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EN E-HANDELSVARLD AV MOJLIGHETER

Tack vare digitaliseringen och framsteg kunderna p4 olika marknader. Milgrupp,
inom e-handeln har det aldrig varit enklare sprak, marknadsféringskanaler, prisstra-
och effektivare for foretag act nd utanfor tegi, logistikldsningar, betalningsmetoder,
Sveriges grinser och méta kunder interna- produktanpassningar dr exempel pa viktiga
tionellt. E-handeln har mognat och kunder ~ omraden att beakta fore och under sin

fran virldens alla horn blir allemer trygga utlandssatsning,.

och bekvima med att handla fran utlinska Foérutom vikten av att skaffa sig kunskap
e-handelsakedrer. Utvecklingen gérien om hur olika e-handelsmarknader fung-
rasande fart och 6ppnar upp méjligheter erar, ir en av nyckelkomponenterna for

for svenska foretag att bli framgingsrika att lyckas internationellt och vinna kon-
globala e-handelsaktorer. kurrensfordelar, att se till att fa en

smidig och effektiv hantering av
handelsprocedurerna. Vilka
regler och moment man bor
forbereda i samband med
exportprocessen ir darfor
viktiga att forstd. Vissa pro-
cedurer kan verka besvir-
liga till en bérjan, men det

UT | VARLDEN -
TANK LANGSIKTIGT
I takt med att den globala
e-handeln vixer, hirdnar
dven den globala konkur-
rensen. For att 6verleva och

bli lingsiktigt framgangsrik

med sin utlandssatsning, dr finns hjilp ate fa.
det dirfor vikeigt ate du har en Business Sweden hjilper
genomarbetad exportstrategi och svenska foretag att nd sin fulla
ser over ditt helhetskoncept for att fa internationella potential oavsett tradi-
en anpassad och konkurrenskraftig nirvaro  tionell eller digital forsiljningskanal. Det
lokalt pa varje marknad. gor vi genom bade strategisk radgivning
Varje marknad har sina egna struktu- men dven praktiske stdd till svenska foretag
rella och kulturella férutsictningar som i alla storlekar och oavsett bransch.

du bér anpassa dig efter. Dels handlar det

om olikheter i lagstiftning, regelverk och Linda Laszlo Ek
marknadspraxis, men lika mycket om olik-  Business Sweden
heter i beteendemonster och preferenser hos
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FORBERED DIN INTERNATIONELLA
E-HANDELSEXPANSION

Infér en utlandssatsning via e-handel finns
det en hel del frigor att ta stillning till: Vad
ir syftet med satsningen? Hur mycket fir
det kosta i tid och resurser? Vari ligger din
ambitionsniva? Vilj inte exportmarknad
allefor reflexmissigt, utan ta reda pa var
ditt erbjudande har storst potential i for-
hallande till komplexitet, efterfragan och
kostnader. For att kunna genomféra en
langsiktigt framgingsrik internationalise-
ring 4r det viktigt att ha en genomarbetad
exportstrategi. Aven om manga delar maste
vara pd plats infor en utlandssatsning,
vittnar e-handelsféretag som har gjort den
internationella resan, om hur viktigt det

ir att stindigt prova sig fram och testa vad
som funkar pé varje marknad. Dessutom
giller det att forsoka gora sitt erbjudande sa
unikt som majligt, for att kunna sticka ut i
den hirda konkurrensen.

EXPORTTEKNISKA
UTMANINGAR MED E-HANDEL
Oavsett om exportprodukten ir ett min-
dre paket med ett par skor som du har silt
online B2C, eller en hel container med
reservdelar som har silts via traditionell
B2B, omfattas man av olika exporttek-
niska regler, det som ror den praktiska
hanteringen av exporten. Exporttekniken
ar viktig att hélla koll pd och forbereda for
att exportprocessen ska fungera sa smidigt
och effektivt som méjligt bide f6r kunden
och dig. Reglerna varierar beroende pd
produktkategori, vilken marknad du ska
exportera till och vem kunden ir. I och
med den grinséverskridande e-handelns
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intride, har nya utmaningar dykt upp for
foretagen, vilket bland annat har sin for-
klaring i att detaljhandeln har gict frin att
vara ett lokalt fenomen till att bli ett globalt
fenomen. Hir foljer nigra exporttekniska
moment att hilla koll pa.

Férbud, restriktioner och
produktkrav

Genom e-handeln har det blivit allemer
vanligt att exportera konsumtionsvaror,
textil och livsmedel, produktkategorier
som inte sillan omfattas av olika nationella
produktkrav och produktanpassningar.
Det kan handla om att uppfylla lokala
sprikkrav, tvittradsmirkningar, inne-
hallsfrteckningar eller varningssymboler.
Men det kan dven handla om krav pd att
ombearbeta sjilva produkten eller forpack-
ningen sd att den ir anpassad efter raidande
nationella regler och/eller marknadspraxis.
P4 vissa marknader ir kraven pa en pro-
dukts utformning s pass harda, att det
helt enkelt blir for kringligt, tidskrivande
eller kostsamt. Nagot som i sin tur kan
vara en anledning till att vilja bort just den
marknaden.

Etablerings- och registreringskrav
Normalt krivs ingen lokal etablering for att
fa tillstind att silja via din egna webshop
mot kunder pa andra marknader. Dir-
emot kan det, ur ett langsiktigt perspektiv,
ibland underldtta att etablera eller registrera
foretaget lokalt. Det kan exempelvis handla
om etableringskrav for att f registrera en
lokal toppdomin (.de, .no etc.) eller moj-



ligheten att uppritta ett lokalt varulager.
Lokala registreringskrav dr vanligt om man
vill kunna erbjuda lokala betallsningar
eller momsregistrera sig lokalt. Hur sidana
registreringsprocedurer hanteras kan se
olika ut pa olika marknader dven inom EU.

Distansavtal och
konsumentskydd

E-handeln innebir ett stort genombrott
for internationell B2C férsiljning, vilket
emellertid stiller storre krav pé foretagen
vad giller tvingande konsumentlagstift-
ningar som kan se olika ut frin marknad
till marknad. Dirmed blir det viktigt for
dig som e-handelsaktor act hélla koll pa hur
du upprittar dina képvillkor mot konsu-
menterna lokalt. Aven om du som nirings-
idkare kan vilja vilken lag som ska vara
tillimplig pa distansavtalet, ska du vara
medveten om att den lag du véljer endast
blir tillimplig sa linge den ger samma
grad av konsumentskydd som lagen i det
land dir konsumenten har sin hemvist.
Detta innebir att i hindelse av klagomal,
har konsumenten ritt att hinvisa till den

lag som har det hogre konsumentskyddet.
Om du dirfor riktar din webshop mot

ett annat land rekommenderas att du har
grundliggande kunskaper om det landets
konsumentlagstiftning och gor en nog-
grann avvigning kring vad det innebir f6r
din verksamhet. Inom EU pigér ett arbete
med att harmonisera och reglera e-handeln,
som har till syfte att underlitta for handeln
inom unionen. Frin att ha haft ett myller
av olikheter i nationella lagstiftningar i de
olika medlemslinderna, blir det nu mer och
mer likriktade regler. Ménga nya direktiv
och férordningar har antagits och fler ir pd
gang. Var dirfor uppmirksam pé vilka krav
du kan komma att omfattas av.

Betalldsningar

Att erbjuda sina kunder enkla, trygga och
smidiga betallosningar nir de handlar i
din webshop ir en av de avgorande fak-
torerna for att fi kunderna att fullfélja
képet. Kunder pa olika marknader har ofta
skilda internetvanor och preferenser nir de
handlar p4 nitet. Ta darfor reda pd vilka
betallésningar som ir mest populira pa de
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olika marknaderna och erbjud helst flera
alternativ da dessa kan variera beroende pa
mélgrupp och geografisk placering. I vissa
linder finns populdra lokala betallosningar
(ex: Carte Bleue i Frankrike eller iDeal i
Nederlinderna) som ir trygghetssymbo-
ler p4 webshopen om man visar att man
erbjuder dessa.

Tullar, dokument och
momshantering

I samband med att varor ska skickas éver
grinser bor du ta reda pé hur kraven ser

ut for eventuella tullar, momsregler och
exportdokument. Hir skiljer sig reglerna at
beroende pa vart (inom EU eller mot tredje
land), till vem (B2B eller B2C) och vad det
ir du siljer (varor eller tjinster).

EU som tullunion innebir att det
inte forekommer négra tullkontroller
eller tullavgifter vid handeln mellan EU-
linderna. Dirmed sker forsiljning och
leverans med en faktura direke till motta-
garen. Momsreglerna inom EU utgor dock
fortfarande en del problem f6r den grins-
overskridande e-handeln. Trots ett gemen-
samt mervirdeskattedirektiv och att prin-
ciperna for moms inom EU ir likadana,
har varje medlemsstat valt att pé olika sitt
reglera hur detta rent praktiskt ska hanteras
nationellt. Det innebir skillnader i moms-
satser, momsregistreringsforfaranden samt
omsiteningstrosklar (B2C) for hur stort
belopp man fir silja for i ett visst EU land
innan man blir momsregistreringsskyldig i
landet. Inom EU pigér diskussioner om att
forenkla dessa regler for e-handeln.

Vid e-handel med linder utanfor EU
stills det hogre krav pa exportdokumen-
tationen. Vilka exportdokument som ska
presenteras for olika aktorer varierar bero-
ende pa produkt och marknad och detta
bér i god tid undersokas och forberedas.
Det kan dven férekomma tullar och andra
avgifter. Dessa avgifter tas ut vid sjilva
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infértullningen i mottagarlandet. Vid
traditionell export (B2B) 4r det vanligtvis
mottagaren av varorna som ombesdrjer
administrationen som sker i samband

med inféreullningen. Detta kan bli en
icke-6nskvird administrativ borda fér en
konsument som handlar en enstaka pro-
dukt i din webshop (B2C). Ta ddrfor i god
tid reda pé hela kostnadsbilden (pris inklu-
sive frake, tull och avgifter) och fundera pa
om kostnaden ir rimlig och vem som ska
ta dessa eventuella extrakostnader. Direfter

TULL OCH MOMS

FORBUD OCH
RESTRIKTIONER



bér man tydligt ange i kdpvillkoren mot
konsumenten vad som giller. Det blir allt
vanligare att foretag bakar in fraktkostna-
der i slutpriset pa webshopen och istillet
erbjuder "fri frak¢”.

Logistik och leveransvillkor
Mainga e-handelsforetag har tidigt ett
internationellt fokus. Det ir viktigt att
i ett tidigt stadie av exportprocessen
tinka igenom framtida logistikuppligg.
Vilken logistiklésning som passar bist

beror pa flera faktorer, bland annat vil-

ken serviceniva och vilka leveransvillkor
man har angett i kdpvillkoren. Detta i

sin tur grundas pa kostnadslidge och hur
konkurrenssituation ser ut lokalt samt vilka
mojligheter som finns tillgingliga. Vare

sig logistiken fungerar som utlovat eller
inte ser slutkunden resultatet som en del av
din prestation. Kunden skiljer inte pa din
prestation och logistikleverantérens presta-
tion — det ir delar av ett och samma paket,
under e-handelsaktdrens namn. Viljer man

Export-

DISTANSAVTAL OCH
KONSUMENTSKYDD

tekniska
utmaningar
med
E-handel

—

L4

LE)}ERANSVILLKOR
W ai

\3&” e

-
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att ha lager/hubbar i andra delar av virlden
blir vikten av att vilja ritt partner och att
ha ett effektivt och 6verblickbart IT-stod av
4n storre vike.

GO GLOBAL - ACT LOCAL!
Férutom att hélla koll pd de rent export-
tekniska delarna som vi har berort i
avsnittet tidigare, 4r det dven avgorande
att du forstdr dig pa din lokala malgrupps
beteendeménster och férvintningar nir de
handlar online. Vad som fungerar pa en
marknad kanske inte alls fungerar pa en
annan. Bejaka likheterna men forstd skill-
naderna. Vilka produkter som ir populira
att handla online 4r i stora drag desamma
virlden dver, exempelvis mode, elektronik
och bocker.

Viktiga faktorer att uppmirksamma
fore och kontinuerligt under sin e-handels-
satsning ir malgrupps beteendemonster,
(professionellt) lokalt sprak pa hemsidan,
lokal kundgjinst (som finns tillginglig vid
limpliga lokala tidpunkeer), lokala betal-
ningslosningar, lokala leveransldsningar,
lokal prisstrategi och valuta samt lokala
marknadsforingskanaler.

Férvintningar och preferenser kring
leveranstider och leveransmetoder varie-
rar mellan olika marknader. P4 mognare
e-handelsmarknader kan leverans inom
2-5 dagar vara det som forvintas, dir kun-
den i vissa fall ar villig att betala extra for
snabb leverans. P4 andra marknader eller
inom andra segment kan det vara bekvim-
lighet som foredras framfor snabbhet och
didrmed accepteras lingre leveranstider med
paketet levererat direke till hemadressen.
Ju fler alternativa losningar du kan erbjuda
kunden i form av betalningar eller leverans-
mojligheter, desto storre milgrupp nir du
ut till.

Genom att forsta de olika marknaderna
kan du fordela resurserna pé ett kostnads-
effektivt sitt. P4 vissa marknader kan en
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forutsittning for att lyckas nd uc till de
lokala kunderna vara att till exempel mobil-
anpassa sin onlineforsiljning, medan det pa
en annan marknad kan vara helt onédiga
resurser eftersom kunderna dir féredrar att
handla frin andra enheter.

Syns du inte - finns du inte

En viktig faktor for att lyckas med din
gransoverskridande e-handel 4r att ha

en genomarbetad strategi fér hur du ska
nd ut till den huvudsakliga malgruppen.
Det spelar ingen roll hur mycket resurser
som har lagts pa att bygga upp en snygg
hemsida eller fsrmanliga képvillkor, om
kunderna inte hittar till ditt erbjudande.
Det giller ddrfor att se till act synas pa de
kanaler dir just din lokala malgrupp finns.
For att generera trafik till din hemsida ir
det bra att synas i internationella och lokala
sociala medier si som bloggar, Facebook,
Instagram och andra meddelandetjinster.
Utvecklingen gér alltmer mot ett multi-
och omnikanalt erbjudande, det vill siga
att det inte bara ir virdefulle att synas pé de
digitala kanalerna, utan manga e-handels-
konsumenter virdesitter att fi samma
erbjudande dven i fysiska kanaler. De vill
kunna handla var, nir och hur de vill och
samtidigt fa ritt pris, fullt sortiment och
ritt lagerinformation.

Det finns flera alternativ att bedriva
e-handel pé olika marknader. Sévil din
ambitionsnivd som hur marknaderna fung-
erar lokalt, avgdr vilket eller vilka alternativ
som ir mest limpade f6r just ditt erbju-
dande. Vissa marknader som till exempel
Kina, domineras av stora online marknad-
platser (Alibaba). Detta kan innebira att en
okind utlindsk e-handelsaktor har svart att
overleva om man siljer frin en egen okind
webshop, trots att man har dversatt sajten
till kinesiska och har en kinesisk toppdo-

man.



33Barn ar ratt lika varlden éver, samma
produkter fungerar éverallt men
férvantningarna hos foéraldrar skiljer
sig en aning mellan olika lander.

For vara asiatiska marknader har vi
gjort presentférpackningar och lagt
till mer instruktionsfilmer pa var
webbplats. Vi har ocksa gett foraldrar
majlighet att fa utdkad garanti genom
att registrera sina online-kép hos oss.

Det &r sma anpasshingar det handlar
om men det gor skillnad for
féraldrarna och det &r de som kommer
att rekommendera oss till andra. gy

Lars Wennerstrom,
Communications Manager, Asia,
BabyBjorn



Att erbjuda sina produkter pa popu-
lira lokala online marknadsplatser eller
online-aterforsiljares webshopar ir ofta,
dtminstone i ett initialt skede av ett
marknadsintride, ett bra alternativ for
dig som utlindsk e-handelsaktor. P4 sa
vis kan man testa marknaden och bygga
upp varumirket genom att anvinda sig av
den redan upparbetade kundtrafiken dir.
Det idr emellertid viktigt att se Gver vilka
eventuella krav och merkostnader i form av
provision som tillkommer i ett eventuellt
sddant samarbete.

Oavsett om man viljer att silja frin
egen hemsida eller frdn en lokal sajt, 4r det
en stor fordel att se till att ens erbjudande
finns pd det lokala spraket eftersom man da
far okad synlighet i lokala sskmotorer och
webportaler.
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NORGE

Med sin starka kopkraft och e-handels-
mognad dr Norge en attraktiv marknad for
svenska e-handelsforetag pa en marknad
dir forsiljningen i hdg utstrickning kan
skotas via den svenska verksamheten.

Férutom svenska webshopar sd lockar
dven ovriga nordiska, amerikanska, kine-
siska, tyska och brittiska webbshopar de
norska kunderna. Norrminnen ligger
lingst fram i Europa vad giller onlinekop
med mobil eller surfplatta.

Eftersom Norge star utanfér EU blir
det aldrig fullt lika enkelt att exportera hit
som till andra EU-linder. Det innebir till
exempel att vissa administrativa belast-
ningar kan uppsta for dina norska kunder
vid inforseln av varor som de har kopt pa
din svenska webshop. For langsiktig fram-
ging med sin e-handel i Norge och for att
bygga upp en dterkommande kundkrets
samt skapa fortroende hos den norska kon-
sumenten ir lokal etablering eller momsre-
gistrering att rekommendera. P4 sd vis kan
det svenska foretaget st som importér i
Norge och dirmed underlitta administra-
tionen genom att ombesdrja momsinbetal-
ning och uppritta tullkredit samt registrera
en norsk toppdomin (.no). Detta i sin tur
méjliggor att man kan ta betalt inklusive
norsk moms och tullavgifter.

De tre vanligaste alternativen for en
norsk etablering ir (1) genom en norsk
momsrepresentant da det svenska foretaget
momsregistrerar sig via en partner i Norge
(2) genom att uppritta en filial (NUF), dir
det svenska foretaget etablerar en norsk
avdelning av det svenska bolaget eller (3)
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Folkmangd: ca 5 miljoner
Officiellt sprak: norska

Valuta: 1 norsk krona (NOK) =100
are

Vanligaste betallésningar: konto-
& kreditkort, faktura, Paypal
Populdra online marknadsplat-
ser: Finn.no

Storsta s6kmotor: Google
Toppdoman: .no

genom att registrera ett fristdende aktiebo-
lag (AS) i Norge.

I samband med importen av varor till
Norge tas i vissa fall (exempelvis for textil-
varor och livsmedel) tull och andra avgifter
ut. Men ir det en forsindelse som understi-
ger ett virde av 350 NOK inklusive frakt
och férsikring, tas inga importtullar eller
andra avgifter ut.

En mycket populir online marknads-
plats i Norge ir Finn.no, som piminner om
Blocket och erbjuder privatpersoner och
foretag att silja varor och ginster till varan-
dra. Norrminnen anvinder Finn.no
flitigt och sidan ar ett sitt for foretag att
marknadsfora sig sjilva i Norge genom
att ligga ut produkter till forsiljning pa
marknadsplatsen.



Vill du veta mer om den norska
e-handelsmarknaden? Lis hela den norska
landguiden i E-handelsguiden:
www.business-sweden.se/ehandelsguiden
eller/och kontakta girna Business Swedens
lokala kontor i Oslo for hjilp med till exem-
pel momsregistrering eller etablering.

Fordelen med att uppratta en
tullkredit &r att foretaget som star
som importor inte behdver betala
tull och andra importavgifter

eller skatter kontant utan via ett
tullkreditkonto som ar registrerat
hos norska Tollvesenet

Krav pa leveranstid
och leveranssatt
varierar beroende
pa var man bor rent
geografiskt

For registrering av en .no
doman kravs ett organi-
sationsnummer som kan
erhallas genom lokal
momsrepresentant eller
bolagsetablering i Norge
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TYSKLAND

Tyskland ar den nist storsta e-handels-
marknaden i Europa efter Storbritannien.
Med Visteuropas storsta folkmingd pa 82
miljoner och EU:s starkaste ekonomi, dir
antalet e-handelskonsumenter 6kar varje
ar, ir det en mycket intressant marknad for
svenska e-handelsaktorer.

Det idr viktigt att erbjuda de tyska
kunderna ritt betalningslsning. De flesta
tyskar foredrar att betala med faktura nir
de handlar online. Med en lang tradition
av postorderkatalogforsiljning 4r tyskar
vana och trygga med att handla pd nitet
och kinner vil till sina rittigheter som
konsument nir de handlar pé distans.
Aven kortbetalningar och internetbaserade
betalningslosningar som Paypal 4r vanligt
forekommande. For att nd uc till sa stor
mélgrupp som majligt, 4r det ddrfor att
rekommendera att erbjuda flera betallés-
ningar.

Manga svenska e-handelsféretag som
vill na langsiktig framging med sin online-
forsiljning i Tyskland, viljer att momsre-
gistrera sig i Tyskland eftersom momssatsen
dir dr betydligt ligre 4n i Sverige. Siljer
man mot konsument behéver man dirmed
endast ta ut den ligre tyska momssatsen pé
varorna och kan da erbjuda kunderna ett
ligre pris vilket blir en klar konkurrensfor-
del pa marknaden.

Med ett forstklassigt logistiknitverk
finns det hoga férvintningar pa snabba
leveranser samt erbjudanden om fri frake
och returer hos tyska kunder. Landet har
en av de hogsta returfrekvenserna i hela
Europa, vilket hinger samman med tys-
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Folkmangd: ca 82 miljoner
Officiellt sprak: tyska

Valuta: 1 euro (EUR) =100 cent
Vanligaste betallésningar: fak-
tura, Paypal el. liknande, kreditkort
Populédra online marknadsplat-
ser: Amazon, Otto, Zalando m.fl.
Storsta sokmotor: Google
Toppdoman: .de

karnas medvetenhet om sina rittigheter vid
distanskép.

Tysklands distanshandelslagar baseras
pa EU:s regelverk men foljer generellt sett
en striktare tolkning 4n andra EU linder.
Trots att bide angerritten och returregler
nu finns reglerat i EU:s konsumentrittig-
hetsdirektiv frin 2014, dir det framgar att
konsumenten ska sti for returkostnaderna,
forvintar sig ofta tyska konsumenter act bli
erbjudna fri retur som en férmén.

Som ny utlindsk e-handelsakeor kan ett
alternativ vara att erbjuda sina produkter pa
en av de storre online marknadsplatserna
som redan har en viletablerad anvindarbas
i Tyskland. I Tyskland ir Amazon den
ledande online marknadsplatsen sett till
antalet anvindare och omsittning. Andra
marknadsplatser som har dominerat den
tyska e-handeln i flera &r dr Otto (tysk),
Zalando, Tchibo, Bonprix och eBay.



Vill du veta mer om den tyska
e-handelsmarknaden? Lis hela den tyska
landguiden i E-handelsguiden:
www.business-sweden.se/
ehandelsguiden eller/och kontakta girna
Business Swedens lokala kontor i Berlin for
hjilp med exempelvis momsregistrering
eller etablering.

Omsattningstroskeln
(B2C) i Tyskland
ar100 000 euro.
Dérefter maste man
momsregistrera sig i
Tyskland.

Utmarkande for de
tyska e-handels-
reglerna ar att alla
e-handelsforetag
maste ha en "skicka
order-knapp” som
ska lyda "zahlung-
spflichtig bestellen”
(sv: "bestéall och bli
betalningsskyldig”).

For att fa tillstand
att registrera ett
tyskt toppdoman
(ex:..de) i Tyskland,
kravs att man ar
lokalt etablerad i
Tyskland.
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FRANKRIKE

Den franska e-handeln dr den tredje storsta
e-handelsmarknaden i Europa (efter UK
och Tyskland). I Frankrike dr det forhéllan-
devis enkelt att starta en e-handelsverksam-
het d4 kostnader for logistik och distribu-
tion 4r ligre 4n i minga andra linder. Med
omkring 67 miljoner invénare ir Frankrike
dessutom nist storsta konsumentmark-
naden i Europa och e-handelstillvixten dr
bland Europas snabbast vixande.

Nirmare hilften av fransminnen som
handlar pd nitet, har nagon gang handlat
av utlindska webshopar. Fransminnen
uppskattar det omnikanala erbjudandet
och virdesitter flexibilitet, bekvimlighet
och pris. Viljer man att anpassa sin online-
forsiljning mot fransminnen, ligger det
nira till hands att direfter ta klivet vidare
till andra fransktalande och nirliggande
e-handelsmarknader som Belgien och
Schweiz, som ocksa har en stark e-handels-
tillvixe.

Trots EU:s harmoniseringsarbete med
att likstilla lagar for e-handel inom EU,
finns det fortfarande nationella krav att ta
hinsyn till och detta giller dven Frankrike.
Hir finns det till exempel sirskilda natio-
nella regleringar for reaperioder i landet,
som innebdr att om ett e-handelsforetag
siljer reavaror till franska kunder online
utanfor dessa lagstadgade perioder eller
utan att forst anmila sin realisation till
lokala myndigheter, riskerar foretaget att
botfillas f6r omkring 15 000 euro. Som
utlindsk e-handelsaktér omfattas man av
dessa regler om man rikear sin forsiljning
mot franska konsumenter. Reaperioderna
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Folkmangd: ca 67 miljoner
Sprak: franska

Valuta: 1euro (EUR) =100 cent
Vanligaste betallésningar: Carte
Bleue, konto- & kreditkort, Paypal

Populédra online marknadsplat-
ser:

Amazon.fr, eBay, La Redoute,
Cdiscount, FNAC m fl.

Storsta sokmotor: Google

Toppdoman: fr

sker vid tv4 tillfdllen per &r under 6 veckor,
en under vinter- och en under sommarpe-
rioden.

En trend som blir allt vanligare bland
fransmin 4r att handla frin de etable-
rade online marknadsplatserna och som
utlindsk e-handelsaktdr kan det vara
ett bra sitt att erbjuda sina produkeer pd
dessa plattformar for att pa s vis synas
och bérja bygga upp det egna varumirket
lokalt bland franska kunder. Férutom de
sedvanliga aktdrerna Amazon och Ebay
finns det lokala marknadsplatser som
dominerar pa marknaden till exempel:
Rue du Commerce (elektronik, heminred-
ning), La Redoute (klider, heminredning),
Priceminister (elektronik) och Cdiscount
(diverse). Det ska dock tilliggas att kraven
kan vara hoga pa e-handelsaktérer som
onskar erbjuda sina produkeer pa dessa
marknadsplatser. Bland annat kan det
forekomma krav att sortimentbeskriv-



ningen ska vara dversatt till franska, att
enbart vissa produktkategorier godtas och
dven storleken pa e-handelsforetaget kan
ha betydelse. Undersok darfor i forvig hur
kraven ir stillda och vilken marknadsplats
som ldmpar sig bist for just ert erbjudande.
Liksom pa manga andra e-handelsmark-
nader dr fransminnen mana om att kunna
vilja olika leveransalternativ vid sitt online-
kép. I synnerhet konceptet "click & collect”
har blivit allt populirare i Frankrike och

Omsattningstroskeln (B2C)
i Frankrike ar 35000 euro
under en 12-manaders-
period. Darefter maste man
momsregistrera sig i landet

| Frankrike
finns nationellt
lagstadgade
reaperioder som
man som utlandsk
e-handelsaktor
maste efterfélja

innebir att kunden képer nigot pa nitet for
att sedan ga till en fysisk plats, ett skdp eller
en butik, och himta ut sitt paket.

Lis om detta och mycket mer i den fran-
ska landguiden i E-handelsguiden pa
www.business-sweden.se/
ehandelsguiden och/eller kontakta girna
Business Swedens lokala kontor i Paris fér
hjilp med exempelvis momsregistrering
eller etablering.

Carte Bleue ar ett
lokalt betalkort
som rekommen-
deras att erbjuda
franska e-handels-
konsumenter
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RYSSLAND

Den ryska e-handelsmarknaden ir relative
ung jimfort med den europeiska, men
den utvecklas i rask takt. Det finns en stor
efterfrigan pa utlindska produkter frin
ryska konsumenter och e-handelsmarkna-
den har en stor potential enligt utlindska
tillverkare och aterforsiljare.

Det dr méjligt att nd ut och silja till
ryska kunder utan nigon lokal registre-
ring. Det méste emellertid i s3 fall tydligt
framgd att kunden képer frin en utlindsk
webshop. Alltfler e-handelsaktorer havdar
att det finns stora férdelar med att skaffa
lokala partners nir man ska in pd den ryska
marknaden. Vill man diremot 6ppna en
lokal webshop stills krav p4 att den utlind-
ska e-handelsaktdren maste etablera sig i
Ryssland.

I samband med importen av varor till
Ryssland uttas, forutom eventuell tull dven
andra avgifter, bland annat mervirdesskatt.
Huvudregeln ir att importoren, alltsi mot-
tagaren av varorna i importlandet hanterar
och betalar avgifterna. Detta innebir att
det kan uppsta administrativa bérdor for
ryska kunder vid inforsel av varor nir de
handlar fran utlindska webshopar. Det ir
dirfor viktigt att vara tydlig mot dina ryska
konsumenter om vilka kostnader som kom-
mer att uppstd i samband med képet, sa att
detta inte blir en o6nskad 6verraskning.
Varor som skickas fran utlindska websho-
par till ryska konsumenter ir avgiftsfria om
virdet understiger 1000 euro. Ifall denna
grins 6verskrids, blir istillet tullavgiften
30 %. Fran och med 1 januari 2019 ir det
mojligt att bestilla varor frin utlindska
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Folkmangd: ca 143 miljoner
Officiellt sprak: ryska
Valuta: 1rysk rubel (RUB) =100
kopek

Vanligaste betallésningar: fak-
tura, kortbetalning, Paypal och lokala
betallésningar som t.ex. Yandex

Populdra online marknadsplat-
ser: Ozon.ru, Ulmart.ru

Storsta s6kmotor: Yandex
Toppdoman: .ru; .su; .rf

webshopar till ett virde upp till 500 euro
per ménad.

For att na ut brete till ryska e-handels-
kunder dr det avgorande att synas vid
sokningar med den ryska sokmotorn
Yandex. Yandex.ru ger fler sokresultat for
sokningar pa ryska dn Google och dven
ett sokresultat som Google inte klarar av
da den dr den overlidgset mest populira
sokmotorn i Ryssland. Ect annat sitt att
nd ut till ryska kunder ir att erbjuda sina
produkter pa lokala online marknadplatser.
Det finns framforallt tvd mycket populira
lokala online marknadplatser: Ozon.ru och
Ulmart.ru.

Ryssland erbjuder en spinnande e-han-
delsmarknad for utlindska e-handels-
aktoérer med visterlindska varumirken
som ofta ir eftertraktade bland ryssar. Men
man ska ha i dtanke att en framgangsrik
e-handelsnirvaro kan ta tid och det kriver
engagemang och att man anpassar sitt



erbjudande sa lokalt som méjligt. Viktiga Vill du veta mer om den ryska

komponenter att beakta ir till exempel att e-handelsmarknaden? Lis hela den ryska
erbjuda innehall som ir relevant for just landguiden i E-handelsguiden:

ryska konsumenter och att spraket ir pd www.business-sweden.se/

ryska samt helst presenteras pa rysk-spe- ehandelsguiden

cifika plattformar (som skiljer sig fran Business Sweden erbjuder ett [6pande
visterlindska). I Ryssland finns inga per- stéd lings hela etableringsprocessen och
sonnummer som motsvarar de svenska. Vid  hjilper svenska foretag som vill in pa den
e-handel r det endast tillatet att samla in ryska marknaden. Ta girna kontake med
noédvindiga personuppgifter, vilket vanligt-  vért lokala kontor i Moskva om du énskar
vis dr kdparens namn, efternamn, adress, veta mer.

e-mailadress och telefonnummer.

Istallet for
Google, ar det
sékmotorn
Yandex som ger
flest sdkresultat
pa ryska

{‘3.”"". 2

Det ar latt att kopa lokala
domannamn i Ryssland
men detta bér endast ske
om man har for avsikt att
etablera en lokal webshop

&4
,"’%“’\
",
.
»

e

Fornarvarande har Ryssland ett
av de hogsta troskelvardenai
varlden, pa 1000 euro.

GLOBAL E-HANDEL - SA LYCKAS DU MED DIN EXPORTSATSNING 21


http://www.business-sweden.se/

()
&/

USA

USA ir en av virldens storsta och mognaste
e-handelsmarknader. Tack vare en stabil
ekonomi, ett internationellt sprik och en
mycket vil utbyggd infrastrukeur, finns
det enorma méjligheter dven for utlindska
foretag att lyckas med sin e-handel i USA.
Mycket av e-handeln i USA priglas av de
stora aktdrerna Amazon och eBay. Detta
utesluter dock inte mojligheter att lyckas
med forsiljning fran en egen webshop, si
linge man ser till att sticka ut.

Amerikanska konsumenter foredrar att
handla fran webshopar som ir sd lokalt
forankrade som mojligt. For att lyckas
hir dr det ddrfor avgdrande att lira kiinna
kunderna lokalt och anpassa sin webshop
direfter, till exempel genom att erbjuda
lokal kundservice under amerikansk arbets-
tid. Amerikanska konsumenter blir alltmer
miljdmedvetna och tittar framférallt pa
kvalité, ursprung, sammansittning och pris
nir de handlar online.

Ska man silja mot amerikanska konsu-
menter online dr det viktigt att halla koll
pa produktkraven da det finns en hel del
lokala lagar och regler att efterfolja. Siljer
man exempelvis textilvaror fdrekommer
harda krav pi mirkning, fiberinneh3ll
och skétselrid. Man bér 4ven ta hinsyn
till produktansvaret i USA, inte minst for
konsumtionsvaror. Som e-handelsaktor
kan du bli legalt ansvarig for person- eller
sakskador som uppstar till £6ljd av fel eller
bristfillig sikerhet pa varor som du har
salt till en amerikansk kund. Olika typer
av marknadsanpassade varningsetiketter,
skrivna instruktioner och certifieringar
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Folkmangd: ca 327 miljoner
Sprak: engelska (ca 82 %), spanska
(cal2 %), bvriga (ca 7 %)

Valuta: US Dollar (USD)
Vanligaste betallésningar: konto-

& kreditkort, Gateway-betalningar
som Paypal

Populédra online marknadsplat-
ser: Amazon och eBay
Storsta sokmotor: Google

Toppdomaner: .com, .net alt .us ar
vanligast

ir praxis och kan vara krav for att kunna
teckna en produktionsansvarsforsikring.
Internationella produktansvarsforsik-
ringar gir att teckna hos manga av de stora
svenska forsikringsbolagen men man bor
forsikra sig om att den amerikanska mark-
naden ir inkluderad. En del europeiska
forsikringar inkluderar inte USA alls, eller
tar en merkostnad for det, pa grund av den
hogre risken for lingdragna skadestands-
processer i landet.

Observera att den amerikanska lagstift-
ningen ir uppdelad och ansvarsfordelad
pa federal och delstatlig nivd. Varje ame-
rikansk delstat har en egen individuell
skattepolitik som innebir att den effektiva
skattesatsen som kan komma att krivas lig-
ger pa olika nivder beroende pé var i USA
varan siljs eller var kunden befinner sig.
Dessa delstatliga punktskatter kallas “sales
tax” och use tax’.



Under 2018 har nya sales tax reformer
tritt ikraft som kan innebira indrade
villkor for utlindska e-handelaktorer i
USA. Om inte annat sa kommer det kunna
innebira en del extra administration. For
mer information kontakta girna Business
Swedens lokala kontor i USA.

Amazon, som ir den storsta e-handels-
aktoren i USA, ir ett bra alternativ for
svenska e-handelsforetag for att nd ut till
amerikanska kunder men du bér da upp-
mirksamma att forsiljningen via denna
online marknadsplats kan vara belagd med
skatt och att reglerna samt skattenivierna
kan variera mellan delstaterna. Dessutom
stiller Amazon hoga krav pa sina leveranto-
rer och tar en del av vinsten.

Undvik att anvanda europeiska
mattenheter som liter, meter,
celsius och euro i marknads-
féringen pa hemsidan

Ca 12 % av den amerikanska
befolkningen ar spansk-
talande sa ha det i atanke
nar du bygger upp din
onlineférsaljining mot USA

Det finns en del regler och standarder
att folja nir det giller betalningar. Som
e-handelsforetag maste man, liksom for alla
organisationer som idr verksamma I USA,
folja Payment Card Industry Data Security
Standard (PCI DSS) som rér lagring och
bearbetning samt 6verforing av information
fran kreditkort. Lis om detta och mycket
mer i den amerikanska landguiden i E-han-
delsguiden pa www.business-sweden.se/
ehandelsguiden

Business Sweden erbjuder ett 1opande
stdd lings hela etableringsprocessen och
hjilper svenska foretag som vill in pd den
amerikanska marknaden. Ta girna kontakt
med vira lokala kontor i Chicago, New
York och/eller San Fransisco.

Forsaljning via Amazon

i USA kan vara belagd
med skatt och regler samt
skattenivaer kan variera
mellan de olika delstaterna

Tullavgifter tas ej
ut fér varor vars
varde under-
stiger 800 USD
vilket galler de
flesta varor
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SYDKOREA

Sydkorea ir virldens sjunde storsta e-han-
delsmarknad som vintas vixa markant
under kommande ar. Landet ir till sin
yta inte storre in Island men har trots det
omkring 50 miljoner invinare vilket gor
det till en mycket koncentrerad marknad,
med en vilutvecklad infrastruktur dir
konsumentmarknaden har vuxit i sam-
band med en snabb ekonomisk utveckling.
Internetanvindandet och uppkopplings-
hastigheterna i landet dr bland de hogsta i
virlden, vilket gor att tillgdngen till infor-
mation i Korea ir utbredd.

Internationella trender och influenser
kommer till Korea snabbt och intresset fér
utlindska och skandinaviska produkter
ar stort. Sydkorea har en starke trendsit
tande position i Asien med medvetna och
kopstarka konsumenter.

EU har sedan 2011 ingdtt ett frihandels-
avtal med Sydkorea som innebir att tullar
och andra avgifter pa de allra flesta pro-
duktkategorier har tagits bort eller visent-
ligen sinkts. Aven en del icke-tariffira
handelshinder har harmoniserats och
innefattar standardiseringar och certifie-
ringar. Detta gor det betydligt enklare for
svenska foretag, dven e-handelsforetag, att
exportera till Sydkorea. For att ta del av
dessa tullférmaner, behéver man utféra en
fakturadeklaration som intygar att varorna
har sitt ursprung i EU.

Nistan hilften av alla kép online
genomfors pd en smartphone eller surf-
platta, vilket gor landet virldsledande,
tillsammans med Japan, inom e-handel pd
mobila enheter. Ska man starta e-handel
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Folkmangd: ca 50 miljoner

Sprak: koreanska

Valuta: koreanska Won (KRW / W)
Vanligaste betallésningar:

Konto- & kreditkort, Paypal och lokala

betalldsningar (ex:Kakao Pay, Naver
Pay, Samsung Pay)

Populédra online marknadsplat-
ser: Gmarket och 11st

Storsta s6kmotor: Naver och Daum
Toppdoman: co.kr

mot sydkoreanska konsumenter ir det dir-
for vil virt att anpassa hemsidor f6r mobila
enheter.

Sydkoreas viktigaste och oslagbart
storsta marknadsforingskanal och s6kmo-
tor heter Naver. Informationen pd Naver
bér vara pa koreanska, sa for att fi maximal
synlighet och effekt 4r det fordelaktigt att
Oversitta sin hemsida. Ett alternativ till att
silja frin en egen hemsida péd koreanska,
dr att siilja via ndgra av de populira lokala
online marknadsplatserna (ex: Gmarket
och 11st), dir méjligheter finns for utlind-
ska aktorer att erbjuda sina produkter. En
del av dessa marknadsplatser kan emellertid
stilla hirda krav pé sina leverantérer sa det
ar viktigt att noggrant kolla upp villkoren.

For ate bli framgangsrik med sin e-han-
del i Sydkorea bér man ha en langsiktig
plan, dir man ser dver sitt helhetskoncept
och anpassar sin nirvaro lokalt mot mél-
grupp, prissittning, logistiklosning, betal-
ningsmetoder och marknadsféringskanaler.



Lis om detta och mycket mer i den syd-

koreanska landguiden i E-handelsguiden

4 www.business-sweden.se/
ehandelsguiden. Business Sweden erbjuder
ett [opande stdd lings hela etablerings-
processen och hjilper svenska foretag som
vill in pd den sydkoreanska marknaden.
Ta girna kontakt med vart lokala kontor i
Seoul.

EU:s frihan-
delsavtal med
Sydkorea
kaninnebara
tullattnader
for svenska
foretag som
exporterar dit

| Sydkorea anvands
uttrycket "ask Miss
eller Mr Naver”
istallet for "google it”
nar man soker infor-
mation pa natet

Sydkorea ar
varldsledande
inom m-handel
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INDIEN

Indien ir en enorm konsumentmarknad
med 1,3 miljarder invinare. Aven om det
ir en relativt omogen e-handelsmarknad
finns stor potential for utlindska e-handels-
aktorer, da en stor del av befolkningen 4r
ung och den vixande medelklassen bidrar
till en allt storre efterfrigan pa utlindska
produkter.

I Indien ir det endast tillitet att bedriva
lokal B2C e-handel med eget varumirke
om man har fysiska butiker i landet och gor
30 % av sina inkdp fran inhemska produ-
center vilket kriver storre satsningar for
utlindska e-handelsaktorer. De tre domine-
rande och marknadsledande online mark-
nadsplatserna i Indien ir: Flipkart, Snap-
deal och Amazon. Det forekommer iven
mdnga online marknadsplatser for specifika
produktkategorier som till exempel inom
mode (ex: Myntra, Jabong), inredning och
mobler (ex: Pepperfry) och skénhetsvard
(Nykaa). For att £ silja sina produkeer pa
dessa marknadsplatser krivs lokal bolags-
registrering. Har man ambitionen att satsa
pa den indiska e-handelsmarknaden under-
ldttar det ddrmed att hitta lokala samar-
betspartners som representerar det svenska
foretagets forsiljning online och fungerar
som distributérer, alternativt hitta en joint
venture-16sning.

En stor del av e-handeln i Indien gors
genom smartphones, vilket har lett till
att lokala e-handelsaktorer har satsat pd
app-baserade l8sningar. Sociala medier
som Facebook och Twitter samt s6kmo-
torn Google ir de viktigaste marknads-
foringskanalerna for e-handelsforetag.
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Folkmangd: ca 1,3 miljarder
Sprak: engelska, hindi och 22 andra
officiella sprak

Valuta: Indisk Rupee (INR)
Vanligaste betallésningar: Cash

on Delivery, konto- & kreditkort,
Paypal, PayTM

Populédra online marknadsplat-
ser: Flipkart, Snapdeal och Amazon
Storsta sbkmotor: Google
Toppdoman: .in

For svenska e-handelsaktorer rekommen-
deras det att synas pa dessa digitala kanaler
for att na ut till indiska kunder. Att ha

sin hemsida och kundtjinst pa engelska
fungerar utmirke dd det framforallt dr den
engelsksprikiga delen av befolkningen som
handlar online.

Liksom pd manga andra e-handelsmark-
nader ir det viktigt att erbjuda alternativa
betallésningar om man siljer till indiska
konsumenter. De flesta inhemska e-han-
delsaktorer erbjuder sa kallade cash on
delivery (kontant betalning vid leverans)
som ir den populiraste betallssningen i
Indien men kriver att man har en lokal
partner. Paypal och den stérsta indiska
aktdren, PayI'M ir populira alternativ. P4
grund av landets forhallandevis underut-
vecklade infrastruktur kan det vara fordel-
akeigt att anvinda sig av lokala logistikpart-
ners for att f4 till si smidiga leveranser som
mojligt till slutkund.



I Indien krivs certifiering och uppfyl- Behéver du hjilp med att hitta en lokal

lande av olika standarder pa en mingd samarbetspartner i Indien eller har andra

olika produktkategorier som elektronik, behov av hjilp med din internationalise-

textilier, plastprodukter och livsmedel. ring, kontakra girna vért lokala kontor i
Lis mer om olika alternativa vigar for New Dehli.

act lyckas med en langsiktig e-handelssats-
ning i Indien och mycket mer i den indiska
landguiden i E-handelsguiden pa
www.business-sweden.se/
ehandelsguiden.

For att attrahera
nya indiska konsu-
menter att handla
pa natet, erbjuder
manga e-handels-
aktorer lagre priser
an fysiska butiker

For att lyckas 1angsik-
tigt med sin e-handel
i Indien bér man
samarbeta med lokala
indiska partners.

I Indien dominerar
online marknads-

platserna: Flipkart,
Snapdeal och Amazon
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Valj ratt marknad/er. Tink pa att
bedéma foretagets erbjudande i for-
hallande till efterfrigan, komplexitet
och kostnader pi marknaden. P4 vilka
marknader har ditt erbjudande storst
potential?

Var noga forberedd. Etablera en
tydlig exportstrategi och skaffa kun-
skap om varje marknad, malgrupp och
olika beteendemonster.

Satsa globalt men agera lokalt.
Anpassa och skriddarsy ditt erbju-
dande efter rddande lokala lagar,
sedvanor och preferenser. Vill du bérja
forsiktigt kan populira lokala online
marknadsplatser eller lokala aterforsil-
jare online vara bra forsta steg for att
vinna kundtrafik.

X \i
.~
-

SA LYCKAS DU MED GRANSOVER-
SKRIDANDE E-HANDEL:

Se till att synas. Ha gidrnaen
omnikanal—strategi aven internatio-
nellt. Vilka kanaler man ska finnas
pa kan variera beroende pa marknad
och se till att ha en nirvaro pé de
kanaler dir just din malgrupp finns

lokalt.

Vaga satsa. Overskatta inte riskerna
med en internationell satsning och lat
dig inte skrimmas av praktiska och
juridiska frigor i andra linder. Ta hjilp
med det praktiska istillet. Business
Sweden kan ge strategisk radgivning
och praktiske stéd.




BEHOVER DU HJALP MED EXPORT

| PRAKTIKEN?

Mainga svenska foretag upplever en osiker-
het nir det kommer till de rent praktiska
frigestillningarna inte minst vad giller de
skattemissiga och legala konsekvenserna av
en utlandsaffir. Men det finns hjilp att fa.
Business Swedens exporttekniska rad-
givare har alla lang erfarenhet och omfat-
tande kunskaper inom imnesomriden
som till exempel tullar, frihandelsavtal,
dokumenthantering, offertarbete och
avtalsfragor, transport och leveransvillkor,
betalnings- och finansieringslosningar samt

kan hjilpa dig med dessa frigor.

E-HANDELSGUIDEN
E-handelsguiden ir en kostnadsfri digital
guide pa Business Swedens hemsida vars
syfte dr att underlitta for svenska foretags
grinsoverskridande e-handel. Guiden
innehaller landspecifik fakta med infor-
mation om lokala lagar, regelverk, kép-
beteenden och trender som ror e-handeln
pa over 20 intressanta e-handelsmarknader,
bide inom och utanfor EU. Varje land-
guide har mingder med linkhinvisningar
till relevanta lokala sajter om man vill
fordjupa sig pd nigot omride. For ndgra av
de stérre och mer komplexa marknaderna
utanfér EU som USA, Kina, Kanada och
Japan finns dven extra nedladdningsbara
broschyrer med Business Swedens rdd och
rekommendationer till svenska e-han-
delsforetag kring hur de pa limpligast
tillvigagangssitt ger sig in pa den specifika
e-handelsmarknaden. Guiden innehaller
dessutom en allmin del om grinséver-
skridande e-handel med de 6vergripande

exporttekniska frigestillningarna som
e-handelsféretagen bér kinna till for att
kunna silja framgangsrikt och sikrare pa
en viss e-handelsmarknad.

KURS OM GLOBAL E-HANDEL
Business Sweden erbjuder regelbundet en
kurs om hur man lyckas med internationell
e-handel, dir vira experter gir igenom
manga av de frigor och omriden som ir

av vike for att nd lingsiktig framging med
sin e-handel utomlands. Lis mer om denna
kurs och anmil dig pd Business Swedens
hemsida: www.business-sweden.se/
Export/tjanster/utbildningar-i-export-
regler/

KOSTNADSFRI RADGIVNING

Via telefon eller e-post kan du i kostnads-
fri radgivning och svar pd dina frigor som
ror den praktiska hanteringen av din export
via e-handel. Maila oss girna pa:
exportregler@business-sweden.se
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KONTAKTA VARA KON

P& vara utlandskontor finns
erfarna konsulter med ett stort
upparbetat lokalt natverk, kun-
skap om marknaden, spraket,
affarskulturen och lagarna i de
respektive landerna. Beroende
pa var i internationaliserings-
processen ditt féretag befinner
sig, kan vara konsulter exem-
pelvis hjdlpa dig att:

» kartldgga och analysera
marknadens aktorer, kanaler
och trender och ge dig rad
om hur ditt féretag ska ga
vidare pa en viss marknad.

» komma i kontakt med even-
tuella lokala aterforsaljare,
affarspartners eller kunder.

» etablera ett bolag eller
registrera dig for moms,
betallésningar eller toppdo-
man lokalt.

» komma igang pa plats pa
den nya marknaden, som
t.ex. att rekrytera medarbe-
tare eller hyra kontorsplatser
med officiell address, tele-
fonsupport, administration
med mera.




TOR UTE | VARLDEN

Business Sweden finns
pa plats med lokala
kontor pa ett femtiotal
av varldens mest
intressanta marknader.










Registrera dig kostnadsfritt pa E-handelsguiden:
www.business-sweden.se/ehandelsguiden

Vi hjalper dig med praktiska fragor om export.
Maila gdrna till: exportregler@business-sweden.se

Vi hjalper svenska féretag 6ka sin globala
forsaljning och internationella féretag
investera och expandera i Sverige.

BUSINESS SWEDEN PO Box 240, SE-10124 Stockholm, Sweden
World Trade Center, Klarabergsviadukten 70
T+46858866000 F +46858866190
info@business-sweden.se www.business-sweden.se THE SWEDISH TRADE & INVEST COUNCIL

BUSINESS
SWEDEN
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