a que el crowdfunding es un tipo de financiacion moderno, aln no existen datos
globales para poder estudiar la huella financiera mundial de este nuevo fenémeno. Sélo
es posible conocer y analizar los datos de actividad de los paises cuya regulacién obliga

la publicacion de los datos por parte de las plataformas.

La consultora Massolution (Massolution, 2013) realiza un informe anual en el que
recopila datos sobre el sector del crowdfunding. En su informe elaborado en el 2013
ofrece datos mundiales al evaluar 308 plataformas alrededor del mundo. Massolution
informa de que el volumen total de financiacion mediante crowdfunding (ya sea
filantropico o de retorno financiero) logré los 2.099 millones de euros en 2012,
distribuido entre alrededor de un millon de proyectos, como se puede observar en el
siguiente grafico XX. Segun su informe, las plataformas que operan mediante
donaciones y recompensas son las mas numerosas a nivel mundial. Si analizamos los
sectores geograficos, los datos revelan que Norteamérica posee las plataformas de
crowdfunding que mas financiacion recolectaron durante el 2012 (el 59% del total), por

delante de las plataformas europeas que alcanzaron el 35% de la financiacion total.
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Gréafico 1 — Recaudacion total a nivel mundial a través de crowdfunding en el 2012.

Por modelo de plataforma Por region

en 2012 en 2012

B Crowdlending dirabiin

y recompensas  44% del Norte b
529 59% 35%

Crecimiento 2011-12
Donacion

y recompensas
Crowdlending 111%

Equity Otros
4o Equity 30% 64

Fuente: Massolution (2013)

A continuacion se destacan las zonas geograficas mas relevantes en cuanto a nimero de

plataformas.

Estados Unidos es el pais donde mas ha crecido el crowdfunding, en nimero de
plataformas y en el total de financiacion obtenida. EI modelo de crowdfunding de
préstamo (también conocido como crowdlending) es el modelo de negocio por
excelencia, debido a que el crowdfunding de inversion (en inglés Equity crowdfunding)
esta restringido a inversores acreditados. Con respecto al crowdfunding de donaciones y
recompensas, posee las dos plataformas mas grandes y utilizadas del mundo:
Kickstarter e Indiegogo. La primera lleva recaudados mas de 2.491 millones de ddlares
con un total de 108.880 proyectos financiados con éxito, segun las estadisticas de su
web (Kickstarter, 2016). La segunda acumula la cantidad de 800 millones de dolares
segun el informe que aporta en su pagina web. En el Anexo 2 se recoge una breve
introduccion de ambas plataformas. Segin un informe de la plataforma
crowdsourcing.org, en 2012 ya existian 191 plataformas de crowdfunding en Estados
Unidos.

Europa ocupa el segundo lugar en cuanto a nimero de plataformas de crowdfunding y

volumen de financiacién obtenida. En 2012 se recaudaron unos 735 millones de euros.
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En los dltimos ocho afios ha crecido de manera exponencial el nimero de plataformas

en este continente.

Reino Unido es el pais europeo con un mayor numero de plataformas bajo su
jurisdiccion. Segun Massolution (2013), este pais ya albergaba 44 plataformas a
mediados del 2012. Con los proximos estudios de esta agencia de investigacion se
observara que el numero de plataformas en este pais es mucho mayor ya que desde el
ultimo estudio publicado la financiacion colectiva ha seguido un crecimiento constante.
En concreto el crowdfunding financiero, es decir, el de inversion y préstamo, obtuvo un
volumen de financiacion de 716 millones de euros en 2013. Las plataformas que
obtuvieron mayor financiacion fueron las de préstamos participativos (565 millones de
libras), seguidas por las de equity (33 millones de libras). EI gobierno britanico ha sido

pionero en utilizar estas plataformas para otorgar financiacion a PyMes.
Gréfico 2 — Crowdfunding financiero en Reino Unido.
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En Espafia, segun los datos ofrecidos por la Asociacién Espafiola de Crowdfunding,
entre todas las plataformas recolectaron la cantidad de 19,1 millones de euros en 2013.

Analizando los datos por nimero de plataformas, observamos que predominan las de
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recompensa y donacion (41% y 24%, respectivamente) seguidas por las de equity (21%)

y las de préstamos (14%).

Gréfico 3 — El crowdfunding en Espafia en el 2013.
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Algunas de las plataformas basadas en recompensas mas conocidas a escala nacional
son Verkami, Goteo y Lanzanos. En sus respectivas plataformas se encuentran datos
sobre su éxito. La primera ha conseguido recaudar 18,5 millones de euros en apenas 5
afios de existencia, a través de mas de 3.700 proyectos. Goteo tiene una recaudacion
total de méas de 3,7 millones de euros, destinada a financiar mas de 500 proyectos.
Lanzanos fue la primera plataforma de crowdfunding de recompensas en Espafia. Tiene
una recaudacion total acumulada de 5,2 millones de euros, cuyo destino ha sido la

financiacion de 560 proyectos.

En Latinoamérica, el crowdfunding todavia no ha evolucionado, de forma significativa,
de la filantropia al retorno financiero. En México, Argentina, Paraguay, Brasil o Chile
han aparecido algunas plataformas de préstamos e inversion, pero en una etapa muy
temprana de desarrollo, mientras que en otros paises como en Colombia, Perl y
Uruguay no existe constancia de plataformas del mencionado crowdfunding financiero.
El anlisis por paises desvela que en Brasil existen por lo menos dos plataformas de
crowdfunding de inversion (Eusocio, que pertenece a Crowdcube, y Broota). En México

hay tanto plataformas de préstamos (como Prestadero y Kubo Financiero) como de
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inversion (Vakita Capital). En Argentina, la plataforma espacializada en préstamos
participativos Afluenta recaudd préstamos por valor de 7,7 millones de pesos en 2013,
lo que equivale a unos 471.000 euros. La excepcion la cumple Chile, que ademas de
plataformas de recompensas y donaciones, cuenta con plataformas de todos los tipos de
crowdfunding financiero: préstamos participativos (Cumplo y Becual) y de inversion
(Broota).

En la siguiente imagen se pueden observar la distribucidn geografica de las plataformas

de crowdfunding a nivel mundial a fecha de 2012.

Gréafico 4 — NUumero de plataformas de crowdfunding en 2012.
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2.2 ANALISIS FINANCIERO Y LEGAL DEL CROWDFUNDING

2.2.1 Incentivos y desincentivos de uso de los diferentes agentes

Segun la literatura econémica (Mishkin, 2012), el crowdfunding también se ve afectado

por los elementos de la intermediacion financiera. En este método de financiacion
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encontramos los incentivos propios de los diferentes agentes que lo conforman, asi
como los fallos de mercado, lo que conlleva riesgo e incertidumbre que se deben tratar
de mitigar.

Los diferentes agentes economicos de todo mercado contestan a los incentivos que se
generan en el mismo (Coase, 1960; Becker, 1974). De igual manera sucede en el
crowdfunding, donde los inversores, emprendedores y plataformas, tienen incentivos y
desincentivos que definen su manera de actuar (Agrawal et al., 2013; Pazowski y
Czudek, 2014).

Para comenzar, los emprendedores tienen el incentivo de conseguir la financiacion a un
menor coste que con el sistema tradicional. Otro incentivo consiste en el feedback que
reciben sobre sus proyectos, ya que las plataformas permiten intercambiar opiniones
sobre estos. Cabe destacar que este mismo asunto puede generar desincentivos para los
propios emprendedores, ya que tienen que compartir informacion sobre su estrategia de
proyecto. Como afiadido, ya que el crowdfunding requiere de la colaboracién de varios
inversores, el emprendedor puede verse desbordado por las diferentes opiniones sobe su
proyecto (Waldfogel y Chen, 2006).

Con relacion a los incentivos de los inversores, este tipo de financiacion colectiva les
abre nuevos sectores de inversion, les permite conocer productos a punto de comenzar
la etapa de produccion y poder participar de su creacién. Uno de los desincentivos que
pueden tener los inversores es la posibilidad de que el emprendedor no posea las
competencias necesarias y fracase o se retrase en acabar el proyecto. Otro desincentivo
que se genera es el de posible fraude, aunque las plataformas intentan reducir este riesgo
mediante diferentes sistemas. Por todo lo anterior, los inversores se encuentran con
riesgos inherentes al fallo de mercado que se conoce como asimetria de informacion

(Lewis, 2011), ya que siempre poseera mas informacién el emprendedor que el inversor.

Por otro lado, las plataformas especializadas en crowdfunding, ademés de buscar
beneficios gracias a las comisiones, tienen el objetivo de captar un mayor nimero de
inversores. Por este motivo tienen incentivos para preservar la calidad de los proyectos
que se lanzan en sus plataformas, y, por ende, para mejorar los requisitos de seleccion y

gestion de los diferentes riesgos de sus plataformas.
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Como comentan Mishkin (2012), Argawal (2013) y Ahlers et al. (2012), paliar los fallos
de cualquier mercado requiere la colaboracion de todos sus agentes. Por un lado, los
emprendedores pueden reducir las asimetrias de informacion otorgando, por ejemplo,
mayores garantias a los inversores, aumentando la transparencia del proceso. El objetivo
principal es el de aumentar la calidad desde la demanda hacia la oferta (Ahlers et al.
2012; Cabral, 2012).

En teoria, los inversores podrian recopilar mas informacion sobre los proyectos para
aumentar su conocimiento sobre ellos, y asi definir qué proyectos quieren apoyar. Sin
embargo, como comenta Argawal et al. (2013), al tratarse de inversores que aportan
pequefias cantidades, no tienen incentivos para involucrarse a un mayor nivel con los
proyectos, y por tanto su aliciente para buscar informacion sobre los proyectos, puede
ser menor. Otro fendmeno que se da entre los inversores es el conocido
“comportamiento manada”, es decir, la mayoria de inversores acuden a los proyectos
que estan obteniendo un mayor porcentaje de financiacién con respecto al resto. Por
otro lado, la plataforma de crowdfunding tiene incentivos evidentes para que su negocio
funcione e integrar métodos de autorregulacion que disminuyan los riesgos que se crean

debido a la asimetria de informacién.

2.2.2 Novedades en la regulacién del crowdfunding

Como ya se ha mencionado, el crowdfunding es un fenémeno novedoso, por lo que en
sus inicios operaba a nivel mundial sin una regulacion sélida que apoyara tanto a
emprendedores, como a inversores y plataformas. Poco a poco cada pais ha tratado por
su cuenta de regular este tipo de captacion de fondos, por lo que existen paises con
normas muy adelantadas y recientes, mientras que otros aun no cuentan con las normas

adecuadas para hacer del crowdfunding un método seguro de financiacion.

En el caso del crowdfunding no financiero, es decir, el de donaciones y recompensas,
son las propias plataformas las que tratan de regularizar el proceso para mejorar la
experiencia de todas las partes involucradas. En cambio, el crowdfunding financiero es
mas complejo y requiere de legislacién de los diferentes gobiernos para procurar una
minima transparencia y seguridad. Existen diferentes normas que regulan los servicios

de intermediacion y la emision de instrumentos financieros, que pueden afectar al
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crowdfunding financiero. Segin un estudio del Banco BBVA (2014), entre estas

normas se encuentran:

e Las normas sobre el crédito al consumo que deben ser cumplidas por aquellos
que ofrecen servicios de intermediacion para la celebracion de contratos de
préstamo y crédito (como ocurre en la gran mayoria de plataformas de

crowdfunding de préstamo).
e Las normas de proteccion al consumidor.

e La legislacion que regula las actividades cuyo objetivo es la compraventa de

instrumentos financieros.

e Las normas de provision de servicios de pago, debido al movimiento de fondos

entre inversores y emprendedores por parte de las plataformas.

e Las normas de proteccion de patentes o los requerimientos de capital o Venture

Capital.

Como comentamos, existe inquietud y duda sobre la legislacién que se aplica al
crowdfunding, que en sus inicios ha evolucionado sin una regulacion especifica. Las
plataformas de crowdfunding financiero trabajan en el conocido como “shadow
banking”, aunque su actividad implica productos financieros. Los riesgos de este
mercado, como el de liquidez o solvencia que afectan a los inversores, se deben a la
escasa regulacion y elevada informalidad con la que operan muchas de estas
plataformas. Ademaés, la gran asimetria de informacion que existe entre los
emprendedores e inversores, comparado con el existente en los préstamos bancarios

regulados, eleva de gran manera el riesgo de solvencia en este nuevo sector.

En las zonas geograficas donde mas ha crecido el crowdfunding se comienzan a percibir
cuerpos normativos especificos que tratan de regular la actividad, defendiendo al
inversor inexperto y no acreditado, al igual que apoyando la financiacion para proyectos
o startups. Por ejemplo, en Reino Unido, es el propio sector el que comenzé a
autorregularse a través de modelos de transparencia y la adquisicion de buenas

practicas, para favorecer la confianza entre las partes.

La legislacion especifica implica temas relacionados con las normas de funcionamiento

de las plataformas, distinguiendo con mayor precision juridica los distintos modelos de
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financiacion colectiva, reclamando transparencia y la publicacion de datos indicadores,

aplicando limites de inversion y, si procede, otorgando beneficios fiscales.

Aun asi, existe cierta incertidumbre sobre la posibilidad de aplicar ciertas normas
locales a nivel global en el que opera el crowdfunding. Al respecto, la falta de
coordinacion entre reguladores implica un freno al crecimiento de este modelo de

financiacion debido a la existencia de un mercado fragmentado.

En este apartado nos centraremos en analizar los avances de la regulacién en algunos de
los paises que hemos nombrado en el apartado anterior. Comenzaremos con los avances
realizados por Estados Unidos, ya que es el pais de referencia en cuanto a la
financiacion colectiva. En nuestro continente, analizaremos tanto los avances en la
regulacion por parte de Reino Unido y de Espafia, para poder comparar nuestro pais con
el lider europeo en este sector.

Estados Unidos

En septiembre de 2013 entr6 en vigor el titulo Il de la JOBS Act (The Jumpstart Our
Business Startups Act) que autorizaba a las startups anunciar de forma publica
emisiones de capital a través de plataformas online especializadas. El titulo IlI,
“crowdfunding”, entrdé en vigor en enero de 2016, y admite la participacion en las
plataformas de crowdfunding de inversion a cualquier inversor, y no solo a los
acreditados. Es necesario que la emision se realice a través de un broker o plataforma
registrada en la Securities and Exchange Commission (SEC) y se establecen algunos

limites:
e Emisor: La cantidad acumulada de titulos vendidos al total de inversores en el
ultimo afio no puede superar el millén de délares.

e Inversor: La cantidad acumulada de titulos comprados en los Gltimos doce meses

no puede superar:

- Para aquellos inversores cuyo ingreso total anual sea inferior a 100.000

dolares, el mayor entre 2.000 dolares o el 5% del ingreso anual.
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- Para aquellos inversores cuyo ingreso total anual sea igual o superior a
100.000 dolares, el 10% del ingreso anual hasta un maximo de 100.000
dolares.

Europa

En Europa, la Comision Europea esta tratando de comprender este nuevo método de
financiacion, sus riesgos y ventajas. Se han desarrollado talleres y se ha pedido la
opinidn de los ciudadanos, organizando el 25 de Junio de 2014 un Comité de Expertos
sobre el tema (ECSF “European Crowdfunding Stakeholder Forum™) que apoyara a la
comision para facilitar la informacién y crear modelos de formacion para
emprendedores, asi como para implantar nuevas politicas de certificacion. Este Comité
estd formado por asociaciones de consumidores, emprendedores, asociaciones de
plataformas, investigadores e instituciones financieras. Todos ellos trabajaran unidos de
forma paralela a otros talleres que tratardn de analizar las inconsistencias a nivel

nacional de los paises interesados.

Por su cuenta, algunos Estados Miembro si han disefiado un marco normativo, o por lo
menos existen iniciativas, para crear pautas que regularicen el crowdfunding en su pais.
Algunos de estos paises son lItalia, Francia, Alemania, Reino Unido y Espafia, aunque
centraremos nuestro andlisis en las dos Ultimas para comparar nuestra regulacion
nacional con la de Reino Unido, el pais con mayor crecimiento de este nuevo método de

financiacion.

Reino Unido

La Financial Conduct Authority (FCA), en Reino Unido, afiadié en abril de 2014 un
nuevo marco normativo, PS14/4: The FCA’s regulatory approach to crowdfunding over
the internet, and the promotion of non-readily ealizable securities by other media,
para regular las plataformas de crowdfunding de préstamo, que previamente no estaban
dentro de sus competencias, y se amplié la regulacién para las plataformas de
crowdequity. La FCA es mas restrictiva con este segundo conjunto de plataformas, ya

que conlleva un mayor riesgo para los inversores gque las primeras.

Una de las mejoras en la nueva regulacion es la obligacién por parte de las plataformas

de crowdlending de mantener un capital minimo acorde con el volumen de préstamos
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que intermedien. Ademas, deben cumplir una normativa para proteger el capital de los
clientes cuando esté en manos de las plataformas y poseer acuerdos para que, en caso de
que la plataforma cierre su actividad, los contratos de los préstamos aln activos sigan
siendo gestionados por la plataforma cumpliendo con su obligacion. El resto del nuevo
reglamento consta de normas generales de procedimiento con respecto a la informacién
que tienen que ofrecer, el trato de las reclamaciones y el envio de datos a la FCA cada
cierto tiempo.

Por otra parte se ha ampliado la normativa con respecto a las plataformas de
crowdequity, que ahora no les permite realizar ofertas directas a clientes minoristas no

asesorados a menos que cumplan con ciertos requisitos demostrables:

e Obligacion de ingresar mas de 10.000 libras anuales, o poseer una rigqueza neta
de 250.000 libras (sin tener en cuenta vivienda principal, pensiones y algunos

Seguros).
e Tener el titulo de inversores sofisticados.

e Demostrar y justificar que su inversion no va a ser superior al 10% de su
patrimonio (sin tener en cuenta vivienda personal, pensiones y algunos seguros)

en un mismo tipo de activos.

e Tener un vinculo con el capital riesgo o las finanzas corporativas.

Ademas de todo ello, cuando los clientes no cuentas con asesoramiento profesional, las
plataformas estaran obligadas a comprobar su idoneidad antes de enviarles ofertas

directas.

Espafia

En el afio 2014 se desarrolld una propuesta legislativa para las plataformas de
financiacion participativa (PFP) o crowdfunding. La primera propuesta de febrero del
mismo afio estaba incluida en el Anteproyecto de Ley (APL) de Fomento de la
Financiacion a Pymes, y se completo incluyendo la opinion de los agentes. En el mes de
octubre se remitié al Congreso de los Diputados. Esta propuesta, ademés de ampliar la

proteccién hacia el consumidor (con la definicién de inversor no cualificado), anima el
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desarrollo de una nueva forma de financiacion ajena a la tradicional, esencial en un

momento de recuperacion econémica.

Las PFP en Espafia engloban a aquellas que ofrecen financiacion de forma electrénica
en nuestro territorio, incluyendo aquellas que aunque operan en el extranjero, ofrecen
productos para los residentes en Espafia. La financiacién queda restringida a proyectos

empresariales, formativos o de consumo.

Los unicos productos que estas plataformas estdn autorizadas a ofrecer son: acciones
ordinarias, obligaciones, acciones privilegiadas, participaciones de sociedades de
responsabilidad limitada y préstamos participativos. Todas aquellas plataformas que
quieran trabajar en el territorio espafiol tienen que justificar su inscripcion en la
Comisién Nacional del Mercado de Valores (CNMV), con la implicacion del Banco de

Espafia, siempre que la actividad requiera la intermediacion de prestamos.

En esta nueva normativa se incluyen algunos limites para el inversor no acreditado, al

igual que en el caso de Reino Unido, que debe limitarse a:

e Un méximo de 3.000 euros por inversion en un mismo proyecto.

e Un maximo de 10.000 euros de inversion en el conjunto de plataformas de

financiacion participativa durante 12 meses.

Los proyectos también tienen ciertas limitaciones: cada emprendedor sélo puede
financiar un proyecto a la vez en la misma plataforma, con un méaximo de dos millones

de euros de financiacion al afio en cada una de las plataformas.

Por su parte, las plataformas no tienen permitido ejercer actividades reservadas a
empresas de servicios de inversion ni entidades de crédito y tampoco pueden ejecutarse

sistemas automaticos de inversion.

Ademaés, las PFP tienen una serie de obligaciones de informacion, cumplimiento

normativo, honorabilidad de sus socios o requisitos de capital social.
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2.3 ANALISIS DE LAS DEBILIDADES, AMENAZAS, FORTALEZAS Y
OPORTUNIDADES DEL CROWDFUNDING

Este nuevo modelo de financiacion tiene tanto seguidores como escépticos. Para poder
evaluar este nuevo fenomeno se requiere de un analisis cualitativo. Por ello se realizara
un analisis DAFO para recolectar informacion y mejorar, si es el caso, la toma de
decisiones de posibles interesados. Como describe Briciu et al. (2012), el planteamiento
periodico de posibles amenazas permite la adopcion de medidas apropiadas para evitar
0 minimizar su impacto en la empresa. El analisis DAFO no so6lo expone las
condiciones pasadas y presentes, sino que amplia la vision al futuro, lo que permite
tomar cierta perspectiva y adelantarse a los acontecimientos. El crowdfunding es un
método reciente de financiacion y su normativa, como hemos comentado en el apartado
anterior, esta en constante adaptacion. Por ello el analisis DAFO puede ser de ayuda a la
hora de evitar errores en su uso. Esta herramienta se basa en analizar las debilidades y
amenazas del crowdfunding y, respectivamente, sus fortalezas y oportunidades. Para

proceder con este andlisis, se deben presentar algunos términos:

Las Debilidades forman parte del andlisis interno, y son los aspectos negativos a

mejorar con respecto a otros métodos de financiacion.

Las Amenazas estan formadas por elementos negativos y dafiinos de origen

externo que pueden desvirtuar el proceso de crowdfunding.

Las Fortalezas son elementos y caracteristicas positivas y ventajosas del

crowdfunding que provienen del propio método, es decir, de origen interno.

Las Oportunidades representan los atributos del entorno que pueden ser

explotados para mejorar el método de financiacion o incrementar su utilidad.

2.3.1 Andlisis de las Debilidades

Algunos elementos negativos a cerca del crowdfunding (descritos por autores como
Gobble (2012), Sullivan & Ma (2012), Galwin (2012), Sigar (2012), Shirky (2012) y
otros) son de origen interno. Son desventajas del crowdfunding con relacién a otros

métodos de financiacion, por lo que se pueden catalogar como Debilidades.

Para empezar, los emprendedores que buscan financiar su proyecto de manera
participativa deben afrontar los desafios de administracion y contabilidad que van

unidos a este método de financiacion. Aunque una gran parte de los proyectos se basan
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en que los colaboradores reciben recompensas por sus contribuciones, el trabajo de
contabilizar las contribuciones y enviar las recompensas conlleva mucho tiempo y
esfuerzo. En algunos tipos de crowdfunding, cuando un gran nimero de pequefios
inversores se convierten en accionistas, la empresa hara frente a mayores desafios en
términos administrativos y contables — “este hecho requiere llevar los libros contables
con gran meticulosidad, ya que se debe analizar todas las pequefias inversiones y
acciones para poder calcular los beneficios proporcionales que se le otorgan a cada uno
de esos inversores” (Sigar, 2012). Kitchens & Torrence (2012) hacen referencia al
desafio administrativo y de comunicacién que genera el tener un gran nimero de

inversores no cualificados.

Otra debilidad expuesta por algunos autores (Sullivan and Ma, 2012; Bechter et al.,
2011 y Galwin, 2012) advierte del peligro de “robo de ideas” por parte de inversores o
de grandes corporaciones, debido a la gran exposicion a la que se someten los proyectos
en internet. Los emprendedores pueden no tener los conocimientos necesarios para
proteger sus ideas y modelos de negocio, y lo que es mas, en caso de robo de idea o
proyecto, la mayoria de pequefios emprendedores no tendran los recursos necesarios
para denunciar Yy luchar contra la gran corporacion. En este trabajo, consideramos este
hecho como una debilidad ya que es un elemento interno del crowdfunding, y todos los

proyectos y modelos de negocio deben ser publicos a peticion de las plataformas.

Otro aspecto a destacar por algunos autores como Sullivan & Ma (2012), Galwin (2012)
y Sigar (2012), es el peligro de fraude. EI JOBS Act de 2012 (normativa estadounidense
que regula el crowdfunding en su territorio) es flexible con los requisitos legales que
deben cumplir las pequefias empresas, por lo que puede dar pie a fraudes a través del
crowdfunding. Como resultado de escasos requisitos para acceder a financiacion
participativa, algunos proyectos pueden encubrir su verdadero estado financiero y
proporcionar datos incorrectos a su favor. Incluso algunas empresas pueden crearse con
el unico proposito de fraude, es decir, pedir financiacion colectiva, y una vez recibida,
cerrar el proyecto sin atender a los contratos con los colaboradores. Sigar (2012)
comenta que las diferentes entidades territoriales que regulan esta actividad deben
trabajar para mejorar la seguridad del inversor, especialmente los considerados como no

acreditados, ya que son mas vulnerables al no tener asesoramiento financiero.
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Otro aspecto a destacar es que el crowdfunding es un método de financiacion a través de
internet. Sigar (2012) defiende que “internet, que reemplaza la interactuacion fisica por
aquella virtual, podria complicar la decisién de los inversores al tener que fiarse de la
informacién virtual de los proyectos”. También aparece otra debilidad relacionada, la de
tener que buscar una plataforma de crowdfunding transparente y fiable. Este hecho
afecta tanto a inversores como a emprendedores. Aunque en internet se puede encontrar
infinidad de informacion, puede resultar dificil para los inversores sin asesoramiento
tener que decidir si una plataforma es segura simplemente con la ayuda de su juicio
personal, ya que no dispone de brokers que le puedan aconsejar, como ocurre en otros

tipos de inversiones.

2.3.2 Andlisis de las Amenazas

Toda novedad en términos empresariales es muy vulnerable debido a la falta de
experiencia y a la existencia de fueras negativas en el entorno. Por ello es muy
importante encontrar y analizar todas aquellas amenazas del entorno que puedan poner

en peligro este nuevo método de financiacion colectiva.

El riesgo natural propio de los pequefios negocios podria considerarse como una
amenaza hacia el crowdfunding. Sigar (2012) planea que las startup tienen mayor riesgo
y mayores probabilidades de fracaso que las empresas consolidadas. Existe
incertidumbre sobre el desarrollo de productos o servicios ain no testados en el
mercado, lo que ocurre con la mayoria de proyectos financiados a través de
crowdfunding. Sullivan & Ma (2012) aflade que muchos pequefios inversores se
decepcionan al ver que el negocio en el que han invertido no ha tenido éxito, como es el
caso de muchos negocios en los primeros 5 afios. Esto no solo conlleva decepcion y
critica hacia este método de financiacion, sino que puede comenzar con demandas y
juicios. Existe un riesgo a la hora de permitir que inversores sin conocimientos en el
sector puedan invertir en pequefios negocios, ya que no conocen los riesgos que se
generan. Por otro lado, Gobble (2012) resalta el hecho de que financiar un proyecto a
través de crowdfunding es mas sencillo que a través de financiacion tradicional o
Venture Capital. Por ello, los emprendedores pueden cometer el error de elegir el
método mas facil, a pesar de que las Venture Capital ofrecen ayuda, consejo, contactos,
al mismo tiempo que la financiacion requerida. En algunos casos, esta ayuda puede ser

crucial para el éxito de un nuevo negocio.
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Otra amenaza destacable es la falta de comunicacion y consenso que existe entre las
regulaciones de los diferentes paises. Este hecho podria llegar a frenar el crecimiento
que se preveé en el sector del crowdfunding. Cada pais regula de manera auténoma las
diferentes normativas que respectan a ciertas actuaciones de las plataformas,
emprendedores e inversores. Este hecho da libertad a cada territorio de avanzar y
promover este tipo de financiacion, pero visto de manera amplia, complica la

homogenizacion del sector a nivel mundial.

2.3.3 Andlisis de las Fortalezas

Muchos autores ya mencionados (Bechter et al., 2011; Ramsey, 2012; Sigar, 2012;
Kitchens & Torrence, 2012) identifican varios puntos a favor del crowdfunding.
Algunos de esos elementos son de origen interno, y resaltan las ventajas de este método
de financiacion con respecto a otros, por lo que se pueden reconocer como fortalezas.

Para comenzar, en el caso de Venture Capital y Business Angels, los inversores
obtienen una parte del control de la compafiia, y por consiguiente, de las decisiones que
se toman. En el crowdfunding no ocurre lo mismo, ya que los emprendedores no
pierden el control de su propio proyecto. Los inversores no reciben un porcentaje de

acciones ni participan en las decisiones que se toman.

En segundo lugar, financiar un proyecto a través de crowdfunding es muy facil y
accesible. Segun Bechter et al. (2011), “la mayoria de emprendedores fracasa a la hora
de financiar su proyecto mediante Venture Capital por dos razones. Primeramente, la
mayoria de emprendedores no estan cualificados para las Venture Capital ya que no son
capaces de tener un crecimiento rapido ni tienen el potencial para abarcar un pablico
amplio. En segundo lugar, existen muy pocos Venture Capitals comparado con el gran
niamero de emprendedores que buscan financiacion”. Sigar (2012) resalta la misma
idea: los pequefios negocios 0 proyectos tienen escasas oportunidades de financiarse.
Por ello reconoce que el crowdfunding es una oportunidad de mejorar el sector,
conectando a pequefios proyectos y negocios, que suelen quedar al margen de la

financiacion tradicional, con el publico en general.

Otra fortaleza se encuentra en la posibilidad que tienen los emprendedores de testar la
viabilidad de su idea a través de las plataformas de crowdfunding. Este modelo de

financiacion estd basado en atraer la atencion y el apoyo econdémico de un gran numero
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de individuos. Ramsey (2012) recalca que ‘“se puede predecir el potencial de un
proyecto gracias al apoyo que haya recibido en su etapa de financiacion a través de
crowdfunding”. En otras palabras, si un gran nimero de individuos cree y apoya un
proyecto en su etapa de financiacion, puede deberse al fendmeno conocido como
“wisdom of the crowd” o “conocimiento del colectivo”, por lo que ese proyecto tiene
muchas posibilidades de tener éxito, ya que se presupone que al pasar a la etapa de
produccion y venta. También contara con un gran colectivo que le apoye.

Por ultimo, el crowdfunding ayuda al desarrollo de las comunidades a nivel local.
Kitchens y Torrence (2012) comentan que el crowdfunding es una herramienta para que
la gente pueda invertir en sus propias comunidades, lo que creard una economia mas
sostenible. Ramsey (2012) comparte esta idea y afiade que el crowdfunding crea
oportunidades para los emprendedores con talento pero con recursos limitados, ya que
los pone en contacto con inversores que desean mantener ese talento en su comunidad.
Segun Blechter et al. (2011), la tecnologia moderna permite traspasar las barreras
geograficas y acceder a financiacion a escala mundial, ya que un proyecto puede ser
financiado gracias a la colaboracion de individuos de diferentes partes del mundo.
Segun el estudio de Blechter et al. (2011), la mayoria de emprendedores crean proyectos

a nivel local a través de financiacién global.

2.3.4 Analisis de las Oportunidades

Algunas oportunidades de este nuevo modelo se pueden encontrar en la literatura
econdémica (Blechter et al., 2011; Sigar, 2012; Kitchens & Torence, 2012 y otros),

catalogandose como ventajas que confiere el sector.

La primera oportunidad que se planea es la existencia de una sociedad informada, cada
vez mas, a través de la red. Con el tiempo, la tecnologia ha avanzado hasta el punto de
que el uso de internet estd completamente arraigado en el dia a dia. La popularidad de
algunas redes sociales masivamente utilizadas, es una oportunidad para la difusion de
proyectos financiados a través de crowdfunding. Blechter et al. (2011) resalta que las
redes sociales pueden servir de canal para difundir un proyecto con amigos, y con el
tiempo, a los amigos de amigos. También comenta que la cantidad financiada se acelera
conforme el proyecto se acerca a la cantidad requerida, siendo gente desconocida la que

mas colabora en esas etapas, mientras que son los amigos y familiares cercanos los que
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mas colaboran en las etapas mas tempranas de financiacion. Lo que sucede es el efecto
Ilamada, en el que los familiares y amigos financian en las primeras etapas del proyecto,
y mas adelante recomiendan el proyecto a sus amigos a traves de las redes sociales, y

sirven de canales de difusién fiables.

Por otro lado, segun Sigar (2012), el crowdfunding puede servir como herramienta para
los emprendedores con la que pueden mejorar sus modelos de negocio, junto con sus

productos o servicios, antes aun de ofrecerlo al publico.

Cabe destacar que el efecto positivo que se espera que el crowdfunding tenga sobre la
economia, podria considerarse como una oportunidad. Se dice que el crowdfunding es
capaz de crear nuevos puestos laborales (Sigar, 2012), lo que contribuye a la
recuperacion econémica a largo plazo (Gobble, 2012), a mantener el desarrollo
econdmico (Kitchens & Torrence, 2012) y a incrementar la innovacion (Shirky, 2012;
Kitchens & Torrence, 2012). Las nuevas regulaciones a nivel nacional favorecen la
creacion de empleo y el crecimiento econdmico, ya que facilitan a las startups el acceso
a financiacion colectiva (Kitchens & Torrence, 2012). Sacks (2012) resalta que incluso
si existen emprendedores con ideas y proyectos brillantes, no llegaran a convertirse en
negocio si no se cuenta con el capital necesario. El incremento en la innovacion a través
del crowdfunding también es significante. Segin el autor Shirky (2012) “Este no es el
efecto secundario, sino el principal efecto al poner el capital al acceso de los
emprendedores, ya que con la suficiente financiacion se pueden probar més ideas, lo
que significa mayor innovacion y madas experiencia”. Kitchens & Torrence (2012)
también comenta esta idea destacando que el crecimiento econdmico es causa de la
innovacion, la innovacion se logra a través de la experimentacion, y esta se ogra a traves
del crowdfunding. Sigar (2012) afiade que los pequefios proyectos y negocios ofrecen a
los consumidores productos y servicios nuevos, por lo que es otro efecto positivo de

este método de financiacion.

Por dltimo el crowdfunding esta disefiado como un nuevo mercado de inversion para
inversores y como un nuevo método de financiacion para emprendedores. Por este
motivo no compite con otros mercados de inversiébn ni con otros métodos de
financiacion. Esta idea la aclara Shirky (2012) al comentar que el crowdfunding no
competird con el modelo tradicional de financiacion, ya que segun su opinion, el

crowdfunding es el método de financiacion utilizado por startups que no tenian cabida
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en el modelo de financiacion tradicional, por lo que no se trata de competencia entre

modelos. Esto conduce a la idea de que el crowdfunding no tiene competencia directa,

por lo que su crecimiento puede ser exponencial en los préximos afios.

Tabla 2 — Resumen DAFO

competencia directa del crowdfunding.

FORTALEZAS DEBILIDADES
o - - - P
% Los emprendedores tienen el control de su Desafios administrativos y
c . contables.
= propio proyecto. _
QS)’ Acceso facil a capital. Falta de asesoramiento.
= . .
2 Oportunidad de testar el mercado. Riesgo de robo de ideas.
Proyectos disefiados para el beneficio Insuficiente  proyeccion  para el
inversor y potencial fraude.
local.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
. Riesgo natural de las pequefias
2 Era basada en la red (promocion de
3 . ) empresas y startups.
X proyectos a través de las redes sociales) ) »
'-'CJ - ] Normativas y  regulacion en
o Efectos positivos en la economia. _
= o . constante cambio.
o La financiacion tradicional no es
8 Falta de consenso entre las

diferentes normativas nacionales.

Fuente: Elaboracién Propia
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3. GUIA PARA PREPARAR Y LANZAR UN PROYECTO DE

CROWDFUNDIGN BASADO EN RECOMPENSAS

En este apartado se recopilaran diferentes ideas y consejos a la hora de preparar y lanzar
una campafia de crowdfunding. Para ello haremos uso de las guias que ofrecen ciertas
plataformas internacionales (como Kickstarter e Indiegogo), asi como nacionales (como
Goteo, Verkami y Lanzanos). Cada una de ellas ha creado una pequefia guia para que
sus usuarios puedan utilizarla de referencia y asi prevenir errores evitables. Al mismo
tiempo que recabamos toda la informacidn necesaria sobre como crear un proyecto y
cuales son los pasos necesarios para lanzarlo a través de una plataforma, pondré de
ejemplo un proyecto de crowdfunding que yo mismo he dirigido para la ONG Reach
Internacional Espafa. En este apartado nos centraremos en recopilar informacion sobre
cdémo crear un proyecto basado en recompensas, ya que el proyecto piloto que he creado

estad dentro de esta categoria.

A continuacion se recoge el resumen del proyecto de Reach Internacional Espafia, que

se pondréa de ejemplo a la vez que se expone la guia para proyectos de crowdfunding:

“Reach International tiene hogares y escuelas en 24 paises del mundo, con méas de
24.000 nifios y nifias que ahora viven en un entorno seguro y agradable. Una de estas
escuelas se encuentra en Rio Verde Paraguay. En la actualidad 182 nifios y nifias acuden
a esta escuela. El proyecto de crowdfunding que hemos disefiado pretende recaudar
fondos para la construccién de una granja con 100 gallinas en la escuela mencionada.
De esta forma los alumnos aprenderan sobre el cuidado, alimentacion y limpieza de las
gallinas. Ademas aprenderan a tratar de forma responsable a los animales. Los 3.000
huevos mensuales recolectados se utilizaran para abastecer el comedor del internado, lo

que ayudard a reducir el gasto en alimentos.

Este proyecto sostenible pretende apoyar el sistema educativo de la escuela gracias al
contacto directo con los animales y promover el autoabastecimiento de alimentos del

internado”.

El proyecto que hemos financiado a través de crowdfunding servira para ejemplificar

los pasos necesarios para tener éxito en una campafia. En Reach Internacional Espafia
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hemos aprendido durante toda la campafa, por lo que esta guia resumird todo lo

esencial.

Segun Scott Steinberg (2012), escritor del libro “The Crowdfunding Bible: How to raise
money for any startup, video game or project”, existen algunos factores a considerar
antes de lanzarse a crear un proyecto para financiarlo a través de crowdfunding.

Mantiene que el emprendedor debe plantearse algunas cuestiones como:

- ¢Como es de buena la idea? ¢EIl pablico estara interesado en el proyecto?
- ¢Qué diferencia el proyecto de otros similares ya existentes?

- ¢Se puede entender la idea del proyecto de una manera sencilla y a la vez

atractiva?

3.1 DECISION SOBRE EL METODO DE LANZAMIENTO DEL PROYECTO

Una vez el emprendedor tenga claro que su proyecto esta pulido y trabajado, y el
analisis interno se haya realizado correctamente, comenzara el proceso de preparacion
del proyecto para lanzarse de forma online. La primera decisién que tendra que tomar el
emprendedor, segin Scott Steinberg (2012), sera la de utilizar una plataforma
especializada en Crowdfunding para lanzar su proyecto, o decantarse por utilizar una

web propia como escaparate para el proyecto.

Opcidn 1: Utilizar una plataforma de crowdfunding consolidada y que se ajuste a las
necesidades del proyecto. Segin Goteo (2012), una plataforma de crowdfunding puede
definirse como una web organizada y verificada que recoge muchos proyectos con un
unico fin: el de acercarlos a la financiacion colectiva. En el plano internacional hay
algunas plataformas reconocidas y con mucho prestigio, como Kickstarter o Indiegogo.
Algunas de las plataformas més utilizadas a escala nacional son Goteo, Lanzanos y
Verkami. Segun Goteo (2012), la ventaja mas importante a la hora de utilizar una
plataforma es la experiencia que poseen y el asesoramiento gratuito que prestan a los

emprendedores para aumentar sus probabilidades de éxito.

Opcion 2: Utilizar una web y software propios para crear una campafia unica y especial.
Una ventaja es que el emprendedor no pierde un porcentaje en concepto de tasas de la

plataforma. Segun Scott Steinberg (2012), otra ventaja de utilizar una web propia es que
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el emprendor no necesita la aprobacién de un tercero para poder lanzar la campafia,
como sucede en el caso de las plataformas. Afiade que un inconveniente consiste en que
el emprendedor debe poseer suficientes recursos para poder lanzar un proyecto en

solitario, sin la ayuda ni asesoramiento que ofrecen las plataformas.

En el caso de que el emprededor se decida por una plataforma para lanzar su proyecto,
en en Anexo 3 se encuentra una tabla en la que se analizan diferentes aspectos de varias

plataformas espafiolas especializadas en proyectos de crowdfunding.

(En adelante se mostrara la parte practica con un fondo més oscuro para facilitar el

acceso al lector).

En el caso del proyecto de Reach Internacional Espafia, que a partir de ahora
llamaremos “Granja-escuela Rio Verde”, decidimos utilizar una plataforma
especializada de crowdfunding, ya que la ONG no posee los recursos necesarios, ni
econdémicos, ni humanos, para presentar el proyecto en su web oficial. En concreto
utilizamos la plataforma de Goteo, por lo que pasaremos a repasar algunos datos
interesantes sobre esta plataforma.

Goteo es una red social de financiacion colectiva y colaboracion distributiva. Se
diferencia del resto de plataformas por su voluntad de producir bienes que beneficien al
comun o que tengan un retorno colectivo. Todos los proyectos de Goteo tienen que
expresar cuales son sus retornos o recompensas privadas para los colaboradores del
proyecto, al igual que informar de los retornos colectivos (por ejemplo la repercusién
social del proyecto). Esta plataforma sélo promueve una media de ocho proyectos al
mes, con una solicitud promedio de 5.000€. Goteo tiene una tasa de éxito que supera
ligeramente el 70%. Da la posibilidad de realizar 2 rondas de financiacion de 40 dias
cada una. En la primera ronda se intentard superar la cantidad minima para que el
proyecto salga adelante, mientras que la segunda ronda servira para llegar a la cantidad
optima de financiacion. Sera el responsable del proyecto quien decida si quiere utilizar
s6lo una ronda o ambas. El equipo de Goteo es el encargado de decidir qué proyectos

aparecen en su plataforma y cuéles no.
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3.2 ANALISIS DE PROYECTOS SIMILARES

Segun Scott Steinberg (2012), la primera misién del emprendedor es la de observar y
analizar proyectos exitosos que tengan algun parecido con el suyo. Segun la experiencia
de este autor, el emprendedor novato debe examinar y aprender de los proyectos con

éxito, haciendo principal hincapié en los siguientes elementos:

e Examinar el producto, servicio u objetivo social de los proyectos que se tomen
como referencia:

- ¢Esalgo con el potencial de atraer la atencion de los usuarios?

- ¢El proyecto es suficientemente Ilamativo como para que los usuarios lo
apoyen financieramente?

- ¢Aqué publico va dirigida la campafia?

e Analizar el discurso de la campafia:

- ¢El emprendedor ha conseguido plasmar el objetivo y fin de su campafia
de forma clara y eficiente? Si es asi, ¢el emprendedor puede aplicar
algln concepto a su proyecto?

- ¢Qué elementos le diferencian del resto de campafias?

e Estudiar el video del proyecto:

¢Es interesante y ameno?
- ¢ Tiene la calidad necesaria para atraer a los usuarios?
- ¢Se responden todas las preguntas que puedan surgir sobre el proyecto?
- ¢Cuanto dura el video?
- ¢Qué te ha gustado mas del video?
e Analizar las recompensas ideadas por el emprendedor:

- ¢Las recompensas tienen relacion con el proyecto?

¢Hay suficientes recompensas para diferentes niveles de aportaciones?

¢Cada recompensa tiene el valor adecuado con respecto a la cantidad
aportada?

¢Existe una transicién progresiva entre recompensas de escaso valor y

aquellas de elevado valor?

En el caso practico del proyecto “Granja-escuela Rio Verde” buscamos varios proyectos
sociales con caracteristicas similares al nuestro. De este modo pudimos tomar ideas para

nuestro video, recompensas Yy discurso del proyecto. Existen proyectos que desembolsan
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una gran cantidad de dinero para crear un proyecto atractivo y visual, por lo tanto, los
pequefios proyectos pueden utilizar técnicas parecidas simplemente copiando los
métodos que mejor se ajusten a sus propios proyectos.

3.3 LAHISTORIA DEL PROYECTO

Segun Indiegogo (2016), “La pagina principal del proyecto es el resultado de todo el
trabajo que hay detras del mismo. Es alli donde la audiencia se une en la aventura. La
diferencia entre un proyecto que no llega a recaudar lo necesario, otro que apenas llega
al 100% de su meta, y otro que sobrepasa de lejos sus expectativas iniciales, puede
residir en lo atractiva que sea la historia del proyecto, contada a través de texto, video e
imagenes. Debido a que la media de personas sé6lo pasan unos minutos observando cada
proyecto, el emprendedor debe optimizar la cabecera del proyecto para atraer a los

usuarios”.

La plataforma Kickstarter (2016) propone disefiar la historia del proyecto como si se
fuera a explicar a un amigo cercano. ¢Qué le dirias?, ;qué preguntas te haria €él, y como
le mostrarias que estas decidido, preparado y capaz de realizar un excelente trabajo?
Segun esta plataforma, ese es el propdsito de la plataforma, el de mostrar a la gente
quién eres, qué es lo que vas a hacer y porqué. En el “manual del creador” que ofrece la
plataforma Kickstarter, aparecen algunas ideas clave que tienen que quedar claras en la

historia;

e Quién eres: Preséntate. Presenta a tu equipo y trabajos similares que has
realizado en el pasado, o incluso muestra unos ejemplos.

e Qué quieres crear: Cuantos mas mejor. Incluye bocetos, muestras, prototipos y
contagia a los patrocinadores.

e CoOmo surgid la idea de este proyecto: Cuenta como comenzd todo y hasta donde
has llegado en este momento. De esta forma, los patrocinadores pueden entender
qué tipo de trabajo ofreces y como lo manejas.

e Qué plan vas a seguir en el proyecto y en qué margen de tiempo: Establece un
cronograma claro y especifico para los patrocinadores.

e Qué presupuesto tienes: Un simple desglose demuestra que has pensado bien las
cosas y que tienes un plan razonable, es decir, eres una persona fiable que usara

los fondos de los patrocinadores de una forma adecuada.
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e Porqué este proyecto: Transmite tu entusiasmo sobre el proyecto a la gente,

hazle sentir tu compromiso de llevarlo a cabo.

Segun Indiegogo (2016), aunque existe cierta flexibilidad a la hora de crear la pagina
principal del proyecto en el que se encuentra la historia, hay algunos elementos
comunes a todos los proyectos exitosos: Todas tienen una imagen de perfil atractiva y
[lamativa, al igual que un pequefio resumen del proyecto acompafiado de iméagenes y

videos explicativos, sencillos e interesantes.

Con respecto al material audiovisual compuesto por imagenes y videos, Indiegogo
(2016) destaca que un video que resuma el proyecto es uno de los mejores recursos a la
hora de Ilamar la atencion de los usuarios. De hecho, sus estadisticas muestran que las
campanfas que utilizan un video explicativo llegan a recaudar cuatro veces mas que los
proyectos que no lo utilizan. Kickstarter (2016) afiade que un video interesante no tiene

porqué ser muy sofisticado, ya que un toque casero también le da cierto encanto.
Ambas plataformas aconsejan seguir un orden a la hora de preparar el video:

e La duracién del video no deberia sobrepasar los 2 o 3 minutos, ya que la
atencion de los usuarios disminuye tras ese tiempo.

e Laintroduccion e unos 30 segundos debe reflejar el resumen del proyecto de una
forma atractiva, ya que de ello dependerd que el usuario decida ver el video
completo.

e Tras los primeros 30 segundos se deben explicar de forma sencilla los objetivos
del proyecto, asi como el porqué los usuarios deberian financiarlo.

e Tras los objetivos se pueden mostrar areas del proyecto en las que ya se enten
trabajando, para que los usuarios vean que se ha realizado un trabajo previo al
lanzamiento de la campafia.

e Como punto opcional se puede hacer un pequefio resumen de las recompensas
preparadas para los usuarios, si se estima que aquello servira para atraerles hacia
el proyecto.

e Por ultimo, es imprescindible realizar un llamamiento a la accién, para que los
usuarios sientan que se les necesita, mostrandoles como pueden involucrarse con

el proyecto.
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En el caso practico del proyecto “Granja-escuela Rio Verde”, primero decidi escribir el
mensaje que queria transmitir con el video. Tras perfeccionar y simplificar el texto, se
convirtio en el audio del video (yo mismo realicé el proceso completo de crear y editar
el video, por lo que utilicé mi voz en off para el audio del video). Utilicé un programa
gratuito para crear videos animados (PowToon), utilizando sus tutoriales como guia
para crear las diferentes escenas. Siguiendo los consejos de la guia, la duracion final del
video es de 2:23 minutos. Los primeros segundos explican de forma répida la historia de
la ONG Reach Internacional y su labor con los nifios y nifias. Mas adelante se exponen
los objetivos del proyecto y las recompensas que se han preparado. Por ultimo se realiza
un llamamiento a la accion para impulsar a los usuarios a colaborar. El video se puede
encontrar en la plataforma de YouTube, en el siguiente link:

https://www.youtube.com/watch?v=DtNm6xo6yn4

Imagen 1 - Imagen del video creado para el proyecto de Reach Internacional

Fuente — Elaboracion propia (utilizada en el proyecto de Goteo)

Con respecto a las imagenes que acompafan al texto del proyecto, Indiegogo (2016)
recalca que “una imagen vale mas que mil palabras”. Aconseja mezclar el texto de la
pagina principal con fotos o imagenes relacionadas con el proyecto. Asegura que cuanto
menos tenga que leer el usuario, mas rapido absorvera la informacion. Kickstarter
sugiere no utilizar iméagenes predisefiadas. Propone que el emprendedor cree sus propias
imagenes para que vayan acorde con el proyecto.
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En el caso practico del proyecto “Granja-escuela Rio Verde”, he creado varias imagenes
que resumen la informacion més relevante del proyecto. Para ello me he inspirado en
otros proyectos de la red, y a través de la herramienta de disefo grafico “Photoshop
CS5” he creado 5 imagenes de diferentes colores para que resalten. Todas ellas se

pueden ver en el Anexo 4.

3.4 COSTES DEL PROYECTO

Es imprescindible crear una lista con los costes del proyecto desagregados, de forma
que los colaboradores conozcan las diferentes etapas del proyecto y la financiacién total
necesaria. Kickstarter (2016) aconseja anotar todos los gastos que al emprendedor se le
ocurran, incluso los mas simples como los gastos bancarios de las aportaciones, los
costes de envio de las recompensas, etc. Recalca que es posible que el total sea mas alto
de los que el emprendedor esperaba, pero mas vale ser precavido y tener en cuenta

todos los aspectos.

En el caso practico del proyecto “Granja-escuela Rio Verde”, hemos disefiado una
imagen que resume los costes del proyecto, para que los usuarios puedan ver todos
gastos de un solo vistazo. En el apartado de “Gestion de tramites bancarios” hemos
juntado el porcentaje que Goteo se queda del total recaudado (un 4%) y los gastos
bancarios correspondientes a las colaboraciones a través de tarjeta bancaria. Lo ideal es

simplificar los datos a los posibles colaboradores para facilitar su comprension.
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Imagen 2 — Desglose de gastos del proyecto

DESTINO DE LA
RECAUDACION

- Compra de 100 gallinas

- Cerca de alambre 60 metros lineales

MALERIAL - Material para el.cobertizo
R

- Folletos informativos para los alumnos
sobre el funcionamiento del gallinero

MANO DE - Construccion del cobertizo

OBRA - Colocacion de la cerca de alambre

' - Gestion tramites bancarios

TOTAL COSTES 1.280 €

Fuente — Elaboracion propia (utilizada en el proyecto de Goteo)

3.5 RECOMPENSAS

Kickstarter (2016) mantiene que lo que anima a la gente a patrocinar proyectos es el
simple deseo de ayudar a dar vida a una idea. Pero comenta que todo colaborador espera
algo a cambio de su colaboracion, aungue sélo sea un agradecimiento. Por este motivo,

las recompensas son una manera de hacerles participes del proyecto.

Indiegogo (2016) propone diferentes categorias de recompensas que se pueden preparar
para los colaboradores:

e Recompensas digitales: Se pueden disefiar descargas digitales o acceso

exclusivo online para ciertos colaboradores.

e Productos tangibles: Para emprendedores con proyectos tecnoldgicos o de
disefio, la recompensa mas atractiva puede ser el propio producto de la campafia.
Es decir, el emprendedor puede utilizar la campafia como espacio de preventa

del producto que desea comercializar, ya que los usuarios pueden colaborar con
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el proyecto, y una vez que se financia, recibiran el producto por el que ya han

pagado un precio inferior al que posteriormente se pagara en el mercado.

e Experiencias: Segun la Guia de Indiegogo (2016), estas recompensas pueden
comprender desde tickets para un evento hasta una sesién de Skype con el
equipo del proyecto o una experiencia Unica que otros colaboradores no tienen la
suerte de vivir. Este tipo de recompensas acercan a los usuarios al proyecto de
una forma que otro tipo de recompensas no hacen, debido a que crean lazos mas

fuertes entre los colaboradores y el proyecto.

Otro aspecto a considerar es qué recompensa disefiar para cada franja o nivel de
contribucion monetaria. Kickstarter (2016) comenta que hay algunos patrocinadores o
colaboradores que pueden apoyar al proyecto con 100€, otros con 20€, y otros s6lo con
5€, pero todos ellos cuentan por igual. EI emprendedor debe asegurarse de ofrecer una
recompensa adecuada para todos los niveles, incluso si puede ser para aportaciones de
1€. No se debe olvidar que se deben producir y enviar cada una de las recompensas, por

lo que hay que calcular de forma precisa el presupuesto para cada uno de los niveles.

Un truco que ofrece Indiegogo (2016) es el de crear varias recompensas entre los 25€ y
los 50€, ya que argumenta que la mayoria de las colaboraciones se sitian en esta franja.
Por este motivo, el emprendedor debe crear recompensas atractivas y rentables para

llamar la atencion de los usuarios.

Tomando como ejemplo el proyecto “Granja-escuela Rio Verde”, podemos ver algunos
datos relevantes respecto a las colaboraciones obtenidas. En total, se consiguieron

recaudar un total de 1.316€ gracias a colaboraciones desde 1€ hasta S00€.
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Imagen 3 — Datos relevantes sobre las donaciones recibidas

MEDIA MEDIANA NODA

MINNO MAKINO

Fuente — Elaboracion propia (utilizada en el proyecto de Goteo)

Como podemos observar, la moda muestra que la colaboracion més recibida fue la de
20€, por lo que antes de lanzar la campafa preparamos una recompensa atractiva para
ese nivel de colaboracion. En la siguiente imagen se recogen las diferentes recompensas
preparadas para las diferentes cantidades recaudadas.
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Imagen 4 — Recompensas disefiadas para el proyecto

RECOMPENSAS

S| DONAS:

— eCard personalizada de
10¢€ agradecimiento

Todo loyanterior +:calendario
20€ % 2016 con foto de los nin@s

Todo lo anterior + video
40€ > construccion de la granja

Todo, lo anterior + tu nombre
100€ —> en'la puerta de la granja + Skype
con profesor para conocer la
escuela

Fuente — Elaboracion propia (utilizada en el proyecto de Goteo)

Hemos tomado como ejemplo otros proyectos para preparar nuestras propias
recompensas. Todas ellas tienen un coste monetario igual a cero, ya que asi

aprovechamos el 100% de las contribuciones para financiar la construccion de la granja.

3.6 CAMPANA DE MARKETING

El Manual del Creador de Kickstarter (2016) comenta que en algunos casos
excepcionales, un proyecto recibe toneladas de apoyo de todas partes de la web. Pero
para la mayoria de los proyectos, gran parte del apoyo proviene de las personas el
emprendedor conoce: sus fans, sus amigos y la comunidad. A continuacién propone
algunos consejos para que el mensaje del proyecto entusiasme a gente mas alla del

circulo de conocidos.

El primer consejo que propone es el de preparar una estrategia de promocion. Antes de
publicar el proyecto, el emprendedor debe reflexionar cudl seria la mejor estrategia para
promoverlo, ¢quién podria estar interesado en €l aparte de sus amigos y familiares? El
promotor del proyecto debe crear una lista de los blogs, medios de comunicacion y
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comunidades en linea (foros, grupos de discusion y grupos de Facebook) mas relevantes
que cree que puedan estar interesados en el proyecto. Es imprescindible elaborar una
lista de contactos y organizar la estrategia.

Por otro lado sugiere que en cuanto el proyecto esté publicado, el emprendedor debe
comenzar a correr la voz. Una buena manera de empezar es compartiendo el proyecto
en Facebook y publicar unos tweets. Se debe informar a amigos y familiares por correo
electronico dias antes del lanzamiento para que estén preparados. Kickstarter (2016)
aconseja limitar las listas de contactos a un numero razonable para poder describir de
una forma personalizada las caracteristicas del proyecto y de las recompensas (una nota
personal siempre tiene mas éxito que una nota impersonal y estandarizada). Se debe
mantener un equilibrio entre no arrollar al publico con correos electronicos en masa o

mensajes en grupo y mantenerlos informados durante todo el proceso.

En el caso practico del proyecto “Granja-escuela Rio Verde”, hemos creado una lista
con todas las tareas diarias a realizar para promover el proyecto. De este modo podemos

seguir un planning a seguir durante el tiempo que dure la financiacién del proyecto.
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Tabla 3 — Campafia de marketing planeada para difundir el proyecto de Reach

Internacional.

PRELANZAMIENTO

DiAS Correo [Mailchimp) | Facebook | Twitter Goteo | Nota de Prensa
Lunes 1
Martes 2
Miércoles 3
Jueves 4
Viernes 5
Sabado [
Domingo 7|

DIAS Correo [Mailchimp) | Facebook | Twitter Goteo | Nota de Prensa
Lunes
Martes
Miércoles
Jueves
Viernes 5
Sabado [
Domingo 7
Lunes 8
Martes ]
Miércoles 10
Jueves 11
Viernes 12
Sabado 13
Diomingo 14
Lunes 15
Martes 16
Miércoles 17
Jueves 18
Viernes 15
Sabado 20
Domingo 21
Lunes 22
Martes 23
Miércoles 24
Jueves 25
Viernes 26
Sabado 27
Domingo 28
Lunes 29
Martes 30
Migércoles 31
Jueves 32
Viernes 33
Sabado 34
Domingo 35
res [

Fuente: Elaboracion Propia (uso interno)



3.7 LANZAMIENTO DE LA CAMPANA

Indiegogo (2016) advierte de que los primeros dos o tres dias tras el lanzamiento del
proyecto son cruciales para la supervivencia del mismo. El emprendedor debe conseguir
financiar entre el 20% y el 25% en estos dos o tres primeros dias para que los usuarios
vean que el proyecto tiene respaldo. Para ello es muy importante contar con la
colaboracion de amigos y familiares que puedan colaborar econémicamente con el
proyecto en esta primera etapa. Goteo (2012) comenta que “las aportaciones

econdmicas de unos pocos usuarios hacen de cebo para el resto de usuarios de la red”.

Tras los primeros dos o tres dias en los que se tiene que llegar a la meta mencionada del
20%, el emprendedor debe continuar a promocionar su proyecto y a agradecer a todos
aquellos que colaboran. Un error grave es pensar que en cuanto se lanza un proyecto,
solo hay que esperar sentado a que se financie por si mismo. Un consejo que
proporciona Indiegogo (2016) al respecto es el de crear una plantilla en la que el
emprendedor puede poner por escrito lo que va a hacer cada dia para favorecer la
financiacion de su proyecto. Ya sea trabajo de promocion, agradecimiento a los
colaboradores, preparacién de las recompensas o0 actualizar el proyecto, todo debe estar

por escrito para no caer en la trampa de sentarse a esperar los resultados esperados.

Kickstarter (2016) comenta que durante la campafia el proyecto pasard por momentos
en los que se recibirdn mas colaboraciones y momentos en los que menos. Afiade que el
emprendedor debe estar preparado para ambas. No debe desanimarse cuando reciba
poco apoyo, ni pensar que todo estd hecho cuando las colaboraciones aumenten. Al
respecto aclara que el emprendedor debe estar bien preparado por si su proyecto se
financia al 100% antes de terminar el plazo establecido. Si se da el caso, el emprendedor
debe tener preparada alguna actualizacion del proyecto para que los usuarios puedan
seguir colaborando y asi poder recaudar mas dinero. Tras la finalizacion del tiempo

establecido para recaudar fondos, el emprendedor debe:

e En el caso de no haber conseguido la meta esperada, analizar los errores
cometidos. La financiacion a través de crowdfunding no asegura conseguir los
fondos necesarios, pero da muchas oportunidades a cada proyecto, ya que el

emprendedor puede volver a intentar financiar su proyecto cuantas veces desee.
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e En el caso de haber conseguido la financiacion esperada, deberd comenzar a
enviar las recompensas prometidas, no sin antes agradecer publicamente y de
manera individual cada una de las aportaciones recibidas. Incluso tras haber
financiado el proyecto, algunos colaboradores pueden ser de ayuda a la hora de
sugerir ideas para el avenir del proyecto, asi que el emprendedor debe mantener
el contacto con todos aquellos usuarios que demanden estar al corriente del

futuro de su proyecto.

En el caso practico del proyecto “Granja-escuela Rio Verde”, llegamos en 10 dias a
financiar el 100% del proyecto, por lo que inmediatamente actualizamos el proyecto,
ampliando el alcance para que los usuarios vieran la necesidad de seguir colaborando

incluso una vez alcanzado el objetivo inicial.

En el Anexo 5 se encuentra un portafolio en el que se recogen, de forma mas
descriptiva, los datos y sucesos mas relevantes acontecidos a lo largo de los cuarenta
dias en los que el proyecto de Reach Internacional estuvo recaudando financiacion en la
plataforma de Goteo. La siguiente imagen corresponde con la Gltima actualizacion del
proyecto, en la que se puede ver la Granja casi acabada, faltando Unicamente las

gallinas.

Imagen 5 — Granja casi terminada a fecha del 15/09/16

Fuente — Elaboracion propia
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Esta guia recoge los elementos esenciales a la hora de preparar el lanzamiento de una
camparia de crowdfunding. Es fiable, ya que se basa en las guias que preparan las
propias plataformas para sus usuarios. Si el lector desea profundizar mas en el tema, en
sus respectivas webs (al igual que en la Bibliografia de este trabajo), se pueden

encontrar las guias completas, con mas consejos y ejemplos.

4. CONCLUSIONES

Como conclusiones del trabajo, cabe destacar dos ideas. La primera hace referencia al
caracter didactico de este estudio, ya que puede servir a alumnos como referencia para
futuros trabajos sobre la financiacion en masa y sus entresijos. En este trabajo se ha
realizado un analisis en profundidad sobre como funciona la financiacién en masa, de

una manera simple y clara para centrarnos en los aspectos fundamentales.

Hoy en dia el crowdfunding se ha convertido en una herramienta muy utilizada por
emprendedores que desean convertir una idea de negocio en una realidad. Debido a la
sencillez de este nuevo método de financiacién y a su bajo coste de uso (comparado con
el coste de pedir un préstamo en el banco), se ha difundido, sobre todo entre los jovenes
emprendedores que manejan las nuevas tecnologias. El éxito del Crowdfunding reside
en involucrar a un gran nuamero de personas independientes para colaborar
econdmicamente con un proyecto en concreto. De esta forma, el colaborador se siente
parte del proyecto y se crea un vinculo entre el emprendedor y los colaboradores. Por
otro lado, el emprendedor puede decidir como administrar y dirigir su proyecto, sin la
necesidad de acudir a las fuentes de financiacion tradicionales. Este hecho conlleva
plena libertad a la hora de tomar decisiones, ya que el emprendedor no pierde parte de
su derecho a decidir. Gracias al crowdfunding, cualquier persona puede tener una idea,
y con la ayuda de un simple video, imagenes y un discurso atractivo, puede financiar
esa idea. Con este nuevo método se eliminan barreras a la innovacion debido a la
facilidad con la que los nuevos emprendedores pueden financiar sus ideas. En estos
momentos de crisis econdmica en la que las fuentes de financiacién tradicionales no
responden a las necesidades actuales, métodos de financiacién como el crowdfunding
ayudan a financiar nuevos negocios, artistas, masicos, proyectos humanitarios, etc. Por

ello, hoy en dia es més facil que nunca crear un producto o servicio para un determinado
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sector de la sociedad, ya que con un proyecto de crowdfunding, puede ser ese mismo

grupo de personas el que financie esa idea.

La segunda idea que se encuentra recogida en este trabajo es el hecho de que preparar
un proyecto para lanzarlo en alguna plataforma de crowdfunding es més sencillo de lo
que pueda parecer. Este trabajo recoge un resumen de coOmo crear una campafia de
crowdfunding, pero existen innumerables guias y ayudas al respecto. EI emprendedor
que tiene una idea de negocio, tiene la mitad del trabajo hecho, pero le falta dar el paso
de ponerse manos a la obra para poder financiar esa idea. Sin ningun tipo de
conocimiento previo acerca del crowdfunding, las plataformas o las campaias, el
emprendedor puede verse abrumado por la aparente dificultad del proceso. Nada més
lejos de la realidad. Como hemos visto en la parte practica de este estudio, cualquier
emprendedor puede crear una campafia para financiar su proyecto, sin ningun tipo de

experiencia previa.

En mi caso, realicé una campafia de crowdfunding para la ONG Reach Internacional
Espafia sin ningln tipo de experiencia en el sector. Gracias a las guias de las diferentes
plataformas, se pueden crear campafias con éxito, ya que reunen la experiencia de
muchos expertos. Este trabajo concentra un resumen con informacién recabada de
algunas de estas plataformas, por lo que si se necesita mas informacion sobre como
crear una campafia de crowdfunding exitosa, se debe ir directamente a la fuente,

recogida en la bibliografia de este trabajo.

Para finalizar, se debe destacar que se han cumplido todos y cada uno de los objetivos
propuestos al comienzo del trabajo, tanto el estudio exhaustivo del nuevo método de
financiacion denominado crowdfunding, como la realizacion de una guia para
emprendedores que sirva de apoyo en la creacion y lanzamiento de futuros proyectos a

través de plataformas especializadas de crowdfunding.
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6. ANEXOS

ANEXO 1

« Registro Nacional de Asociaciones, Ministerio del Interior, NUmero 140.106

- N.IF. G-50641000

REACH INTERNACIONAL ESPANA

REACH internacional ESPANA
Render Effective Aid to CHildren (Dar una ayuda eficaz a los nifios)

Calle Mariano Royo Urieta, 19

Principal C, Oficina 4

50006 - ZARAGOZA

Teléfono / Fax: 976 412737

E-Mail: reachintes@yahoo.es

Web: http://reachspain.org

A quien convenga,

El que suscribe, Don Pedro Miguel Aguerri Cepillo, en su calidad de Presidente de la aso-
ciacion sin 4nimo de lucro (ONG) denominada REACH Internacional Espaiia,

CERTIFICA:

Que en el curso académico 2015-2016, Ad4an Lorente Junqueras ha colaborado con
nuestra ONG de manera voluntaria. Entre las actividades que ha realizado se encuentra la
preparacién, lanzamiento y seguimiento de un proyecto de crowdfunding titulado,
“Proyecto Granja Escuela, Rio Verde, Paraguay”. Gracias a su ayuda se ha consegui-

do financiar el proyecto, que ahora se encuentra construido y listo para funcionar.

Agradecemos su enorme colaboracion y adjuntamos esta recomendacién para completar su
Trabajo de Fin de Grado, en el que explica en detalle el trabajo realizado en el proyecto de

crowdfunding, “Proyecto Granja Escuela, Rio Verde, Paraguay”.

Y para que asi conste, lo firmo y rubrico en:

Zaragoza, a 21 de septiembre de 2016

Firmado: PEDRO MIGUEL AGUERRI CEPILLO
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ANEXO 2

Presentacion y resumen de la actividad de Kickstarter e Indiegogo, ambas plataformas
de crowdfunding norteamericanas. La informacién se ha obtenido directamente de sus

paginas web.

KICKSTARTER

“Kickstarter es una plataforma que provee a artistas, muasicos, cineastas, disefiadores y
otros creadores con los recursos y apoyo necesarios para llevar sus ideas a la realidad.
Hasta la fehca, decenas de miles de proyectos creativos de todos los tamafios han

podido ser realizados gracias al apoyo de la comunidad de Kickstarter.

Nuestra comunidad

Kickstarter es una inmensa comunidad global de mentes creativas. Mas de 10 millones

de personas de todos los continentes han patrocinado ya un proyecto en Kickstarter.

Algunos de estos proyectos provienen de artistas conocidos como De La Soul o Marina
Abramovi¢, pero la mayoria de ellos proviene de gente increiblemente creativa de la
que probablemente nunca has escuchado hablar — gente como Grandma Pearl un
cineasta hasta ahora desconocido o la banda rockera del pueblo.

Los artistas, cineastas, disefiadores, programadores y creadores activos en Kickstarter
mantienen el total control sobre su trabajo — y ademaés tienen la oportunidad de

compartirlo con una dinamica comunidad de patrocinadores.

Nuestra misién

Hemos iniciado Kickstarter con la idea de ayudar a que la gente pueda dar vida a
proyectos creativos. Para nosotros, el éxito de Kickstarter como compafiia se mide en
qué medida conseguimos esta meta, no en beneficios econdmicos. Por eso, en 2015
cambiamos el estatus de Kickstarter a Benefit Corporation. Benefit Corporations son
compafiias que siguen generando ganancias, pero al mismo tiempo estan obligadas a

tener en cuenta el impacto que tienen sus decisiones no s6lo en términos de dinero, sino
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también en la sociedad. Fundamentalmente, el impacto positivo en la sociedad se

convierte en una de las metas legalmente definidas de la compafiia.

Cuando dimos el paso de convertirnos en Benefit Corporation, hicimos unos anexos a
nuestro Acta Corporativo, donde definimos las metas especificas y nuestro compromiso
con el arte y la cultura, siendo el nicleo de nuestra actividad empresarial nuestros
valores, que son la lucha contra la discriminacion y el apoyo para convertir proyectos
creativos en realidad. A continuacion puedes leer el texto integro de nuestro

compromiso.

Nuestro equipo

Somos una compafiia independiente bajo direccién de los fundadores. 132 personas
trabajan en equipo dentro de una vieja fabrica de l&pices, convertida en oficina, en la
ciudad de Nueva York. Dedicamos todo nuestro tiempo al disefio y la construccion de
Kickstarter, facilitando la conexién de gente a través de proyectos creativos e

inspiradores. Y lo mejor de todo: jnos lo pasamos bomba haciendo nuestro trabajo!

En nuestro equipo hay de todo - programadores, disefiadores, especialistas de atencion
al cliente, autores, masicos, pintores, poetas, gamers, ingenieros de robdtica, etc. En
total, el equipo de Kickstarter ha patrocinado mas de 34.000 proyectos, por no
mencionar la cantidad de proyectos que nosotros mismos hemos publicado.

Nuestra historia

Kickstarter comenzo el 28 de abril de 2009. Desde entonces han ocurrido un monton de
cosas, Yy este es un pequefio resumen de algunas de ellas. Vivimos el dia més loco de la
historia. Vimos como las contribuciones llegaron por primera vez a mil millones de
ddlares. Compartimos los primeros disefios de Kickstarter con la comunidad. La
comunidad compartié con nosotros cdémo hubiera sido un proyecto de Kickstarter en el
aio 1713. Conversamos sobre laimportancia de Kickstarter. Hicimos cambios
significativosal manejo del sitio. Organizamos festivales de cine: en
el 2011, 2012, 2013, 2014 y en el 2015. Un proyecto gané un Oscar.

Fuente: https://www.kickstarter.com/about?ref=nav — Retrieved 07/13, 2016.
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https://www.kickstarter.com/blog/happy-3rd-birthday-kickstarter?ref=hello
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https://www.kickstarter.com/about?ref=nav

INDIEGOGO

“En Indiegogo, nuestra mision es impulsar que la gente se una con las ideas que son
importantes para ellos y juntos hacer que esas ideas cobren vida. Con la ayuda de
nuestra comunidad de Indiegogo, estamos redefiniendo el espiritu emprendedor,
cambiando su sentido de privilegio a un derecho. Porque cada idea inventiva deberia
tener su oportunidad, y cada emprendedor creativo deberia tener su momento. Juntos

podemos hacer lo que sea.

Facultar a todos

Nuestra mision es simple: cualquier persona que tenga creatividad y pasion deberia
poder tener su propio éxito y cambiar el mundo. Para hacer que eso suceda, estamos
eliminando las barreras que enfrentan los creadores al hacer que los proyectos tengan
vida y fortalezcan nuestra comunidad para descubrir y elevar grandes proyectos
alrededor del mundo. Sabemos que construir algo desde cero es dificil, pero te
respaldamos en cada paso. Estan a tu servicio para ayudarte a darle vida a tu idea los
estrategas de asombrosas campafias, las asociaciones minoristas y el apoyo a camparias

y el mercado.”

Fuente: https://www.indiegogo.com/about/our-story — Retrieved 07/13, 2016.
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ANEXO 3

Cuadro resumen de las caracteristicas mas relevantes de 7 de las plataformas espafiolas

mas conocidas especializadas en crowdfunding.
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Verkami Linzanos Goteo Microdonaciones | Migranodearena Teaming MiAportacion
Sobre las iniciativas a financiar
;La iniciativa a financiar iene que ser un proyects? Si Si Si Si Ma Mo No (1)
iHay un importe minimo a solicitar? Ma MND Mo (2) Mo Ma MA& Ma
iHay un importe maximo a solicitar? Mo ND Ma 5000 £ (3) Ma MA 1500 € (4)
i5e puede modificar la cantidad inicialmente sclicitada? Ma ND Ma Mo Si MA Mo
i5e cobra solo si se alcanza el 100% de la cantidad solicitada? Si Si 1 fase si, 2* no Si Mo MA No
i 5e puede superar la cantidad solicitada? Si Si Si Si Si MA& MNa
;Existe un tiempo limite para cbtener el dinerc? Si Si Si Si Si MNe No (5)
;El tiempo limite est fijado por la plataforma? 5i, 40 dias No 50, 40 dias | fase No (3) Mo (T} No Na
:Es necesario ofrecer recompensas a los donantes? Si Si Opcional No Mo No Mo
iLos potenciales donantes pueden participar? Si Si Si Si No (8) Si Si
i 5e puede informar del avance del proyecto? Si Si Si Si Ma Si Mo
i 5e pueden publicar fotografias? Si ND Si Si Si(9) Si Mo (10)
i 5e pueden publicar videos? Si Si(11) Si Si Mo Ne Mo (10)
Sobre los financiadores
i 5e ve publicamente quién ha donadao al proyects? Si Si Si Si Si Si Mo
i 5e ven plblicaments las cantidades donadas? Si No Si No Si MNA (12) MNa
;Existe un perfil publico de usuario? Si Si Si Mo Mo Si No
iHay un imporiz minime de donacion? 5 € (13) ND 13 Mo Mo MA Mo
ZHay un importe maxime de denacion? 5.000 € ND MNa Mo MNa MNA Na
;La organizacion recibe informacion de los donantes? Si HD No (14) Si Si(18) Ne (18) Mo (17)

09V03/2012

Repositorio de la Universidad de Zaragoza - Zaguan http://zaguan.unizar.es
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Verkami Lanzanos Goteo Micredonaciones | Migranodearena Teaming MiAportacion
Sobre la plataforma
£ Cuanto hay que pagar para usar la plataforma? 5% 5% (1% OMG) B% (18) o{1a) 1] o 1]
i Cuanto hay que pagar comao comision financiera? 1.3% - 1,.45% (20) ND (21} 0.8% (22) 4% - 7% (23) ND (24} MNo Mo (25)
£ Esta bien integrada con las redes sociales? Si Si Si Si Na Si Na
i Proporciona widgets para los proyectos? Si Si Si Si Mo No Mo
i 5e requiere de una aprovacion previa para publicar? Si (28) Si (27) Si(28) Si(28) Si(20) No Si(30)
i5e puede publicar mas de un proyecto a la vez? Mo ND Mo (31) Mo (32} Si Si Si
; Permite la captacién persona a persona? Mo Ne Mo Ne Si Si Mo
i5Se pemite la donacion regular? Mo No Mo (33) No Mo Si(34) Mo
;Cual es el nivel de dificultad del procés de pago? *(35) " (35) " (35) "t (26) " (35) 3T e 2g)
:Es especifica para ONLIONG? Mo No Neo (38) =i Si Si Si
i Se pemite la comuniccion privada con los usuarios? Si Si Si Mo Mo Mo (40) Mo
:En qué idiomas esta disponible el interfaz? CsiCHGalEnllt Cs CsICYEn Cs CsiCt Cs (41) Cs
Datos estadisticos
Fecha de fundacion 2322010 1722010 03112011 26001/2012 01082008 16/01/2012 268/05/2010
Donantes (nicos 22700 ND MA MA ND ND T00
MNimero total de donaciones ND ND MNA MNA 5000 MNA ND
Importe total de donaciones canalizadas MND ND MA MA 220,000 € MA 11.250 €
Proyectos publicados 283 ND B G 800 150 215 (42)
Proyectas 100% financiados 201 MND ] MA MD (43) NA 116 (42)
Mas informacion
FAQ [ Ayuda Enlace Enlace Enlace Enlace Enlace Enlace =
Condicicnes de uso Enlace Enlace Enlace - Enlace Enlace -

ND Mo disponible): No se ha enconirado informacion scbre el item analizado y la plataforma tampoce la ha proporcionade. NA (Mo aplicable): El item analizade no tiene sentide en la plataforma en cuestion.
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Motas

1 MiAportacion Mo estid pensado para proyectos. Los fondos son para pequefias necesidades de personas en situacion desfavorable atendidas por una entidad social
2 Goteo A pesar de que la plataforma ha indicado que no existe una cantidad minima. en su web se indica orientativamente la cifra de 3000 €.

3 Microdonaciones La cantidad maxima estd pensada para la fase de prusbas. No hay una decision firme a futura.

4 MiAportacion Mo es un limite estricto. Sin embarge, al tratarse de donaciones para necesidades personales, se considera razonable.

5 MiAportacion Las necesidades de mas de 3 meses requisren de revisién para validar su vigencia_

i} Microdonaciones Se sugiere no superar los 4 meses.

T Migranodearsna La accion permanece abierta a donaciones hasta un mes después de la fecha indicada por el creadeor.

8 Migranodearsna Los donantes pueden anadir un comentario al hacer la donacion, aunque no suelen utiizarse en el sentido de interactuar con la iniciativa.

a Migranodearzna Solaments una.

10 MiAportacion Seguln |a plataforma es pesible, peno no se ha observade ningdn caso en el que asi sea, por ko que no hay una crentacion clara en el uso de diche recurso.
11 Linzanos El video de cabecera es obligatoria.

12 Teaming La donacion es de importe fijo (1 €).

12 Werkami En el web se fija 5 € como cantidad minima, aunque en el cuestionario |3 plataforma indicd la cantidad de 1€.

14 Goteo Se suministra nombre y cantidad donada (son visibles) pero ne direccion de correo electronico.

15 Migranodearsna Por defecto los datos no son suministrados a las OMNG, pero estas pueden solicitarlos.

18 Teaming Los nombres son visibles en los grupos, pero no se suministra ningln otro dato.

17 MiAportacion Las donaciones se hacen por transferencia bancaria, por lo que los datos disponibles son los que se pusdan cbtener por esa via.

18 Goteo Destinade al fondo social de la Fundacion Fuentes Abiertas, impulsora de Goteo.

18 Microdonaciones En la fase de prusbas se financia con patrocinios y fondes propios de Fundacion Hazloposible. Mo se descarta la introduccién de comisiones en el futuro.
20 Verkami Comisidn de pasarela bancaria.

21 Linzanos Dispone tanto de pasarela bancaria como de Paypal, de modo que presumiblemente existan comisiones diferentes en funcién del método utilizado.

22 Goteo Comision de pasarela bancaria. También puede hacerse via Paypal, en cuyo caso la comisien es de 0,35€ + 3,4%.

23 Microdonaciones Comisidn de Paypal. En proceso de introducir pasarela bancaria.

0032012 hittp-/hwwnw tecnolongia.org




24 Migranodearena Debe satisfacerse la comision por uso de pasarela bancaria, pero la plataforma no ha indicado su valor.

25 Midportacion Las donaciones se hacen por transferencia bancaria, por lo que las posibles comisiones dependeran de cada usuario.

26 Verkami / Goteo Del proyecto.

27 Linzanos Del proyecto, en dos fases: primero por parte de la comunidad ("La caja") y después por parte de la propia plataforma

28 Microdonaciones De la ONG y del proyecto.

29 Migranodearena De la ONG. Al crearse una nueva iniciafiva tanto la plataforma come la ONG pueden revisar su contenido después de su publicacion_
30 Misportacion De la ONG.

b | Goteo Mo es estricto pero no se recomienda.

3z Microdonaciones Criterio para la fase de prusbas. Después si sera pasible.

33 Goteo Funcionalidad prevista, no disponible actualments.

34 Teaming 1£

35 Wk ! Lnz/ Got/ Mga | Disponen por lo menos de pasarela bancaria; se considera el sistema mas simple.

36 Microdonaciones Sdlo ofrece Paypal. Sin ser complicade, es menos evidente que la pasarela.

AT Teaming Sélo ofrece domiciliacidn, pendients implementar pasarala.

38 Mitportacion Mo ofrece ningln sistemna integrado.

39 Goteo La plataforma ne fija la ipologia de los creadores de proyectos; sin embarge. su filosofia es cercana a los valores de las ONG.
40 Teaming Funcionalidad prevista, no disponible actualmente.

41 Teaming Funcionalidad prevista, no disponible actualmente.

42 Mitportacion Incluye ofro tipo de demandas no economicas (voluntariado, materiales, ete.).

43 Migranodearena Segln |a plataforma, el 40% de las campafias recaudan mas del 70% del reto.

Aquest document forma part de la série de dos articles sobre plataformes de crowdfunding publicada al blog TecnolONGia:
7 plataformes de crowdfunding comparades (1) 1 7 plataformes de crowdfunding comparades (I1).

Este documento forma parte de la serne de dos articulos sobre plataformas de crowdfunding publicada en el blog TecnolONGia:
7 plataformas de crowdfunding comparadas (1) y 7 plataformas de crowdfunding comparadas (I1).
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ANEXO 4

Imagen 1 — Portada del proyecto.

BIENVENIDO

Imagen 2 — Misién del proyecto.

LA MISION

EDUCAR ALIMENTAR

Colaborar con su sistema Potenciar el autoabastecimiento Desarrollar un espiritu de
educativo adquiriendo del comedor a través de la solidaridad en los nifios,
conocimientos sobre el recolecta de 3.000 huevos aprendiendo a respetar

cuidado de las gallinas mensuales y cuidar a los animales
de su entorno

Repositorio de la Universidad de Zaragoza - Zaguan http://zaguan.unizar.es




Imagen 3 — Informacion adicional sobre el proyecto.

TALLER GRANJA

)

Los 180 alumnos de la escuela Cada clase ira siempre
tendran un total de 4 horas acompanada del monitor/a
semanales del taller encargado de realizar la
actividad

Imagen 4 — Resumen de las recompensas

RECOMPENSAS

SI DONAS:

—_ eCard personalizada de
10€ agradecimiento

Todo loyanterior +:calendario
20€ % 2016 con foto de los nifi@s

Todo lo anterior + video
40€ > construccion de la granja

Todo lo anterior + tu nombre
100€ —> en'la puerta de la granja + Skype
con profesor para conocer la
escuela
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Imagen 5 — Desglose de los costes del proyecto.

DESTINO DE LA
RECAUDACION

- Compra de 100 gallinas

- Cerca de alambre 60 metros lineales

MA;TIAL - Material' para eli.cobertizo
©

- Folletos informativos para los alumnos
sobre el funcionamiento del gallinero

MANO DE - Construccion del cobertizo

OBRA - Colocacién de la cerca de alambre

v - Gestion tramites bancarios

TOTAL COSTES

ANEXO 5

Portafolio Proyecto “Granja-Escuela Rio Verde”.

Lunes 14 Marzo 2016

El dia del lanzamiento fue el lunes 14 de marzo 2016 por la mafiana. Esa misma mafiana
publiqué en el blog de Goteo una entrada sobre el comienzo del proyecto, como puede
verse en la siguiente imagen. En ella hacia un pequefio resumen sobre el proyecto, y
daba las gracias a Goteo por aceptar nuestro proyecto de financiacion. Comparti la
publicacion en el Facebook de Reach Internacional y pedi la ayuda de algunos amigos
para compartirlo y ayudar en su difusion.
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@ Proyecto ‘ Noticias @ Participa

GALLINAS PARA LA GRANJA!

» 04 COFINANCIADORES

Aportando € 20

Todo lo anterior + calendario 2016 con foto de los
nings

AS, ESTAS COLABORANDO CON &

» 05 COFINANCIADORES

Aportando € 40
Todo lo anterior + video construccion de la granja

MUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON 8
GALLINAS PARA LA GRANJA!

» 01 COFINANCIADORES
Hoy comienza la recaudacion del proyecto para la construccion de la granja en la

escuela Rio Verde, Paraguay.
) . Aportando € 100
¢Por qué una granja escuela?
t0DO LO ANTERIOR + TU NOMBRE EN LA PUERTA DE

i i i 3 " i | s
La escuela de Rio Verde quiere ampliar el método de ensefianza hacia los alumnos, LA GRANJA + SKYPE CON PROFESOR PARA

implantando talleres como el que aqui os presentamos. Estos permiten que los nifios CONOCER LA ESCUELA

y nifias tengan un contacto directo con los animales y naturaleza. A todos nos ha . g :
~ 3 o 3 2 MUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON 20

gustado ir de pequefios a una granja de excursion, jpues imaginaros tener un taller en GALLINAS PARA LA GRANJA!

el propio cole!

. 2 » 02 COFINANCIADORES
Los alumnos estan deseando poder comenzar en el proyecto y ahora sélo estamos a

un paso.
Con tu ayuda seguro que conseguimos llevar el proyecto adelante.

A = : e COLABORACIONES
Desde Reach Internacional Espafia os damos las gracias por vuestro apoyo y difusion B O A

» 01 COLABORACIONES DISPONIBLES
iEntre todos podemos hacer la diferencia!

Un consejo que nos dieron desde Goteo fue que el primer 20% de la recaudacion total
del proyecto debia recaudarse durante los primeros dos o tres dias. Esto incentiva a la
gente a colaborar con los proyectos, ya que observan que tienen apoyo. ES una especie
de herramienta de marketing. Es mucho mas facil que una persona colabore con 20€ en
un proyecto que lleva recaudado el 30% que en otro que lleve el 3%. Por este motivo
nuestro contacto en Goteo nos aconsej6 que el circulo mas cercano a Reach
Internacional es el que tenia que aportar las primeras donaciones para que otros
colaboradores se animasen a donar. Siguiendo su consejo, mi compafiera en Reach y yo
fuimos los primeros en colaborar con 50€ cada uno. De esta forma, tres horas despues
del lanzamiento del proyecto ya habiamos recaudado casi el 10%. Ese mismo dia otros
miembros de Reach Internacional también colaboraron con el proyecto para llegar

cuanto antes al 20% que nos aconsejaron desde Goteo.

67



Martes 15 Marzo 2016

A la mafiana siguiente, dia 15 de marzo 2016, la recaudacion total era de 280€ gracias a
10 colaboradores. Eso supone en torno al 25% del mimimo necesario para realizar el
proyecto. Otro consejo que nos dieron desde Goteo fue agradecer personalmente cada
colaboracién, por lo que a cada uno de nuestros mecenas les escribi, durante el
transcurso del proyecto, un correo personal agradeciéndoles su donacion y apoyo.
Escribi una entrada al blog para actualizar el estado del proyecto, ya que me parecio

oportuno agradecer publicamente a los colaboradores.

9 Proyecto .ﬂ Noticias ‘ Participa

RECOMPENSAS

iISENSACIONES TRAS LAS PRIMERAS 30 HORAS!

Aportando € 10
o - - o 2 - eCard personalizada de agradecimiento

Muchisimas gracias a todos los que habéis colaborado con el proyecto. Exito rotundo

en las primeras horas tras el lanzamiento del proyecto. En 30 horas habéis colaborado {iMUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON 2

con el 25% del total del proyecto. GALLINAS PARA LA GRANJAN

El proyecto esté cada vez més cerca de hacerse realidad gracias a todos vosotros. > 04 COFINANCIADORES

iSois geniales!
Aportando € 20

Comentanos Todo lo anterior + calendaric 2016 con foto de los

nifi@s

{iMUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON 4
GALLINAS PARA LA GRANJA!

=05 COFINANCIADORES

Anortando € 40

Miércoles 16 Marzo 2016

Esa mariana recibimos una colaboracion de 500€ de parte de una mujer que nos escribio
para decirnos que le habia encantado el proyecto. Gracias a las publicaciones en el blog
de Goteo, habia conocido el proyecto y queria ayudar a financiarlo. Le mandé un correo
agradeciéndole personalmente su colaboracién y poniéndome a su disposicion para

cualquier duda sobre el proyecto.

Jueves 17 Marzo 2016

El jueves 17 de marzo por la mafana ya teniamos 15 colaboradores y un total de 911€

recaudados, lo que suponia casi el 83% de la recaudacién total en sélo 4 dias.
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NOTICIAS: Crowdiunding pro ransparencia y open data. Ekiiano.es Ver mas

DESCUBRE CREAUN 2
& coreo — T T R

MI PANEL / MIS PROYECTOS / RESUMEN

:{ﬁk

MIS PROYECTOS

MI ACTIVIDAD MIS TRADUCCIONES

MIMONEDERO MI PERFIL

COLABORACIONES

COFINANCIADORES PARTICIPANTES CONTRATO RETORNOS

NOVEDADES

PROYECTO: CONSTRUCCION GRANJA-ESCUELA EN RIO VERDE, PARAGUAY
Construccién granja-escuela en Rio Verde, Paraguay
ESTADO DEL PROYECTO COFINANCIACION g TOda tnica
€1.100
L] i
SrTivo
€1.280
®En campana OBTENIDO € 911 QUEDAN 37 dias COFINANCIADORES 15

Viernes 18 Marzo 2016

El viernes 18 de marzo la recaudacion aumentaba a 1.026€, mas del 93% de la
recaudacion minima. Si estudiamos la evolucion de las donaciones al proyecto durante
los primeros 5 dias desde su lanzamiento, observamos que cada dia se consiguio
aumentar entre un 10% y un 20% el total recaudado, a excepcion del dia 16 de marzo,
que sufrio una anomalia con respecto a los demas dias debido a la donacién de 500€. En

el siguiente grafico se observa esta diferencia notable.
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EVOLUCION DE LA FINANCIACION
DURANTE LOS PRIMEROS 5 DIAS DE CAMPANA

® 14 marzo @® 15 marzo @® 16 marzo

® 17 marzo ® 18 marzo

Fuente: Elaboracion Propia

Esa mafiana volvi a actualizar el estado del proyecto con una nueva entrada en el blog
de Goteo, como se puede observar en la siguiente imagen. Compati la publicacién en

diferentes redes sociales.
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’ Proyecto ‘ Noticias ‘ Participa

RECOMPENSAS

iEN 4 DIAS LLEVAMOS MAS DEL 90%!

Aportando € 10
eCard porsonalizada de agradecimiento

fFlle
CALLING

DLAEORANDO CON 2

FUANL

» 04 CORNANCIADORES

Aportando € 20

Todo lo amerion + cakendario 2016 con foo 8¢ los
nitgs

N

» 05 CORNANCIADORES

Agortando € 40
Todao lo ameriorn + video conatruccion de la granja

NOOCON B

» 01 CORNANCIADORES

colaboradores ganigles. Ahors ko Unico gue nos queds es segur trabajando pars intentar no solo Hegar

ol 100% At e allE | 4 & AT s Tt R

al 100% de .:r.,:u..:u. v mias alld La semarms ques viene oS contaremnos nuestrs des s ing Agortando € 100
cunseguimos mas dd 10 0 voestras colabarsconey

0000 LO ANTERIOR = TU NOMBRE EN LA PUERTA OE
LA GRANJA + SKYPE CON PROFESOR PARA
CONOCER LA ESCUELA

Saludos desde Reach Inerscons
vusotros gue podemos llegar 3 mas

i y 2eguid dfundiendo &l proyecto, ya Que & graciss a
volaboeadores

Muchas gracias 3 0dos y Seguimos con i misns Busion y MEs graciss 3 vuestro spoyy)

» 02 CORNANCIADOR

Ese mismo dia el proyecto de Reach Internacional aparecia como destacado en la pagina
principal de Goteo, lo que nos daba visibilidad y publicidad ante los ususarios de la

plataforma.

DESTACADOS

100 GALLINAS

Autoabastecimiento y aprendizaje a través del
cuidado, alimentacisn y mpieza

CONSTRUCCION GRANJA-
ESCUELA EN RIO VERDE...
Por: REACH INTERNACIONAL ESPARA

0Os damos la bienvenida a la escuela Rio
‘Verde en Paraguay. En la actualidad 182 nifios
¥ nifas,
COFINANCIACION Ronda (nica
MINIMD
1.100

- =

GPTIMO

€1.280

QUEDAN 36 dias

reiorie OO0 @

MONOPLAZA UNIVERSITARIO

La comunidad universitaria formando equipo
interdiscipinar para competir en awtomoviismo

UJI MOTORSPORT FS TEAM
Por: UJI Motorsport FS Team

El proyecto Formula Student que promueve la
asociacion UJI Matorsport Research dentro.

COFINANCIACION Ronda tinica
MiNIMO

ey

GPTIMO

€15.000

QUEDAN 8 dias

retorne (6 6 ©

VERSATILIDAD DEL CANAMO

Cullivo legal de caiamo industrial con
inclusién sociolaboral de personas en riesgo

7

LA VERDE REVOLUCION

Por: Hemp Boy
“LA VERDE REVOLUCION" es un proyecto
que pretende estudiar el céfizmo y su
viabiidad economica.

COFINANCIACION 1" ronda
Mg
5.00

e —

€6.150

QUEDAN 9 dias

retorve. O 6@ 6 ©
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Martes 22 Marzo 2016

El martes 22 de marzo ya contdbamos con 18 colaboradores y una cantidad total de
1.146€. Habiamos superado el minimo requerido para realizar el proyecto. Esto
significaba que Goteo nos ingresaria la cantidad obtenida hasta ese momento, mas todo
lo que fuéramos capaces de recaudar. Nuestro siguiente objetivo era llegar al 6ptimo

establecido, es decir, 1280€.

NOTICIAS: Crowdfunding para la salud. El Pais Ver mas SOBRE GOTEQ BLOG FAQ €EUR , ES,
DESCUBRE CREAUN 2
6GOTEO PROYECTOS PROYECTO [ Ta] comunpaD _ MIPANEL ¢

MI PANEL / MIS PROYECTOS / RESUMEN

b
MIACTIVIDAD  MIMONEDERO  MIPERFIL mis PROYECTOS ERERCTISeleIS
NOVEDADES ~ COLABORACIONES ~ COFINANCIADORES ~ PARTICIPANTES ~ CONTRATO  RETORNOS
PROYECTO: | CONSTRUCCION GRANJA-ESCUELA EN RIO VERDE, PARAGUAY 2

Construccion granja-escuela en Rio Verde, Paraguay

EDITAR PAGINA PUBLICA

ESTADO DEL PROYECTO COFINANCIACION o oA GniCa
€ 1;%
OPTIMO
€1.280
» En campana OBTENIDO € 1.146 QUEDAN 32 dias COFINANCIADORES 18

Miércoles 23 Marzo 2016

El miércoles 23 de marzo llegamos a los 1.246€ gracias a las aportaciones de 19

colaboradores.

NOTICIAS: Goteo elected NGO of the year. Democratic Ciizenship Awards Ver mas SOBRE GOTEO BLOG FAQ €EUR (-Q ES .
DESCUBRE CREAUN a
Adcoteo EREES PROYECTD [ [a] comunpam _ mpameL ©
.

Mi PANEL / MIS PROYECTOS / RESUMEN

L ]
MIACTIVIDAD MIMONEDERO MI PERFIL MIS PROYECTOS MIS TRADUCCIONES
NOVEDADES COLABORACIONES COFINANCIADORES PARTICIPANTES CONTRATO RETORNOS
PROYECTO: | CONSTRUCCION GRANJA-ESCUELA EN RIiO VERDE. PARAGUAY v

Construccion granja-escuela en Rio Verde, Paraguay

EDITAR PAGINA PUBLICA

ESTADO DEL PROYECTO COFINANCIACION o FONda Unica
€1.100
OPTIMO
€1.280
.En campana OBTENIDO € 1.246 QUEDAN 31 dias COFINANCIADORES 19
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Decidi publicar una entrada en Goteo y Facebook de agradecimiento a nuestros
colaboradores y compafieros como muestra la siguiente imagen. Para ello disefié una
imagen animada con photoshop que resaltara la idea principal del proyecto: La
construccién de una granja con 100 gallinas. También expliqué cudles eran nuestros
planes si conseguiamos recaudar mas de los 1280€, es decir, si conseguiamos mas del
100%. Junto con el equipo de Reach Internacional habiamos disefiado un plan de accion
para ampliar el proyecto y mejorarlo si conseguiamos una financiacion mayor a la

esperada. De este modo, las donaciones “extra” se utilizarian para:

- Construir un bebedero para las gallinas.

- Construir un comedero para las gallinas.

- Comprar diferentes cereales de calidad para reforzar la nutricion y salud de las
gallinas.

- Sustituir las gallinas fallecidas.

- Comprar materiales de limpieza y desinfectado.

RECOMPENSAS
iYA HEMOS LLEGADO AL 100% CON VUESTRAS
COLABORACIONES! Aportando € 10
' eCard de decimi

##MUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON 2
GALLINAS PARA LA GRANJA

ENTRE TODOS AENOS LOGRADO - 04 conmaNCiADORES
LLEGAR Al Aportando €20

Todo lo anterior + calendario 2016 con foto de los
nif@s

o #MUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON £
GALLINAS PARA LA GRANJA!
» 05 COFINANCIADORES

Aportando € 40

iMUCHISINAS GRACIAS! R

#MUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON 8
GALLINAS PARA LA GRANJA!

En poco més de unz semana habéis consaguid brep p ivas. Muchas gracias a todos = 01 COFINANCIADORES
por vuestra colaboracion, tanto con la difusién como con Iz financiacion. Estamos muy contentos de gue os
guste el proyecto. Con todz |3 ayudz que recibimos de vuestra parte segure que entre todos =& hace realidad

Anora hemos estudiado la posibilidad de ampliar el proyecto debido al buen impacto que ha tenido la Aportando € 100
campana. Queremos ir més alld con este proyecto y queremos contar COn VUEStro visto bueno para seguir
adelante. Hemos decidido que con todas las colab; es que sobrep el 100% las utilizaremos para: 10DO LO ANTERIOR + TU NOMBRE EN LA PUERTA DE
LA GRANJA + SKYPE CON PROFESOR PARA
Construir un bebedero para ias galiinas. CONOCER LA ESCUELA

Construir un comedero para las gallinas. 2
#MUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON 20

Reforzar 2 slimentacion de las gallinas con diferentes cereales de calidad. GALLINAS PARA LA GRANJA

Sustituir gallinas fallecidas. = 02 COFINANCIADORES

Material de limpesza y desinfectado
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Debido a la rapidez con que nuestro proyecto estaba recibiendo fondos, Goteo contacto
conmigo para ofrecerme la posibilidad de poner nuestro proyecto en los banners de la
plataforma. De esta forma apareceria en la primera portada de cada usuario que
accediera a Goteo. Era una buena oportunidad de publicitar el proyecto, por lo que con
ayuda de photoshop realicé un banner con las medidas que me pidieron, y lo envié para
que lo utilizaran. Utilicé la misma imagen que disefié para la Gltima entrada del blog, ya
que me parecia limpia y atractiva. Tras enviar la imagen, encontramos nuestro proyecto

en la pagina principal de Goteo.

NOTICIAS: Goteo: Crowdfunding con valor afiadido. Articulo de Amalio A. Rey Ver mas SOBRE GOTEQ BLOG FAQ €EUR , @ES,
DESCUBRE CREA UN
dcoteo EREEN KSESS [ [a] cowuwps _ Accene
nnl'ﬂ‘_Est" EI.A CONSTRUCCION GRANJA-ESCUEL... 257070°C Priximo evento
Por: REACH INTERNACIONAL ESPARA : -
RETORNO COLECTIVO
E" Apoyo educative a nifios y nifias de Paraguay
©0
PA"AE“AV $)16:00a 18:30 | 9 Teatrs Metopol, Ram
4 | | »
NOVEDADES
Abriendo la financiacion institucional: hacia una
asignacidn de recursos participativa, transparente y
con beneficio social
GOTEO
. Desde hace ya 5 afios en la Fundacion Goteo venimos disefiando,
@ + @ 4 _;[O::'; desarrollando & impulsando formulas y herramientas participativas y
~ A .
. transparentes que permitan |a financiacion de proyectos ciudadanos
- con la implicacién de una buena variedad de actores sociales
FINANC'AC| ON CULECT'VA CO N universidades, empresas, instituciones piblicas, colectivos y
ADN ABIEHTO PARA PROYECTOS movimientos sociales, sindicatos, asociaciones y personas que
RES PALDADOS POH LA trabajan en muy diferentes sectores.
~ SOCIEDAD CIVIL et
LEER MAS
4«0 >

El proyecto llevaba en la plataforma 10 dias y ya habiamos conseguido rebasar el
minimo necesario para comenzar el proyecto; estdbamos muy cerca de llegar a la
financiacion Optima. Si conseguiamos recaudar fondos a ese ritmo podriamos realizar
un proyecto mucho méas ambicioso. Si eso sucedia, teniamos planeada una ampliacion
del proyecto como he comentado anteriormente. Pero las coaboraciones no siguieron el
ritmo precedente y tras rebasar el 100% de la financacién solicitada, las donaciones
cayeron en picado. El proyecto pas6é 10 dias sin recibir fondos y comencé a buscar
explicaciones para poder solucionar el problema. Escribi a nuestro contacto en Goteo
para pedirle consejo sobre cdmo manejar la situacién. Desde Goteo me comentaron que
lo normal era que cuando un proyecto supera el 100% de su financiacion minima, las
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donaciones recibidas disminuyen notablemente ya que hay muchos proyectos que

financiar, y la gente prefiere diversificar sus donaciones.

Un error grave que cometi fue el de pensar que el ritmo de donaciones seguria un curso
constante sin ningun tipo de esfuerzo. La Ultima semana de marzo y las dos primeras de
abril no actualicé el estado en el blog de Goteo, no publiqué ninguna entrada en
Facebook para promover el proyecto. Una leccion para futuras campafias es que el

trabajo tiene que ser constante para maximizar las colaboraciones.

Jueves 14 Abril 2016

El dia jueves 14 de abril 2016 el total de la recaudacion era de 1.296€ gracias a las
aportaciones de 21 colaboradores. Desde el 23 de marzo hasta el 14 de abril sélo
habiamos conseguido recaudar 50€. Me di cuenta de que el post en el que anuncié la
ampliacion del proyecto no habia sido la mejor forma de transmitirlo. Una buena
herramienta hubiera sido otro video parecido al primero, en el que explicasemos la
ampliacion del proyecto de una forma vistosa y atractiva. Siempre hay que pensar en
que el usuario quiere la informacion lo mas accesible y sencilla posible. Por ello, una
publicacion en el blog de Goteo no fue el mejor método para difundir la ampliacion.
Tengo que comentar que unas semanas despues de que acabara el proyecto encontré
proyectos que habian obtenido méas del 100% de la financiacion requerida. Lo que ellos
hicieron para fomentar las donaciones una vez sobrepasado el 100% fue crear un
proyecto desde cero con la informacién afiadida de lo que pretendian hacer una vez
superado el 100% de la financiacion. Habian disefiado nuevas recompensas, nuevo
video promocional, nuevas imagenes. Todo ello para volver a crear la novedad del
proyecto. En mi caso no supe adaptarme a las necesidades de los usuarios, y por ello el

proyecto se quedd estancado.

Lunes 18 Abril 2016

El 18 de abril 2016 publiqué la Gltima actualizacion del proyecto en el blog de Goteo.
En él di las gracias a todos los colaboradores por su apoyo, y animé al dltimo empujon
ya que solo quedaban 5 dias para que finalizara el proyecto.
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9 Proyecto .ﬂ Noticias ‘ Participa

RECOMPENSAS

MUCHAS GRACIAS ATODOS

Aportando € 10

. eCard personalizada de agradecimiento
‘Ya queda poco para acabar esta primera aventura. Antes de nada os queremos volver a agradecer

vuestro apoyo y animo. Gracias a vuestras aportamon.ets los nifios y nifias de la escuela de Rio Verde MUCHAS GRACIAS, ESTAS COLABORANDO CON 2
van a poder disfrutar de la tan esperada granja. También queremos comunicaros que las recompensas GALLINAS PARA LA GRANJAN

las iremos enviando en cuanto acabe la campafia
> 04 COFINANCIADORES

Entre todos habéis conseguido hacer de este mundo, un mundo mejor.

Aportando € 20

Un saludo del equipo de Reach Internacional Espaiia. Todo lo anterior + calendaio 2016 con foto de los

Durante esa ultima semana de financiacion comencé a preparar las recompensas para
enviar a los colaboradores en cuanto acabase el plazo. A todos los colaboradores que
hubieran superado los 10€ se les enviaria por correo electronico una eCard
personalizada con su nombre, agradeciendo su ayuda y apoyo. Disefié una tarjeta con
photoshop vistosa, colorida y simple. Utilicé una imagen de un grupo de nifias de la

escuela de Rio Verde que sostienen un cartel en el que se lee “GRACIAS”.
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lomDre

GRACIAS

 GRAN

®
REACH INTERNACIONAL ESFANA @

La siguiente recompensa fue un calendario del 2016 para los que superaron los 20€ de
donacion junto con la eCard personalizada. También utilicé photoshop para componer
un calendario con una imagen de los nifios y nifias en el centro. Para ello utilicé una

plantilla gratuita con los meses y dias.
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JANUARY FEBRUARY MARCH APRIL

S M TWT F S S MTWT F S S MTWT F S S MTWTF S

12 1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 5 1E2
3 45 6 7 8 9 7 8 9 10 1 12 1B 6 7 8 9 10 1 12 3 45 6 7 8 9
10 1 122 13 14 15 16 14 15 16 17 18 19 20 13 14 15 16 177 18 19 0 1 2 83 4 15 16
7 18 19 20 21 22 23 21 22 23 24 25 26 27 20 21 22 23 24 25 26 7 18 19 20 21 22 23
24 25 26 27 28 29 30 28 29 27 28 29 30 A 24 25 26 27 28 29 30

MAY JUNE
SMTWTF S S M TWTF S
oI 34506 7 1.2 3 4
8 9 10 fl 12 13 14 5 6 7 8 9 1
5 16 17 18 19 20 21 2 13 14 15 16 17 18
22 23 24 25 26 27 28 19 20 21 22 23 24 25
29 30 31 26 27 28 29 30

JuLy AUGUST
S MTWTF S S M TWTF s

42 12 3 4 5 6
3 45 6 7 89 7 8 9 10 # 12 13
0 fl 2 13 14 15 16 1“4 15 16 17 18 19 20
7 18 19 20 21 22 23 21 22 23 24 25 26 27
24 25 26 27 28 29 30 28 29 30 31
31
SEPTEMBER NOVEMBER DECEMBER
SEMNTW: T F S S M TWTF S S MTWTF S
1 2 3 1 2 3 4 5 1.2 3
4 5 6 7 8 9 10 6 7 8 9 10 #1 12 4 5 6 7 8 9 1
M 122 13 4 5B 16 17 B3 141516 17 1819 12 13 14 15 16 17
18 19 20 21 22 23 24 20 21 22 23 24 25 26 18 19 20 21 22 23 24
25 26 27 28 29 30 27 28 29 30 25 26 27 28 29 30 3

No pude realizar las siguientes recompensas en el mismo momento, ya que requerian de

imagenes y videos de la construccion de la granja.

Viernes 22 Abril 2016

El dia 22 de abril, ultimo dia de la campaiia llegamos a los 1.316€ recolectados gracias
a las aportaciones de 21 colaboradores. Habiamos conseguido financiar el proyecto que
tanto tiempo habia estado parado por falta de medios econémicos. Contactamos con la
escuela de Rio Verde para darles la buena noticia y que los nifios y nifias supieran que
por fin iban a poder disfrutar de un taller para aprender sobre las gallinas y la

naturaleza.

En las siguientes semanas tuvimos que rellenar el papeleo necesario para que Goteo nos
hiciera el ingreso de lo recaudado. Posteriormente hicimos la transferencia a la cuenta

de Reach Paraguay para que pudieran empezar con la construccion.
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Jueves 15 Septiembre 2016

La construccion de la granja ha finalizado. El proceso ha terminado sin ningln

incidente. Las gallinas ya estdn compradas, pero queda transportarlas hasta la escuela.

Ha sido un viaje increible tanto a nivel académico como personal, ya que los frutos del
trabajo se pueden ver reflejados en una pequefia mejora en la vida de los nifios y nifias

de la escuela de Rio Verde, Paraguay.
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