
数字营销：以众筹为例



问题

假如你有一个好点子，你觉得你的点子可以改变世界，造福人类

但是，你需要一大笔启动资金来实现你的想法，但你手头没有这么多钱

这时，你该怎么办？



你知道哪些众筹平台？
你知道哪些类型的众筹？



股权众筹

股权众筹类似于购买股票。你投资获得公司的股份，当公司未来成功获利，你将
获得公司的分红权。

民宿众筹：投入几万元，就能成为民宿股东，不仅可以每年几晚免费入住，还能
享受年度利润分红……



债务众筹

债务众筹类似于贷款。比如，你被哈佛大学商学院MBA录取，但是无力承担哈
佛大学的学费。你可以去债务众筹，保证毕业后向投资人返还本金和利息。

在中国，债务众筹更常见的名字是P2P

美国最著名的债务众筹平台是Prosper

https://www.prosper.com/listings


捐款众筹

捐款众筹是不求回报的小额捐款，具备慈善的性质。我们熟悉的水滴筹就是著名
的捐款众筹平台。



回报众筹

回报众筹是一种常见但特殊的众筹类型。在回报众筹中，投资者付费支持创业者
的创业项目。创业者承诺项目成功之后，向投资者提供某种类型的回报（如生产
的手表、音乐专辑、电子游戏、出版物等）。

显然，这几种众筹模式中，回报众筹与营销息息相关，我们将以回报众筹为例，
分析数据对平台的影响和作用。



Kickstarter

这里，我们以世界上最著名的众筹网站Kickstarter为例，分析众筹平台能从数据
中获得哪些启示。



Kickstarter

Kickstarter和大多数的众筹网站有一个特点：他们采取一种叫做“all or nothing”
（孤注一掷）的政策。在创业者筹资之前，他们需要为自己的项目设立一个融资
目标，比如一万美元。如果筹得金额少于这个目标，那么项目将失败，所有的融
资都会返还投资人。如果筹得金额多于这个目标，那么项目将成功，而创业者可
以保留所有资金用于自己的创业项目。



Kickstarter

Kickstarter包含众多的产品类别，包括艺术，漫画，手工艺品，舞蹈，时尚，影
视，食物，游戏，传媒，音乐，摄影，出版，技术和戏剧。

Kickstarter还将每一个大类分成了若干小类。例如，技术大类包括了小器具，硬
件，飞行，3D打印，应用程序，摄影设备，手表，软件等小类。这些品类应有尽
有，你可以在平台发现各种有意思的产品和设计。



Pebble手表

Pebble Watch是Kickstarter 上历史上最成功的项目之一。它是Pebble技术公司开
发的一款智能手表，在2012年4月11日正式上线众筹。截至2012年5月18号，该项
目共计筹得一千零三十万美元，成为当时Kickstarter上筹得资金最多的项目。

现在，让我们一起看一看Pebble Watch在Kickstarter上的原始项目！

https://www.kickstarter.com/projects/getpebble/pebble-e-paper-watch-for-iphone-and-android?ref=profile_created


Pebble手表

Pebble Watch诞生之后，也引发了众多媒体对众筹平台的关注。众筹也开始走入
大众的视野。



Pebble手表

在2015年，Pebble又开发了它的第二代手表Pebble Time和Time Steel 。类似于
第一代手表，这个项目同样在Kickstarter上发起众筹，并从七万五千名粉丝手中
获得了超过两千万美元的投资，同样成为了当时最成功的的众筹项目。

然而，2016年Pebble公司因为资金问题关闭了它的第二代生产线，并停止了生产。
公司向投资者返还了他们在众筹中的投资。之后， Pebble被Fitbit公司收购。

https://www.kickstarter.com/projects/getpebble/pebble-time-awesome-smartwatch-no-compromises


Everyday Backpack

这是一款多功能的综合性摄影背包，能够方便摄影人方便的存放自己的
摄影器材和其他设备。背包还具有防水口袋和防盗功能。创业者们原计
划在Kickstarter为这一背包筹得50万美元，而他们最终从2.6万名支持者
手中筹得了超过六百万美元。

你可以在这里访问项目网站。

https://www.kickstarter.com/projects/peak-design/the-everyday-backpack-tote-and-sling


我们的目标

现在，我们想分析众筹这一行业，这样我们可以

1. 帮助创业者开发更好的项目，使得他们可以赚到更多的钱。

2. 帮助众筹平台更好的分析项目，将最好的项目推荐给用户。

3. 帮助政府和公共政策部门更好的了解和监管众筹平台。



我们的目标

在过去，为了实现这样的目标，我们采用的方法是发放调查问卷，进行
访谈，搜集网上资料等。但现在，这些方法基本都过时了。

随着互联网和数字营销的发展，我们有了一个全新的分析手段：我们可
以搜集和分析真实数据，进行更精准的营销研究。



讨论：你觉得众筹有哪些有意思的研究问题？

回答这些问题你需要收集什么数据？



数据

因为Kickstarter的数据十分庞大，我们选择它的一个项目类别为代表进
行分析。这里，我们选择Kickstarter最大的一个项目类别：技术产品。

我们的数据包括2009年月4起（ Kickstarter诞生）到2017年3月止的技术
产品数据。数据囊括以下地区的项目数据：加利福尼亚，伊利诺伊，马
萨诸塞，纽约，德克萨斯和华盛顿州。这六个州代表了美国创业活动最
活跃的市场。

你可以在这里看到原始数据。

https://ximarketing.github.io/class/Kickstarter-Project.csv


数据介绍

每年的项目数



项目分类



数据介绍

Number of Products:这个项
目有多少个产品。通常，一
个众筹项目会发行多个产品，
例如一个普通手表和一个定
制版手表。



筹款周期

不同的项目有不同的筹款周期，如30
天或60天。当筹款截止后，根据筹款
金额是否达到目标，项目将宣告成功
或失败。



讨论：这些数据可以帮助你回答哪些问题？



研究问题举例

视频对众筹项目的成功有什么意思？

视频对项目的成果非常重要：有视频的项目平均成功率为37.8%，而
没有视频的项目平均成功率则为7.9%

建议：如果你想众筹成功，请首先拍摄你自己的视频。



研究问题举例

多长的视频成功率最高？

我们提取每个视频的时长，并进行回归分析。我们的研究发现，视
频并不是越长越好。

数据显示，最理想的视频长度是209秒（约三分半）。太短和太长的
视频效果都不理想。

建议：当你为众筹拍摄视频时，请控制好视频的长度。



研究问题举例

拍视频时，镜头应该频繁切换吗？

我们提取视频的每一帧，并分析视频每帧之间的变化。如果视频两
帧之间变化很大，那我们认为很可能是拍摄者切换了镜头。

数据显示，一般而言，镜头转换越频繁，视频的效果越好。但过犹
不及：如果每隔几秒就切换一次镜头，效果也不会太好。

建议：当你为众筹拍摄视频时，请适度的切换镜头。







研究问题举例

拍视频时，创业者应该露脸吗？

我们提取视频的每一帧，并通过人工智能的图像挖掘技术分析视频
的内容。这里，我们侧重于两种内容：人脸和电脑。

数据显示，露脸比不露脸强，有电脑比没电脑强。

建议：当你为众筹拍摄视频时，大胆的把你的脸和设备对准镜头吧。



研究问题举例

根据上面的几点发现，我完成了我的博士论文，并将其发表在了国际顶
级市场营销期刊《国际市场营销研究期刊》。这篇论文还获得了期刊的
最高引用论文奖。

https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0167811619300217


研究问题举例

我们之前已经研究了视频的内容，那么音频呢？

我们通过音频分析软件QA5分析了每个众筹视频的语音，并提取了
以下的信息：愤怒，悲伤，满足，能量，专注，压力，情感等。

我们将音频的特性和众筹项目的成功与否联系起来，发现：当你的
声音专注，低压力和情感稳定时，你的项目更容易成功。

https://www.nemesysco.com/


研究问题举例

2021，上述研究发表在市场营销领域顶级期刊《消费者研究期刊》。这
篇论文还获选为期刊的优秀论文。



研究问题举例

社交网络如何影响众筹的成功？

不仅产品的质量会影响创业的成功，一个创业者
自身的社交网络也会起到关键的作用。
Kickstarter允许创业者提供他们脸书的链接。通
过这一链接，我们可以判断每个创业者有多少脸
书好友。



研究问题举例

社交网络如何影响众筹的成功？

通过数据分析我们发现，一个创业者的脸书好友
越多，这个项目也越容易成功。有意思的是，如
果你的脸书好友很少，那你还不如别提供自己的
脸书链接，否则当用户看到你的好友很少，将不
愿意为你投资。



其他研究问题

众筹自诞生以来就引起了业界和学术界的广泛关注。这里，我们介绍一
些国际知名学者对众筹的研究成果。

下面我们将介绍Ajay K. Agrawal (University of Toronto), Christian
Catalini (MIT) and Avi Goldfarb (University of Toronto)三位学者对众
筹的研究。他们的研究对众筹产业造成了深远的影响，甚至影响到了美
国对众筹的立法的监管。他们将自己的研究归结为七点: Some simple
economics of crowdfunding (众筹经济学)



Some Simple Economics of Crowdfunding

#1:众筹不再受地理位置所限。

传统上，创业者获得的资助往往来自地理接近的投资人。但众筹改变了
这一点：研究发现，绝大部分众筹的投资人距离创业者在60英里以外，
而创业者和投资人的平均距离甚至达到了3000英里。



Some Simple Economics of Crowdfunding

#2:众筹的结果极度不均衡。

在众筹平台，往往是个别项目获得了极大地成功，而大多数项目却无人
问津。在Sellaband这一众筹平台上，最成功的0.7%的项目筹得了平台
73%的资金。而在Kickstarter上，最成功的的1%（10%）的项目筹得了平
台36%（63%）的资金。



Some Simple Economics of Crowdfunding

#3:众筹中的羊群效应。

众筹平台具有及其明显的羊群效应：投资人在投资的时候，会倾向于选
择那些已经有一定投资的项目，而不是那些未获得投资的项目。换句话
说，投资人在投资时会跟风：他们看哪个项目火爆，也会跟投这个项目。



Some Simple Economics of Crowdfunding

#4:朋友和亲人的支持很重要。

虽然在众筹平台，你的支持者大多数是陌生人，但是来自朋友和亲人的
支持同样很重要。这是因为，往往创业者的最初几笔资金来自朋友和亲
人，而这些支持也会引来其他投资人的跟风，使得项目更容易成功。



Some Simple Economics of Crowdfunding

#5:众筹具有聚集效应。

虽然众筹的投资人来自世界各地，但资金总是流到相同的几个地方（如
硅谷）。可能这些地方都具有人力资源，设备和市场。



Some Simple Economics of Crowdfunding

#6:众筹的创业者往往过度乐观。

这里的过度乐观有两个方面。第一个方面，创业者往往高估自己获得支
持的能力，设立不切实际的目标，导致众筹项目的失败。第二个方面，
创业者往往高估自己的生产能力。通过数据我们发现，创业者往往无法
在自己承诺的时间点交付产品，拖延的时间往往在半年以上。



Some Simple Economics of Crowdfunding

#7:众筹和传统的融资渠道有替代作用。

很多创业者通过房屋抵押贷款创业。研究发现，当房价上涨时，创业者
能容易获得房屋抵押贷款，这时他们就不愿意去众筹融资。而当房价下
跌时，房屋抵押贷款变得困难，创业者更愿意去众筹融资。


