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Les plataformes de ‘crowdfunding’

s’especialitzen, anant més enlla dels

productes culturals, i diversifiquen
el seu model economic

NEREIDA CARRILLO
BARCELONA

a imaginacio per buscar

una alternativa al finan-

cament public i bancari,

escassos en temps de cri-

si, les va fer néixer. I in-
ternet ha fet la resta. En els tltims
anys, les plataformes de microme-
cenatge han esclatat i han passat
d’aconseguir 10 milions d’euros en
petites aportacions a Espanya el
2012 a 62 milions d’euros el 2014,
segons un estudi de la Universitat
de Cambridge.

Aquest éxit ha vingut acompa-
nyat d’una evolucié marcada per
I’especialitzacio de les plataformes
i Pampliacié del model de recom-
pensa a altres formules, com ara la
donacio o els préstecs. Les pregun-
tes clau, pero, continuen: de que de-
pen I'exit d’un projecte?, ésén ren-
dibles les plataformes?

El micromecenatge no és una
idea nova, explica Elisabet Roselld,
investigadora i experta en cultura
digital: “Aquest metode jaexistia, el
coneixem de fa molts anys, consis-
teix a passar la gorra”. La xarxa, pe-
r0,lidénaunanovadimensid,jaque
en comptes de passar la gorra al pu-
blic de la placa permet fer-ho entre

unaaudiéncia global. Malgrat que hi
va haver petites experiéncies de mi-
cromecenatge cultural ala xarxa ja
abans, son molts els que reconeixen
el paper pionerde plataformes com
arales americanes Kickstarter, que
va néixer el 2009, o Indiegogo, en
funcionament des del 2008.

Plataformes especialitzades

Aquest primer model, vinculat a
projectes culturals i en que els me-
cenes obtenien recompenses com
araun disc, un llibre o una pel-licu-
la, ha evolucionat. Les plataformes
s’han obertaacollir projectes de tot
tipus: tecnologics, politics, gastro-
nomics... fins i tot exhumacions de
cossos de persones mortes pels na-
cionals durant la Guerra Civil. Un
exemple sonat de crowdfunding po-
liticvaserlaquerella contral’exmi-
nistre i expresident de Bankia Ro-
drigo Rato; el 2012, prop d’'un miler
de persones van aportar en un
tempsrecord més de 18.000 euros a
través de Goteo per ala causa. Pero
malgrat la diversitat de projectes,
no s’hi val tot. L’any passat, al Reg-
ne Unit, la plataforma Gofundme va
retirar el projecte d’'una noia de 23
anys que volia financar a través de
micromecenatge el seuavortament.
“Les limitacions etiques les posen
les plataformes”, comenta Roselld.
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Mentre les iniciatives de
crowdfunding han anat eixamplant
eltipus de projectes que promouen,
en paral-lel s’haviscut el sorgiment
de plataformes especialitzades. Per
exemple, Apontoque i GoalFunds
busquen financament per a espor-
tistes i clubs. Pel que fa a projectes
solidaris, destaquen Teaming i Mi-
aportacion.org. També van aparei-
xer iniciatives vinculades a la gas-
tronomia, la moda i els projectes
mediambientals, encara que no to-
tes han perdurat. “L’objectiu és
concentrar un public molt especia-
litzat”, explica Rosello.

Aportacions per a la ciéncia

Entre les plataformes especialit-
zades que si que han sobreviscut
trobem Funds4Research, vincula-
da alainvestigacié i fundada per
tres catalans que es dediquen a la
comunicacié cientifica. Un dels
impulsors, Manuel Murillo, expli-
ca a PARA que la idea va sorgir
després de prendre consciénciade
la “fuga de cervells” i els proble-
mes de financament de la recerca
amb la crisi. “La cienciaesfinanca
pel que hiaportenles administra-
cions publiques, els convenis amb
centres d’investigacid.. Hi ha
moltes opcions, pero no s’havia
previst que la societat pogués
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col-laborar directament en el fi-
nancament de la ciéncia”, explica
Murillo, i ells hi van apostar. Mu-
rillo assenyala que el micromece-
natge és una opcio perqueé puguin
tirar endavant, per exemple, in-
vestigacions de malalties poc co-
munes i que solen rebre menys di-
ners. De moment, han aconseguit
fons peradosprojectesijaenpre-
paren més. El primer any de vida
de la plataforma van recaptar
45.000 euros de 464 mecenes per
investigar la sindrome de Lowe,
una malaltiarara, hereditaria, que
afecta sobretot els ulls, el cervell
ielsronyons. El segon any van se-
duir 271 mecenes per aconseguir
77.000 euros dedicats alainvesti-
gacié de l'ataxia de Friedreich,
una malaltia neurodegenerativa,
també considerada rara.

Murillo explica els diferents ti-
pus de mecenes que s’interessen
peraquests projectes: “Alaprimera
coronahihalagent que estainvolu-
crada en l’associacié de pacients
que té a veure amb la malaltia. Son
els més actius, mobilitzen els seus
familiarsiamicsiesdevenen els am-
baixadors de projectes”. També re-
alitzen aportacions, segons Murillo,
els interessats per la ciéncia i el
crowdfunding i, en tercerlloc, la so-
cietat en general. “Si els mitjans de
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comunicacio en fan un seguiment i
a les xarxes socials hi ha un resso
important, la gent acaba col-labo-
rant”, admet. Perlasevabanda, Ro-
selld assenyala com un altre tipus de
mecenes, sobretot en el cas dels
productes tecnologics, persones
que desitgen ser els primers a pro-
var una novetat i que, per tant, aju-
den monetariament a impulsar-la.
A Kickstarter, ’any passat prop de
71.500 persones van financar més
de 10 projectes: és el que es coneix
com a multimecenes.

Pero de que depén que un pro-
jecte triomfi? A Verkamil’any pas-
satvan aconseguir el financament
necessariel 70% de les iniciatives.
Pero, en altres casos, la xifra es
queda molt més avall. A Kickstar-
ter, ’any 2013 el percentatge
d’exit era del 44%, segons anunci-
aven al seu blog. Aconseguir o no
I’objectiu depéen de molts factors,
com arael tipus de projecteilase-
va meta, pero també el resso que
s’aconsegueixi a les xarxes socials
ilamaduresadelaproposta. Pera

Verkami: més de 162.000 mecenes

Tot i que existeixen diverses inici-
atives catalanes vinculades al mi-
cromecenatge —com per exemple
Tot Suma-, Verkami va ser pione-
rai continua sent una referéncia.
La van posar en marxa I’any 2010,
ara fa cinc anys, tres mataronins:
Joan, Adria i Jonas Sala, un pare i
dos fills, que es van inspirar en ini-
ciatives similars als Estats Units.
Fins al 2014, segons dades de la
mateixa plataforma, han recaptat
13 milions d’euros, que han ajudat
2.674 projectes a tirar endavant.
La meitat dels projectes i de les

aportacions han sigut a Catalunya:
6,6 milions d’euros obtinguts en
quatre anys gracies ales aportaci-
ons de 162.000 persones han per-
mes fer realitat 1.289 projectes.
Entre totes les iniciatives propul-
sades des de Verkami, destaca el
récord aconseguit per L’endema, el
documental dirigit per Isona Pas-
sola, que va captar més de 8.000
mecenes i va aconseguir 348.000
euros. Les pel'licules i la musica
son el tipus de projectes més habi-
tuals a la plataforma i també els
que aconsegueixen mes diners. s

Explosio
El2012 totes
les plataformes
vanaconseguir
10M€.E12014
javanser62 M€

Roselld, part de I’éxit es deu al fet
que les plataformes guien i orien-
ten els usuaris. Murillo, per la se-
va banda, afegeix que cal retroali-
mentar el micromecenatge amb
altres activitats, com ara concerts
benefics. Tot ha de ser un bon en-
granatge.

Amb el creixement dels projec-
tes, épot ser que els mecenes es
tornin més selectius?, éque se’n
cansin? “Lagentnose’ncansasila
propostaésbona”, assegura Muri-
llo. Pero malgrat que els projectes
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tirin endavant, aquest impulsor de
Funds4Research considera que
les plataformes poden trontollar:
“Es molt dificil subsistir com a es-
tructura amb les comissions o do-
nacions”. Enlamajoriadels casos,
les comissions de les plataformes
oscil-len entre el 5% i el 8%. Tam-
bé cal restar ales aportacions dels
mecenes els costos de sufragar les
recompenses.

Elmicromecenatge basatenles
recompenses a tots aquells que fa-
cin aportacions és el més habitu-
al a Europa. Pero en els ultims
anys han sorgit altres formules,
com ara les donacions, aportaci-
ons que es fan sense esperar res a
canvi i que predominen en el cas
de projectes solidaris. Altres mo-
dels estan méslligats al’ambit em-
presarialiesbaseneninversionso
préstecs; en aquest cas, els mece-
nes es converteixen eninversors o
prestadors de projectes empresa-
rials o de start-ups. E1 que va néi-
xer, per tant, com una idea imagi-
nativa per surfejar la crisiila se-
va incidéncia en la cultura s’ha
convertit en molt més: platafor-
mes de financament per a tot tipus
de projectes, que busquen ninxols
i publics especialitzats, que se so-
fistiquen i evolucionen buscant
més claus per a I’éXit. mm



