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Streszczenie
 Celem badań jest identyfi kacja i ewaluacja funkcjonowania crowdfundingu jako alternatywnego źródła 
fi nansowania działalności startupów w Polsce, w ich początkowym stadium rozwoju. Do realizacji celu 
zastosowano metodę ankietową. Badania ankietowe przeprowadzone zostały na przełomie czwartego 
kwartału 2022 roku i pierwszego kwartału roku 2023 roku. Obliczenia wykonano w pakiecie statystycz-
nym R version 4.1.1 (2021‒08‒10). Główną determinantą kreowania nowych pomysłów biznesowych 
w początkowej fazie rozwoju są alternatywne możliwości ich fi nansowania, do których zaliczyć można 
crowdfunding. Z analizy wynika, iż venture capital, crowdfunding i aniołowie biznesu były mniej popu-
larne, jako źródło fi nansowania działalności startupów w porównaniu z klasycznymi formami fi nanso-
wania, takimi jak: środki własne, kredyty bankowe czy dotacje. Założyciele startupów mogą zwiększyć 
swoją wiedzę o crowdfundingu poprzez studiowanie przykładów innych projektów fi nansowanych 
w ten sposób oraz przez konsultacje z ekspertami w tej dziedzinie. Mogą również przygotować się na ry-
walizację poprzez skupienie się na unikalności swojego projektu oraz na budowaniu silnej społeczności 
wokół niego. Możliwe jest również zabezpieczenie pomysłu za pomocą prawnych środków, takich jak 
patent, czy zastrzeżenie znaku towarowego, aby uniknąć ryzyka kradzieży. Na podstawie wyników ba-
dań wykazano, iż crowdfunding można zaliczyć do innowacyjnych form fi nansowania przedsiębiorstw 
typu startup, lecz mniej popularnych od klasycznych źródeł fi nansowania przedsiębiorstw w początko-
wej fazie rozwoju. Jednocześnie należy pamiętać, iż crowdfunding jest jednym z alternatywnych źródeł 
fi nansowania dla startupów, które mogą być szczególnie atrakcyjne dla projektów o charakterze społecz-
nym lub ekologicznym, lub też projektów związanych z kulturą czy sztuką.

Abstract
The aim of the research is to identify and evaluate the functioning of crowdfunding as an alternative source of 
fi nancing the activities of startups in Poland, at their initial stage of development. To achieve the aim of the study, 
a survey method was used. The survey research was conducted at the turn of the fourth quarter of 2022 and the 
fi rst quarter of 2023. The calculations were performed in the statistical package R version 4.1.1 (2021-08-10). 
The main determinant of creating new business ideas in the initial phase of development are alternative fi nancing 
options, which include crowdfunding. The analysis shows that venture capital, crowdfunding and business 
angels were less popular as a source of fi nancing the activities of startups compared to classic forms of fi nancing, 
such as own funds, bank loans or grants. Startup founders can increase their knowledge of crowdfunding by 
studying examples of other projects fi nanced in this way, and by consulting with experts in the fi eld. They can 
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also prepare for competition by focusing on the uniqueness of their project and on building a strong community 
around it. It is also possible to protect the idea through legal means, such as a patent or trademark, to avoid the 
risk of theft. Based on the survey results, it was shown that crowdfunding can be classified as an innovative form 
of financing startup enterprises, but less popular than classic sources of financing enterprises in the initial phase 
of development. At the same time, it should be remembered that crowdfunding is one of the alternative sources of 
financing for startups, which may be particularly attractive for social or ecological projects, or projects related to 
culture or art.

WPROWADZENIE

W literaturze nie występuje jednoznaczna definicja pojęcia startup. Przyjmuje się, iż jest to przed-
siębiorstwo o relatywnie dużym potencjale wzrostu, którego napędem jest technologia oparta na in-
nowacyjnych produktach bądź usługach, będących wynikiem praktycznego zastosowania wiedzy 
[Blank, Dorf, 2013]. W początkowym etapie powstawania firmy istotną rolę odgrywają standardowe 
źródła finansowania, takie jak finansowanie z własnych oszczędności w oparciu o limit kapitału przy-
dzielonego w ramach karty kredytowej, pożyczki oraz tzw. FFF (Family, Friends, Fools), obejmującego 
finansowanie z oszczędności rodziny, przyjaciół oraz osób wierzących w powodzenie danego projek-
tu biznesowego. Poza wymienionymi klasycznymi metodami finansowania, możemy również wska-
zać alternatywne źródła finansowania przedsiębiorstwa, które od kilku lat dynamicznie rozwijają się 
na rynku. Do takich źródeł można zaliczyć: crowdfunding (finansowanie społecznościowe) oraz anio-
łów biznesu. Crowdfunding to finansowanie rożnego rodzaju przedsięwzięć, projektów przez grupę 
pojedynczych jednostek. Może w nim uczestniczyć każda zainteresowana osoba, ponieważ wpłaty 
są dobrowolne i są one dokonywane w formie online. Istotą mechanizmu działania wskazanego ro-
dzaju finansowania jest zebranie jak największej liczby zwolenników wskazanego projektu i zachęce-
nie ich do wsparcia finansowego. Crowdfunding jest procesem, w którym przedsiębiorstwo lub osoba 
fizyczna stara się zebrać za pomocą sieci internet kapitał na realizację swoich przedsięwzięć. Na-
tomiast aniołowie biznesu pomagają w sfinansowaniu kosztów danej inwestycji, najczęściej roszcząc 
sobie prawo do udziałów i proporcjonalnej części zysku z danego przedsięwzięcia. Pojawiają się tam, 
gdzie nowo powstałe firmy budują swoją markę i potrzebują wsparcia finansowego.
Problemem badawczym jest zbadanie w jakim stopniu przedsiębiorstwa typu startup w Polsce korzy-
stają alternatywnych źródeł finansowania, takich jak crowdfunding.

Celem badań jest identyfikacja i ewaluacja funkcjonowania crowdfundingu jako alternatywnego 
źródła finansowania działalności startupów w Polsce, w ich początkowym stadium rozwoju.

Obliczenia wykonano w pakiecie statystycznym R version 4.1.1 (2021‒08‒10).

ISTOTA STARTUPÓW I CROWDFUNDINGU

Pojęcie startup pochodzi z języka angielskiego i nie posiada obecnie swojego polskiego odpowiednika. 
W literaturze startupem określa się m.in. tymczasową organizację zajmującą się poszukiwaniem skalo-
walnego, powtarzalnego i rentownego modelu biznesowego [https://mfiles.pl/pl/index.php/Start-up]. 
Analizując podejście K. Łuczaka, można stwierdzić, iż funkcjonowanie przedsiębiorstw w XXI wieku 
działających w warunkach ogromnej konkurencji coraz bardziej opiera się na inwestowaniu w inno-
wacje. Pędzący postęp techniczny oraz możliwość dostarczania dóbr w postaci niematerialnej zmusza 
przedsiębiorstwa, aby kładły nacisk na kapitał intelektualny i wykorzystywały go w tworzeniu inno-
wacji [Łuczak, 2014, s. 79]. Z kolei jak twierdzi A. Skala, iż przełomowe rozwiązania wdrażane na nie-
spotykaną dotąd skalę umożliwiają mniejszym i początkującym firmom znalezienie takiej przestrzeni 
biznesowej, w której przy stosunkowo niewielkich nakładach mogą zagrozić potężnej, konkurencyjnej 
branży. Przykładem takiego działania jest branża taksówkarska, która została zrewolucjonizowana 
przez Ubera i Bolta oraz kolejne firmy działające na wskazanym rynku, które przełamały monopol 
standardowych korporacji taksówkarskich [Skala, 2018, s. 21]. A. Damodaran nazywa startup,, młodą 
firmą” i mimo ich różnorodności wskazuje na kilka cech wspólnych, które je łączą: brak historii, brak 
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lub niewielkie dochody, zależność od obcego kapitału, ryzyko niepowodzenia [Damodaran, 2009, s.5]. 
Z kolei S. Blank i B. Dorf stwierdzają, iż startup nie jest małą wersją dużej firmy i wysokie ryzyko ich 
działania determinuje również to, że rozwinięcie startupu do postaci dużej firmy udaje się tylko nie-
wielu przedsiębiorcom [Blank, Dorf, 2013]. Na aspekt ryzyka w funkcjonowaniu startupów zwraca 
uwagę E. Ries, który stwierdza, że jest to biznes obarczony wysokim ryzykiem niepowodzenia i defi-
niuje startup jako przedsięwzięcie stworzone w celu wytworzenia nowych produktów i usług w wa-
runkach niepewności [E. Ries, 2011]. Według Deloitte, do startupów nie powinno się zaliczać firm, 
które prowadzą działalność opartą na imitacjach produktowych wyrobów lub usług lub wchodzą 
na rynki od dawna obsługiwane [Deloitte, 2016]. Analizując literaturę można zauważyć, iż w więk-
szości przypadków startupy stanowią przedsiębiorstwa innowacyjne, które komercjalizują produkt 
mający cechy innowacji, a nawet wynalazku [Beauchamp i in., 2017].

Z kolei crowdfunding jest finansowaniem społecznościowym, a źródło kapitału dostarczonego na roz-
wój biznesu pochodzi od społeczności wirtualnej, funkcjonującej w sieci Internet. Prawdą jest, że ła-
twiejsze jest uzyskanie małych wpłat od dużej ilości osób, niż dofinansowania całego projektu od jednej 
instytucji lub inwestora. W ramach crowdfundingu kapitał jest przekazywany w zamian za określone 
świadczenia zwrotne, a cechą charakterystyczną tego rodzaju finansowania jest wykorzystanie technolo-
gii teleinformatycznej [Brunello, 2016]. Jak pisze K. Król, crowdfunding wyróżnia się pod tym względem 
następującymi cechami [Król, 2013, s. 25‒26]:

•	 cel jest jasno określony;
•	 przedstawione jest przeznaczenie zebranych środków oraz efekty finansowania;
•	 przekazanie gotówki odbywa się głównie w zdematerializowanej formie;
•	 gromadzenie kapitału następuje przy wykorzystaniu rozwiązań teleinformatycznych;
•	 informacja o projekcie dostępna jest dla szerokiego grona odbiorców;
•	 możliwość finansowania projektu nie nakłada ograniczeń w dostępie;
•	 za udzielenie wsparcia finansowego oferowane jest świadczenie zwrotne.

Literatura przedmiotu crowdfunding traktuje jako proces, w trakcie którego współpracuje większa 
liczba osób, które decydują się na zainwestowanie własnych funduszy na wsparcie wysiłków, projek-
tów oraz wizji innych prywatnych osób, firm, przedsiębiorstw czy organizacji [Brunello, 2016]. Jest 
to więc procedura pozyskiwania dotacji od społeczeństwa, umożliwiająca zgromadzenie funduszy 
niezbędnych do zrealizowania nowych przedsięwzięć [Steinberg, 2012].

METODY BADAWCZE

Badania ankietowe przeprowadzone zostały na przełomie czwartego kwartału 2022 roku i pierwszego 
kwartału roku 2023 roku. Badaną grupę w 23,81% stanowiły kobiety, a 76,19% to mężczyźni. Średni 
wiek grupy to 34,95 lat z odchyleniem standardowym 5,55. Ponadto 19,05% z badanej grupy to pra-
cownicy startupu, natomiast 80,95% to właściciele startupów (tabela 1).

Tabela 1. Charakterystyka grupy badawczej

Dane demograficzne
Wartość: n (%);
Średnia ± SD

Kobiety 23.81%

Mężczyźni 76.19%

Wiek 34.95 (+/- 5,55)

Pracownicy Startupu 19.05%

Właściciele Startupu 80.95%

Źródło: opracowanie własne.

Analiza rodzaju działalności prowadzonej przez startupy pokazuje, że: 14,29% to działalność mie-
szana, czyli łącząca cechy produkcyjne i usługowe; 14,29% to firmy o działalności produkcyjnej, czyli 
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skupiające się na wytwarzaniu i sprzedaży produktów; 71,43% fi rm to działalność usługowa, czyli 
skupiająca się na świadczeniu usług dla klientów (tabela 2).

 Tabela 2. Rodzaj działalności prowadzonej przez startup
Rodzaj działalności Wartość: n%

mieszana 14.29

produkcyjna 14.29

usługowa 71.43

Razem 100

Źródło: opracowanie własne.

Wymiary oceniano przy zastosowaniu 5-stopniowej skali Likerta. Skala Likerta jest jednym z najczę-
ściej stosowanych narzędzi do badania opinii i postaw ludzi. Polega ona na przedstawieniu respon-
dentom serii stwierdzeń, a następnie pytaniu ich o stopień zgodności z nimi. Respondenci ustosunko-
wywali się do pytań w ankiecie, zaznaczając znakiem „x” wybraną przez siebie odpowiedź.

WYNIKI BADAŃ I DYSKUSJA

W pytaniu dotyczącym czynników wpływających na decyzję o założeniu startupu oraz barier, na któ-
re natrafi li przed założeniem startupu respondenci mieli do wyboru jeden z poniższych poziomów: 
zdecydowanie wystąpiły, wystąpiły, były neutralne, nie wystąpiły, zdecydowanie nie wystąpiły. Ana-
liza czynników wpływających na decyzję o założeniu startupu pokazuje, że najważniejszymi moty-
watorami były (rysunek 1): możliwość realizacji własnych pomysłów – 90% respondentów uznało, 
że to wpłynęło na ich decyzję; wysokość fi nansowego wynagrodzenia – 86% respondentów uznało, 
że to wpłynęło na ich decyzję; chęć bycia niezależnym – 81% respondentów uznało, że to wpłynęło 
na ich decyzję; udział w procesie decyzyjnym- 76% respondentów uznało, że to wpłynęło na ich de-
cyzję; sprawdzanie siebie w różnych dziedzinach- 67% respondentów uznało, że to wpłynęło na ich 
decyzję; możliwość łączenia pracy z życiem prywatnym- 67% respondentów uznało, że to wpłynęło 
na ich decyzję.

 Rysunek 1. Czynniki wpływające na decyzję o założeniu startupu

Źródło: opracowanie własne.

Jak wynika z analizy odpowiedzi respondentów, że najważniejszymi motywatorami była realizacja 
własnych pomysłów i niezależność, co odzwierciedla fakt, że przedsiębiorcy szukają przede wszyst-
kim możliwości rozwoju i spełnienia swoich marzeń, a także chęcią posiadania wpływu na decyzje 
i kierunek rozwoju swojego przedsiębiorstwa. Wynagrodzenie zaś jest także ważnym czynnikiem dla 
przyszłych przedsiębiorców, jako że pozwala na utrzymanie fi nansowe i rozwój biznesu.

W pytaniu dotyczącym barier natrafi onych przed założeniem startupu, ankietowani zaznaczyli jeden 
z poniższych poziomów: zdecydowanie wystąpiły, wystąpiły, były neutralne, nie wystąpiły, zdecydo-
wanie nie wystąpiły. Analiza barier, na które respondenci natrafi li przed założeniem startupu pokazu-
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je, że: 43% respondentów wskazało skomplikowane przepisy podatkowo-prawne; 43% respondentów 
wskazało brak wymaganej wiedzy; 48% respondentów wskazało brak środków fi nansowych na rozpo-
częcie i prowadzenie własnej działalności gospodarczej (rysunek 2).

R ysunek 2. Bariery przed założeniem startupu

Źródło: opracowanie własne.

Jak wynika z analizy odpowiedzi ankietowanych, że największymi barierami dla przyszłych przed-
siębiorców były skomplikowane przepisy podatkowo-prawne, brak wymaganej wiedzy oraz brak 
środków fi nansowych. Przepisy podatkowo-prawne stanowią problem dla wielu przedsiębiorców, 
którzy nie znają ich lub mają trudności z ich zrozumieniem. Brak wiedzy oraz brak środków fi nanso-
wych są również ważnymi barierami, ponieważ bez odpowiedniej wiedzy i fi nansowania trudno jest 
rozpocząć i rozwijać własną działalność gospodarczą.

W pytaniu dotyczącym udziału źródła fi nansowania działalności startupu ankietowani zaznaczyli 
jeden z poniższych poziomów: bardzo duży udział, duży udział, średni udział, mały udział, brak 
udziału. Analiza udziału źródeł fi nansowania działalności startupu pokazuje, że największym źró-
dłem fi nansowania (rysunek 3) były: środki własne – 86% respondentów wskazało na główne źródło 
fi nansowania; kredyty bankowe – 33% respondentów uznało za źródło fi nansowania; dotacje – 19% 
respondentów wskazało jako źródło fi nansowania.

Ry sunek 3. Udział źródła fi nansowania działalności startupu

Źródło: opracowanie własne.

Jak z powyższego wynika, że głównym źródłem fi nansowania działalności startupów były środki 
własne, które stanowiły bardzo duży udział. Kredyty bankowe i dotacje były mniej popularne, ale 
nadal stanowiły istotne źródła fi nansowania. Kredyty bankowe pozwalają na pozyskanie dodatko-
wych środków na rozwój działalności, natomiast dotacje mogą być przeznaczone na konkretne cele 
lub projekty. Najmniej popularnymi źródłami fi nansowania wskazanymi przez respondentów oka-
zały się: venture capital – 95% respondentów uznało, że to nie było główne źródło fi nansowania; cro-
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wdfunding – 90% respondentów nie wskazało na podstawowe źródło finansowania; aniołów biznesu 
– 80% respondentów nie wskazało na główne źródło finansowania. Wynika z tego, że venture capital, 
crowdfunding i aniołowie biznesu były mniej popularne, jako źródło finansowania działalności star-
tupów. Venture capital to inwestycja w przedsięwzięcia o wysokim potencjale wzrostu, zazwyczaj 
przedsiębiorstw technologicznych. Crowdfunding polega na zbieraniu funduszy na projekt przez róż-
ne osoby, za pośrednictwem internetu. Aniołowie biznesu to inwestorzy indywidualni, którzy oferują 
finansowanie dla początkujących przedsiębiorców.

Przedsiębiorstwa mogą nie brać pod uwagę venture capitalu, crowdfundingu, aniołów biznesu jako 
źródła finansowania, ze względu na kilka przyczyn:

•	 Wymagań dotyczących dostępności: Venture capital jest dostępne tylko dla niektórych, najle-
piej rokujących przedsiębiorstw, które spełniają określone wymagania dotyczące wzrostu, zy-
sku i potencjału rynkowego;

•	 Konkurencji: Crowdfunding jest konkurencyjnym źródłem finansowania, ponieważ wiele pro-
jektów jest równocześnie oferowanych do finansowania. Przedsiębiorcy mogą mieć trudności 
z przyciągnięciem uwagi potencjalnych inwestorów;

•	 Zobowiązań związanych z udziałem własnym: Aniołowie biznesu oczekują zwykle udziału 
własnego w przedsiębiorstwie w zamian za finansowanie. Przedsiębiorcy mogą nie być skłonni 
do oddawania części kontroli nad swoim biznesem;

•	 Ograniczeń dotyczących wysokości pożyczki: Crowdfunding i aniołowie biznesu mają ogra-
niczenia dotyczące wysokości pożyczki, dlatego mogą one nie być odpowiednie dla przedsię-
biorstw, które potrzebują większych nakładów finansowych. 

Analiza średnich miesięcznych kosztów prowadzenia startupu (tabela nr 3) wskazuje, że średnie mie-
sięczne koszty wynoszą 17.725,00 zł. Natomiast maksymalne miesięczne koszty to 90.000,00 zł. To poka-
zuje, że koszty prowadzenia startupu mogą być bardzo zróżnicowane w zależności od branży, modelu 
biznesowego i wielkości przedsiębiorstwa. Przedsiębiorcy, którzy planują założenie startupu, muszą 
uwzględnić te koszty w swoim planie finansowym i przewidzieć odpowiedni budżet na pokrycie tych 
wydatków. Analizując dane dotyczące średniego początkowego wsparcia dla startupów, można zauwa-
żyć, że średnia wartość wynosi 115.526,32 zł, przy maksymalnej wartości 1 000 000,00 zł. Co ciekawe, 
średnie oczekiwane wsparcie jest znacznie wyższe i wynosi 501.315,79 zł, przy maksymalnej wartości 5 
000 000 zł. Możemy przypuszczać, że startupy przeważnie pozyskują mniejsze kwoty na początek swojej 
działalności, jednak ich oczekiwania co do pozyskania wsparcia są znacznie wyższe. Należy zauważyć, 
że różnica między oczekiwaniem a rzeczywistością może być spowodowana trudnościami w pozyska-
niu wsparcia, w szczególności ze źródeł takich jak venture capital czy aniołów biznesu.

Tabela 3. Analiza kosztów prowadzenia startupu

 
Początkowe wsparcie 

[zł] 
Potrzebne wsparcie 

[zł]
Miesięczne koszty 

[zł]

Średnia 115.526,32 501.315,79 17.725,00

Odchylenie standardowe 312.742,77 1.217.732.23 25.105,29

Min 0.00 0.00 0,00

Max 1.000.000,00 5.000.000,00 90.000,00

Źródło: opracowanie własne.

Analiza dotycząca pytania, Czy kiedykolwiek rozważaliście Państwo możliwość pozyskania fundu-
szy korzystając z crowdfundingu? wskazuje, że 38% ankietowanych rozważało taką możliwość, a 33% 
uczestniczyło jako darczyńca w kampanii crowdfundingowej. To pokazuje, że crowdfunding jest roz-
ważanym przez startupy źródłem finansowania. Jednak ponad połowa ankietowanych nie rozważała 
takiej możliwości, co sugeruje, że istnieją również obawy związane z tym sposobem pozyskiwania 
kapitału. Możliwe przyczyny tego stanu rzeczy to brak wystarczającej wiedzy o crowdfundingu, oba-
wy związane z ryzykiem czy też brakiem gwarancji sukcesu. Aby pozyskać fundusze w ten sposób, 
startupy muszą przeprowadzić odpowiednie przygotowanie, związane z przygotowaniem projektu, 
pozyskiwaniem wsparcia i komunikacją z potencjalnymi darczyńcami.
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W pytaniu dotyczącym obaw dotyczącym uzyskania dofi nansowania w formie crowdfundingu an-
kietowani zaznaczyli w skali od 1 (zdecydowanie nie zgadzam się ze stwierdzeniem) do 9 (zdecydo-
wanie zgadzam się z twierdzeniem). Na rysunku 4 oznaczono przez:

• A-Finansowanie w formie crowdfundingu nie stanowi profesjonalnego źródła pozyskania ka-
pitału;

• B-Przygotowanie projektu fi nansowania w formie crowdfundingu wymaga ogromnego nakła-
du czasu pracy, skupienia i kreatywności;

• C- Brak umowy między projektodawcą a wspierającymi może powodować swego rodzaju 
uchybienia;

• D- Poświęcanie dużej ilości czasu na korespondencję z darczyńcami;
• E- Rywalizacja z innymi projektami o tę samą grupę docelową;
• F- Pozyskanie kapitału w formie crowdfundingu może powodować ryzyko kradzieży pomysłu, 

który nie zostanie prawnie zastrzeżony;
• G- Brak gwarancji sukcesu;
• H- Brak wystarczającej wiedzy o tej formie fi nansowania Startupu.

 Rysunek 4. Obawy w związku z uzyskaniem dofi nansowania w formie crowdfundingu

Legenda: skala od 1 [zdecydowanie nie zgadzam się ze stwierdzeniem] do 9 [zdecydowanie zgadzam się z twierdzeniem])
Źródło: opracowanie własne.

Analiza dotycząca obaw związanych z uzyskaniem dofi nansowania w formie crowdfundingu wy-
kazała, że 52% respondentów zgadza się z twierdzeniem, że fi nansowanie w formie crowdfundingu 
nie stanowi profesjonalnego źródła pozyskania kapitału. Można przypuszczać, że te obawy mogą być 
spowodowane brakiem zaufania do tego sposobu fi nansowania lub brakiem wiedzy na temat tej for-
my pozyskiwania środków. Wynika z tego, że dla startupów ważne jest pozyskanie wiedzy na temat 
crowdfundingu oraz zbudowanie zaufania do tej formy fi nansowania. Analiza wskazuje również, iż 
52% startupów jest zaniepokojonych faktem, że przygotowanie projektu fi nansowania w formie cro-
wdfundingu wymaga ogromnego nakładu czasu pracy, skupienia i kreatywności. Można przypusz-
czać, że te obawy mogą być związane z trudnościami związanymi z przygotowaniem skutecznej kam-
panii crowdfundingowej, która przyciągnie wystarczającą liczbę inwestorów i pozwoli na pozyskanie 
potrzebnego kapitału. Innym powodem może być fakt, że wiele startupów nie ma doświadczenia 
w tego typu działaniach i obawia się, że będzie musiało poświęcić dużo czasu na ich przygotowanie 
i nie będzie w stanie skupić się na innych ważnych aspektach swojego biznesu. Analiza dotycząca 
obaw związanych z uzyskaniem dofi nansowania w formie crowdfundingu wykazała, że 57% respon-
dentów zgadza się z twierdzeniem, że brak umowy między projektodawcą a wspierającymi może 
powodować swego rodzaju uchybienia. Oznacza to, że ponad połowa startupów obawia się, iż brak 
formalnego porozumienia między projektodawcą a wspierającymi może prowadzić do problemów, 
takich jak niedotrzymanie obietnic czy brak jasno określonych warunków współpracy. Jest to ważne 
dla projektodawców, ponieważ oznacza to, że powinni oni przywiązywać dużą wagę do przygotowy-
wania odpowiedniej dokumentacji i komunikacji z wspierającymi, aby zminimalizować ryzyko takich 
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problemów. Analiza dotycząca obaw startupów związanych z uzyskaniem dofinansowania w formie 
crowdfundingu wykazała, że 43% zgadza się z twierdzeniem, że poświęcanie dużej ilości czasu na ko-
respondencję z darczyńcami jest jednym z problemów. Możemy przypuszczać, że dla tych startupów, 
związany z tym nakład pracy jest uważany za znaczący, co może wpływać negatywnie na ich decyzję 
o skorzystaniu z tego źródła finansowania. Jednocześnie należy pamiętać, że crowdfunding jest jed-
nym z alternatywnych źródeł finansowania dla startupów, które mogą być szczególnie atrakcyjne dla 
projektów o charakterze społecznym lub ekologicznym, lub też projektów związanych z kulturą czy 
sztuką. Analiza wskazuje, że 67% startupów ma obawy związane z rywalizacją z innymi projektami 
o tę samą grupę docelową, co sugeruje, że jest to istotny problem dla wielu z nich. To zrozumiałe, 
ponieważ crowdfunding jest coraz popularniejszą formą finansowania, co oznacza, że więcej projek-
tów jest dostępnych dla potencjalnych darczyńców. Konkurencja ta może być trudna do pokonania, 
szczególnie dla mniej znanych lub mniej innowacyjnych projektów. Aby przezwyciężyć tę obawę, 
startupy mogą skupić się na unikatowości swojego projektu i skuteczniej przedstawić go potencjal-
nym darczyńcom. Mogą również rozważyć inne formy finansowania, takie jak inwestycje od aniołów 
biznesu czy venture capital. Analiza dotycząca obaw startupów związanych z uzyskaniem dofinan-
sowania w formie crowdfundingu pokazuje, że ponad połowa z nich zgadza się z stwierdzeniem, 
że pozyskanie kapitału w formie crowdfundingu może powodować ryzyko kradzieży pomysłu, który 
nie zostanie prawnie zastrzeżony. To pokazuje, że startupy są świadome ryzyka i mogą mieć trudności 
z zaufaniem do tego źródła finansowania. Mogą mieć również obawy, że ich pomysł zostanie skopio-
wany przez konkurencję lub inny podmiot bez ich zgody. To może prowadzić do trudności z pozy-
skaniem kapitału w formie crowdfundingu. Warto zwrócić uwagę na to, aby projektodawca przed 
podjęciem decyzji o finansowaniu działalności w formie crowdfundingu, zabezpieczył swój pomysł 
odpowiednimi patentami czy znakami towarowymi. Analiza dotycząca obaw startupów związanych 
z uzyskaniem dofinansowania w formie crowdfundingu wskazuje, że głównym zmartwieniem jest 
brak wystarczającej wiedzy o tej formie finansowania (67% zgadza się z tym stwierdzeniem). Inne 
ważne obawy to ryzyko kradzieży pomysłu, który nie zostanie prawnie zastrzeżony (52%), brak gwa-
rancji sukcesu (62%), oraz rywalizacja z innymi projektami o tę samą grupę docelową (67%).

Aby rozwiązać powyższe obawy, startupy mogą zwiększyć swoją wiedzę o crowdfundingu poprzez 
studiowanie przykładów innych projektów finansowanych w ten sposób oraz przez konsultacje z eks-
pertami w tej dziedzinie. Mogą również przygotować się na rywalizację poprzez skupienie się na uni-
kalności swojego projektu oraz na budowaniu silnej społeczności wokół niego. Możliwe jest również 
zabezpieczenie pomysłu za pomocą prawnych środków, takich jak patent czy zastrzeżenie znaku towa-
rowego, aby uniknąć ryzyka kradzieży.

PODSUMOWANIE

Jak wskazano w publikacji, za startup można uznać każde przedsiębiorstwo, które ma bardzo ograniczo-
ne zasoby oraz niepewny popyt na swoje produkty lub jego zupełny brak. Najważniejsze cechy startupu 
to: krótki okres działalności, znalezienie innowacyjnego modelu biznesowego, wykorzystywanie nowo-
czesnych technologii, wprowadzanie na rynek nowego produktu, tworzenie przełomowych innowacji, 
zapewnienie szybkiego wzrostu liczby użytkowników, przełożenie wzrostu przychodów na gwałtowny 
wzrost wartości firmy, działalność w warunkach dużego ryzyka. Finansowanie działalności startupów 
odbywa najczęściej z wykorzystaniem środków ich założycieli czy aniołów biznesu. Wskazane firmy 
mogą także pozyskiwać środki na rozwijanie swojej działalności poprzez crowdfunding.

Mechanizm crowdfundingu zakłada wynagrodzenie przez projektodawcę osób wpłacających pie-
niądze na rzecz projektu, w wcześniej ustalonej formie. W przypadku zbiórki publicznej wpłacający 
są darczyńcami i nie otrzymują nic w zamian. W crowdfundingu zdarzają się formy wynagrodzenia 
fundatorów mające charakter symboliczny. Crowdfunding jest perspektywiczną metodą finansowania 
projektów lub przedsięwzięć biznesowych. Stał się źródłem pozyskiwania kapitału, alternatywnym 
wobec dotychczasowych. Crowdfunding oprócz finansowania projektów wskazuje również na nowy 
trend w biznesie. Cel przeznaczenia środków projektu finansowanego oraz efekty ich wydatkowania 
w ramach crowdfundingu są jasno określone. Dodatkowo źródło to nie wymaga zgody żadnego orga-
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nu państwowego i może być prowadzone w celach osobistych, biznesowych czy publicznych. Warun-
ki pozyskania kapitału w ramach crowdfundingu są bardziej korzystne od ogólnodostępnych warun-
ków na rynku. Możemy wyróżnić kilka modeli crowdfundingowych: reward based (oparty na nagro-
dach), social lending (pożyczki społecznościowe), donation based (oparta na dotacjach), equity based 
(crowdfunding inwestycyjny: udziałowy i dłużny). Wskazane źródło różni się od zbiórek publicznych, 
darowizn, fundraisingu, ponieważ opiera się na pewnego rodzaju transakcji wymiennej.

Przeprowadzone badania dotyczące analizy zagadnień związanych z alternatywnymi sposobami po-
zyskiwania funduszy takimi jak crowdfunding, pozwoliły na sformułowanie wniosku, iż startupy mogą 
zwiększyć swoją wiedzę o crowdfundingu poprzez studiowanie przykładów innych projektów finanso-
wanych w ten sposób, oraz przez konsultacje z ekspertami w tej dziedzinie. Mogą również przygotować 
się na rywalizację poprzez skupienie się na unikalności swojego projektu oraz na budowaniu silnej spo-
łeczności wokół niego. Możliwe jest również zabezpieczenie pomysłu za pomocą prawnych środków, 
takich jak patent czy zastrzeżenie znaku towarowego, aby uniknąć ryzyka kradzieży.
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