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Transgraniczny handel elektroniczny — cross-border e-commerce — to symbol cyfrowej ery Swiatowej gospodarki. Klientom
pozwala na zakupy w sklepach i w marketplace’ach omalze na catym sSwiecie. Ta sytuacja otworzyta tez przed firmami mozliwosci
rozwoju biznesu tam, gdzie byto to trudne.

Cross-border e-commerce przenosi polski biznes do Swiatowej ligi firm korzystajacych z dostepu do miedzynarodowego rynku.
To na nim rozgrywa sie obecnie bitwa o handel, czyli o serca i portfele klientdw. Przegapienie szansy jakg stwarza cross-border
moze oznaczac dla firm na krajowym rynku wpadniecie w putapke Sredniego wzrostu, a w perspektywie lat utrate pozycji

i przychodow.

Rownolegle sprzedaz internetowa rozwija sie intensywnie na lokalnych rynkach powodujgc wzrost konkurencji. Przy sieciowej
ruchliwosci klientek i klientdéw, ich lojalnoS¢ wobec marek staje sie chwiejna. Dodatkowo, na polski rynek e-commerce weszli
Swiatowi gracze i w istotny sposéb wptywajg na wzrost konkurencyjnosci. W tych warunkach dla ambitnego biznesu
miedzynarodowe skalowanie wydaje sie tak samo oczywiste, jak i strategig rozwoju.

|zba Gospodarki Elektronicznej od lat wspiera przedsiebiorcow w rozwoju handlu elektronicznego, w tym w cross-border
e-commerce. Wspdlnie z Polska Agencja Inwestyciji i Handlu szkolimy menadzeréw MSP w tym zakresie. W tym roku
zainicjowaliSmy nowy projekt ,e-l1zba Cross-border Matchmaking Events”. To seria misji gospodarczych, jakie kreujg przed firmami
wyjatkowg szanse nawigzania relacji biznesowych w Czechach, Wtoszech, Hiszpanii i Niemczech. Wierze, ze podczas
planowanych spotkarn w modelu ,fast business” — duza ilos¢ rozméw z duzg ilo$cig zainteresowanych — otworzg sie drzwi do
wielu potencjalnych partneréw zagranicg. Misja otrzymata wsparcie polskich ambasad oraz PAIH.

Raport, ktéry oddajemy w Paristwa rece jest waznym elementem budowania know-how naszej organizacji i w konsekwenciji —
dziatania, czyli wsparcia przedsiebiorcow w eksporcie online. Mam nadzieje, ze dane z niego pomogg Panstwu w planowaniu
oraz rozwoju cross-border w Waszych firmach. Pamietajmy, ze e-commerce nie ma granic, w tym takze granic rozwoju, a wiec
wszystko w naszych rekach.

Dziekuje Grupie merytorycznej Cross-border dziatajgcej w e-lzbie za wsparcie w tworzeniu raportu.

Zapraszam do lektury

Patrycja Sass-Staniszewska
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Cross-border e-commerce (CBEC), czyli cyfrowa sprzedaz transgraniczna, nazywana rowniez miedzynarodowym handlem elektronicznym, to proces
sprzedazy produktéw lub ustug online konsumentom w réznych krajach poprzez wykorzystanie witryn handlu elektronicznego. Typowymi przyktadami
transgranicznych platform handlu elektronicznego sg eBay, Amazon, Alibaba, lub wielojezyczne strony internetowe poszczegdlnych marek lub sprzedawcow
detalicznych. Analitycy z firmy DataHorrizon Research estymuja, ze CBEC w latach 2022-2032 osiggnie srednig roczng stope wzrostu (CAGR) na poziomie
15,6%!(1l, Bez watpienia jest to dynamicznie rozwijajacy sie kanat sprzedazowy, oferujacy firmom dostep do globalnej puli klientéw z najrézniejszych zakatkow
Swiata.

Jak wskazuja wyniki raportu przygotowanego przez I1zbe Gospodarki Elektronicznej we wspodtpracy z Mobile Institute, CBEC ma duze znaczenie dla polskich
przedsiebiorcow w kontekscie strategii sprzedazowych i skalowania biznesu. Wszyscy badani przedstawiciele firm sag zgodni, ze CBEC jest bardziej optacalny
niz krajowa sprzedaz w kanale cyfrowym i daje wieksza stabilnos¢ przychoddw, poniewaz jest odporny na wahania koniunkturalne. 17% firm, ktére
wprowadzity CBEC do swoich dziatan, zanotowato wzrosty sprzedazy powyzej 20% w skali roku. Trzeba jednak pamietac, ze CBEC wigze sie z licznymi
wyzwaniami, do ktérych zaliczaja sie m.in. roznice kulturowe i jezykowe, procesowanie ptatnosci wielowalutowych, czy wyzwania logistyczne. Przedstawiciele
firm przyznali ocene 4,27 w skali 0-5 w zakresie trudnosci i ryzyka zwigzanego z CBEC.

Najwazniejsze trendy przedstawione w raporcie e-Izby, a potwierdzone przez przebadanych przedsiebiorcow, sg spojne z trendami miedzynarodowymi.
Jednym z kluczowych trendéw (ocena na poziomie 4,23 w skali 0-5) jest obstuga klientéw w wielu jezykach, rozpoczynajac od utworzenia wielojezycznej
strony internetowej, a koniczac na wielojezycznym wsparciu klienta. Jak wynika z raportu Flow.iol2], wsrod kupujacych anglojezycznych ponad dwie trzecie
stwierdzito, ze nie dokonatoby zakupu, gdyby strona nie byta w jezyku angielskim. Ponadto 74% japonskich kupujacych stwierdzito, ze prawdopodobnie nie
dokonatoby zakupu, gdyby strona internetowa nie byta w ich wtasnym jezyku, natomiast odwrotna sytuacja miata miejsce w przypadku Indii i Chin, gdzie
wiekszos¢ stwierdzita, ze i tak dokonataby zakupu (odpowiednio 61% i 59%). Poznanie przez sprzedawcéw preferencji klientow w tym zakresie jest zatem
kluczowe.

Innym, waznym trendem jest rozwodj rozwigzan opartych na sztucznej inteligencji (Al), ktore znajdujg zastosowanie w wielu obszarach biznesowych, takich
jak transport i logistyka, obstuga klienta, czy analiza duzych zbiorow danych. Podczas gdy badani przedsiebiorcy w Polsce ocenili istotnos¢ sztucznej
inteligencji wspierajacej zakupy na 3,77 w skali 0-5, raport przygotowany przez firme FedEx podkresla jej znaczenie w rozpoznawaniu wzorcoéw zachowan
klientow w czasie rzeczywistym, dzieki czemu firmy moga dynamicznie reagowac na zmieniajace sie nawyki i inklinacje klientow, a takze personalizowac
oferte. Organizacja ASCM dodaje, ze postepy w Al oferuja liczne korzysci, m.in. w obszarach inteligentnego zaopatrzenia, zarzadzania zapasami, planowania
tras, a takze prognozowania popytu i kontroli jakosci. Sztuczna inteligencja to nie tylko narzedzie, ale rowniez szansa dla firm na zwiekszenie efektywnosci

i poprawe jakosci ustug. Dlatego warto, aby polskie firmy w swoich planach uwzgledniaty szerzej aspekty zwiazane z Al, aby wykorzystac petnie jej potencjatu.

Nie bez znaczenia jest rowniez rozwdj oferowanych form ptatnosci, w szczegolnosci ptatnosci lokalnych. W cytowanym powyzej raporcie Flow.io, 14%
klientow korzystajacych z CBEC okreslito brak preferowanych metod ptatnosci jako jedna z najwazniejszych barier dla dokonania zakupu, natomiast firma
Conotoxia stwierdza, ze ,,zagraniczni klienci czesto uzywajg lokalnych metod ptatnosci, a ich brak moze nawet zniechecic ich do zakupu i spowodowac
porzucenie koszyka.”[3l. Dla badanych firm w Polsce, istotnos¢ ptatnosci lokalnych zostata oceniona na 3,54 w skali 0-5.

Dalszy rozwoj CBEC zalezy wiec w duzej mierze od tego, w jaki sposob firmy beda w stanie zaspokoi¢ zréznicowane potrzeby i preferencje zakupowe klientow
pochodzacych z roznych czesci Swiata oraz od efektywnosci wykorzystywanych technologii, w tym AI. Wyzwanie jest zatem bez watpienia duze i
wielowymiarowe, lecz potencjalne zyski jeszcze wieksze i tylko czas pokaze, ktore firmy beda w stanie je pokonac i stac sie potentatami w swoich branzach.
Co do jednego na razie pozostajemy zgodni — jak wspomniano na poczatku — wszyscy badani uwazajg, ze CBEC jest bardziej optacalny niz krajowy e-handel.

Wiecej informacji nt. CBEC w Polsce znajda Panstwo w raporcie Izby Gospodarki Elektronicznej pt. ,,Cross-border e-Commerce. Marka bez granic”.
Zapraszamy do lektury.

['1 Cross Border E-Commerce Market Size, Growth, Share, Statistics Report, By Type (B2B, B2C, C2C) By Payment Method (Digital Wallets, Credit/Debit Cards, Internet Banking), By Category,

By Deployment Mode (Assorted, Inhouse), By Region, And Segment Forecasts, 2023-2032, DataHorrizon Research 2023, https://datahorizzonresearch.com/cross-border-e-commerce-market-2337,
dostep 11.01.2024 r.

(21 Cross-Border E-Commerce Trends Global Research Report, Flow.io 2023, https://f.hubspotusercontent10.net/hubfs/8483863/FINAL white-paper-cross-border-shopping-9x9 web.pdf, dostep

11.01.2024 r.
[B1 2023 as the year of cross-border e-commerce challenges and prospects of borderless trade, Conotoxia 2023, https://media.cinkciarz.pl/pdf/Cross-border_e-commerce_eng.pdf, dostep 11.01.2024 r.
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O e-Europie

Europa, ktérg zamieszkuje obecnie okoto 584 min oséb, jest ogromnym rynkiem dla e-commerce.

Pandemia covid-19 spowodowata ogromny wzrost skali korzystania z Internetu, ktéry aktualnie
oscyluje wokét ustabilizowanego poziomie 92% catej populacji europejskiej. Pomimo napietej
ostatnio sytuacji geopolitycznej, wyzwarn zwigzanych z inflacjg, wojng w Ukrainie oraz malejgcg liczba
ludnosci (niski przyrost demograficzny), PKB europejskie nadal roénie, zarowno regionalnie, jak i w catej
Europie [1]. Dzieje sie tak pomimo spowolnienia lekkiego spowolnieni rozwoju e-handlu w 2022 roku. W
tym konteksScie instytut badawczy IPC zmierzyt postawy konsumentow wobec obecnej sytuacji
gospodarczej i "kryzysu kosztow utrzymania”. Okazuje sie, ze nie sam e-commerce, ktdry napedza
gospodarki, jest problemem a warunki, na jakich dokonywane sg e-zakupy. Dla 42% obywateli Unii
najwazniejsze jest dostawa, a doktadniej jej darmowa wersja.

Co jeszcze wida¢ w Europie? E-biznes, bazujgc na swoich doSwiadczeniach i potrzebach
konsumentdw, nabywa lub wynajmuje coraz czesciej nieruchomosci na potrzeby zlokalizowania swoich
e-sklepow ,fizycznie”. Z kolei tradycyjne sklepy probujg w petni uruchomic¢ swojg oferte w Internecie i na
urzgdzeniach mobilnych. Ten lawinowo postepujgcy omni-handel bedzie zdecydowanie wymagat
pomystowego wykorzystania przestrzeni cyfrowej i sklepowej. Oczywiscie sg tez kraje jak Rumunia,
gdzie sprawdzg sie wytacznie rozwigzania mobilne, poniewaz mieszkancy tak gtownie dokonujg
zakupow. Format omnikanatowy staje sie jednak dominujacy i az 80% sprzedawcow UE wierzy w
sukces omnichannel. Pod tym wzgledem UE zdecydowanie wyprzedza inne regiony, jak np. Azje, gdzie
najwieksza wiara e-sprzedawcow poktadana jest w zakupach mobilnych (69%) [2]. Inne trendy
widoczne w obszarze e-commerce w Europie to personalizacja i stawianie na doSwiadczenie klienta,
zrownowazony rozwoj (sustainable e-commerce), wykorzystanie technologii sztucznej inteligencji (Al)

i uczenia maszynowego (ML), dalszy dynamiczny rozwdj ptatnosci cyfrowych, w tym portfeli cyfrowych,
ptatnosci zblizeniowych czy innych innowacyjnych metod ptatnosci online, eksploracja nowych kanatbw
sprzedazy jak social commerce (handel spotecznosciowy), voice commerce (handel gtosowy) czy tez
sprzedaz poprzez rozne platformy i aplikacje oraz zwiekszona ochrona danych osobowych ze wzgledu
na rosngce zaniepokojenie kwestig prywatnosci. W obszarze e-sprzedazy transgranicznej
dodatkowo od 2020 roku wyraznie widaé¢ wzrost znaczenia B2B cross-border e-commerce,

a takze poziomu dopasowania ofert pod katem rynkéw docelowych, czyli personalizacji oferty

i komunikaciji dla réznych rynkéw, globalng ekspansje matych i Srednich przedsiebiorstw (MSP)
w poszukiwaniu stabilizacji dochodd, wzrost r6znorodnosci opcji ptatnosci dla e-klientéw, w tym
popularnos¢ portfeli cyfrowych, oraz bardziej elastyczne podejscie do réoznych walut, a takze
dynamiczny rozwoj ustug logistycznych umozliwiajgcych skuteczng i efektywng dostawe
miedzynarodowa, w tym wykorzystanie nowych technologii Sledzenia przesytek, ktore potrafig
sprostac¢ coraz bardziej wysrubowanym wymaganiom europejskich e-klientéw.
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85%

2018

87%

2019

91%
89%

2020 2021

Zrodto: https://ec.europa.eu/eurostat
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Kroki do zagranicznej e-sprzedazy

Podsumuj swoje
osiagniecia
e-commerce

Zacznij od podsumowania, bo warto
przede wszystkim zna¢ swoje mozliwosci,
mocne strony, zasoby, a zatem szanse
powodzenia na nowych rynkach.
Osiggniecie sukcesu w e-handlu
zawsze zaczyna sie od odpowiednich
badan | planowania jeszcze przed
uruchomieniem sklepu internetowego
za granicg. Wez pod uwage kluczowe
kwestie, takie jak popyt na Twoje produkty
za granicg, sposob ich wysytki za granice
(w tym, czy istniejg jakiekolwiek
ograniczenia w tym zakresie) oraz sposob
zapewnienia wyjatkowej obstugi klienta.
Dobrze jest rowniez odrobic lekcje i
wyciggna¢ wnioski z dotychczasowych
btedéw lub trudnosci swoich i innych e-
sprzedawcow, by nie powielac ich na za
granicg. Trzeba by¢ pewnym swojego,
wiedzie€ jakg odnotowuje sie sprzedaz w
kanale e-commerce, a takze znac swoj
zespot - np. wiedzie€ czy zespot jest
zmotywowany, chetny do poznawania
nowych rynkow. Trzeba mie¢ zawsze na
uwadze, ze to co jest trendem w Polsce
nie musi by¢ trendem w innym Kkraju.

Cross-border e-Commerce | Raport e-l1zby
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Strategia
biznesowa,
a e-commerce

02

Kluczowe jest takze by - wychodzgc na
rynki zagraniczne - mie€¢ wiedze na temat
ciggle zmieniajacych sie zachowan,
potrzeb, a takze wykorzystywania
nowych technologii w obszarze e-
commerce (wystarczy wspomnie¢ jaki
szybko ChatGPT wtargnat do Swiata e-
biznesu). Trzeba tez - bez dwbch zdan -
znaé swoj produkt oraz mozliwosci i
szanse tego / tych produktéw na
potencjalnych transgranicznych
rynkach. To w jakosci i unikalnosci
produktéw wiekszos¢ polskich
przedsiebiorcow upatruje swojego
sukcesu w e-eksporcie. Trzeba réwniez
dogtebnie pozna¢ rynek zbytu, a na
bazie wiedzy stworzyC strategie wejscia
na kazdy z konkretnych rynkow.

Weryfikacja
zasobow firmy

Kolejnym istotnym elementem jest
zbadanie swoich zasobow czyli,
technologii, personelu, procesow oraz
budzetu potrzebnego do wprowadzenia
produktu na rynki zagraniczne. Trzeba
przygotowac si¢ na to, ze w innym miejscu
nie bedzie obowigzywat jezyk polski, lecz
angielski, niemiecki czy francuski. Bariera
jezykowa jest czestg przyczyng
niezrozumienia tresci, a co za tym idzie to
gtdwne zrddto problemow
komunikacyjnych. Dodatkowo
wykwalifikowani pracownicy i partnerzy
kosztujg. Ten koszt to jedna z
najwiekszych bolgczek wskazywanych
przez polskich e-sprzedawcow w
kontekscie cross-border e-commerce.
Niekiedy na innych rynkach potrzebna
bedzie zmiana opakowan, dodania
oznaczen czy koniecznoscig spetnienia
norm produktowych. Réwniez marketing
bedzie pochtfaniat zasoby finansowe i nie
tylko w wigkszym stopniu, gdyz trzeba
bedzie zrewidowac i uzupetni¢ opisy,
stowa kluczowe oraz kampanie
dopasowac do lokalnego jezyka

i segmentow / grup docelowych.

Finanse
pod lupe!
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Gdy poznany jest rynek zbytu i dokonamy
analizy szans sprzedazowych, warto jest
przyjrzec¢ sie finansom firmy i
wygospodarowaé budzet na dodatkowe
koszty, ktére moga sie pojawic, np. w
kontek$cie marketingu internetowego,
automatyzacji procesow, szybkiej obstugi
zwrotow, komunikacji z zagranicznym
obcojezycznym klientem, koniecznoscig
dostosowania infrastruktury e-sklepowej,
profesjonalnego ttumaczenia opiséw
produktéw, czy po prostu optacenia
nowych podatkéw. Zatrudnienie
dodatkowych osdb wspierajacych
sprzedaz, ktore jest nieuniknione w
wiekszosci przypadkow, to takze duzy
koszt. By¢é moze najtanszym sposobem by
zaczaC cross-sprzedawac sa
marketplace’y globalne, branzowe czy
B2B - jednak tutaj trzeba miec
przygotowang odpowiednig polityke
cenowg, budzet marketingowy i liczy¢ sie
z koniecznoscig ,,oddania” czesci
przychodéw duzym platformowym
graczom.



Kroki do zagranicznej e-sprzedazy

Poznaj rynek
i konkurencje

Pamietaj, ze nalezy zawsze sprawdzi¢
potencjalna popularnosé swoich
produktow w danym kraju. Na poczatku
dobrze jest zaczac¢ od krajow osciennych
albo tych o najwiekszym potencjale
sprzedazowym oraz korzystac juz z
wytyczonych przez innych szlakow
(dobrych praktyk / sukces cases).
Poznanie kraju jest niezbedne, aby
dostosowac kanat sprzedazowy, logistyke
czy metody ptatnosci. Success cross-
border zalezy w duzej mierze od analizy
konkurencji, czyli sprzedawcow
rodzimych i globalnych, ktorzy juz dziataja
na danym rynku i zdotali sie na nim
utrzymac.

E-reklama to
klucz do sukcesu!
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Podbijajac rynki zagraniczne, nalezy
zaplanowac doktadnie dedykowane
dziatania marketingowe oraz
promocyjne. Czasem - szczegoélnie na
poczatku - warto jest zainwestowac w
agencje marketingowa, ktdéra ma juz
odpowiednie doswiadczenie we
wprowadzaniu marki na rynki zagraniczne
albo znalez¢ partnera biznesowego
rezydujgcego w danym kraju, chociaz to -
zdaniem polskich firm - nie jest wcale
proste.

Miej cele
I mierniki sukcesu

Okreslone cele eksportowe, zarowno w krotkim jak i dtugim okresie czasu, pozwalaja
wyznaczy¢ odpowiedni kierunek, nada¢ ambicji zespotowi, ktory bedzie towarzyszyt Ci
w zagranicznej podrozy. Cele, ale przede wszystkim realne i mierzalne oraz przynoszace
zyski firmie. Mozna skorzystac z réznych modeli ekspansji, np: 1) realizujac cele poprzez
mate kroki - jedna platforma marketplace, jeden rynek, jeden produkt lub grupa produktowa.
W takim modelu warto za mierniki sukcesu postawic sobie niewielkie sukcesy, ktore pozwola
nabrac bezcennego doswiadczenia w e-eksporcie. Zarowno cele, strategia i wskazniki
efektywnosci beda ewoluowac, wraz ze zdobywaniem doswiadczenia. 2) Rozpoczecie
sprzedazy na kilku rynkach - czyli podejscie ze swojego rodzaju ,yrozmachem” do rozpoczecia
sprzedazy zagranicznej. Takie podejscie z pewnoscig przynosi wieksze korzysci zwigzane

z dywersyfikacjag kierunkOw eksportu, ale wymaga wiecej przygotowania.
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Aspekty prawne CBEC

Cross-border e-commerce wigze sie z roznymi aspektami prawno-regulacyjnymi, zarbwno na poziomie krajowym, jak i miedzynarodowym. Ponizej znajduje sie kilka kluczowych aspektéw prawnych,
ktére przedsiebiorcy zawsze powinni braé pod uwage w kontekscie miedzynarodowego handlu elektronicznego

® Prawo konsumenckie, ktére mowi, ze e-przedsiebiorcy powinni przestrzegac przepiséw dotyczgcych praw konsumentdéw w krajach, do ktorych kierujg swoje oferty. Dotyczy to informaciji o
produktach, prawa do zwrotu, gwarancji i innych aspektow zwigzanych z ochrong konsumenta.

@ Prawo prywatnosci i ochrona danych osobowych, poniewaz przesytanie i przetwarzanie danych osobowych miedzy krajami podlega r6znym przepisom dotyczgcym ochrony prywatnosci.
Znajomosc¢ ogbinego rozporzgdzenia o ochronie danych (RODO) w Unii Europejskiej oraz odpowiednich regulacji w innych krajach jest kluczowa.

@ Prawo handlowe miedzynarodowe - czyli rozumienie miedzynarodowego prawa handlowego, uméw handlowych i regulacji celnych jest niezbedne do skutecznego przemieszczania towarow
miedzy krajami.

® Prawo podatkowe poniewaz e-sprzedawcy muszg zrozumie¢ obowigzki podatkowe zwigzane z miedzynarodowym handlem elektronicznym, w tym stawki podatkowe, zasady fakturowania, podatki
od sprzedazy i inne.

® Prawo autorskie i znaki towarowe, gdyz ochrona wtasnosci intelektualnej, takiej jak prawa autorskie i znaki towarowe, moze rdzni¢ sie miedzy krajami. Przedsigbiorcy powinni by¢ zaznajomieni z
zasadami ochrony praw autorskich i znakow towarowych w kazdym kraju, w ktérym prowadzg dziatalnosc.

@ Regulacje ptatnosci elektronicznych - przestrzeganie regulacji dotyczacych ptatnosci elektronicznych, w tym standardéw bezpieczernistwa i zabezpieczen, jest kluczowe w kontekscie transakcji
cross-border.

® Regulacje dotyczace reklamy i marketingu, ktére wskazujg, ze e-sprzedawcy powinni uwzgledniac rdéznice w przepisach dotyczgcych reklamy i marketingu miedzy krajami, unikajgc praktyk
uznawanych za nielegalne lub nieetyczne.

® Regulacje celne i cta, co oznacza zrozumienie procedur celnych i przestrzeganie regulacji celnych jest kluczowe przy imporcie i eksporcie towarow.

® Postanowienia uméw handlowych, poniewaz umowy handlowe miedzynarodowe mogg wptywac na dziatalno$¢ cross-border e-commerce. Przedsigbiorcy powinni doktadnie analizowac i rozumiec
postanowienia umow, takie jak umowy o wolnym handlu czy umowy o partnerstwie gospodarczym.

® Przepisy dotyczgce e-commerce w UE, gdyz e-przedsiebiorcy prowadzgcy e-commerce w Unii Europejskiej powinni przestrzegac¢ specyficznych przepiséw dotyczgcych handlu elektronicznego,
takich jak przepisy o sprzedazy na odlegtos¢ czy przepisy o ustugach spoteczenstwa informacyjnego.

Cross-border e-Commerce | Raport e-1zby eizba.pl



Dostawy i cyberbezpieczenstwo

Niezwykle istotnym elementem sprzedazy przez Internet jest proces dostarczania produktu. Zgodnie z badaniami jest to gtdwny czynnik decydujgcy o zagranicznym e-zakupie w sektorze B2C. Czas
dostawy przy zamdwieniu ze sklepu lokalnego (na terenie rodzimego kraju), obecnie wynosi nawet do kilku godzin (coraz wieksza popularno$¢ zjawiska g-commerce, czyli jak najszybszych dostaw).
Popularne stajg sie NDD (Next Day Delivery), a nawet SDD (Same Day Delivery). Przy transgranicznych dostawach, czas wynosi minimum 24 godziny w przypadku panstw sgsiednich. W wiekszoSci
sytuacji jest to jednak termin znacznie przekraczajgcy tydzien, a czasem nawet kilka tygodni.

Wiele produktdw, zanim trafi do sprzedazy w UE, musi posiada¢ oznakowanie CE. Oznaczenie to wskazuje, ze dany wyrdb zostat zbadany przez producenta oraz uznany za spetniajacy wymogi unijne w
zakresie zdrowia, bezpieczernstwa i ochrony srodowiska. Towary wysytane za granice na opakowaniu muszg mie¢ przettumaczong specyfikacje badz sktad produktu. Wyjatkiem mogg by¢ ubrania, ktére
majg miedzynarodowe oznakowania na etykiecie.

Kolejng réznicg dotyczacy prawa jest regulacja podatku VAT. W przypadku e-commerce podatek jest odprowadzany w panstwie, w ktorym jest zawarta umowa handlowa, a w przypadku sprzedazy
transgranicznej w UE - w kraju, w ktorym nalezny jest podatek VAT. Opodatkowanie dostawy w panstwie, z ktérego nastepuje wysytka, odnosi sie wytgcznie do stosunkowo niewielkiej kwoty sprzedazy,
bo maksymalnie 100 tys. euro, przy czym panstwa cztonkowskie majg prawo do obnizenia tego poziomu do wartoéci 35 tys. euro. W sytuacji, gdy limit sprzedazy zostat przekroczony, sprzedaz bedzie
opodatkowana w panstwie, do ktérego wysytane sg towary. W przypadku zakupow w USA lub w chinskich sklepach internetowych, jezeli warto$¢ produktu wynosi powyzej 45 euro, zostanie dodatkowo
naliczony podatek VAT (w wiekszosci przypadkow 23%). Ponadto, w przypadku towaru, ktérego warto$¢ przekracza 150 euro, zostanie doliczone réwniez cto.

Cyfryzacja staje sie coraz bardziej powszechna, tak w obrebie rzgdow, jak i gospodarkach, przez co pojawit si¢ jeden wspolny cel na poziomie miedzynarodowym i regionalnym - harmonizacja
ram prawnych w obszarach takich jak polityka konkurencji, prywatnosé¢ danych i transgraniczny przeptyw danych, a takze wezwanie rzgdéw do:

® wspotpracy i budowania wspdolnego zrozumienia na poziomie miedzynarodowym w zakresie zachowan antykonkurencyjnych w gospodarce cyfrowej oraz konwergencji w kierunku harmonizacji
regionalnej w celu pobudzenia innowacji i inwestycji w infrastrukture i ustugi cyfrowe;

® zachecania do regionalnej i miedzynarodowej wspotpracy w zakresie prywatnosci danych i cyberbezpieczenstwa w celu usprawnienia przepisow dotyczgcych prywatnosci danych i
cyberbezpieczeristwa poprzez wspolne podejscie regionalne, ktdre umozliwia swobodny przeptyw danych i handel cyfrowy;

® zintensyfikowanie miedzynarodowej wspoétpracy w zakresie transgranicznego przeptywu danych w celu zapewnienia, ze wymogi dotyczace lokalizacji danych w minimalnym stopniu ograniczajg
handel, promujg zaufanie i zapewniajg, ze ograniczenia nie zaktdcajg komunikacji transgranicznej - tak, aby zmaksymalizowac korzysci gospodarcze i spoteczne, ktére umozliwiajg globalne sieci
danych.

Wraz ze wzrostem liczby i znaczenia transgranicznych przeptywéw danych na catym swiecie, jeszcze wazniejsze stato sie, aby rézne organy prawne byty w stanie wspoétpracowaé w celu
zapewnienia, ze przepisy dotyczgce prywatnosci (i wszelkie zawarte w nich zabezpieczenia transgranicznych przeptywéw danych) sg przestrzegane, a w razie potrzeby moga by¢ skutecznie
egzekwowane. Przedstawiciele parnstw cztonkowskich Unii Europejskiej zauwazyli tez, ze w ramach Europejskiego Obszaru Gospodarczego (EOG) ogdlne rozporzgdzenie o ochronie danych
(rozporzgdzenie UE 2016/679) stwarza ogoélny obowigzek wspotpracy miedzy panstwami cztonkowskimi UE/EOG, a tak dtugo, jak spetnione sg wymogi RODO, istnieje obowigzek przyjmowania
transgranicznych wnioskow o pomoc od innych panstw cztonkowskich UE/EOG. Panstwa cztonkowskie UE mogg odmowi¢ spetnienia takiego wniosku, jesli nie majg kompetenciji lub jesli spetnienie
wniosku naruszatoby prawo (UE lub panstwa cztonkowskiego UE).
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Opodatkowanie handlu transgranicznego - co e-sprzedawcy muszg
wiedzieC
o podatkach sprzedajgc za granica?

Cross-border e-Commerce to nie tylko ogromne mozliwosci rozwoju dla polskich e-sprzedawcow, ale réwniez labirynt
podatkowy zwigzany z opodatkowaniem transakcji transgranicznych w Polsce, jak i za granicg w ramach UE oraz obowigzkiem
przestrzegania przepisow prawa podatkowego obowigzujgcego w innych krajach. Zwtaszcza, ze w ostatnich latach zmienity sie
zasady rozliczenia miedzynarodowego handlu elektronicznego i importu towaréw na rzecz przedsiebiorcow w ramach transakciji
B2B (business to business) i konsumentdw w ramach transakcji B2C (business to client) w ramach UE.

Kazdy, kto rozpoczyna sprzedaz online za granice, musi by¢ swiadomy nowych obowigzkow podatkowych oraz dodatkowych
obcigzen administracyjnych z tym zwigzanych. Wejscie na rynki innych krajow UE warto wiec zaczg¢ sie od analizy systemu
podatkowego paristwa, w ktérym prowadzona bedzie sprzedaz. Konieczne moze byc¢ zarejestrowanie jako podatnik w kraju
sprzedazy i rozliczania podatkow w tym kraju.

Na co zwroci¢ uwage przy internetowej sprzedazy za granice?

E-sprzedawcy powinni zwroci¢ uwage na kilka elementow, ktére sg kluczowe dla opodatkowania miedzynarodowych transakciji
W e-commerce:.

co jest przedmiotem sprzedazy (towary czy ustugi)?,

kim sg nabywcy (konsumenci - transakcje B2C czy przedsigbiorcy - transakcje B2B)?

kraj sprzedazy, czyli kraj, do ktérego sprzedawane sg towary lub ustugi (kraj nabywcy), oraz

kraj, z ktérego prowadzony jest handel internetowy (paristwo siedziby sprzedawcy lub inny kraj).

W przypadku miedzynarodowej sprzedazy towarow istotny jest takze sposob ich dostawy (z Polski lub z magazynu sprzedawcy
potozonego w innym kraju UE, bezposrednio do nabywcy lub tzw. transakcje taricuchowe).

Na rozliczanie podatkéw wptywa takze model logistyczny sprzedazy przez Internet - czy jest to sprzedaz bezposrednia (we
wiasnym e-sklepie), czy dokonywana za posrednictwem platformy handlowej lub marketplace’u, lub w modelu dropshipping’u,
czy sprzedaz jest prowadzona przez przedstawiciela handlowego lub serwer w innym kraju. Dostosowanie przyjetego modelu
biznesu do obowigzkdédw podatkowych moze wymagaé poniesienia znacznych kosztow i czasu.
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Warto wybraé prawo wiasciwe dla sprzedazy transgranicznej

Zgodnie z 0ogolna zasada swobody umow, transgraniczna sprzedaz ustug i towarow przez Internet podlega prawu wybranemu przez
strony transakcji tj. sprzedawce i nabywce. Jezeli kontrahenci nie dokonajg takiego wyboru prawa, okreslamy je na podstawie ogélnych zasad,
wedtug ktorych ustala sie prawo wtasciwe dla zobowigzan umownych zwartych w przepisach miedzynarodowych:

® Konwencji o prawie wtasciwym dla zobowigzan umownych otwartej do podpisu w Rzymie z dnia 19.06.1980r. (,,Konwencja rzymska”) i

® Rozporzadzenia Parlamentu Europejskiego i Rady (WE) nr 593/2008 z 17.06.2008r. ws. prawa wtasciwego dla zobowigzan umownych
(,,Rozporzadzenie Rzym 1”), ktore przyjety wszystkie kraje UE poza Dania.

Dla transakcji miedzy przedsiebiorcami z roznych krajow UE (B2B) wtasciwe bedzie prawo kraju, w ktorym e-sprzedawca ma swoja
siedzibe. W przypadku sprzedazy na rzecz unijnych konsumentow (B2C) stosuje sie regulacje kraju zwyktego pobytu konsumenta,

o ile sprzedawca wykonuje w tym kraju dziatalnos¢ gospodarcza lub zawodowa lub w jakikolwiek sposob kieruje taka dziatalnos¢ do
tego kraju, np. sprzedaz internetowa skierowana jest wprost do nabywcow z tego kraju.

Warto zatem rozwazy¢ wybodr prawa, ktore bedzie miato zastosowanie do transgranicznego e-commerce, gdyz moze zminimalizowac
ryzyka prawno-podatkowe i uregulowac kwestie podatkowe min. moment dokonania zaptaty, przedawnienie roszczen z tytutu
sprzedazy. Jest to istotne, gdyz mimo jednolitego rynku unijnego regulacje prawne dotyczace sprzedazy moga znaczaco sie roznic
miedzy poszczegolnymi krajami UE.

Uwaga na podwojne opodatkowanie podatkiem dochodowym
PIT/CIT

W przypadku sprzedawcow, ktérzy prowadzg sprzedaz przez Internet do innych krajow, moze pojawic sie ryzyko podwdjnego
opodatkowania dochoddw z tej sprzedazy, tj. w kraju siedziby e-sprzedawcy (w Polsce) i kraju prowadzenia sprzedazy. Zasady
opodatkowania takich dochodéw nalezy ustala¢ w oparciu 0 miedzynarodowe umowy o unikaniu podwdjnego opodatkowania (,UPQO”).
UPO okreslajg, w ktbrym kraju dany dochod podlega opodatkowaniu oraz metody unikania podwojnego opodatkowania tego dochodu,
co pozwala unikng¢ obowigzku zaptaty podatku dochodowego (PIT lub CIT) w dwéch krajach.

Polska zawarta UPO z 91 krajami, w tym wszystkim krajami UE i wiekszo$cig pozostatych krajow europejskich. Regutg jest
opodatkowanie zyskow polskich przedsiebiorcow z transakcji sprzedazy poza granicami (min. ze sklepu internetowego
dziatajgcego za granicg) w kraju sprzedazy, ktére sg dokonywane poprzez potozony tam zaktad, a uzyskane zyski sg
przypisane temu zagranicznemu zaktadowi. Okreslenie ,zaktad” oznacza statg placowke (fixed establishment lub permanent
establishment), przez ktdrg catkowicie lub czesSciowo prowadzona jest sprzedaz online. Za taki zagraniczny zaktad moze zostac
uznany np. odziat, przedstawicielstwo handlowe w innym panstwie lub serwer, na ktdérym jest ulokowana witryna e-sklepu (stanowigcy
wiasnos¢ lub dzierzawiony) zlokalizowany w innym kraju. E-sprzedawca musi zatem ocenic, czy jego model sprzedazy internetowej
nie spowoduje powstania zagranicznego zaktadu. Wowczas powinien on doktadnie zbadaé zasady rozliczania dochodu z handlu w
panstwie UE, do ktérego sprzedaje swoje towary lub ustugi. Moze by¢ zobowigzany do rejestracji jako podatnik i zaptaty podatku
dochodowego PIT lub CIT w tym kraju oraz prowadzenia odrebnej ksiegowosci i sktadania sprawozdarn finansowych.
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Problemy z VAT w e-handlu

Transgraniczna sprzedaz online jest opodatkowana na gruncie przepiséw VAT inaczej niz transakcje krajowe. Inne sg rowniez zasady
wystawiania i elementy faktur dokumentujgcych takg sprzedaz. Dodatkowo e-sprzedawca powinien zarejestrowac sie jako czynny podatnik
VAT-UE w Polsce i sktada¢ informacje podsumowujgce transakcje z kontrahentami unijnymi, a samych kontrahentow weryfikowac¢ w
systemie VIES. Musi tez prawidtowo udokumentowac¢ wywoz towardw lub Swiadczenie ustug poza terytorium Polski.

Ustalenie miejsca swiadczenia dostawy

Zasady rozliczenia VAT rdznig sie w zaleznosci od tego jakie towary lub ustugi sg przedmiotem sprzedazy online, od statusu ich nabywcy
(podatnik czy konsument niebedacy podatnikiem) oraz miejsca i typu dostawy towaréw, czy tez sposobu Swiadczenia ustug. Czynniki te
majg decydujgcy wptyw na ustalenia miejsca Swiadczenia dostawy towardw lub Swiadczenia ustug tj. okres$lenia kraju, w ktorym dana
transakcja transgraniczna podlega opodatkowaniu VAT, wedtug zasad i stawki VAT tam obowigzujgcej. Przepisy zostaty tak skonstruowane,
by co do zasady opodatkowac dang transakcje w tzw. kraju konsumpciji towaréw lub ustug - nie zawsze jest to kraj, w ktérym dostawa towaru
lub Swiadczenie ustug jest faktycznie dokonywane. Dla sprzedazy towardw i wybranych ustug na odlegto$¢ (przez Internet) do konsumentow
z UE przewidziano szczegblne zasady ustalania miejsca swiadczenia dostawy.

Jezeli transakcja powinna by¢ opodatkowana w kraju innym niz Polska, e-sprzedawca moze by¢ zobowigzany do zarejestrowania sie dla
celow VAT oraz rozliczania tam podatku. W przypadku sprzedazy do kilku krajow UE, obowigzek rejestracji dotyczy kazdego z nich. Dlatego
przy transakcji e-commerce z udziatem nabywcow zagranicznych nalezy zawsze doktadnie sprawdzi¢ miejsce jej Swiadczenia dla celow
rozliczenia VAT.

Sprzedaz towarow i ustug online do przedsiebiorcow (B2B)

Sprzedaz towardow przez Internet przedsigebiorcom z innych krajow UE jest wewnatrzwspoélnotowg dostawg towardéw (WDT) opodatkowang
0% stawkg VAT. Zgodnie z 0ogblng zasadg miejscem $wiadczenia dostawy towardéw (i krajem opodatkowania) transportowanych lub
wysytanych do nabywcy, jest kraj rozpoczecia ich transportu/wysyiki. Szczegolne zasady rozliczania przewidziano w przypadku min. towarow
instalowanych lub montowanych, dostaw (transakcji) tzw. tancuchowych.

Wewnatrzwspodlnotowe Swiadczenie ustug na rzecz unijnych podatkéw, co do zasady nie podlega opodatkowaniu w Polsce, ale w kraju
konsumpc;ji ustugi (kraju nabywcy ustug) - nabywca sam rozlicza VAT (tzw. odwrotne obcigzenie). Przepisy przewidujg wyjatki od tej reguty
wobec niektorych ustug min. ustug transportu pasazerskiego.
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Nowe regulacje dotyczace sprzedazy towarow i ustug online do
konsumentow (B2C)

Sprzedaz internetowa towaréw do nabywcdw z UE nie bedacych podatnikami (konsumentdw) na gruncie VAT stanowi
wewngtrzwspdlnotowg sprzedaz towaréw na odlegtos¢ (WSTO), ktdra jest opodatkowana w inny sposéb niz transakcje B2B zawierane z
przedsiebiorcami. Od 1 lipca 2021 roku przyjeto nowe regulacje tzw. Pakietu VAT e-commerce dotyczgce zasad rozliczania VAT, ktdre majg
na celu utatwienie sprzedazy transgranicznej przez Internet towarow i ustug elektronicznych (np. pobieranie aplikacji, utworéw muzycznych i
filmow, e-bookow, tworzenie i hosting witryn internetowych, dostawa oprogramowania, gry i prenumerata online) do konsumentéw z UE.

Co do zasady, jezeli catkowita roczna warto$¢ sprzedanych towardw i ustug elektronicznych do krajow UE nie przekroczyta 42000 zt
(rbwnowartos¢ 10.000 EUR), to taka sprzedaz podlega opodatkowaniu VAT w kraju rozpoczecia transportu/wysytki towaroéw — czyli w
przypadku wysytek z Polski, w Polsce. Po przekroczeniu tego limitu transakcja powinna by¢ opodatkowana w kraju zamieszkania nabywcy
(kraju konsumpciji), wedtug obowigzujgcych tam stawek VAT. E-sprzedawcy mogg skorzysta¢ z procedury uproszczonej VAT-OSS/IOSS
(One Stop Shop/Import One Stop Shop), ktéra umozliwia rozliczenie zagranicznego VAT bez koniecznosci rejestracji na VAT w kazdym kraju
UE, z ktérego pochodzg nabywcy.

Ustugi Swiadczone na rzecz nie podatnikdw (konsumentow) w ramach UE sg opodatkowane w kraju sprzedawcy (ustugodawcy). Wyjatkiem
sg ustugi elektroniczne, ktore po przekroczeniu progu sprzedazy 42000 zt podlegajg opodatkowaniu w kraju nabywcy (kraju konsumpciji
ustugi). Sprzedaz ustug elektronicznych, podobnie jak towardw moze byc¢ rozliczana w ramach procedury uproszczonej VAT-OSS/IOSS.

Warto rozwazy¢ rozliczanie transakcji e-commerce w procedurze VAT-OSS/IOSS, gdyz dzieki temu polscy e-sprzedawcy nie muszg juz
rejestrowac sie na VAT w kazdym kraju UE, do kt6rego sprzedajg online towary i ustugi elektroniczne, co zmniejsza obcigzenia
administracyjne i zwigzanych z tym kosztow.

Nowe obowiazki raportowania sprzedazy na platformach cyfrowych

Unijna Dyrektywa Rady UE 2021/514 z dnia 22 marca 2021 r. zmieniajgca Dyrektywe 2011/16/UE w sprawie wspotpracy administracyjne;

w dziedzinie opodatkowania (,Dyrektywa DAC7”) przewiduje natozenie na operatorow platform cyfrowych obowigzki raportowania
organom podatkowym danych o transakcjach sprzedazy towarow i niektérych ustug (min. wynajmu nieruchomosci, Srodkow
transportu oraz ustug osobistych) dokonywanych za ich posrednictwem. Dotyczy to zarbwno platform z UE, w tym Polski, jak i platform
spoza UE, jezeli min. sg rezydentami jednego z krajow UE.

Nowym obowigzkom sprawozdawczym majg podlegac wszyscy e-sprzedawcy, ktdrzy w okresie 12 miesiecy przekroczyli na danej platformie
cyfrowej limit 30 transakcji sprzedazy towardéw lub limit kwoty uzyskanego wynagrodzenia o rownowartosci 2.000 euro. Raportujgcy operator
platformy bedzie zobowigzany do wystgpienia do tych e-sprzedawcow o dane dotyczace nich samych i uzyskiwanych przez nich
przychodow. E-sprzedawcy, kitdrzy nie przekazg wymaganych informaciji grozi wstrzymanie wyptaty srodkéw pienieznych
(wynagrodzenia) ze sprzedazy lub nawet blokada konta sprzedawcy na platformie.

Pierwszym okresem sprawozdawczym jest 2023 rok, co oznacza, ze platformy handlowe powinny przekaza¢ wymagane dane o sprzedazy
internetowej za caty poprzedni rok. Polska jeszcze nie wdrozyta przepiséw Dyrektywy DAC7 do krajowego porzadku prawnego i hie
znana jest finalna data przyjecia tych przepisow, ani ich tresé. Zgodnie z najnowszymi planami MF przepisy majg zosta¢ uchwalone

i wejs¢ zycie od 1 lipca 2024r.

Marta Kasztelan
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Skorzystaj z infrastruktury technologicznej i operacyjnej Allegro
Allegro dzieli sie swoimi doswiadczeniami

Polscy przedsiebiorcy niewatpliwie majg wszystko, by budowac¢ konkurencyjng oferte na nowe rynki. Rozwiniety e-commerce
u nas w kraju i wynikajgce z tego doswiadczenie sprzedajgcych sprawia, ze potrafig zapewni¢ naprawde wysoki standard
obstugi, szybkg i rzetelng realizacje zamowien, ale - co szczegolnie wazne z perspektywy koncowego klienta - takze
konkurencyjne ceny. Nie znaczy to, ze muszg rezygnowac z dobrych marz: bardzo wiele rynkéw, szczegOlnie w naszym
regionie, charakteryzuje sie bowiem wyzszymi lokalnymi cenami produktéw i ustug. Daje to bezpieczny margines
przedsigebiorcom na sprzedaz z zadowalajgcym zyskiem. | jak pokazuje prezentowany raport, przedsiebiorcy w Polsce widzg
potencijat, jaki niesie za sobg sprzedaz miedzynarodowa. Az 60% z nich juz dzi$ dziata w modelu cross-border. Mimo tego juz
wysokiego odsetka, wcigz co pigty mysli o rozpoczeciu sprzedazy za granica. | to naprawde znakomita perspektywa.

Oczywiscie nie ma watpliwosci, ze wyjscie na nowe rynki niesie ze sobg szereg wyzwan. Dlatego rozpoczynajgc naszg
miedzynarodowg ekspansje i tworzgc domene na Czechy, budowalismy oferte dla naszych sprzedajacych w taki sposob,

by w pierwszej kolejnosci odpowiadata ona na blokery, ktdre powstrzymujg ich przed wyjsciem za granice. Dlatego tez
szczegOlnie cieszy nas, ze jako Allegro juz dzis oferujemy naszym sprzedajgcym odpowiedz na tak wiele zidentyfikowanych
w raporcie barier: zapewniamy niezbedng infrastrukture technologiczng i operacyjng - w tym lokalne metody ptatnosci

i narzedzia do automatycznego ttumaczenia ofert i komunikacji z kupujgcym na lokalny jezyk, wygodne metody dostaw,
rowniez w ramach programu Allegro Smart!, ktéry obejmuje dzis takze dostawy cross-border. Co wiecej, od ubiegtego roku
prowadzimy w Czechach szeroko zakrojone dziatania promocyjne, ktore juz dzi$ plasujg nas w czotdwce najczescie;
odwiedzanych miejsc zakupow online w tym kraju. To, ze robimy to skutecznie pokazujg przede wszystkim sukcesy naszych
sprzedajacych.

Na platformie mamy szereg znakomitych przyktadow historii przedsiebiorcow, ktdrzy skutecznie rozpoczeli sprzedaz

w Czechach poprzez Allegro i - jak sami mowig - widzg tego realne efekty. Opowiadajgc o swoim doswiadczeniu ze sprzedazg
miedzynarodowa, przede wszystkim podkreslajg korzysci ptyngce z dotarcia do nowej grupy klientdw, co pozwala im
zwiekszac skale biznesu, ale i rozwija¢ asortyment. W branzach, w ktérych wahania cenowe sg znaczne, eksport umozliwia

z kolei szybszg rotacje towaru, eliminujgc koszty zwigzane z magazynowaniem. To, co nas jako Allegro szczegodlnie cieszy, to
ocena oferowanych przez nas narzedzi zwigzanych z cross-border. Wystawianie ofert na allegro.cz odbywa sie tak samo jak
na polskiej odstonie serwisu, a dzieki przelicznikowi cen czy automatycznym ttumaczeniom wiele elementow procesu odbywa
sie wrecz bez koniecznosci udziatu firmy.

Pamietajgc o kilku kluczowych aspektach, mozna zminimalizowac ryzyko i maksymalizowac korzysci z eksportu. | tu najlepiegj
odnies¢ sie do wskazéwek praktykdw, ktdrzy podkreslaja, jak istotng role odgrywa jakos¢ sprzedazy i dostosowanie sie do
lokalnych zwyczajow, aby zyskac zaufanie klientdw. Szybka dostawa towaru bezsprzecznie pozytywnie wptywa na ocene
klienta, wazna jest takze odpowiednia selekcja oferowanych produktdéw, roznorodnosé dostepnych metod dostaw czy
odpowiedni dobor metod ptatnosci dostosowany do lokalnych zwyczajéw i preferenciji. Jednak kluczowym elementem sukcesu
na kazdym rynku pozostaje obstuga klienta. Szybkie reagowanie na problemy i skuteczne rozwigzywanie kwestii, zawsze
pozostajg priorytetem, niezaleznie od kraju. To wtadnie lojalnos¢ klientdw wynikajgca z profesjonalnej obstugi moze zbudowac
trwatg marke na nowym rynku. Efekt? Stabilny wzrost sprzedazy miedzynarodowe;j.
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Raport powstat na podstawie analizy desk research dostepnych statystyk i publikacji w temacie CBEC oraz badania ankietowego przeprowadzonego na firmach prowadzacych sprzedaz internetowg,
czyli aktywnych w obszarze e-commerce. W ramach desk research przeanalizowaliSmy liczne zr6dta. W ramach badania e-sklepow wykorzystana zostata metoda CAWI (Computer-Assisted Web
Interview) oraz system formularzy elektronicznych opinie.mobi. Przyy pomocy wysytki mailowej zebrano odpowiedzi od 88 e-sklepéw zréznicowanych pod wzgledem wielko$ci oraz branzy. Badanie
zostato przeprowadzone w dniach 15.12.2023 - 03.01.2024 roku. Pod uwage wziete zostaty tylko kompletnie wypetnione ankiety.

Charakterystyka badanych e-sprzedawcow:

Czas dziatania w e-commerce Obstugiwani klienci Wielko$¢ firmy
| | | | | |

15% 59 50% 14%
| | |

M ponad5lat [ 3-5lat 1-2 lata 2-3 lata B zaréwno klienci indywidualni, jak i biznesowi B powyzej 250 0s6b I 50-249 0sbéb
mniej niz rok nie dziatamy w e-commerce I gtownie klienci biznesowi 11-49 0s6b do 10 oséb
gtownie klienci indywidualni

Gtbébwne obszary dziatalnosci

Stanowisko badanej osoby

B menedzer / kierownik I wiasciciel / wspétwiasciciel

. zarzad / dyrektor ekspert / doradca
sprzedawca hurtowy / detaliczny producent

I ustugodawca B dystrybutor
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