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Polska

Wprowadzenie

Po dynamicznym wzroscie w latach 2020 - 2021 polski
e-handel wszedt w latach 2022 - 2023 w okres
trudniejszy, gtéwnie z powodu inflacji. Coraz wyzsze
koszty produktdw i realizacji zamowien staty sie
powaznym ryzykiem dla polskich sklepdw
internetowych. Szansa, ktdra jest odpowiedzig na to
ryzyko i ktérg wiele z nich juz wykorzystuje, jest
ekspansja na europejskie i Swiatowe rynki. Daje ona
mozliwos¢ wiekszego zbytu, a co za tym idzie zyskow,
niz dziatalnos¢ w Polsce.

Raport GS1 Polska , Kierunek: cross-border
e-commerce” to przewodnik dla sprzedawcow
internetowych, ktdrzy chcag wejs¢ na szlak ekspansiji
zagranicznej. Naszg publikacje przygotowalismy

z myslg o matych i srednich firmach dziatajacych na
platformach marketplace, ale sprzedawcy, ktérzy
rozwijajg e-sklep pod wtasnym szyldem réwniez
znajda w niej praktyczne wskazowki.

W tym celu siegneliSmy przede wszystkim po dane.
Sposrdd Uczestnikow Systemu GS1 w Polsce wybralismy
tych, ktérzy sprzedajg w internecie. Przebadalismy

W sumie 887 respondentdow. Spytalismy ich, czy i na
jakich rynkach zagranicznych sprzedaja, z czym sie
mierza, jakie sukcesy osiggaja i w jakich obszarach
potrzebujg wsparcia. Cho¢ w 2023 roku ukazato sie kilka
waznych raportéw dotyczgcych cross-border
e-commerce, badanie GS1 Polska jest pierwszym z tak
przekrojowaq analiza, wykonang na tak duzej probie.

MAGDALENA KRASON-WALESIAK

GS1POLSKA

Zaprosilismy tez branzowych ekspertow z rynku,
by podzielili sie wskazéwkami dotyczgcymi pieciu
kluczowych obszaréw transgranicznego e-handlu:

e prawa i finansow,

e |ogistyki,

e obstugi klienta oraz zwrotdw,
e marketingu (w tym SEO),

e rdéznic kulturowych.

W raporcie prezentujemy takze historie sukcesu trzech
polskich sprzedawcdw e-commerce. Firmy te réznig sie
wielkoscia, skalg dziatania i asortymentem, ale taczy

je jedno: z powodzeniem sprzedajg online na
zagranicznych rynkach.

Mamy swiadomosé, ze ekspansja miedzynarodowa to
ztozony i trudny proces, co podkreslaty praktycznie
wszystkie firmy biorgce udziat w badaniu. Jako GS1
Polska chcemy pomagac naszym klientom w zdobyciu
niezbednej wiedzy o kazdym aspekcie sprzedazy
e-commerce. Dlatego juz teraz zapraszamy do Akademii
Cyfryzacji GS1 Polska, gdzie od 2024 roku uruchamiamy
program edukacyjny dla e-commerce.

Zachecamy do lektury i do ekspans;ji!

KATARZYNA NOWACKA
GS1 POLSKA
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Polska

Executive summary

,Kierunek: cross-border e-commerce” to przewodnik dla polskich matych i $srednich sprzedawcow.
Ma stuzy¢ wskazowkami polskim firmom, ktére szukajg mozliwosci ekspansji na europejskie i Swiatowe rynki.

Raport ,Kierunek: cross-border e-commerce” jest bogatym Zrédtem danych na temat transgranicznego handlu online.
Bazuje na wynikach badan przeprowadzonych wsrdod Uczestnikow Systemu GS1 w Polsce, ktdérzy prowadzg sprzedaz
internetowa. Publikacja powstata na podstawie analizy 887 ankiet oraz 3 wywiadéw pogtebionych.

Najwazniejsze wnioski z badania:

e Firm sprzedajgcych tylko na polskim rynku (52%) jest wiecej niz tych, ktdére sg na rynkach zagranicznych (39%).

e Na zagranicznych rynkach sprzedajg przede wszystkim ankietowani z przynajmniej kilkuletnim doswiadczeniem
na rynku (firm istniejgcych krocej niz rok jest w tym gronie zaledwie 11%).

e Sprzedaz zagraniczna stanowi mniej niz jedng czwarta przychoddw wiekszosci badanych firm (61,1%),
ale u rekordzistow (10,8%) przekracza 75% przychodow.

o W5srdd rynkdw zbytu, na ktdérych sprzedajg badani, najbardziej popularna jest Europa, a z krajéw - Niemcy, Czechy
i Francja.

e Prawie potowa respondentdw, ktdérzy dziatajg na rynkach zagranicznych, sprzedaje zarowno za posrednictwem
marketplace’dw, jak i wtasnych e-sklepdw (49%). Jedna trzecia (31,9%) korzysta wytacznie z marketplace’ow.

W raporcie znajduja sie tez wskazéwki ekspertéw branzowych na temat kluczowych obszaréw e-handlu cross-border:
prawa i finanséw, logistyki, obstugi klienta i marketingu. Raport opisuje tez historie trzech polskich sprzedawcéw
e-commerce, ktérzy z powodzeniem pozyskujg nowych klientéw online na zagranicznych rynkach.
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GS1 Polska w liczbach

III 39 000 w tym ponad
Uczestnikow 18 000 '

Systemu sprzedawcow

Rod En e-commerce

(numer GTIN)

ponad 54 min produktow
w polskiej bazie GST 22% 41% 37%
(eProdukty.gsl.pl) produktow produktow produktow
wtym  sprzedawanych sprzedawanych sprzedawanych
na catym swiecie w Europie tylko w Polsce



http://eprodukty.gs1.pl/
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Numer GTIN (Global Trade Item Number), kojarzony z kodem EAN, jest kluczowym standardem w Systemie GSI1
i globalnym standardem rynkowym. Jako unikalny i podstawowy identyfikator produktu jest stosowany przez firmy
na catym swiecie. Organizuje prace z towarami w wielu réznych procesach:
e stuzy do zarzadzania katalogami produktowymi,
pozwala porzadkowacd i kontrolowac stany magazynowe,
pomaga sprawnie realizowadé¢ zamowienia towarow,
umozliwia sledzenie ruchu produktu od etapu produkcji, przez dystrybucje i sprzedaz
utatwia wspodtprace z partnerami handlowymi.

Numer GTIN dziata tez na korzys$¢ konsumentdéw, poniewaz utatwia efektywne odnajdowanie poszukiwanych produktéw,
w szczegodlnosci w sSrodowisku e-commerce. GTIN jest rowniez jednym z elementdw wptywajacych na autentycznoscé
towaru i wiarygodnos$¢ marki.

eProdukty

zrodto wiarygodnych informacji o produktach

Ponad 460 milionéw produktéw w globalnej bazie GS1.

Numery GTIN (kody EAN) w jednym miejscu - baza produktowa dla Twojego biznesu.

Skorzystaj, jesli:

o jestes przedsiebiorca,

» oObracasz towarami,

e pracujesz z danymi produktowymi. :

Z Verified by GS1 mozesz teraz siegnac po wiecej!
eProdukty umozliwiajg potaczenie z baza
produktowga z catego swiata.

Kliknij_i przejdz na

www.eprodukty.gsl.pl



http://eprodukty.gs1.pl/
http://eprodukty.gs1.pl/
http://eprodukty.gs1.pl/
http://eprodukty.gs1.pl/
http://eprodukty.gs1.pl/
http://eprodukty.gs1.pl/
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Wyniki ankiety
wsrod Uczestnikow
Systemu GS1 w Polsce

20N
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W Systemie GS1 Polska jest obecnie ponad 39 tys. firm. Juz 60% z nich
stanowig firmy, ktore sprzedajg swoje produkty w internecie. Postanowilismy
je zapytac o kwestie zwigzane z transgranicznym e-commerce.

O badaniu

Od sierpnia do grudnia 2023 roku przeprowadzilismy
badanie wsrdod Uczestnikdw Systemu GS1 w Polsce,
ktorzy deklaruja, ze sprzedajg w e-commerce. Ankieta
byta przeprowadzona w metodologii CATI (Computer
Assisted Telephone Interview) i CAWI (Computer
Assisted Web interview).

Wypetnito jg w sumie 887 badanych, z ktdrych 801
potwierdzito, ze sprzedaje w internecie. Podzielilismy ich
na trzy grupy:

e firmy, ktére sprzedajg swoje produkty wytacznie
w Polsce,

o firmy, ktdre sprzedajg w Polsce, ale mysla
0O zagranicy,

e firmy, ktoére juz sprzedajg na zagranicznych rynkach
internetowych.

Badanych zapytalismy:

e jak dtugo sprzedajg w internecie, by ocenic ich
dojrzatos¢ w branzy e-commerce,

o w jaki sposdb wystawiajg produkty na sprzedaz
(na platformie typu marketplace czy we wtasnym
sklepie),

e czy planujg rozpoczac sprzedaz poza Polska, jezeli
jeszcze tego nie robig,

e jaki jest udziat sprzedazy na rynku lokalnym
i zagranicznym,

e na jakich platformach i rynkach zagranicznych
sprzedajga i jakie maja w planach,

e jakie sgich zdaniem najwieksze bariery przy wejsciu
na rynek zagraniczny,

e czy korzystajg z outsourcingu ustug i jezeli tak,
to jakich.

Podziat i dojrzatosé
polskiego e-commerce

Najliczniejsza grupa firm e-commerce wsrod
przebadanych Uczestnikéw Systemu GS1 Polska to ci,
ktérzy sprzedajg produkty w réznych krajach (38,9%).
Jednak niewiele mnigj jest firm, ktore sprzedajg
wytgcznie na rynku polskim (37,7%). Nieco ponad 14%
Uczestnikow deklaruje, ze sprzedaje tylko w Polsce, ale
rozwaza wyjscie zagranice.

Sprzedaje produkty w réznych krajach:
o 0 ¢ o o

ARRAR

Sprzedaje produkty wytacznie na rynku polskim:

© 0 0 0
37,7%

AR

Sprzedaje produkty tylko w Polsce, ale mysle
O zagranicy:

LV

Wyniki badan pokazuja, ze na rynki zagraniczne smielej

38,9%

14,3%

wychodza firmy, ktére maja juz bogate doswiadczenie
w handlu internetowym - 44% sprzedaje w e-commerce
dtuzej niz 5lat, a 45% sprzedaje w e-commerce miedzy
1a 5 lat. 11% z nich sprzedaje krocej niz 1 rok.

Podobny rozktad jest zauwazalny w przypadku tych
firm, ktore przygotowuja sie do ekspansji. 43%
respondentéw deklaruje 1- 5 letni staz w e-commerce,
natomiast 30% powyzej 5 lat. Te podmioty stawiajg na
metode matych krokdw - chca najpierw wypracowac
dobre praktyki w prowadzeniu internetowego biznesu

i obstudze polskich klientow, by w kolejnym etapie mdc
wyptynaé na szersze wody i dac sie poznac rowniez
tym zagranicznym.
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Udziat sprzedazy
W rynku zagranicznym

Wsrdéd przebadanych firm najwiecej jest tych, u ktérych
sprzedaz zagraniczna stanowi mniej niz jedng czwarta
przychoddw (61,1%). Mniejszy jest odsetek tych firm,

w ktérych sprzedaz stanowi nie wiecej niz 50%
przychodow (15,1%), a tych, ktérych przychdd z cross-
-border e-commerce jest w przedziale 50 - 75% - 13%.
Firm, ktore osiggaja powyzej 75% przychodow

z handlu transgranicznego, jest 10%.

Procent przychodu z handlu cross-border

®

15,1%

e-commerce:

Do 25% 25-50%

13% 10,8%

50 -75% Powyzej 75%

Model sprzedazy:
marketplace, sklep online
czy hybryda?

Prawie potowa respondentow, ktdrzy dziatajg na
rynkach zagranicznych, sprzedaje rownoczesnie na
marketplace’ach oraz przez wtasne e-sklepy online
(49%). Jedna trzecia (31,9%) korzysta wytgcznie

z marketplace’éw. Niespetna 20% prowadzi sprzedaz
za granica tylko poprzez swdj e-sklep.

Podobna proporcja, jezeli chodzi o kanaty, dotyczy
sprzedawcow, ktdrzy planujg wyjsé¢ zagranice.

Tu réowniez ponad potowa (51%) oferuje juz swoje
produkty zarowno na marketplace’ach, jak i we
witasnym sklepie internetowym (w Polsce). Jedna
trzecia przedsiebiorcow w tej grupie (33,3%) korzysta
wytgcznie z platform sprzedazowych, a zaledwie

15% z wtasnego e-sklepu.

Polska

Ta grupa, wychodzac na zagraniczne rynki, nie planuje
zmieniac¢ sprawdzonego sposobu postepowania.
Prawie potowa (42,9%) zamierza oferowac swoje
produkty zardwno za posrednictwem marketplace’dw,
jak i wtasnych sklepdw online. Niewiele mniej (38,1%)
planuje korzysta¢ wytgcznie z marketplace’ow,

a zaledwie 19% stawia na wtasny sklep online.

To pokazuje, ze e-sprzedawcy mocno juz zgtebili tajniki
oferowania produktow przez rézne media (sklep
online/marketplace) i stawiajg na platformy, ktére
generujg prawie 60% globalnej sprzedazy e-commerce,
a jednoczesnie sg stosunkowo najmnie;j
skomplikowanym sposobem dotarcia do
zagranicznego klienta.

W jakim modelu badani planujg oferowaé swoje
produkty za granica:

42,9%

Za posrednictwem marketplace’éw oraz wykorzystujgc

wiasny sklep internetowy

38,1%

Tylko za posrednictwem marketplace

19%
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Polska
Najpopularniejsze Rynki, na ktérych sprzedaja firmy dziatajace

i w cross-border e-commerce:
zagraniczne platformy
e-commerce

Potowa przebadanych e-sprzedawcoéw wystawia
swoje produkty na Amazon (51,7%), a prawie jedna
trzecia na eBay (27,1%). Trzecim pod wzgledem
popularnosci portalem jest eMag (16,2%), a czwartym
- Kaufland (11,4%).

Platformy, na ktérych badani sprzedaja swoje
produkty:

Przedziat % Kraje
y 3170 65,3% Niemcy
eMag 16,2% 56% Czechy
21- 30% :Francja, Wtochy, Stowacja, Hiszpania, Holandia
o
Kaufland.de 11’4A Austria, Wegry, Wielka Brytania, Belgia, Litwa,
. 1n-20% Rumunia, Grecja, totwa, Szwecja, Dania,
Cdiscount.com °
' 3’5/0 Estonia, Portugalia, Butgaria, Finlandia
Pigu.it ' 2’6% 1-10% Norwegia, Irlandia, USA, Ukraina, Kanada,
Turcja, Rosja, inne
Zalando l 2,1%
Bol 0.4% Rynki bedace w obszarze zainteresowan firm
ol.com x50 planujacych ekspansje cross-border:
o
Otto.de | 0,4% 14,4%

98,3% 7.6%

Zagraniczne rynki, na
ktorych dziatajg polscy
sprzedawcy

Wszystkie przebadane firmy, ktére juz sprzedaja
na zagranicznych rynkach, oferujg swoje produkty
w Europie. Oprdécz tego 9,3% sprzedaje w Ameryce
Potnocnej, a 2,4% w Azji. Tylko 3 respondentéw

0

(niecaty 1%) dziata w Afryce. 2,5% 4’26
o ) o ) Przedziat % NEIE

Wsréd rynkow europejs.klcr.m, na k’.co-rych Polscy 78.4% Niemcy

e-sprzedawcy sg obecni najmocniej, sg Niemcy, 69% Crachy

) ) ) ) o o
Czechy i Francja (odpowiednio 65,3%, 56% oraz Holandia, Francja, Austria, Stowacja, Hiszpania,

Belgia, Wtochy, Wielka Brytania
Szwecja, Norwegia, Dania, Finlandia, Litwa,

29,2%), a najmniejszym, jesli chodzi o kraje 31-40%

europejskie - Ukraina, Turcja i Rosja (7,2%, 2,4%,

1,2%). Te wyniki s zbiezne z odpowiedziami firm, 21-30% : Rumunia, Portugalia, Grecja, Estonia, Wegry,

ktore dopiero planujg zagraniczng ekspansje - Irlandia

wskazujg te same docelowe rynki zbytu. 1n-20% t otwa, Butgaria, Ukraina, Turcja, USA,
1-10% Kanada, Rosja, Meksyk, RPA, Arabia Saudyjska,

Inne
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Wsrdd rynkow, na ktérych zamierzajg zadebiutowad
polscy sprzedawcy e-commerce, najbardziej atrakcyjne
sq kraje europejskie: Niemcy, Czechy i Francja
(odpowiednio: 78,4%, 62% oraz 40% wskazan).
Najmniej obiecujgce w Europie wydajg sie Ukraina,
Turcja i Rosja - w tych krajach zamierza sprzedawac
zaledwie 17,7%, 12,7% oraz 4,2% badanych
(odpowiednio).

Poza Europg ankietowani interesuja sie sprzedaza
gtéwnie w Ameryce Poétnocnej (USA, Kanada), ale
takze w Azji (Singapur, Zjednoczone Emiraty Arabskie,
Chiny) oraz w Ameryce Potudniowej (Brazylia, Meksyk,
Chile, Kolumbia) czy w Australii i Nowej Zelandii.

Bariery wyjscia na
zagraniczne rynki

Wielu e-sprzedawcow, ktérzy juz z powodzeniem
handluja na zagranicznych rynkach, zadeklarowato, ze
nie doswiadczyto zadnych barier. Ci, ktérzy spotkali sie
Z wyzwaniami w momencie wyjscia na zagraniczne
rynki, za najwieksze uwazajg bariery logistyczne

i regulacyjne (odpowiednio 26,5 oraz 25,5%).
Ankietowani wskazali takze na ucigzliwy brak know-
-how marketingowego (25,5%). Wsrod ,,innych”
powodoéw badani wskazuja:

e bariery prawne, ksiegowo-finansowe - np. rézne
stawki VAT i rozne rézne wytyczne przy
fakturowaniu,

e bariery ekologiczne - np. specjalne wymagania
dotyczace sktadowania odpaddw,

e bariery kosztowe - wysokie koszty przesytek,
réznice kursowe,

e brak jednolitej standaryzacji niektérych danych
produktowych u odbiorcéw (posrednikdw
prowadzacych na danym rynku e-commerce).

W grupie sprzedawcdw, ktérzy rozwazajg ekspansje
zagraniczng, widad wieksza swiadomosc¢ i wiedze
biznesowa, poniewaz bardziej trafnie sklasyfikowali
poszczegdlne bariery do wtasciwych kategorii. Spora
grupa deklarowata wrecz, ze nie ma zadnych obaw.

Dla tych badanych, ktérzy widza trudnosci

w ewentualnej ekspansji, najtrudniejsze sg bariery
regulacyjne (50%), a tuz za nimi - bariery logistyczne
(41,5%). Bariery celne, jezykowo-kulturowe i brak
know-how marketingowego stanowig wyzwanie dla
jednej trzeciej badanych (odpowiednio: 33,9%, 33%
oraz 31,1%).

Polska

Wsrdd innych czynnikdw utrudniajacych potencjalng
ekspansje zagraniczng badani wskazali: dodatkowe
przepisy zwigzane z gospodarkg odpadami, koszty
operacyjne (zwtaszcza zwrotdw).

Wielu respondentow, ktdrzy sprzedajg tylko na polskim
rynku, wskazato wprost na to, ze po prostu nie sa
zainteresowani rynkami innymi niz polski. Ci, ktérzy
zamierzajg podjgc ekspansje zagraniczng, za gtdwne
bariery do wyjscia na rynki zagraniczne uwazaja:

» bariery logistyczne: 23%,

» bariery regulacyjne (20,8%),

» bariery celne 19,4%,

» brak know-how marketingowego (15%),

o bariery jezykowe i kulturowe (14,6%).

Wyniki ankiety wskazujg takze, ze badani:

e nie wiedzg, jak szuka¢ nowych rynkow,

* nie majg czasu oraz mozliwosci
produkcyjnych/zasobdéw ludzkich,

e obawiajg sie niepewnosci, jakie niesie dziatalnosc¢
na zagranicznym rynku e-commerce,

e wskazuja na brak odpowiednich funduszy na
rozwoj,

e obawiaja sie wysokich kosztow przesytek,

e nie rozwazali dotychczas mozliwosci wyjscia na
zagraniczne rynki.

Badani przedsiebiorcy w kategorii ,,Inne” wskazywali
.rejestracje VAT”, ,koszty dostawy”, ,,procedury”

i ,kwestie prawne”, nie klasyfikujac ich jako (juz
zdefiniowane w ankiecie) bariery logistyczne,
regulacyjne oraz celne.
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Outsourcing ustug

Sposrdd e-sprzedawcow kierujagcych swojg oferte do
zagranicznego klienta tylko jedna trzecia korzysta ze
wsparcia firm, outsourcingowych (35,1%). Ci, ktoérzy
korzystajg ze wsparcia zewnetrznych firm najczesciej
zlecajg na zewnatrz obstuge celno-podatkowa (43,1%)
i biezgca obstuge konta w ograniczonym zakresie (np.
W jezyku regionalnym) (28,4%). Zainteresowaniem
cieszy sie tez wynajem powierzchni magazynowej za
granicg (21%) oraz zagraniczna certyfikacja (13,6%).
Jedynie 12,6% badanych korzysta z outsourcingu
petnej obstugi konta. Inne zlecane na zewnatrz ustugi
to np. podatkowe i ksiegowe, informatyczne, a takze
doradztwa marketingowego czy ekologicznego.

Z jakich ustug outsourcingowych korzystaja
firmy obecne w cross-border:

12,6%
Obstuga Certyfikacja
celno-podatkowa produktow
za granica

w wybranym zakresie

Obsluga konta
sprzedazowego 360

Przestrzen
magazynowa za granicg

-
Obstuga konta . Inne
-

Ponad potowa przepytanych przez nas e-sprzedawcdow,
ktorzy planujg wyjscie na zagraniczne rynki, ma zamiar
skorzystac¢ z zewnetrznego wsparcia. Badani wskazali,
ze najbardziej potrzebuja doradztwa wyspecjalizowanej
firmy w zakresie cta i podatkow (39,2%), zagranicznej
certyfikacji (34,3%) oraz petnej obstugi konta
zagranicznego (28,4%). Przedsiebiorcy wskazali tez,

ze skorzystaliby ze wsparcia podmiotow, ktére maja
,0906Ing znajomosc¢ specyfiki danego kraju” i znajg sie
na transporcie oraz marketingu, by pomdc maksymalnie
ograniczy¢ koszty. Nieco ponad 15% zadeklarowato, ze
nie potrzebuje wsparcia i ze radzi sobie z wyzwaniami
samodzielnie.

[1] https://stripe.com/en-pl/newsroom/news/global-digital-trade

(3
Polska

Z jakich ustug outsourcingowych chca korzystaé
firmy przymierzajace sie do sprzedazy za granica:

34,3%
27,4% 28,4%
/0
22,5%

Przestrzen
magazynowa
za granica

Obstuga
celno-podatkowa spotki

. Certyfikacja
produktéw za granica

Zadne, ze wszystkimi
aspektami radzimy
sobie samodzielnie

. Inne

. Obstuga konta
sprzedazowego 360

. Obstuga konta
W wybranym zakresie

W kolejnej czesci dowiesz sie, jak poradzi¢ sobie
z przeszkodami, bo mimo wszystko warto wyjsc¢ za
granice!

Rynki miedzynarodowe s szczegdlnie atrakcyjne dla
bardzo matych firm. ,81% osdb prowadzacych
jednoosobowa dziatalnos¢ gospodarczg sprzedaje
obecnie na wiecej niz jednym rynku, podczas gdy 18%
tych jednoosobowych firm miedzynarodowych
sprzedaje na ponad 11 rynkach $wiatowych”, twierdzg
autorzy raportu firmy Stripe1. W dziewieciu krajach na
catym swiecie, w ktérych przeprowadzono badanie
(Australia, Francja, Niemcy, Irlandia, Japonia, Meksyk,
Singapur, Wielka Brytania i Stany Zjednoczone), az 70%
firm planuje ekspansje miedzynarodowag w ciggu
najblizszych dwoch lat, a 81% spodziewa sie wzrostu
sprzedazy w ciggu najblizszych pieciu lat.



Od czego zaczac?
Przygotowanie do
sprzedazy online
POza granicami Kraju
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Do przygotowania tego rozdziatu zainspirowaty nas odpowiedzi naszych
respondentow. Ci, ktdrzy zamierzajg podjac ekspansje zagraniczng, za gtowne
bariery do wyjscia na rynki zagraniczne uwazajg bariery logistyczne (23%),
bariery regulacyjne (20,8%), celne (19,4%), brak know-how marketingowego
(15%) oraz bariery jezykowe i kulturowe (14,6%). O wskazoéwki dla nich w tych
obszarach poprosilismy naszych ekspertow.

Logistyka

Patron merytoryczny sekcji: Eurohermes

Wiasny magazyn Obstuga zwrotow
czy posrednik? I reklamacji

Wysytka towardw za granice z magazynu centralnego W e-commerce zwroty i reklamacje to codziennosé.
wigze sie z duzo wiekszymi kosztami i dtuzszym Dlatego wazne jest, aby zaplanowac ten proces tak,
terminem dostawy. Warto wiec oferowac lokalne opcje aby byt prosty dla klientéw i nie generowat
dostaw. Popularne portale sprzedazowe, m.in. Amazon dodatkowych kosztéw dla firmy. Warto pamietac,
(FBA) czy Kaufland, coraz czesciej oferujg ustuge ze w réznych krajach obowigzujg rézne przepisy
fulfillment. Przejmujg w ten sposdb wiekszg czesc dotyczace zwrotdw i reklamaciji, dlatego
procesu sprzedazowego, bo petnig nie tylko funkcje przedsiebiorcy powinni zapoznac sie z nimi
promocyjng, ale takze magazynowo-logistyczng. Dzieki i dostosowad swoja strategie do wymagan rynku
temu sprzedawca nie musi utrzymywac¢ wewnatrz zagranicznego.
organizacji wtasnych zasobdéw potrzebnych do
realizacji tych funkcji (np. personelu, systemow Oto kilka wskazdéwek na temat obstugi zwrotow
magazynowych itp.). i reklamacji w e-commerce cross-border:
Wskazdwki: 1.Daj klientom mozliwos¢ wyboru lokalnych
e Zaproponuj wiecej opcji dostawy - klienci doceniaja przewoznikow i popularnych w ich kraju sposobdéw
mozliwos¢ wyboru opcji dostawy inng niz przesytki dostawy.
kurierskie dwdch wiodacych firm. 2.Zaplanuj proces zwrotdow i reklamacji tak, aby byt
e Zadbaj o integracje ptatnosci z zagranicznymi prosty dla Twoich klientédw, np. wygeneruj klientowi
standardami - w Europie popularne systemy etykiete kurierska, dzieki ktérej bezptatnie nada
ptatnosci to m.in. PayPal, Mastercard, Visa, Stripe, przesytke zwrotna.
Klarna, Adyen i Amazon Pay. Uwaga! W Czechach 3.Zwrd¢ uwage na roznice w przepisach dotyczacych
36% ptatnosci e-commerce jest optacanych zwrotow i reklamacji w réznych krajach.
gotdwka, co umozliwia popularne rozwigzanie 4.Zapewnij swoim klientom jasne i przejrzyste
click - and - collect. informacje na temat procesu zwrotow i reklamaciji.

e Stworz infrastrukture logistyczng do wysytek
zagranicznych.
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Ptatnosci i przelewy
zagraniczne

Transgraniczna sprzedaz e-commerce jest
nierozerwalnie zwigzana z obstuga i integracja
rozliczen w wielu walutach oraz zarzadzaniem ich
kosztami. Poszczegdlne rynki zagraniczne réznig sie
miedzy sobg rowniez w kwestii preferenciji
konsumentdw co do sposobu ptatnosci. Warto ustali¢
ulubione metody ptatnosci za zakupy w krajach, gdzie
chcesz prowadzi¢ sprzedaz. Przyktadowo, w Szwecji
klienci sg bardziej sktonni do korzystania z opcji
ptatnosci mobilnej lub online, zas we Francji chetniegj
zaptaca kartg lub przelewem bankowym.

Zaktadanie rachunkdéw bankowych w poszczegdlnych
krajach zajmuje sporo czasu i bywa kosztowne.

Co wiecej, zaktadajac rachunek jako nie-rezydent,

a do tego podmiot zagraniczny, musisz wzig¢ pod
uwage dodatkowe obostrzenia i formalnosci. Sprawdz
oferte fintechow, takich jak np. Revolut, ktére dziataja
szybciej i taniej niz tradycyjna bankowos¢. Podmioty
te proponujg tzw. zintegrowany system transakcyjny,
czyli rachunki z lokalnymi numerami IBAN.

Do tego oferujg poszerzong mozliwosé integracji

Z rozwigzaniami biznesowymi.

Jesli rozwazasz wybor platformy marketplace,
pamietaj, ze czesto oferujg revenue-based financing,
a wiec finansowanie oparte na przychodach. To dosc¢
korzystna opcja, szczegdlnie w przypadku, gdy
potrzebujesz elastycznego finansowania bez
koniecznosci spetniania tradycyjnych wymogdw
dotyczacych kredytéow bankowych. Ponadto
platformy marketplace oferujg programy finansowe
oraz opcje ptatnosci odroczonych.

Wskazowki

e Wybieraj partnera dziatajacego miedzynarodowo
- takiego, ktéry dysponuje infrastrukturg
rozproszong i moze zaoferowac rachunek
rozliczeniowy (rowniez realizowanie ptatnosci
i wyptat).

e Doktadnie przeanalizuj korzysci i koszty kazdego
rodzaju finansowania.

e Ustal preferencje klientow na lokalnym rynku.

e Daj klientom wyboér metody ptatnosci.

e Zbuduj miedzynarodowgq podstrone , Ptatnosci”,
na ktorej przedstawisz i opiszesz wszystkie
dostepne opcje. Tak wzbudzisz zaufanie
konsumentow.

[2] Ceska-ecommerce.cz, data dostepu: 20.12.2023. str 15

Polska

Sprzedajgc na swiatowych marketplace’ach nalezy
mie¢ na uwadze, ze konsumenci mogg cos kupic,
napisa¢ wiadomosc¢ czy tez ztozyd¢ reklamacje

o kazdej porze - zarowno w dni robocze, jak i wolne
od pracy. Planujac ekspansje na wybrang platforme,
warto wiec zweryfikowad nie tylko limity czasowe na
realizacje zamowienia, ale takze sprawdzi¢, czy czas
ten liczy sie dla sprzedajgcego wytacznie w dni
robocze w jego kraju czy moze kazdego dnia
kalendarzowego.

Przyktadowo, na Amazon czas ptynie nieustannie,
wiec i dziatania sprzedawcoéw powinny byc¢ ciggte, by
dotarty one do kupujacych w zadeklarowanym czasie.
Planujgc rozpoczecie sprzedazy na zagranicznych
platformach nalezy wiec uwzglednié, ze czesc
pracownikdéw bedzie musiata wykonywac swoje
obowigzki niezaleznie od pory dnia, w weekendy

i Swieta, nawet ustawowo wolne od pracy.

To moze generowac dodatkowe koszty komunikacji
z klientami, jak tez wysytki zamdwien. To dlatego
dropshipping nie jest zalecanag forma sprzedazy

na marketplace’ach, gdyz zwieksza on
prawdopodobienstwo wystapienia opdznien

w dostawie towaru.

W sprzedazy zagranicznej jedng z podstawowych
kwestii jest dobdr odpowiedniej oferty ustug
kurierskich, ktéra zrealizuje obstuge nie tylko
doreczen produktdw, ale takze zwrotow.

Najwazniejsze zagadnienia w tym zakresie to:

e jak postepowac z towarami zwracanymi zza
granicy?

e gdzie sktadowac zwracane produkty?

e jaka drogg oraz w jakich ilosciach spodziewac sie
potencjalnych zwrotéw?

Jednoczesnie wiele platform sprzedazowych oferuje

rozwigzania posrednie, takie jak automatyzacja

przyjmowania zwrotow i/lub wysytki towardow

z magazynoéw wiasnych (przyktadowo: Amazon FBA).

Dla niektérych sprzedawcow moze okazacd sie to

najbardziej dogodng i optacalng sciezkg optymalizacji

kosztédw zwigzanych z logistykg wysytek.
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Logistyka w Niemczech

Liderem rynku B2C w zakresie logistyki jest DHL, ktory
posiada blisko 30 tys. punktow odbioru: automaty
paczkowe Packstation (w zasadzie monopolista na
rynku), punkty pocztowe oraz parcel-shopy (Paketshop).
Doreczenia w sobote sg standardem i nie wigza sie

z dodatkowymi optatami. Klienci preferujg dostawe do
domu, ale popularne sg rowniez dostawy na parcel-
shopy i do automatoéw paczkowych. Dodatkowo DHL
oferuje ustuge pocztowo-kurierskg do 1 kg (Warenpost),
ktora jest duzo tansza od przesytek kurierskich, cho¢
oferuje sledzenie i dostawe w ciggu 1-2 dni).

Logistyka we Francji

Francuzi preferujg dostawe do punktéw
pocztowych/parcelshopdw. We francuskich miastach
jest duzo osiedli zamknietych lub z ograniczonym
dostepem (domofony, kody, etc.). Miedzy innymi to
witasnie dlatego stabiej radzg sobie firmy kurierskie, ktére
nie majg rozwinietej sieci punktéw odbioru (GLS),

a wygrywajg operatorzy z grupy La Poste (Colissimo),
ktorzy tacza hybrydowy model doreczania (home
delivery i doreczenia na punkty pocztowe/automaty
paczkowe). Warci uwagi sg rowniez inni operatorzy

z punktami odbioru/automatami paczkowymi (Colis
Privé, Mondial Relay/InPost).

Logistyka w krajach
Beneluksu (Holandia
| Belgia)

Najwiekszy udziat w rynku i popularnosé pod wzgledem
przesytek doreczanych majg POST NL (blisko 40% udziat
w rynku) oraz DHL (ok. 30%) ze wzgledu na jakosc¢ ustug
oraz duzg liczbe punktow PUDO (parcel shopy

i automaty). Najpopularniejsza forma zaptaty to
ptatnosci elektroniczne (iDEAL lub Adyen) - w Holandii
praktycznie nie istnieje ustuga pobraniowa (COD).

W Belgii najpopularniejszy jest bPOST. Co ciekawe,

w Holandii preznie dziataja firmy, ktére dostarczaja
towary wytacznie na rowerach (Trunkrs). Firmy te
specjalizujg sie w dostawach tego samego dnia na
terenie praktycznie catej Holandii. Taka opcja moze bydé
ciekawa alternatywa, jezeli zlecamy ustugi fulfillment
lokalnej firmie i chcemy zaoferowac klientowi obstuge
premium z ekspresowym doreczeniem.

[2] Ceska-ecommerce.cz, data dostepu: 20.12.2023.

(3
Polska

Logistyka w Szwecji
| krajach skandynawskich

Na poétnocy Europy najpopularniejsi operatorzy
logistyczni to PostNord i DHL, a takze miejski Early Bird.
To, co odrdznia rynek skandynawski od preferencji
klientéw w innych krajach, to powszechne wybieranie
przez konsumentoéw doreczenia na punkty doreczen
(PUDO). Poza trojkatem: Malmod-Goteborg-Sztokholm,
wiekszos¢ doreczen jest realizowana wtasnie w ten
Sposob.

Logistyka w Czechach

Zamowione towary trafiajg do Czechdw najczesciej

poprzez:

e punkty samoobstugowe Zasilkovna (42%),

e czeskg poczte (18%),

o firmy kurierskie, takie jak: PPL (12%), DPD (7%),
GLS (6%),

e odbidr osobisty (6%).

Udziat i rosngca popularnosé ustugi Zasilkovna wynika

z dynamicznego rozwoju sieci wtasnych punktéw

odbioru. Jest ich ponad 7400 oraz dodatkowo 2300

automatow paczkowych Z-BOX. Do zarzadzania wysytka

paczek (takze na terenie Stowacji i Wegier) oraz

korzystania z automatow Z-BOX stuzy specjalna

aplikacja. Korzysta z niej juz 3 mln osodb.
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Od czego zaczac planujac logistyke dziatalnosci e-commerce

na zagranicznych rynkach? Oprocz kwestii celnych i podatkowych, takich

jak VAT OSS lub lokalny, ktére sg nierozerwalnie zwigzane z logistyka,
obowigzkowo nalezy wzig¢ pod uwage lokalny adres do zwrotow. To pozwoli
nam oferowac bezptatne dla kupujgcego etykiety zwrotne z lokalnym
adresem nadawczym oraz sledzenie przesytek. Pamietajmy, ze w przypadku
niektorych rynkdow i platform (otto.de w Niemczech i bol.com w Holandii)
trzeba takze zatozy¢ firme lokalnie.

W przypadku rynku niemieckiego, jezeli chcemy oferowac taki sam czas
dostawy jak niemieccy konkurenci i mie¢ taka samg widocznosc¢ na listingach
marketplace’u, trzeba zarejestrowac sie do lokalnego VAT (MwSt ID).

Czescig logistyki sg tez opakowania, wiec nie mozna zapomniec o rejestracji
do lokalnego systemu sledzenia odpaddw (jak polskie BDO), a jezeli jestesmy
podmiotem wprowadzajacym produkt na rynek - rowniez o rejestracji

do systemu sledzacego elektroodpady (WEEE).

LUKASZ ZAK
EUROHERMES
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Jak przeskoczyé

bariery regulacyjne?

Patron merytoryczny sekcji: Kancelaria Creativa Legal

Ryzyka
prawno-biznesowe

Ekspansja na rynki zagraniczne wigze sie z wieloma e sprzedazy, nie wzbudza zaufania lokalnych
wyzwaniami prawnymi. Czesto kraje stynace jako raje odbiorcow - niezaleznie od tego, czy bedziesz
podatkowe wcale nimi nie sg badz finansowy prég sprzedawac bezposrednio czy za pomocg
wejscia na ich rynek jest wysoki. Rdwniez sam proces platformy sprzedazowej.
sprzedazy za granicg moze wymagac wiekszych e Zorganizuj obstuge klienta w lokalnie uzywanym
naktaddw. Na jakie najwieksze ryzyka prawno- jezyku (lub jezyku wymaganym przez dany
-biznesowe trzeba by¢ czujnym: marketplace).
e Finansowania szukaj w bankach albo w firmach
e trudnosci w zarzadzaniu i wieksze naktady na faktoringowych. Niektére z nich maja juz oferte
zarzadzanie personelem, relacjami z klientami czy dostosowang pod obstuge podmiotéw
lokalnymi podwykonawcami, e-commerce. Warto rozeznac sie w mozliwosciach
e dostosowanie jakosci produktéw i ustug oraz pozyskania finansowania zobowigzan i poprawy
komunikacji marketingowej do lokalnych cashflow.
warunkow,
* lokalne bariery biurokratyczne, wymogi w zakresie O ile rynki unijne sg zharmonizowane i stosunkowo
podatkow czy cta, tatwo znalez¢ interesujace dla biznesu informacje, to juz
* trudnosci w egzekwowaniu umow, wejscie do innych krajow, zwtaszcza pozaeuropeijskich,
* stabsza ochrong prawna polskich marek czy wymaga pogtebionej i niezwykle starannej analizy.
wzordw (rozwigzan technicznych). Lokalne ograniczenia, np. w reklamie niektorych
kategorii produktowych, moze catkowicie zablokowac
Od czego zaczad, zeby uniknaé najwiekszego ryzyka? rozwaj ich sprzedazy w danym kraju.
Wskazowki: Drugim popularnym problemem jest ochrona prawna
marki i wtasnosci intelektualnej. Przepisy w roznych
* Zmapuj wymagania prawno-podatkowe w danym krajach moga sie od siebie znaczaco réznic¢, co moze
panstwie, np. Przepisy dotyczace prowadzenia prowadzi¢ do ostabienia prawnej ochrony polskiej marki
dziatalnosci przez cudzoziemcow. Jezeli sie da, czy wzoréw (rozwiazan technicznych) i narazac Cie na
zbadaj, jakie sg najlepsze praktyki rynkowe, aby nie koniecznos¢ walki z naruszycielami.
wyrdézniac sie negatywnie na tle lokalnej
konkurencii. Nie ignoruj rowniez kwestii ochrony danych osobowych.
e Przygotuj podstawowe dokumenty do stosowania Poniewaz ,lepiej zapobiegac niz leczy¢”, zadbaj
w jezyku lokalnym (lub wymaganym przez o wykwalifikowana pomoc prawna. Spora dawke wiedzy
marketplace - najczesciej angielskim). Przede o lokalnych przepisach i wymaganiach mozna tez
wszystkim opracuj polityke prywatnosci, opis znalez¢ na stronach ambasad, konsulatow albo izb
warunkow sprzedazy (regulamin) oraz wzory handlowych.

formularzy zwrotu i reklamacji towardow.
Przettumaczone maszynowo, niezweryfikowane
dokumenty, zwtaszcza dotyczgce warunkow

[3] Tzw. Rozporzadzenie Rzym | to zrédto regulacji prawnych dotyczacych zobowigzar umownych w ramach UE (Rozporzadzenie Parlamentu Europejskiego i Rady (WE) Nr 593/2008 z dnia 17 czerwca 2008 roku
W sprawie prawa wtasciwego dla zobowigzan umownych).



Rejestracja firmy
I ochrona marki

Handel za posrednictwem platform marketplace moze
by¢ pierwszym krokiem do ekspansji i oferuje wiele
korzysci. Jednak pamietaj, ze wystawiajgc swoje
produkty za ich posrednictwem, akceptujesz okreslone
warunki i zobowigzujesz sie postepowac wedtug
pewnych zasad.

Wskazdwki:

Nawigz wspotprace z polska kancelariag, ktéra
obstuguje rynki zagraniczne, albo od razu poszukaj
profesjonalnej obstugi prawnej na rynku
docelowym.

Szukaj informacji samodzielnie, zwtaszcza na temat
dobrze rozpoznanych rynkéw unijnych. Sporo
informacji zyskasz podczas webinaridw i wydarzen
dotyczacych handlu cross-border.

Przygotuj plan ekspansji w formie listy krokow,
wraz z linkami do odpowiednich dokumentow.
Zarejestruj swojg marke korzystajgc z funkcji
rejestracji marki w Urzedzie Unii Europejskiej

ds. Wtasnosci Intelektualnej (EUIPO).

Sprawdzaj ewentualnych kontrahentéw! Uwazaj na
podejrzanie atrakcyjne oferty wspodtpracy czy
znizki.

Przed podpisaniem jakiejkolwiek umowy

przeanalizuj jej tres¢ z zaufang osoba.

Przeczytaj uwaznie regulamin platformy
marketplace, ktdrg rozwazasz, lub popros o pomoc
prawnika.

Wejscie na rynek miedzynarodowy to duzy krok
dla kazdej firmy - niezaleznie od tego, czy jest
to mikro przedsiebiorca czy spora firma

,Z tradycjami”. Dlatego chciatabym szczegdlnie
zwroci¢ uwage na dwie kwestie.

Po pierwsze, polska firma moze zawierac ze
swoimi klientami umowy podlegajgce polskiemu
prawu, a ewentualne spory moga byc¢
rozstrzygane przez polskie sgdy. Jest jednak
pewien ,haczyk” w relacji z klientami bedacymi
konsumentami.
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Zgodnie z tzw. Rozporzadzeniem Rzym 14°
strony umowy mogg swobodnie wybrac
prawo wtasciwe - zarowno dla catej umowy,
jak i tylko dla poszczegdlnych jej czesci - pod
warunkiem, ze wybor ten bedzie wyraznie
zaznaczony i bedzie jednoznacznie wynikat

Z tresci umowy lub z okolicznosci wspotpracy.
Tyczy sie to takze umdéw konsumenckich.

Ten wybor nie moze jednak pozbawiac
konsumenta ochrony prawnej przyznanej mu
w panstwie, w ktérym mieszka. Zatem jezeli
konsument mieszka w kraju, ktory obejmuje
to szerszg ochrong prawna niz ta w Polsce,
to w przypadku ewentualnego konfliktu
musisz zastosowac jego lokalne przepisy.

A to oznacza, ze predzej czy pdzniej mozesz
potrzebowac pomocy lokalnego prawnika.

Druga wazna kwestia to weryfikacja lokalnych
partnerow. Zawsze warto sprawdzi¢ lokalne
odpowiedniki KRS czy CEIDG, opinie o danym
dostawcy czy podwykonawcy (w tym opinie
jego wspotpracownikow), a takze zawierac
umowy przed podjeciem wspodtpracy. Umowa
nie jest niezbedna, gdy relacje sg dobre,
jednak zabezpiecza przedsiebiorce i zapewnia
mu grunt pod nogami w razie kryzysu.

MAGDALENA KOROL
KANCELARIA CREATIVA LEGAL
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Jak pokona¢ bariery

celno-podatkowe?

Patron merytoryczny sekciji: Taxology

Nieodtacznymi elementami e-commerce, w tym
réwniez cross-border e-commerce, sg kwestie
podatkowe, ktére réznia sie w zaleznosci od kraju.
Szczegdblne znaczenie ma podatek VAT, ale przepisy,
ktére go dotycza, moga sie rézni¢ w zaleznosci od
kraju Unii Europejskiej, modelu dystrybucji towaréw,
miejsca magazynowania badz statusu odbiorcy.

Sprzedaz
transgraniczna B2B

W przypadku sprzedazy B2B sprzedawca nie ma
obowigzku rejestracji do VAT w innych krajach (przy
zatozeniu, ze wysytka nastepuje z terytorium Polski).
Sprzedaz jest deklarowana wytacznie w kraju,

z ktérego sg wysytane towary i wykazywane ze
stawkag VAT 0% jako:

e wewnatrzwspodlnotowa dostawa towarow -
w przypadku wysytek do UE,
e eksport towardow - w przypadku wysytek poza UE.

Przepisy ustawy o VAT naktadajg jednak na
sprzedawcow dodatkowe obowiagzki formalne,
zwigzane z prawem do stosowania stawki VAT 0%.
Przyktadowo, sprzedawca powinien posiadac
odpowiednig dokumentacje potwierdzajaca, ze towar
zostat wystany poza terytorium Polski. Jezeli masz
watpliwosci, czy spetniasz wszystkie wymogi do
stosowania stawki VAT 0%, skontaktuj sie z doradca
podatkowym.

Sprzedaz dla oséb

prywatnych (B2C) - VAT

OSS

W przypadku sprzedazy na rzecz osdb prywatnych
(innych niz podatnicy VAT) co do zasady sprzedaz
towardw powinna by¢ opodatkowana wedtug stawki
VAT wtasciwej dla kraju docelowego (odbioru
towarow).

Przyktadowo, jezeli wysytasz towar do klienta

z Niemiec, stosuj stawke niemiecka. Wyjatek stanowi
sytuacja, w ktorej tgczna wartosc sprzedazy do innych
krajow UE nie przekroczyta 10000 EUR w danym

i poprzednim roku - wtedy mozesz zastosowacd polska
stawke VAT.

Jezeli musisz rozlicza¢ VAT w innych krajach UE

z tytutu sprzedazy towarow dla osdb fizycznych, w celu

rozliczenia podatku VAT mozesz:

e zarejestrowac sie na VAT w poszczegdlnych krajach
lub

e skorzystac z procedury VAT OSS (One-Stop-Shop).

Co to jest
VAT OSS?

VAT OSS to specjalna procedura
przeznaczona dla sprzedawcow,
ktorzy prowadza transakcje
wewngatrzwspolnotowe

z konsumentami. Pozwala ona
rozlicza¢ catg swojg sprzedaz B2C
w ramach UE za pomocg jednej,
zbiorczej deklaracji oraz pozwala
uniknac¢ lokalnej rejestracji VAT
w innych krajach UE. Tym samym
obniza koszty obstugi prawnej

i administracyjnej.

W praktyce stosowanie procedury VAT OSS polega

na tym, iz sprzedawca:

e stosuje stawki VAT poszczegodlnych krajow UE
(odbioru towaréow),

e sktada deklaracje i ptaci podatek do Il Urzedu
Skarbowego Warszawa-Srédmiescie.
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VAT, gdy prowadzisz
zagraniczny
magazyn/fulfillment
center

Sprzedaz towardw z magazynu w kraju zamieszkania
klienta jest opodatkowana VAT w danym kraju (np.
wysytka towaru z magazynu niemieckiego do klienta
mieszkajgcego w Niemczech podlega niemieckiemu
VAT). Tego typu transakcje nie moga byc¢ rozliczane
w ramach procedury VAT OSS.

Korzystanie z zagranicznych magazyndw wigze sie
wiec z koniecznoscia rejestracji na potrzeby VAT,

a nastepnie sktadaniem okresowych deklaracji VAT
w danym kraju. Wymaga to zazwyczaj zatrudnienia
doradcy specjalizujgcego sie w rozliczeniach VAT

w poszczegdlnych krajach.

Powyzsze zasady obowigzujg jednolicie w catej Unii
Europejskiej - w rezultacie bez wzgledu na to, w jakim
kraju planujemy zlokalizowa¢ magazyn - musimy
liczy¢ sie z dodatkowymi obowigzkami podatkowymi
w zakresie VAT.

Nie ma takze znaczenia wartos¢ sprzedazy w danym
kraju. Tak zwane , podmiotowe” zwolnienia z VAT (dla
matych podatnikdow) nie dotyczg bowiem na ogot
podmiotdw zagranicznych (nieposiadajacych siedziby
w danym kraju). Firma z siedzibg na terytorium Polski
nie moze wiec skorzystac¢ ze zwolnienia z VAT

w Niemczech, nawet jezeli dokonuje jedynie kilka
transakcji rocznie.

Proces rejestracji na potrzeby VAT w zaleznosci kraju
moze trwac od 2-3 tygodni do nawet 6 miesiecy

(w Hiszpanii). Z tego wzgledu warto rozpoczac¢ go

z odpowiednim wyprzedzeniem pod grozbg
dotkliwych kar finansowych. Przyktadowo, we Francji
kary te mogg wynosi¢ 10% wartosci podatku VAT,
nawet wtedy, gdy ptatnos¢ zostata dokonana jedynie
kilka dni po terminie.

Platformy sprzedazowe przyktadaja takze duzg wage
do wywigzywania sie z obowigzkow podatkowych.
Przyktadowo, w przypadku braku posiadania
odpowiednich rejestracji VAT, platforma Amazon
moze zablokowac konto sprzedawcy, co spowoduje
wstrzymanie zrodta przychododw i istotne straty
finansowe zwigzane z kosztami magazynowania

towarow, ktdre nie moga byc¢ przedmiotem sprzedazy.

Z kolei rejestracja w niemieckiej, czeskiej lub
stowackiej wersji serwisu Kaufland wymaga od
sprzedawcy dostarczenia numeru VAT kraju, ktory
dotyczy wersji platformy.

Polska

Sprzedaz do Wielkiej
Brytanii

Bardzo czestym kierunkiem ekspansji w Europie jest
takze Wielka Brytania. Od 1 stycznia 2021 roku kraj
ten nie jest juz czescig Unii Europejskiej. Co za tym
idzie, brytyjski rynek nie podlega pod
wewnatrzwspolnotowy limit sprzedazy na odlegtosé

i nie mozna tam zastosowac procedury VAT OSS.
Ponadto przedsiebiorcy prowadzacy sprzedaz do
Wielkiej Brytanii podlegajg pod dodatkowe obowigzkKi
formalne, w szczegdlnosci odprawy i kontrole celne.

W kontekscie sprzedazy do Wielkiej Brytanii nalezy
takze wspomniec o przepisach dotyczacych
sprzedazy produktédw kosmetycznych. Od 1 stycznia
2023 roku przedsiebiorcy z tej branzy, ktérzy nie

sgq rezydentami Zjednoczonego Kroélestwa, muszg
podawad na opakowaniu wytwarzanych przez siebie
produktdw swojg nazwe oraz brytyjski adres
podmiotu odpowiedzialnego, mieszczacego sie

na terenie Krolestwa. Rozwigzaniem dla takiego
wyzwania jest zarejestrowanie spotki Limited, ktéra
umozliwia takze zgtoszenie swoich wyroboéw
kosmetycznych do Office for Product Safety

and Standards, czyli organu odpowiedzialnego

za bezpieczenstwo i normy dotyczace produktéw
wprowadzanych na brytyjski rynek.

Rozliczanie podatku
VAT w Wielkiej Brytanii

Sposob rozliczania podatku VAT w Wielkiej Brytanii
zalezy od kilku czynnikow: wartosci transakcji,
posrednictwa platformy sprzedazowej czy statusu
nabywcy (osoba prywatna lub podatnik VAT).

Jezeli wartosc¢ towardw sprzedazy przekracza
135 GBP, wowczas transakcja podlega odprawie
celnej i nalezy ja rozliczy¢ jako import towardw.
Importerem moze byc¢ zarowno klient, jak i
sprzedawca, zaleznie od przyjetych ustalen.

W przypadku, gdy wartos¢ towardw nie przekracza
limitu135 GBP, nalezy ustali¢, czy nabywca jest:

e 0sobg prywatna,
e podatnikiem VAT (firma) z siedziba w Wielkiej
Brytanii.
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Polska

W przypadku, gdy nabywca jest brytyjski podatnik
VAT - sprzedaz jest rozliczana dla celéow VAT zgodnie
z punktem powyzej - dla transakcji powyzej limitu 135
GBP.

Jezeli nabywca jest osoba prywatna, sprzedawca ma,
co do zasady, obowigzek:

e rejestracji na potrzeby VAT w Wielkiej Brytanii oraz
e rozliczenia podatku VAT w lokalnej deklaracji
podatkowej.

Wyjatek od obowiazku rozliczenia VAT w Wielkiej
Brytanii stanowi sprzedaz realizowana za
posrednictwem marketplace’dw. Przepisy brytyjskie
naktadaja bowiem na platformy sprzedazowe
obowigzek rozliczania VAT w imieniu sprzedawcow.
Nalezy jednak podkresli¢, iz dla wysytek realizowanych
spoza Wielkiej Brytanii, platformy sprzedazowe s3g
zaangazowane w pobdr podatku VAT wytacznie, gdy
spetnione sg nastepujgce warunki:

1.Wartosc¢ towardw nie przekracza limitu135 GBP;
2.Nabywca jest osobga prywatna.

W pozostatych przypadkach sprzedaz powinna by¢
rozliczana w ramach odprawy celnej importowej.

Temat regulacji kwestii podatkowych

i finansowych jest dosyc¢ zawity i rézni
sie w zaleznosci od kraju czy statusu
kontrahenta. W zwigzku z tym, przed
wejsciem na nowy rynek warto zapoznac
sie z krajowymi regulacjami panstw
nowych nabywcow lub skonsultowac te
kwestie ze specjalistami w sprawach
podatku VAT oraz e-commerce.

Warto pamietac takze, ze w catej Unii
Europejskiej wystepuje obowigzkowa
ewidencja opakowan. Kazdy kraj Unii
Europejskiej ma prawo do wdrazania
wtasnych zasad dziatania systemu

- w tym naliczania optat. Przyktadowo,
sprzedajgc towary do kontrahentow

z Niemiec, przedsiebiorcy musza
rejestrowac typy i ilosci opakowan, ktoére
wprowadzajg na rynek, w Centralnym
Rejestrze Opakowan (LUCID). Oprdcz
tego musza takze podpisa¢ umowe

z jedng z 12 organizacji recyklingowych,
sporzgdzac roczne raporty oraz uiszczac
optate recyklingowa.

TOMASZ POLEC
TAXOLOGY
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Marketingu i SEO

mozesz sie hauczyc¢!

Patron merytoryczny sekcji: Ecomersum.pl

Wyjscie poza granice wtasnego kraju oznacza
znacznie wiecej potencjalnych klientéw, ale takze
znacznie wiecej konkurentéw. Dlatego wazne jest,
aby Twoja marka wyrézniata sie z ttumu.

Jak pozyska¢ klienta
w przestrzeni cyfrowej

Dogtebna analiza lejka zakupowego w danym kraju
czy tez najpopularniejszych zachowan i proceséw
zakupowych. By¢ moze najtatwiej wejs¢ na dany
rynek, integrujac sie z najwiekszym marketplace’em
w danym kraju. Wazne jest rowniez zapewnienie
klientom w jezyku lokalnym odpowiedniego wsparcia
i obstugi, szczegdlnie w zakresie polityki zwrotow

i reklamacji czy tez podstawowej obstugi klienta.
Nalezy rowniez pamieta¢ o dostarczaniu
odpowiednich informacji dotyczacych produktow,
cen i procesdéw zakupowych.

Wrdc do podstaw

Skoncentruj sie na podstawowych potrzebach
konsumentoéw. Oni nie szukaja tanszych produktow,
ktore obnizg ich standard zycia; szukaja madrzejszych
sposobdéw na wydawanie i oszczedzanie pieniedzy. Na
przyktad konsumenci w Indiach wydaja wiecej, kupujac
w duzych ilo$ciach produkty z duzymi rabatami.

Zmaksymalizuj swojg
strategie dzieki danym
W Czasie rzeczywistym

Handel elektroniczny jest poteznym zrddiem informacji
o konsumentach, bo bazuje na nieomal
nieograniczonych zasobach danych dostepnych

W czasie rzeczywistym. Marki i sprzedawcy detaliczni
muszg wiedzied, jak gromadzi¢, wyodrebniac

i analizowac te dane. Wnioski z tej analizy pozwola

im podejmowac lepsze decyzje biznesowe,

np. zoptymalizowad swoj asortyment czy rozwigzad
problem brakéw magazynowych.

Zidentyfikuj najbardziej
wartosciowych
konsumentow

Pokolenie Z i Pokolenie Baby Boomers (BB) wydaja
wiecej online niz jakakolwiek inna grupa wiekowa.
Konsumenci z pokolenia Z pasjonujg sie zakupami

i szukajg wyjatkowych produktow, ksztattujgc trendy.

Z kolei z pokolenia BB sg dobrze wyksztatceni, obeznani
z internetem i wolag wydawac wiecej na produkty
wysokiej jakosci.

Poznaj swoje produkty
premium

Niektdérzy konsumenci sq zawsze sktonni wydac wiecej
na produkty premium. W Chinach konsumenci dbajacy

o zdrowie aktywnie poszukujg produktéw o niskiej
zawartosci cukru i ttuszczu, ktére z kolei moga byc¢
znacznie drozsze. Podobnie chinscy konsumenci zaptaca
wiecej w sklepach odziezowych i kosmetycznych, takich
jak Ajio i Meesho.

Pamietaj, ze sklepy
e-commerce pracujg caty
tydzien!

Pamietaj, ze poniedziatek jest najpopularniejszym dniem
sprzedazy online na catym swiecie. W Niemczech

az 42% sprzedazy we wszystkich kategoriach
produktowych przypada na poniedziatek, we Francji
jest to 40%. Drugim najpopularniejszym dniem
sprzedazy w Niemczech, Wtoszech i Hiszpanii jest
wtorek, a w Anglii i Francji - pigtek.
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Jakich bteddw unikac?

Zrozumienie réznic kulturowych, jezykowych czy tez
zachowan zakupowych w réznych krajach jest bardzo
istotne w budowaniu reputacji na nowym, zagranicznym
rynku. Wizerunek polskiej firmy na zagranicznym rynku
psujg zwtaszcza:

e nieprawidtowe ttumaczenia,

brak obstugi klienta w lokalnym jezyku,

e niejasna polityka zwrotdw i reklamacji,
e brak popularnych sposobdéw ptatnosci i dostaw.

Wskazowki
dla sprzedajgcych

e zbadaj wymagania, preferencje i zachowania
zakupowe lokalnych klientéw i dostosuj do nich
swojg oferte. Analiza danych transakcyjnych
z wczesniejszych sprzedazy w danym kraju pozwoli
Ci lepiej zrozumied, jakie kategorie i ktdore produkty
najlepiej sie sprzedaja;

e przeanalizuj i porédwnaj rynek docelowy pod katem
wielkosci, konkurencji oraz trenddw. Siegaj Smiato po
réoznorodne zrddta - raporty branzowe, dane
rzgdowe i badania opinii publicznej; mozesz tez
skorzystac¢ z danych platform e-commerce takich jak
Amazon, Ebay, AliExpress, a nawet doradztwa
lokalnych izb handlowych;

e upewnij sie, czy w docelowym kraju nie ma jakichs$
ograniczen w zakresie reklamy Twoich produktéw;

e nie wahaj sie wejs¢ na dany rynek, integrujac
z najwiekszym marketplace’em w danym kraju, ktory
moze Ci zapewnic¢ szybszg rozpoznawalnosc¢
i dostarczy poczatkowych danych do pogtebionej
analizy lejka zakupowego czy tez
najpopularniejszych zachowan konsumentow;

e zatrudnij lokalnych pracownikdw, ktérzy pomoga
Ci szybciej zrozumiec¢ nowych klientdw;

e zainwestuj w content w lokalnym jezyku,
dopasowany do sposobu wyszukiwan dla danej
grupy produktow i zachowan kupujacych. Pomoga
Ci w tym takie narzedzia jak Senuto czy Surfer SEO.

Polska

Od czego zaczac? Dobra analiza
zachowan kupujgcych, analiza
konkurencji oraz sposobow sprzedazy
jest kluczowa. Czasami wystarczy wejsc¢
z dobrga ofertag produktowa na
najpopularniejszg platforme typu
marketplace, zeby rozpoczaé ekspansje
na danym rynku. Jesli mamy dobrg
logistyke transgraniczng, atrakcyjng cene
produktdéw czy tez obstuge w jezyku
lokalnym, mamy szanse osiggnac sukces.
Polecam rowniez uczestnictwo w targach
lokalnych, gdzie mozemy zapoznac sie

z ofertg konkurencyjng, a by¢ moze
nawigzac¢ nowe relacje biznesowe

i znalez¢ dystrybutora lokalnego, ktory
mogtby prowadzi¢ sprzedaz naszych

produktdw na danym rynku.

MACIEJ PATLA
ECOMERSUM.PL
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Standardy obstugi klienta:

na co zwroci¢ uwage

Patron merytoryczny sekciji: Gonito

Jezeli, jak wiekszos$¢ badanych przez GS1 Polska
sprzedawcow internetowych, dziatasz na
marketplace’ach, niezwykle wazne jest poznanie
regulaminu danego marketplace’u pod wzgledem
standardow customer support. Platformy zwracajg
szczegodlng uwage na czas odpowiedzi na zapytanie
kupujgcego i z reguty doktadnie okreslajg go w swoim
regulaminie. Przyktadowo, na Kaufland.de sg to 2 dni
robocze od momentu ztozenia przez klienta zapytania,
zas$ na Amazon - 24 godziny, jednak amerykanski
gigant zacheca do udzielania odpowiedzi
konsumentom w mozliwie jak najkrétszym czasie.

W zamian oferuje lepsze pozycjonowanie produktdw.

Kolejny wazny aspekt to komunikacja z kupujgacym,

a wtasciwie jej odpowiednia czestotliwosé. Cho¢ liczba
odpowiedzi w watku najczesciej nie jest doktadnie
zdefiniowana w regulaminie marketplace’éw, Amazon
przestrzega przed kierowaniem zbyt duzej liczby
komunikatéow do kupujacego. W przeciwnym razie
moze czasowo ograniczy¢ sprzedawcy mozliwosé
wysytania wiadomosci do danego klienta. Z kolei
Cdiscount czy Kaufland.de wyliczaja niejawny wskaznik
liczby wiadomosci per watek, za ktérego
przekroczenie moze grozi¢ nawet blokada sprzedazy.

Niezwykle wrazliwym i ztozonym obszarem customer
support jest obstuga zwrotdw. Tu licza sie kwestie
takie jak limit czasowy na akceptacje zwrotu towaru

i jej warunki, a takze maksymalny termin na zwrot
Srodkow. Platformy sprzedazowe majg tez wskazniki
okreslajgce, czy towary sg dostarczane do kupujacych
w odpowiednim stanie i o odpowiednim czasie - dos$¢
czesto o nazwie zblizonej do defect rate, ktdra ma
wartosé¢ procentows i zazwyczaj oscyluje w granicach
1-2% (przyktadowo wskaznik powyzej 1% w sprzedazy
na Amazon grozi ryzykiem blokady sprzedazy,
natomiast na eBay wynik w zakresie 1-2% powoduje
jedynie przeniesienie Sellera ze Sredniej kategorii do
kategorii (“ponizej sredniej”).

W zespole sprzedazowym powinna sie takze znalez¢
osoba odpowiedzialna za monitorowanie zmian

w regulaminie, aby na biezaco aktualizowaé wytyczne
dla zespotu customer support kazdej platformy.

Nie zapominajmy, ze marketplace’y klasyfikuja
kazdego sprzedawce wzgledem tych samych statystyk
- i robig to cyklicznie - wiec dbanie o zgodnosdé
naszych dziatan z aktualnymi zasadami niezwykle
przyczynia sie do sukcesu w sprzedazy.

Nie zapominajmy jednak, ze customer support to nie
tylko znajomosc¢ jezykdw danych regiondw sprzedazy.
Rozpoczynajac sprzedaz na danej platformie, warto
pozyskac¢ doswiadczonych juz pracownikow lub
przeszkoli¢ obecny personel z potrzebnych
umiejetnosci oraz z regulaminu platformy, by mégt
prawidtowo realizowac¢ zamowienia. Dzieki temu
zyskasz ptynnos¢ obstugi zgtoszen. Zabiegani klienci
to docenia!

Jezyki regionalne
wartoscig dodang
w zespole

Jezeli chcesz prowadzi¢ sprzedaz e-commerce cross-
-border bazujgc wytacznie na zasobach wtasnych,
koniecznie przyjrzyj sie swojemu zespotowi pod katem
potrzebnych umiejetnosci oraz znajomosci jezykow
obcych.

Najbardziej rozpowszechnionym na $wiecie jezykiem
komunikacji jest angielski, wiec obstuga zapytan
anglojezycznych nie jest juz zadnym luksusem, ale
standardem. Poziom znajomosci pozostatych jezykdéw
obcych wsrdd oséb z Twojej kadry jest natomiast
obecnie dobrem luksusowym, ktérego jednak
absolutnie potrzebujesz, aby rozpoczac sprzedaz

na zagranicznych rynkach.

Cho¢ dostepne narzedzia sprawiajg, iz do poprawnej
obstugi nie trzeba osdb po filologii, to jedynie
pracownicy z dobrg znajomoscia danych jezykéw
obcych potrafig zweryfikowac jakos¢ ttumaczen oraz
w petni zrozumied tres¢ wiadomosci wysytanych przez
kupujacych (aplikacje do ttumaczenia nie zawsze
rozpoznaja wieloznacznosci, a juz na pewno nie
rozumieja skrotéw slangowych, z ktérych korzystaja
mtodsi uzytkownicy).
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Product value i doswiadczenie klienta w trakcie procesu zakupowego to podstawowe
czynniki, od ktérych rozpoczyna sie dtugotrwaty proces budowania lojalnosci konsumenta
wobec marki.

O ile we wtasnym sklepie internetowym mozemy ustanawiac¢ samodzielnie (majac
oczywiscie na uwadze limity prawa lokalnego) zasady obstugi klienta, o tyle na
marketplace’ach zasady postepowania w zakresie doswiadczenia konsumenta muszg
uwzgledniadé limity wyznaczone przez regulamin danej platformy.

Bez wzgledu na rodzaj marketplace’u, przygotowania do rozpoczecia sprzedazy powinny
obejmowac przede wszystkim weryfikacje minimalnych standardow obstugi klienta,

a takze oferowanych maksymalnych benefitow za wykraczanie ponad normy,

tak, abys rozpoczynajac sprzedaz na danej platformie wiedziat, jaki standard obstugi
bedzie optymalnym wyborem wzgledem generowanych przez customer support kosztéow.

Jak mowi popularne powiedzenie, klienta pozyskuje sie przez kilka miesiecy,

a straci¢ go mozna w kilka sekund. W sprzedazy na marketplace’ach odpowiedni dobdr

i przygotowanie zespotu, zarowno pod wzgledem wiedzy merytorycznej, dyspozycyjnosci,
jak i znajomosci jezykow obcych, pozwala zaoferowac takg obstuge, ktéra zbuduje
prawdziwg lojalnos¢ klienta.

DAMIAN WISZOWATY
GONITO
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Bariery kulturowe: e-sprzedawca
na nieznanych wodach

(3
Polska

Yuni

Skuteczne wejscie na zagraniczne rynki zalezy nie
tylko od dobrej organizacji procesu sprzedazowego,
ale takze dogtebnego poznania klienta. Aby uniknaé
sprzedazowego faux pas, warto spytac¢ o preferencje
zakupowe i oczekiwania tych, ktérzy znajg nasz
rynek docelowy od podszewki. PoprosiliSmy zatem
kolegoéw i kolezanki z oddziatéw GS1 w innych
krajach o informacje, ktére mogtyby poméc polskim
sprzedawcom internetowym nawigowac po
nieznanych wodach zagranicznego e-handlu.

Niemcy

To najwiekszy i najwazniejszy partner handlowy
Polski, jednoczesnie najwiekszy rynek e-commerce

w Europie. Naturalnie jest to wiec pierwszy kierunek
miedzynarodowej ekspansji polskich przedsiebiorcéw
e-commerce. Jest to jednoczesnie brama na
pozostate rynki DACH (Austria i Szwajcaria), jak i tez
Skandynawie, Holandie czy kraje battyckie. To takze
najwiekszy ,,poligon cross-border”, z najwieksza iloscig
konkurencji (w tym chinskiej), wiec sprzedawca, ktéry
poradzi sobie w Niemczech, moze liczy¢ na to, ze uda
mu sie sprzedawacd w kazdym kraju Unii czy tez w UK.

Gtowne kanaty e-sprzedazy
w Niemczech

Oproécz wiasnego e-sklepu i kanatow social media
najwiecej mozna sprzedac przez marketplace'’y.
Najwieksze z nich to Amazon, Otto, Zalando, Kaufland
oraz eBay, ktéry w 2023 zanotowat gwattowny spadek.

Promocja marki: czy
rejestracja firmy

w Niemczech jest
konieczna?

Polscy pionierzy e-commerce w Niemczech jeszcze kilka
lat temu zaktadali firmy, zeby mdc pozycjonowac sie
jako niemieccy sprzedawcy na eBay czy Amazon.

il

Obecnie nie jest to juz niezbedne. Jedyny wyjatek

stanowi portal Otto.de, ktéry wymaga, by sprzedawca
miat status niemieckiego przedsiebiorcy. Plusem tego
rozwigzania jest bariera ograniczajgca naptyw
konkurencji wsrod sprzedawcdw (moze sie okazad,

ze w niektorych kategoriach produktowych nasza oferta
bedzie jedyna!). Otto dba jednoczesdnie o zapewnienie
swoim klientom jakosci poprzez weryfikacje
sprzedawcow, ktdrzy muszg udokumentowad swojg
dotychczasowgq dziatalnos¢ e-commerce.

Jezeli myslisz o rejestracji firmy w Niemczech, polecamy
spotke kapitatowa. Najpopularniejsza to oczywiscie
spdtka z ograniczong odpowiedzialnoscia, ktora
wystepuje w 2 wariantach:

1.,prosta” spdtka UG haftungsbeschrankt z kapitatem
zaktadowym od 1 EUR,

2.,klasyczna” spdtka z ograniczong
odpowiedzialnoscig - GmbH - z kapitatem
zaktadowym od 25 000 EUR.

Wbrew pozorom zatozenie spotki GmbH jest na dtuzsza
mete korzystniejszym rozwigzaniem. Po pierwsze, jest to
korzystniejsze dla wizerunku. Po drugie, pdzniejsze
przeksztatcenie UG w GmbH i tak generuje dodatkowe
koszty i zwieksza poziom biurokracji. Jedyny plus UG to
nizsze koszty notarialne przy zaktadaniu spdtki (ze
wzgledu na wysokos¢ kapitatu) i nieco nizsze koszty
ksiegowania.

Na szczescie zaktadajgc spodtke GmbH nie trzeba od
razu wptacac catego kapitatu zaktadowego. Na
poczatku wystarczy tylko 50% wymaganego kapitatu
zaktadowego (12 500 EUR zamiast 25 000 EUR), ktory
mozna w catosci przeznaczy¢ na srodki obrotowe spotki
(np. zakup towardw czy wyposazenia).
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Co jest niezbedne do
dziatalnosci w Niemczech?

Wbrew pozorom kluczowa nie jest siedziba firmy, lecz
lokalny adres do nadan, zwrotéw oraz rejestracja do
niemieckiego VAT-u. Podajac jako lokalizacje towaru
Niemcy, jestesmy w stanie konkurowac¢ czasem dostawy
(z Chinczykami i Niemcami) oraz pozycja na listingu.

Gdy wskazemy inng lokalizacje niz Niemcy (np. Polska),
Amazon nie pozwoli nam podac krétszego terminu
dostawy, a na eBay nasza oferta znajdzie sie na szarym
koncu listingu (na gorszg pozycje w listingu ma réwniez
wptyw fakt, ze bez lokalnego adresu nie dodamy opcji
dostawy na maszyny paczkowe (np. DHL Packstation).
To samo dotyczy Zalando czy Otto, gdzie bez lokalnej
etykiety zwrotnej nie bedziemy w stanie w ogdle
sprzedawac. Reasumujac, bez lokalizacji towaru

w Niemczech przestaniemy by¢ widoczni

i konkurencyjni w stosunku do niemieckich
sprzedawcow. Jedyng strategig konkurowania,

jaka nam pozostanie, jest ta najgorsza z mozliwych,
czyli obnizenie ceny produktu.

Roczna stopa wzrostu -
rynku e-commerce:”

Popularne platformy wsréd niemieckich klientéw:

Najpopularniejsze kategorie
produktowe:

Czestotliwosc¢ zakupow online:

L\ | | 7\ | \ S [ \S
T9 §s1e Snos SEas SEss
| Z2BNRe | Z2Se\ | Z2SNRe\ | 28N | l’

Preferencje dotyczace zaptaty:

[4] Ponizsze dane za: Raport ,,E-Commerce-Markt Deutschland 2023”, Retail Institute, 2023.,
https://www.ehi.org/produkt/studie-e-commerce-markt-deutschland-2023/

1

Polska

Z roku na rok dla kupujacych online

w Niemczech coraz wazniejsze bedg
takie aspekty jak bezpieczenstwo
danych, zaufanie i dyskrecja. Niemieccy
sprzedawcy bedg z kolei optymalizowac
proces zwrotow, zwiekszad
niezawodnosc¢ i poprawiac etap
,ostatniej mili” dostaw.

Wielu sprzedawcow globalnych

(takich jak portal Temu) testuje modele
biznesowe wykorzystujgce mechanizm
gry (grywalizacje) w kontekscie
e-commerce. Kolejnym trendem wartym
obserwowania na niemieckim rynku

W ciggu kolejnych pieciu lat sg zakupy
interaktywne na zywo.

VOLKAN KAVSAK
GS1NIEMCY



https://www.ehi.org/produkt/studie-e-commerce-markt-deutschland-2023/
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Czechy

Czechy sg jednym z najszybciej rozwijajgcych sie rynkdéw
e-commerce w Europie. Wedtug danych Eurostatu, w 2021
roku w sieci kupowato 75 proc. Czechdw (w Polsce 61
proc., Srednia europejska to 74 proc.) i byt to skok o 25

punktéw procentowych w ciggu pieciu lat. Srednia wartos¢

zamowienia to 1677 koron (318 zt), a $redni roczny
wydatek na zakupy online na osobe wynosi 8794 korony
(1670 zt)°

W Czechach bardzo popularne s3 sklepy internetowe.
W maju 2022 byto ich prawie 51 tys.e(dane za: Ceskéa-
ecommerce.cz). W kraju zamieszkanym przez 10,7 min
0sdb, na 1000 mieszkancow przypada az 5 sklepow
internetowych. To europejski rekord!

Co wiecej/ Czesi sa bardzo lojalnymi klientami krajowych
sklepdéw internetowych. Jesli juz decydujg sie na zakupy
online z innych rynkow, to przede wszystkim z powodu
nizszych cen oraz dostepu do produktow, ktérych nie
posiadaja ich lokalne sklepy. Jako najpopularniejsze
kierunki zakupow transgranicznych Czesi wymieniajg
sklepy internetowe z Niemiec, Polski, Stowacji i Chin.

Roczna stopa wzrostu -
rynku e-commerce:®

Popularne platformy:

Roczny obrdét rynku
e-commerce;

Roczna stopa wzrostu:

Udziat handlu elektronicznego
w catkowitych obrotach handlu
detalicznego:

[5] Za: Autopay.pl, data dostepu: 20.12.2023
(https://autopay.pl/baza-wiedzy/blog/ecommerce/rozwazasz-sprzedaz-do-czech-poznaj-tamtejszy-rynek-
ecommerce)

[6] Za: Ceska-ecommerce.cz, data dostepu: 20.12.2023,, str. 28

[7] Tylko 23% czeskich e-konsumentéw kupuje z innych krajow UE, a 15% z krajow spoza Unii (za: Ecommerce Europe).,
str 28

[8] Za: Ceska-ecommerce.cz, data dostepu: 20.12.2023,

[9] Za: Autopay.pl, data dostepu: 20.12.2023 (https://autopay.pl/baza-wiedzy/blog/ecommerce/rozwazasz-sprzedaz-
do-czech-poznaj-tamtejszy-rynek-ecommerce

1

Polska

Preferencje dotyczace zaptaty:

Najpopularniejsze kategorie produktowe:

Francja

Francja to rynek z najwieksza liczbg
marketplace’dw, chociaz dominuja dwa: Cdiscount
oraz Amazon. Ponadto mamy jeszcze: PriceMinister
(10 mIn aktywnych kont, nalezacy do ,japonskiego
Amazona”, czyli grupy Rakuten), Fnac.fr

(15 min UU/miesigc), La Redoute (9,2 UU/miesigc),
rueducommerce.fr (b.d.) oraz specjalistyczng
platforme dla produktéw z grupy DIY -
ManoMano.fr (majacy tez swoja wersje DE, UK, IT
oraz ES). Jezeli sprzedajemy przede wszystkim
przez Marketplace i B2B, to nie jest nasz
podstawowy target klientéw, mozemy prowadzié
sprzedaz z polskiej firmy. Do ,lokalizacji” wystarcza
nam etykiety z francuskim adresem nadawczym
oraz trackingiem i francuski adres zwrotny z opcja
bezptatnych lokalnych (francuskich) etykiet
zwrotnych.



Kraje Beneluksu
(Niderlandy i Belgia)

Oproécz Amazona, krol jest jeden: Bol.com (3,5 mld EUR
obrotu netto, czyli 3 razy wiecej niz eBay.de). Udziat Bol
w rynku holenderskim i belgijskim jest podobny do
udziatu Allegro na rynku polskim. Dla przedsiebiorcéw
spoza krajow Beneluksu jest to jednak pewna bariera
wejscia na rynek:_platforma dopuszcza do sprzedazy
wytgcznie holenderskich, belgijskich lub luksemburskich
przedsiebiorcow. Z jednej strony to bariera, z drugiej
jednak szansa: mniej miedzynarodowej konkurenciji.
Wyjscia sg 2: skorzystanie z ustug firm dystrybucyjnych
bedgcych obecnych na tym rynku, np. Viaregia.online
B.V., albo zatozenie wtasnej spotki. Kompletny koszt
zatozenia holenderskiej spotki z ograniczong
odpowiedzialnoscig wynosi ok. 3000 EUR, ale
polecanym rozwigzaniem jest utworzenie struktury
holdingowej, gdzie holenderska spdtka B.V. jest spotkg
,operacyjng”, a udziaty w niej ma inna B.V. lub inny
podmiot z osobowoscig prawng, pozwalajaca
ograniczy¢ majgtkowa odpowiedzialnosé¢ osobistg

cztonkow zarzadu.

Oprocz Bol.com mamy oczywiscie Amazon.nl, na ktérym
obowigzujg podobne zasady, jakie Amazon stosuje
w pozostatych krajach.

- , r ’ . 10
Czestotliwos¢ zakupow online:

Popularne platformy:

Roczny obrot
rynku e-commerce:

Ptatnosci:

Popularne kategorie produktowe:

[10] https://www.thuiswinkel.org/webshops/kennisbank/topics/thuiswinkel-markt-monitor/
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Spektakularny, dwucyfrowy wzrost
e-commerce na rynku holenderskim, ktory
byt widoczny w ostatnich latach, juz
wyhamowat i w roku 2023 wyniesie okoto
3-5%. W ostatnich latach wzrosta
popularnos¢ zakupow za pomoca
smartfondw, ale obecnie wydaje sie
stabilizowacé. Jedna trzecia zakupow online
jest generowana przez ten kanat, a ich
wartosc¢ jest mniejsza.

Warto pamietac o tym, ze holenderski klient
ceni sobie opinie i recenzje uzytkownikow -
im lepsze, tym wieksza konwersja.

Logistyka dziata bardzo sprawnie na naszym
rynku, wiec dostawa w 24 godziny jest
uwazana za standard i taki czas oferuje
wiekszos¢ platform oraz sklepow
e-commerce. Dopracowania wymaga
logistyka ostatniej mili. Jezeli chodzi

o trendy, na pewno warto zwraca¢ uwage
na rozwigzania wykorzystujgce sztuczna
inteligencje oraz na kwestie zwigzane

ze zrownowazonym rozwojem.

MARK HEERE
GS1 NIDERLANDY



http://bol.com/
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Szwecja i kraje
skandynawskie

Szwecja to najwiekszy i najludniejszy skandynawski kraj,
w ktorym w przypadku wielu produktéw mozna
realizowac¢ duzo wyzsze marze niz np. na bardzo
konkurencyjnym rynku niemieckim. Preferowane metody
ptatnosci to przedptata (karta) oraz zakupy ratalne
(Klarna).

Najpopularniejszym w krajach skandynawskich
marketplace’em obok Amazona jest Cdon.se.
Anglojezyczny support tej platformy oraz nizsze
prowizje niz na Amazon pozwola dobrze wystartowac
na rynku szwedzkim i, szerzej - skandynawskim. Duza
szwedzko-dunska platformga jest takze Tradera (3 min
aktywnych uzytkownikow, 5 min listingdw), promujaca
,circular shopping”, czyli méwigc po polsku: rzeczy

z drugiej reki, w duchu popularnej w Skandynawii
LZrownowazonej” konsumpcji.

W Norwegii, Danii i Finlandii musimy sprzedawac¢ za
posrednictwem wtasnego sklepu z uwagi na brak
platform Marketplace (poza AliExpress oczywiscie).
Dunska, norweska i finska wersja CDON dopiero
raczkuje, ale wobec braku konkurencji ma szanse stac¢
sie wiodgcym marketplace’em nie tylko w Szwecji, ale
w catej Skandynawii.

(3
Polska

Kraje battyckie
(Litwa, totwa i Estonia)

Rynek e-commerce krajow battyckich jest stosunkowo
nieduzy (ok. 2,9 mld EUR obrotéw w 2023 roku, z czego
blisko 50% przypada na chiniskie platformy), ale
wyjatkowo chtonny. Klienci z tych krajoéw sg bardzo
otwarci na zakupy zagraniczne online. Wynika to po
pierwsze z tego, ze klienci majg ograniczony wybor
towarow lokalnych (niektorym brandom nie optaca sie
wchodzi¢ na takie mate rynki). Po drugie, ograniczony
wybor sprawia, ze towary sg drogie (duzo drozsze niz
w Polsce, a nawet w Niemczech).

Najwiekszy z battyckich rynkdw to Litwa, a litewska
platforma Pigu.lt jest czotowym marketplace’em

W regionie (to rowniez najprostszy sposob, zeby
rozpoczac ekspansje na Litwe). Na totwie i w Estonii
popularne sg zakupy w e-sklepach oraz przez social
media. Na Litwie popularnym kanatem jest takze
skelbiu.lt, platforma ogtoszeniowa na wzdér OLX. Na
totwie najpopularniejsze platformy to: ss.lv, 1a.lv oraz
Amazon.de, a w Estonii AliExpress, Amazon.de i lokalne
sklepy. Polscy e-sprzedawcy mogg smiato konkurowac
z Chinczykami z AliExpress dzieki szybkim dostawom

z Polski (1-3 dni).
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Dywersyfikacja rynkow i kanatow
sprzedazy recepta na wzrost

e-commerce w trudnych czasach

Patron merytoryczny sekcji: Venturepackt.com

Historie polskich e-commerce przytoczone w tym
raporcie pokazuja, ze wyjscie polskiej firmy na rynek
zagraniczny moze zakonczy¢ sie sukcesem. Ich
przyktad dowodzi, ze internacjonalizacja to klucz do
bezpiecznego skalowania, wzrostu rentownosci

i zwiekszania wartosci firmy.

Nowe rynki i rozwijanie dodatkowych kanatéw
sprzedazy w biznesie e-commerce zwieksza skale
i stabilnos$¢ przychodow na piec¢ sposobow:

1.Zwieksza potencjat dochodowy: Nowe rynki
i kanaty sprzedazy zwiekszaja zasieg firmy
i pozwalajg jej dociera¢ do nowych grup klientdw.
Co wiecej, dywersyfikacja geograficzna (na rézne
kraje) minimalizuje ryzyko zwigzane z konkretnymi
rynkami.

2.0granicza ryzyko uzaleznienia od koncentracji:
Poszerzenie dziatan na rézne rynki i kanaty pomaga
zminimalizowac ryzyko zwigzane z jednym,
specyficznym obszarem. Réznorodne kanaty
sprzedazy pomagaja zréznicowac zrdodta ruchu
i sprzedazy. W przypadku zmiany trenddéw lub
sytuacji na rynku ostabiony jest tylko jeden z wielu
kanatow. Rynki i kanaty mozna poréwnac pod
katem rentownosci, by zdecydowac, gdzie
korzystniej inwestowac w rozwo;.

3.Podnosi elastycznosé dziatan marketingowych:
Ro6zne kanaty sprzedazy pozwalajg dostosowywacd
strategie promocyjne i kampanie marketingowe
do specyficznych wymagan i preferencji lokalnych
klientdw. Czasem wnioski z opinii klientéw
z jednego kraju, np. Niemiec, pomagajg dopasowac
opisy i cechy produktow takze w innych krajach.

4.0ptymalizuje koszty: Dziatanie na wiekszej liczbie
rynkow moze pomoc w optymalizacji kosztow
magazynowych. Co wiecej, przy wiekszych
wolumenach sprzedazy negocjacje z dostawcami

sg tatwiejsze, a relacje z partnerami - korzystniejsze.

5.Przynosi korzysci wizerunkowe: Firmy, ktére maja
silng miedzynarodowga obecnosg¢, sg czesto
postrzegane jako bardziej wartosciowe.

Dywersyfikacja dziatalnosci i rozwijanie sie na nowe
rynki mogg znacznie zwiekszy¢ wartosé firmy

w oczach inwestorow.

Przedsiebiorcy doskonale rozumiejg, ze bycie
zaleznym od jednego kanatu sprzedazy jest
ryzykowne. Teza, ze dywersyfikacja sprzedazy
w roznych kanatach w Polsce i za granicg wptywa
na stabilnosc¢ i rentownosg, jest dla nich
oczywista. Firmy posiadajace silng
miedzynarodowg obecnosc¢ sg czesto
postrzegane jako bardziej wartosciowe.
Dywersyfikacja dziatalnosci i rozwijanie sie na
nowe rynki moga znacznie zwiekszy¢ wartoscé
firmy w oczach inwestorow.

Na wycene firm e-commerce wptywa przede
wszystkim ich rentownosé, jednak w okresie tak
trudnym jak lata 2022-2023 inwestorzy brali pod

uwage szereg innych aspektow. Liczba kanatow

sprzedazy, sklepéw wtasnych i dobrze
skonfigurowanych marketplace’éw miata
ogromne znaczenie przy ich wycenie.

KRZYSZTOF MURZYN
VENTUREPACKT.COM
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Historie sukcesu
polskich firm
W Cross-border
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Tektorado
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O firmie

Tektorado jest producentem kreatywnych
zabawek wykonanych z wysokiej jakosci tektury
falistej. Oferujemy kilkadziesigt produktow,

w tym:

e S$rednie zabawki do uzytku na stole lub
biurku,

e duzeibardzo duze zabawki do uzytku na
podtodze lub w ogrodzie.

Wyglad zabawki zalezy od dziecka, poniewaz
zabawka moze by¢ ozdobiona farbami,
kredkami, markerami i naklejkami zawartymi
w zestawach. Do zabawy nie sg potrzebne
klej ani nozyczki, wystarcza zreczne rece

i wyobraznia. Zabawek mozna uzywac
wielokrotnie, sg lekkie, ale dobrze
zrownowazone i mozna je tatwo ztozyc

i schowac.

Tektorado nie prowadzi sprzedazy detalicznej.
Bazujemy na dystrybutorach hurtowych, ktérzy
sprzedajg zabawki w Polsce i za granica (UE)

w kanatach tradycyjnych i online. W przysztosci
chcemy sie rozwija¢ na rynkach
pozaeuropejskich.

Forma sprzedazy

Sprzedajemy tylko produkty wtasne Tektorado,
wytacznie hurtowo, z nastawieniem na eksport.
Sprzedaz detaliczng w sklepach tradycyjnych
oraz online, w tym na marketplace’ach polskich
i zagranicznych, prowadzg nasi dystrybutorzy.
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Produkcja i logistyka

Od poczatku dziatalnosci skupiamy sie na
kreowaniu i budowaniu marki Tektorado.
Zalezy nam, by oferowad produkty, ktére
spetniajg najwyzsze standardy jakosci. Dbamy
o srodowisko naturalne - nasze produkty
wytwarzamy w Europie, w nieduzej odlegtosci
od naszych odbiorcéw, wykorzystujgc surowiec
z recyklingu. Od poczatku stawiamy wytgcznie
na sprzedaz B2B. Sami projektujemy

i certyfikujemy nasze produkty. Oferujemy
rowniez ustuge dropshippingu.

Naszym podstawowym jezykiem
komunikacji z klientami z catego
Swiata jest angielski. To wystarcza,
zeby z powodzeniem prowadzic

globalna sprzedaz, cho¢ z pewnoscia

jezeli zespdt zna jezyk danego
regionu, moze byc¢ jeszcze bardziej
skuteczny.

MAREK KRAJEWSKI
TEKTORADO

> | Ilﬁw
(S

Opisy produktow

Mamy szesc¢ wiekszych opisow w jezykach
europejskich oraz kilkanascie podstawowych,
zZwigzanych z wymaganymi ostrzezeniami.
Nasze instrukcje montazu majg uniwersalng
forme obrazkowa.

Polska

Obstuga w jezykach
obcych

Nasz zespdt i nasi kontrahenci postuguja sie przede
wszystkim jezykiem angielskim. Dostajg tez zapytania od
klientéw w jezykach lokalnych (np. po niemiecku, francusku
czy po wtosku), ktdre sa dla nas sporym wyzwaniem.

Dziatania promocyjne

Jednym z gtédwnych zrodet nowych kontrahentdéw sg targi
zabawek, gdzie spotykamy sie z potencjalnymi klientami
z catego sSwiata, w tym z Japonii, USA czy Australii. Poza
tym, gdy produkty pod naszg markg pojawia sie juz na
nowym rynku, np. w sieci handlowej, to po jakims$ czasie
zgtaszajg sie do nas inni klienci, np. sklepy internetowe.
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Szczegodlne
uwarunkowania

Bardzo waznym aspektem dziatalnosci naszej
firmy jest certyfikacja wyroboéw. Niektore
poswiadczenia sg opcjonalne, np. certyfikaty
ekologiczne FSC (zrownowazone pozyskanie
surowca), a niektoére - obowigzkowe.
Poszczegdlne kraje, np. USA czy lzrael, maja
swoje certyfikaty, ktdrych uzyskanie wiagze sie
dla nas z duzymi kosztami.

W przypadku lzraela, koszt certyfikacji byt zbyt
wysoki w stosunku do zamodwienia, wiec nie
zdecydowalismy sie na taki krok. Co wiecej,
okresowo oceniamy przydatnosc¢ certyfikatéw

i rezygnujemy z utrzymania tych, ktérymi klienci
nie sg zainteresowani.

Wyzwania
miedzykulturowe

Nasz europejski zespdt handlowy czesto bazuje
na kilkuletnich relacjach z kontrahentami, nie na
umowach. Wtasciwg umowe stanowi dopiero
zamowienie. W przypadku klientéw ze wschodu
jest na odwrot.

Przyktadowo, kontrahenci z Japonii nie
prowadza rozmdw bez umdow i majg wysokie
oczekiwania dotyczgce zawartych w nich
zapisdéw. Wymagajg tez dtugiego terminu
ptatnosci - nawet 7 tygodni. W rozmowach
z Japonczykami nie ma tez miejsca na
negocjacje - producent przedstawia oferte,
a klient akceptuje jg lub nie.

Polska

Standardy GS1: jaki maja
wptyw na prace w firmie?

Ze standardow GS1 korzystamy od pazdziernika 2013 roku.
Numery GTIN (kody EAN) pozwalajg nam zachowac
porzadek w naszej bazie danych oraz kontrolowac stany
magazynowe. Dzieki temu mozemy sprawnie i szybko, ale
przede wszystkim prawidtowo ewidencjonowac zapasy
towardw i realizowac sprzedaz.

Poza tym numery GTIN niwelujg ryzyko niedomdwien

i btedéw zwigzanych z realizacjg zamowienia. Kazdy nasz
produkt jest oznaczony w katalogu produktéw indeksem
wewnetrznym oraz unikalnym numerem GTIN. Dzieki temu
wiemy doktadnie, jakim towarem klient jest zainteresowany
i jaki mamy mu przestacd.

Plany na przysztos¢

Chcemy korzystac ze wszystkich
kanatow sprzedazy B2B, rowniez na
odpowiednich marketplace’ach. Nie
rezygnujemy takze z wyszukiwania
nowych kanatow sprzedazy
tradycyjnej na kolejnych rynkach.
Szukamy tez dystrybutorow, ktorzy
specjalizujg sie w e-commerce

w roznych krajach.
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MS Marek

Mamczarek

[

1 & i

=B

Data przystapienia
do Systemu GSI1

lle oséb
zatrudnia

Jak dtugo
sprzedaje na
zagraniczne rynki?

Obstugiwane
rynki

W jaki sposob
prowadzi sprzedaz
za granica?

Jaki procent
przychodu
generuje sprzedaz
zagraniczna?

Platformy, na
jakich-sprzedaje
swoje produkty

2022

1 osoba

dtuzej
Nniz 5 lat

Europa (25 krajow we
wszystkich regionach),
Ameryka Potnocna (USA

i Kanada), Azja, Korea Ptd.,
Japonia

za posrednictwem
marketplace’ow
oraz 'wykorzystujgc
wtasny sklep
internetowy

powyze]
/5%

Amazon, eBay,
Kaufland.de,
Cdiscount.com,
Tradera

]
@1
Polska

O firmie

Firma MS Marek Mamczarek powstata w 2016
roku. MS to jednoosobowa dziatalnos¢
gospodarcza. Sprzedajemy akcesoria do
akordeondw i instrumentdw detych oraz
akcesoria dla zespotdow twirlingowych.
Zaopatrujemy osoby prywatne, ale takze
orkiestry, sklepy i szkoty muzyczne. Jestesmy
witascicielem marki paséw do akordeonu MS
Accordion zarejestrowanej w Urzedzie
Patentowym.

Forma sprzedazy

Sprzedajemy wytacznie rzemieslnicze, polskie
produkty. Robimy to pod marka wtasna,
projektujemy wtasne wzory w zaleznosci

od wymagan rynku (akcesoria do akordeonow
produkowane na zamadwienie u sprawdzonych
wytgcznie polskich rzemiesinikow),

jak tez i dystrybuujemy produkty innych marek.
PrzyjeliSmy zasade, ze nie sprzedajemy
chinskich produktow, wspomagamy polskie,
mate, rodzinne firmy.

Sprzedaz rozpoczeliSmy od portalu eBay,

a nastepnie weszliSmy na Amazon (amerykanski
i kanadyjski, a potem europejski). Dzieki
widocznosci na marketplace’ach z czasem
pozyskalismy klientow offline. Jednym z nich
jest najwieksza szkota muzyczna online

w Niemczech, ktéra zaopatruje sie u nas

w pomoce naukowe dostarczane do niemieckich
klientéw. Ostatnio realizowalismy zamodwienie
dla wiedenskiej sali koncertowej, czy kilku
teatrow w Berlinie, klubéw muzycznych,

m.in. Fugazi San Francisco.
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Polska

Rynek zbytu ustalamy wedtug zapotrzebowania
i zainteresowania odbiorcéw (np. popularnosci

instrumentu w kraju docelowym). Gtéwnym

kryterium wyboru marketplace’a jest jezyk klienta,
a nie wielkos¢ portalu (klienci, ktérzy maja
,harodowe” wersje portalu, np. ebay.de,

nie odwiedzajg ich globalnych wersji, np.
eBay.com).

Od samego poczatku dziatamy 0pisy produkto'w

na marketplace’ach zagranicznych,
. . . . Opisy przygotowujemy w jezykach lokalnych,
poniewaz oferujg wiekszy rynek - : L . . .

wspomagajac sie rozwigzaniami bazujgcymi na sztucznej

zbytu dla naszych niszowych inteligencji. Opisy wygenerowane przez Al na bazie zdje¢

produktéw. Wazny jest rowniez sa weryfikowane pod katem zgodnosci ze stanem

fakt, ze przychody liczone faktycznym.

w zagranicznych walutach

sg wyzsze niz w ztotdwkach.
Przy zagranicznej sprzedazy warto

byto postawic¢ na konkretny

:&gﬁfﬁﬁ'ﬁéﬂaﬁﬁﬂ& E@@g}*‘h o | produkt, niszowy i wysokiej jakosci.

= L ¥ )

|

g Szczegdlng role w ofertach petnig

’é.f?___\ ’;ﬁ, 1 wysokiej jakosci zdjecia, ktére
g —_— ST e S == P— o y . - . »
—3 = R . =~ pozwalajg zaprezentowac detale
| - R F g
= — oferowanego wyrobu.

Produkcja i logistyka

Towar wysytamy Pocztg Polska, ktdéra swiadczy
bardziej niezawodne ustugi na dtugich dystansach MAREK MAMCZAREK
(Azja, Kanada). W przypadku wiekszych zamowien MS MAREK MAMCZAREK
w zaleznosci od kraju odbiorcy korzystamy z firm
kurierskich (Fedex, UPS czy DHL). Logistyka ma

duzy wptyw na naszg ocene rentownosci danego

rynku. Przyktadowo, w Ameryce tacinskiej czesto
zdarzaty sie opdznienia w urzedzie celnym

i zaginiecia przesytek. Z kolei w Australii spotkata
nas duza liczba nieuzasadnionych zwrotéw. Z obu
tych rynkéow zrezygnowalismy z powodu strat

przewyzszajacych zysk ze sprzedazy.
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Polska

Dziatania Standardy GS1: jaki
promocyjne maja wptyw nha prace
Oferta naszej firmy jest mocno specjalistyczna, ma w firmie?

dos$¢ waskie grono odbiorcdw. Klienci w tej branzy
Od dwdch lat stosujemy kody EAN (numery GTIN). Sg

nam one niezbedne do sprzedazy na platformach

dobrze sie znaja i korzystajg z tych samych zrédet

wiedzy, grup dyskusyjnych, dlatego w naszym

przypadku doskonale sprawdza sie marketing marketplace, na ktérych jesteSsmy obecni. Dbajac

szeptany. Profesjonalni muzycy rekomenduja sobie o pozycje i dobre imie firmy i naszej wtasnej marki,
byto dla nas bardzo wazne, aby listowanie produktéw
odbywato sie ,,zgodnie ze sztukg”, dlatego korzystamy

z koddw EAN od GS1 - jedynej organizacji, ktora

nawzajem nasze produkty, poniewaz juz je znajg
i doceniajg ich wysokg jakos¢ oraz starannosé
wykonania. Dziatania wspieramy tez ptatng promocja.

Akcje reklamowe dobieramy pod katem najlepszego zapewnia, ze kody sg unikalne i nie zostaty

zwrotu z inwestycji (np. lepsze efekty niz reklama na przydzielone zadnej innej firmie. Ponadto, dzieki

Amazonie daje ptatna promocja na Facebooku). numerowi GTIN mozemy szybko i bezbtednie
realizowac¢ zamowienia od klientéw. Kazdy produkt

ma swoj wtasny numer GTIN, ktéry jest wpisany do

Obs*uga w jezykaCh naszego systemu komputerowego, a fizyczny towar
ObCyCh réwniez jest opisany tym numerem oraz dodatkowo

posiada kod kreskowy EAN. Dzieki nim praca

o . . o z produktami jest prostsza.
Komunikujemy sie z odbiorcami w ich preferowanym

jezyku, korzystajgc z translatora (ttumaczac

z angielskiego na inne jezyki). W razie potrzeby
odpowiadamy na zapytania klientdw positkujac sie
fragmentami opiséw produktéw dostepnych w sieci,
ktoére opracowali native speakerzy.

Wyzwania
miedzykulturowe

Cho¢ tylko czasami weryfikujemy klientow przy
nowych zamowieniach, wytudzenia i zwroty

Plany na przysztosc¢

praktycznie sie nie zdarzaja. Najwiekszym wyzwaniem
w komunikacji sg wyrazenia potoczne i slangowe,

ktérymi postuguia sie zwtaszcza klienci mtodszego Zamierzamy dalej rozwijac sie na juz
pokolenia. Czasem rozszyfrowanie sensu zapytania pozyskanych rynkach, oferujac
wymaga dodatkowych poszukiwan i ttumaczenia na

jezyk angielski. poszerzony asortyment (rézne ceny,
R nowe modele). Planujemy poszerzyc

Szczegolne . sprzedaz do klientdow z pominieciem

uwarunkowania marketplace’éw ze wzgledu na

wysoka prowizje (15%). Nie planujemy

Na poczatku dziatalnosci na zagranicznych rynkach

marki nie byty tak scisle weryfikowane na natomiast Wracaé na rynki, gdzie
marketplace’ach jak obecnie. Aby wzmocnic¢ .

rozpoznawalnos¢ naszych produktéw w oczach WySteIOUJa problemy z dOStaWa
nabywcdw i moc budowad rozpoznawalnos¢ wsrod przesy+ek |Ub duza |iCZba ZWI’OtéW.

konkurencji, postawilismy na branding
i zarejestrowalismy marke wtasng - MS Accordion.
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Data przystapienia
do Systemu GSI1

lle osdb
zatrudnia

Jak diugo
sprzedaje
w internecie?

Obstugiwane
rynki

W jaki sposdb
prowadzi sprzedaz
za granicy?

Jaki procent
przychodu
generuje sprzedaz
zagraniczna?

Platformy, na
jakich-sprzedaje
swoje produkty

2022

80 osob

14 lat

Austria, Butgaria, Czechy,
Dania, Francja, Grecja,
Hiszpania, Holandia,
Litwa, Lotwa, Niemcy,
Rumunia, Stowacja,
Wegry, Wtochy

za posrednictwem
marketplace’ow
oraz wykorzystujac
wtasny sklep
Internetowy

25-50%

Amazon,
eBay, eMag

]
@1
Polska

“=Gmoto.pl

O firmie

Firma Gmoto.pl dziata od 2009 roku.
Specjalizujemy sie w sprzedazy czesci

i akcesoriow motocyklowych. Obecnie
prowadzimy sprzedaz online we wtasnym
sklepie internetowym, mamy sklep stacjonarny
oraz sprzedajemy na marketplace’ach.

Forma sprzedazy

Zaczynalismy od sprzedazy internetowej

w Polsce. Zdecydowalismy sie na ekspansje
zagraniczng, gdy ustabilizowalismy pozycje

na rynku krajowym. Obecnie naszym gtéwnym
kanatem sprzedazy jest wtasna strona
internetowa. Wyjscie na rynek miedzynarodowy
wymagato od nas dwdch lat przygotowan
technologicznych, w tym skonfigurowania
strony internetowej pod katem ptatnosci,

wysytek i ttumaczen opiséw produktow.
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Ekspansje poprzedzity dwuletnie
kompleksowe przygotowania, szczegodlnie
rozwoj funkcjonalnosci i wielojezycznych
tresci w naszym sklepie internetowym.
Teraz stabilizujemy dziatalnosc¢
zagraniczng i planujemy jej kolejne etapy,

poniewaz niweluje ona skutki spadku

sprzedazy zimg w Polsce.

SEAWOMIR CEBULAK
GMOTO.PL

Produkcja i logistyka

By zoptymalizowac przestrzenn magazynowa

i procesy logistyczne, uruchomilismy trzypoziomowa
antresole do kompletacji oraz nowga strefe przyjecia

i znakowania produktdw. Wdrozylismy takze
automatyczne dostarczanie skompletowanych
pojemnikow i strefy transferowe dla towarow
dostarczanych z produkcji do sklepu.

Jak standardy GS1
wspierajg firme?

W 2021 roku rozszerzyliSmy dziatalno$¢ o produkcje
czesci, ktdérych brakowato na rynku lub ktore byty
niskiej jakosci. Uruchomilismy takze wyspecjalizowane
marki wtasne, oferujac akcesoria podréznicze i czesci
do motocykli. Nie moglibysmy oferowac ich na
zagranicznych rynkach, gdyby nie kody kreskowe
EAN (GTIN).

Opisy produktow

Opisy naszych produktéw sg dostepne w 16 jezykach
lokalnych. Pierwsze wersje jezykowe sklepu ruszyty
niedawno, wiec przygladamy sie ich funkcjonowaniu.

Polska

Ttumaczenia kategorii produktowych i stow
kluczowych zlecilismy na zewnatrz, zas opisy
produktow przettumaczyliSmy maszynowo. Aktualnie
trwajg audyty jezykowe poszczegdlnych wersji
jezykowych. Native speakerzy oceniajg jakos¢ tekstow
i zbieraja wnioski.

Dziatania promocyjne

Stawiamy na tresci w jezykach regionalnych, zeby
wesprzec sie organicznym SEO. Korzystamy takze
z reklamy ptatnej Google Ads.

Obstuga w jezykach
obcych

Obecnosc¢ w wielu krajach europejskich wymusza
wielojezyczng obstuge klienta. Obstuge telefoniczna
oferujemy obecnie wytacznie na terenie Niemiec.
Poza Niemcami udostepniamy formularze kontaktowe
i adresy mailowe. Obstugujagce je osoby korzystajg

z powodzeniem z ttumaczen maszynowych.
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Szczegodlne
uwarunkowania

Sprzedajac na rézne rynki, musimy bra¢ pod uwage
formalnosci zwigzane z handlem na marketplace’ach,
optaty celne i rézng dtugosc¢ sezonu w poszczegdlnych
krajach.

Przygotowujgc produkt na dany rynek,
warto zwroci¢ uwage na nieraz drobne,

a istotne roznice w detalach produktu,
ktore mogg zawazyc¢ na jego przydatnosci
na danym rynku. W przeciwnym razie
mozna sie narazi¢ na straty.

SEAWOMIR CEBULAK
GMOTO.PL

Wyzwania
miedzykulturowe

Gmoto analizuje podejscie i oczekiwania klientéow na
kolejnych rynkach. Dazymy tez do poznania ich
preferencji dotyczacych sposobu dostawy.
Przyktadowo, klient niemiecki jest wymagajacy,

a jednoczesnie cierpliwy, jesli chodzi o terminy dostaw.

Docenia jednak mozliwos$¢ korzystania z ulubionej
firmy kurierskiej.

Polska

Plany na przysztos¢é

W kolejnych kwartatach mamy zamiar
wejsc¢ na rynki Ukrainy, Wielkiej
Brytanii, Norwegii i Szwajcarii, wiec
dostosowujemy nasze procesy do
wymogow celnych tych krajow,

by mdéc zwiekszy¢ automatyzacje.
Planujemy takze dalszy rozwoj
asortymentu i udoskonalanie
powigzan miedzy produktami
(cross-selling, up-selling).

Chcemy tez uruchomic¢ infolinie

w krajach, w ktorych bedzie
najwieksze zapotrzebowanie na taka
forme obstugi klienta (na zasadzie
outsourcingu).
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Polska

Raport "Kierunek: cross-border e-commerce” wydany przez GSI
Polska pokazuje, ze zagraniczny handel online to nietatwy, choc
niezwykle ciekawy biznes. Mimo barier, oferuje takze ogromne
mozliwosci rozwoju i zarobku na globalnym rynku. Jednym z kluczy
do sukcesu jest przystapienie do Systemu GS1, poniewaz poprawng i
unikalng identyfikacje wystawianych w sieci produktow gwarantujg
tylko numery GTIN (kody EAN), wymagane na popularnych
platformach.

Ale to nie wszystko.

Bycie czescig spotecznosci GS1 zapewnia dostep do globalnego
know-how i wymiany doswiadczen, ktéra pozwala uniknac
kosztownych btedow.

GS1 Polska

Malta Office Park

ul. Baraniaka 88B, bud. C
61-131 Poznan
biuro@gslpl.org

+48 6162 81590

www.gslpl.org




