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Abstract  

Il crowdfunding è un innovativo strumento di finanziamento collettivo che permette agli 

imprenditori di accedere ai capitali necessari per la realizzazione della propria idea facendo 

leva sui principi di reciprocità e di solidarietà degli utenti di Internet.  

Grazie al crowdfunding è possibile raccogliere i fondi necessari per lanciare una start-up 

nonostante normalmente l’assenza di garanzie ostacoli l’accesso ai canali di finanziamento 

tradizionali. Dopo aver individuato questo strumento tra i metodi di finanziamento adeguati, i 

fattori critici di successo per trasformare un’idea imprenditoriale in impresa si dividono in tre 

momenti distinti: la fase prima della campagna, quella durante e quella dopo.  

Nell’ultimo decennio la crescita del crowdfunding ha seguito una tendenza esponenziale 

approdando in Svizzera nel 2008 e nel 2014 anche in Ticino.  

Il crowdfunding ticinese riscuote un discreto interesse nonostante sia prematuro trarre delle 

conclusioni in merito al suo successo dopo un solo anno di attività. Dall’analisi della 

letteratura esistente e dalle testimonianze di tre imprenditori ticinesi emerge che in Ticino 

l’esito positivo delle campagne di raccolta fondi è caratterizzato da elementi legati ad aspetti 

sociali, culturali e territoriali. I limiti principali riscontrati nella Svizzera italiana sono la 

mancanza di conoscenza dell’esistenza del crowdfunding ed il conseguente scetticismo 

relativo alle sue potenzialità, nonché lo scarso utilizzo dei mezzi elettronici di pagamento.  

 

Il presente lavoro si propone di offrire una panoramica delle particolarità di modelli e 

piattaforme di crowdfunding esistenti e delle legislazioni in vigore, nonché di vantaggi, 

svantaggi e problematiche riscontrate. Grazie alle esperienze degli imprenditori intervistati è 

possibile verificare il modello dei fattori critici di successo del crowdfunding proposto ed 

identificare le caratteristiche delle raccolte fondi ticinesi al fine di poter trarre delle 

raccomandazioni per chi in futuro vorrà usufruire di questo strumento.  

 

  



V 

 

 

Indice 

Abstract ..................................................................................................................... IV 

Indice ....................................................................................................................... V 

Indice delle figure ..................................................................................................... VII 

Indice delle abbreviazioni ........................................................................................ VIII 

1. Introduzione .................................................................................................. 1 

1.1. Delimitazione e scopo dello studio .................................................................. 1 

1.2. Metodologia .................................................................................................... 3 

1.3. Obiettivi ........................................................................................................... 4 

2. Il crowdfunding e i vari modelli di applicazione ......................................... 5 

2.1. Donation-based crowdfunding ........................................................................ 7 

2.2. Reward-based crowdfunding .......................................................................... 8 

2.3. Equity-based crowdfunding ............................................................................ 9 

2.4. Social lending ................................................................................................. 9 

2.5. Nuove frontiere: civic crowdfunding, real estate crowdfunding e Do-It-

Yourself crowdfunding .................................................................................. 10 

2.5.1. Civic crowdfunding ................................................................................. 10 

2.5.2. Real estate crowdfunding ...................................................................... 11 

2.5.3. Do-It-Yourself crowdfunding .................................................................. 11 

3. Le piattaforme di crowdfunding ................................................................ 13 

3.1. Nel mondo .................................................................................................... 14 

3.2. In Svizzera .................................................................................................... 16 

3.2.1. Il mercato svizzero del crowdfunding ..................................................... 18 

3.3. In Ticino ........................................................................................................ 22 

4. Le particolarità del crowdfunding: analisi di vantaggi e svantaggi, 

problematiche e regolamentazioni in vigore ............................................ 25 

4.1. La regolamentazione americana: il Jumpstart Our Business Startups .......... 29 

4.2. La regolamentazione italiana: il Decreto Crescita 2.0 e il Regolamento della 

Consob ......................................................................................................... 30 

4.3. La regolamentazione svizzera ...................................................................... 32 
 



VI 

 

 

5. I fattori critici di successo di una campagna di crowdfunding............... 34 

5.1. Prima della campagna .................................................................................. 35 

5.2. Durante la campagna ................................................................................... 39 

5.3. Dopo la campagna ........................................................................................ 41 

6. Le testimonianze di crowdfunding in Ticino ............................................ 43 

6.1. L’atelier di Serena Maisto ............................................................................. 43 

6.2. Rud Bir di Luka Ferrara ................................................................................ 44 

6.3. Legends of the four Kingdoms, TAB IT e BÆNDIT di Alessandro Schueli ... 45 

7. Il crowdfunding ticinese: risultati ed analisi delle interviste .................. 47 

8. Conclusioni ................................................................................................. 56 

Ringraziamenti .......................................................................................................... 58 

Bibliografia................................................................................................................. 59 

Allegati ...................................................................................................................... 69 

Allegato 1 – Le piattaforme europee di crowdfunding ............................................ 71 

Allegato 2 – Le piattaforme svizzere di crowdfunding ............................................ 73 

Allegato 3 – Checklist: gli elementi essenziali di un crowdfunding di successo ..... 77 

Allegato 4 – Linee guida per le interviste ............................................................... 79 

Allegato 5 – Scheda Progetto Tesi di Bachelor ...................................................... 81 

 

 
  



VII 

 

 

Indice delle figure 

 

Figura 1:  Evoluzione numero di piattaforme di crowdfunding e fondi raccolti ............ 6 

Figura 2:  Evoluzione delle piattaforme di crowdfunding presenti in Svizzera .......... 17 

Figura 3:  Fondi raccolti tramite crowdfunding nel 2012 nel mondo .......................... 18 

Figura 4:  Evoluzione dei fondi raccolti tramite crowdfunding in Svizzera dal 2008 al 

2014 ......................................................................................................... 19 

Figura 5:  Paragone del numero di campagne e volumi del crowdfunding in Svizzera 

nel 2013 e nel 2014 .................................................................................. 20 

Figura 6:  Settori finanziati attraverso donation- e reward-based crowdfunding in 

Svizzera .................................................................................................... 21 

Figura 7:  I fattori critici di successo di una campagna di crowdfunding ................... 35 

 

  



VIII 

 

 

Indice delle abbreviazioni 

 

ARS-BV Agenzia Regionale per lo Sviluppo – Bellinzona e Valli 

AT Austria 

CONSOB Commissione Nazionale per le Società e la Borsa 

DE Germania 

DIY Do It Yourself crowdfunding 

EGC Emerging Growth Company 

EPFL École polytechnique fédérale de Lausanne 

ERS-LVM Ente Regionale per lo Sviluppo – Locarnese e Vallemaggia 

ETHZ Eidgenössische Technische Hochschule Zürich 

FINMA Autorità federale di vigilanza sui mercati finanziari  

FINRA Financial Industry Regulatory Authority 

IFSD Intermediario finanziario direttamente sottoposto 

JOBS Act Jumpstart Our Business Startups 

ODA Organismo di autodisciplina 

NL Paesi Bassi 

SEC Securities Exchange Commission 

SUPSI Scuola Universitaria Professionale della Svizzera Italiana 

UK Regno Unito 

USA Stati Uniti d’America 

UST Ufficio Federale di Statistica  

 

 

 



1 

 

 

1. Introduzione 

1.1. Delimitazione e scopo dello studio 

La crisi finanziaria che ha attraversato il mondo intero e tutt’ora presente in parte dell’Europa 

è caratterizzata da ristrettezze economiche e da una forte contrazione dei crediti. Questa 

situazione, sommata anche alle politiche di austerità attuate dai Paesi maggiormente in 

difficoltà, influisce in maniera rilevante sull’accesso alle fonti di finanziamento tradizionali da 

parte delle imprese. L’ottenimento di finanziamenti risulta ancora più difficile per 

neoimprenditori o nuove imprese che di norma non possiedono le stesse garanzie delle 

imprese collaudate.  

Quando un neoimprenditore decide di iniziare un’attività propria, lanciare un nuovo prodotto 

o progetto, ha bisogno di capitali che al giorno d’oggi possono essere difficili da trovare. 

Innanzitutto per finanziare una nuova attività l’imprenditore utilizza i propri risparmi. Qualora 

tali capitali non fossero sufficienti, la raccolta dei fondi necessari per cominciare l’attività 

inizia dai cosiddetti “family, friends and fools” (Gleeson, 2013): si tratta di una cerchia di 

persone vicine all’imprenditore quali famigliari ed amici che di norma investono piccole 

somme di denaro e dall’altra di persone abbastanza sciocche (dall’inglese fools) da rischiare 

il proprio denaro in un progetto dall’esito ignoto. Questi fondi sono i cosiddetti soldi d’amore, 

dall’inglese love money (Ramberger, 2013), ovvero finanziamenti che hanno tassi di 

interesse favorevoli e per l’ottenimento dei quali non è richiesta burocrazia e vengono quindi 

incassati velocemente. Questi capitali non offrono però unicamente vantaggi, ma occorre 

tenere in considerazione anche gli svantaggi che essi possono implicare: il mancato 

rimborso di tali prestiti può mettere a rischio il legame e il rapporto di amicizia con il 

finanziatore, il quale al momento dell’erogazione del prestito non aveva alcun dubbio 

sull’esito positivo dell’attività finanziata e non pensava quindi di assumersi nessun tipo di 

rischio. Non bisogna inoltre dimenticare che nonostante gli aspetti burocratici siano 

pressoché nulli, rimane l’obbligo contrattuale di rimborsare il denaro ricevuto in prestito 

(Ramberger, 2013).  

Un’altra variante per raccogliere capitali è quella di rivolgersi ai business angels, persone 

che investono privatamente in piccole quote azionarie di progetti selezionati da società 

specializzate. Tali investimenti sono fatti per finanziare le primissime fasi del progetto. Si 

tratta di investitori informali che investono in progetti di piccola dimensione al fine di 

diversificare il loro portafoglio di investimenti (Lerro, 2013, p. 9).  

Un’ulteriore alternativa sono i venture capitalists: investitori specializzati esperti nel 

finanziamento di nuove attività o di start-ups che raccolgono fondi dagli investitori non 

specializzati (Lerro, 2013, p. 9), sanno riconoscere i progetti promettenti e sono a 

conoscenza dei rischi insiti nel finanziamento di neoimprenditori e di nuovi prodotti o progetti 

generalmente a carattere innovativo. Il loro obiettivo è quello di investire in una fase più 
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avanzata del progetto, quando l’imprenditore è già in grado di fornire sufficienti dettagli 

riguardo al successo del progetto, e realizzare un utile in capitale corposo al momento della 

vendita dell’investimento (Lerro, 2013, p. 9).  

Le banche rappresentano il metodo più tradizionale per raccogliere fondi. Oltre agli istituti 

finanziari si possono raccogliere fondi rivolgendosi agli investitori strategici, chi ha quindi un 

interesse industriale o commerciale nell’iniziativa (Lerro, 2013, p. 9), oppure attraverso il 

mercato azionario. Queste tre varianti richiedono però una certa consistenza dell’azienda e 

della sua attività per potervi accedere e bisogna essere in grado di fornire le garanzie 

richieste.  

 

Ma se i fondi raccolti tramite conoscenti, istituti di credito tradizionali e altri finanziatori non 

bastassero, come si può raccogliere il capitale mancante? A chi ci si rivolge? Occorre quindi 

cercare nuove forme di finanziamento (Pais et al., 2014, p. 10). Grazie alle nuove tecnologie 

è stato possibile creare nuove fonti di finanziamento: nasce così l’idea del crowdfunding che, 

letteralmente, è la raccolta di finanziamenti dalla folla. Anche definito in letteratura come il 

finanziamento collettivo o il finanziamento dal basso, il crowdfunding permette l’accesso a 

finanziamenti offerti dagli utenti di internet al fine di realizzare un’iniziativa.  

Le piattaforme di crowdfunding permettono l’incontro di imprenditori e investitori che non si 

conoscono: chi vuole investire il proprio denaro ha la possibilità di entrare in contatto con chi 

richiede finanziamenti (SECO, 2012) creando così la possibilità di dare vita a quei progetti 

che riscuotono sufficiente successo.  

 

Il crowdfunding è molto conosciuto e apprezzato nel mondo tanto da permettere la raccolta 

di svariati milioni di dollari per singoli progetti. Anche in Svizzera il concetto di raccolta fondi 

online si sta diffondendo sempre più: i siti nazionali sono in aumento e i fondi raccolti in 

crescita. Grazie a globalizzazione e internazionalizzazione è anche possibile trovare dei 

progetti svizzeri sulle grandi piattaforme di crowdfunding americane.  

In Ticino è solo da pochi mesi che esistono delle piattaforme di crowdfunding locale, 

Progettiamo.ch, Swiss Crowd e Swiss Starter. Questi siti presentano però delle grandi 

differenze rispetto alle maggiori piattaforme a livello mondiale. Già a prima vista si nota la 

differente maniera di esporre i progetti: se oltre oceano un accattivante video è 

indispensabile ed insostituibile, in Ticino si prediligono fotografie e parole per presentare la 

propria iniziativa. Analizzando più a fondo le campagne in corso di raccolta fondi e quelle 

concluse a livello locale, si può notare una rilevante componente sociale in pressoché tutti i 

progetti presentati, componente che si trasforma quasi in costante nei progetti che 

raggiungono l’obiettivo di finanziamento preposto.  

 

Risulta quindi interessante andare a scoprire i retroscena delle campagne di crowdfunding 

per capire quali siano state le motivazioni che hanno spinto gli imprenditori ticinesi ad 
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intraprendere una raccolta fondi online. Ascoltare le esperienze vissute da chi ha già 

utilizzato il crowdfunding in Ticino, su quale piattaforma e con quale successo, può portare a 

capire gli aspetti cruciali di una campagna di raccolta di capitali per trarre suggerimenti e 

raccomandazioni per chi in futuro vorrà intraprendere lo stesso percorso. 

 

1.2. Metodologia 

La ricerca è prevalentemente di metodo qualitativo in quanto l’obiettivo della ricerca è quello 

di capire le esperienze di crowdfunding in Ticino e se viene utilizzato con successo.  

 

La prima parte è composta della presentazione del crowdfunding e da un approfondimento 

sui modelli attualmente implementati e quelli che stanno prendendo piede. Segue una 

descrizione delle piattaforme disponibili nel mondo, in Svizzera ed in Ticino con un breve 

accenno al mercato svizzero del crowdfunding.  

In seguito vengono esplorati vantaggi e svantaggi del crowdfunding, le problematiche e le 

regolamentazioni in vigore nel mondo, con particolare riferimento alle leggi in vigore negli 

Stati Uniti ed in Italia, così come lo stato della disciplina in Svizzera.  

Successivamente viene proposto un modello che identifica i fattori critici di successo di una 

campagna di crowdfunding.  

In questa parte la raccolta di dati secondari avviene attraverso la letteratura esistente quali 

libri, articoli pubblicati sia su siti e riviste online sia su periodici, nonché informazioni reperite 

sulle piattaforme di crowdfunding e in Internet.  

 

Nella seconda parte vengono presentate tre testimonianze al fine di capire le esperienze 

vissute da imprenditori ticinesi che hanno già sperimentato una campagna di crowdfunding in 

Ticino o all’estero, quali siano state le motivazioni, quali tipi di progetti, quale successo è 

stato riscontrato, con quali problemi e difficoltà si è stati confrontati e come sono state 

eventualmente superate.  

I dati primari relativi alle testimonianze sono stati raccolti attraverso interviste ad imprenditori 

ticinesi che hanno già utilizzato il crowdfunding. Le interviste sono caratterizzate dalla 

narrazione della propria esperienza, con eventuali domande guida, metodo che permette agli 

imprenditori intervistati di raccontare il loro vissuto, ponendo l’accento sugli avvenimenti 

ritenuti maggiormente importanti e sollevando magari anche alcuni aspetti sconosciuti 

all’intervistatore.  

 

Nella parte conclusiva è proposta l’interpretazione dei dati raccolti e vengono tratte le 

conclusioni in merito al crowdfunding applicato alla realtà ticinese, illustrando le differenze 

che intercorrono con il resto del mondo, al fine di verificare il modello proposto nella prima 

parte ed identificare gli elementi che caratterizzano i finanziamenti collettivi nella Svizzera 
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italiana per trarre delle raccomandazioni per chi in futuro vorrà intraprendere la strada del 

crowdfunding. 

 

1.3. Obiettivi 

La domanda di ricerca del progetto di tesi sul tema del crowdfunding si pone come obiettivo 

di rispondere alle seguenti domande: come e su quali tipologie di progetti viene utilizzato il 

crowdfunding dagli imprenditori in Ticino? Con quale successo? Quali sono i problemi e le 

difficoltà riscontrate? 

 

L’obiettivo generale è quello di capire come viene utilizzato il crowdfunding in Ticino, quali 

esperienze sono state vissute dagli imprenditori ticinesi e quali raccomandazioni si possono 

dare a chi in futuro vorrà intraprendere una campagna di crowdfunding.  

 

Gli obiettivi specifici mirano a:  

 Illustrare i vari modelli di crowdfunding attualmente implementati.  

 Descrivere lo sviluppo del crowdfunding nel mondo e dove si posiziona la Svizzera.  

 Capire le caratteristiche fondamentali per un crowdfunding di successo in Ticino e 

come si differenziano dal resto del mondo.  

 Capire quali aspetti culturali occorre tenere in considerazione quando si pensa ad una 

campagna di crowdfunding in Ticino. 

 Capire quali progetti in Ticino riscuoto maggiore successo.  

 Identificare vantaggi e svantaggi così come le maggiori problematiche delle campagne 

di crowdfunding.  

 Identificare i fattori critici di successo delle campagne di crowdfunding in Ticino. 
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2. Il crowdfunding e i vari modelli di applicazione 

L’avvento di Internet ha rivoluzionato i mezzi di comunicazione di massa: negli anni si è 

passati dalla carta stampata alla radio, per arrivare alla televisione e giungere infine alla 

comunicazione elettronica che ha permesso il passaggio dalla comunicazione unidirezionale 

a quella interattiva. Al contrario del passato, oggi ogni utente della rete ha la possibilità di 

pubblicare le proprie idee ed opinioni per trasmetterle sia a singoli ma anche ad un vasto 

pubblico (Mancini, 2012). Come detto, Internet ha radicalmente cambiato il modo di cercare, 

ricevere e scambiarsi informazioni ed opinioni. Al giorno d’oggi grazie agli smartphones gli 

utenti sono costantemente connessi alla rete ed hanno quindi rapidamente accesso alle 

novità ed a tutto quanto viene pubblicato e condiviso. La propagazione di idee e pensieri è 

sempre più ampia e veloce grazie all’evoluzione del web 2.0, fattore non trascurabile dalle 

imprese in quanto permette di gestire il proprio rapporto con i clienti, creare una grande 

visibilità online, così come ottenere ed aumentare la credibilità del prodotto e del brand 

(Giordano, 2011).  

Questi cambiamenti hanno trasformato il ruolo dell’utente in rete: da semplici persone che si 

incontrano e si scambiano opinioni sui social media, oggi gli utenti sono potenziali clienti 

grazie all’e-commerce, sono incubatori di idee, creatori di valore per le imprese, opinionisti e 

molto altro ancora (Michel-Garcia, 2014). Al giorno d’oggi negli utenti di Internet è sempre 

più presente il desiderio di partecipare costruttivamente alla realizzazione di progetti, di 

modelli e di prodotti. Le imprese hanno potuto beneficiare di questa tendenza 

esternalizzando agli utenti della rete la generazione di idee o la raccolta di suggerimenti e 

contributi in merito a specifici prodotti, progetti o processi produttivi, il cosiddetto 

crowdsourcing (Lerro, 2013, p. 2). Il termine crowdsourcing deriva dalla combinazione delle 

parole inglesi crowd, folla, e outsourcing, ottenimento di fattori produttivi dall’esterno (Dietrich 

et al., 2015, p. 7).  

Il passaggio dai social network, luoghi che riuniscono persone con interessi comuni, alle 

community, luoghi dinamici, partecipativi e di condivisione, ed infine al crowdsourcing, 

sfruttamento di idee e suggerimenti degli utenti, è stato rapido e non ha trovato grandi 

ostacoli. La trasformazione degli utenti in finanziatori risulta più delicata in quanto implica 

l’esborso di denaro ed è possibile grazie al crowdfunding.  

Il termine crowdfunding non ha una traduzione precisa in italiano, ma letteralmente 

dall’inglese si traduce come il finanziamento (funding) da parte della folla (crowd), anche 

noto come il finanziamento dal basso, ovvero la raccolta di fondi online attraverso siti internet 

specializzati nel “finanziamento di progetti di qualsiasi natura: dai progetti imprenditoriali, alle 

iniziative turistiche e culturali, al settore non profit” (“Cos’è il crowdfunding”, s.d.).  

Il principio del crowdfunding è quello di esporre ad un vasto pubblico la propria idea 

imprenditoriale attraverso il web, fissare un importo obiettivo di finanziamento da raggiungere 

e raccogliere piccoli contributi da un grande numero di persone, che complessivamente si 



6 

 

 

traduce in un unico ingente contributo che permette all’imprenditore di realizzare il proprio 

progetto.  

Nato negli anni 2000 con le prime piattaforme interamente dedicate alla raccolta di fondi 

online in seguito alla rivoluzione tecnologica e al cambiamento di mentalità, è solo dal 2009 

che il crowdfunding risulta una valida opzione per gli imprenditori al fine di finanziare la 

realizzazione di un’idea (“The History of Crowdfunding”, s.d.). In seguito al 2008, anno 

dell’apice della crisi finanziaria legata ai subprime, il crowdfunding ha registrato una vera e 

propria espansione ed i volumi del crowdfunding presentano una crescita esponenziale sia a 

livello di numero di piattaforme esistenti che di fondi raccolti.  

 

Figura 1: Evoluzione numero di piattaforme di crowdfunding e fondi raccolti 

 

Fonte: DeCambre, 2014.  

 

Il grafico della Figura 1 mostra questa tendenza e secondo lo studio fatto da TABB Group, 

una società americana di ricerca e consulenza strategica sui mercati finanziari (“Our Vision”, 

s.d.), nel 2015 a livello globale il crowdfunding potrebbe raggiungere la soglia di 17 miliardi di 

dollari con più di mille portali attivi per raccogliere fondi online (DeCambre, 2014).  

 

Il successo del crowdfunding non è unicamente relativo alla raccolta di fondi. Questo 

strumento viene anche utilizzato quale metodo per sondare il mercato prima di lanciare un 

prodotto: grazie ai feedback e ai commenti raccolti si cerca infatti di capire quale sarà la 

reazione dei consumatori al lancio del prodotto, se verrà acquistato oppure no, se gli 

acquirenti saranno soddisfatti e quali suggerimenti propongono.  

Secondo Pais, Peretti e Spinelli (2014, p. 91) una delle ragioni per le quali si utilizza sempre 

più il crowdfunding è che questo strumento costituisce un mezzo di “marketing di nuova 

generazione”: oltre a testare i potenziali acquirenti, consente infatti di coinvolgere 

ambasciatori per aumentare la propria visibilità e riuscire anche a raggiungere nuovi mercati. 

Permette inoltre di “portare idee, progetti e prodotti nel mercato, grazie alla collaborazione 

delle persone e attraverso un forte coinvolgimento delle stesse” (Pais et al., 2014, p. 94).  
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Una delle prime campagne di raccolta fondi a riscontrare grande popolarità fu quella di 

Barack Obama che nel 2008 utilizzò il crowdfunding per finanziare la campagna elettorale: il 

candidato a Presidente degli Stati Uniti d’America ha raccolto 750 milioni di dollari (Marom, 

2012), 600 dei quali attraverso il suo sito web con una media di 86 dollari per donazione 

(“Barack Obama, il pioniere”, 2015). La strategia adottata nella prima candidatura ha 

riscontrato grande successo a livello di consenso popolare e di finanziamento, tale da essere 

replicata dallo stesso Obama per la campagna di rielezione nel 2012 ma anche da molti altri 

candidati in lista per funzioni politiche di svariati livelli (Silveira, s.d.). 

 

Alcuni dei fattori chiave per la riuscita di una campagna di crowdfunding si fondano sui 

principi di coinvolgimento e collaborazione delle persone al fine di catturare il loro interesse e 

stimolarli a supportare la campagna attraverso risorse di tipo finanziario, intellettuale o 

materiale.  

Per fare questo chi avvia una campagna di raccolta fondi online deve essere in grado di 

scegliere il modello di crowdfunding ideale, ovvero quello che più si adatta alle esigenze e 

alle caratteristiche del prodotto o del progetto da finanziare. Di seguito verranno quindi 

illustrati i quattro modelli attualmente esistenti, definiti per la prima volta nel rapporto 

Massolution del 2012 (Pais et al., 2014, p. 10): donation-based, reward-based, equity-based 

crowdfunding e social lending. Verranno inoltre presentate le forme emergenti di 

crowdfunding apparse negli ultimi anni sul mercato: civic e real-estate crowdfunding, nonché 

il Do-It-Yourself crowdfunding.  

 

2.1. Donation-based crowdfunding 

Il modello donation-based crowdfunding è la forma più semplice e diffusa di raccolta fondi 

online tra le piattaforme specializzate. Il progettista alla ricerca di finanziamenti per la sua 

iniziativa raccoglie donazioni senza offrire alcun tipo di ricompensa a chi dona il capitale. È il 

modello utilizzato dalle organizzazioni non profit e per il finanziamento di iniziative a sfondo 

sociale, così come per progetti artistici dove chi finanzia lo fa per motivi ideologici e non per 

aspettative di ritorno personale.  

Questa forma viene sempre più utilizzata anche per finanziare feste, gite scolastiche o altre 

iniziative di puro svago dei richiedenti che “sfacciatamente” si rivolgono alla rete, e spesso 

ottengono i finanziamenti richiesti (Lerro, 2013, p. 27). Da Alessandro Lerro (2013, p. 27) 

viene proprio definita la “versione 2.0 della colletta”, si tratta quindi di beneficienza in chiave 

moderna. Anche se non ha sempre avuto il nome di crowdfunding, questa forma di raccolta 

fondi esiste da molto tempo sia per organizzazioni non profit come per esempio WWF o 

Croce Rossa, sia per i partiti politici e altri ancora (“The Ultimate Crowdfunding Guide”, s.d.).  
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Molte piattaforme permettono la raccolta di donazioni e le campagne hanno spesso una 

dimensione iper-locale (Pais et al., 2014, p. 162): i finanziamenti avvengono attraverso la 

rete di conoscenze personali del progettista ed il passaparola.  

Considerando lo sfondo sociale delle campagne donation-based e l’assenza di obiettivi 

strategici e di business, questo modello presenta in media la durata di raccolta più lunga di 

tutti i modelli e si dice essere indicato per le iniziative che necessitano meno di diecimila 

franchi (“Types of Crowdfunding”, s.d.).  

Dal punto di vista dei sostenitori, come detto, non c’è alcuna aspettativa di ritorno finanziario, 

in alcuni casi viene emesso un certificato di donazione ai fini fiscali (Outlaw, 2013), ma la 

soddisfazione deriva principalmente dal vendere realizzato il progetto finanziato (Lerro, 2013, 

p. 27).  

 

2.2. Reward-based crowdfunding 

Assieme al modello donation-based, il reward-based crowdfunding è il modello più diffuso di 

raccolta fondi e, a differenza del primo modello, prevede che ad ogni partecipazione venga 

corrisposta una ricompensa, una gratifica volta ad incentivare la folla a finanziare il progetto 

(Miller, s.d.). Il riconoscimento, di norma, varia a seconda dell’importo corrisposto al 

richiedente: per gli importi più esigui spesso si fa riferimento ad un corrispettivo senza valore 

economico, quale un ringraziamento scritto dal progettista, una menzione pubblica, oppure 

un piccolo gadget o premio. Nonostante la ricompensa sia usualmente non monetaria, in 

certi casi per gli importi più sostenuti viene corrisposto al finanziatore una quota dei ricavi 

finanziari futuri, il cosiddetto profit sharing (Lerro, 2013, p. 29), questa forma di ricompensa 

sta generando un nuovo modello di crowdfunding chiamato royalty-based (Castrataro et al., 

2014, p. 30). Una via di mezzo tra i due casi è quando all’importo donato viene corrisposta 

una o più unità del prodotto finanziato, al momento in cui la produzione di tale bene sarà 

effettiva. Questa situazione può essere catalogata come una sorta di preordine (Lerro, 2013, 

p. 29) o pre-vendita (Pais et al., 2014, p. 11), si tratta quindi di un contributo volto a 

finanziare l’iniziativa nella fase progettuale. Spesso l’obiettivo del reward-based 

crowdfunding è quello di corrispondere il prodotto ad un prezzo inferiore a cui verrà lanciato 

sul mercato, senza dover dare al finanziatore un ritorno monetario caratteristico del modello 

social lending o sotto forma di quote sociali per il modello equity-based (Outlaw, 2013).  

Le campagne reward-based durano tipicamente tra 1 e 3 mesi e sono ideali per quei progetti 

che necessitano fondi per un importo globale non superiore ai centomila franchi (“Types of 

Crowdfunding”, s.d.), per chi vuole testare anticipatamente il mercato, nonché per enti e 

cause caritatevoli (“The Ultimate Crowdfunding Guide”, s.d.)  
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2.3. Equity-based crowdfunding 

La raccolta fondi attraverso il modello di crowdfunding equity-based mira a raccogliere fondi 

dalla folla in cambio di partecipazioni di capitale proprio o capitale di rischio (equity) per 

finanziare iniziative imprenditoriali (Lerro, 2013, p. 33). La remunerazione del finanziamento 

è quindi una partecipazione societaria (Fregonara, 2014, p. 6) e chi investe in campagne di 

questo tipo ha come obiettivo un ritorno economico in funzione del capitale investito. Di 

norma i diritti di voto legati alle partecipazioni acquistate attraverso equity-crowdfunding sono 

limitati (Clemetson et al., 2015, p. 2). Considerando che il principio della raccolta fondi 

equity-based è molto simile all’acquisto di vere e proprie azioni sulla borsa valori, i rischi che 

ne derivano sono molto elevati e non sempre gli investitori sono a conoscenza dei pericoli a 

cui si espongono finanziando progetti attraverso questo tipo di crowdfunding. Pertanto i 

legislatori di molti Paesi si stanno attivando per regolamentare il settore dell’equity-based 

crowdfunding al fine di proteggere gli investitori e garantire il buon funzionamento del 

modello. Sono però poche le nazioni che già hanno una legge in vigore ed è proprio per 

questa mancanza e per i lunghi tempi che servono per redigere una regolamentazione 

efficace che questo tipo di crowdfunding in molti Paesi stenta a decollare. Si pensa però che 

una volta messa a punto la regolamentazione necessaria, l’equity-based crowdfunding abbia 

un enorme potenziale soprattutto per finanziare nuovi progetti imprenditoriali che altrimenti 

non riuscirebbero a decollare.  

Dal punto di vista delle imprese invece, ricorrere all’equity-based crowdfunding permette di 

“estendere il proprio azionariato emettendo tante piccole quote a fronte di tanti piccoli prestiti, 

e di superare il “financing gap” che tipicamente contraddistingue le imprese nella fase di 

avvio” (Fregonara, 2014, p. 6). Come il reward-based, questo modello di crowdfunding 

rappresenta una valida alternativa all’accensione di debiti in fase iniziale dell’attività ed 

evitare quindi di dover far fronte al pagamento di oneri finanziari in uno stadio in cui la 

pianificazione della liquidità deve essere precisa e meticolosa al fine di garantire l’operatività 

vera e propria. Questa forma di finanziamento permette di dare la priorità all’acquisto di 

materiali, alla produzione, al marketing, ai costi per affitto dei locali e a tutte quelle spese 

necessarie ed indispensabili per iniziare a vendere ed incassare i relativi ricavi.  

Le campagne equity-based di norma durano svariati mesi e sono ideali per start-ups il cui 

fabbisogno di capitale superiore a centomila franchi (“Types of Crowdfunding”, s.d.).  

 

2.4. Social lending 

La raccolta di fondi attraverso il modello social lending, anche definita come lending-based 

crowdfunding o crowdlending (Pais et al., 2014, p. 11), sembra essere l’evoluzione in chiave 

moderna del microcredito (Lerro, 2013, p. 24). Questo metodo permette la raccolta di prestiti 

da persone private con tassi di interesse predefiniti, di norma più bassi delle forme di 
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finanziamento tradizionali senza doversi appoggiare agli istituti di credito convenzionali ed 

evitare così tutta la complessa e costosa parte burocratica per la richiesta di un credito 

(Outlaw, 2013). In letteratura questo modello viene definito anche come raccolta di prestiti 

peer-to-peer (Pais et al., 2014, p. 11) per sottolineare appunto che i prestiti non vengono 

concessi da banche bensì da amici e colleghi (peer) dell’imprenditore stesso.  

Al contrario del donation-based crowdfunding che presuppone una certa reciprocità, il social 

lending ha come logica di base una forma innovativa dello scambio di mercato (Pais et al., 

2014, p 11): grazie alle piattaforme di crowdfunding gli investitori che hanno capitali da 

investire entrano in contatto e prestano fondi agli imprenditori che necessitano di 

finanziamenti, i quali si impegnano a rimborsare i capitali ricevuti in prestito con l’aggiunta dei 

relativi oneri finanziari. Per gli investitori l’opportunità di finanziare svariati progetti viene 

percepita come una valida e sicura alternativa agli investimenti tradizionali e come mezzo di 

diversificazione del portafoglio. Lerro (2013, p.26) riporta infatti che secondo uno studio 

dell’Economist quando nell’agosto del 2011 la società di rating Standar & Poor’s ha 

abbassato nella graduatoria la valutazione della solvibilità degli USA molti investitori sono 

usciti dal mercato tradizionale per investire in social lending, ritenendo il crowdfunding 

lending-based un’alternativa più sicura della borsa. I rischi che si assumono i finanziatori 

investendo in social lending sono principalmente il fallimento dell’attività e il conseguente 

inadempimento dei contratti.  

Il social lending è adatto a progetti artistici o musicali, ma è pensato soprattutto per progetti 

imprenditoriali (Lerro, 2013, p. 25). La durata delle campagne di solito è abbastanza breve, 

in media 5 settimane, e per gli imprenditori può risultare più interessante dell’equity-based 

crowdfunding in quanto non è necessario distribuire esternamente quote del capitale sociale 

già nei primi anni di vita della propria start-up (“Types of Crowdfunding”, s.d.).  

 

2.5. Nuove frontiere: civic crowdfunding, real estate crowdfunding e Do-It-
Yourself crowdfunding 

Altri tipi di crowdfunding che si stanno diffondendo sono il civic crowdfunding e il real estate 

crowdfunding che si differenziano dai quattro modelli sopra menzionati in base alla finalità e 

alla scopo per cui si raccolgono fondi. Un ulteriore nuovo metodo di applicazione di alcuni dei 

modelli elencati è il Do-It-Yourself crowdfunding.  

 

2.5.1. Civic crowdfunding 

Il civic crowdfunding ha come obiettivo il finanziamento collettivo di opere o progetti pubblici 

combinando il finanziamento dello Stato con le donazioni dei privati cittadini. Alcuni esempi 

sono il restauro del portico di San Luca a Bologna (Pais et al., 2014, p. 12) o quello di parte 

della chiesa di San Francesco d’Assisi a Ripa, Roma (Aquaro, s.d.) oppure la costruzione di 

un ponte pedonale a Rotterdam (NL) (Barollo et al., 2013, p. 12). Viene infatti anche descritto 
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come modello di finanziamento condiviso, dall’inglese match funding, tra le amministrazioni 

pubbliche e i cittadini (Castrataro et al., 2014, p. 73). Il primo esempio di crowdfunding civico 

risale al 1884 quando il Signor Pulitzer ha mobilitato la collettività di New York (USA) 

attraverso la stampa al fine di raccogliere fondi sufficienti per ultimare la costruzione del 

piedistallo che avrebbe sostenuto la Statua della Libertà che stava per essere trasportata 

dalla Francia (Barollo et al., 2013, pp. 6-7). Gli incentivi per finanziare i progetti civici e 

sollecitare i cittadini sono di norma di natura affettiva che, a progetto ultimato, si tramutano in 

senso di appartenenza con i luoghi e i beni finanziati nonché un rafforzamento dei legami 

nelle comunità. Finanziare i beni pubblici in questo modo premette un riavvicinamento della 

popolazione alle istituzioni e crea le basi per una “cittadinanza attiva e innovazione 

partecipata” per il bene pubblico (Barollo et al., 2013, p. 5).  

Questa applicazione di crowdfunding rappresenta una moderna risposta alla crisi finanziaria 

e alla riduzione dei fondi destinati alle opere pubbliche da parte dello Stato, in tutti i suoi 

livelli. Il coinvolgimento dello Stato e dei suoi esponenti è però fondamentale per rispettare le 

leggi, avere un promotore e gestire i fondi raccolti (Lerro, 2013, p 38). 

Le campagne di civic crowdfunding avvengono attraverso i modelli donation-, reward- e 

lending-based.  

 

2.5.2. Real estate crowdfunding  

Il real estate crowdfunding permette agli investitori privati di partecipare ad investimenti diretti 

nel settore immobiliare (Briggman, s.d.). Alcune piattaforme di questo tipo di crowdfunding si 

occupano invece di fare da motore di ricerca per il crowdfunding nel mondo immobiliare, 

come è il caso della piattaforma ticinese Swiss Crowd (Frey, 2015, p. 52).  

Le piattaforme permettono di mettere in collegamento promotori immobiliari e investitori, i 

quali possono contribuire con importi modesti alla realizzazione di proprietà immobiliari di 

loro scelta attraverso l’acquisto di partecipazioni del progetto oppure concedendo dei prestiti 

al suo imprenditore (Weinstein, 2014). Le campagne di real estate crowdfunding possono 

seguire di norma i modelli equity-based e social lending.  

 

2.5.3. Do-It-Yourself crowdfunding  

Il Do-It-Yourself crowdfunding (spesso abbreviato come DIY) si presenta come evoluzione 

del crowdfunding tradizionale. Al posto di appoggiarsi a piattaforme specializzate si tratta di 

crowdfunding fai da te, dall’inglese do it yourself: la raccolta fondi avviene sul sito personale 

dell’imprenditore o della società alla ricerca di finanziamenti. Di conseguenza è proprio 

l’imprenditore a dover gestire l’intera campagna autonomamente.  

Al giorno d’oggi il mancato utilizzo di piattaforme specializzate in raccolta di capitali è in 

rapida crescita e ci si aspetta che questo mercato continuerà a crescere. Questa popolarità 

deriva anche dal fatto che i siti tradizionali di crowdfunding sono diventati molto grandi e 
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presentano elenchi sempre più lunghi di iniziative da finanziare tanto da far perdere visibilità 

ai singoli progetti rendendoli difficilmente reperibili (Wright et al., 2013, p. 4 e sgg.).  

A parere di Wright e Castrataro (2013, p. 8) l’utilizzo del Do-It-Yourself continuerà ad 

espandersi a scapito dei siti specializzati anche a causa delle regole molto restrittive che 

vengono imposte dalle maggiori piattaforme, le quali sempre più spesso rifiutano progetti o 

pongono limiti inaccettabili per gli imprenditori alla ricerca di finanziamenti. Sempre secondo 

gli autori, questo metodo di raccolta di capitali è adatto a chi ha già utilizzato le piattaforme in 

passato per raccogliere un primo ammontare di capitale ed è ora alla ricerca di ulteriori nuovi 

fondi.  

Un altro fattore da considerare è il tipo di progetto che si vuole presentare al pubblico: le 

piattaforme potrebbero non essere il luogo ideale dove richiedere fondi a sconosciuti per 

progetti molto specifici e particolari che si rivolgono solo ad una nicchia di utenti. Risulta 

quindi più efficacie esporre l’iniziativa sul proprio sito e fare leva sui propri contatti di 

Facebook, Twitter e altri social media. Aumentare le visite al proprio sito permette inoltre un 

rapido passaggio dal crowdfunding all’e-commerce semplicemente trasformando il canale di 

raccolta fondi in canale vendita (Wright et al., 2013, p. 11). 

Le campagne di Do-It-Yourself crowdfunding possono verificarsi con i modelli donation-, 

reward- ed equity-based.  
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3. Le piattaforme di crowdfunding 

Le piattaforme di crowdfunding sono siti internet specializzati nella raccolta di fondi online e 

fungono da intermediari in quanto permettono l’incontro tra imprenditori che espongono 

un’idea, per la cui realizzazione necessitano capitali, ed investitori che finanziano i progetti 

attraverso donazioni, prestiti o cessioni contro ricompensa (Castrataro et al., 2014, p. 29). Di 

fatto le piattaforme sono il luogo più utilizzato sia da chi ricerca i fondi sia da chi ha denaro 

da investire.  

Le piattaforme hanno permesso l’allargarsi del fenomeno del crowdfunding e grazie al 

numero sempre maggiore di iniziative che vengono presentate al pubblico è stato possibile 

diminuire i costi legati ad ogni offerta. Questo basso costo di transazione ha permesso di 

attirare molti sostenitori che altrimenti non si sarebbero mai avvicinati al crowdfunding ed 

anche grazie alla presenza di numerosi investitori pronti a selezionare progetti da finanziare 

il numero di imprenditori che decide di avviare una campagna di raccolta fondi è sempre 

maggiore, nonostante la presenza di una commissione da pagare alla piattaforma. Tale 

commissione è una percentuale che varia da portale a portale e spesso presenta un’aliquota 

diversa in caso di successo o insuccesso della raccolta fondi.  

I siti di crowdfunding possono differire in base al modello di raccolta fondi permesso: alcune 

piattaforme consentono unicamente raccolte attraverso un unico metodo, sia esso donation-

based, reward-based, equity-based o social lending, ma il trend attuale mostra in crescita il 

numero di piattaforme ibride che autorizzano più tipi di crowdfunding (Castrataro et al., 2014, 

p. 31). Per esempio, considerando che da un punto di vista puramente formale donation- e 

reward-based sono modelli simili, spesso le piattaforme propongono entrambi i modelli. 

Questo anche per ampliare l’offerta nei confronti dei progettisti.  

Un ulteriore fattore di differenziazione delle piattaforme è il mercato a cui si rivolgono: alcune 

operano a livello locale, altre nazionale oppure sono aperte a livello internazionale, 

accettando l’esposizione di progetti provenienti da tutte le parti del mondo. Altre volte invece 

le piattaforme sono generaliste, tematiche o specializzate in determinati settori (Fregonara, 

2014, p. 4) e possono quindi differenziarsi e perfezionarsi accettando progetti di un unico 

ambito. Ad esempio ci sono piattaforme che ospitano unicamente progetti di civic 

crowdfunding oppure solo di real estate crowdfunding, così come portali dedicati 

esclusivamente a progetti musicali.  

 

Una segmentazione importante presente unicamente per le campagne reward-based è 

relativa al momento in cui il trasferimento dei fondi dalla piattaforma al progettista diventa 

effettivo. La differenziazione viene fatta in base al regolamento della piattaforma stessa in 

relazione all’obbligo di raggiungimento o meno della cifra obiettivo e si parla di modelli “all or 

nothing”, in italiano “tutto o niente”, e “keep it all”, “prendi tutto” (Cumming et al., 2015, p. 3).  
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Le campagne “tutto o niente” fissano un capitale obiettivo da raccogliere entro un 

determinato periodo di tempo, soglia sotto la quale l’imprenditore non riceve i fondi e i 

finanziatori vengono rimborsati del capitale investito senza ricevere la ricompensa o il 

riconoscimento atteso.  

Al contrario nelle campagne “prendi tutto” l’imprenditore riceve tutti i fondi, siano essi pari, 

sopra o sotto la soglia di capitale fissata. In questo caso i finanziatori si assumono 

pienamente i rischi di inadempimento e di non realizzazione del progetto finanziato 

(Cumming et al., 2015, p. 3).  

 

Per chi lancia una campagna di raccolta di capitali risulta quindi di fondamentale importanza 

essere a conoscenza delle condizioni imposte dalle piattaforme. Tali condizioni potrebbero 

risultare essenziali per il successo o, nel caso opposto, causare l’insuccesso di una 

campagna di crowdfunding, ed è quindi essenziale informarsi prima dell’inizio della raccolta e 

valutare quale sia la piattaforma ideale.  

Castrataro e Wright (p. 30) stimano che nel 2013 le piattaforme esistenti erano oltre 800 e 

grazie all’aumento della penetrazione del crowdfunding nel mondo il numero di portali è 

destinato a crescere in futuro. Di conseguenza l’importante scelta del portale adeguato 

risulta essere sempre più difficile.  

 

Di seguito verranno illustrate le principali piattaforme esistenti a livello mondiale, spostando 

poi l’attenzione sulla Svizzera ed infine sul Canton Ticino. Per ogni regione verrà esposto un 

breve elenco di piattaforme presenti con le principali caratteristiche conosciute di ogni 

piattaforma, quali i modelli permessi, commissioni e particolarità.  

Un’analisi più esaustiva delle piattaforme esistenti nel mondo e in Svizzera è esposta negli 

Allegati 1 e 2. Le piattaforme presentate sono prese da fonti di letteratura, ma l’elenco non 

vuole essere esaustivo o screditare portali non menzionati.  

 

3.1. Nel mondo 

Le piattaforme internazionali più famose e rinomate a livello mondiale sono Kickstarter 

(www.kickstarter.com) e Indiegogo (www.indiegogo.com).  

Kickstarter è una piattaforma lanciata nel 2009, localizzata a Brooklyn, New York (USA). La 

piattaforma è aperta ad imprenditori provenienti da un numero sempre maggiore di Paesi in 

tutte le parti del mondo che possono finanziare i loro progetti attraverso i modelli donation- e 

reward-based: i sostenitori che utilizzano questo sito non ambiscono quindi ad un ritorno 

finanziario (caratteristico dei modelli equity- e lending-based). Per regolamento interno 

pubblicato sul sito, i progetti che vengono pubblicati sono stati selezionati e approvati dai 

collaboratori di Kickstarter, non tutte le iniziative proposte dagli imprenditori vengono quindi 

esposte sulla piattaforma (“Terms of use”, s.d.). Dal sito si legge anche che lo scopo di 

http://www.kickstarter.com/
http://www.indiegogo.com/
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Kickstarter è quello di proporre un nuovo modo per finanziare la creatività (“Hello”, s.d.) e, 

come descritto dalla piattaforma stessa sulla sua pagina di Facebook (“Kickstarter. 

Arts/Humanities Website”, s.d.), le categorie dei progetti alla ricerca di fondi sono tutte a 

carattere artistico e umanistico. Ai progetti che raggiungono l’obiettivo di finanziamento viene 

addebitata una commissione del 5% dei fondi raccolti, mentre in caso di insuccesso non 

sono previsti costi. Il costo di trasferimento del capitale ammonta al 3%, la commissione 

totale in caso di successo è quindi dell’8% (Dietrich et al., 2015, p. 15). Il trasferimento dei 

capitali al progettista avviene con modalità “tutto o niente”: solo gli imprenditori i cui progetti 

raggiungono il target prefissato hanno diritto a ritirare i capitali raccolti, altrimenti i fondi 

vengono restituiti ai finanziatori (Pais et al., 2014, p. 36). Dal suo lancio nel 2009 la 

piattaforma ha raccolto 1.9 miliardi di dollari attraverso 9.1 milioni di persone che hanno 

finanziato i progetti pubblicati, per un totale di 93'350 progetti finanziati, dato al 3 ottobre 

2015 (“Hello”, s.d.). Kickstarter è attivo in circa 18 Paesi, tra i quali anche Svizzera, Italia, 

Germania (“Il sito di crowdfunding Kickstarter apre una versione italiana”, 2015).  

Indiegogo è un portale di crowdfunding nato nel 2008 a San Francisco, California (USA). 

Secondo regolamento interno, la piattaforma non accetta progetti che offrono incentivi 

finanziari o che danno la possibilità di partecipare ai futuri profitti generati (“Terms of Use”, 

s.d.), sono quindi unicamente permesse campagne donation- e reward-based. Si possono 

richiedere finanziamenti per qualsiasi genere di iniziativa, le categorie sono di svariata 

natura: artistica, umanistica, politica, sportiva, imprenditoriale e molte altre ancora. Al 

contrario di Kickstarter, Indiegogo non seleziona i progetti e tutte le iniziative vengono 

pubblicate sul sito per iniziare la raccolta fondi (Pais et al., 2014, p. 37). La commissione 

applicata da questa piattaforma è pari al 5% dei fondi raccolti, sia quando il target prefissato 

viene raggiunto sia in caso di insuccesso (ad eccezione della categoria Fixed Funding che in 

caso di insuccesso non prevede una commissione). Qualora il progettista scelga la formula 

“prendi tutto” la commissione imposta dalla piattaforma sale al 9% (Castrataro et al., 2014, p. 

32).  

Sul sito di Indiegogo vengono inoltre previsti ed elencati altri costi di transazione, nonché 

ulteriori spese in caso di progetti esteri (“How much does Indiegogo cost? Fees & Pricing”, 

s.d.). Kickstarter ha invece previsto una pagina apposita per ogni paese dove vengono 

elencate dettagliatamente le spese a carico dei progettisti domiciliati al di fuori degli Stati 

Uniti (“Fees for Switzerland”, s.d.).  

 

Se a livello americano le piattaforme principali sono due, spostando l’attenzione al vecchio 

continente non ci sono piattaforme che spiccano rispetto ad altre. Un elenco con la 

presentazione e una breve descrizione dei 15 portali che secondo Priti Ambani di 

Crowdsourcing Week sono ritenute le piattaforme europee più conosciute è contenuta 

nell’Allegato 1 (Ambani, 2014).  
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Spostando l’attenzione verso l’Asia ci si rende subito conto che attualmente nei vari cenni 

alle piattaforme più importanti o più performanti a livello mondiale non viene mai menzionato 

il mercato asiatico del crowdfunding. Questo è verosimilmente dovuto al fatto che esso non 

ha ancora avuto la possibilità di svilupparsi a tal punto da essere considerato parte dei 

mercati principali a livello mondiale. Ciononostante il crowdfunding in Cina esiste già da 

qualche anno e come appare dalla lista delle sette migliori piattaforme cinesi stilata da 

Briggman, la piattaforma DemoHour (www.demohour.com) esiste già dal lontano 2007 

mentre la maggior parte degli altri portali hanno fatto la loro comparsa in rete tra il 2011 e il 

2013 (Briggman, s.d.). Gli imprenditori asiatici hanno accesso ai siti internazionali e possono 

appoggiarsi a piattaforme come Kickstarter e Indiegogo. In Cina l’equity-crowdfunding è agli 

stadi iniziali e non esiste ancora alcuna piattaforma in quanto la mancanza di 

regolamentazione ha rallentato molto la crescita del crowdfunding in generale e la nascita di 

piattaforme equity in particolare (Drake, 2015). Nonostante al momento in questa regione il 

crowdfunding sia caratterizzato dall’apertura delle prime piattaforme ed in base ai dati della 

Figura 3 i fondi raccolti in Asia corrispondono unicamente al 12% dei finanziamenti mondiali, 

si stima che per il 2025 il mercato cinese abbia un potenziale pari a 50 miliardi di dollari 

(Drake, 2015).  

 

3.2. In Svizzera 

Secondo il rapporto Crowdfunding Monitoring Switzerland 2015 in base ai dati del mese di 

aprile 2015 attualmente in Svizzera ci sono 30 piattaforme attive (Dietrich et al., 2015, p. 3), 

tre delle quali, in ordine alfabetico, sono riportate di seguito mentre nell’Allegato 2 è presente 

un elenco più esaustivo.  

Cashare (www.cashare.ch), nata nel 2008, è la prima piattaforma svizzera di crowdfunding. 

Dal lancio offre la possibilità di raccogliere fondi attraverso il social lending a tassi ritenuti 

interessanti sia per i progettisti che per i finanziatori e dal 2012 supporta anche il modello 

reward-based. È una piattaforma “keep it all” e la commissione è pari al 5% dei fondi raccolti.  

C-crowd (www.c-crowd.com) è attiva dal 2011 come piattaforma equity-based. Come si 

legge dal sito, il portale si presenta come piattaforma che permette l’incontro di imprenditori 

innovativi e finanziatori per realizzare una nuova forma di finanziamento democratizzando il 

concetto di business angels. La commissione trattenuta è pari al 10% dei fondi raccolti.  

We Make It (www.wemakeit.net) è nata nel 2012 ed è la più grande piattaforma di 

crowdfunding reward-based in Svizzera e una delle maggiori a livello europeo. È aperta a 

progetti nazionali e provenienti dai Paesi limitrofi quali Francia, Germania ed Austria, per 

finanziare iniziative appartenenti a svariati settori. Gli utenti della piattaforma sono circa 

60'000 e la percentuale di successo dei progetti pubblicati è pari al 70%. Gli uffici a Zurigo, 

Basilea, Losanna, Berlino (DE) e Vienna (AT) offrono supporto ai progettisti in qualità di 

coach, consigli e supporto per portare a termine con successo la propria campagna di 

http://www.demohour.com/
http://www.cashare.ch/
http://www.c-crowd.com/
http://www.wemakeit.net/
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raccolta fondi. La commissione prelevata dal portale è pari al 10% dei fondi obiettivo, di cui il 

4% rappresenta i costi di transazione. Qualora un progetto non raggiungesse l’obiettivo di 

finanziamento, gli investitori ricevono indietro l’importo corrisposto sotto forma di buono da 

investire in altri progetti presenti sulla piattaforma We Make It.  

 

All’inizio del 2013 le piattaforme presenti sul mercato svizzero erano solo 11, all’inizio del 

2014 erano 13 e nel corso dell’anno alcuni portali sono usciti dal mercato mentre molti nuovi 

sono entrati a farne parte portando a 30 il numero di piattaforme presenti sul mercato 

svizzero.  

 

La Figura 2 mostra l’evoluzione del numero di piattaforme attive sul mercato svizzero.  

Figura 2: Evoluzione delle piattaforme di crowdfunding presenti in Svizzera 

 

Fonte: Dietrich et al., 2015, p. 10. 

 

Da questo grafico si può notare che la prima piattaforma a dare il via al mercato svizzero del 

crowdfunding è stata Cashare nel 2008. Tra il 2009 e il 2013 sono apparse nuove 

piattaforme, ma il maggior numero di portali sono nati tra il 2014 ed il 2015. Sul mercato 

svizzero sono presenti anche piattaforme tedesche, anch’esse rappresentate nel grafico, 

come per esempio la piattaforma equity-based Companisto (www.companisto.com) che dal 

mese di agosto 2015 accetta anche campagne social lending, e Startnext 

(www.startnext.com), piattaforma reward- ed equity-based. Non bisogna inoltre dimenticare 

che i progettisti svizzeri possono rivolgersi ed appoggiarsi anche alle maggiori piattaforme 

che operano a livello internazionale, come per esempio Kickstarter e Indiegogo, e in alcuni 

casi le favoriscono a scapito di quelle nazionali per ottenere una maggiore visibilità per il 

proprio progetto o per trovare un pubblico culturalmente più preparato ad accettare prodotti 

appartenenti a determinati settori, in particolare in ambito tecnologico e innovativo.  

http://www.companisto.com/
http://www.startnext.com/
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Per capire la grande crescita del numero di piattaforme nel 2014 e nel 2015 occorre fare un 

breve excursus sui dati del mercato del crowdfunding in Svizzera: innanzitutto occorre capire 

la dimensione del mercato e la suddivisione per modelli, dare uno sguardo al numero di 

progetti ed infine quali sono i settori che riscuotono maggiore successo. La maggior parte di 

queste informazioni sono tratte e supportate da grafici provenienti dai rapporti Crowdfunding 

Monitoring Switzerland 2014 e 2015.  

 

3.2.1. Il mercato svizzero del crowdfunding 

Al fine di capire come si posiziona il mercato svizzero del crowdfunding in quello globale, 

viene proposto un grafico tratto dal sito di statistica internazionale Statista che mette a 

confronto i fondi totali raccolti nel 2012 a livello globale, in America del Nord, in Europa e 

negli altri centri rilevanti.  

 

Figura 3: Fondi raccolti tramite crowdfunding nel 2012 nel mondo 

 

Fonte: “Global Crowdfunding Market to Reach $34.4B in 2015, Predicts Massolution’s 2015CF 

Industry Report”, s.d.  

 

Dal grafico nella Figura 3 si nota che nel 2012 sono stati raccolti globalmente circa 2.7 

miliardi di dollari di cui la maggior parte (1.6 miliardi) in Nord America mentre l’Europa ha 

raccolto il 40% in meno del continente americano incassando solo 945 milioni di dollari. Nel 

2013 i fondi globali raccolti sono stati circa 5 miliardi di dollari (Barnett, 2013), mentre per il 

2015 ci si aspetta che il mercato mondiale della raccolta di fondi online raggiunga i 34.4 

miliardi di dollari (“Global Crowdfunding Market to Reach $34.4B in 2015, Predicts 

Massolution’s 2015CF Industry Report”, s.d.), quindi la crescita avvenuta negli ultimi anni è 

esponenziale ed i numeri dei singoli mercati sono destinati a crescere.  

Per riuscire a capire dove si posiziona la Svizzera tra i mercati confinanti e fare un paragone 

vengono presi come esempio i mercati limitrofi del crowdfunding di Germania e Italia.  
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Secondo il rendiconto Crowdfinanzierung in Deutschland di metà 2015 (2015, p. 1) nel primo 

semestre del 2015 i fondi raccolti in Germania attraverso il crowdfunding sono pari a circa 96 

milioni di euro. Nonostante annuncino una difficoltà a raccogliere i dati, sembra che circa 74 

dei 96 milioni siano stati raccolti unicamente attraverso il modello social lending (Für-

Gründer.de GmbH, 2015, p. 1). Secondo il rapporto Crowdfinanzierung in Deutschland di 

fine 2014 (2015, p. 1) grazie al crowdfunding nel 2014 in Germania sono stati raccolti circa 

60 milioni di euro. In entrambi i rapporti viene sottolineato che molti fondi partono dalla 

Germania per finanziare progetti esposti su piattaforme estere, come Kickstarter o 

Indiegogo.  

In Italia i fondi raccolti complessivamente fino a metà del 2014 sono pari a circa 30 milioni di 

euro (Pais et al., 2014, p. 83). Quasi l’80% dei fondi viene raccolto attraverso il social 

lending, circa il 20% da campagne reward o donation-based e solo lo 0.3% dal modello 

equity (Pais et al., 2014, p. 83).  

In Svizzera solo nel 2014 sono stati raccolti 15.8 milioni di franchi, mentre complessivamente 

dal 2010 al 2014 i fondi raccolti ammontano a 37.8  milioni (Dietrich et al., 2015, p.11) e il 

mercato è destinato a crescere.  

 

La Figura 4 mostra la crescita del mercato svizzero del crowdfunding avvenuta dal 2008.  

Figura 4: Evoluzione dei fondi raccolti tramite crowdfunding in Svizzera dal 2008 al 

2014 

 

Fonte: Dietrich et al., 2015, p.11.  

 

Dal grafico si può notare una grande crescita nel corso del 2013 e del 2104, in cui i fondi 

annui totali raccolti sono passati da 5.3 milioni di franchi nel 2012 a 11.6 nel 2013 e 15.8 nel 

2014. La crescita del numero di piattaforme negli ultimi anni è conseguente a questo fatto, in 
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quanto un mercato in crescita è molto attrattivo per nuovi entranti che vedono del potenziale 

in un determinato settore.  

Se nel 2013 a livello svizzero il modello più di successo era quello equity-based (nel rapporto 

denominato dagli autori crowdinvesting) raccogliendo 5.6 milioni di franchi, nel 2014, come 

già nel 2012, ha dominato l’insieme dei modelli donation- e reward-based raccogliendo 7.7 

milioni.  

 

Dietrich e Amrein nel 2014 congiuntamente a Wernli e Kohlmann nel 2015 hanno analizzato 

in dettaglio i risultati degli anni studiati. Nella Figura 5 viene proposto un confronto tra i 

risultati del 2013 e quelli del 2014.  

 

Figura 5: Paragone del numero di campagne e volumi del crowdfunding in Svizzera 

nel 2013 e nel 2014 

 

Fonte: elaborazione dell’autore in base ai rapporti Crowdfunding Monitoring Switzerland 2014 (Dietrich 

et al., 2014, p. 10) e 2015 (Dietrich et al., 2015, p. 2) 

 

Nel 2014 sono stati raccolti 15.8 milioni di franchi da 1078 campagne che hanno avuto 

successo raggiungendo il target di capitale. 854 campagne reward- e donation-based hanno 

avuto successo rispetto alle 1434 lanciate, che corrisponde al 60% di casi con esito positivo, 

raccogliendo 7.7 milioni di franchi (Dietrich et al., 2015, p. 2), 3.5 in più rispetto al 2013 dove 

sono stati raccolti 4.2 milioni attraverso 594 campagne di successo (Dietrich et al., 2014, p. 

10). Il modello social lending nel 2014 ha avuto 214 campagne riuscite che hanno permesso 

di raccogliere 3.5 milioni di franchi; l’anno precedente i milioni raccolti sono stati 1.8 

attraverso 116 campagne. Il modello equity-based con lo stesso numero di campagne ha 

raccolto 5.6 milioni di franchi nel 2013, scesi a 4.6 nel 2014.  

 

Gli autori di Crowdfunding Monitoring Switzerland 2015 hanno guardato più in dettaglio le 

campagne reward- e donation-based del 2014 ed è per loro stato possibile risalire ai settori 

che hanno avuto maggiore successo.  
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La Figura 6 mostra i settori finanziati tramite crowdfunding nel 2014 in numero di campagne 

e volumi raccolti in franchi svizzeri.  

Figura 6: Settori finanziati attraverso donation- e reward-based crowdfunding in 

Svizzera 

 

Fonte: Dietrich et al., 2015, p.13.  

 

Dal grafico, attraverso grandezza dei cerchi, si nota che i settori che attraggono maggiori 

volumi sono tecnologia, musica, progetti sociali e sport. Significativi è il dato relativo al 

settore di musica, concerti e festival che con 216 progetti ha raccolto 1.5 milioni di franchi, 

con una media per progetto di circa 6'800 franchi. Tecnologia ha raccolto altrettanti 1.5 

milioni di franchi attraverso un numero di progetti relativamente piccolo considerando che 

ogni progetto necessita di capitali elevati, con una media per progetto di 36'600 franchi. Il 

settore società e progetti sociali ha raccolto 1.3 milioni, con una media di 10'200 franchi per 

progetto. Sport e salute hanno raccolto 0.7 milioni attraverso 128 campagne, con una media 

di 5'700 franchi a progetto (Dietrich et al., 2015, p. 12).  

In media nel 2014 un progetto in Svizzera ha raccolto 9'000 franchi. Gli investitori hanno 

finanziato in media 110,85 franchi e sono stati più di 60'000 le persone che hanno contribuito 

alle raccolte di fondi di campagne svizzere (Dietrich et al., 2015, p. 12). 

 

Sebbene le cifre raccolte risultino elevate per un paese dalle ridotte dimensioni come la 

Svizzera, Dietrich e colleghi (p. 3) considerano il mercato nazionale ancora nelle fasi iniziali 

rispetto al mercato globale del crowdfunding. Paragonando i fondi raccolti attraverso i singoli 

modelli con i rispettivi volumi UK e USA, le piattaforme svizzere rappresentano ancora una 

fetta molto piccola del mercato internazionale. In Svizzera cumulativamente dal 2008 a fine 

2014 i fondi raccolti sono 37.8 milioni di franchi che paragonato alla piattaforma Kickstarter 

rappresenta unicamente il 2% dei 1.9 miliardi di dollari raccolti dal lancio della piattaforma 

americana nel 2008 (per semplicità di calcolo utilizziamo un cambio USD/CHF 1:1). 
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Nonostante questo, per il mercato svizzero sembra esserci molto potenziale ma tutto 

dipende dall’implementazione di future norme: un mercato regolato porta molti vantaggi, tra i 

quali trasparenza e chiarezza nonché una conseguente crescita del settore in quanto 

permette per esempio agli investitori di avere maggiore sicurezza e di capire quali sono i 

limiti e i rischi a cui si espongono.  

3.3. In Ticino 

L’inizio del crowdfunding made in Ticino risale unicamente al 2014 con l’apertura delle prime 

piattaforme. Se il mercato svizzero viene definito alle fasi iniziali, probabilmente il Ticino 

verrebbe definito alle fase embrionali. Le piattaforme attualmente attive sono 3 e sono 

completamente diverse tra loro poiché operano in settori distinti. Di seguito una breve 

descrizione delle piattaforme, le cui informazioni sono tratte dai siti stessi e dal rapporto 

Crowdfunding Monitoring Switzerland 2015.  

Progettiamo.ch (www.progettiamo.ch) è la prima piattaforma ticinese nata a giugno del 2014 

ed offre i modelli donation- e reward-based. La piattaforma è promossa dai quattro Enti 

Regionali per lo Sviluppo del Canton Ticino (Ente Regionale per lo Sviluppo Locarnese e 

Valle Maggia, Bellinzonese e Valli, del Luganese e del Mendrisiotto e Basso Ceresio) e ha lo 

scopo di finanziare progetti di sviluppo economico e valorizzazione del territorio ticinese. Al 

contrario di tutte le altre piattaforme svizzere, grazie alla sponsorizzazione di Banca Stato e 

Swisslos non vengono prelevate commissioni. Il ruolo degli Enti Regionali è quello di 

approvare i progetti che si candidano e, a campagna ultimata, supervisionare che i capitali 

raccolti vengano impiegati per il fine promosso in occasione del crowdfunding. I promotori 

possono scegliere tra tre categorie di finanziamento: sosteniamo (per progetti senza fini 

lucrativi), doniamo (per iniziative solidali e a scopo di beneficienza) e finanziamo (per progetti 

imprenditoriali sul territorio, come le produzioni locali e artigianali) (Progettiamo.ch, s.d.). 

Come sottolinea Raffaele De Rosa, direttore dell’Agenzia Regionale per lo Sviluppo 

Bellinzona e Valli (ARS-BV) incontrato dalla redazione della newsletter del Centro 

competenze inno3 della SUPSI (Centro competenze inno3, 2014), la piattaforma permette 

“di dare vita a quei progetti che hanno ricadute economiche positive sul territorio e che, 

senza un aiuto esterno, difficilmente potrebbero partire”.  

Di norma i promotori dei progetti devono essere domiciliati in Ticino e combinano la raccolta 

di fondi da privati e tramite la piattaforma, suddivisione indicativa visibile sul sito per ogni 

progetto. Il modello è “all or nothing” e una volta raggiunto l’obiettivo di finanziamento è il 

promotore stesso ad occuparsi privatamente della raccolta fondi presso i sostenitori che 

hanno promesso un finanziamento. Nel suo primo anno di esistenza Progettiamo.ch ha 

raccolto 67'000 franchi attraverso 14 progetti che hanno raggiunto la cifra obiettivo di 

finanziamento (“Progettiamo.ch compie un anno”, 2015). Dopo 9 mesi di esistenza la 

promessa media era attorno ai 280 franchi per sostenitore (“Una piattaforma a sostegno 

delle iniziative ticinesi”, 2015).  

http://www.progettiamo.ch/
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Swiss Crowd (www.swiss-crowd.ch) è stata lanciata nel mese di dicembre del 2014 ed è la 

prima piattaforma dedicata esclusivamente al mercato real-estate in Svizzera attraverso il 

modello equity-based. Il portale è aperto a progetti provenienti da tutto il mondo, cercando 

finanziatori per immobili situati non solo in Svizzera ma anche in Russia, Francia, Italia ed 

altri Paesi ancora. Swiss Crowd ha svolto una campagna di equity-crowdfunding per 

raccogliere capitali per se stessa sulla piattaforma inglese Seeders (www.seedrs.com). 

Swiss Crowd ha già una piattaforma gemella principalmente orientata al mercato italiano 

(www.italy-crowd.com) ed altre piattaforme specializzate su singoli mercati come USA, 

Russia, Cina ed Emirati Arabi sono in lavorazione (Finberg, 2015). Si tratta di una 

piattaforma ibrida che non riceve direttamente denaro ma ha creato un modello di business 

approvato dalla FINMA, l’autorità di vigilanza dei mercati finanziari elvetici: un massimo di 20 

investitori possono partecipare al finanziamento di un progetto immobiliare, sia esso già 

esistente o in fase di costruzione, in cambio di una partecipazione variabile sulla cifra 

obiettivo, definita da Swiss Crowd “Opzione d’Interesse”, pari al 5% o multipli di essa nel 

caso vengano acquistate più quote. Swiss Crowd funge da promotore facilitando l’incontro 

tra proprietario del fondo immobiliare e acquirenti selezionando i progetti pubblicati. La 

piattaforma non prevede il raggiungimento del 100% dell’obiettivo prefissato in quanto 

raccoglie unicamente delle manifestazioni di interesse da parte del pubblico. La parte 

finanziaria avviene al di fuori della piattaforma, presso un notaio o un avvocato, dove le parti 

si incontrano per la firma del contratto (Frey, 2015, pp. 52-53). La commissione prelevata 

dalla piattaforma è pari al 5% del target di capitale.  

 

Swiss Starter (www.swiss-starter.ch) è la prima piattaforma equity-based aperta in Ticino nel 

mese di ottobre del 2014 che ha l’obiettivo di raccogliere finanziamenti per start-ups e si 

definisce un incubatore, ovvero una struttura che aiuta gli imprenditori a sviluppare le proprie 

idee per creare e far nascere la propria impresa. Come spiega Andrea Bocaccio, direttore di 

Swiss Starter, nel servizio di approfondimento della puntata de Il Quotidiano del 17 febbraio 

2015 (RSI, 2015) la piattaforma adotta il modello “tutto o niente”, per entrare in possesso del 

capitale raccolto è necessario quindi raggiungere l’obiettivo di finanziamento preposto. In 

caso contrario gli investitori vengono rimborsati. La piattaforma è nata in collaborazione con 

il Centro Promozione Start-up e ambisce a finanziare nuove imprese ticinesi, ma non solo, al 

fine di promuovere il territorio locale. Tipico del modello equity, gli importi obiettivo delle 

campagne sono molto elevati e, diversamente da Progettiamo.ch, i progetti pubblicati 

intendono essere finanziati interamente attraverso le campagne sulla piattaforma. All’inizio 

dell’attività, tre progetti sono stati pubblicati sulla piattaforma al fine di raccogliere capitali in 

cambio di partecipazioni azionarie. Questo tipo di raccolta fondi sembra faccia più fatica a 

decollare in Ticino rispetto alla forma donation- o reward-based di Progettiamo.ch. In totale i 

primi progetti pubblicati su Swiss Starter hanno raccolto unicamente 2'000 franchi durante i 

http://www.swiss-crowd.ch/
http://www.seedrs.com/
http://www.italy-crowd.com/
http://www.swiss-starter.ch/
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primi mesi di campagna e poi non ci sono stati ulteriori versamenti. Attualmente ci sono due 

campagne in corso: la prima, lanciata il 20 luglio, si prefigge di raccogliere 850'000 franchi 

nell’ambito tecnologico e la seconda, lanciata il 24 agosto, 100'000 franchi aereospaziale. 

Nei prossimi mesi si potrà assistere agli sviluppi di finanziamento dei progetti.  

 

In Ticino il crowdfunding non viene fatto unicamente attraverso le piattaforme specializzate 

locali ma anche su quelle svizzere oppure attraverso i propri siti web.  

Gli eventi ticinesi TI/Street/Art 2015 e Bellinzona Blues Festival sono un esempio di utilizzo 

della piattaforma svizzera We Make It per finanziare iniziative ticinesi.  

Il 15 aprile 2015 l’associazione Urbanova ha concluso la sua campagna di crowdfunding 

raccogliendo 5'180 franchi e grazie a questi fondi sono riusciti a finanziare il festival tenutosi 

il 15 e 16 maggio a Lugano garantendo al pubblico l’entrata gratuita agli spazi e ai concerti di 

TI/Street/Art 2015. Le ricompense variavano in funzione dell’importo: poster, magliette 

dell’evento oppure aperitivi con gli artisti (Urbanova Associazione, s.d.).  

L’11 maggio 2015 il gruppo Coopaso ha iniziato la campagna per raccogliere 5'000 franchi al 

fine di finanziare e garantire l’entrata gratuita al Bellinzona Blues Festival tenutosi dal 25 al 

27 giugno a Bellinzona. Con finanziamenti a partire da 20 franchi i sostenitori avevano diritto 

a svariate ricompense: un grazie e una bibita, una maglietta dell’evento, un CD, una 

fotografia autografata di un artista, un lasciapassare per l’area riservata con tanto di aperitivo 

e cena. L’obiettivo è stato raggiunto il 16 giugno e oltrepassato con successo il 22 giungo, 

data di chiusura della raccolta fondi (COOPASO, s.d.).  

Come esempio di Do-It-Yourself crowdfunding è possibile citare due casi di raccolta di 

capitali appartenenti a due settori completamente diversi: l’arte e la politica. Serena Maisto è 

un’artista ticinese che ha utilizzato il Do-It-Yourself crowdfunding per finanziare il restauro del 

suo atelier a Massagno. Serena è una delle tre testimonianze che verranno esposte nel 

capitolo 6. L’Onorevole Sara Beretta Piccoli, consigliera comunale PPD di Lugano e 

granconsigliera, seguendo le orme di Barack Obama, in occasione della candidatura al Gran 

Consiglio per le Elezioni Cantonali del 19 aprile 2015 sul suo internet 

(www.saraberettapiccoli.ch) era possibile fare delle donazioni a partire da 10 franchi per 

sostenere la sua campagna elettorale.  

 
  

http://www.saraberettapiccoli.ch/
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4. Le particolarità del crowdfunding: analisi di vantaggi e 
svantaggi, problematiche e regolamentazioni in vigore 

Thomas Steinemann, proprietario dal 2010 dell’azienda svizzera di orologi DuBois et fils, nel 

2012 ha avviato una campagna di crowdfunding con l’obiettivo di raccogliere 1.5 milioni di 

franchi per rilanciare la marca di orologi fondata nel 1785. Ai finanziatori che sostenevano la 

campagna con un versamento di 500 franchi veniva dato il diritto di acquistare un orologio 

del valore di 9'000 franchi a metà prezzo e per importi più alti lo sconto aumentava (Laird, 

2013). Il crowdfunding ha consentito alla DuBois et fils di coinvolgere un grande numero di 

persone. Non solo ha permesso di raccogliere il capitale obiettivo in soli cinque mesi, ma, 

fattore ancora più importante a livello di pubblicità, chi ha finanziato l’azienda oggi indossa 

un orologio DuBois et fils. Intervistato da Michèle Laird per swissinfo.ch, Steinemann ha 

dichiarato infatti che il crowdfunding “in termini di immagine e di notorietà della marca, è più 

vantaggioso di una celebrità che indossa i tuoi orologi”. Steinemann non ha dimenticato di 

aggiungere che per raggiungere l’obiettivo è stata necessaria “un’intensa campagna di 

marketing e di relazioni pubbliche”.  

 

Come dice bene il proprietario della DuBois et fils, il crowdfunding permette di raccogliere 

capitali e porta anche benefici diversi da quelli monetari. Il crowdfunding si svolge 

esponendo il proprio progetto ad un vastissimo pubblico di utenti i quali possono rispondere 

alla chiamata di contributi e lasciare preziosi feedback utili ai progettisti. Entrambi questi 

aspetti permettono agli imprenditori di valutare quale sarà l’esito dell’immissione sul mercato 

del prodotto da loro proposto. Il crowdfunding risulta quindi essere una sorta di prova reale 

che convalida o smentisce un determinato concetto, sia esso un prodotto, un’iniziativa o un 

progetto: una grande raccolta di fondi è la conferma di un elevato interesse da parte del 

pubblico e quando il prodotto verrà lanciato effettivamente sul mercato sarà elevata la 

probabilità di riscuotere successo.  

Tra gli utenti che visitano e sostengono il progetto, oltre a conoscenti e famigliari del 

progettista, potrebbero presentarsi degli esperti nel settore in cui l’imprenditore intende 

lanciare il prodotto. L’interazione che si crea con il pubblico favorisce commenti e 

suggerimenti che possono essere preziosi per il progettista e di grande utilità al progetto 

stesso, in particolar modo se i feedback provengono gratuitamente da professionisti per la 

cui consulenza occorrerebbe pagare onorari elevati (“More than just the money”, s.d.). A 

carico del progettista resta però da chiarire se è permesso utilizzare liberamente questi 

suggerimenti oppure se per l’utilizzo di tali indicazioni è necessario un consenso da parte 

della persona che li ha pubblicati (Wells, 2013).  

L’utilizzo di una piattaforma che autorizza l’esposizione di iniziative appartenenti a diversi 

settori permette al progettista di avvicinare un pubblico di carattere eterogeneo e di farsi 

conoscere anche da utenti con interessi diversi altrimenti difficilmente avvicinabili e 
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raggiungibili. Di conseguenza il crowdfunding diventa uno strumento alternativo di marketing 

molto efficace, ma non solo: è un ottimo mezzo che, con elevate probabilità, permette di 

trasformare un finanziatore in un futuro cliente. Questo purtroppo non significa che 

magicamente ogni persona che visita il progetto, versa un contributo e diventa 

automaticamente un futuro cliente! Per avere successo occorre essere ben preparati ad 

affrontare una campagna di crowdfunding, lavorare sodo, fare grande e costante pubblicità al 

fine di raggiungere la visibilità necessaria per raccogliere i fondi sperati, conoscere le 

condizioni e i costi della piattaforma, valutare l’affidabilità della piattaforma e, ovviamente, 

avere un buon progetto da proporre al pubblico.  

Senza questi requisiti la campagna potrebbe non avere successo e l’imprenditore, oltre a 

non ricevere i fondi sperati per realizzare il progetto, può venir confrontato con i lati negativi 

del crowdfunding. Da non sottovalutare sono i rischi reputazionali: in un mercato democratico 

ma competitivo come il crowdfunding ogni dettaglio va studiato a fondo, così come ogni 

parola detta o pubblicata va pensata e ragionata. Ogni minimo errore può costare alla 

campagna in termini di raccolte e a livello di successo (“What are the risks?”, s.d.).  

Uno degli altri aspetti di una campagna di crowdfunding che deve essere chiaro prima di 

intraprenderne una è che, oltre a non esserci alcuna garanzia per il successo del progetto e 

della raccolta fondi, bisogna preoccuparsi della protezione della proprietà intellettuale. 

Occorre ricordarsi che ciò che viene pubblicato in rete, su una piattaforma o sul proprio sito, 

sia esso un progetto, un prodotto o un’idea, diventa immediatamente di dominio pubblico e 

risulta quindi facilmente duplicabile da terzi che possono in questo modo trarne beneficio. 

Guardando ai rischi da un punto di vista di licenza, esiste l’eventualità che un terzo immetta 

per primo sul mercato un prodotto simile che toglie il diritto all’ideatore di depositare il 

brevetto in quanto non più una novità assoluta, oppure che una terza persona reputi 

profittevole l’idea e depositi il brevetto prima dell’ideatore stesso (“What are the risks?”, s.d.).  

 

Dalla parte degli investitori i vantaggi risiedono principalmente nella possibilità di supportare 

direttamente progetti con piccoli finanziamenti, iniziative a cui non sarebbe possibile 

partecipare senza l’esistenza del crowdfunding. Questo strumento rappresenta una valida 

alternativa agli investimenti classici ma anche un metodo moderno per finanziare iniziative 

sociali, e non solo, che si vogliono sostenere.  

Per i progettisti i vantaggi principali del crowdfunding sono insiti nello scopo vero e proprio 

del termine: raccogliere capitali per avere la possibilità di lanciare la propria iniziativa che 

altrimenti non avrebbe i finanziamenti sufficienti per la sua realizzazione. Secondo Dietrich e 

gli altri autori del rapporto Crowdfunding Monitoring Switzerland 2015 (2015, p. 7) il 

crowdfunding può essere utilizzato sia per raccogliere i primi capitali sia per riuscire a 

raggiungere le garanzie necessarie per attirare altri investitori come i venture capitalists e 

portarli a finanziare ed investire nella società. La campagna di raccolta di capitali dà inoltre 
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una grande visibilità al progetto e al progettista, permettendo anche di entrare in contatto con 

i futuri potenziali clienti.  

Essendo un processo democratico di finanziamento privato, il crowdfunding rappresenta per 

gli imprenditori una valida alternativa ai finanziamenti tradizionali difficilmente accessibili in 

un periodo di crisi economica. Permette quindi di facilitare il processo creativo ed 

imprenditoriale dei privati che hanno voglia di impegnarsi attivamente per realizzare i propri 

progetti sfruttando le potenzialità delle moderne tecnologie sociali e collaborative (Castrataro 

et al., 2014, p. 102).  

 

I rischi del crowdfunding 

Un problema del crowdfunding è la difficoltà nell’identificare i tentativi di frode poiché vi sono 

numerosi attori coinvolti. Per il pubblico inesperto non è facile né scontato identificare le 

iniziative fasulle rispetto a progetti veritieri. Non bisogna dimenticare che anche la 

piattaforma stessa potrebbe fallire o essere fraudolenta, occorre quindi appoggiarsi a portali 

conosciuti, affidabili e sui quali esiste già qualche recensione. Spesso le piattaforme non 

intraprendono alcun processo di due diligence e chi raccoglie i capitali potrebbe non essere 

chi dice di essere, così come d’altro canto anche chi presta denaro potrebbe farlo per scopi 

illeciti (European Banking Authority, 2015, p. 3). Per le piattaforme che non raccolgono fondi 

ma solo promesse di finanziamento, come per esempio la ticinese Progettiamo.ch, il 

problema non si pone.  

 

I rischi insiti nel crowdfunding sono invece di diversa natura a dipendenza del modello 

utilizzato e aumentano in funzione della sua complessità. La problematica principale 

riscontrata in tutti i tipi di crowdfunding è l’asimmetria informativa che si crea tra progettista e 

finanziatori: il progettista ha molte più informazioni di chi invece vuole investire e quindi chi 

investe si assume il rischio di scegliere di dare un contributo finanziario sulla base di 

informazioni parziali presentate sulla piattaforma. Di norma l’asimmetria informativa 

diminuisce quando le piattaforme operano una scelta di progetti e progettisti e chiedono di 

fornire documenti in merito al progetto da finanziare (Daniele, 2015).  

Un ulteriore rischio a carico degli investitori relativo a campagne che hanno avuto successo 

è l’inadempimento delle condizioni da parte del progettista, sia che in cambio del sostegno si 

aspettino una ricompensa o meno in seguito al finanziamento di una campagna donation- o 

reward-based oppure degli interessi o degli utili per campagne lending- o equity-based: 

l’investitore si assume il rischio, oltre a non ricevere l’eventuale riconoscimento atteso, di 

perdere l’intero importo corrisposto al progetto. In esempi esposti dalle piattaforme o da 

articoli online alcuni progettisti che non sono riusciti a produrre quanto esposto nei termini 

fissati, nonostante la richiesta di una proroga, hanno rimborsato i capitali ai finanziatori, ma 

questa non è la regola. Le piattaforme, come per esempio Kickstarter, di norma non 
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prevedono alcun rimborso in seguito ad inadempimento del progettista: la responsabilità del 

rispetto dei termini e della produzione è a carico del progettista (“Terms of use”, s.d.).  

L’ulteriore rischio a cui si espongono gli investitori che finanziano progetti attraverso il 

modello social lending è quello della solvibilità del progettista: pagherà gli interessi? 

Ripagherà il capitale come pattuito entro la data prestabilita? Per i finanziatori risulta difficile 

valutare e capire se un promotore è realmente solvibile. Le piattaforme specializzate in social 

lending spesso raccolgono documenti ed informazioni in merito a progetto e progettista per 

stilare un rating di solvibilità indipendente, come fanno per esempio le piattaforme svizzere 

Cashare e CreditGate24. Questa graduatoria varia da piattaforma a piattaforma e di norma 

sono valutate anche esternamente al fine di garantire una maggior sicurezza per i 

finanziatori. Sempre per proteggere i sostenitori, a titolo di esempio, la piattaforma Cashare 

assiste il finanziatore nella procedura di rimborso in caso di inadempimento del progettista 

(“Sécurité”, s.d.).  

Per gli investitori i rischi diventano più importanti quando decidono di supportare progetti 

equity-based in cambio di partecipazioni azionarie. I rischi risultano uguali a quelli a cui un 

investitore si espone acquistando partecipazioni azionari direttamente sulla borsa valori, 

sommati a quelli menzionati precedentemente relativi a tutti i modelli di crowdfunding. 

Normalmente per poter investire in borsa ci si appoggia ad una banca ed è la banca stessa 

ad occuparsi di compilare il profilo di rischio dell’investitore in modo da selezionare i titoli e le 

categorie di investimento adatti alla capacità di perdita dell’investitore e alla sua avversità al 

rischio. Proprio per il fatto che gli investitori impegnano autonomamente il proprio denaro 

direttamente in aziende di cui si conosce poco, prive di garanzie solide e considerate 

altamente rischiose da un punto di vista del profilo di rischio, i legislatori di diversi Paesi 

hanno deciso di creare una regolamentazione specifica per gli investimenti di questo tipo.  

Le norme che impattano le campagne di crowdfunding non sono unicamente specifiche al 

modello equity-based ma possono toccare aspetti differenti legati a modelli diversi e variano 

da paese a paese. Per esempio in Turchia a causa di una regolamentazione molto restrittiva 

il modello donation-based non è consentito, mentre il modello reward-based non prevede 

alcuna limitazione (Lerro, 2013, p. 45). Guardando invece al modello lending-based che 

prevede il rilascio di crediti veri e propri, è possibile che l’attività rientri nell’ambito di 

applicazione di normative esistenti su crediti e finanziamenti, come è per esempio il caso di 

Belgio e Germania. In Italia è invece prevista la vigilanza da parte della Banca d’Italia mentre 

in Cina non è permesso avviare campagne di crowdfunding di questo tipo (Lerro, 2013, p. 45 

e sgg.). Nel Regno Unito, dove il mercato del crowdfunding ha delle cifre molto elevate, 

viene fatta la distinzione tra “regulated” e “non regulated” crowdfunding dove la prima 

categoria è soggetta a regolamentazione ed è composta dai modelli lending- ed equity-

based, mentre la seconda esente da regolamentazione include le forme donation- e reward-

based (Lerro, 2013, p. 54).  
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L’equity-based crowdfunding risulta essere il modello in assoluto più regolamentato a livello 

globale in quanto i rischi coinvolti sono maggiori rispetto alle altre forme di crowdfunding e 

sono più elevati e complessi rispetto agli investimenti tradizionali. Le normative esistenti 

differiscono tra i vari Paesi ma l’obiettivo primario è quello di proteggere gli investitori, in 

particolare gli investitori non professionali ed i loro risparmi.  

Regolamentazioni specifiche già attuate a tutti gli effetti esistono in Italia e negli Stati Uniti, 

mentre a livello europeo non esiste una normativa comune a tutti Paesi membri dell’Unione 

Europea e ogni paese può mantenere le proprie leggi e può adattare le direttive emanate 

dalla Commissione Europea (Lerro, 2013, p.54).  

 

Brevemente verranno presentate le regolamentazioni vigenti in America e in Italia e lo stato 

dell’arte in Svizzera. 

4.1. La regolamentazione americana: il Jumpstart Our Business Startups 

Prima tra tutti a dotarsi di una regolamentazione in materia di equity crowdfunding è stata 

l’America: il presidente degli Stati Uniti Barack Obama il 5 aprile del 2012 ha firmato il 

Jumpstart Our Business Startups, meglio conosciuto come JOBS Act. Tale normativa 

rivoluziona l’accesso al capitale per le piccole imprese ed è finalizzata ai seguenti scopi: la 

protezione degli investitori e il rilancio del mercato delle piccole imprese e delle start-ups così 

come la conseguente ripresa dell’economia statunitense in generale (Cunningham, 2012, p. 

xi). È la prima legge che modifica i Securities and Exchange Acts, legislazioni in vigore dal 

1933 e rispettivamente dal 1934, in merito a registrazione e reportistica necessaria in 

relazione ad operazioni contrattuali e commerciali legate al capitale sociale di un’impresa.  

Il JOBS Act autorizza le “Emerging Growth Company (EGC)” (Cunningham, 2012, p. 17), 

start-ups e imprese con un reddito lordo annuale inferiore a un miliardo di dollari, a 

raccogliere capitale di rischio attraverso campagne di crowdfunding fino ad un massimo di un 

milione di dollari americani per anno, per un massimo di cinque anni (Cunningham, 2012, p. 

3). Per poter ottenere fondi attraverso Internet, le imprese devono appoggiarsi ad un 

intermediario autorizzato, che può essere un broker/dealer, società autorizzate a 

commerciare strumenti finanziari, oppure una piattaforma di crowdfunding specializzata. Le 

imprese non possono quindi effettuare campagne Do-It-Yourself sul proprio sito per 

raccogliere fondi equity. I portali devono essere registrati sia presso la US Securities 

Exchange Commission (SEC), maggiore agenzia normativa di protezione degli investitori, e 

presso la Financial Industry Regulatory Authority (FINRA), ente regolatore dei mercati 

finanziari, al fine di ricevere l’autorizzazione per dare raccomandazioni agli investitori e 

raccogliere fondi da trasmettere poi alla start-up richiedente i finanziamenti (Cunningham, 

2012, p. 10 e segg.). L’impresa stessa non può fare pubblicità alla propria campagna di 

raccolta fondi se non attraverso l’intermediario (Cunningham, 2012, p. 115). Il trasferimento 
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dei capitali avviene unicamente in modalità “all or nothing” dopo il raggiungimento 

dell’obiettivo fissato ad inizio campagna (Lerro, 2013, p. 51). 

La piattaforma che funge da intermediario ha inoltre l’obbligo e la responsabilità di informare 

gli investitori in merito ai rischi insiti nelle operazioni di equity crowdfunding e a quelli relativi 

all’impresa che raccoglie i capitali; detiene la responsabilità di formare ed educare gli 

investitori e fornire loro i documenti informativi necessari per una valutazione adeguata 

dell’investimento. La piattaforma deve certificare che gli investitori sono stati informati e 

hanno compreso i rischi legati alla possibile perdita di capitale investito, la durata minima 

dell’investimento, l’assenza di garanzie, il significato e le conseguenze dei rischi legati ad 

investimenti in start-ups, imprese emergenti e piccoli emittenti. Il portale ha inoltre l’onere di 

aggiornare costantemente gli investitori in merito all’andamento della start-up finanziata 

(Cunningham, 2012, p. 11 e sgg.).  

Se fino al 2012 era acconsentito fornire consulenza e sollecitare attivamente investimenti agli 

investitori accreditati (persone facoltose), grazie al JOBS Act anche gli investitori non 

accreditati possono partecipare alle campagne di equity crowdfunding e finanziare le start-

ups acquistando le loro azioni tramite Internet (Lerro, 2013, p. 48). Il JOBS Act attua la 

protezione dei piccoli investitori inesperti ponendo dei limiti di investimento: gli investitori non 

accreditati possono investire più di 2'000 dollari oppure al massimo il 5% del loro reddito 

netto se esso è inferiore a 100'000 dollari e fino al 10% se il loro patrimonio netto è superiore 

a 100'000 dollari (Cunningham, 2012, p. 11-12).  

Entro il termine di 21 giorni dalla prima offerta di azioni l’intermediario deve aver messo a 

disposizione degli investitori e della SEC tutta la documentazione fornita dalla start-up 

richiedente i fondi. Lo stesso termine di 21 giorni è dato agli investitori che vogliono ritirare la 

propria offerta, oltrepassata questa scadenza decade il diritto di annullamento. Al fine di 

evitare ogni tentativo di speculazione in seguito all’acquisto, gli investitori hanno l’obbligo 

contrattuale e legislativo di tenere le azioni per almeno un anno senza poterle venderle sul 

mercato in cambio di liquidità (Cunningham, 2012, p. 14 e sgg.).  

In caso di negligenza per errata o mancata comunicazione di informazioni rilevanti agli 

investitori per la scelta di investimento, l’impresa è chiamata a risarcire gli investitori 

(Cunningham, 2012, p. 16).  

Le imprese autorizzate a raccogliere capitale attraverso campagne equity-based devono 

essere americane, questo in quanto il JOBS Act mira a rilanciare l’economia statunitense 

aumentando il prodotto interno lordo e il tasso di occupazione del paese (Lerro, 2013, p. 51).  

 

4.2. La regolamentazione italiana: il Decreto Crescita 2.0 e il Regolamento 
della Consob 

Prima tra tutti in Europa, l’Italia dal 2012 dispone di una normativa in materia di equity-based 

crowdfunding che si compone del Decreto Legge 18.10.2012, denominato Decreto Crescita 
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Bis o Decreto Crescita 2.0, e del Regolamento della Commissione Nazionale per le Società 

e la Borsa (Consob) adottato nel 2013. L’obiettivo è quello di favorire la raccolta di capitali 

per le start-ups in un momento di crisi finanziaria e al tempo stesso proteggere gli investitori 

dai rischi insiti in questo tipo di investimento (Lerro, 2013, p. 57 e segg.), al fine di sostenere 

la crescita economica in tutto il paese e l’occupazione, in particolar modo quella giovanile 

(Fregonara, 2014, p. 6).  

L’utilizzo dell’equity crowdfunding in Italia viene limitato al finanziamento di start-ups 

innovative. In particolare, la normativa italiana presenta delle facilitazioni, quali 

“semplificazioni, incentivi o riduzione di costi” (Lerro, 2013, p. 58), a favore di start-ups 

innovative in modo da poterne sfruttare appieno le potenzialità e stimolare la crescita 

dell’economia. Il legislatore ha definito i criteri che un’impresa deve soddisfare per essere 

qualificata come start-up innovativa ed avere così accesso a raccolte di finanziamenti online: 

si tratta di società di piccole dimensioni con sede in Italia con al massimo 48 mesi di vita 

attive nella produzione e nello sviluppo di prodotti e servizi innovativi ad alto valore 

tecnologico destinati alla vendita; non possono essere quotate su mercati regolamentati e 

non possono distribuire utili (CONSOB, s.d., p. 4). Un ulteriore parametro da soddisfare è la 

presenza di almeno uno dei seguenti tre requisiti in merito alle caratteristiche del personale 

impiegato e degli investimenti (Fregonara, 2014, p. 1): la start-up deve cospicuamente 

investire in ricerca e sviluppo; tra i propri dipendenti impiegati nella ricerca l’impresa deve 

avere più di un terzo del personale qualificato come dottori di ricerca o laureati; “essere 

titolari di un diritto di sfruttamento (almeno uno) di invenzioni industriali, elettroniche, 

biotecnologiche o di nuove varietà vegetali” (CONSOB, s.d., p. 4).  

La legge prevede inoltre la presenza di società italiane a supporto e sostegno dello sviluppo 

e della creazione di start-ups innovative, i cosiddetti incubatori.  

 

Le start-ups innovative possono raccogliere capitali unicamente appoggiandosi a piattaforme 

di crowdfunding specializzate, dove l’unica attività permessa deve essere quella del 

crowdfunding (Lerro, 2013, p. 96). La gestione dei portali viene fatta da soggetti autorizzati 

dalla Consob oppure da “gestori di diritto, ovvero banche e altre imprese di investimento 

autorizzate alla prestazione” di servizi di investimento (CONSOB, s.d., p. 6). I gestori dei 

portali sono controllati dalla Consob e il Regolamento della Consob prevede obblighi di 

diligenza, correttezza e trasparenza nonché obblighi informativi (Lerro, 2013, p. 98 e sgg.). I 

gestori privati non possono fornire agli investitori alcun tipo di consulenza in materia di 

equity-based crowdfunding, ma il loro ruolo è quello di rendere attenti gli investitori dei rischi 

e delle particolarità di un investimento in capitale sociale di una neo-società mettendo a 

disposizione le informative necessarie. Quando la piattaforma di crowdfunding è gestita da 

una banca o da una società di investimento, le regole per i gestori cambiano: le piattaforme 

devono sottostare alla Legge ordinaria delle banche e i gestori hanno la facoltà di interagire 

con gli investitori e di emanare suggerimenti di investimento (Lerro, 2013, p. 99 e sgg.).  
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Per poter investire in equity crowdfunding l’investitore deve accettare le condizioni e 

dichiararsi consapevole dell’investimento che sta effettuando, comprendendone rischi e 

caratteristiche. Al fine di favorire il finanziamento delle start-ups innovative e accelerare 

l’espansione del crowdfunding, da questo percorso di consapevolezza vengono esonerate le 

persone fisiche che investono 500 euro per singolo ordine o 1'000 euro complessivi all’anno 

e le persone giuridiche che investono 5'000 o rispettivamente 10'000 euro (CONSOB, s.d., p. 

9).  

La richiesta di fondi da parte delle start-ups innovative non può superare i 5 milioni di euro e 

l’operazione di raccolta di capitale ha successo unicamente se il 5% dei fondi richiesti viene 

sottoscritto da un investitore professionale (CONSOB, s.d., p. 10 e sgg.). Al contrario del 

JOBS Act, il regolamento italiano prevede la possibilità per gli investitori di avvalersi del 

diritto di recesso rinunciando alla quota sottoscritta e liquidandola entro 7 giorni dall’adesione 

oppure entro 7 giorni dalla data in cui vengono alla luce fatti nuovi o errori nelle informazioni 

presentate che avrebbero influito sulla decisione di investimento (Fregonara, 2014, p.15). 

Un’ulteriore differenza rispetto alla regolamentazione statunitense è relativa al trasferimento 

dei fondi alla start-up: in Italia esso può avvenire sia in modalità “all or nothing” che “keep it 

all”, ed è importante per l’investitore capire a quale tipo di crowdfunding sta partecipando e i 

differenti rischi a cui si espone.  

La regolamentazione prevede il divieto di negoziare i titoli acquisiti attraverso equity 

crowdfunding per tutto il periodo in cui la società rimane classificata come start-up 

innovativa, ovvero finché soddisfa i criteri per essere considerata tale, ma in ogni caso per i 

tre anni successivi alla raccolta fondi (CONSOB, s.d., p. 14 e sgg.).  

 

4.3. La regolamentazione svizzera 

Attualmente in Svizzera non esiste una normativa specifica sul crowdfunding. La raccolta di 

fondi online risulta quindi un’attività che “può essere svolta nel quadro della legislazione sui 

mercati finanziari esistente” (“Promuovere il "crowdfunding" e semplificare gli investimenti 

nelle PMI”, 2014). A seguito della mozione “Promuovere il “crowdfunding” e semplificare gli 

investimenti nelle PMI” presentata il 12.12.2014, nel Parere del Consiglio federale del 

06.03.2015 pubblicato sul sito del Parlamento svizzero si legge però che a causa delle 

molteplici forme di applicazione del crowdfunding l’ammissibilità delle singole attività legate 

alla raccolta di fondi deve essere esaminata individualmente dall’Autorità federale di 

vigilanza sui mercati finanziari svizzeri (FINMA) per capire se è necessaria un’autorizzazione 

(“Promuovere il "crowdfunding" e semplificare gli investimenti nelle PMI”, 2015).  

Nonostante la posizione del Consiglio federale sia rimasta invariata negli ultimi anni, il primo 

dicembre del 2014 la FINMA ha pubblicato la Scheda informativa Crowdfunding, documento 

informativo in merito ai rischi assunti dagli investitori e alla situazione giuridica attuale per i 

gestori delle piattaforme e per gli sviluppatori di progetti (FINMA, 2014, p.1). Da questo 
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documento si evince a livello generico per quali attività svolte dai gestori delle piattaforme e 

dagli sviluppatori di prodotto è necessaria un’autorizzazione da parte della FINMA. Senza 

autorizzazione è permesso raccogliere finanziamenti da un numero inferiore a 20 investitori 

per progetto (Frey, 2015, p. 52).  

Per quanto concerne le piattaforme, di norma i gestori non necessitano un’autorizzazione 

particolare da parte della FINMA se i finanziamenti non transitano sui conti dei gestori della 

piattaforma ma vengono versati direttamente al progettista. Al contrario, sempre in linea di 

principio, quando la piattaforma raccoglie i fondi sui conti del gestore e poi a campagna 

ultima li trasferisce al progettista, il gestore funge da operatore bancario e qualora eserciti 

l’attività a titolo professionale deve verificare a priori “la necessità di procurarsi 

un’autorizzazione bancaria” (FINMA, 2014, p.1). Il gestore che funge da operatore bancario 

deve inoltre rispettare le disposizioni in materia di riciclaggio di denaro in quanto “da un 

punto di vista professionale fornisce un servizio nell’ambito del traffico dei pagamenti 

soggetto all’obbligo di autorizzazione” (FINMA, 2014, p. 2). La Legge sul riciclaggio di denaro 

prevede che gli intermediari finanziari verifichino l’identità dei propri clienti e dei beneficiari 

economici dei patrimoni trasferiti sui conti della piattaforma di crowdfunding (Clemetson et 

al., 2015, p. 3).  

Nel caso in cui il gestore della piattaforme non fosse soggetto all’autorizzazione bancaria, 

esso è tenuto comunque a richiedere alla FINMA “un’autorizzazione come intermediario 

finanziario direttamente sottoposto (IFSD) oppure affiliarsi ad un organismo di autodisciplina 

(ODA) riconosciuto dalla FINMA” (FINMA, 2014, p. 2).  

I progettisti possono necessitare un’autorizzazione bancaria rilasciata dalla FINMA qualora 

sul proprio conto affluiscano da parte dei finanziatori fondi accettati a titolo professionale 

(FINMA, 2014, p. 2). In particolare questo succede quando i fondi vengono raccolti 

attraverso i modelli di crowdfunding lending- ed equity-based senza l’emissione di un 

prospetto informativo completo. La legge prevede l’obbligo di pubblicazione di un prospetto 

esplicativo in caso di emissione e offerta al pubblico di nuove azioni o obbligazioni, che sono 

proprie dell’equity-based crowdfunding e che in alcune circostanze possono rientrare nella 

definizione di social lending (Clemetson et al., 2015, p. 3).  

La FINMA può avviare accertamenti in caso di sospetta attività senza autorizzazione e 

qualora tale sospetto risulti fondato l’Autorità di vigilanza può intraprendere provvedimenti 

che possono estendersi fino alla liquidazione della piattaforma di crowdfunding (FINMA, 

2014, p. 3). Violazioni degli obblighi sopra menzionati e casi di frode non rientrano 

unicamente sotto i provvedimenti della FINMA ma sono anche punibili penalmente (Alois, 

2013).  
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5. I fattori critici di successo di una campagna di 
crowdfunding  

Il successo in una campagna di crowdfunding è determinato dalla raccolta di una quantità di 

fondi pari o superiore all’importo target prefissato entro il termine stabilito. Raggiungere 

l’obiettivo nelle campagne “all or nothing” determina la facoltà del progettista di ricevere i 

fondi finanziati dagli investitori per la realizzazione del suo progetto; non raggiungere il target 

significa invece non ricevere alcun capitale. Nelle campagne “keep it all” non raggiungere 

l’obiettivo comporta la raccolta solo di una parte del capitale auspicato. Non raggiungere il 

successo può essere interpretato come fattore negativo in quanto il progetto non ha 

raggiunto la quota predefinita di fondi necessari per la sua realizzazione, il progettista dovrà 

quindi trovare altre fonti di finanziamento per poter completare il capitale necessario alla 

realizzazione. A dipendenza degli obiettivi definiti dai progettisti invece, anche se conclusa al 

di sotto della soglia prestabilita, una campagna ben pianificata può portare dei benefici in 

termini di consapevolezza, validazione da parte della folla, superamento del test di mercato, 

nuovi contatti, esperienza e approfondimento di conoscenze (Castrataro et al., 2014, p. 86).  

La pianificazione di una campagna ben strutturata ed adeguata alle particolarità del progetto 

è un fattore essenziale per il successo di una raccolta fondi tramite crowdfunding. Come 

emerge dall’intervista al proprietario della DuBois et fils descritta brevemente nel capitolo 

precedente, l’utilizzo del crowdfunding può portare a risultati che vanno oltre la raccolta di 

capitali ma occorre grande impegno e un’attenta preparazione per intraprendere una 

campagna di crowdfunding di successo. Nel mondo del crowdfunding il successo non 

dipende unicamente dalla fortuna, ma deriva in primo luogo dalla preparazione strategica 

della campagna (Bonnie, 2014). Considerando che il crowdfunding è uno strumento 

relativamente nuovo, per portare avanti una campagna di raccolta fondi non esiste una 

ricetta di successo uguale per tutti, ogni progettista dovrà capire quale è il metodo migliore 

per raggiungere il pubblico e riuscire ad avere successo al termine della sua campagna 

(Castrataro et al., 2014, p. 77). Grazie alla condivisione di best practices e alcuni tratti 

comuni delle campagne, è possibile trovare degli elementi la cui presenza e la cui 

valutazione è essenziale per raggiungere il successo.  

 

Il modello di seguito illustrato nella Figura 7 vuole riassumere i fattori critici di successo 

presenti nel processo di crowdfunding: tutto inizia dall’idea imprenditoriale, passando per la 

campagna di raccolta fondi e arrivando alla possibilità di fare impresa realizzando il bene 

finanziato, sia esso un prodotto, un brano musicale oppure un evento sportivo.  

Il modello è seguito da una spiegazione dell’importanza del singolo elemento e delle attività 

da intraprendere in ogni fase del processo. Nell’Allegato 3 è proposta una checklist 

riassuntiva di tutti i fattori critici di successo individuati.  
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Figura 7: I fattori critici di successo di una campagna di crowdfunding  

 

Fonte: elaborazione dell’autore 

 

La parte più importante e più impegnativa di un crowdfunding è quella prima del lancio 

effettivo della campagna, alla quale segue poi la campagna vera e propria e infine il post-

campagna. Si dice che la pianificazione pre-campagna debba durare tanto quanto la 

campagna (Castrataro et al., 2014, p. 78) se non due volte tanto (HWTrek, 2014, p. 5), o 

addirittura il triplo (Pais et al., 2014, p.100).  

Secondo HWTrek (2014, p. 34) i principali problemi che causano l’insuccesso del 

crowdfunding derivano essenzialmente da una pianificazione inaccurata della campagna: 

obiettivo di finanziamento troppo elevato, comunicazione impersonale, mancanza di 

considerazione e di coinvolgimento dei finanziatori e delle community, mancanza di 

promozione ed inadempimento degli impegni presi nei confronti dei sostenitori.  

Questi sono solo alcuni degli aspetti che vengono analizzati nella preparazione della 

campagna ed è quindi importante consacrare tutto il tempo necessario alla fase prima del 

lancio della campagna al fine di essere preparati al meglio e poter raggiungere il successo a 

conclusione della raccolta fondi.  

 

5.1. Prima della campagna 

L’idea 

Il punto di partenza per intraprendere una campagna di crowdfunding è avere una chiara e 

precisa idea imprenditoriale da finanziare. L’idea alla base del progetto o prodotto che si 

intende realizzare deve eccellere in qualità, innovazione oppure deve interessare al pubblico 

a tal punto da riscuotere sufficiente successo tra gli utenti del web. Senza una buona idea il 

crowdfunding rischia di rivelarsi un insuccesso già in partenza.  
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L’analisi dei metodi di finanziamento 

Una volta definito ciò che si vuole creare si passa alla fase di analisi dei metodi di 

finanziamento esistenti al fine di identificare quello (o quelli) più adatto al progetto e che più 

si addice agli obiettivi posti dall’imprenditore. Occorre tener presente che non sempre il 

crowdfunding rientra tra questi, in molti casi può risultare il metodo di finanziamento perfetto 

oppure può essere adatto a far parte di un mix di finanziamento. Tutto dipende dall’idea alla 

base del finanziamento e dalle sue caratteristiche.  

 

La pianificazione della campagna di crowdfunding 

Qualora il crowdfunding risultasse uno strumento di finanziamento idoneo, l’imprenditore 

deve iniziare a pianificare concretamente la campagna molto tempo prima del suo inizio.  

Nella fase di progettazione della campagna il progettista come prima cosa deve essere certo 

di avere a disposizione tutte le conoscenze e le risorse necessarie, monetarie e non, per 

iniziare e portare a termine una campagna di raccolta fondi. L’imprenditore può lavorare da 

solo, ma questo risulta faticoso e sicuramente non adatto ad una prima esperienza di 

crowdfunding. Per la pianificazione della campagna è preferibile costituire un gruppo di 

lavoro: lavorare in team permette di avere più menti a disposizione per prevedere possibili 

scenari con cui verrà confrontata la campagna ed analizzarli da punti di vista diversi. Un 

costante brainstorming consente di confrontarsi, scambiare idee e far emergere nuovi spunti 

grazie ai singoli individui che compongono il gruppo. Analizzare, prevedere ed identificare in 

anticipo ogni eventualità che potrebbe insorgere durante il corso della campagna costituisce 

un elemento fondamentale per preparare il team ad affrontare ogni sfida nel minor tempo 

possibile (Castrataro et al., 2014, p. 78). Il fattore temporale insito nella velocità di risposta è 

importante perché gli internauti sono sempre connessi alla rete e considerano positivamente 

le risposte e le reazioni ottenute rapidamente giudicando in maniera negativa le attese.  

Occorre poi concentrarsi sulla pianificazione degli elementi costitutivi della campagna stessa. 

Innanzitutto è necessario scegliere il modello di crowdfunding più idoneo all’iniziativa da 

finanziare e il pubblico target. Bisogna essere consapevoli che non si potrà convincere tutti a 

finanziare la campagna, per questo è necessario selezionare il pubblico principale a cui 

rivolgere la campagna in funzione delle particolarità del progetto (Bonnie, 2014). La 

delimitazione di questi due fattori rappresenta un passo cruciale per il successo della 

campagna in quanto su questa prima valutazione si basano tutte le decisioni seguenti. È 

molto utile cercare i progetti simili o rivolti allo stesso target di pubblico per paragonare le 

campagne al fine di analizzarne i punti di forza a livello strategico e di marketing 

prendendone spunto, ma anche (e soprattutto) le debolezze al fine di evitare errori già 

commessi da altri e presentare quindi una campagna migliore (HWTrek, 2014, p. 5).  

Il titolo della campagna deve essere brillante ed accattivante: esso deve catturare 

l’attenzione del pubblico al primo sguardo e deve portare l’utente a selezionare il proprio 

progetto nel momento in cui ha davanti agli occhi una lunga lista di progetti alla ricerca di 
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finanziamenti. Oltre al titolo, è importante raccontare la storia del prodotto per trasmettere al 

pubblico la passione dell’imprenditore e far capire quale bisogno verrà soddisfatto o come la 

vita degli acquirenti verrà migliorata grazie al possesso e all’utilizzo del prodotto. Foto 

accattivanti e video promozionali di qualità servono ad attirare lo sguardo di quel pubblico 

che preferisce le immagini alle parole e non ha tempo o voglia di leggere lunghe descrizioni 

del prodotto.  

Per convincere gli investitori a finanziare il progetto è necessario offrire delle ricompense 

adeguate, sempre tenendo presente che il valore degli incentivi deve essere proporzionato 

alla donazione ricevuta, altrimenti rischiano di non essere sufficientemente interessanti 

oppure di dare l’idea che il progettista non sia professionale e non sia in grado di gestire 

accuratamente i fondi raccolti.  

Per essere credibili e ottenere la fiducia degli utenti occorre fissare un obiettivo di 

finanziamento realistico. Tale importo deve comprendere tutti i costi di produzione del 

prodotto, tutte le spese di marketing da sostenere prima, durante e subito dopo la 

campagna, il costo dei ringraziamenti da spedire, il costo di produzione dei rewards da 

distribuire ai finanziatori al termine della campagna (HWTrek, 2014, p. 10), nonché la 

commissione della piattaforma.  

Un altro elemento da considerare nella fase di pianificazione è la durata della campagna. Le 

piattaforme spesso impongono una durata massima che in media varia dai 30 ai 90 giorni 

per campagna a dipendenza dei portali, ma solitamente viene definita ottimale una durata di 

45 giorni (Castrataro et al., 2014, p. 79). Bisogna inoltre pianificare in che tempistiche si 

vuole che la produzione sia terminata al fine di poter consegnare ai finanziatori le eventuali 

ricompense previste dal modello di crowdfunding utilizzato (HWTrek, 2014, p. 9). 

L’ultimo fattore da valutare è il timing dell’inizio della raccolta fondi: azzeccare il periodo 

giusto per lanciare la campagna è essenziale. Come si usa dire “chi ben comincia è a metà 

dell’opera” ed è sicuramente molto stimolante per il progettista e il suo team di lavoro. Non 

bisogna dimenticare che in un campagna di crowdfunding è positivo iniziare bene, ma fino 

alla fine della campagna bisogna tenere vivo l’interesse del pubblico per riuscire ad 

accumulare nuovi finanziamenti fino al termine della raccolta. Secondo HWTrek (2014, p. 39) 

ai fini del successo è meglio iniziare le campagne di domenica o lunedì e porre il termine di 

venerdì o alla fine del mese, quando le persone ricevono il salario.  

 

A supporto della pianificazione della campagna, fase considerata cruciale per il successo di 

un crowdfunding, Castrataro e Wright propongono il cosiddetto TAMP (2014, p. 82), 

acronimo di Targets, Audit, Metodo e Piano/Preparazione. Questo processo suggerisce di 

effettuare, passo dopo passo, l’analisi di quattro fasi iniziando dai Targets, stadio in cui si 

esplicita l’obiettivo che vuole raggiungere il progettista e quali sono le implicazioni del 

progetto. Lo stadio Audit è quello per valutare le capacità, i beni e le risorse “a disposizione 

per gestire e portare avanti la campagna” (Castrataro et al., 2014, p. 84). Il Metodo ha lo 
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scopo di identificare il modello di crowdfunding idoneo e la scelta deve essere basata sui 

passi precedenti. La fase Piano/Preparazione dipende molto dal modello identificato ed è 

volta alla pianificazione e alla preparazione pratica della campagna.  

 

La promozione iniziale 

La promozione iniziale ha luogo prima del lancio della campagna e serve per informare in 

merito al crowdfunding e all’inizio di una raccolta fondi, generare interesse attorno al progetto 

e fare in modo che la gente inizi a parlarne ed a condividerne i dettagli sui social media. La 

pubblicità pre-campagna viene utilizzata anche per mettere le basi per creare una 

community interessata al progetto che sosterrà l’iniziativa ed il progettista, a sua volta 

diffonderà le notizie in merito al crowdfunding in corso ed auspicabilmente finanzierà 

l’iniziativa una volta iniziata la campagna.  

Scegliere i canali di comunicazione su cui essere presenti è fondamentale. Innanzitutto 

bisogna fare un’analisi dello stato delle proprie relazioni pubbliche e della tipologia di 

persone con cui si è già in contatto. Ideale è coinvolgere attorno al progetto una comunità di 

interessati al fine di riuscire a dare valore alle nicchie ed avvicinare all’iniziativa e al 

progettista stesso i simpatizzanti per l’argomento in maniera naturale e spontanea, 

spostando la questione da un livello finanziario ad uno più personale (Pais et al., 2014, p. 

99). 

Per coinvolgere i propri seguaci ed attirare nuovi supporters è necessario preparare un 

messaggio promozionale chiaro ed accattivante che comunichi l’intenzione di lanciare una 

campagna per finanziare un progetto dal basso, che trasmetta la fiducia del progettista nel 

successo della campagna e del prodotto e che sottolinei la necessità della collaborazione di 

tutti per realizzare il progetto. Risulta quindi importante adattare il contenuto del messaggio 

al pubblico a cui è rivolto al fine di trasmettere in maniera comprensibile le informazioni 

rilevanti (Castrataro et al., 2047, p. 78).  

Riuscire a costruire una community sui social media specifica per l’iniziativa da finanziare è 

sinonimo di grande interesse per il tema ma soprattutto per progetto e progettista. 

L’interesse può trasformarsi in propaganda e l’aumento di seguaci del progetto dà ottime 

speranze di versamenti. Il lavoro del progettista deve essere tale da riuscire a trasformare le 

aspettative di contributi in finanziamenti veri e propri. Questo processo serve per avvicinare 

al progetto il maggior numero di persone preparandole all’arrivo della campagna di 

crowdfunding, ma anche per pianificare il tipo di comunicazione e gli strumenti che si 

vorranno utilizzare per la pubblicità durante la campagna.  

 

La scelta della piattaforma 

La scelta della piattaforma su cui lanciare la campagna inizia dal tipo di modello di 

crowdfunding scelto per raccogliere fondi.  
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Un fattore principale che deve essere considerato nella scelta della piattaforma è il 

regolamento della piattaforma stessa. Il regolamento va consultato e compreso prima di 

iniziare la campagna in quanto esso definisce i modelli che vengono trattati, i costi, i metodi 

di pagamento permessi, la durata massima delle campagne e le modalità di trasferimento dei 

fondi raccolti all’imprenditore, “all or nothing” e/o “keep it all”.  

Scegliere una piattaforma che offre un unico tipo di modello può favorire il pubblico che 

finanzierà in maniera più tranquilla e sicura i progetti presenti sul portale in quanto a 

conoscenza del tipo di investimento che sta per fare, sia esso donation-, reward-, lending- o 

equity-based. Optare per una piattaforma che supporta più modelli ha il vantaggio di 

ampliare la propria visibilità anche ad utenti che intendono selezionare modelli di 

investimento diversi da quello della campagna.  

La commissione imposta dalla piattaforma incide molto sulla scelta della piattaforma e non 

bisogna dimenticare che l’importo obiettivo da finanziare deve essere adattato in funzione 

delle spese della campagna. A dipendenza del regolamento, i costi del portale possono 

venire addebitati al progettista sia in caso di raggiungimento del target prestabilito che in 

caso di mancato raggiungimento del traguardo.  

Le piattaforme delimitano i mezzi di pagamento ammessi: di norma viene permesso il 

pagamento con carta di credito, spesso anche attraverso PayPal ed alcune consentono il 

pagamento con i Bitcoins. Come la ticinese Progettiamo.ch, ci sono piattaforme che 

raccolgono unicamente promesse di pagamento senza incassare il denaro.  

 

5.2. Durante la campagna  

Prima di dare il via al crowdfunding è consigliabile diffondere a più persone possibile la data 

e l’ora precisa in cui si intende lanciare la campagna per fare in modo che i seguaci siano in 

attesa e pronti all’uscita della campagna (HWTrek, 2014, p. 26).  

Lanciare una campagna significa dare il via a tutto quanto si è progettato con impegno, 

tempo e fatica nei mesi precedenti. Dopo l’inizio della raccolta fondi tutto quanto si è 

ipotizzato può divenire realtà e per questo motivo è importante monitorare costantemente la 

campagna in modo da poterne valutare l’andamento ed eventualmente correggere ciò che 

non dà i risultati sperati e rafforzare gli elementi che suscitano grande interesse nel pubblico 

(Castrataro et al., 2014, p. 79).  

Le attività essenziali da intraprendere durante la campagna di crowdfunding sono 

principalmente due: raccogliere contributi finanziari e diffondere il più possibile la notizia 

dell’esistenza della campagna al fine di ricevere più fondi possibili.  

 

La raccolta di fondi 

La raccolta di fondi inizia dal momento esatto in cui si lancia la campagna di crowdfunding. 

Ideale è riuscire a raccogliere il maggior numero di finanziamenti nei primi momenti della 
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campagna in quanto questo permette di raggiungere una posizione favorevole nella lista dei 

progetti finanziabili che appaiono sulla piattaforma (A. Schueli, intervista, 28 agosto 2015). 

Ovviamente apparire tra i primi progetti visibili significa appartenere al gruppo di iniziative 

che verranno visitate maggiormente: chi entra su queste piattaforme alla ricerca di qualcosa 

di interessante da finanziare inizia a guardare i primi progetti disponibili senza avere il tempo 

di esaminare tutte le iniziative fino all’ultima pubblicata. Il posizionamento crea un grande 

vantaggio competitivo rispetto a quei progetti che appaiono in fondo alla prima pagina, sulla 

seconda o oltre. Per questo motivo l’obiettivo del progettista deve essere quello di essere tra 

le prime cinque iniziative finanziabili per la categoria di progetto a cui appartiene (sia essa 

tecnologia, arte, giochi o altre ancora).  

 

Già dal primo momento è essenziale aggiornare costantemente il pubblico in merito agli stadi 

della campagna e continuare a diffondere le informazioni in merito all’esistenza della 

campagna. Al fine di coinvolgere un numero sempre maggiore di persone la condivisione sui 

social media può essere di grande aiuto, il cui costo è unicamente legato al tempo impiegato 

per la pubblicazione e le risposte ai commenti ricevuti dagli utenti.  

 

La condivisione  

La promozione durante la campagna di crowdfunding è un elemento essenziale per il 

raggiungimento del successo in quanto permette al progetto di essere visto in poco tempo da 

molte persone ed aiuta a suscitare interesse attorno al progetto. Per raggiungere gruppi 

eterogenei è indispensabile utilizzare i mezzi di comunicazione adeguati per ognuno di essi. 

Il punto cruciale della comunicazione su più canali è la coerenza del messaggio che si vuole 

trasmettere ovunque pubblicato. La mancanza di uniformità nei contenuti del messaggio 

viene percepita dalle persone come debolezza ed incapacità in quanto, al giorno d’oggi, il 

pubblico è sempre più sensibile ad aspetti di questo tipo.  

 

La visibilità mediatica avviene di norma unicamente quando la campagna raggiunge il 

successo, fatto che favorisce ulteriormente la popolarità del prodotto e del progettista 

ideatore dell’iniziativa finanziata. Durante la campagna non ci si deve aspettare notorietà 

grazie alla pubblicità fatta dai media in quanto i mezzi di comunicazione di massa prediligono 

informare in merito a progetti già conclusi con successo rispetto a quelli in corso di 

finanziamento. Nel corso della campagna il progettista deve pertanto occuparsi in prima 

persona della visibilità della propria iniziativa pubblicizzando costantemente il proprio 

progetto.  

Di norma il pubblico preferisce finanziare una persona conosciuta che non un’iniziativa 

ideata da un ignoto progettista, pertanto il coinvolgimento personale del progettista è 

essenziale e viene percepito dal pubblico come fattore di sicurezza e autenticità del progetto 

(Castrataro et al, 2014, p. 77).  
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La promozione del progetto durante il corso della campagna richiede grande impegno da 

parte del progettista e del suo team di lavoro. Bisogna utilizzare i mezzi di comunicazione 

ideali identificati in funzione del budget a disposizione per il marketing promozionale durante 

la fase progettuale della campagna.  

Internet permette la condivisione rapida e a basso costo delle informazioni sfruttando le 

proprie conoscenze e le amicizie dei propri conoscenti. La Teoria di un mondo piccolo 

ipotizzata da Stanley Milgram sostiene che tutte le persone sono collegate tra loro attraverso 

conoscenze in comune da un numero di legami pari o minore a sei (“Teoria del mondo 

piccolo”, s.d.). Basandosi su questa teoria, grazie ai social media è possibile raggiungere un 

vasto numero di persone attraverso la susseguente condivisione reciproca delle informazioni 

e dei messaggi. Mezzi come Facebook, Twitter, Instagram e LinkedIn rappresentano un 

canale eccezionale da sfruttare per diffondere la notizia dell’esistenza di un progetto e della 

sua campagna di finanziamento.  

Alcune persone non amano la rete e per raggiungerle è necessario pubblicizzare la 

campagna di crowdfunding attraverso promozioni televisive ed articoli di giornale. La 

partecipazione del progettista ad eventi e manifestazioni collegate al tema del proprio 

progetto permette di raggiungere quei simpatizzanti che prediligono il contatto umano al 

computer ed ai social media.  

Esiste la possibilità di acquistare spazi pubblicitari online per avere maggiore visibilità. Questi 

mezzi hanno un costo e bisogna quindi assicurarsi della loro efficacia, altrimenti i finanziatori 

potrebbero essere infastiditi dall’inutile utilizzo di denaro per pubblicità improduttive.  

 

Per mantenere visibile il progetto e conservare l’interesse del pubblico è consigliabile 

divulgare e pubblicare aggiornamenti frequenti in merito al progetto e al raggiungimento del 

target (Castrataro et al., 2014, p. 90). Questo tipo di informazione serve per costruire 

relazioni con i finanziatori e non perdere il loro interesse dopo aver ricevuto il loro contributo 

(HWTrek, 2014, p. 32).  

 

5.3. Dopo la campagna 

Conclusa la campagna giunge il momento di trarre le conclusioni. Se la campagna ha avuto 

successo si riceveranno a breve i fondi raccolti e, dopo i festeggiamenti per l’esito positivo 

della raccolta, è necessario iniziare la produzione senza perdere tempo al fine di rispettare i 

termini prestabiliti, in particolar modo qualora ci fossero da consegnare le ricompense. 

Quando invece l’obiettivo di finanziamento non viene raggiunto è necessario fare un’analisi 

dei fattori che hanno portato all’insuccesso al fine di trarre degli insegnamenti utili ed essere 

preparati al meglio per una futura campagna di crowdfunding. Dopo aver valutato se il 

prodotto è quello giusto, bisogna capire se occorre svilupparlo ulteriormente oppure se 

durante la campagna è stato sottovalutato qualche elemento importante. Sicuramente non 
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tutte le componenti di una campagna infruttuosa saranno da modificare radicalmente, ma 

alcune andranno aggiunte, altre completamente riviste, altre ancora tolte o potenziate.  

Qualora il modello di crowdfunding fosse “keep it all” e l’obiettivo di raccolta non venisse 

raggiunto, il progettista e il suo team devono immediatamente mobilitarsi per trovare altri 

sostenitori esterni al crowdfunding per finire di finanziare l’iniziativa. Probabilmente i soldi 

raccolti non saranno sufficienti per iniziare la produzione e, specialmente in caso di 

campagne reward-based, bisogna comunque rispettare i termini per consegnare ai 

sostenitori la ricompensa offerta.  

 

Ringraziare i finanziatori 

Non bisogna mai dimenticare che dietro ai finanziamenti raccolti ci sono delle persone che 

hanno deciso di sostenere la campagna ed essi hanno delle aspettative nei confronti del 

progettista che non vanno sottovalutate. Importante è quindi ringraziare i sostenitori della 

campagna di crowdfunding così da mettere le basi per costruire un rapporto duraturo con 

loro. Dire grazie alla generosità è un atto di rispetto e di umiltà che viene sempre apprezzato 

dai finanziatori.  

 

È tempo di fare impresa 

I finanziamenti dei sostenitori hanno reso possibile raccogliere il capitale desiderato ed è 

quindi arrivato il momento di lanciare l’impresa ed iniziare la produzione del bene finanziato 

senza perdere tempo. L’inizio di una nuova attività non sarà facile, ma grazie all’attenta 

pianificazione fatta prima dell’uscita della campagna il processo sarà meno complicato ed il 

progettista potrà finalmente realizzare il suo sogno e diventare imprenditore a tutti gli effetti, 

oppure gli organizzatori di un evento potranno finalmente dedicarsi ai lavori di preparazione 

dello stesso.  
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6. Le testimonianze di crowdfunding in Ticino 

L’incontro con tre imprenditori ticinesi ha lo scopo di approfondire i fattori critici di successo 

del crowdfunding dando voce a chi li ha vissuti in prima persona. Gli imprenditori intervistati 

sono stati identificati attraverso servizi televisivi per quanto riguarda Serena Maisto, grazie 

alla piattaforma Progettiamo.ch per Luka Ferrara di Rud Bir e tramite conoscenze personali è 

stato possibile incontrare via Skype Alessandro Schueli.  

Le testimonianze sono state effettuate chiedendo agli intervistati di narrare la propria 

esperienza di crowdfunding raccontando tutto quanto è risultato particolarmente rilevante per 

loro a partire dal momento in cui sono venuti a conoscenza del fenomeno, dall’inizio alla 

conclusione della campagna fino alla realizzazione della propria iniziativa. Le domande guida 

utilizzate saltuariamente dall’intervistatore durante le testimonianze sono riportate 

nell’Allegato 4.  

Grazie a queste interviste è stato possibile attuare un processo di verifica al modello 

proposto nel capitolo precedente.  

 

6.1. L’atelier di Serena Maisto 

Serena Maisto è un’artista ticinese trentenne che ha utilizzato il crowdfunding per finanziare 

la ristrutturazione del suo atelier a Massagno attraverso una campagna Do-It-Yourself dal 

nome “Give me 5.-“ (dall’inglese “Dammi il 5.-“) iniziata il 25 novembre 2014 e terminata il 23 

aprile 2015. Ispirata dal successo internazionale, in cinque mesi Serena è riuscita a 

raccogliere circa 6'000 franchi, per lei una vera sorpresa: non pensava che in Ticino il 

crowdfunding potesse funzionare! 

La pubblicità alla campagna è avvenuta essenzialmente a livello personale e attraverso i 

social media. Sulla sua pagina Facebook Serena ha pubblicato in tre occasioni un invito a 

sostenere la sua campagna, mentre ogni evento mondano era un momento favorevole per 

incontrare persone e far girare la voce della sua raccolta fondi.  

Vista la moltitudine di domande ricevute, Serena ha pubblicato uno schema riassuntivo ed 

esplicativo del meccanismo che si cela dietro al crowdfunding in quanto molte persone non 

ne conoscevano il funzionamento o erano ignari dell’esistenza dell’idea di raccogliere piccoli 

importi da molte persone.  

A campagna conclusa Serena ha notato che la maggior parte dei finanziatori della sua 

campagna non erano persone a lei conosciute. Molte persone hanno infatti detto a Serena 

che purtroppo non avevano 100 franchi da darle; oppure che un imprenditore deve 

guadagnarsi i soldi lavorando e non chiedendoli agli altri; oppure ancora che fare 

crowdfunding è sinonimo di rubare i soldi alle persone. Numerosi finanziamenti di 5 dollari o 

4 euro arrivano dall’estero donati da persone a lei sconosciute. Tanti amici le hanno versato 

online importi grandi mentre moltissime persone le hanno dato personalmente i soldi in 
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contanti. Serena ha così creato un salvadanaio presso il suo atelier per raccogliere i fondi di 

quelle persone che non volevano utilizzare il sito internet.  

Durante la campagna Serena ha continuamente aggiornato la pagina Facebook sullo stato 

della campagna e sull’avanzamento dei lavori di ristrutturazione dell’atelier, cosa che ha 

permesso al suo pubblico di vedere come venivano investiti i soldi donati.  

La campagna era di tipo reward-based e per ogni donazione Serena ha offerto come 

corrispettivo un vaso per i fiori da lei prodotto, indistintamente dall’importo ricevuto. La 

campagna non ha avuto luogo sul sito Progettiamo.ch in quanto, oltre a non voler pagare 

l’eventuale commissione della piattaforma, la pagina web di Serena disponeva già dello shop 

online la cui struttura era pronta per raccogliere fondi.  

 

6.2. Rud Bir di Luka Ferrara 

Luka Ferrara è un quarantenne ticinese che lavora come speaker in radio su Rete Tre, in 

arte Luka Rude Boy, e produce la birra artigianale Rud Bir presso il Centro dell’Artigianato 

Ticinese a Gordola.  

Luka conosceva il crowdfunding dal successo mondiale e la sua è stata una delle prime 

campagne ticinesi presentate agli esordi della piattaforma Progettiamo.ch: gli Enti Regionali 

per lo Sviluppo del Territorio gli hanno chiesto di esporre tra le primissime campagne per 

raccogliere fondi il progetto del suo birrificio per raccogliere fondi. La sua campagna è 

avvenuta al contrario rispetto alla prassi: se di norma i fondi vengono raccolti per realizzare 

un progetto, la sua campagna si è differenziata dalle altre in quanto i fondi di cui aveva 

bisogno per realizzare il birrificio erano già interamente disponibili, in parte finanziati da lui 

stesso e per il resto ricevuti attraverso un prestito in qualità di start-up ticinese. Lo scopo 

della campagna, presentata attraverso un video promozionale in cui veniva mostrato l’intero 

impianto già installato e funzionante, era quello di raccogliere fondi per abbattere il prestito 

ottenuto. Per il pubblico è stato difficile capire che era ancora possibile donare dei fondi 

nonostante i finanziamenti raccolti risultassero già pari al 100%. Al contrario, a conferma del 

fatto che la conoscenza del crowdfunding e del suo funzionamento siano ancora limitate, 

molte persone si sono complimentate con Luka per il raggiungimento dell’obiettivo.  

La campagna era di tipo reward-based: in base all’importo versato veniva offerta una 

ricompensa che variava in base all’importo corrisposto e partiva dal diritto di ricevere due 

confezioni da sei bottiglie di birra fino a ricevere una tessera socio che garantisce lo sconto 

del 10% su tutti gli acquisti fatti presso il birrificio.  

La pubblicità della birra e della campagna è avvenuta principalmente a livello personale in 

quanto Luka non crede molto nell’efficacia dei social media, anche se Rud Bir possiede una 

pagina Facebook, ed il prodotto che lui offre è legato al territorio e ad una vera e propria 

cultura della birra artigianale. Ad ogni evento ticinese a cui Rud Bir ha partecipato, Luka ha 

cercato di trasmettere i valori che si celano dietro la birra artigianale e alla passione di 
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mastro birraio. Solo così è stato possibile avvicinare amici e conoscenti alla birra artigianale, 

alla sua consumazione ed alla raccolta di fondi avviata sulla piattaforma Progettiamo.ch.  

La campagna concretamente non ha riscontrato il successo auspicato da Luka, in quanto i 

fondi promessi a Rud Bir sono risultati pari a 1'400 franchi e circa tre quarti dei finanziatori 

sono amici di Luka, contattati da lui personalmente per richiedere la partecipazione alla 

campagna. Dei fondi promessi da terzi, solo una parte è stata realmente incassata in quanto 

la piattaforma Progettiamo.ch non raccoglie fondi da trasferire al progettista a campagna 

ultimata, ma unicamente promesse di finanziamento. Questo fatto lascia un po’ di perplessità 

sulla fattibilità del crowdfunding in Ticino e sull’aiuto che una piattaforma come 

Progettiamo.ch possa rappresentare per gli imprenditori ticinesi.  

Il lato positivo della campagna di Rud Bir, una start-up ai suoi inizi, è stata quella di poter 

avere una prima pianificazione della produzione e un’ottima campagna di marketing: tutti i 

visitatori della piattaforma Progettiamo.ch sono venuti a conoscenza dell’esistenza di un 

birrificio artigianale a Gordola.  

 

6.3. Legends of the four Kingdoms, TAB IT e BÆNDIT di Alessandro 
Schueli 

Alessandro Schueli è un imprenditore ticinese trentenne che negli ultimi sei anni ha vissuto 

tra Singapore e Hong Kong. Ha utilizzato il crowdfunding sulle piattaforme americane in tre 

occasioni, ognuna delle quali per una tipologia di prodotto differente: il gioco di carte 

Legends of the four Kingdoms, l’applicazione per cellulari TAB IT e gli occhiali da sole 

BÆNDIT con parti intercambiabili. Ogni campagna ha avuto un riscontro facilmente 

analizzabile da Alessandro. Per il gioco di carte la soglia fissata su Kickstarter era troppo alta 

e i fondi raccolti non sono stati sufficienti per raggiungere il successo e il relativo 

trasferimento dei fondi al progettista. Per quanto riguarda l’applicazione per smarphones 

TAB IT, il crowdfunding su Indiegogo non era lo strumento di finanziamento adatto: al 

contrario di un prodotto, un’applicazione che offre unicamente un servizio non ha niente di 

interessante da offrire come ricompensa se non un ringraziamento scritto, considerato che il 

reward gioca un ruolo fondamentale per convincere i finanziatori ad investire nel progetto. 

BÆNDIT è stata invece una campagna di successo: non solo essendo gli occhiali da sole un 

prodotto e non un servizio, le ricompense offerte hanno permesso di suscitare interesse nel 

pubblico. L’aspetto determinante è stato che la campagna è stata inclusa tra le campagne 

più interessanti pubblicizzate dalla piattaforma Indiegogo per un determinato giorno, cosa 

che ha permesso al progetto di acquisire enorme visibilità e raccogliere così praticamente 

tutti i 22'000 dollari in un solo giorno. La campagna non ha quindi avuto bisogno di essere 

ulteriormente pubblicizzata in quanto la soglia era già stata raggiunta.  

In ognuna delle tre esperienze di crowdfunding Alessandro ha iniziato istintivamente la 

raccolta fondi pronto a festeggiare il successo. Oggi, a posteriori, per tutte le campagne 
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Alessandro si rimprovera di non aver prestato più attenzione alla preparazione della 

campagna, così come di non aver effettuato tutta la pubblicità e la propaganda che viene 

raccomandata prima del lancio ufficiale della campagna.  

Indipendentemente dall’esito delle sue esperienze, Alessandro crede che il crowdfunding sia 

un ottimo strumento che permette ai neoimprenditori di realizzare le proprie idee. Grazie ad 

una raccolta fondi che raggiunge il successo è infatti possibile per il progettista ottenere 

credibilità in rete e sul mercato, fattore che permette di attirare ulteriore pubblico e futuri 

clienti. Componente essenziale per raggiungere il successo è l’idea alla base del 

crowdfunding: se è buona e attrattiva e la preparazione dell’imprenditore è ottimale, il 

successo è assicurato! 
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7. Il crowdfunding ticinese: risultati ed analisi delle interviste 

Il crowdfunding in Ticino è presente da un anno soltanto ed è pertanto prematuro paragonare 

il mercato della Svizzera italiana con altri mercati più collaudati, come ad esempio quello 

della Svizzera tedesca o dell’Italia. Per ora è difficile trarre delle conclusioni definitive circa la 

presenza del crowdfunding su suolo ticinese ed in merito al suo attuale livello di sviluppo.  

Giusto è però fare un’analisi del progresso raggiunto fino ad oggi ed una valutazione 

dell’evoluzione che il fenomeno del crowdfunding riuscirà a registrare in futuro nel Canton 

Ticino. Pertanto è necessario cercare di capire se il crowdfunding presente oggi nella 

Svizzera italiana ha realisticamente ulteriore potenziale ed è corretto pensare che 

attualmente esso si situi nella fase iniziale del suo sviluppo, oppure se nell’arco dei trascorsi 

mesi sia già arrivato alla sua massima espansione ed sia quindi destinato a stazionare su 

questi livelli e verosimilmente a sparire in breve tempo.  

 

Serena Maisto, Luka Ferrara ed Alessandro Schueli sono concordi nelle potenzialità del 

crowdfunding e suggerirebbero a chiunque di sperimentarlo in quanto è un ottimo strumento 

per finanziare neoimprenditori che hanno difficoltà di accesso ai crediti tradizionali. Tutti e tre 

sostengono che nel crowdfunding non ci sia nulla da perdere ma unicamente da 

guadagnare, considerando inoltre che il marketing e la visibilità legati alle campagne di 

raccolta fondi costituiscono elementi vincenti derivanti direttamente ed indirettamente da 

questo strumento.  

Dopo aver sperimentato il crowdfunding in Ticino, Serena e Luka reputano però che ci sia 

molto lavoro da svolgere per fare in modo che raggiunga il successo nella Svizzera italiana e 

si sviluppi a tal punto da collaudarsi e restare presente come alternativa di finanziamento. 

Infatti la mancanza di conoscenza del tema è un elemento ricorrente di tutte le esperienze 

ticinesi di crowdfunding ed è presente in tutte le fasce di età: non solo le persone di età 

superiore ai 35-40 anni, magari meno informate sulle ultime novità tecnologiche, ma ne 

ignorano il significato anche molti giovani, da cui ci si aspetterebbe una conoscenza 

maggiore del tema in quanto costantemente connessi alla rete e aggiornati sui trends di 

successo internazionali.  

Per aumentare la probabilità che il crowdfunding si sviluppi ulteriormente nella Svizzera 

italiana rispetto al discreto successo riscosso finora ed evitare che il tentativo ticinese si 

concluda troppo precocemente, è fondamentale fare in modo che le persone vengano a 

conoscenza della sua esistenza e del suo significato, ne comprendano le potenzialità e che 

la diffidenza lasci lo spazio all’interesse. Occorre diffondere il successo internazionale di 

questo strumento al fine di coinvolgere il pubblico ticinese in raccolte fondi future ed 

incentivarlo ad utilizzare questo mezzo di finanziamento dal basso e creare una vera e 

propria cultura del finanziamento collettivo.  
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Per garantire un futuro al crowdfunding occorre quindi rimediare a queste lacune e cercare di 

raggiungere un numero sempre maggiore di persone. Per farlo è necessario parlarne e farne 

parlare, spargendo la voce attraverso il passa parola ed in questo senso media, social media 

e testimonial sono essenziali: maggiore è il livello di conoscenza e di diffusione del 

crowdfunding, più alto è il livello di interesse e di coinvolgimento e maggiore è la disponibilità 

al finanziamento delle persone. A livello mediatico nella Svizzera italiana si è parlato molto di 

questo sistema di finanziamento nel mese di giugno del 2014 in occasione del lancio della 

prima piattaforma ticinese Progettiamo.ch e nell’ottobre del 2014 alla nascita del portale 

Swiss Starter: ci sono stati dei servizi televisivi alla RSI e TeleTicino e giornali come Il 

Corriere del Ticino, Azione, 20 Minuti ed altri ancora hanno pubblicato articoli in merito. 

Internet è verosimilmente il luogo dove si può trovare il maggior numero di informazioni e 

pubblicazioni sul crowdfunding ticinese ed internazionale: su svariati siti si è parlato di 

raccolte fondi online ma attualmente è Tio a pubblicare e condividere il maggior numero di 

informazioni in generale e sulla piattaforma Progettiamo.ch, con la quale collabora, in 

particolare.  

Grazie ai social media la diffusione di informazioni è diventata molto veloce e senza costi, le 

informazioni maggiormente rilevanti possono essere condivise e lette da un grandissimo 

numero di persone. Luka Ferrara reputa che in Ticino il contatto umano sia vincente rispetto 

all’utilizzo dei social media e nella sua campagna di crowdfunding ha puntato maggiormente 

sulla comunicazione personale che non su quella virtuale. A suo parere, mezzi come 

Facebook sono efficaci per informare la gente della propria campagna di raccolta fondi, ma 

bisogna interagire a livello personale per concretizzare la raccolta di finanziamenti. Anche 

Serena Maisto ha utilizzato Facebook per raggiungere un grande numero di persone e 

tenere aggiornati i suoi seguaci in merito all’avanzamento dei lavori di ristrutturazione, ma 

come Luka ha poi lavorato molto a livello personale per ottenere un maggior numero di 

finanziamenti.  

I testimonial sono coloro che hanno già avuto una o più esperienze di crowdfunding il cui 

esito è stato positivo e sono importanti in quanto trasmettono personalmente informazioni in 

merito al raggiungimento dell’obiettivo prefissato pubblicizzando positivamente il 

finanziamento collettivo. Considerando che in Ticino le esperienze di successo sono ancora 

limitate, le testimonianze di chi ha già affrontato una campagna di raccolta di capitali non 

sempre sono positive. Ne è l’esempio Luka Ferrara di Rud Bir: Luka crede nel crowdfunding 

ed è convinto che sia un ottimo strumento di finanziamento innovativo, è però titubante 

sull’esito concreto che esso possa avere nella Svizzera italiana per finanziare progetti 

imprenditoriali e quando parla della sua esperienza si è reso conto di trasmettere tale 

scetticismo ai suoi interlocutori. Al contrario di quanto lui stesso si aspetterebbe da una 

persona che ha già avuto esperienze di crowdfunding, Luka ammette che in seguito alla sua 

campagna non del tutto soddisfacente non ha pressoché più seguito né finanziato alcun 

progetto presentato sulla piattaforma Progettiamo.ch. Serena Maisto ed Alessandro Schueli 
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sono invece degli ambasciatori del crowdfunding locale ed internazionale e quando possono 

sostengono altri imprenditori che come loro sono alla ricerca di finanziamenti.  

 

Il crowdfunding ticinese e quello internazionale: le differenze  

Il crowdfunding ticinese presenta delle grandi differenze rispetto a quello internazionale, già 

a partire dalla presentazione dei progetti. Se le campagne ticinesi prediligono molte parole e 

qualche fotografia di presentazione, le campagne esposte su piattaforme come Kickstarter o 

Indiegogo sono caratterizzate da un accattivante video professionale di presentazione in cui i 

progettisti si espongono in prima persona per raccontare il proprio progetto e convincere il 

pubblico a contribuire alla propria iniziativa. Le due campagne in corso su Swiss Starter 

vengono presentate attraverso dei video, ma in nessuno dei due casi l’imprenditore compare 

ed è un narratore a raccontare il progetto. Le piattaforme internazionali puntano molto sulla 

collaborazione e sullo scambio tra imprenditori e finanziatori, ed infatti è sempre presente 

uno spazio dove gli utenti possono comunicare con i progettisti ponendo domande o 

lasciando feedback. Su Swiss Starter è previsto un blog dove la piattaforma pubblica le 

notizie principali legate al portale e dove gli utenti registrati possono lasciare commenti. 

Progettiamo.ch ha una sezione dedicata alle news di ogni campagna dove il progettista può 

pubblicare aggiornamenti o informazioni di qualsiasi natura.  

L’elemento distintivo del crowdfunding ticinse che stupisce maggiormente è che 

Progettiamo.ch, l’unica piattaforma che supporta i modelli donation- e reward-based, non 

raccoglie fondi ma unicamente promesse di finanziamento. Infatti l’aspetto della campagna di 

Rud Bir ad aver maggiormente deluso Luka è stato il mancato versamento di contributi 

promessi da finanziatori, persone che hanno deciso spontaneamente di sostenere il suo 

progetto e che poi in maniera incomprensibile non hanno dato seguito all’impegno preso. 

Alessandro Schueli, vivendo in Asia, ha utilizzato piattaforme internazionali e non conosce il 

portale ticinese, ma è sorpreso che attraverso Progettiamo.ch i fondi non vengano 

effettivamente versati dai finanziatori ed il compito di raccogliere tali contributi è a carico 

dell’imprenditore. A suo parere uno dei vantaggi principali del crowdfunding di successo è 

che al termine della campagna i fondi raccolti vengono quasi immediatamente trasferiti 

all’imprenditore il quale ha velocemente la liquidità a disposizione e può quindi iniziare subito 

a lavorare. Questo permette infatti di lanciare la produzione in tempi brevi dalla fine della 

campagna ed essere in grado di rispettare i termini proposti ai finanziatori, cosa difficilmente 

realizzabile se occorre aspettare e sperare che i fondi promessi vengano effettivamente 

incassati. Ad avviso di Alessandro, gli Enti Regionali per lo Sviluppo del territorio dovrebbero 

incentivare gli imprenditori ticinesi ad utilizzare le piattaforme internazionali al fine di essere 

confrontati con un crowdfunding di più grandi dimensioni e con possibilità di successo più 

elevate per prodotti interessanti, grazie anche al fatto che il crowdfunding internazionale ha 

un raggio di azione decisamente più ampio rispetto al quello ticinese.  
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Verifica del modello 

Attraverso le interviste ai tre imprenditori ticinesi è stato possibile verificare e confermare che 

in una campagna di crowdfunding di successo è fondamentale la presenza degli elementi 

presentati nel modello esposto nel capitolo 5.  

Essenziale e cruciale è l’idea, il prodotto o il progetto attorno al quale costruire la propria 

campagna: senza una buona idea imprenditoriale alla base non è possibile fare un 

crowdfunding di successo. Il progettista deve inoltre essere fermamente convinto e 

trasmettere la sua certezza e fiducia nella bontà dell’idea e nel successo che raggiungerà.  

L’analisi dei metodi di finanziamento e la valutazione dell’appropriatezza del crowdfunding 

quale strumento per raccogliere capitali è fondamentale, come confermato da Alessandro in 

seguito alla sua esperienza con la campagna per finanziare l’applicazione TAB IT: se il 

crowdfunding non è il metodo di finanziamento adeguato, il pubblico non è interessato a 

sostenere la campagna ed il progetto non raggiunge il successo.  

La fase che precede l’inizio della campagna di crowdfunding è impegnativa ma 

indispensabile: tutti e tre gli imprenditori intervistati hanno ammesso che la preparazione al 

crowdfunding è molto importante. Anche se richiede molto tempo ed energie, lo stadio della 

pianificazione della campagna e della promozione prima del lancio della raccolta fondi 

permette di affrontare la campagna nel migliore dei modi: una buona progettazione fa 

aumentare le probabilità di successo. Tutti gli elementi costitutivi di un crowdfunding devono 

essere ponderati intelligentemente, dall’importo obiettivo alla durata dalla campagna, come 

per esempio conferma la raccolta senza successo di Alessandro per il gioco di carte 

Legends of the four Kingdoms il cui importo target era troppo elevato.  

La scelta della piattaforma è un passo importante: essere a conoscenza delle condizioni 

imposte dal portale per una raccolta di fondi è essenziale. Ad esempio Serena non sarebbe 

disposta a pagare una commissione al portale, mentre Alessandro non utilizzerebbe mai una 

piattaforma che raccoglie promesse di finanziamento e non contributi veri e propri.  

Durante la campagna bisogna lavorare molto al fine di raggiungere un numero elevato di 

persone e raccogliere più fondi possibile. A crowdfunding ultimato Serena, Luka ed 

Alessandro hanno fatto un’analisi di quanto intrapreso durante le rispettive campagne e per il 

futuro tutti si sono ripromessi di lavorare di più per ottenere più visibilità e raccogliere un 

numero maggiore di finanziamenti.  

I ringraziamenti non vanno mai dimenticati: dire grazie a chi ha permesso di realizzare il 

proprio sogno imprenditoriale è un dovere ed è sempre ben gradito da chi ha effettuato un 

finanziamento. Questo passo è importante anche per convincere i finanziatori a contribuire 

alla realizzazione di altri progetti in futuro.  

Il momento finale del crowdfunding significa per l’imprenditore iniziare la produzione e dare il 

via alla propria impresa. Sarà quindi possibile produrre i rewards promessi ai finanziatori e 

iniziare a vendere il proprio prodotto.  
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Le caratteristiche del crowdfunding ticinese 

Indipendentemente dalla presenza degli elementi sopra menzionati, il crowdfunding ticinese 

incontra degli aspetti strettamente legati alla cultura locale dai quali può dipendere il 

successo della singola campagna ma anche il successo generale del crowdfunding nella 

Svizzera italiana.  

Un fattore non trascurabile è l’ampiezza locale del crowdfunding ticinese e questo ha delle 

ripercussioni sul numero di donazioni. Il Ticino è un piccolo Cantone dove si dice che tutti 

conoscono tutti, questo implica una sorta di fiducia nel prossimo in quanto per cultura, non è 

usanza trasferire dei soldi a persone sconosciute. Generalmente, infatti, le donazioni 

avvengono in favore di enti benefici rinomati, di più o meno grandi dimensioni, il cui scopo è 

noto ed è provato che i fondi ricevuti vengano utilizzati per le attività promosse, in 

preponderanza cause nobili e socialmente utili. Il crowdfunding prevede invece che il 

trasferimento di denaro avvenga in favore di una persona singola che, molto probabilmente, 

non si conosce personalmente specialmente quando il raggio di ampiezza del fenomeno è 

su scala internazionale. In Ticino le raccolte di capitale hanno un carattere locale o iper-

locale perché è attraverso le proprie conoscenze dirette che l’imprenditore riesce a fare leva 

sulla solidarietà e sulla reciprocità delle persone e a raccogliere la maggior parte dei fondi 

necessari al suo progetto. Il timore di perdita dei soldi aumenta quando il versamento è in 

favore di un progetto il cui esito non è assicurato. Prima di trasferire del denaro ci si assicura, 

nei limiti del possibile, che la persona che incasserà la donazione utilizzi i fondi per lo scopo 

promosso e non stia cercando di mettere in atto una frode. Oggi la paura di subire una truffa 

è sempre maggiore in quanto i casi sono costantemente in aumento ed i mezzi a 

disposizione così come la tecnologia attuale permettono molto più facilmente di ingannare 

chiunque non presti troppa attenzione ai dettagli. In questo senso Progettiamo.ch offre una 

garanzia maggiore rispetto alle altre piattaforme di crowdfunding in quanto i progetti vengono 

dapprima approvati e poi, una volta raggiunto il successo alla fine della campagna, viene 

garantita una supervisione sulla realizzazione del progetto (“Una piattaforma a sostegno 

delle iniziative ticinesi”, 2015).  

Un altro fattore non trascurabile da cui può dipendere il successo del crowdfunding è legato 

alle abitudini di pagamento dei consumatori. Ad eccezione della piattaforma ticinese 

Progettiamo.ch, il crowdfunding generalmente prevede il versamento di contributi finanziari 

su un sito internet, la piattaforma o il sito personale del progettista, attraverso l’utilizzo di una 

carta di credito. Secondo uno studio effettuato dalla SIX Payment Services (2013), i 

pagamenti quotidiani effettuati in Svizzera avvengono principalmente attraverso carte di 

debito e contanti, seguono poi solo in terza posizione le carte di credito (“Abitudini di 

pagamento dei consumatori”, 2013). In tutte le categorie analizzate dallo studio, quali per 

esempio la stazione di benzina, la farmacia, i negozi di abbigliamento e di arredamento o il 

supermercato, la carta di credito si classifica sempre al terzo posto quale metodo di 

pagamento preferito, ad eccezione della prenotazione dei viaggi dove la carta di credito è il 
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mezzo di pagamento più utilizzato. Uno studio di Comparis.ch ha intervistato oltre 1300 

svizzeri in merito al loro utilizzo della carta di credito (Permentier, 2015). Il sondaggio mostra 

che solo il 48% degli intervistati utilizza la carta di credito quotidianamente, mentre il restante 

52% la utilizza su base occasionale, sporadica, unicamente online oppure in viaggio 

(Permentier, 2015). Nonostante questo, secondo uno studio effettuato dall’Ufficio federale di 

statistica (UST) riportato da Tio in merito agli acquisti online, la Svizzera si situa al terzo 

posto su scala europea, preceduta unicamente da Regno Unito e Danimarca (“Gli svizzeri al 

terzo posto europeo per acquisti online”, 2015).  

Da questi dati si può constatare che gli svizzeri nei normali acquisti effettuati di persona in un 

negozio hanno una certa avversità ad effettuare pagamenti con la carta di credito, mentre 

negli acquisti online sembrerebbe esserci una certa propensione all’utilizzo di questo mezzo 

di pagamento. Dalle esperienze ticinesi di Serena e Luka sembra però che nella Svizzera 

italiana ci sia ancora qualche ostilità nell’utilizzo dei mezzi elettronici per effettuare 

pagamenti online: Serena ha dovuto infatti istituire un apposito salvadanaio per raccogliere le 

donazioni effettuate in contanti da persone che non volevano utilizzare il sito internet o la 

carta di credito per contribuire alla ristrutturazione del suo atelier, mentre Luka su richiesta 

dei finanziatori ha dovuto emettere delle polizze di versamento pagabili all’ufficio postale in 

quanto le persone non erano in grado di effettuare trasferimenti bancari elettronici.  

 

Le difficoltà riscontrate in Ticino quali la scarsa conoscenza del crowdfunding, la 

caratteristica locale, lo scetticismo verso questo nuovo metodo di finanziamento innovativo e 

verso l’utilizzo di sistemi di pagamento elettronici nonché la mancanza di fiducia a finanziare 

persone e progetti sconosciuti, vengono rilevate anche in Italia dove verosimilmente la 

cultura è molto simile a quella presente nella Svizzera italiana ed accomuna i due popoli più 

di quanto essi stessi siano disposti ad ammettere.  

Pais, Peretti e Spinelli (p. 84) scrivono infatti che “il mercato italiano del crowdfunding è 

ancora debole e assume una caratterizzazione prevalentemente locale. […] Oltre alla scarsa 

diffusione delle forme di pagamento elettronico, si rileva una scarsa conoscenza dello 

strumento e un atteggiamento di diffidenza”. I problemi da cui deriva lo scetticismo italiano 

nascono da “elementi di natura prettamente socioculturale: non conoscenza assoluta del 

crowdfunding e diffidenza sull’utilizzo dello strumento, di cui non sempre vengono compresi i 

meccanismi di funzionamento” (Pais et al., 2014, p. 84). Anche per l’equity crowdfunding la 

situazione è analoga in quanto vengono registrate quote di partecipazione molto basse in 

entrambe le regioni: in Italia circa lo 0,3% a metà del 2014 e pressoché pari a zero in Ticino, 

dove l’unica piattaforma esistente è Swiss-Starter. Le problematiche sembrano simili e 

occorre fare fronte ad “un pubblico di investitori che probabilmente ha ancora bisogno di 

educazione in questo campo e un bacino potenziale di aziende al momento ancora limitato” 

(Pais et al., 2014, p. 84).  
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In un’intervista rilasciata al servizio di approfondimento della puntata de Il Quotidiano del 17 

febbraio 2015 (RSI, 2015) in merito al futuro del crowdfunding in Ticino, il Professor Tuor 

sostiene che per avere successo è necessaria la presenza della credibilità del progettista in 

qualità di persona che richiede finanziamenti oppure della società alla ricerca di 

finanziamenti attraverso il modello equity-based che deve inoltre essere ben conosciuta e 

godere di un’ottima visibilità sul territorio. In aggiunta a quanto detto dal Professor Tuor 

limitatamente al modello equity-based, il fattore socioculturale sembra essere un terzo 

elemento fondamentale per il successo di una campagna donation- e reward-based in 

Ticino. I progetti che hanno riscosso maggiore successo sulla piattaforma Progettiamo.ch si 

contraddistinguono per un carattere sociale, probabilmente derivante dal fatto che per i 

finanziatori che non conoscono i progettisti risulta importante lo scopo a cui viene destinato 

l’utilizzo dei fondi raccolti. Dei 16 progetti finanziati con successo sulla piattaforma 

Progettiamo.ch alcuni sono infatti legati ad aspetti sociali, come per esempio le campagne 

“Un fugone per gli InSuperAbili” necessario al trasporto di ragazzi disabili per partecipare a 

competizioni sportive (Gruppo Carrozzella inSuperAbili, s.d.), oppure “Un parco per tutti… a 

bordo della Joelette!” per permettere a persone disabili di essere accompagnate in montagna 

(Progetto Parco Nazionale del Locarnese, s.d.) oppure ancora “Arteterapia” per offrire un 

corso gratuito alle persone diversamente abili che vogliono esprimersi attraverso l’arte del 

disegno, della scultura e del mosaico (Scuola di Scultura, s.d.). Altri sono legati alla cultura 

locale e altri ancora al territorio, come le campagne “Super8: digitalizzazione professionale di 

pellicole d’epoca” (Associazione REC, s.d.) o “La storia della Capriasca tra suoni e immagini” 

(Archivio Audiovisivo di Capriasca e Val Colla, s.d.), oppure il progetto “Salviamo i 

balestrucci!” che ha ottenuto il premio per il concorso aperto ai giovani utilizzatori del 

crowdfunding offerto dall’ERS Locarnese e Vallemaggia (SOS Uccelli Selvatici, s.d.), oppure 

ancora “Amici del LAGO” per offrire un programma di attività volte alla valorizzazione del 

Lago Maggiore (Centro di competenza Lago Maggiore, s.d.). Gli imprenditori che utilizzano la 

piattaforma Progettiamo.ch per finanziare le loro attività sono pochi ma ci sono, né è 

l’esempio Rud Bir, oppure la campagna “Impacchettiamo la farina bona” (Progetto Parco 

Nazionale del Locarnese, s.d.) oppure ancora “La pietra locale trasformata in gioiello” 

(Progetto Parco Nazionale del Locarnese, s.d.). Tutti svolgono attività artigianali legate al 

territorio ed hanno trovato un pubblico adeguato grazie alla piattaforma Progettiamo.ch. Altri 

imprenditori ticinesi, come Serena e Alessandro, non hanno utilizzato la piattaforma ma 

hanno raggiunto ugualmente il successo attraverso canali più adeguati alle loro iniziative.  

I progetti svizzeri di successo finanziati sui siti internazionali, alla ricerca di un più ampio 

mercato di sostenitori, appartengono invece a settori diversi, dalle arti alla tecnologia.  

 

Conclusioni e raccomandazioni 

I portali ticinesi sono a conoscenza delle particolarità culturali locali e della mancanza di 

conoscenza del crowdfunding sul territorio. Infatti in un’intervista da parte di TIPIÙ, alla 
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domanda sulla previsione dello sviluppo futuro della piattaforma, il team di Progettiamo.ch 

risponde: “indubbiamente c’è ancora molto lavoro da fare per far conoscere la piattaforma e 

promuovere i progetti. Il nostro obiettivo è quello di guadagnare la fiducia dei potenziali 

finanziatori per far sì che le raccolte fondi a sostegno dei progetti avvengano sempre di più 

online e diventino così un meccanismo naturale di finanziamento. Lo scopo è quello di 

coinvolgere insieme istituzioni e cittadini per rafforzare l’impegno a sostegno delle iniziative 

proposte sul territorio” (“Una piattaforma a sostegno delle iniziative ticinesi”, 2015). Come 

spiega Igor Franchini, responsabile della piattaforma Progettiamo.ch, nell’intervista rilasciata 

al giornale Azione (Nicolò, 2015), Progettiamo.ch raccoglie promesse di finanziamento e non 

donazioni in quanto è nota la difficoltà dei ticinesi a registrarsi sulla piattaforma e a registrare 

promesse di pagamento.  

Per cercare di coinvolgere maggiormente la popolazione, l’Ente Regionale per lo Sviluppo 

Locarnese e Vallemaggia (ERS-LVM) ha emesso un bando di concorso, tutt’ora in corso, “a 

sostegno di micro-progetti promossi da giovani (18-30 anni) nel Locarnese” (ERS-LVM, 

2014) il cui obiettivo è quello di avvicinare i giovani allo sviluppo di progetti e 

all’autoimprenditorialità (ERS-LVM, 2014), così come all’utilizzo del crowdfunding 

incentivandoli ad utilizzare la piattaforma Progettiamo.ch: i primi 10 progetti candidati che 

raggiungeranno il 50% del proprio obiettivo di finanziamento riceveranno in premio lo stesso 

ammontare di fondi raccolti, fino ad un massimo di 5'000 franchi, da parte dell’ERS-LVM 

(ERS-LVM, 2014).  

 

Michele Karpf è studente SUPSI in Economia Aziendale, lavora presso il Garage Karpf di 

Faido, l’azienda di famiglia, ed al contempo è revisore dei conti del patriziato di Faido. Per 

compensare i costi annuali della segheria risanata qualche anno fa, il patriziato ha dovuto 

trovare una soluzione per alleggerire il carico di queste spese sul suo bilancio. L’idea di 

Michele è quella di realizzare una piantagione di abeti da coltivare e vendere durante il 

periodo natalizio al fine di finanziare i costi della segheria. Il progetto è stato elaborato in 

dettaglio durante l’ultimo anno di studi presso la SUPSI e per realizzare il progetto, su 

suggerimento della Professoressa Piana, Michele ha pensato di realizzare un crowdfunding 

al fine di raccogliere i fondi iniziali necessari per la piantagione e la sua recinzione.  

La campagna di Michele verrà lanciata nel corso del mese di novembre sulla piattaforma 

Progettiamo.ch ed il finanziamento della campagna sarà composto da sussidi pubblici e 

finanziamenti privati raccolti attraverso contributi personali e tramite crowdfunding. Il 

carattere regionale e biologico, il marchio Ticino e BioSuisse nonché le certificazioni 

necessarie seguono i trends attuali e la previsione di farsi aiutare da alcuni asilanti presenti 

nel Comune di Faido nello svolgimento di piccoli compiti legati alla piantagione risponde a 

delle problematiche presenti in tutto il Cantone.  
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Agli imprenditori della Svizzera italiana che come Michele hanno intenzione di intraprendere 

una campagna di raccolta fondi si raccomanda di prestare attenzione ai fattori critici di 

successo, utilizzando come supporto la checklist proposta nell’Allegato 3. Per valutare le 

possibilità di terminare la raccolta con esito positivo è opportuno tenere ben presente le 

caratteristiche del crowdfunding ticinese in relazione a quelle della propria iniziativa. In tal 

senso, in occasione della scelta della piattaforma è consigliabile estendere la valutazione ai 

siti svizzeri e a quelli internazionali al fine di identificare il luogo più adatto per trovare un 

pubblico adeguato all’iniziativa da finanziare.  

 

Michele ha delle ottime probabilità di raggiungere l’obiettivo di finanziamento in quanto il suo 

progetto racchiude tutti gli elementi tipici delle campagne ticinesi di successo: Michele e la 

sua famiglia sono attivi e conosciuti nella zona, il prodotto è locale e le raccolte di 

finanziamenti avverranno anche tramite cedolini postali. L’aspetto socioculturale non manca: 

da una parte verrà offerta la possibilità di andare a tagliare il proprio abete da soli, 

accompagnati dai figli o in compagnia, e chi lo desidera potrà avere il proprio albero di 

Natale consegnato a casa, dall’altra parte la piantagione potrà essere visitata anche dagli 

allievi delle scuole della regione a scopo didattico.  
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8. Conclusioni 

Il crowdfunding si presenta come strumento innovativo di finanziamento collettivo ed il suo 

successo globale deriva essenzialmente da due fattori: da un lato la crisi finanziaria che ha 

attraversato il mondo intero in seguito al collasso dei subprime e dall’altra il progresso 

tecnologico che nel corso nell’ultimo decennio ha stravolto il modo di comunicare e di 

raccogliere contributi. L’unione di questi due fattori sommata alla reciprocità ed alla 

solidarietà delle persone crea questo meccanismo di finanziamento che ha permesso di 

abbassare le barriere di ingresso al credito e aumentare la condivisione del capitale. Il 

crowdfunding si concretizza nella scelta di un modello utilizzato in campagne di raccolta 

fondi su piattaforme specializzate o sul sito internet del progettista al fine di finanziare 

progetti imprenditoriali altrimenti difficilmente realizzabili. Oltre alla raccolta di capitali, il 

crowdfunding può essere utilizzato per sondare il mercato di sbocco di un prodotto e valutare 

le possibilità di successo future, mettere in atto una sorta di pre-vendita che permette di 

pianificare la produzione iniziale nonché coinvolgere un grande numero di persone e creare 

con loro una collaborazione duratura ottenendo grande visibilità.  

In Svizzera il crowdfunding esiste dal 2008 e sta registrando un crescente interesse, mentre 

in Ticino è presente solo dal 2014 ed il suo successo dipende principalmente da tre fattori, 

due dei quali strettamente legati ad aspetti della cultura locale: la propensione a donare soldi 

unicamente a chi si conosce personalmente, la mancanza di conoscenza dell’esistenza del 

crowdfunding nonché la scarsa diffusione dell’utilizzo di mezzi elettronici di pagamento. Da 

questi elementi derivano la dimensione iper-locale del fenomeno e lo scetticismo da parte di 

molti in merito alle potenzialità del crowdfunding. Di conseguenza i progetti principalmente 

finanziati attraverso il crowdfunding ticinese sono quelli che hanno una chiara impronta 

socioculturale e attraverso la piattaforma Progettiamo.ch i crowdfunding che riscuotono 

maggiore successo presentano delle componenti legate ad aspetti sociali, alla cultura locale 

ed al territorio. Gli imprenditori ticinesi che hanno maggiore successo cercano finanziamenti 

per svolgere attività artigianali e che quindi presentano un elevato legame con il territorio.  

I rischi insiti nel crowdfunding sono molteplici e pertanto molti Paesi hanno o stanno 

lavorando a specifiche leggi. Sebbene al momento in Svizzera sembra non essere 

necessaria una regolamentazione specifica, in futuro sarà indispensabile introdurre delle 

regole mirate per proteggere imprenditori e finanziatori da frodi o abusi e rendere il mercato 

del crowdfunding più sicuro e trasparente. Una futura legislazione favorirà ulteriormente la 

crescita dell’utilizzo del crowdfunding su tutto il territorio nazionale.  

I fattori critici di successo proposti per trasformare un’idea imprenditoriale in impresa grazie 

al crowdfunding sono stati confermati dalle testimonianze raccolte. Per raggiungere il 

successo occorre prestare particolare importanza alla fase precedente l’inizio della 

campagna di raccolta fondi, dedicando il giusto tempo alla pianificazione e alla previsione di 

tutti gli elementi costituenti la campagna e con cui essa verrà confrontata, nonché alla 
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promozione iniziale. Durante la campagna bisogna concentrarsi sulla raccolta di 

finanziamenti attraverso una costante condivisione di informazioni relative alla campagna ed 

all’avanzamento dei lavori. A campagna conclusa, oltre a festeggiare il successo, è doveroso 

ringraziare i finanziatori ed iniziare immediatamente a fare impresa per rispettare i termini e 

gli impegni presi nei confronti di chi ha sostenuto l’iniziativa.  

Dalle interviste sono scaturiti altri aspetti importanti da tenere in considerazione quando si 

pensa al crowdfunding e quello più importante tra tutti è che gli sforzi da fare per diffondere 

in Ticino la conoscenza di questo strumento sono ancora molti. La scarsa conoscenza del 

fenomeno crea un certo scetticismo nella popolazione e le potenzialità del crowdfunding 

rischiano di non riuscire ad emergere nella Svizzera italiana rimanendo nascoste dietro il 

successo internazionale.  

 

La Svizzera è considerata uno dei tre Paesi più innovativi su scala mondiale (Realini, 2015, 

p. 51) ed anche in Ticino la presenza di nuove imprese all’avanguardia è in costante 

aumento (Centro competenze inno3, 2015). Gli incubatori presenti in Svizzera come il 

politecnico di Losanna (EPFL) e quello di Zurigo (ETHZ) favoriscono la creazione di nuove 

idee e la loro realizzazione è permessa grazie all’ottenimento di cospicui finanziamenti privati 

(Realini, 2015, p. 51). 

Le start-ups hanno poche garanzie per accedere ai crediti tradizionali ed i neoimprenditori 

svizzeri che non hanno il supporto dei politecnici federali faticano o non riescono a disporre 

dei capitali necessari per realizzare le proprie iniziative. Di conseguenza il crowdfunding 

rappresenta un’ottima soluzione per aggirare il problema del finanziamento iniziale e 

permettere un rafforzamento della cultura imprenditoriale ticinese i cui benefici vanno a 

favore della popolazione e delle generazioni future, evitando che i giovani imprenditori si 

spostino in località più favorevoli allo sviluppo dell’imprenditorialità.  

 

Per studiare meglio il mercato del crowdfunding nella Svizzera italiana e fare una previsione 

più precisa dei volumi che esso andrà a coprire in futuro, si raccomanda di estendere l’analisi 

del successo del crowdfunding ticinese ad un campione più ampio di imprenditori. Si 

consiglia inoltre di effettuare un’analisi dei sostenitori al fine di approfondire le motivazioni 

che spingono i finanziatori a contribuire o meno alla realizzazione di un progetto. In tal senso 

sarà interessante identificare quale è il profilo ideale del finanziatore ed individuare un modo 

per aggirare gli ostacoli che attualmente impediscono al crowdfunding di decollare, con 

particolare riferimento all’utilizzo dei mezzi di pagamento elettronici e alla mancanza di 

fiducia in progetti che non sono legati alla cultura, alla socialità e al territorio ticinese.  
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Allegato 1 – Le piattaforme europee di crowdfunding 

Di seguito viene presentata una breve descrizione dei 15 portali che secondo Priti Ambani di 

Crowdsourcing Week sono ritenute le piattaforme europee più conosciute 

(http://crowdsourcingweek.com/top-15-crowdfunding-platforms-in-europe/). Le informazioni 

sono prese dall’articolo “Top 15 Crowdfunding Platforms in Europe”, dai siti delle piattaforme 

stesse e dal libro “Crowdfunding. La via collaborativa all’imprenditorialità” (pagine 36-53).  

Crowdcube (www.crowdcube.com) è stata lanciata in Gran Bretagna nel 2010 ed è la prima 

piattaforma di equity-based crowdfunding a livello mondiale e la più grande a livello 

britannico. Si rivolge ad investitori sofisticati che possono quindi comprendere i rischi legati a 

questo tipo di investimento.  

Funding Circle (www.fundingcircle.com) è la piattaforma inglese leader nel settore del social 

lending: in maniera semplice e veloce mette in collegamento investitori e piccole imprese, di 

norma start-ups, e permette la raccolta di capitali attraverso prestiti ad interessi bassi.  

La piattaforma francese Ulule (www.ulule.com) è stata fondata nel 2010 e sembra essere la 

prima piattaforma di crowdfunding a livello europeo. Si contraddistingue dalle altre 

piattaforme donation- e reward-based europee per essere in prima istanza una community 

che finanzia progetti creativi provenienti da tutto il mondo (Pais et al. 2014, p. 48).  

Il portale FundedByMe (www.fundedbyme.com) è stato lanciato in Svezia nel 2011. Attiva in 

ambito donation e reward, la piattaforma era inizialmente indirizzata unicamente al mercato 

locale per poi ampliarsi al mercato globale introducendo anche la formula equity (Pais et al., 

2014, p. 47).  

La piattaforma belga MyMicroinvest (www.mymicroinvest.com) dove i progettisti ricevono i 

fondi unicamente dopo il raggiungimento della soglia prefissata, in cambio gli investitori 

ricevono una quota del guadagno.  

L’olandese Symbid (www.symbid.com) è una delle prime piattaforme di equity-crowdfunding 

a livello mondiale.  

La piattaforma francese KissKissBankBank (www.kisskissbankbank.com) è una piattaforma 

reward-based dedicata a progetti creativi ed innovativi.  

Il sito spagnolo Goteo (www.goteo.org), attraverso due chiamate di raccolta, intreccia la 

raccolta di finanziamenti e la collaborazione professionale proveniente dall’esterno.  

Il portale britannico equity-based Seedrs (www.seedrs.com) ha come obiettivo quello di 

facilitare la raccolta di fondi in particolare per start-ups. Una particolarità a carattere sportivo: 

la piattaforma ha iniziato una collaborazione con il tennista Andy Murray in qualità di 

consulente per le campagne in ambito sportivo, della salute e di abbigliamento.  

La danese Boomerang (https://www.booomerang.dk/) è la prima e la più grande piattaforma 

reward-based dove imprenditori, artisti, associazioni ed altri agenti creativi possono ricevere 

supporto finanziario sia da un nuovo network che da finanziatori già esistenti e conosciuti.  

L’italiana DeRev (www.derev.com), oltre al fundraising che permette la raccolta fondi senza 

limiti o soglie prestabilite, permette la firma di petizioni e la pubblicazioni di discorsi.  

http://crowdsourcingweek.com/top-15-crowdfunding-platforms-in-europe/
http://www.crowdcube.com/
http://www.fundingcircle.com/
http://www.ulule.com/
http://www.fundedbyme.com/
http://www.mymicroinvest.com/
http://www.symbid.com/
http://www.kisskissbankbank.com/
http://www.goteo.org/
http://www.seedrs.com/
https://www.booomerang.dk/
http://www.derev.com/
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Viene poi citata la piattaforma tedesca equity-based Companisto (www.companisto.com) che 

permette di investire in start-ups e nel settore immobiliare.  

La finlandese Invesdor (www.invesdor.com) permette agli imprenditori di scegliere quale 

metodo di raccolta fondi vogliono utilizzare nonché chi può investire nel loro progetto.  

Chiude l’elenco la piattaforma svizzera WeMakeIt (www.wemakeit.com) che viene esposta 

nel capitolo 3.2. relativo alle piattaforme svizzere di crowdfunding.  

Tra i vari portali viene nominata la piattaforma israeliana OurCrowd (www.ourcrowd.com) 

che nonostante sia geograficamente fuori dal continente, è in stretta concorrenza con le 

piattaforme europee di equity-crowdfunding.  
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Allegato 2 – Le piattaforme svizzere di crowdfunding 

Di seguito le principali piattaforme svizzere, in ordine alfabetico. Le informazioni presentate 

sono raccolte da Crowdfunding Monitoring Switzerland 2015 e dai siti stessi delle 

piattaforme.  

100-Days (www.100-Days.net) è un sito reward- e lending-based nato nel 2012 aperto a 

progettisti provenienti da tutto il mondo. Come dice il nome stesso della piattaforma, le 

campagne di raccolta di capitali durano di norma 100 giorni ma il termine può essere fissato 

liberamente da ogni progettista. La commissione è del 5% del capitale obiettivo da versare 

unicamente se tale soglia viene raggiunta. La piattaforma offre non solo la possibilità di 

esporre il proprio progetto al fine di attirare finanziamenti, ma mette a disposizione anche un 

servizio di coaching, un manuale di consigli e raccomandazioni per portare a termine con 

successo la campagna, 500 volantini per pubblicizzare la campagna e supporto per sapere 

come migliorare e portare avanti la propria campagna. Un’ulteriore particolarità del sito è che 

gli investitori possono finanziare le campagne anche via SMS.  

Cashare (www.cashare.ch), nata nel 2008, è la prima piattaforma svizzera di crowdfunding. 

Dal lancio offre la possibilità di raccogliere fondi attraverso il social lending a tassi ritenuti 

interessanti sia per i progettisti che per i finanziatori e dal 2012 supporta anche il modello 

reward-based. È una piattaforma “keep it all” e la commissione è pari al 5% dei fondi raccolti. 

C-crowd (www.c-crowd.com) è attiva dal 2011 come piattaforma equity-based. Come si 

legge dal sito, il portale si presenta come piattaforma che permette l’incontro di imprenditori 

innovativi e finanziatori per realizzare una nuova forma di finanziamento democratizzando il 

concetto di business angels. La commissione trattenuta è pari al 10% dei fondi raccolti.  

CreditGate24 (www.creditgate24.com) è un sito social lending nato nel 2014. Di ogni 

progetto viene valutata ed esposta la qualità della solvibilità, assegnando ad ogni credito una 

graduatoria trasparentemente rendicontata. Alcune particolarità: i progetti con rating A (il più 

alto su una scala di otto) di norma raggiungono gli elevati obiettivi di finanziamento; dei 

progettisti si conosce età, nazionalità e luogo di domicilio. Del progetto viene esposta la 

categoria (traslochi, vacanze, mezzi di trasporto, ecc.), viene indicato se sono stati 

consegnati documenti a supporto del progetto, se il progettista ha mezzi propri a 

disposizione, se è assicurato e se è iscritto a registro di commercio.  

GivenGain (www.givengain.com) è una piattaforma donation-based aperta a progetti di 

organizzazioni non-profit e di individui selezionati a livello internazionale, nata già nel 2001 

come luogo di incontro per filantropi. Si definisce un sito che permette di collegare attivisti e 

cause globali attraverso progetti di forma “prendi tutto”. La commissione addebitata ai 

progetti varia tra il 2 e il 5% dei fondi raccolti.  

GoHeidi (www.goheidi.ch) è una piattaforma reward-based lanciata nel 2014 e si focalizza su 

progetti selezionati localizzati nella regione del Lago di Ginevra. I progetti accolti devono 

essere svizzeri e possono avere una durata massima di 90 giorni e la commissione 

trattenuta è del 9,5%, che include i costi di transazione e il margine.  

http://www.100-days.net/
http://www.cashare.ch/
http://www.c-crowd.com/
http://www.creditgate24.com/
http://www.givengain.com/
http://www.goheidi.ch/
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I believe in you (www.ibelieveinyou.ch) è nata nel 2013 come piattaforma reward-based 

specializzata nel finanziamento di progetti sportivi. È aperta ad ogni sportivo, professionale o 

amatoriale a livello individuale, di squadra, di associazioni, e altro ancora. La piattaforma è 

finanziata da sponsor e da commissioni sui progetti pari al 9% del capitale target (composto 

da 5% di tassa amministrativa e 4% di costi di transazione). La piattaforma esiste anche per 

progetti sportivi sul territorio austriaco attraverso il sito www.ibelieveinyou.at.  

International Create Challenge (www.createchallenge.org) è un portale internazionale di tipo 

reward-based costituito nel 2014. La piattaforma nasce dal fatto che la Svizzera è tra i Paesi 

più innovativi del mondo e per questo gli ideatori del portale hanno voluto creare un mezzo 

che fungesse da acceleratore e permettesse ai progettisti di trasformare la propria idea in un 

prodotto realizzabile, attraverso il supporto e il mentoring di International Create Challenge. 

La commissione è pari al 5% della cifra obiettivo.  

Investiere (www.investiere.ch) è una piattaforma equity-based nata nel 2010. Si tratta di una 

community di 6'000 investitori interessati a finanziare delle start-ups delle quali viene 

analizzata la probabilità di successo futuro da esperti interni ed esterni alla piattaforma. Gli 

investitori pagano una fee del 4,5% dell’importo finanziato, percentuale che viene reinvestita 

automaticamente nel progetto finanziato da parte della piattaforma. La commissione è invece 

pari al 6.5% della somma raccolta e viene addebitata al progetto solo nel caso in cui il target 

venga raggiunto.  

Miteinender erfolgreich (www.miteinander-erfolgreich.ch) è un portale reward- e lending-

based. Nata nel 2014 come prima piattaforma lanciata da una banca, la Banca Cantonale di 

Basilea, è aperta a progetti della Svizzera tedesca ed il trasferimento dei fondi avviene su 

base “tutto o niente”. La commissione è pari al 10%, di cui il 6% è relativo a costi di 

transazione.  

Moboo (www.moboo.ch) è nata nel 2012 come portale reward-based. Aperta a progetti 

provenienti da tutto il mondo attivi nei settori senza scopo di lucro, artistici, creativi e micro-

imprenditoriali. Applica il modello “prendi tutto” e addebita una commissione pari al 10% dei 

fondi obiettivo.  

ProjektStarter (www.projektstarter.ch) è una piattaforma reward-based nata nel 2011 a 

supporto delle iniziative svizzere. La commissione è dell’8% del capitale target e solo del 5% 

per progetti junior, ovvero quelli esposti da imprenditori con età inferiore ai 25 anni. La 

piattaforma ha a disposizione anche un’applicazione per smartphones.  

SoSense (www.sosense.org) è nata nel 2012 come portale globale donation-based e 

permette anche la forma equity-based attraverso il collegamento con sotto-piattaforme. I 

progetti attualmente esposti sul sito sono progetti umanitari a sostegno di bambini e donne 

che abitano in Paesi africani in difficoltà o profughi di guerra.  

Veolis (www.veolis.ch) è un sito nato nel 2013 ed offre la possibilità agli imprenditori di 

usufruire dei modelli donation-, lending- ed equity-based. L’obiettivo è quello di finanziare 

progetti nell’ambito delle energie rinnovabili e delle innovazioni cleantech. Se di norma i siti 

http://www.ibelieveinyou.ch/
http://www.ibelieveinyou.at/
http://www.createchallenge.org/
http://www.investiere.ch/
http://www.miteinander-erfolgreich.ch/
http://www.moboo.ch/
http://www.projektstarter.ch/
http://www.sosense.org/
http://www.veolis.ch/
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chiamano i finanziatori backers, su Veolis vengono definiti “ecobackers”. La commissione è 

pari al 6.5%, di cui il 2% sono costi di transazione.  

We can fund (www.wecan.fund) è una piattaforma di social lending nata nel 2012 per 

finanziare progetti di piccole e medie imprese svizzere. La commissione è pari al 4% dei 

fondi raccolti per i progetti che hanno successo. I progetti vengono analizzati e classificati in 

base ai rischi connessi.  

We Make It (www.wemakeit.net) nata nel 2012 è la più grande piattaforma in Svizzera e una 

delle maggiori a livello europeo di crowdfunding reward-based. È aperta a progetti nazionali 

e provenienti dai Paesi limitrofi quali Francia, Germania ed Austria, per finanziare iniziative 

appartenenti a svariati settori. Gli utenti della piattaforma sono circa 60'000 e la percentuale 

di successo dei progetti pubblicati è pari al 70%. Gli uffici a Zurigo, Basilea, Losanna, Berlino 

e Vienna offrono supporto ai progettisti in qualità di coach, consigli e supporto per portare a 

termine con successo la propria campagna di raccolta fondi. La commissione prelevata dal 

portale è pari al 10% dei fondi obiettivo, di cui il 4% rappresenta i costi di transazione.  

Nella lista proposta da Crowdfunding Monitoring Switzerland 2015 appare anche la 

piattaforma di social lending DonoBot (www.donobot.com). Come si legge dalla pagina 

LinkedIn della direttrice Martina Muttke, la piattaforma è nata a metà del 2014 ed a partire da 

maggio 2015 è stata momentaneamente sospesa.  

 

  

http://www.wecan.fund/
http://www.wemakeit.net/
http://www.donobot.com/
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Allegato 3 – Checklist: gli elementi essenziali di un crowdfunding di successo  

 

FASE 1: PRIMA DELLA CAMPAGNA 

1. Idea 

2. Analisi metodi di finanziamento 

3. Pianificazione campagna 

 Analisi di conoscenze e risorse necessarie 

 Scelta del modello di crowdfunding 

 Scelta del pubblico target 

 Scelta titolo e presentazione progetto 

 Scelta ricompense come incentivo  

 Scelta obiettivo di finanziamento (da adattare dopo scelta piattaforma in funzione 

delle commissioni)  

 Scelta durata campagna 

 Scelta termini di consegna rewards 

 Scelta timing inizio campagna 

4. Promozione iniziale 

 Informare del crowdfunding  

 Generare interesse 

 Creare una community 

 Scelta dei canali di comunicazione 

 Scelta messaggio 

5. Scelta della piattaforma  

 Analisi del regolamento 

 Modelli e modalità permessi 

 Commissioni addebitate  adattare importo obiettivo di finanziamento!  

 Mezzi di pagamento permessi 

 Durata massima  
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FASE 2: DURANTE LA CAMPAGNA 

1. Raccolta finanziamenti 

2. Condivisione  

 Online 

 A livello personale 

 Partecipazione ad eventi 

 Coerenza messaggio su tutti i canali 

 

 

FASE 3: DOPO LA CAMPAGNA 

1. Ringraziamenti 

 Spedire a tutti i sostenitori  

2. Fare impresa  

 Iniziare la produzione / l’evento / etc.  

 In caso di reward: spedire quanto offerto entro i termini stabiliti 
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Allegato 4 – Linee guida per le interviste  

 

1) Come sono venuti a conoscenza del crowdfunding? 

2) Dove si è svolta la campagna di crowdfunding? Su una piattaforma specializzata oppure 

sul proprio sito? Come mai la scelta? 

3) Il crowdfunding è stato l’unico metodo di finanziamento utilizzato o è servito come 

strumento secondario? 

4) I fondi raccolti tramite crowdfunding hanno soddisfatto le loro aspettative?  

5) Ai finanziamenti ricevuti è stata offerta una ricompensa o si trattava di donazioni senza 

reward? 

6) Come e se è stata fatta la pubblicità al proprio progetto? I social media sono stati 

utilizzati?  

7) La campagna è stata facile oppure hanno incontrato qualche difficoltà? 

8) Si aspettavano che fare crowdfunding fosse più facile?  

9) Quali sono state le maggiori difficoltà incontrate?  

10) Ai finanziamenti raccolti hanno contribuito solo famigliari e conoscenti o anche altre 

persone?  

11) Rifarebbero una campagna di crowdfunding? 

12) Consiglierebbero il crowdfunding ad altre presone? Quale sarebbe il loro suggerimento?  
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Allegato 5 – Scheda Progetto Tesi di Bachelor 

 

SCHEDA – PROGETTO TESI DI BACHELOR 

 

Generalità e contatti studente e relatore 

 Nome Cognome E-mail Indirizzo 

Studente Federica Santini federica.santini@student.supsi.ch 
Via Cortivallo 37A, 

6924 Sorengo 

Relatore Ornella Piana ornella.piana@supsi.ch - - - 

 

La scelta del tema di tesi 

Breve descrizione della genesi dell’idea e delle motivazioni che l’hanno sostenuta (es. interessi 
professionali, problemi da risolvere, motivo per cui si svolge il lavoro, …). 

 
L’idea di approfondire il tema del crowdfunding nasce dal desiderio di rivedere aperti e funzionanti gli 
impianti sciistici di San Bernardino della San Bernardino Impianti Turistici SA chiusi dall’inverno del 
2012.  
 
Il progetto iniziale era quello di simulare o addirittura avviare una raccolta fondi tramite crowdfunding 
per poter riaprire gli impianti a cui sono molto affezionata. Attraverso un’analisi più approfondita dei 
motivi di chiusura degli impianti ho appreso l’ammontare di fondi richiesto dai proprietari e dopo una 
rapida visione dei volumi del crowdfunding in Ticino mi sono resa conto che la mia idea non è 
realizzabile: la raccolta di 4,5 milioni di franchi tramite crowdfunding sembra essere infatti ben lontana 
dalle cifre raccolte tramite il crowdfunding locale. Oltre a ciò, non ho trovato alcun riferimento 
all’utilizzo del civic crowdfunding in Svizzera, ovvero la raccolta di fondi per progetti pubblici che 
riunisce finanziatori pubblici, quali lo Stato, i Cantoni e i Comuni, e finanziatori privati.  
 
Grazie allo spunto degli impianti sciistici ho visitato i vari siti di crowdfunding ed esplorando le diverse 
piattaforme mi sono accorta delle grandi differenze che intercorrono tra le pagine ticinesi 
(www.progettiamo.ch o www.swiss-starter.ch) ed i siti più conosciuti a livello mondiale (come 
www.kickstarter.com o www.indiegogo.com): i progetti più finanziati negli Stati Uniti appartengono a 
diverse categorie, quali per esempio tecnologia, design, arte o giochi, ed hanno raccolto svariati 
milioni di dollari, mentre i progetti ticinesi raccolgono poche migliaia di franchi e sono caratterizzati da 
una forte componente sociale.  
Mi sono così chiesta se a livello mondiale il crowdfunding viene utilizzato come alternativa per 
finanziamento delle start-up e se viene o potrebbe essere utilizzato per lo stesso fine anche alle 
nostre latitudini.  
 

 

La Consulenza 

Indicare il/i docenti con il/i quale/i avete discusso la vostra scheda e i suggerimenti/problemi principali 
emersi dal colloquio. Se lo studente ha discusso solamente con il proprio relatore, lasciare in bianco. 

 

 

http://www.progettiamo.ch/
http://www.swiss-starter.ch/
http://www.kickstarter.com/
http://www.indiegogo.com/
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Particolarità 

Spazio per esprimere eventuali aspetti da conoscere e da considerare per meglio comprendere il 
progetto di tesi e la sua fattibilità. Se non ci sono particolari degni di nota, lasciare in bianco. 

 

 

Titolo provvisorio (ma anche no…) 

La formulazione del titolo, anche se suscettibile di continue modifiche, richiede uno sforzo di 
chiarezza, di sintesi e di capacità di generare interesse.  

 
Le esperienze di crowdfunding in Ticino raccontate dagli imprenditori locali.  
 

 

La focalizzazione del tema 

Prima di giungere alla formulazione della domanda di ricerca (obiettivi) è necessario inquadrare bene 
la situazione iniziale dalla quale nasce il lavoro. In questa sezione deve trasparire una chiara visione 
del contesto generale e delle problematiche che si vogliono affrontare. A prescindere dal tema di tesi 
è molto importante fare riferimento alla letteratura esistente in materia o ai concetti teorici rilevanti per 
la tesi. 

 
La crisi finanziaria che l’Europa sta attraversando è caratterizzata da ristrettezze economiche e da 
una forte contrazione dei crediti. Questa situazione, sommata anche alle politiche di austerità attuate 
dai Paesi maggiormente in difficoltà, influisce in maniera rilevante sull’accesso ai finanziamenti da 
parte delle imprese. L’ottenimento di finanziamenti risulta ancora più difficile per le nuove imprese 
che normalmente non possono fornire le stesse garanzie di un’impresa collaudata.  
Per raccogliere i capitali necessari per lanciare una nuova azienda o un progetto, i neoimprenditori si 
rivolgono in prima istanza ai propri risparmi, famigliari, amici e banche. Ma se i fondi raccolti tramite 
conoscenti e altri finanziatori non bastassero, come si può raccogliere il capitale mancante? A chi ci 
si rivolge? Occorre quindi cercare nuove forme di finanziamento (Pais, 2014, p. 10).  
L’avvento di Internet ha trasformato gli utenti in qualcosa di più di semplici persone che si incontrano 
sui social-media per scambiare opinioni, ha potuto trasformarli in clienti grazie all’e-commerce, in 
incubatori di idee, creatori di valore per le imprese, opinionisti e molto altro ancora (Michel-Garcia, 
2014). Ma come trasformarli in finanziatori? Nasce così l’idea del crowdfunding.  
 
Il termine crowdfunding non ha una traduzione precisa in italiano, ma si traduce letteralmente 
dall’inglese come il finanziamento (funding) da parte della folla (crowd), ovvero la raccolta di fondi 
online attraverso siti internet specializzati nel “finanziamento di progetti di qualsiasi natura: dai 
progetti imprenditoriali, alle iniziative turistiche e culturali, al settore non profit” (“Cos’è il 
crowdfunding”, s.d.). 
Le piattaforme di crowdfunding permettono l’incontro di imprenditori e investitori che non si 
conoscono: chi vuole investire il proprio denaro ha la possibilità di entrare in contatto con chi richiede 
finanziamenti (SECO, 2012) creando così la possibilità di dare vita a quei progetti che riscuotono 
sufficiente successo.  
Il crowdfunding viene principalmente utilizzato come strumento per la raccolta di capitali, ma serve 
anche come metodo per sondare il mercato in rapporto al prodotto che si intende produrre e vendere: 
permette infatti di capire quali potrebbero essere le percezioni del prodotto e quale la risposta dei 
consumatori in base al riscontro ottenuto online, analizzare la fattibilità dei progetti (Pais et al., 2014, 
p. 7).  
 
Il crowdfunding negli ultimi anni ha registrato un grande successo e il mercato del crowdfunding è in 
costante crescita. Dal seguente grafico si può notare che il numero di portali di crowdfunding è in 
costante aumento e la crescita dei fondi raccolti per il momento segue un andamento esponenziale.  
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(Fonte: http://qz.com/202090/why-crowd-funding-is-set-to-explode-in-size-over-the-next-few-years/ ) 

 
Il crowdfunding è molto conosciuto e apprezzato nel mondo tanto da permettere la raccolta di svariati 
milioni di dollari per singoli progetti. Anche in Svizzera il concetto di raccolta fondi online si sta 
diffondendo sempre più: i siti nazionali sono in aumento e i fondi raccolti in crescita. Grazie a 
globalizzazione e internazionalizzazione è anche possibile trovare dei progetti svizzeri sulle grandi 
piattaforme di crowdfunding americane.  
In Ticino è solo da pochi mesi che esistono due piattaforme di crowdfunding locale. Questi siti 
presentano però delle grandi differenze rispetto alle maggiori piattaforme a livello mondiale. Già a 
prima vista si nota la differente maniera di esporre i progetti: se oltre oceano un accattivante video è 
indispensabile ed insostituibile, in Ticino si prediligono fotografie e parole per presentare il proprio 
progetto. Analizzando più a fondo le campagne in corso di raccolta fondi e quelle concluse, si può 
notare una rilevante componente sociale in pressoché tutti i progetti presentati, componente che si 
trasforma quasi in costante nei progetti che raggiungono l’obiettivo di finanziamento preposto.  
Delle due ticinesi, Progettiamo.ch (sito internet www.progettiamo.ch) è la piattaforma che sta 
riscuotendo maggiore successo in quanto le campagne presenti mirano a raccogliere fondi per 
finanziare progetti di pubblica utilità attraverso campagne di crowdfunding donation-based. Per 
contro, Swiss-Starter (sito internet www.swiss-starter.ch), piattaforma che permette unicamente la 
raccolta di fondi attraverso investimenti nel capitale proprio, il cosiddetto equity-crowdfunding, non sta 
suscitando lo stesso successo e i fondi raccolti così come il numero di progetti in corso di 
finanziamento sono invariati da mesi. 
 
Esistono differenti modelli di crowdfunding e per imprese ed imprenditori che vogliono sfruttarne 
appieno le potenzialità è necessario capire i meccanismi e le diversità delle varie tipologie, così come 
vantaggi e svantaggi che si celano dietro le campagne di crowdfunding. Individuare il crowdfunding 
che meglio si adatta alle proprie esigenze e scegliere la piattaforma internet adeguata diventa quindi 
essenziale per riuscire a raccogliere i capitali desiderati.  
 
Risulta quindi interessante andare a scoprire i retroscena delle campagne di crowdfunding per capire 
quali sono state le motivazioni che hanno spinto gli imprenditori ticinesi ad intraprendere una raccolta 
fondi online. Ascoltare le esperienze vissute da chi ha già utilizzato il crowdfunding in Ticino, con 
quali progetti e con quale successo, può portare a capire gli aspetti cruciali di una campagna di 
raccolta di capitali per trarre suggerimenti e raccomandazioni per chi in futuro vorrà intraprendere lo 
stesso percorso. 
Qualora venisse individuato qualcuno che ha preso in considerazione il crowdfuding ma di fatto ha 
optato per altri metodi di finanziamento sarebbe interessante comprendere le motivazioni della 
decisione di non intraprendere una campagna di crowdfunding che potrebbero aiutare ad individuare 
gli aspetti negativi o svantaggiosi del crowdfunding in Ticino.  
 
 

 

  

http://qz.com/202090/why-crowd-funding-is-set-to-explode-in-size-over-the-next-few-years/
http://www.progettiamo.ch/
http://www.swiss-starter.ch/


84 

 

 

Obiettivi (la domanda di ricerca) 

Formulare in modo chiaro la domanda di ricerca che si vuole indagare. 
Indicare quindi l’obiettivo generale del lavoro seguito da una serie di obiettivi specifici (e verificabili) 
che il lavoro intende raggiungere 

 
Domanda di ricerca 
Il progetto di tesi sul tema del crowdfunding si pone come obiettivo di rispondere alle seguenti 
domande: come e su quali tipologie di progetti viene utilizzato il crowdfunding dagli imprenditori in 
Ticino? Con quale successo? Quali sono i problemi e le difficoltà riscontrate? 
 
 
Obiettivo generale 
Capire come viene utilizzato il crowdfunding in Ticino, quali esperienze sono state vissute dagli 
imprenditori ticinesi e quali raccomandazioni si possono dare a chi in futuro vorrà intraprendere una 
campagna di crowdfunding.  
 
 
Obiettivi specifici 
- Illustrare i vari modelli di crowdfunding attualmente implementati.  
- Descrivere quale è lo sviluppo del crowdfunding nel mondo e dove si posiziona la Svizzera.  
- Capire quali sono le caratteristiche fondamentali per un crowdfunding di successo in Ticino e 

come si differenziano dal resto del mondo.  
- Capire quali sono gli aspetti culturali da tenere in considerazione quando si pensa ad una 

campagna di crowdfunding in Ticino. 
- Capire quali sono i progetti che in Ticino riscuoto maggiore successo.  
- Identificare quali sono vantaggi, svantaggi e le maggiori problematiche delle campagne di 

crowdfunding.  
- Identificare i fattori critici di successo delle campagne di crowdfunding in Ticino. 

 
 

 

 

Metodologia 

In questa sezione lo studente deve sforzarsi di spiegare COME intende raggiungere il proprio scopo. 
Occorre quindi descrivere quali strumenti si utilizzeranno e perché si ritiene siano adeguati per 
raggiungere gli obiettivi prefissati. 

Le semplici dichiarazioni di seguire un approccio quantitativo o qualitativo non sono sufficienti, perché 
non aiutano a comprendere attraverso quali fasi e passaggi si riuscirà ad indagare la domanda di 
ricerca.  

 
La ricerca sarà prevalentemente di metodo qualitativo in quanto l’obiettivo della ricerca è quello di 
capire le esperienze di crowdfunding in Ticino e se viene utilizzato con successo.  
 
Nella prima parte saranno innanzitutto approfonditi i modelli di crowdfunding attualmente 
implementati e quelli che stanno prendendo piede, così come le piattaforme disponibili nel mondo, in 
Svizzera e in Ticino. Successivamente si andranno ad analizzare gli elementi essenziali per una 
campagna di crowdfunding di successo e le differenze che intercorrono tra il Ticino e il resto del 
mondo.  
In seguito si andranno ad esplorare vantaggi e svantaggi del crowdfunding, i fattori critici di successo, 
le problematiche e le regolamentazioni in vigore nel mondo.  
In questa parte la raccolta di dati secondari avverrà attraverso la letteratura esistente quali libri, 
articoli pubblicati sia su siti e riviste online che su periodici, nonché informazioni reperite sulle 
piattaforme di crowdfunding e in internet.  
 
Nella seconda parte verranno presentate delle testimonianze al fine di capire le esperienze vissute da 
chi ha già sperimentato una campagna di crowdfunding in Ticino, quali sono state le motivazioni, 
quali tipi di progetti, quale successo è stato riscontrato, quali problemi e difficoltà sono stati riscontrati 
e come sono state eventualmente superate.  
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I dati primari relativi alle testimonianze verranno raccolti attraverso interviste ad imprenditori ticinesi 
che hanno già utilizzato il crowdfunding o che avrebbero voluto utilizzarlo ma hanno poi optato per 
un’altra modalità di finanziamento. Le interviste saranno caratterizzate dalla narrazione della propria 
esperienza, con eventuali domande guida, metodo che permette agli imprenditori intervistati di 
raccontare il loro vissuto, ponendo l’accento sugli avvenimenti ritenuti maggiormente importanti e 
sollevando magari anche alcuni aspetti sconosciuti all’intervistatore.  
 
Nella parte conclusiva verrà proposta l’interpretazione dei dati raccolti e verranno tratte le conclusioni 
in merito al crowdfunding applicato alla realtà ticinese al fine di trarre delle raccomandazioni per chi in 
futuro vorrà intraprendere la strada del crowdfunding.  
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Fattibilità 

In questa sezione si deve discutere la disponibilità delle risorse necessarie alla buona riuscita (ex-
ante) della tesi. In particolare bisogna riflettere: sulla disponibilità di dati e/o informazioni sufficiente e 
sulla concreta possibilità di accesso alla documentazione, sul livello di complessità e/o di ampiezza 
del tema in rapporto al tempo a disposizione. Individuare gli ostacoli è il primo passo, necessario, ma 
non sufficiente. 

Discutere la fattibilità significa infatti individuare anche le strategie per affrontare gli ostacoli in modo 
da potersi ragionevolmente attendere il raggiungimento di tutti gli obiettivi prefissati. 

 
Il tema del crowdfunding è molto attuale e per questo motivo non vedo particolari difficoltà nel 
reperire le informazioni necessarie alla stesura del progetto di tesi.  
Le informazioni disponibili sono molte e sarà necessario selezionare le informazioni utili e scartare 
quelle superflue. Sarà quindi importante rispettare gli obiettivi prefissati senza uscire dal campo 
delimitato della ricerca.  
 
La parte relativa ai dati primari sarà fattibile grazie ai riscontri positivi degli imprenditori intervistati che 
verranno principalmente individuati attraverso la piattaforma di crowdfunding ticinese Progettiamo.ch, 
conoscenze personali e testimonianze reperibili online o su periodici.  
Gli imprenditori che vogliono finanziare i propri progetti si espongono alla rete per richiedere dei 
capitali, le informazioni e i dati sono quindi facilmente accessibili al pubblico. Mi aspetto quindi di 
riscontrare una buona collaborazione da parte degli imprenditori a cui chiederò di raccontare la 
propria esperienza di crowdfunding. 
Gli incontri verranno pianificati in anticipo per i mesi di luglio ed agosto in base alla disponibilità e alle 
ferie degli imprenditori che intervisterò.  
 
L’argomento mi interessa molto e ritengo di avere a disposizione tutti gli strumenti necessari per 
completare il lavoro.  
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Pianificazione delle attività 

Si richiede una breve descrizione del piano di lavoro. Si tratta di spiegare a grandi linee le fasi che 
caratterizzeranno lo svolgimento della tesi: quali attività, in quale ordine e con quale metodo. 

In aggiunta alla pianificazione “concettuale” delle attività è necessario definire una linea del tempo e 
riflettere accuratamente sulla tempistica e le interconnessioni delle singole attività (es. diagramma di 
Gantt). 

 

Attività 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

Analisi letteratura

Preparazione scheda di tesi

Consegna scheda 

Termine consegna scheda 06.05.2015

Ricerca ed analisi letteratura

Corso Business Ideas 2015

Redazione parte teorica

Ricerca soggetti per testimonianze

Preparazione interviste

Interviste + elaborazione dati raccolti

Redazione progetto di tesi

Rilettura e correzioni

Consegna tesi 

Margine 

Termine consegna tesi 07.10.2015

Preprazione e difesa progetto di tesi

Legenda Attività

Corsi

Termini di consegna

Pause studio esami e vacanze

Preparazione difesa e presentazione progetto di tesi

Settembre OttobreFebbraio Marzo Aprile Maggio Giugno Luglio Agosto

 
 
Incontri con il relatore sono previsti in tutta la durata del progetto di tesi. 
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Struttura della tesi 

Prima ancora che nasca la tesi, deve esserci un’idea preliminare di come organizzare gli argomenti e 
i contenuti per raggiungere gli obiettivi, secondo un piano di comunicazione efficace. Concretamente 
si tratta di pensare ad un indice, NECESSARIAMENTE provvisorio, che permetta di capire  la 
sequenza logica degli argomenti (capitoli) e dei contenuti (paragrafi). 

L’indice è uno strumento dinamico (lavorare continuamente sull’indice mentre la tesi avanza) che ci 
permette di riflettere, PRIMA di scrivere, su quali contenuti inserire nella tesi e su come organizzarli. 
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