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EKSPORT BEZPOSREDNIO Z
POLSK]

B2B

WDT czyli wewnatrzwspdlnotowa dostawa towardw: poiska firma zarejestrowana jako B : 2 ‘ :

podatnik VAT sprzedaje towar firmie hiszpanskiej zarejestrowanej jako podatnik VAT w Hiszpanii przeznaczony na
cele dziatalno$ci gospodarczej, ktéry jest przewozony z terytorium Polski na terytorium Hiszpanii, przy czym w
ramach WDT towar moze zostac przewieziony przez sprzedawce, nabywce albo podmiot dziatajacy na rzecz
nabywcy lub sprzedawcy.

Obowiazek rejestracji VAT - EU = NIP europejski WSTO czyli wewnatrzwspélnotowa sprzedaz towaréw na odlegto$é: poiska firma

sprzedajgca towar konsumentowi lub osobie fizycznej w Hiszpanii podlega unijnym zasadom opodatkowania

sprzedazy towaréw na odlegto$¢. W przypadku WSTO muszg by¢ spetnione nastepujgce warunki:

1. sprzedawane towary sg wysytane lub transportowane przez dostawce lub na jego rzecz przez osobe trzecig
(réwniez gdy dostawca posrednio uczestniczy w ich wysytce lub transporcie);

2. wysytka badz transport rozpoczyna sig¢ z terytorium Polski i konczy na terytorium Hiszpanii.

VAT 0 % 3. nabywca jest podatnik podatku od tO\:var(.')w i ustug.
suma wartosci
10,000€ > netto sprzedanych 10.000€

towarow . Hiszpanska stawka VAT

* Polska stawka VAT « Rozliczenie VAT w Hiszpanii lub

/ \ ROZ“CZer"e VAT w PO|SC€ okienko One_stop_shop
* Sprzedaz wykazywana w Sprzedaz wykazywana w
rejestrze transakcji

g rejestrze transakcji
krajowych zagranicznych

p\i - B
by
.
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FORMY PRAWNE
DZIALALNOSCI GOSPODARCZEJ W HISZPANII

. S Jednoosobowa Spoétka z
dziatalnos¢ ograniczong
”M gospodarcza odpowiedzialnoscig

Spétka akcyjna

_ I ‘3.404-428

_ I ‘3.366-5?0

_ I ‘3.430-663
3.500.0

2021

2022
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Spéika Spéika Towarzystwo Spéidzielnia Fundusz Spéika Spéika Spéika Spéidzielnia

ubezpieczen

partnerska pracownicza .
wzajemnych

pracy inwestycyjny komandytowa jawna cywilna rolnicza
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PRZEDSTAWICIELSTWO OPARTE O
SPOLKE Z 0.0. (1)

Uzyskanie NIP (dla osoby prawneji jej przedstawicieli) na potrzeby projektu tworzenia przedsigbiorstw w Hiszpanii

¥ TEDALIAN

- Sporzadzanie i koordynacja przy podpisywaniu petnomocnictwa do uzyskania NIF/NIE dla cztonkdéw organu uprawnionego do
reprezentowania podmiotu

- Rejestracja NIE przedstawicieli w Agencji Skarbowej (procedura rejestracji w spisie podmiotéw zobowigzanych).
- Uzyskanie NIF dla zagranicznego podmiotu w Agencji Skarbowej.
Petnomocnictwo do sporzadzenia aktu zatozycielskiego

- Sporzadzenie petnomocnictwa notarialnego w celu sporzgdzenia aktu zatozycielskiego w imieniu i na rzecz petnomocnika oraz
przyjecie stanowiska organu zarzgdzajgcego.

- Stawiennictwo u notariusza podczas sporzgdzania aktu zatozycielskiego w imieniu klienta.
Zatozenie spotki z ograniczong odpowiedzialnoscia
- Projekt struktury korporacyjne;j.

- Uzyskanie wyciggu z Krajowego Rejestru Sgdowego o istnieniu podmiotu oraz cztonkach organu uprawnionego do reprezentowania
podmiotu.

- Sporzadzenie statutu
- Uzyskanie zaswiadczenia o nazwie spotki z Centralnego Rejestru Handlowego
- Podpisywanie aktu zatozycielskiego u notariusza.

- Uzyskanie protokotéw o$wiadczen o beneficjentach rzeczywistych zgodnie z ustawag 10/2010 o przeciwdziataniu praniu
pieniedzy oraz finansowaniu terroryzmu.

- Stawiennictwo u notariusza w celu odebrania aktu po wydaniu odpowiednich odpiséw
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PRZEDSTAWICIELSTWO OPARTE O
SPOLKE Z 0.0. (1)

- Rejestracja zatozycielskiego aktu notarialnego w Rejestrze Handlowym w Madrycie
- Wypetnienie i ztozenie oSwiadczenia o zagranicznych inwestycjach w hiszpanskim Rejestrze Inwestycji Zagranicznych.
- Zatozenie spotki zgodnie ze standardowym statutem i formalnosci na platformie CIRCE.

a. Rejestracja rozpoczecia dziatalnos$ci (Agencja Skarbowa AEAT).

b. Utworzenie ram podatkowych

c. Uzyskanie konta sktadek.

d. Rejestracja firmowej skrzynki pocztowej firmy niezbednej do otrzymywania powiadomiert od AEAT i innych
organow.

Uzyskanie certyfikatu cyfrowego
- Formalnosci przed autoryzowanym operatorem w celu uzyskania klucza dostepu do pobierania certyfikatow elektronicznych.
- Notarialne potwierdzenie tozsamosci osoby poprzez uwierzytelnienie podpisu na formularzu zgtoszeniowym.

- Rozpatrywanie wniosku o pobranie certyfikatu elektronicznego z przekazaniem dokumentacji do kodu pobrania i weryfikacja
tozsamosci.

- Pobranie certyfikatu cyfrowego.

- Wykonanie kopii certyfikatu, ktéra zostanie wystana klientowi wraz z procedurg pobrania oraz informacja dotyczaca hasta i
daty waznosci.
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PODATKI
W HISZPANII

Podatek dochodowy od o0séb fizycznych

Podstawa Paristwowa czesé skali Autonomiczna czesé
opodatkowania skali (Madryt)

do 12.450€ 9.5%
12.450€ - 20.200€ 12%
20.200€ - 35.200€ 15%
35.200€ - 60.000€ 18,5%
60.000€ - 300.000€ 22,5%
Powyzej 300.000€ 24,5%

Podatek dochodowy od os6b prawnych

Podstawowa stawka podatkowa

Mate i $rednie przedsiebiorstwa (MSP), mikroprzedsiebiorstwa oraz podmioty

8.5%
10.7%
12,8%
17.4%
20,5%

20.5%

0 ograniczonej skali dziatalnos$ci, ktérych roczny obroét netto w poprzednim

roku podatkowym nie przekroczyt 1 miliona euro.

Spotki nowo utworzone, prowadzace dziatalno$¢ gospodarczg, w pierwszym

okresie podatkowym, w ktérym ich podstawa opodatkowania jest dodatnia,

oraz w kolejnym okresie podatkowym.

Wy soko$¢ stawki

¥ TEDALIAN
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ODPOWIEDZ NA 10 PY“TAI\'I

Dlaczego rynek hiszpanski?

Jakie sg wyrozniki konkurencyjne moich
produktow lub ustug w odniesieniu do rynku
hiszpanskiego?

Jakich zmian organizacyjnych w
przedsiebiorstwie bedzie wymagac
otwarcie nowego rynku eksportowego?

Jaki wptyw na cene koncowg majg koszty
transportu oraz jak krytyczny jest czas
dostaw produktow do klienta?

Jak daleko wymagane jest dopasowanie
asortymentu do wymogow rynkowych oraz
lokalnej kultury?

¥ TEDALIAN

...moze tylko rozszerzy¢ mojg obecnosc¢
w Internecie?

Jaka jest optymalna struktura dystrybucji
w Hiszpanii i czy potrzebny jest lokalny
partner do rozpoczecia sprzedazy?

Czy jestem w stanie finansowo
utrzymac ekspansje zagraniczng?

W jakim stopniu produkty i ustugi
przeznaczone na rynek hiszpanski spetniaja
lokalne procedury dopuszczeniowe |
wymogi homologacyjne?

Jak nowe technologie oraz e-commerce
wptyng na eksport, ksztattowanie sie
popytu oraz kanaty dystrybucji?
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SPECYFIKA PROWADZENIA NEGOCJACJI
BIZNESOWYCH W HISZPANII

Preferencja dla ustnych uzgodnieri
- formalizacja pozniej

Konkurencyjny styl
negocjacji z silng orientacjag
na cene

Ukryte cele i intencje

Proces wieloetapowy /
Relacyjny model negocjacji przestrzeganie hierarchii
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PRAKTYCZNE WSKAZOWKI
PROWADZENIA NEGOCJACJI

RARRIRXIKK

Przygotowanie negocjacji: skuteczne negocjacje wymagajg kompleksowego przygotowania, obejmujgcego
wszystkie kluczowe elementy umowy: warunki cenowe, zasady ptatnosci, Incoterms, logistyke, dokumentacje
oraz kary umowne. Rekomendowane jest prowadzenie negocjacji w ujeciu catosciowym, obejmujgcym peten
zakres warunkow kontraktowych.

Agenda spotkania: Kluczowym elementem przygotowania do negocjacji jest opracowanie agendy spotkania
oraz precyzyjne okreslenie kompetencji i zakresu decyzyjnosci partnerow po stronie hiszpanskiej.

Inteligencja emocjonalna: Cierpliwosc, inteligencja emocjonalna oraz umiejetne zarzadzanie stowem ‘nie’
stanowig klucz do skutecznego prowadzenia negocjacji konfrontacyjnych i konkurencyjnych.

Komunikacja po spotkaniu: Niezbednym elementem procesu negocjacyjnego jest sporzadzenie protokotu
ze spotkania zawierajgcego wszystkie uzgodnienia oraz jego dystrybucja do partnerow negocjacyjnych.
Regularna komunikacja po spotkaniu wspiera skuteczng finalizacje porozumienia.

Interpretacja zachowan i komunikacja niewerbalna: W kulturze biznesowej Hiszpanii komunikacja podczas
spotkan bywa posrednia — partnerzy rzadziej formutujg jednoznaczne opinie, unikajg przekazywania
negatywnych informacji oraz przyznawania si¢ do btedow, dbajgc o zachowanie twarzy.

Etykieta biznesowa: Profesjonalna etykieta w biznesie wymaga dbatosci o wtasciwy wizerunek, terminowosc,
poszanowanie struktury decyzyjnej oraz ksztattowanie relacji w oparciu o wzajemny szacunek i akceptacje
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SWIADCZENIE UStUG W HISZPANII
(LEY 45/1999)

Gtéwny
wykonawca

Maksymalnie 4 poziomy
podwykonstwa

\ Polska firma
Swiadczgca ustugi
w Hiszpanii

Rejestracja polskiego
przedsiebiorstwa

- Obowigzkowy kurs BHP

- Badania zdrowotne w zakresie medycyny
pracy

- Projekt oceny oraz zarzgdzania ryzykiem

Zgtoszenie pracownikéw
oddelegowanych do projektu w Hiszpanii
w ramach transnarodowego $wiadczenia
ustug

- Maksymalnie 18 miesiecy
delegaciji,
- Warunki wynagrodzenia wedtug

2) umow zbiorowych w Hiszpanii,
@ - Ubezpieczenie pracownikéw — A Inspektorat
Firma BHP PY — Pracy

o 4

‘ ‘ : Wspélnoty

@ @ Rejestr | g g y
przedsigbiorstw N’ Autonomicznej

akredytowanych
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MECHANIZMY ZABEZPIECZENIA W

HANDLU Z HISZPANIA

Mechanizm

Poziom
bezpieczenstwa

Zalety

Wady

Zastosowanie

Przedptata

Importer dokonuje ptatnosci
(catosciowej lub czgsciowej)
przed wysytkg towaru.

Bardzo wysoki dla
eksportera

- Brak ryzyka kredytowego.
- Brak kosztéw finansowych.
- Natychmiastowa ptynnosc¢.

- Mato akceptowalne dla
nowych kontrahentéw.

- Moze ograniczy¢
konkurencyjnosc oferty.

- Pierwsza transakcja.

- Mate zaméwienia.

- Rynki podwyzszonego
ryzyka

Open Account

Towar wysytany, pfatnosé
po 30/60/90 dniach

Niski bez dodatkowego
zabezpieczenia

- Niski koszt
- Wysoka konkurencyjnosé

- Wysokie ryzyko, najlepiej
taczy¢ z faktoringiem,
ubezpieczeniem lub
monitoringiem naleznosci

- Najczesciej stosowany w
UE

- Mate zaméwienia z krétkim
terminem platnosci

Factoring

Eksporter sprzedaje fakture
faktorowi (bankowi), ktéry
wyptaca wigkszos¢ kwoty
przed terminem ptatnosci.

Wysoki przy braku regresu

- Poprawa ptynnosci.
- Mozliwos¢ outsourcingu
windykacji

- Koszt finansowy
- Wymagana ocena
kontrahenta

- Handel z duzymi sieciami.
- Dtugie terminy ptatnosci
(60—90 dni)

¥ TEDALIAN

Gwarancja
bankowa

Bank zobowigzuje sie
zaptacic okreslong kwote w
przypadku niewywigzania
sie kontrahenta.

Wysoki

- Dodatkowe
zabezpieczenie umowy.
- Wysoka wiarygodnosc¢.

- Koszt bankowy.
- Procedura formalna

- Stosowana przy duzych
projektach ustugowych jako
alternatywa depozytu
gotéwkowego

Akredytywa
dokumentowa

Bank importera zobowigzuje
sie zaptaci¢ eksporterowi po
przedstawieniu
wymaganych dokumentow
(faktura, list przewozowy,
certyfikaty).

Wysoki

Gwarancja bankowa
zaptaty.

Redukcja ryzyka
niewyptacalnosci
kontrahenta.

- Wysoki koszt

- Wysoki formalizm
dokumentacyjny.

- Ryzyko odmowy ptatnosci
przy btedach formalnych

- Duze kontrakty.
- Nowi partnerzy
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WYWIADOWNIE GOSPODARCZE
ONLINE W HISZPANII

*Sxperian. INFORMA @3INFORMA IberinformY

Créditoy Caucion

- Raporty biznesowe 360°

- Raporty finansowe

- Raporty kredytowe

- Skonsolidowane bilanse oraz rachunki zyskow i strat, przeptywy pieniezne i wskazniki finansowe
- Analizy rynkowe

- Ustuga Monitoriza Plus (experian)

- Dostep do najbardziej kompleksowych informac;ji o zadtuzeniach, w tym do baz Experian Bureau Empresarial (EBE), RAI oraz
rejestru postepowan sgdowych.

- Mozliwos¢ zgtaszania zalegtosci do EBE w celu zwiekszenia widocznosci diuznikéw na rynku i poprawy skutecznosci
odzyskiwania naleznosci.

- Zintegrowany dostep do wszystkich informacji i wskaznikéw, w tym szczegdtowych danych dotyczgcych grupy kapitatowe;j,
umozliwiajgcych kompleksowg analize ryzyka.

- Poszukiwanie potencjalnych klientéw o niskim ryzyku niewyptacalnosci, dopasowanych do profilu dziatalnosci.
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HISZPANIA HUB OPERACYJNY |
PLATFORMA SKALOWANIA

Kluczowe motywacje
Dostep do rynku europejskiego (gtéwny czynnik)

80% inwestyciji
bezposrednich

Platforma globalna (nie tylko Europa)

Redukcja kosztéw i ryzyk

Optymalizacja organizacyjna

~ < ~ )y TN -
_____ > _ -
e —— > 312 firm /o __ _
~ ’ ’ T

Kluczowe sektory -
* ustugi finansowe - _~
* energetyka (w tym - _-
transformacja - . . L
energetyczna) - powigzanie kulturowe i historyczne
« technologie / cyfryzacja y . .
- logistyka Chile _ strategiczny wezet logistyczny

« doradztwo

wezet potgczen wewngtrzeuropejskich

centrum dystrybucji i koordynacji europejskiej




DOING BUSINESS IN SPAIN | DOBRE PRAKTYKI "7
| 7 TEDALIAN

CHEMIA BUDOWLANA |

PRZEMYSEOWA

IBRICKS P

11,6%
AUNA
distribucién
7,2%

BigMat

»

17,2%
| 6,3% E]E]El
ESTABLECIMIENTOS e 4% ~aValco
GESTIONADOS
6.111
2,7% [EEALSA

2,7% CNPYMA

Resto 2,7% Fecime

25,2%
3

\\. \ nou Gua
ZENKDO 2,0% 2,3% Obtcsooo
2,1% ©

W Hiszpanii istnieje 31 grup zakupowych, ktére oferuja produkty chemii
budowlanej. Centrale charakteryzujg si¢ obrotami w przedziale od 10 min do
1,996 mld euro oraz sieciami obejmujgcymi od 12 do 1.049 punktéw
sprzedazy, obejmujgcych swoim zasiegiem cate terytorium Hiszpanii.

* Dostep do szerszego rynku: Centrale zakupowe wspotpracujg z szerokg
siecig dystrybutoréw, co umozliwia skuteczne dotarcie do nowych
segmentéw rynku oraz efektywne poszerzenie bazy klientow.

» Optymalizacja kosztéw sprzedazy: Konsolidacja transakcji za
posrednictwem central zakupowych pozwala znaczgco obnizy¢ koszty
operacyjne, takie jak czas i zasoby poswiecone na indywidualne
negocjacje, procesy fakturowania oraz obstuge klienta.

* Lepsze zrozumienie popytu: Wspoétpraca z centralami zakupowymi
zapewnia wyzszg transparentnosc¢ rynku oraz lepszg mozliwosé
przewidywania potrzeb klientéw, co umozliwia precyzyjne planowanie
produkcji i optymalne zarzgdzanie zapasami produktéw dedykowanych na
rynek hiszpanski.
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KANALY DYSTRYBUCJI
SKLEPY DETALICZNE

L MERCADONA Carrefour {9 [QEM]]

51,5% obrotu rynku detalicznego

Dio @ Alcampo é C>éoviran & consum

4. superSol BT 2y EIGIED bonirea

7 l &
Hiperbino _— rA::lS E RYA‘O :
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KANALY DYSTRYBUCJI
MERCASA - 24 GIELDY HANDLOWE

- Mercalgeciras = Mercalaspalmas o
& e e
B @ Mercalicante Mercaledn
- Mercasturias = Mercamadrid o
L ]

@ Mercabadajoz Mercamalaga
ot ’ -
Mercabarna Mercamurcia
. i . Owocow i warzyw
. Mercabilbao Mercapalma
L ]
. Mercacordoba Mercasalamanca
- - Mercagalicia Mercasantander
@

8
- Mercagranada Mercasevilla
2
e Mercairufia Mercatenerife
- - Mercajerez Mercavalencia

Hurtowni
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OGOLNE RAMY PRAWNE STOSOWANE DO
PRODUKTOW KOSMETYCZNYCH

kDODa§0W3ni‘9I . e Powiadomienie na portalu CPNP

Opakowan oraz ulote ; 0 wprowadzaniu produktow

, = . duktow

do Wymogow rynku o P kosmetycznych do Hiszpanii
hiszpanskiego -

1

-:» >

TOALLITAS
pa especializada
| 2

(7R
gjig: OFTA 7

2 Polski producent kosmetykodw moze by¢ podmiotem odpowiedzialnym za wprowadzenie
produktu kosmetycznego na rynek

Dystrybucja w kanale aptecznym wymaga nadania
kosmetykom kodu rejestracyjnego w celu realizacji i
automatyzacji zamowien
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REJESTR PRODUCENTOW
PRODUKTOW

¥ TEDALIAN

Producent Produktow z ( \
siedzibg w Hiszpanii
Rejestr
Producent Produktow z ( \ Producentéw
siedzibg w innym p—— — Produktow
\ panstwie UE ) .
p— - | Autoryzowany
Producent Produktow z | P d t iciel w
siedzibg w innym T:—) rze _S anC_l_e — o _
{ panstwie poza UE ) N w Hiszpanii Ministerstwie
i Transformacji
Wewnatrzwspolnotowy 1! EkoDlogiczne:; i WyZ\t/]vah
dystrybutor / importer —_—— emograficznyc
1 r 0 =mmeEmeEmEmEmE=_mE—_m——
: : -5 1 Dystrybutor z siedzibg w : _______ > Producenci
L L Mzpani Produktow
' T oo T =T otrzymujg numer
Do > Importer z siedzibgw |~ _______ > rejestracyjny, ktory
! N musi byé ujety w
: —————————— I kazdej fakturze
1

1 Pierwszy dystrybutor z

i : - I ------- >
= _sfdfbiW_Hlin_ani 1 \ )
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STRUKTURA SPRZE DAZY+

» QOgraniczona lub brak kontroli nad markg
i jej pozycjonowaniem

* Asortyment sprzedazowy uzalezniony od
dystrybutora

*  Wysokos$¢ obrotéw uzalezniona od

organizacji sprzedazowej dystrybutora Dystrybutor indywidualny /

B ‘ ekskluzywny
* Nizsze marze *

V7NN
WWW

4
® o

« Dostep do klienta korcowego /
odbiorcy

Ograniczona kontrola nad
dziatalnos$cia sprzedazowa

* Mozliwos¢ zbudowania regionalne;j
organizacji sprzedazowej

Rozbudowana struktura
logistyczna / potrzeba
magazynu w Hiszpanii

Il'
v
Wieksze zaangazowanie Agent handlowy

zasobow organizacyjnych po .
stronie eksportera

» Wieksza kontrola nad marka i jej
pozycjonowaniem

Wieksza kontrola nad marzg oraz brak
kosztéw statych zasobodw ludzkich w
Hiszpanii

* Potrzeba zatozenia .

¥ TEDALIAN

Prosty model wspétpracy: logistyka, wsparcie
marketingowe, obstuga zamoéwien

» Nie jest wymagana infrastruktura logistyczna w Hiszpanii,
ktérg zapewnia dystrybutor

* Mniejsze zaangazowanie zasobdw ludzkich oraz prostsza
komunikacja

Krotszy czas dostepu do rynku

+

Petna kontrola

formy prawnej nad marka

* Wtasna baza

Infrastruktura logistyczna | €
klientow

zorientowana na obstuge

rynku w Hiszpanii » Dtugoterminowo
wyzsza
Dedykowane zasoby rentownosé

organizacyjne: sprzedazowe, Sieé

posprzedazowe i logistyczne gystrybutorw ~  22r230zanie

sprzedazg
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LOGISTYKA - KLUCZ DO SUKCESU
Koszty
® Czas do;taw_z Polski ' - wptyw na cene jednostkowa
.i - samochod m@zargwy:'Sdm
wysyitki paletowe: 7 dni
(o)

- minimum logistyczne
/ - logistyka off-shore
- drop shipment: 3-4 dni

Monitorowanie przesytek + Q 4 Q +

- zatadunek
- przetadunek Q -..‘Q
- roztadunek [

cO— 0=

Specjalne wymogi

- transport z zachowaniem
tancucha chtodniczego

- transport elementéw
gabarytowych

- transport zwierzat

“w Operator logistyczny e-commerce

,"J-yf - magazynowanie

L . Py . .
z - przygotowywanie zamowien

) - wysytka
\ v - logistyka zwrotow




DZIEKUIJEMY.

ZA UWAGE
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KONWERSJA
W HISZPANSKIM E-COMMERCE

¥ TEDALIAN

1) Prosta i atrakcyjna finalizacja 2) Sledzenie przesyiki 3) Polityka zwrotéw
zakupu
Sposoby éledzenia przesytek 67% kupujacych nawet nie rozwaza ztozenia
zamowienia, jesli nie ma dostepnych
63 Facebook Messenger [ 5% informacji na temat polityki zwrotow.
% Kurierskie $ledzenie przesytki _ 25% tatWy dos‘tep do po“tyk'
%

Czas Koszt Opcje
realizacji  dostawy dostawy

zwrotow oraz ich prosta
realizacja

vs [ -:
whatsapp | . - Dla 57% kupujacych online

koszt zwrotow jest
® @ g ﬁ 10:00 - 20:00 o o :€ decydujacy przy
5.00€ 50% - . podejmowaniu decyzji
3&133 ° Status przesytki zakupowe.
standardowa o 706

@@a

150€ 7.60€
4,7 dni

{ylylslylyl
GJi 14 dni £ zwrot £ 30 dni
- (o)
max. czas 21%

44% 36%
realizacji
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KONWERSJA

¥ TEDALIAN

W HISZPANSKIM E-COMMERCE (I1)

4) Zakupy w zagranicznych
witrynach e-commerce

66% e-konsumentow dokonato
przynajmniej jednego zakupu w
ciggu 2025 zakupu w zagranicznej
witrynie. Co zniecheca hiszpanskich
konsumentow do zakupdw online za
granica:

€ 49% Za wysokie koszty
wysyiki
43 42% Trudnosci przy
G zwrocie produktéw
-
v 40% Dodatkowe optaty
celne (import do UE)

/]

®

35% Dtugi czas dostawy

5) Rady i wskazéwki

U]

o

o=]

o=]

Koszty wysytki powinny by¢ jak najnizsze a
informacja o nich przejrzysta dla kupujgcego. W
ofercie powinien zostac¢ okreslony prog wartosci
przy wysyice gratis.

Hiszpanscy e-konsumenci sg sktonni zaptacic
wiecej za krotszy czas wysyiki i doktadne
okreslenie godziny dostawy. Wybierajg witryny z
krétszym czasem realizacji zamdwienia. Oferta
wysyiki i dostarczenia powinna zawierac kilka
opcji do wyboru przez e-konsumenta.

Wiekszos¢ e-konsumentdéw ma swoje
preferencje co do wyboru serwisu kurierskiego.
W ofercie powinny sie znalez¢ rézne firmy
kurierskie w celu zaoferowania wyboru klientom
i przez to zwiekszenia konwers;ji.

o=] o=l o=l

Hiszpanscy e-konsumenci chcg byc¢
informowani na biezaco o realizacji wysyiki
za pomoca e-maili lub WhatsApp-dw,
réwniez kiedy wystepuje opdznienie.

Polityka zwrotow moze przesadzi¢ o
sukcesie sklepu online, powinna by¢
zrozumiata, prosta i w miare mozliwosci
gratis. Korzystna dla e-konsumenta
polityka zwrotéw z pewnoscig zwigkszy ich
ilos¢ ale rowniez konwersje wizyt w
witrynie

Wysoka Swiadomos$c¢ ekologiczna e-
konsumentéw wymaga dopasowania
paczek i opakowan kartonowych do
wielkosci produktu oraz zapewnienia ich

utylizacji.
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UX - USER EXPERIENCE DESIGN
W HISZPANSKIM E-COMMERCE

@ Adaptacyjny tryb wyswietlania i @ Strony konwersacyjne z funkcja
prowadzenia uzytkownika

Minimalistyczny design, szybkos¢é
(tadowanie i przekaz), jasna

kompozycja,
Maximo ren dimiento —

czytania

. 5. A =
@ Strony projektowane przez Al Strony internetowe jako zywa @ Ammac;t_e 3D’<?raz wirtualna
marka rzeczywistosc¢

a s Are you

Your Plan, G -
< Your Planet D 19 ital
- e ; ready?
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MARKETING TRESCI
W HISZPANSKIM E-COMMERCE

- . - Ptec, wiek, cele, nawyki, * Ultra-realistyczne i autentyczne wideo
Cele strategii marketingu tresci T . ‘- Stkiei .
punkty bélu, itd. » Edukacyjne tresci w krotkiej formie
zwigkszanie sprzedaz - | NI 5+20% + Interaktywne historie
o o *  Wyzwania z wtasnym, unikalnym
Pozyskiwanie zaufania kiientow ||| | || | AN ss./o» charakterem
m * Opinie i rekomendacje w formie wideo
Rozpoznawainos¢ marki | NN 57.50% B Srednii posredni  Storytelling w formacie serialu
ezposredni| p.osre ' » Wspotpraca z mikro- i nano-influencerami
Generowanie leadow | N <7 20 adresaci » Tresci w rozszerzonej rzeczywistosci
Cele marketingu —
tresci - -
Najbardziej efektywne kanaty dystrybucji tresci w Format treéci
Hiszpanii (min/dziennie) Najczeécie] stosowane wskazniki
Y pomiaru sukcesu

pinterest |, 12

X I’ W— Jakost leadow I 35,10%
[
YouTube N 14 Strateaqi n" Wspétczynnik konwers;i - IR  41,80%
i rategia
Tl —— s <aNnaly dystrybucii ) 9 .. . Feedback konumentow NG 22,70%
tresci marketingu tresci Pomiar
Facebook |, (7 efektywnoéci Wzrost sprzedazy I /7,10%
Instagram 21 llo$¢ odwiedzen na stronie www | R 50




