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Wprowadzenie

Przedstawiamy wyniki drugiej, rozszerzonej edycji naszego badania "Early-Stage Startup Index. Wyzwania w dobie
transgranicznosci”, ktére w ubiegtym roku cieszyto sie duzym zainteresowaniem ze strony srodowiska startupowego w Polsce.

Tym razem, oprécz startupow dziatajgcych na rynku lokalnym, przebadalismy takze firmy ppchodzace z takich krajow jak Litwa,
totwa i Estonia, ktére uwazane sa za najwazniejsze osrodki startupowe w regionie Europy Srodkowo-Wschodniej (CEE).

Celem naszego badania byto poznanie gtéwnych wyzwarn, z jakimi borykajg sie mtode startupy z globalnymi amibicjami.
PrzeprowadziliSmy ankiety wsréd firm na réznym etapie rozwoju, z uwzglednieniem tych przedsiebiorstw, ktére dopiero planuja
rozpoczac¢ sprzedaz swoich produktow lub ustug, jak i tych, ktére z powodzeniem dziatajg juz na rynkach lokalnych

i miedzynarodowych. Wsréd badanych znalazta sie takze mata grupa startupéw, ktére w ogdle nie majg w planach ekspanssji
zagranicznej i sprzedazy.

Informacije, ktére otrzymaliSmy ze strony respondentdw, rzucajg Swiatto na potrzeby i problemy, jakie stajg na drodze
miedzynarodowego rozwoju startupow z naszego regionu. Mogg stanowic istotne wsparcie dla mtodych firm zainteresowanych
globalng ekspansjg, a takze dostarczy¢ ciekawych informaciji i spostrzezen osobom oraz podmiotom zaangazowanym

w tworzenie skuteczniejszych strategii rozwoju ekosystemu startupowego w Europie Srodkowo-Wschodniej.

Metodologia

Badanie ankietowe online zostato przeprowadzone na zlecenie PayPal przez fundacje Startup HUB Poland w okresie kwiecien -
maj 2024 r. na prébie 110 startupdéw znajdujgcych sie na wczesnym etapie rozwoju i pochodzacych z takich krajow jak Estonia,
Litwa, totwa i Polska. Zbieranie odpowiedzi wspierane byto przez lokalnych partneréw: Bridgio, Commercialization Reactor,
DOBRA Impact Venture Studio, Latvian Business Angels Network oraz Startup Wise Guys.

P @



'/ |

Sprzedaz transgraniczna to wazny kierunek rozwoju kazdego
biznesu. Startupy z Europy Srodkowo-Wschodniej
sg w doskonatej pozycji, aby w petni wykorzystac¢ potencjat
globalnego handlu. Nasze badanie wykazato, ze niemal 80%
mtodych firm z naszego regionu, ktore juz rozpoczety sprzedaz
swoich produktéw lub ustug, jest obecna takze na rynkach
zagranicznych. Z kolei prawie 90% startupow dziatajagcych
wytacznie lokalnie planuje swoj debiut na arenie
miedzynarodowej w najblizszych latach.

Miedzynarodowa ekspansja nie jest tatwym zadaniem, warto
jednak podjac¢ ten wysitek. Globalna gospodarka otwiera wiele
mozliwosci rozwoju — szkoda bytoby nie skorzystac¢ z tego
potencijatu. Dziatalnos¢ na réznych rynkach przektada
sie na wiekszg odpornosc¢ firmy i jej niezaleznosc¢
od ewentualnych lokalnych zawirowan. Pozwala tez na znaczace <
powiekszenie bazy klientow, a co za tym idzie rowniez elastyczne Efl Dahan
dostosowywanie cennika w zaleznosci od potrzeb i mozliwosci wiceprezydent i dyrektor generalny
panujgcych na danym rynku. na Europe Srodkowo-Wschodnig i Izrael,

PayPal




Charakterystyka badanych
startupow i ich plany
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Ogolne informacje

Odpowiedzi na podstawowe pytania ujawniajg charakterystyke badanych startupéw: w jakich branzach i modelach biznesowych dziataja,
jakie rodzaje towardw i ustug oferuja, ilu pracownikéw zatrudniajg oraz jakie sg najpopularniejsze zrodta finansowania, z ktérych korzystaja.

Sektory dziatalnosci HEE O e el Wielkosé zespotu
i model biznesowy
W naszej ankiecie udziat wziety startupy Wiekszos¢ ankietowanych startupow Zdecydowana wiekszos¢ startupow
reprezentujace rézne sektory, (72%) dostarcza oprogramowanie na wczesnym etapie rozwoju to mate
przy czym najwyzszy odsetek (14%) i ustugi, podczas gdy pozostate 28% przedsiebiorstwa. 88% z nich zatrudnia
stanowity firmy dziatajace w branzy ustug zajmuje sie produkcjg dobr fizycznych. maksymalnie 10 pracownikow,
zdrowotnych i medycznych. Zbadane przez nas firmy dziatajg 3% to firmy majace od 12 do 15 cztonkéw
Inne popularne sektory to sztuczna w réznych modelach biznesowych, zespotu. Jedynie 9% ankietowanych
inteligencja i uczenie maszynowe (12%), z ktoérych najbardziej popularnym jest startupow zatrudnia wiecej niz 16 osob.
energia (9%) oraz e-commerce (7%). model B2B (78%). W modelu B2B2C

dziata 26% startupéw, a w modelach
B2C i B2G odpowiednio 25% oraz 13%.

Gtéwnym zrodtem finansowania startupéw sa dotacje publiczne.

Dotacje publiczne Przychody Wsparcie funduszy Witasne Wsparcie od rodziny  Aniotowie biznesu @ @
ze sprzedazy zalgzkowych oszczednosci i znajomych




Sprzedaz i kluczowe kierunki ekspansji zagranicznej

Zdecydowana wiekszos¢ startupow, ktoére przebadaliSmy, ma globalne ambicje. Od samego poczatku chca dziata¢
na szerokg skale i strategicznie podchodza do opracowywania i realizacji swoich planéw biznesowych.

Sprzedaz Priorytety transgraniczne
Dwie trzecie (66%) ankietowanych startupéw sprzedaje Wiekszo$¢ ankietowanych startupéw juz korzysta
juz swoje produkty lub ustugi, podczas gdy 34% jest na tak z mozliwosci, jakie oferuje rynek globalny.
wczesnym etapie rozwoju, ze jeszcze nie rozpoczeto Niemal 8 na 10 firm (79%), ktére rozpoczety sprzedaz swoich
sprzedazy. Sposrod nich 95% planuje zacza¢ sprzedawac produktow lub ustug, sprzedaje rowniez za granica.
w najblizszych latach. 57% z nich przewiduje, ze nastgpi Sposrad tych, ktore dziatajg wytacznie na rynku krajowym,
to w 2024 r., kolejne 26% planuje rozpoczac¢ sprzedaz w roku 87% planuje ekspansje miedzynarodowg
2025, a kolejne 17% w latach 2026 - 2029. w nadchodzacych latach.

Gioéwne kierunki sprzedazy zagranicznej:

4\ 22%
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Stany ] . .
Zjednoczone Niemcy Wielka Brytania P @



Plany strategiczne

Sektor startupowy wyrézniajg ambitne plany zwigzane z ekspansja zagraniczng oraz dgzenie do uzyskania wysokiej wyceny

Obszary rozwoju

Ankietowane startupy przede
wszystkim koncentrujg
sie na budowaniu bazy
klientéw (54%), rozwijaniu
partnerstw i wspotpracy (41%)
oraz zwiekszaniu przychodow
(38%). Inne wazne obszary,
w ktore inwestujg swoj czas
i zasoby, to pozyskiwanie
dodatkowego finansowania
(35%), rozwaj technologii
(29%) oraz budowanie
reputacji marki (27%).

i realizacji zatozonego scenariusza wyjscia.

Oczekiwane przychody

Ponad potowa startupow (53%) spodziewa sie osiagna¢ roczny
przychéd w wysokosci 10 miliondw euro ze sprzedazy internetowej
w ciagu 3-4 lat.

Kiedy spodziewasz sie osiagna¢ 10 min EUR przychodu
ze sprzedazy online?

60
53%
40
0,
19% 18%
20
8%
2%
i —
W ciagu Za ponad Od roku W ciagu Nie skupiam sie
3-4 lat 4lata do 2 lat najblizszych na sprzedazy
12 miesiecy

Scenariusze wyjscia

Najbardziej preferowanym
scenariuszem wyijscia
wskazanym przez 62%
ankietowanych startupéw
jest fuzja i przejecie (M&A)
przez inna firme.

Inne mozliwe strategie wyjscia,
takie jak IPO lub wykup
menedzerski, zostaty wskazane
odpowiednio przez 16% i 4%
respondentow.

Zadna z ankietowanych firm
nie zaktada likwidacji,

a prawie jedna piagta
przebadanych oséb (18%)
nie potrafi jeszcze okresli¢
planowanego scenariusza

wyjscia z inwestycji.
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W tegorocznej edycji badania pytaliSmy startupy
early-stage z regionu CEE o wiele aspektow
ich dziatalnosci. Na szczegblng uwage zastuguja
odpowiedzi dotyczgce scenariuszy wyjscia z inwestycji.
Niemal jedna piata (18%) startupow nie jest pewna swojej
strategii wyjscia, podczas gdy az 62% spodziewa sie fuzji
lub przejecia przez inng firme. Warto zauwazyc, ze tylko 4%
startupow postrzega wykup menedzerski jako preferowang
strategie wyjscia z inwestyciji. Podkresla to kluczowa
potrzebe Scistej wspobtpracy startupow ze Swiatem
korporacyjnym. Szczegoélnie korzystne dla duzych firm jest
angazowanie sie w startupy, ktére majg doswiadczenie
w sprzedazy transgranicznej. Taki startup moze stuzyc¢ jako
potencjalny partner biznesowy, wykazujac juz swoje
mozliwosci na rynkach zagranicznych. Moim zdaniem jest
to doskonaty moment na ekspansje, poniewaz inwestorzy
z UE jasno sygnalizujg zapotrzebowanie na projekty
z Polski i krajow battyckich.

-/




Kluczowe wyzwania zwigzane
Zz ekspansjg zagranicznag
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Wyzwania zwigzane z ekspansjq zagranicznq

Ograniczony budzet marketingowy i baza klientow nadal stanowig gtéwne wyzwania dla startupéw chcacych rozwijac sie globalnie.

Miedzynarodowa ekspansja to doskonaty kierunek rozwoju ambitnych firm. Wigze sie jednak z wieloma wyzwaniami. Niezaleznie od etapu,
na jakim sie znajduja, wiekszos¢ startupdéw napotyka podobne trudnosci przy wychodzeniu na rynki zagraniczne. Zaliczaja sie do nich
m.in. ograniczony budzet marketingowy, mata baza klientéw, réznice kulturowe czy dostosowanie oferty do lokalnych rynkdéw.

Z punktu widzenia startupow, ktore juz prowadza sprzedaz miedzynarodowa istotnym wyzwaniem sg rowniez kwestie regulacyjne, podczas
gdy firmy, ktore ekspansje zagraniczng majg jeszcze przed sobg czesciej wskazywaty na kwestie zwigzane z logistyka i zarzadzaniem
ptatnosciami.

Startupy sprzedajace wytacznie na rynkach lokalnych,

S 7 2 DTN ale planujace ekspansje zagraniczng

66% 7% 53% 47% 7% 7% 7%
Ograniczony Pozyskanie Dostosowanie Konkurencja Kwestie Ograniczony Pozyskanie Dostosowanie Kwestie Obstuga
budzet nowych klientéw oferty ze strony lokalnych regulacyjne budzet nowych klientéw oferty do logistyczne ptatnosci
marketingowy do lokalnych graczy i podatkowe marketingowy lokalnych
rynkoéw zwigzane rynkéw

z prowadzeniem
dziatalnosci na
réznych rynkach
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Wyzwania w kontekscie zarzadzania ptatnosciami

Ptatnosci sa waznym elementem udanej ekspansji miedzynarodowej. Tymczasem az 61% wszystkich ankietowanych
startupow uznato zarzadzanie ptatnosciami za wyzwanie w kontekscie wejscia na nowe rynki.

Szybkie otrzymywanie ptatnosci oraz zapewnienie sprawnego i bezproblemowego doswiadczenia ptatniczego to kluczowe
wyzwania, z jakimi mierzg sie startupy. Wsréd innych wyzwan zwigzanych z zarzadzaniem ptatnosciami znajduja sie problemy
techniczne dotyczace integraciji roznych metod ptatnosci (31%), dostep do lokalnych opciji ptatnosci (30%) oraz brak obstugi klienta

i/lub wsparcia technicznego (21%).

Najwieksze wyzwania dotyczace zarzadzania ptatnosciami

30&

37% 36%

Ptynnosc¢ finansowa Sprawna i bezproblemowa
- szybkie otrzymywanie obstuga ptatnosci
ptatnosci

21%. 21%.
Optaty za transakcje Brak obstugi klienta
transgraniczne i/lub i/lub brak wsparcia
koszty zwigzane ze technicznego

spreadem walutowym

31%

Problemy techniczne zwigzane
z integracja réznych metod
ptatnosci

18%

Oferowanie ptatnosci mobilnych
i/lub subskrypciji i/lub rozwigzan
do ptatnosci cyklicznych

Oferowanie lokalnych
metod ptatnosci

_ 4

1%

Bezpieczenstwo
iochrona przed
oszustwami

38%

startupow, ktore juz sprzedajg
za granicg, wskazato dostep
do lokalnych metod ptatnosci

jako najwigeksze wyzwanie
Zwigzane z zarzadzaniem
ptatnosciami.




Wsparcie ze strony zewnetrznych dostawcow ptatnosci

Przy ograniczonych zasobach i duzej liczbie spraw do zatatwienia, skupienie sie na tym, co najwazniejsze lub najbardziej optacalne,
nie jest tatwe. Dlatego wiele startupow szuka wsparcia u zewnetrznych dostawcow, ktérzy pomagajg im radzi¢ sobie z codziennymi
wyzwaniami i rozwijac biznes.

Poprawa efektywnosci w ptatnosciach transgranicznych

Zarzadzanie i przesytanie pieniedzy za granice to ztozony proces, ktéry wymaga specjalistycznego know-how, ktérego wiekszos¢ mtodych
firm nie posiada. W rezultacie, wiele z nich polega na wsparciu ze strony zewnetrznych partnerow. Tylko 26% startupow sprzedajacych

za granice ma cztonka zespotu specjalizujgcego sie w kwestiach zwigzanych z zarzagdzaniem ptatnosciami. Jednoczesnie — ponad 50%

z nich wspoétpracuje z zewnetrznymi dostawcami ustug ptatniczych. Liczby te wygladajg inaczej w przypadku startupow, ktére jeszcze

nie rozpoczety ekspansji miedzynarodowej. Wsréd nich 40% ma cztonka zespotu specjalizujacego sie w ptatnosciach i taki sam odsetek
wspotpracuje z zewnetrznymi dostawcami. Moze to Swiadczy¢ o tym, ze zarzgdzanie ptatnosciami jest wiekszym wyzwaniem, niz startupy
zaktadajg na poczatku swojej dziatalnosci. Decydujac sie na wejscie na rynek globalny wiele firm szuka wsparcia u wyspecjalizowanych
partneréow zewnetrznych.

Startupy sprzedajace wytacznie na rynkach lokalnych Startupy sprzedajace za granica
ma w swoim zespole wspotpracuje z zewnetrznym ma w swoim zespole wspotpracuje z zewnetrznym
specjaliste w zakresie dostawca ustug ptatniczych specjaliste w zakresie dostawca ustug ptatniczych
zarzadzania ptatnosciami zarzadzania ptatno$ciami
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Metody ptatnosci oferowane przez startupy

Przelewy bankowe i transakcje kartg nadal dominuja.

Tradycja vs innowacje

Nasze badanie ujawnia zréznicowany krajobraz metod Najpopularniejsze metody ptatnosci oferowane przez startupy
ptatnosci, uwzgledniajacy zaréowno tradycyjne,
jak i nowoczesne opcje. Wiekszos¢ startupow najchetnigj

korzysta z przelewéw bankowych oraz ptatnosci ‘
za posrednictwem kart kredytowych i debetowych,

ale na znaczeniu zyskuja réwniez ptatnosci mobilne, takie 73% 49% 26%
jak Apple Pay czy Google Pay*. Istotne sg takze lokalne

metody ptatnosci (tzw. APM), takie jak Blik, P24 i SEPA,

co podkresla che¢ dostosowania sie do preferenciji Przelew kredytovf:/';vebemwe Apple Pay
lokalnych konsumentow.

Lokalne metody ptatnosci - klucz do zdobycia nowych \ ‘ .
rynkéw 25% 22% 15%
Dostep do lokalnych metod ptatnosci pomaga budowac

zaufanie i wiarygodnos¢ wsréd konsumentéw. Na catym

swiecie ludzie lubig ptaci¢ za pomocg znanych im opcji Google Pay Lokalne metody ptatnosci PayPal

ptatnosci. Mimo to wiele startupéw wciaz nie wykorzystuje (Blik, P24, SEPA, etc)
tego potencjatu. Tylko nieco ponad 20% firm sprzedajacych
za granicg oferuje lokalne metody ptatnosci, co oznacza to,
ze prawie 80% sprzedawcow, ktdrzy nie oferujg takich Tylko okoto 1 na 5 firm sprzedajacych za granica
metod, ogranicza sobie tym samym mozliwosci rozwoju na oferuje lokalne metody ptatnosci.

rynkach lokalnych.

* Apple Pay jest znakiem towarowym Apple Inc., zarejestrowanym w USA oraz innych krajach i regionach. Google Pay jest znakiem towarowym Google LLC. @ @



Oczekiwania wobec zewnetrznych dostawcow ptatnosci

Startupy majg rozne oczekiwania wobec zewnetrznych dostawcow ustug ptatniczych.

Zapewnienie szerokiej gamy rozwigzan ptatniczych powinno by¢ priorytetem

Rosnie zapotrzebowanie na optymalne, szyte na miare, rozwigzania w zakresie zarzadzania ptatnosciami. Ponad 50% startupéw zaktada,

ze zewnetrzny dostawca ptatnosci zapewni im narzedzia, odpowiadajace ich potrzebom niezaleznie od tego, gdzie lub w jaki sposéb
otrzymujg zaptate za oferowane towary lub ustugi. 47% startupéw wskazato, ze oczekuje szybkiej i tatwej integraciji z juz wykorzystywanymi
systemami, a dla 45% szczegdlne znaczenie ma przyjazny interfejs i tatwos¢ uzytkowania. Co ciekawe, bezpieczenstwo ptatnoscii ochrona
przed oszustwami sg kluczowe jedynie dla 27% respondentéw.

Czego startupy oczekuja od dostawcow ustug ptatniczych?
53% 47% 45% 27%\ 253

Szerokiej gamy rozwigzan Szybkiej i tatwej tatwosci uzytkowania Bezpiecznych ptatnosci tatwej i szybkiej integracji
ptatniczych, w tym ptatnosci integracji i zaawansowanej ochrony z popularnymi platformami
mobilnych, subskrypcyjnych przed oszustwami e-commerce i do rozliczen

i cyklicznych cyklicznych
22% 18% 17% 13% 12%
Wsparcia w rozwoju biznesu Réznorodnych opcji Wsparcia technicznego podczas Uznanej Wysokiej jakosci

i dostepu do szerszej bazy klientow ptatnosci procesu integracii i po jego i wiarygodnej marki obstugi klienta @ @

zakonczeniu



Sprzedaz transgraniczna i kluczowe
wyzwania ha poszczegolnych
rynkach
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Estonia

95% ankietowanych startupéw w Estonii sprzedaje swoje produkty i ustugi, a pozostate 5% planuje rozpocza¢ ich sprzedaz do konca 2024 r.
Ze wzgledu na bardzo ograniczony rozmiar rynku krajowego, zatozyciele startupow z Estonii zazwyczaj koncentrujg
sie na ekspansji miedzynarodowej juz od pierwszego dnia dziatalnos$ci. 89% estonskich firm, ktére juz rozpoczety sprzedaz, dziata takze poza
granicami kraju, a 11% startupow, ktére sprzedaja jedynie na rynku lokalnym, planuje ekspansje zagraniczng w najblizszych latach.

Kluczowe kierunki sprzedazy transgranicznej w Estonii:

7\ L2 A

\N / ANy

Finlandia Wielka Brytania Polska

Co ciekawe, w przeciwienstwie do startupéw z innych krajéw, estoniskie firmy nie wskazaty Stanéw
Zjednoczonych jako jednego z trzech gtéwnych kierunkéw sprzedazy.

3 giowne wyzwania zwigzane ze sprzedaza transgraniczng 3 gtéwne wyzwania zwigzane z ptatnosSciami

65% 40% 35% 40% 35% 30%
Ograniczony budzet Pozyskanie nowych Dostosowanie oferty do potrzeb Problemy techniczne zwigzane Zapewnienie sprawnego Optaty za transakcje
marketingowy klientow/ograniczona baza i wymagan lokalnych klientéw z integracja réznych metod i bezproblemowego transgraniczne i/lub koszty
klientéw ptatnosci doswiadczenia zwigzane ze spreadem
ptatniczego walutowym
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totwa

Sprzedaz transgraniczna moze przynies¢ ogromne korzysci fotewskim sprzedawcom. Wiekszy zasieg rynku przektada
sie na ogromny potencjat wzrostu sprzedazy. Lokalne firmy zdaja sie w petni wykorzystywac ten potencjat. 92% totewskich startupow,
ktore juz rozpoczety sprzedaz, aktywnie dziata na rynkach miedzynarodowych. Z kolei 86% z tych, ktére dziatajg wytacznie na rynku krajowym,
planuje ekspansje zagraniczna.

Kluczowe kierunki sprzedazy transgranicznej na Lotwie:

Niemcy Estonia Stany Zjednoczone

58% ankietowanych startupéw na totwie uznato problemy zwigzane z ptatnosciami za wyzwanie.

3 giowne wyzwania zwigzane ze sprzedaza transgraniczng 3 gtéwne wyzwania zwigzane z ptatnosSciami

56% 39% 33% 42%
Pozyskanie nowych Dostosowanie oferty Ograniczony budzet Ptynnos¢ finansowa Problemy techniczne zwigzane Zapewnienie sprawnego
klientéw/ograniczona baza do potrzeb i wymagan marketingowy - szybkie otrzymywanie zintegracja réznych metod i bezproblemowego
klientéw lokalnych klientow ptatnosci ptatnosci doswiadczenia ptatniczego
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Litwa

Wraz z ciggtym rozwojem litewskiego rynku e-commerce sprzedaz transgraniczna moze nabiera¢ coraz wiekszego znaczenia.
Podobnie jak w przypadku pozostatych krajow battyckich, lokalni gracze na Litwie dostrzegaja bowiem ogromny potencijat, jaki ze sobg niesie.
81% litewskich startupow sprzedajacych swoje produkty lub ustugi dziata poza rodzimym rynkiem. Pozostate 19% firm dziatajgcych tylko
lokalnie zaktada miedzynarodowa ekspansje w swojej strategii biznesowej na nadchodzace lata.

Kluczowe kierunki sprzedazy transgranicznej na Litwie:

Stany Zjednoczone Wielka Brytania Polska

Niemal co drugi startup na Litwie dziatajacy na rynkach miedzynarodowych, sprzedaje swoje produkty lub ustugi w Stanach
Zjednoczonych i Wielkiej Brytanii. Inne wazne korytarze transgraniczne obejmujg Polske (38%) oraz Niemcy i Hiszpanie (po 31%).

3 giowne wyzwania zwigzane ze sprzedaza transgraniczng 3 gtéwne wyzwania zwigzane z ptatnosSciami
45% 36% 320, 36% 27&
Ograniczony budzet ~ Pozyskanie nowych Brak znajomosciinnych Zapewnienie sprawnego Oferowanie lokalnych Ptynnosé finansowa
marketingowy k||entow/og.;ran!czona baza kultur i lokalnych zwyczajow i bezproblemowego metod ptatnosci - szybkie otrzymywanie
klientow konsumenckich doswiadczenia ptatniczego ptatnosci

P @



Polska

W przeciwienstwie do wtascicieli startupoéw z mniejszych krajow, ktdrzy myslg o ekspansji miedzynarodowej od pierwszego dnia,
wiele polskich firm w pierwszej kolejnosci skupia sie na zbudowaniu silnej obecnosci na rynku krajowym. W rezultacie Polska, bedaca
najwiekszym z czterech badanych przez nas rynkoéw, ma najnizszy odsetek startupdw na wczesnym etapie rozwoju sprzedajacych za granica.
Tylko 65% lokalnych firm sprzedajacych swoje produkty lub ustugi dociera do miedzynarodowych klientéw.

Kluczowe kierunki sprzedazy transgranicznej w Polsce:

— Al L2
— 47% S 29%

Niemcy Stany Zjednoczone Wielka Brytania

Wiele startupoéw dziatajgcych w Polsce dopiero odkrywa ogromne mozliwosci, jakie niesie ze sobg sprzedaz transgraniczna.
Rozszerzajac swojg dziatalno$¢é na nowe rynki, lokalne firmy moga zwiekszy¢ potencjalng baze klientéw z nieco ponad
15 milionéw os6b robigcych zakupy online w Polsce* do ponad 2,7 miliarda kupujacych online na catym Swiecie**.

3 giowne wyzwania zwigzane ze sprzedaza transgraniczng 3 gtéwne wyzwania zwigzane z ptatnosSciami

45% 40% 31% 36% 32% 30%
Ograniczony budzet Pozyskanie nowych Dostosowanie oferty do potrzeb Ptynnosc¢ finansowa Oferowanie lokalnych Brak obstugi klienta i/lub
marketingowy klientow/ograniczona baza i wymagan lokalnych klientéw - szybkie otrzymywanie metod ptatnosci wsparcia technicznego

klientéw ptatnosci

* E-commerce w Polsce 2024 r., Statista. @ @

** eMarketer, Prognozy dotyczace globalnego handlu elektronicznego & przewidywane wzrosty, luty 2022 r.
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PayPal rewolucjonizuje handel na catym Swiecie od ponad 25 lat. Dzieki dostarczaniu innowacyjnych rozwigzan, ktére sprawiaja,
ze przekazywanie pieniedzy, sprzedawanie oraz kupowanie jest proste, spersonalizowane i bezpieczne, PayPal umozliwia
konsumentom i firmom oraz instytucjom na blisko 200 rynkach funkcjonowanie w globalnej gospodarce i petne korzystanie
z jej dobrodziejstw. Wiecej informacji dostepnych jest na stronach: htips://www.paypal.com, https://about.pypl.com/
i https://investor.pypl.com/.

Startup HUB Poland to organizacja non-profit, ktorej celem jest stworzenie centrum technologicznego w Polsce poprzez tagczenie
wybitnych polskich i miedzynarodowych startupéw z wynalazcami, przedsiebiorcami i naukowcami z catego swiata. Jest jednym

z wiodacych podmiotéw w Europie Srodkowej i Wschodniej wspierajacych startupy we wczesnej fazie rozwoju. W swojej dziatalnosci
ktadzie duzy nacisk na transfer wiedzy, wymiane doswiadczen i pomystow, aby stworzyc¢ silny ekosystem przedsiebiorczosci

w regionie. Aby uzyskac¢ wiecej informacji, odwiedz: www.startuphub.pl.

Partnerzy lokalni:

Leese | B DOBRA | (JLaeAN

M STARTUP
WISE
< GUYS

Niniejszy raport ma charakter informacyjny. Autorzy nie ponosza odpowiedzialnosci za decyzje podjete na podstawie zawartych w nim tresci.


https://www.paypal.com/
https://about.pypl.com/
https://investor.pypl.com/
https://startuphub.pl/

