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Introduzione 
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La recente e ben nota crisi economica ha - tra le svariate conseguenze - notevolmente ridotto gli investimenti, soprattutto quelli destinati alle giovani imprese in cerca di fondi. Da questa necessità è nato il crowdfunding, un termine oramai presente e ben radicato nei vocabolari di tutti i paesi del mondo, anche se aleggia ancora un certo mistero tra le persone quando si nomina questo termine. 

Questa attività di “raccolta fondi” è solitamente dedicata al sostentamento di progetti di carattere sociale, benefico, economico o produttivo. Il fattore innovativo è però la possibilità di donare con un semplice click, da qualsiasi parte del mondo e un qualsiasi importo. 

In questo breve manuale vedremo i diversi tipi di crowdfunding esistenti ad oggi, di come la nostra legislazione regolamenta questo settore, quali sono i maggiori player in questo settore e come è possibile organizzare una campagna di crowdfunding di successo, con una vera e propria operazione di marketing su un prodotto o servizio che esiste, in realtà, solo nella nostra mente. 
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Cos’è il crowdfunding 
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La traduzione letterale aiuta sicuramente a capire meglio di cosa si tratta, infatti nella lingua inglese crowd significa “folla” o “massa”, e funding significa “finanziamento”. Dalla loro giunzione nasce il crowdfunding, ovvero il sussidio possibile solo grazie a tanti piccoli finanziamenti derivanti da gruppi di persone. Persone che possono essere accomunate da svariati motivi che vedremo più avanti. Inoltre questa pratica permette a chiunque di partecipare e contribuire a progetti alla ricerca di fondi, sia con somme contenute che più ingenti, potendo divenire sia uno stakeholder che un semplice donatore. 

Il crowdfunding può sembrare un’invenzione derivante dall’avvento di Internet, ma già alla fine dell’800 si assistette ad un vero e proprio esempio di crowdfunding: infatti alla fine dell'Ottocento la rivista The World, di proprietà di Joseph Pulitzer, lanciò una raccolta di fondi dal basso per finanziare il piedistallo e l'installazione della Statua della Libertà, dopo che il Comitato preposto era riuscito a raccogliere solo 150 000 dei 300 000 dollari necessari (ResearchGate). 

Ma anche le raccolte di denaro derivanti dagli SMS solidali, pratica nata soli negli ultimi decenni, sono una vera e propria attività di crowdfunding. Basti pensare a come centinaia di migliaia di persone donando piccole cifre, solitamente comprese tra 1 e 2 euro, riescano a finanziare la ricostruzione di grandi opere, come case e scuole. E’ inoltre un sistema aperto ove chiunque può lanciare una raccolta fondi, a qualsiasi scopo, in qualsiasi parte del mondo. 

Proprio per la sua natura così aperta e per il grosso vantaggio che ha il raggiungere un gran numero di persone, il crowdfunding ha avuto una crescita enorme nell’era di Internet. 

Sono nati veri e propri portali dedicati al crowdfunding, che permettono a qualsiasi persona di raccogliere fondi per scopri di natura personale e sociale, e d’altro canto permettono alle imprese di raccogliere finanziamenti dalle masse, con diversi vantaggi che approfondiremo nel corso del testo. 

Uno degli elementi fondamentali per realizzare una campagna di successo, come vedremo nel secondo capitolo, è il coinvolgimento emotivo dei finanziatori, oltre alla fattibilità e alla credibilità del progetto stesso. Le tre macro motivazioni che possono spingere un individuo a finanziare un progetto di crowdfunding solitamente sono il “pre-ordine” di un prodotto, la donazione di denaro per una causa specifica e la creazione di benessere per la comunità intera. C’è anche un’altra possibilità, quella dell’equity crowdfunding, ove chi investe denaro lo fa col solo scopo di diventare possessore di una quota di una società. Esistono poi rami di questa “disciplina” molto articolati e specifici che andremo ad analizzare in maniera meno approfondita in quanto più rari e difficili da trovare, specialmente nel mercato consumer. 
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Rischi e opportunità 
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I rischi e le opportunità derivanti dalle attività di crowdfunding sono pressoché infiniti e variano da caso a caso, ecco perché è fondamentale creare un business plan, fare degli studi di fattibilità e tutelare nel migliore dei modi le proprie idee, ad esempio depositando un brevetto e depositando il marchio. 

Il crowdfunding è quindi un’opportunità enorme per aziende e imprese che hanno bisogno di ricercare fondi e hanno, grazie al crowdfunding, l’opportunità di raccogliere finanziamenti direttamente dalle persone interessate al servizio offerto. 

In particolare, il finanziamento è una delle fasi più difficili per una startup: le aziende in fase di avvio hanno infatti bisogno di soldi e investimenti. Normalmente questi vengono forniti dall’imprenditore stesso, se possibile, o da investitori esterni, privati o banche. 

In questo ultimo caso, è fondamentale per l’imprenditore essere in grado di convincere un ente terzo della bontà del progetto. Questo problema è fondamentale, soprattutto nelle imprese innovative: investitori di alto profilo e enti come banche non sono generalmente in grado di valutare il reale potenziale di progetti in fase di lancio: 

Gli investitori privati hanno una serie di conoscenze e concetti legati al campo di esperienza personale dell’investitore stesso, che può portarlo a finanziare startup che non nascondono un reale potenziale, o al contrario a sottovalutare un progetto che invece avrebbe un servizio utile e interessante ma non riesce a catturare l’attenzione dell’investitore. Inoltre, pochi investitori sono disposti a investire grosse cifre per la realizzazione di progetti ad alto rischio e con potenziale ritorno a lungo termine: questo rende molto difficile lo sviluppo di realtà che sono, invece, successi reali ad esempio nella Silicon Valley: basti pensare agli enormi investimenti e finanziamenti di cui hanno necessitato aziende come Google, Amazon o Facebook. Uno sforzo di questo genere è insostenibile da un investitore privato e anche un investimento di seed, ovvero in fase iniziale, risulterebbe poco allettante perchè si prevede già da subito la necessità di ulteriori round di investimento in futuro, mentre spesso non è ancora chiara la strategia di monetizzazione. 

Il finanziamento presso istituzioni, come banche o fondi di investimento, costringe invece l’imprenditore ad accettare una serie di condizioni che vengono, di fatto, imposte. Una banca, infatti, chiederà un tasso di interesse per l’investimento che finirà per essere una spesa fissa dell’azienda per un lungo periodo, rendendo quindi l’intera gestione meno flessibile e rallentando la crescita. In ogni caso, la fornitura di investimenti tramite una banca richiede anche un sistema di garanzie che molte startup non sono in grado di fornire: non è sufficiente un business plan solido, ma servono anche beni materiali o capitale su cui l’ente possa rivalersi in caso di necessità. In queste situazioni, comunque, viene valutato il il progetto secondo parametri che non sono quelli reali, ma valutazioni personali delle persone addette alla verifica, che potrebbero non corrispondere alla persona interessata al servizio prodotto o offerto dalla startup. Eventuali valutazioni di mercato potrebbero anche non avere il valore oggettivo che è solito considerare: poiché queste startup lavorano spesso
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