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Психология краудфандинга: поведение инвесторов и создателей проектов. 

 

Каримова Азиза Азамиддин кизи 

 

 

Аннотация. В статье рассматриваются психологические аспекты краудфандинга как 

инновационного механизма финансирования проектов, основанного на коллективном участии 

инвесторов. Особое внимание уделяется анализу мотивации участников, роли сообщества и 

эмоциональной вовлечённости в процесс инвестирования. Рассматриваются ключевые 

факторы, влияющие на доверие инвесторов к проектам и платформам, а также стратегии 

повышения вовлечённости и формирования лояльности аудитории. 
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Краудфандинг стал эффективным инструментом финансирования, объединяющим 

создателей проектов и инвесторов. Однако, учитывая, что его успех зависит не только от 

качества идеи или платформы, но и от понимания психологических механизмов, управляющих 

поведением участников, актуальной темой остается анализ влияния создания сообщества, 

стратегий эмоциональной связи и психологических аспектов доверия на успех 

краудфандинговых кампаний. 

Целью настоящего исследования является определение ключевых психологических 

факторов, влияющих на поведение инвесторов и создателей проектов в краудфандинговой 

среде, а также выявление механизмов формирования доверия и устойчивого сообщества 

вокруг проекта. 

Объектом исследования выступает процесс взаимодействия участников 

краудфандинговых платформ, а предметом — психологические механизмы мотивации, 

доверия и вовлечённости в краудфандинговую деятельность. 

Ключевым моментом для реализации проектом путем краудфандинговых ресурсов 

считается мотивированность инвесторов. Что мотивирует инвесторов вкладывать в проекты 

их средства? 

Таблица 1. Мотивация инвесторов в краудфандинге1 

Мотивация Описание 

Финансовый интерес Инвесторы рассчитывают на потенциальную 

материальную выгоду: прибыль от продукта, скидки, 

ранний доступ. 

Эмоциональная 

вовлеченность 

Желание поддерживать проекты, которые вызывают 

эмоциональный отклик, отражают ценности или решают 

социальные проблемы. 

                                                           
1 Составлено автором 
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Социальная 

принадлежность 

Участие в проекте позволяет ощущать связь с 

сообществом единомышленников или быть частью 

значимого движения. 

Социальное 

доказательство 

Проекты с большим количеством участников 

воспринимаются как более надёжные, привлекая новых 

инвесторов. 

Инновационный 

интерес 

Люди поддерживают уникальные или инновационные 

идеи, чтобы быть первыми, кто оценит новый продукт или 

услугу. 

Эксклюзивные 

награды 

Инвесторы привлекаются уникальными 

предложениями: лимитированные издания, персонализация, 

подарки. 

 

В целом, мотивация инвесторов в краудфандинге — это сложный сплав рациональных и 

иррациональных мотивов: от чисто экономических и прагматичных расчётов до 

эмоциональной вовлечённости, стремления к принадлежности к сообществу и желанию 

поддержать социально-значимую или инновационную идею. 

Также создание сообщества является одним из важных аспектов успеха 

краудфандингового проекта, так как сообщество играет роль не только источника 

финансирования, но и инструментом популяризации идеи. Краудфандинговые кампании, 

такие как Pebble Smartwatch и Exploding Kittens, добились значительного успеха за счёт 

активного вовлечения и поддержки сообществ через социальные сети, форумы и личное 

взаимодействие. 

 

Таблица2.  Основные концепции создания сообщества вокруг краудфандингового 

проекта2 

Концепция Описание 

Эффект 

принадлежности 

Люди склонны поддерживать проекты, которые 

предоставляют им чувство принадлежности к чему-то большему. 

Сообщества формируют эмоциональную связь участников с 

проектом через общие ценности, цели или интересы. 

Социальное 

доказательство 

Широкое сообщество служит индикатором успешности 

проекта. Потенциальные инвесторы видят популярность идеи и 

воспринимают это как подтверждение её перспективности. 

Долгосрочная 

лояльность 

Сообщества не только поддерживают проект на стадии 

финансирования, но и становятся его долгосрочными 

                                                           
2 Составлено автором 
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сторонниками, помогая продвигать продукт или услугу после 

завершения кампании. 

 

Более того эмоциональная связь также стимулирует поддержку на глубоком уровне, 

превращая инвесторов в активных участников кампании. Ниже приведены несколько 

стратегий, которые улучшают данную связь. 

1. Рассказывание истории: личное повествование создателей проекта позволяет 

инвесторам почувствовать их страсть и мотивацию. Истории делают проекты более 

человечными и вызывают эмпатию. 

2. Визуальная привлекательность: использование ярких и эмоциональных визуальных 

материалов, включая видео и изображения, усиливает воздействие на аудиторию. 

Видеообращения от команды или демонстрация продукта вызывают доверие. 

3. Индивидуальный подход: ответы на вопросы, благодарственные письма или 

персонализированные награды создают ощущение, что инвесторы ценятся как личности, а не 

только как финансовые источники. 

4. Поддержка через взаимодействие: регулярное обновление информации о проекте и 

активное общение с сообществом создают доверие и укрепляют эмоциональную связь. 

На фоне быстроразвивающейся краудфандинговой сферы доверие и восприятие риска 

становятся центральными аспектами принятия решений инвесторами в условиях 

неопределённости. Так определив факторы доверия и взвесив всевозможные риски, инвесторы 

могут лучше понять стоит ли им профинансировать проект. Постоянное общение с аудиторией 

через обновления, ответы на вопросы и обсуждения формирует чувство вовлечённости и 

уверенности. Также честность и искренность в общении помогают создать долгосрочное 

доверие, которое выходит за рамки одной кампании. 

Так, например, платформа Kickstarter активно использует элементы прозрачности, 

предоставляя создателям возможность делиться обновлениями и отзывами, что повышает 

доверие и снижает риски. 
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Рис. 1 Психологические аспекты доверия и восприятия риска в краудфандинге 

 

Психология краудфандинга лежит в основе успешных кампаний, направленных на 

привлечение инвесторов. Создание активного сообщества, установление эмоциональной связи 

и управление доверием инвесторов позволяют не только достичь финансовых целей, но и 

создать долгосрочные отношения с аудиторией. Осознание этих аспектов помогает как 

создателям, так и инвесторам принимать более осознанные и эффективные решения. 

Психология краудфандинга – сложный феномен, где экономика, общество и эмоции 

тесно переплетены. Главное в успешной кампании понять – зачем людям это нужно, чувство 

общности и доверие. Если автор это понимает, он не просто собирает деньги, а строит крепкие 

отношения со своей аудиторией. Краудфандинг – это уже не просто способ финансирования, 

а возможность для людей почувствовать себя частью чего-то большего. Это новая экономика, 

где доверие – ключевой момент. 

 

Список литературы 

 1. Mollick, E. (2014). The dynamics of crowdfunding: Determinants of success and failure. 

Journal of Business Venturing, 29(1), 1–16. 

 2. Statista. (2024). Crowdfunding worldwide – Market data and forecasts. URL: 

https://www.statista.com/ 

 3. Gerber, E., Hui, J. (2013). Crowdfunding: Motivations and Deterrents for Participation. 

ACM Transactions on Computer-Human Interaction, 20(6). 

 4. CrowdfundingHub. (2023). The European Crowdfunding Market Report. Amsterdam: 

CrowdfundingHub. 

 5. Kickstarter. (2024). Annual Transparency Report. URL: https://www.kickstarter.com/ 

 6. Европейская комиссия. (2023). Финансирование инноваций в ЕС: роль 

краудфандинга. Брюссель. 

 7. Belleflamme, P., Lambert, T., Schwienbacher, A. (2014). Crowdfunding: Tapping the Right 

Crowd. Journal of Business Venturing, 29(5), 585–609. 

 8. OECD. (2023). Fintech and Access to Capital in Emerging Economies. Paris: OECD 

Publishing. 

 

У
п

р
ав

л
ен

и
е 

р
и

ск
ам

и Демонстрация 
прогресса

Гарантии

Четкое
планирование


