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Cele webinaru

➢Przedstawienie idei alternatywnych finansów

➢Wskazanie narzędzi alternatywnych finansów 

➢Alternatywne formy pozyskania kapitału 



Venture capital



Alternatywne finanse

Pozyskanie  kapitału Inwestycje 

Działają poza tradycyjnym systemem bankowym i rynkami kapitałowymi
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Alternatywne finanse

Pozyskanie  kapitału Inwestycje 
Crowdfunding Crowdfunding 

Peer to peer lending Peer to peer lending

Private equity Private equity

Venture capital Venture capital

Anioły biznesu Anioły biznesu 

Obligacje korporacyjne Obligacje korporacyjne 

wino, sztuka , złoto, surowce

NFT (“non-fungible token”,=“niewymienialny token”. jako niemający 

odpowiednika w innych przedmiotach/walutach.

ETF Exchange Traded Fund =fundusz notowany na giełdzie. ETF działa w 

ten sposób, że odwzorowuje pewien określony benchmark aktywów np. 
ustalony indeks, koszyk akcji, czy surowiec.

KRYPTOWALUTY 



Źródła finansowania wewnętrzne
Tradycyjne źródła finansowania 

zewnętrzne
Alternatywne formy pozyskania 

kapitału

Wkład Własny Dotacje Crowdfunding

Zysk Netto Kredyt Bankowy Private equity

Amortyzacja Emisja Akcji Venture capital

Wpływy Ze Sprzedaży Aktywów Obligacje
Pożyczki społecznościowe (P2P 
lending)

Leasing
Finansowanie dłużne (debt
crowdfunding)

Faktoring Anioły biznesu

Tradycyjne źródła kapitału vs. alternatywne



Wybór metody finansowania przez firmy rodzinne w Polsce

• Cel finansowania

• Faza rozwoju firmy

• Apetyt na ryzyko

• Dostępność i koszt finansowania

• Regulacje i otoczenie podatkowe

• Wpływ na relacje rodzinne i strukturę własności



• Zmniejszająca się dostępność finansowania zewnętrznego przyczyniła się do dalszego pogłębienia luki 
finansowej.

• Przedsiębiorstwa ze strefy euro postrzegały ogólne perspektywy gospodarcze jako negatywnie wpływające 
na dostępność finansowania zewnętrznego w 2023r.



Porównanie kluczowych aspektów tradycyjne formy 
finansowania vs. alternatywne 

czynnik Tradycyjne formy Alternatywne formy

Dostępność
Wysoka dla dużych i stabilnych firm, niższa dla MŚP i 

start-upów
Szeroko dostępne dzięki platformom internetowym; 

dostępne dla różnorodnych przedsiębiorstw

Koszt
Zmienny; zależny od stóp procentowych, zdolności 

kredytowej i rynkowych warunków
Często wyższy z uwagi na wyższe ryzyko; ale może być 

konkurencyjny dla start-upów i MŚP

Wartość kapitału
Może być wysoka, ale często ograniczona przez zdolność 

kredytową
Zróżnicowana, często umożliwia pozyskanie kapitału 

niedostępnego w tradycyjnych formach

Wymagania 
regulacyjne

Stałe, często surowe, wymogi bankowe i rynkowe
Zmienny; może być mniej surowe niż w tradycyjnych 
instytucjach, ale rośnie zainteresowanie regulacjami

Biurokracja
Zazwyczaj wysoki poziom biurokracji i wymogów 

formalnych
Zazwyczaj mniej biurokracji, szybszy proces, wsparcie 

pośredników

Wpływ na strukturę 
własności

Może być istotny, szczególnie przy emisji akcji
Może być minimalny, np. w przypadku pożyczek 

społecznościowych, lub większy przy equity crowdfunding

Korzyści 
pozafinansowe

Ograniczone; skupienie na aspekcie finansowym
Może obejmować korzyści marketingowe, sieć kontaktów, 

wsparcie od inwestorów, badanie rynków



Crowdfunding 

Crowdfunding – finansowanie społecznościowe zasadniczo odnoszące się 
do otwartego zaproszenia kierowanego do nieoznaczonego adresata, 
którego celem jest pozyskanie środków finansowych na realizację 
określonego projektu. 

Zbiórka publiczna przez internet, organizowana przez wyspecjalizowaną 
platformę crowdfundingową przy współpracy z firmą 



Platforma crowdfundingowa Spółka
Inwestorzy

Crowd

$$$

Pomysł biznesowy, 
Akcje  produkty, usługi 

Crowdfunding udziałowy

Czy tylko $$$$$  ????



Społeczny 

Crowdfunding 
charytatywny

Crowdfunding 
z nagrodami

Inwestycyjny

Crowdfunding 
pożyczkowy

Crowdfunding 
udziałowy

Rodzaje crowdfundingu



Pieniądze - duża ilość małych wpłat/forma bezgotówkowa/limit kwoty

Cel  -jasno określone przeznaczenie i oczywiste efekty zainwestowanych środków.

Okres zbiórki - graniczony 

Duża liczba inwestorów/ duża publiczność   -informacje o projekcie są dostępne dla szerokiej 
publiczności, praktycznie dla każdego.

Otwarte wezwanie - prośba o wsparcie jest rozpowszechniana w otwarty sposób dla 
nieokreślonego odbiorcy bez żadnych barier w dostępie.

TIK -cały proces gromadzenia kapitału odbywa się  przez internet , za pomocą technologii 
informacyjno-komunikacyjnych.

Lepsze warunki - kapitał jest pozyskiwany na bardziej korzystnych warunkach niż te szeroko dostępne na 
rynku dla autora danego projektu/ współpraca z platformą 

CHARAKTERYSTYCZNE CECHY FINANSOWANIA 
SPOŁECZNOŚCIOWEGO



Platformy crowdfundingowe



Platforma z licencją 



Licencja KNF 
• Emiteo

• Finansowo.pl 



Przygotowanie przed kampanią

6m-cy
przygotowanie

Cele kampanii 

Potencjalny inwestor – czyli kto?

Prezentacja spółki

Nośniki informacji

Strategia promocyjna – integracja kanałów 
i wypracowanie dostosowanej komunikacji



Struktura kampanii crowdfundingowej



Kampania 







Druga runda 



Photon

Jestem pierwszym na świecie robotem,
który rozwija się razem z dzieckiem.

Staram się z całych sił, aby dzieci nauczyły się:
logicznego myślenia, nowych technologii,

podstaw programowania,
szybkiego podejmowania decyzji,

rozwijania pamięci.

• https://www.kickstarter.com/projects/641528106/ph
oton-worlds-first-robot-which-grows-with-your-ch

• https://www.indiegogo.com/projects/photon-world-
s-first-robot-which-grows-with-your#/

• $52,829

• pledged of $35,000 goal

• 322

• Backers

• May 31 2016 - Jul 5 2016 (35 days)

Przedsprzedażowy 

https://photon.education/pl/

https://www.kickstarter.com/projects/641528106/photon-worlds-first-robot-which-grows-with-your-ch
https://www.kickstarter.com/projects/641528106/photon-worlds-first-robot-which-grows-with-your-ch
https://www.indiegogo.com/projects/photon-world-s-first-robot-which-grows-with-your#/
https://www.indiegogo.com/projects/photon-world-s-first-robot-which-grows-with-your#/
https://photon.education/pl/








Sukces – czyli co?
Czynniki sukcesu w kampanii ECF

Cel: Pozyskanie finansowania na realizację założonych planów dalszego rozwoju przedsiębiorstwa 

(Belleflamme et al., 2013; Kleemann i in., 2008; Macht & Weatherston, 2014; Mitra, 2012; Valanciene 
& Jegeleviciute, 2013; Wash 2013; Wheat i in., 2013… ect…).

Trzy grupy czynników sukcesu (Lukkarinen A. i in., 2016):

1. Charakterystyka kampanii 

 rola kwotowego celu kampanii, minimalnego poziomu wejścia w inwestycję, czasu trwania 

kampanii, liderzy, model biznesowy, dostarczone dane finansowe, wycena;

2. Przystępność w zrozumieniu działalności firmy lub oferty produktowej;

3. Sieć kontaktów – istotna rola prywatnych i społecznościowych sieci kontaktów 

 do których możliwe jest dotarcie z ofertą.



Ryzyko



Okolicznościowi inwestorzy 
(ang. Casual Investors)

Najliczniejsza grupa.

Inwestują częściej niż inni i 

stosunkowo niewielkie kwoty.

Średnia awersja do ryzyka, przez co 

wybierają projekty mniej innowacyjne 

i mniej ryzykowne.

Mało istotne uczestnictwo w 

społeczności powiązanej z projektem.

Kierują się swoim zyskiem starając się 

ograniczać ryzyko możliwej do 

poniesienia straty

Inwestor – czyli kto?

Społecznościowi entuzjaści 
(ang. Crowd Enthusiasts)

Doświadczeni inwestorzy 
(ang. Sophisticated Investors)

Uczestniczą w mniejszej liczbie 

projektów.

Angażują się w te związane z 

innowacjami przez co akceptują 

wyższy poziom ryzyka.

Bardzo istotny jest aspekt 

społecznościowy, czynniki społeczne 

i korzyści z tego płynące. 

Wartością jest bycie częścią 

społeczności finansujących i dołożenie 

cegiełki wspierającej kampanię w 

osiągnięciu celu.

Najmniejszy udział ze wszystkich grup.

Inwestują relatywnie najwięcej.

Ekonomicznie uzasadnione decyzje 

inwestycyjne oparte na dogłębnej 

analizie.

Wiedzą jak przeanalizować jakość 

projektu oraz osób nim kierujących.

Wiedzą gdzie szukać dodatkowych 

informacji jeśli te dostarczone przez 

spółkę są dla nich niewystarczające.

Goethner M. i in., 2020. 

„każdy inwestor powinien samodzielnie przeanalizować i ocenić 
potencjalną inwestycję przed pojęciem decyzji”.



Cele prowadzenia kampanii CF
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Figure 4. Goals of raising funds as part of crowdfunding

ACF 1 - Introducing innovative products and services; ACF 2 - Increase in sales; ACF 3 - New investments in IT; ACF 4 - Improve customer

retention rate; ACF 5 - Staff training; ACF 6 - Acquiring new customers; ACF 7 - Reduce your operating costs; ACF 8 - Increasing the

number of distribution channels; ACF 9 - Increase in customer satisfaction; ACF 10 - Shortening the customer's contact with the seller; ACF

11 - Greater internationalization of sales (understood as% of total sales); ACF 12 - Capital cost reduction; ACF 13 - Advertising expenditure;

ACF 14 - Increasing brand awareness;
36
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Figure 5. The benefits of crowdfunding 

1 2 3 4 5 6

CFB 1 - Quick access to funds; CFB 2 - Low costs of obtaining funds; CFB 3 - Flexibility of this form of financing; CFB 4 -

Promotion of the company/brand; CFB 5 - Gathering customer feedback; CFB 6 - Possibility of acquiring a sponsor; CFB 7 -

Market research for a product/service; CFB 8 - Possibility of influencing the course of the campaign; CFB 9 - Platform support in

campaign preparation;

371- no benefit, 2- very low benefit, 3- weak benefit, 4- medium benefit 5- high benefit 6 - very high benefit



Efekty niefinansowe przeprowadzenia kampanii 
crowdfundingowej - perspektywa spółki i jej otoczenia

• Niezależność finansowa

• Weryfikacja rynkowego 
zapotrzebowania na wartość (Proof of 
concept) 

• Potwierdzenie wartości rynkowej

• Wsparcie w przeprowadzeniu 
kolejnych rund finansowania

• Utrzymanie kontroli decyzyjnej

• Zachowanie większości udziałów w 
spółce

• Rozdrobnienie akcjonariatu

• Kanał komunikacji i tworzenie 
wizerunku 

• Dostęp do sieci inwestora

• Wiedza od inwestorów, grupa 
badawcza

• Narzędzie wsparcia sprzedaży 
przyszłych produktów i usług

• Pozytywna identyfikacja przez 
potencjalnych partnerów biznesowych

• Postrzeganie firmy przez 
potencjalnych nowych pracowników

• Generator innowacji w innych 
przedsiębiorstwach



Efekty niefinansowe przeprowadzenia kampanii 
crowdfundingowej - perspektywa inwestora i jego otoczenia

• Pakiety inwestorskie – nagrody materialne

• Klub inwestora – wydarzenia, spotkania, dostęp do nowości

• Dostęp ekskluzywnej wiedzy 
(newsletter, grupa dyskusyjna, info zastrzeżone tylko dla akcjonariuszy)

• Poczucie bycia częścią społeczności

• Kanał ekspresji 

• Poczucie wkładu twórczego

• Altruizm – zaspokojenie potrzeb filantropijnych

• Rozrywka (np. śledzenie postępów, angażowanie się)





A. A. Trzebiński Crowdfunding donacyjny i sponsorski w Polsce 



Crowdfunding §Regulacje§





https://finance.ec.europa.eu/capital-markets-union-and-financial-markets/financial-markets/crowdfunding_en

https://finance.ec.europa.eu/capital-markets-union-and-financial-markets/financial-markets/crowdfunding_en


Wydatki, które określają lub wpływają na cel projektu

➢Koszty konsultacji
▪ Doradztwo w zakresie finansowania 

społecznościowego

▪ Doradztwo w zakresie zarządzania

▪ Doradztwo prawne / podatkowe

▪ Doradztwo w zakresie komunikacji

➢Strona projektu
○ Produkcja wideo
○ Produkcja zdjęć i grafiki
○ Pisanie tekstów
○ Tłumaczenie

➢  Komunikacja

•Planowanie treści

•Agencja prasowa

•Zarządzanie mediami społecznościowymi

•Reklama online / społecznościowa

•Tworzenie stron internetowych

•Wydarzenia, targi

➢Nagrody

▪ Produkcja twojego produktu

▪ Wysyłka

▪Realizacja

➢Platforma
▪Opłaty
▪ Transakcje
▪  Pozycjonowanie 
➢ Podatki





Alternatywne Finanse 
Odkryj alternatywne ścieżki do wzrostu i zysku

• Kamil Bednarek 

• Organizer Zobowiązań

• kamil@organizerzobowiazan.pl

• Dr Aneta Waszkiewicz 

• SGH-Szkoła Główna Handlowa w 
Warszawie

• awaszkie@sgh.waw.pl

mailto:awaszkie@sgh.waw.pl


Organizer Zobowiązań Sp. z o.o., ul. Słomińskiego 17 lokal 18, 00-195 Warszawa
www.organizerzobowiazan.pl
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