


Wstep

Rozwoj technologii i upowszechnienie Internetu otwieraja przed biznesami kazdej wielko-
$ci drzwi do konsumentow z catego Swiata. Sprzedaz transgraniczna (2 ang. cross-border)
staje sie wiec konieczng strategia rozwoju przedsiebiorstw dziatajacych w handlu inter-
netowym.

W tym poradniku zebralismy informacje na temat waznych krokow, ktére nalezy wykonag,
aby odnies¢ sukces w miedzynarodowej ekspans;ji.
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® Logistyka

4. Kwestie prawne i fiskalne
® Legalnos¢ prowadzenia e-commerce

® Rozliczenia

o8

Marketing i kanaty docierania do klientow
® Sezonowosc i festiwale zakupowe
® Pozyskiwanie ruchu

6. Gotowosc techniczna

® Oprogramowanie dedykowane lub Open Source
® Marketplace
® Domena - /




Checklista cross-border e-commerce

Wejscie na nowy rynek wigze sie 2 weczesniejszym podjeciem wielu strategicznych decyzji,
ktore okreslajg ten proces od A do 2. Pierwszg z nich jest wybor konkretnego kraju lub kra-
jowu. Czesc firm juz od samego poczatku wie, gdzie chce sie rozwija¢, inne dopiero szukaja
nowych miejsc do sprzedazy swoich produktow lub ustug przez internet. Jest to jedna

2 najwazniejszych decyzji, ktdra wyznaczy kierunek dziatan firmy na lata.

W trakcie debaty polskich przedsiebiorcow na temat sprzedazy transgranicznej, 2zorganizowvanej
przez PayU, Bartosz Krolikovuski z Duolife przyblizyt uczestnikom, w jaki sposéb ustalane s3 rynki
do ekspansji zagranicznej w przypadku jego firmy. Wyjasnit, 2e zwigzane jest to z funkcjonowva-
niem dziatu Research & Development i juz w trakcie pracy nad novwym produktem podejmouvana
jest decyzja o krgjach, w ktérych bedzie on sprzedawany. Na co jeszcze trzeba zwurdcic uwage?

Wskazniki gospodarcze i e-commerce

Poszukujac najlepszego kierunku ekspansji, nalezy przyjrzec sie wskaznikom rozwoju go-
spodarczego danego kraju (wzrost PKB, wartos¢ PKB na mieszkanca, procent e-PKB) oraz
wskaznikom rozwoju e-commerce. Konieczne jest takze przeanalizowanie wtasnej kate-
gorii produktowej na wybranym rynku oraz zbadanie jakosci infrastruktury logistycznej,
2 ktorej mozna bedzie tam skorzystac.
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Podstawowa analize wybranych rynkéw e-commerce na swiecie przedstawilismy w kil-
ku artykutach na naszym blogu. Sprawdz m.in.: 0raz

Charakterystyka lokalnych konsumentow

Gdy decyzja o wejsciu na konkretny rynek zostanie podjeta, oznacza to nawigzanie relacji
2 kupujacymi, ktorzy, nie liczac wielkich Swiatowwych branddw, najpravwwdopodobniej nie beda
2nali nowej marki. Kluczowym krokiem, ktory doprowadzi do zaistnienia w Swiadomosci

e-konsumentow, bedzie gtebokie zrozumienie ich cech, preferencji i zachowan zakupowuych.

Podstawowe informacje o tym, co dla lokalnego klienta jest istotne, s3 dostepne w licz-
nych raportach branzowych czy analizach dotyczacych handlu online. Réwniez w naszych
poprzednich artykutach, np. czy

, 2n3jduje sie duzo wartosciowych informacji dotyczacych sytuacji w handlu
internetowwym w Europie i na Swiecie, ktore beda dobrym wstepem do bardziej szczego-
towych analiz.

Otoczenie konkurencyjne

Kolejny wazny krok to analiza dziatan i zachowan konkurencji, a w rezultacie zidentyfiko-
wanie elementow, ktére pozwola wyrdznic¢ sie 2aréwno wsrod globalnych, jak i lokalnych
e-commerce’'dw juz obecnych na danym rynku.

Aby okresli¢ co bedzie przewaga konkurencyjng i znalez¢ sposoby na pozycjonowanie sie,
nalezy zebra¢ odpowiednio duzo informacji o kraju ekspansji. Charakterystyki wybranych
europejskich rynkow przedstawilismy w artykutach:

Dobrze zrobiona analiza rynku, w tym otoczenia konkurencyjnego, jest punktem wyjscia do
kolejnego kroku: przygotowania strategii obecnosci sklepu na wybranym rynku. Najuwaz-
niejsze obszary takiej strategii to: sposob wejscia do danego kraju (samodzielnie, przez
marketplace lub korzystajac 2 obu tych rozwigzan rownoczesnie), polityka cenowa, kwe-
stie procesowve (logistyka i ptatnosci), operacje (obstuga klienta), sprzedaz i pozyskanie ru-
chu na strone, pozycjonowanie marki i dostosowanie komunikacji marki do przyzvvyczajen
lokalnych e-konsumentéw.
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Pytania, ktore nale2y sobie 2adac:

Jesli nie masz sprecyzowanego kraju ekspansji, czy przygotowates analize po-
rownawczg kilku potencjalnych rynkoéw, na ktérych rozwazasz rozwo)?

. Czy zebrates$ szczegdtowe informacje na temat wybranego rynku, tj. wskazniki
gospodarcze, wskazniki e-commerce, informacje o lokalnej konkurencji i global-
nych graczach obecnych na danym rynku?

. Czyjuz wiesz, kim jest e-konsument na danym rynku? Jakie ma potrzeby i przy-
2wyczajenia zakupowe? Jak bardzo réznig sie one od tych znanych na rynku,
2 ktorego wywodzi sie Twoj e-commerce?

2) Lokalne uwarunkowvania

Na przyjemne doswiadczenie zakupowve, ktdre konsument bedzie chciat powtdrazyé, skta-
da sie szereg zagadnien. Sukces biznesowy na zagranicznym rynku moze zalezec¢ od tak
podstawowych rzeczy jak: doktadne przettumaczenie catego sklepu i wszystkich kart pro-
duktow na lokalny jezyk, przejrzyste przedstawienie informacji o dostepnych lokalnych
metodach ptatnosci oraz réznorodnych opcjach dostawy, jasne opisanie polityki 2wrotdw,
zapewnienie tatwego poruszania sie po wszystkich stronach.
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Jezyk

Podstawowym warunkiem, ktéry nalezy spetni¢ przy ekspansji na rynki zagraniczne, jest
bardzo dobre ttumaczenie catego sklepu oraz zapewnienie obstugi klienta w lokalnym je-
2yku, najlepiej za posrednictwem kilku roznych kanatéw komunikacji elektronicznej (e-ma-
il, telefon, social media). Celem takiego dziatania jest zapewnienie zgodnosci jezykowvej,
ktora sprawi, ze kupujacy bedzie czut sie w sklepie ,jak u siebie”. Do stworzenia lokalnej
wersji sklepu najlepiej zatrudni¢ wiec native speakera, czyli osobe, dla ktorej lokalny jezyk
jest jezykiem ojczystym.

Cho¢ wielu kupujacych online zna jezyk angielski, zauwazalna jest preferencja do zakupow
na lokalnych wersjach stron. 2atem im lepiej przettumaczony sklep, tym wieksze zaufanie,
tatwiejsze zakupy i wyzsza konwversja.

tatwy dostep do informacji

Wazne jest, aby klient zawsze czut sie w sklepie bez-
piecznie. Warto wiec upewnic sie, 2e wszystkie pod-
strony sklepu sa przejrzyste, poniewaz uzytkownicy
2wykle nie czytaja tekstu, tylko skanuja go wazro-
kiem. Najwazniejsze rzeczy powinny byc wyréznione,
wyboldowane lub wypunktowane, a co ciekawsze
elementy pokazane takze z uzyciem ikon. Nalezy tez
pamietac, aby umiescic jak najwiecej informacji w naj-
bardziej czytelny sposdb, na podstronach takich jak:
lokalne metody ptatnosci, sposoby i koszty wysytki,

polityka zwrotow, FAQ.

tatwy dostep do wszelkich informacji, w tym kontaktowych, pozwoli klientom poczut sie
pewniej w trakcie zakupdw w zagranicznym sklepie internetowym, ktory, przy zapewnie-
niu odpowiedniego ttumaczenia i dostepnosci lokalnych rozwigazan, np. w zakresie metod
ptatnosci, wcale nie bedzie wydawat sie kupujacemu ,obcy”.

Szczegolny nacisk na wszystkie powyzsze elementy nalezy potozy¢ zwtaszcza, wechodzac
na rynki, w ktérych e-commerce intensywnie sie rozwija, a dynamika przyrostu nowych
e-konsumentow jest kilkuprocentowa, poniewaz zakupy online s3 tam dla wielu oséb na-
dal stosunkowa nowoscia. 2aufanie klientdw do ptatnosci online, jakosci produktéw, czasu
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dostawy czy bezpieczenstwa danych osobowych czesto bedzie miato wptyw na finalna
decyzje dotyczaca zakupu.

2achowania zakupowe konsumentéw

Mieszkancy wszystkich krajow maja swoje specyficz-
ne preferencje zwigzane 2 robieniem zakupow przez
Internet. Wiedza na ten temat jest przydatna pray
planowaniu ekspansji zagranicznej, bo dzieki temu,
tatwiej jest dopasowac sie do wymagan odbiorcow
2 lokalnego rynku, eliminujgc bariery, ktore mogtyby
przeszkadza¢ w podjeciu decyzji zakupouvej.

Przyzuvyczajenia i zachowania 2zakupowe klientéw

obejmujg urzadzenia, z ktorych korzystaja konsumenci (mobile vs. desktop), preferowane me-
tody ptatnosci (przelewy bankowve, karty, portfele cyfrowe, inne lokalne rozwigzania), miejsca
dostawy (do domu, biura, punktu odbioruy, etc.) czy oczekiwania wzgledem szybkosci dostawy,.

Nalezy jednak wzig¢ pod uwage, ze lokalni konsumenci moga rowniez wymagac elemen-
tow, o ktoérych istnieniu mozna nawet nie zdawac sobie sprawy, dopoki nie rozpocznie
sie dziatalnosci w danym miegjscu... W trakcie debaty polskich przedsiebiorcéw na temat
cross-border e-commerce, zorganizowanej przez PayU, Beata Czerner z Senetic opowiedzia-
ta o przyzuwyczajeniach konsumentéw 2z rynkéw afrykanskich na przyktadzie doswiadczen
jej firmy 2 Nigerii. Pomimo sprzedazy prowadzonej catkowicie online, okazato sie, ze koniecz-
noscia jest tam posiadanie matego biura i zatrudnienie lokalnego pracownika, ktory w razie
potrzeby bedzie w stanie nawigazac z klientem relacje na zywo: spotkac sie i porozmawiac.

4. Czy ttumaczenie wszystkich tekstéw w sklepie zostato przeprowadzone lub

Pytania, ktore nale2y sobie 2adac:

sprawdzone przez osoby, dla ktorych jezyk, w ktorym odbywa sie komunikacja
jest jezykiem ojczystym?

S. Czy najwazniejsze kwestie dotyczace zakupow, takie jak informacje o lokal-

nych metodach ptatnosci, sposobach i kosztach wysytki, polityce zwrotow, etc.
s3 przedstawione w czytelny i jasny sposob?
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Kolejnym waznym krokiem, ktéry moze zawazyc o sukcesie w ekspansji miedzynarodowe;,

jest podjecie decyzji dotyczacej obstugi ptatnosci oraz procesow logistycznych. 2 jednej
strony musz3 to byc rozwigzania dopasowane do potrzeb biznesowych sklepu, z drugiej -
do preferencji lokalnych konsumentoéwv.

Ptatnosci

Jednym 2z kluczowych czynnikdw sukcesu w miedzynarodowej ekspansji sklepow inter-
netowych jest dostosowanie metod ptatnosci do przyzuwvyczajen i oczekivan kupujacych.
Najlepigj, jesli udostepnione metody ptatnosci sg dobrze znane lokalnym konsumentom.

Miedzynarodowym standardem ptatnosci 2a zakupy w sklepach internetowych sg karty
ptatnicze (kredytowe oraz debetowe). W wielu krajach jednak znacznie wiekszg popular-
noscig wsrdd kupujacych online cieszg sie alternatywne, lokalne, metody ptatnosci, takie
jak np. szybkie przelewy w Polsce - tzw. pay-by-linki, czy dziatajacy w podobny sposob
system iDeal w Holandii. Dlatego tez, kierujac oferte do klientow 2z zagranicy, nalezy pa-
mietac, aby w sklepie udostepniac mozliwie najszerszy wybor lokalnych metod ptatnosci.
To dzieki nim miliony konsumentow zdecyduja sie zrobi¢ zakupy online.
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,Sklepy internetowe, ktére nie beda kierowaty sie zasada lokalnosci w

trakcie wdrazania strategii ekspansji miedzynarodowej, moga w nie-

ktorych przypadkach straci¢ dostep do ponad 80% rynku, jesli ograni-
cz23 oferowane metody ptatnosci wytacznie do ptatnosci kartami glo-
balnych organizacji ptatniczych.”

Joanna Pienkowska-0lczak,
prezes PayU S.A.

Mozlivos¢ wyboru sposrdod metod ptatnosci, ktore klienci znajg i preferuja, sprawia, ze
ro$nie ich zaufanie do zakupdéw online. Ponad 30% e-konsumentéw na Swiecie deklaruje,
ze jest to dla nich istotny element w sklepie w kontekscie podjecia decyzji zakupowvej.
Stworzenie jak najlepszego doswiadczenia zakupowego konsumenta to cel skutecznych
strategii ekspansji cross-border, lokalne ptatnosci online s3 tego znaczacym elementem.

,Bardzo nas cieszy, ze coraz wiecej przedsiebiorstw odwaznie patrzy
na zagraniczne rynki i wychodzi ze swoja oferta do nowych klientow.
Jako PayU mamy odpowiednie rozwigzania w zakresie lokalnych me-
tod ptatnosci na catym sSwiecie, dzieki ktérym mozemy wspierac skle-

py internetowe w rozwijaniu sprzedazy transgraniczne;.”

Joanna Pienkowska-0lczak,
prezes PayU S.A.

Dla wielu e-przedsiebiorcow integracja ptatnosci i dopasowanie ich do preferencji lokal-
nych klientow moze brzmie¢ skomplikowanie. Istniejg jednak technologie, ktdre utatwiaja
ekspansje zagraniczng — takim rozwigzaniem jest np. platforma Pavl HUB, czyli globalny
agregator metod ptatnosci i dostawcow ptatnosci z catego Swiata. W tym przypadku wy-
starczy integracja tylko z jednym API, aby sklep uzyskat dostep do ponad 400 lokalnych
metod ptatnosci oraz kart ptatniczych i produktow kredytowych na ponad 50 najszybciej
rozwijajacych sie rynkach e-commerce na Swiecie.

Wiecej o charakterystyce rynkow i mozlivwych rozwigzaniach miedzynarodowych ptatnosci
dla e-commerce mozna przeczytac w artykule ,Piatnosci online w cross-border e-commerce”.
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Pytania, ktore nale2y sobie 2adac:

. Czy wiesz, jakie metody ptatnosci preferuja konsumenci w kraju, do ktérego

zamierzasz skierowac swoja oferte?

Czy wybrates operatora ptatnosci, ktory posiada na wybranym rynku ugrun-

towana pozycje oraz lokalnych specjalistow, dzieki czemu oferuje rozwigzania

umozliwiajace bezproblemouwve i bezpieczne transakcje online?

. Jesli w dtuzszej perspektywie myslisz o rozwoju sprzedazy na kolejne nowe

rynki, czy znalaztes partnera obstugujacego ptatnosci, ktory wesprze dalsza

ekspansje, oferujac jedna tatwa integracje?

Logistyka

Na decyzje zakupowg klientow wptywa czesto takze
c23s i koszt dostawy, dlatego tez sklep internetowy,
ktéry ma realizowad wysytki zagranice, nalezy odpo-
wiednio przygotowac rowniez pod katem sprawnej
obstugi procesow logistycznych.

Transgraniczni klienci oczekuja bezpieczenstwa, ktére
2apewnia im m.in. mozlivwos¢ sledzenia postepu 2a-
mowienia. Skuteczne mechanizmy $ledzenia, transpa-
rentne koszty dostawy i 2wrotow s3 niestychanie
wazng czescig budowania pozytywnego doswiadcze-
nia i zaufania wsréd e-konsumentow z innych krajéwv.

Koszty, ktore ponosza sklepy internetowe sprzedajace swoje produkty 2a granicy, moga

by¢ jednak wyzwaniem. Czesto potrafig by¢ one kilkakrotnie wyzsze, niz koszty przesytek

krajowwych, a to moze zniecheci¢ lokalnych konsumentouv.

Na etapie planowania ekspansji zagranicznej nalezy podjac strategiczne wybory dotyczace:

magazynowania i realizacji wysytek,
metod dostawy;,

obstugi zwrotowy,

integracji i automatyzacji procesow.
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Nalezy rowniez zweryfikowac kwestie cet i podatkow oraz towardw niebezpiecznych

w danym kraju, poniewaz kazdy kraj i branza ma inne wytyczne.

0 tym, jak sprostac wyzwaniom logistycznym i przygotowac sklep do efektywnej sprze-
dazy zagranicznej, mozna przeczytac w artykule Logistylka v e-handlu transgranicznym.

Pytania, ktore nale2y sobie 2adac:

. Czy wybrate$ operatora logistycznego, ktory nie tylko oferuje optacalne roz-
wig2ania, ale réwniez dywersyfikuje sposoby przesytki zgodnie z preferencjami
lokalnych konsumentdéw?

. W jaki sposob rozwigzesz kwestie magazynowo-dystrybucyjne - jaki typ logi-
styki jest najlepszy pod tym katem dla Twojego sklepu i gwarantuje najszyb-
s23 dostawe?

M. Czy 2weryfikowates kwestie prawno-podatkowe (cta, wymogi importowe,
itp.)?
12. Czy ustalites i opublikowsates przejrzysta polityke obstugi zwrotow?

4) Kwestie prawne i fiskalne

Aby z sukcesem prowvadzic sprzedaz transgraniczng, nalezy 2dac sobie spravve rovuniez z aspek-
tow prawnych, ktére zapewnia legalnos¢ prowadzonego biznesu. Brak zgodnosci 2 prawem
moze spowodowac przykre konsekwencje, ktorych lepiej unikna¢ sprzedajac w novuwym miejscu.
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Regulamin sklepu internetowego

Niezaleznie od tego, w jakim kraju przedsiebiorca zamierza prowadzi¢ sprzedaz, powinien
2adbac o prawidtowe sporzgdzenie i udostepnienie klientom 2asad regulujacych sprzedaz,
czyli w szczegolnosci regulaminu sklepu internetowego.

Polityka prywatnosci

Obok regulaminu sklepu internetowego, przedsiebiorca powinien zapewnic polityke pry-
watnosci. imo 2e nie jest ona dokumentem wuprost wymaganym przez przepisy prawsa,
to jej posiadanie Swiadczy o stosowaniu przez serwis internetowy dobrej praktyki rynko-
wej w 2akresie gromadzenia jakichkolwiek informacji o uzytkownikach.

Pliki cookie

Pliki cookie to dane informatyczne, w szczegélnosci
pliki tekstowe, przechowywane w urzadzeniach kon-
cowych uzytkownikdéw przeznaczonych do korzysta-
nia ze stron internetowych. Na terenie UE uzytkowv-
nik powinien wyrazi¢ zgode na wykorzystanie plikdw
cookie oraz powinien mie¢ dostep do zrozumiatych
informacji odnosnie wykorzystywania plikdw cookie,
w tym powinien zostac poinformowany o korzysta-
niu w danej domenie 2 plikéw cookie oraz o mozliwo-
$ci okreslenia ustawien dotyczacych przechowywa-

nia, dostepu do plikdw cookie, a takze ich usuwania
23 pomoca ustawien przegladarki.

Podatki

Najmniej przyjemna konsekwencja wykonania transakgcji online bywa najczesciej rozlicze-
nie podatkowe. W przypadku elektronicznego handlu transgranicznego, rozliczenie bedzie
odbywato sie wedtug ré2nych 2asad, w zale2nosci od tego czy mamy do czynienia ze
sprzedaza wysytkowy, wewngtrzawspolnotowg dostawa towaru, czy tez eksportem.
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Ekspansja poza Unie Europejska

Zapewnienie odpowiednich standardow prawnych w sklepie internetovwym jest stosunko-
wo prostym zadaniem, jesli pierwsze kroki miedzynarodowej ekspansji zamierzamy zrobic
w ramach Unii Europejskiej czy nawet Europejskie-
go Obszaru Gospodarczego (Unia Europejska + Islan-
dia, Norwegia i Lichtenstein). Granice terytorialne dla
sprzedajacych na terenie UE i EOG praktycznie nie
istniejg, a zakazy zwigzane z eoblokowaniem dodat-
kowo umozliwiaja kupujacym dostep do produktow i
ustug oraz ich zakup online w sklepie prowadzonym
przez przedsiebiorce z innego panstwa UE niz pan-
stwo, w ktorym mieszka kupujacy.

Coraz atrakcyjniejszymi kierunkami dla rozwoju e-han-
dlu transgranicznego stajg sie jednak takze inne kraje,

znajdujace sie w niedalekim sgsiedztwie 2 UE, takie
jak Ukraina, Turcja czy lzrael. Warto zatem przyjrzec
sie z czym, 2 perspektywy prawnej, wigze sie rozpoczecie sprzedazy online na terytorium
tych krajow.

Niezbedna wiedze dotyczaca regulamindw, zagadnien zwigzanych 2 ochrong prywatnosci

oraz rozliczeniami podatkowymi na zagranicznych rynkach pomoze uporzadkowac nasz
PRAICTYCZINY PORADNIK na temat kuvestii pravunych w cross-border e-commerce.

Pytania, ktore nale2y sobie 2adac: -

13. Cz2y wiesz, jak zapewnic legalnosc biznesu na nowym rynku w ramach UE, EOG

lub w innych krajach?
14. Czy wiesz, jakie informacje powinienes zawrze¢ w regulaminie, polityce pry-
watnosci i klauzulach na stronach sklepu internetowego?

15. C2y wiesz, jak podatkowo rozlicza¢ sprzedaz w zaleznosci od tego czy pro-

wadzisz sprzedaz wysytkows, wewnatrzawspoélnotowsa wymiane towardw lub

eksportujesz?
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5) Marketing i kanaty docierania do klientdw

Kazdy rynek rzadzi sie swoimi prawami takze w kwestii generowania ruchu do sklepow
internetowych. Planujac sprzedaz miedzynarodowa trzeba wziac pod uwage oferty sezo-
nowve, sSwieta zakupowve oraz ogolne charakterystyki kulturowe krajowu.

Sezonowosc i festiwale zakupowe

WMiedzynarodowe festiwale zakupouwve, takie jak np. Black Friday, Cyber Mlonday oraz okresy
wzmozonych zakupow sezonowych (np. powrot do szkoty, Walentynki, Swieta), sa idealna
okazjg do zaprezentowania sklepu konsumentom. Nalezy przygotowac kalendarz marke-
tingowy dostosowany do lokalnego rynku, a komunikacja wokét Swigt i wydarzen musi
by¢ dopasowana do przyzwyczajen konsumentow.

Pozyskiwanie ruchu

Przed wejsciem na nowy rynek nalezy rowniez dowiedziec sie, w jaki sposob lokalni ku-
pujacy szukaja produktow online. Tego typu analityka internetowa, poszerzona o badanie
2achowan kupujacych w sklepie, zapewni nieoceniony wglad w kanaty dotarcia klientow
do sklepu internetowego, jak rowniez pomoze zoptymalizowac konwersje sprzedazy.

Warto podjac wspotprace 2 podmiotem SEO oraz SEMW, ktoéry pochodzi z lokalnego rynku
lub ma na nim doswiadczenie, aby jak najlepiej wypozycjonowac sklep w wynikach vwy-
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szukiwania. Takie firmy majg wiedzeg, jak funkcjonuja lokalni klienci online i w jaki sposob
dokonujg 2akupdwy, a to pozwoli odpowiednio podejs¢ do zawartosci sklepu oraz jej opty-
malizacji pod konkretny rynek.

Wazne jest, by pamieta¢, ze kazdy kraj ma swoje ulubione vwwyszukiwarki, porévnywarki
cen, marketplace'y i serwisy zakupowe - istotne jest, aby znalez¢ sie wtasnie tam, gdzie
robig 2akupy lokalni internauci.

Odpowiednia platforma e-commerce to takze jeden z kluczy do sukcesu w e-handlu trans-

granicznym. Jesli celem ostatecznym jest zbudowanie i rozwijanie wtasnej marki sklepu na
rynku zagranicznym, najlepiej bedzie skorzysta¢ z ogélnodostepnych platform typu Open
Source dedykowanych sprzedazy transgranicznej (np. PrestaShop, Magento) lub stworzyc
sklep na autorskim oprogramowaniu. W innym wypadku tatwiej bedzie wystartowac wy-
bierajac rozwigzanie typu marketplace.
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Oprogramowanie sklepu

Na poczatku warto zweryfikowat czy aktualny system sprzedazowy jest gotowy na ob-
stuzenie klientow takze w innym kraju: czy potaczy sie z rozwigzaniami lokalnej branzy
e-commerce, takimi jak dostawcy ptatnosci, firmy logistyczne oraz innymi ustugami i na-
rzedziami wspierajagcymi e-commerce? Czy mozna na nim stworzyc¢ alternatywna wersje

jezykowa z dostepnymi zagranicznymi walutami?

Najlepigej przygotowane do tego procesu s3 platformy typu Open Source, mozna o nich prze-
czytac wiecej w artykule . S3 to oprogramowania po-
pularne na catym Swiecie, ktére zazwyczaj Maja juz wbudowane utatwienia do sprzedazy
w roznych krajach, dzieki czemu przygotowanie sklepu dziatajgcego na takiej platformie do
sprzedazy cross-border nie powinno by¢ ogromnym vuy2waniem.

Jezeli jednak sklep ma bardzo duze potrzeby personalizadji i indywidualnych rozwigzan, alternaty-
w3 bedzie oprogramouvanie dedykowvane - czyli stworzenie platformy pisanej od A do 2 pod 2a-
potrzebovvanie danego e-biznesu. Pordwnujac kosztownose projektu, tego typu podejscie bedzie
wigzato sie 2 wiekszymi inwestycjami finansowymi, niz skorzystanie 2 rozwigzan Open Source.

WMarketplace

Rozwazajac sprzedaz zagraniczng 23 posrednictwem miedzynarodowvych platform sprzeda-
zowych typu marketplace (np. eBay, Amazon, Etsy), czy to jako podstawowy kanat, czy tez
dodatkowo obok wtasnego sklepu, nalezy réwniez wczesniej sprawdzi¢ mozliwosci opro-
gramowania sklepu. Niektore platformy sklepowe mozna potaczy¢ 2 danym marketplacem,
co pozwala na wieksza automatyzacje sprzedazy. Je-
$li jednak nie ma takiej opcji, zawsze mozna to zrobic
wykorzystujac zewnetrzne narzedzia, ktére w jednym
panelu zbieraja zamaodwvienia ze sklepdw internetowych
i innych platform sprzedazowvych.

Domena

Wybdr domeny 2alezy od strategii obecnosci na ryn-
ku 2agranicznym, ktéra obierze sklep. Technicznie ist-
nieje sporo mozlivosci udostepnienia lokalnym klien-

tom z2akupow w sklepie.
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Mozna stworzyc¢ kopie podstawowvego sklepu, ktdra zostanie dostosowana do lokalnego
rynku i podtaczona pod lokalng domene. Wtedy wystarczy dobrac¢ oferte produktows, do-
dac ttumaczenia, ustali¢ ceny w lokalnej walucie i podtaczy¢ wszelkie niezbedne lokalne
narzedzia e-commerce.

Drugim, bardziej uniwersalnym rozwigazaniem, jest stworzenie sklepu na ogolnej domenie,
np. com czy eu, ktéry posiada wiele wersji jezykowych i dynamiczne przeliczniki walut.
System moze wykrywac 2z jakiego kraju vwchodzi do sklepu klient i automatycznie propo-
nowac¢ mu dang wersje jezykowa oraz walutowsa.

Pytania, ktore nale2y sobie 2adac:

19. Czy platforma sprzedazows, z ktorej korzystasz ma mozliwos¢ tworzenia wer-
sji jezykovvych i dodawania wielu walut?

20.Czy planujesz sprzedawac tylko w ramach swojego zagranicznego sklepu in-
ternetowego, czy takze na dodatkowych platformach sprzedazowych (marke-
tplace'ach)?

21. Czy platforma sprzedazows, 2 ktorej korzystasz daje mozliwos¢ potaczenia
2 zagranicznymi dostawcami ustug e-commerce (partnerzy logistyczni, ptatno-
$ci, narzedzia e-commerce, ustugi e-commerce)?

/Podsumowanie \

Dla kazdego internetowego biznesu, ktory chce zwiekszac przychody i po-

szerzac grupe odbiorcéw swoich produktow lub ustug, wejscie na sciezke
cross-border e-commerce staje sie koniecznym elementem strategii roz-
woju. Dobre przygotowanie tego procesu moze okazac sie wyzwaniem dla
kazdej organizacji, niezaleznie od jej wielkosci. Mlamy wiec nadzieje, 2e nasz
przekrojowy poradnik bedzie dla Panstwa pomocny w tej podrozy.

2yczymy powodzenia w ekspansji zagranicznej!
Skontaktuj sie 2 nami, aby dowiedziec sie wiecej o ptatnosciach dla cross-border
e-commerce.

\ 2espot PayU J
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O PayU

Odpowiadamy za obszar fintech i e-ptatnosci w ramach Prosus (czes¢ holdingu Naspers),
globalnej grupy obejmujacej wiodace konsumenckie firmy internetowe. Od 2002 r. dostar-
czamy ustugi ptatnosci internetowych na szybko rozwijajacych sie rynkach, na wielu z nich
jestesmy dzis liderem. Realizujac wizje oparta na tworzeniu Swiata bez granic finanso-
wych, jestesmy takze jednym 2z najwiekszych inwestoréw w przestrzeni fintech na Swie-
cie, 2 inwestycjami o tacznej wartosci ponad 1 miliarda dolardwv.

Oferujemy miedzynarodowe rozwigzania ptatnicze dla e-commerce, ktére pozwalaja na
kompleksowa obstuge zagranicznych rynkdw na catym Swiecie. Gwarantujemy dostep do
lokalnych metod ptatnosci w Europie, Azji, na Bliskim Wschodzie, w Afryce i Ameryce ta-
cinskiej, ktore wraz z kartami ptatniczymi globalnych organizacji zapewniaja catosciowe

pokrycie rynku.

Dla firm, ktore mysla o rozwijaniu sprzedazy transgranicznej w wielu krajach (na ré2nych
kontynentach), stworzylismy PayU Hub, czyli globalne rozwigzanie ptatnosci online, dzieki
ktéremu wykonujgc integracje 2 jednym API mozna przyjmowac ptatnosci na ponad SO
najszybciej rozwijajacych sie rynkach e-commerce na Swiecie.

23praszamy do kontaktu. Wypetnij i d3j nam 2nac jak mozemy wesprzec
Twoja ekspansje miedzynarodowa.
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