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Kierunki rozwoju e-commerce w

Chinskiej Republice Ludowe,;.

Instytut Boyma

Rynek e-commerce w Chinach jest jednym z najprezniej rozwijajgcych sie
na Swiecie. Przewiduje sig, ze przychody z handlu elektronicznego w Chinach
przekroczq za 2024 r. poziom 2 bilionow dolardw amerykanskich. Na rynku
e-commerce panuje ostra konkurencja cenowa miedzy sprzedawcami,
ktéra sprawia, ze w celu osiggniecia efektywnej sprzedazy produktu nalezy
przeznaczy¢ znaczny budzet na dziotalno$¢ marketingowq. Ponadto
chinskie platformy sprzedazowe intensywnie rozwijajg sie pod kgtem
technologicznym, przez co sprzedawcy muszq dynamicznie reagowa¢ na

wszelkie zmiany.

Rynek e-commerce w Chinach, chociaz jest bardzo obiecujgcym kanatem
sprzedazy dla przedsiebiorcdw dopiero planujgcych wejs€ na rynek chifski,
zwiqzany jest z szeregiem wyzwan, a takze koniecznosciq poniesienia
wstepnych kosztow. Sprzedazy na chinskich platformach nie mozna
rozpoczq€ z poziomu biura w Polsce. Najpierw nalezy spetni¢ szereg

warunkoéw.

Z powodu tych trudnosci wytworzyt sie¢ wachlarz ustug, ktérych celem jest
wsparcie przedsiebiorcéw zainteresowanych e-eksportem. Swiadczq je

miedzy innymi agencije z ustugq Cross-Border e-Commerce (CBEC), a takze


https://instytutboyma.org/pl/
https://ecommercedb.com/insights/ecommerce-market-in-china-market-size-growth-revenue-gmv/4888

dystrybutorzy z Chin. W praktyce jedynie Srednim i duzym przedsiebiorcom
z dobrze przemyslang strategiq wejscia na rynek chifski moze sie udaé
sprzedaz niezalezna bez posSrednikdw. Bezposrednia sprzedaz jest jednak
nierzadko zwigzana z koniecznos$ciq pobytu reprezentanta lub specjalnie
oddelegowanego pracownika firmy na terenie Chin i koordynacji

obowiqzkdw na miejscu.

Handel w modelu cross-border e-commerce (CBEC)

Handel internetowy w modelu cross-border jest innowacyjnym kanatem
sprzedazy. Powstat z zamystem utatwienia zagranicznym markom wejécia
na chihski rynek, ktéry niejednokrotnie dla matych i Srednich europejskich
przedsigbiorstw jest trudny. Co do zasady CBEC bywa opisywany
w literaturze joko najtatwiejszy i najtanszy sposéb sprzedazy, lecz w praktyce
bywa wymagajgcy i kosztowny. Przede wszystkim ze wzgledu na
konieczno$§¢ zainwestowania czasu w poznanie platform i ich mechanizmoéw
dziatania, a po drugie z powodu obowigzku wniesienia kaucji lub innych

optat.

Jednqg z najwiekszych zalet tego modelu jest mozliwoS¢ sprzedazy
produktéw bezposrednio konsumentom koficowym, co pozwala firmom na
szybkie przetestowanie potencjatu ich oferty. Platformy przeznaczone dia
zagranicznych firm, np. JD Worldwide, oferujq sprzedawcom szybki i wydajny
sposbb na zaprezentowanie swoich produktéw chifiskim klientom.
Jednoczednie jednak wejScie na te platforme wigze sig z poniesieniem

szeregu kosztéw takich jak optata kaucji czy wydatki na marketing.

Co do zasady, transakcje sprzedazowe realizowane w modelu cross-border
odbywajg sie na korzystnych warunkach celnych i sanitarnych,

a wymagane certyfikaty sq upraszczane, co dodatkowo zacheca do



korzystania z tego rozwigzania. W Chinach utworzono réwniez specjalne
strefy, z ktérych taka sprzedaz moze sie¢ odbywaé, a dziatajgce na
tamtejszym rynku agencje przejmujq za producenta szereg dziatan, w tym
logistyke. Dzigki temu modelowi zagraniczne firmy tatwiej mogq skutecznie
eksplorowaé nowe mozliwosci biznesowe i budowaé swojqg pozycje

w Chinach.

Rozwdj e-commerce sprawit, ze zakupy zagranicznych produktéw sq
latwiejsze dla chifskich konsumentéw dzigki platformom takim jak JD
Worldwide czy Tmall Global. Wczeéniej, aby zakupi€ takie produkty, trzeba
byto uda¢ sie do duzego miasta, teraz, m.in. dzigki modelowi CBEC, rowniez
mieszkahcy mniejszych osrodkéw mogq z tatwoscig nabywaé je online.
Jest to w szczegdlnosci istotne dla miodych konsumentéw z pokolenia
Z poszukujgcych produktdw niszowych i personalizowanych, ktére

odzwierciedlajq ich style zycia.

Statystyki pokazujg, ze handel transgraniczny w Chinach rozwija sie
niezwykle szybko, a popyt na importowane towary stale rosnie, napedzajqc
modernizacje konsumpciji i otwierajgc nowe mozliwosci dla zagranicznych

marek.

Kluczowe platformy

Taobao, Tmall i Tmall Global

Taobao jest jednym z najwiekszych sklepdw internetowych skierowanym do
chinskich konsumentéw. Zostat zatozony w 2003 roku i nalezy do grupy
Alibaba, ktéra moze by¢ znana polskim konsumentom, poniewaz w Polsce
funkcjonuje jedna z jej platform, a mianowicie AliExpress. Za poSrednictwem
AliExpress polscy klienci mogq zakupi€ towary chinskich producentow.

producentow.



Taobao dziata gtéwnie w modelu konsument do konsumenta (c20),
przypominajgc tym samym zachodni eBay. Zapewnia matym firmom
i niezaleznym sprzedawcom platforme do prezentowania i sprzedazy
réznorodnych produktéw, w tym zabawek, odziezy, elektroniki, a nawet
pojazdow. Platforma oferuje réwniez szereg ndrzedzi pomagajqcych
markom zwigkszy¢€ zasigg i ulepszy€ strategie marketingowe. Chociaz kazde
narzedzie oferuje rézne mozliwosci, wszystkie dziatajg na rzecz wspdlnego

celu, jakim jest usprawnienie procesu sprzedazy.

Tmall dziata natomiast jako platforma biznes-do-konsumenta (B2C), ktéra
zostata uruchomiona w 2008 roku jako odgatezienie Taobao. Tmall oferuje
produkty premium i markowe, koncentrujgc sie na wiekszych firmach oraz
miedzynarodowych brandach.

Z kolei Tmall Global specjalizuje sie¢ w otwieraniu rynku chifskiego dla
miedzynarodowych marek. Jest jedng z wiodqcych platform e-commerce,

ktére obstugujq handel transgraniczny w Chinach.

Dodatkowo w grupie Alibaba Group istnieje rowniez platforma sprzedazy
Chaoshi Tmall, ktéra specjalizuje sie w sprzedazy produktdéw spozywczych,

artykutéw do pielegnaciji, mebli i innych przedmiotéw codziennego uzytku.

JD.com

JD.com to druga co do wielkosci platforma handlu internetowego
w Chinach, oferujgca szeroki wybor produktéw w takich kategoriach jak
kosmetyki, Swieze artykuty spozywcze, odziez i elektronika. Wedtug danych
z Influching, platforma JD zapewnia bezposredni dostgep do ponad 580

milionéw aktywnych uzytkownikéw miesiecznie (stan na rok 2023).

Platforma umozliwia sprzedawcom otwieranie sklepédw online i zarzqdza

wiasng sieciq magazynéw. Dzigki temu moze realizowaé sprzedoz


https://influchina.com/sell-on-jd-worldwide/

bezposredniq, co czyni jg bardziej podobng do tradycyjnych sklepdw
internetowych, takich jak Amazon. Taka struktura pozwala takze na lepszg

kontrole jakosci i szybszq dostawe produktéw do klientéw.

JD Worldwide to platforma sprzedazy migedzynarodowej, ktéra moze by¢

szczegOlnie interesujgca dla polskich przedsiebiorcéw. Platforma dziata
W wyzej wymienionym systemie cross-border, umozliwiajgc zagranicznym
firmom wprowadzanie swoich produktdw na chifski rynek. JD Worldwide
zapewnia kompleksowe wsparcie w zakresie logistyki, w tym wysytek
i przechowywania towardw. Z tej mozliwosSci mogq skorzysta¢ marki oraz
detalisci, ktérzy sq zarejestrowani poza Chinami i oferujg produkty

pochodzqce spoza tego kraju.
JD.com dziata w oparciu o dwa kluczowe modele biznesowe:

Model B2B2C (zakup produktdw z wyprzedzeniem): JD.com kupuije produkty
od dostawcdw i bierze na siebie petng odpowiedzialno$¢ za logistyke,
procedury celne, magazynowanie, projektowanie stron produktow,
marketing oraz obstuge posprzedazowq. Ten model jest zalecany dla marek,
ktére sq juz rozpoznawalne na rynku chihskim, oferujgc klientom wygodne

i bezproblemowe zakupy.

Model typu market place (otwarcie sklepu): Marki otwierajg swoje sklepy
internetowe na platformie i samodzielnie zarzgdzajg sprzedazq. JD.com
wspiera je w zakresie obstugi klienta, infrastruktury marketingowej i logistyki.
Platforma pobiera optaty za swoje ustugi oraz prowizje od sprzedazy, ktore
w zaleznoéci od réznych zmiennych mogq wynosi¢ od kilku do kilkunastu

procent.


https://www.eusmecentre.org.cn/publications/how-to-sell-to-china-via-cross-border-e-commerce/

Pinduoduo (PDD)

Pinduoduo to nalezqca do grupy PDD rewolucyjna platforma sprzedazy,
ktéra swojq popularnos¢ zbudowata w niecatq dekade. Jej innowacyjnose
polega na tym, ze umozliwia uzytkownikom uczestniczenie w zakupach

grupowych.

Platforma wykorzystuje takze zaawansowane algorytmy personalizacii,
ktére pokazujg uzytkownikowi produkty dopasowane do jego pragnien lub
potrzeb. Szczegdblnie w spotecznoSciowym modelu e-commerce
przypomina to sytuacje, w ktérej to dana aplikacja méwi klientowi co ma on

kupi¢. Zwieksza to szanse na dokonanie transakcji.

Polskim konsumentom znana moze by¢ inna platforma z grupy PDD — TEMU.

VIP.com

VIP to chifiska platforma e-commerce, ktéra koncentruje sie¢ na oferowaniu
przecenionych produktédw znanych marek. Zatozona w 2008 roku, znana jest
z btyskawicznych wyprzedazy (tzw. flash sales) i modelu biznesowego
opartego na cztonkostwie, w ktérym uzytkownicy mogq uzyskaé dostep do
ograniczonych czasowo ofert i ekskluzywnych okazji na szerokq game

produktdw, w tym odziez, elektronike i artykuty gospodarstwa domowego.

Douyin e-commerce

Wersja CBEC dostgpna dla zagranicznych przedsiebiorcéw jest réwniez
dostgpna na platformie sprzedazowej zwigzanej z Douyin. Medium
spotecznoSciowe Douyin jest odpowiednikiem dobrze znanego w Europie

i w Polsce TikToka. Jest to jedna z czotowych aplikacji do krétkich filmow

video, a korzysta z niej nawet ponad 750 milionéw uzytkownikéw w Chinach.


https://marketingtochina.com/douyin-flagship-store/#:~:text=TikTok%20is%20now%20very%20well,and%20engage%20with%20potential%20customers.

Jednq z zalet Douyin jest to, ze zaangazowanie uzytkownikdw bywa znacznie
wyzsze niz w innych aplikacjach. Ponadto platforma oferuje bardziej
spersonalizowane doswiadczenia dzieki mozliwosci tworzenia profili
i udostepniania filméw znajomym, co zacheca do zakupu produktow
widzianych u innych. TreS§ci na Douyin sq ciekawsze i bardziej angazujqce niz
na tradycyjnych platformach e-commerce, co zwieksza ekspozycje na

treSci marketingowe.

Kim jest chinski konsument zagranicznych produktow?

Chifiski konsument produktéow zagranicznych to coraz bardziej wymagajqcy
klient, ktéry poszukuje wysokiej jakoSci prestizowych marek, a takze
angazujgcych doswiadczeh w Internecie. Wysoki prég stawiany przez
konsumentéw z Chin przyczynia sie do uzycia coraz to bardziej
wysublimowanych technik marketingowych oraz rozwoju kolejnych trendoéw

e-commerce hastawionych na pozyskanie klientow.

Wedle China Daily najwigkszqg grupe odbiorcéw produktéw z zagranicy
stanowiq osoby w wieku 26-35 |lat, dynamicznie roSnie jednak rowniez udziat
starszych konsumentdéw, szczegdlnie w przedziale wiekowym 46-55 lat.
Preferowane przez nich produkty to miedzy innymi kosmetyki, zywnos¢,

sprzet kuchenny, a takze wyroby luksusowe, takie jak zegarki czy okulary.

ChinAscy konsumenci produktéw zagranicznych sq obecni w Internecie, a na
ich wybory ma wptyw tzw. social media e-commerce. Chinscy konsumenci
sq wymagajgcy i zqdni doSwiadczeh przy robieniu zakupdédw online.
Szczegblnie odnosi sie to do nowego pokolenia, ktére zdaniem niektérych

ekspertéw jest coraz mniej otwarte na tradycyjng reklame.

Z tego powodu, aby sprzeda¢ produkt, wielu specjalistbw od marketingu

decyduje sig na kreatywne strategie angazowania klientéw i budowanie


https://www.chinadaily.com.cn/a/202411/11/WS67315944a310f1265a1cc90e.html

silnych relacji. Tak zwana generacja milenialséw, charakteryzujgca sie
wysokim poziomem wyksztatcenia, innowacyjnosciq oraz poszukiwaniem
spersonalizowanych doswiadczen, preferuje zakupy za posrednictwem
platform medidw spoteczno$ciowych, odpowiadajgcych ich potrzebie

rozrywki i natychmiastowej gratyfikaciji.

Trendy w e-commerce

Online-to-Offline (020)

Online-to-Offline (020) odnosi sie do strategii handlu, ktéra tqczy Swiat
online z fizycznymi sklepami, zachecajgc klientéw do osobistych odwiedzin
lub zakupu produktéw i ustug zwykle sprzedawanych offline. Podczas gdy
handel elektroniczny stopniowo dominuje w Chinach, firmy tgczqce te dwa
wymiary pozostajg konkurencyjne, docierajgc do konsumentoéw, ktérzy
cenig sobie doswiadczenie testowania produktéw w sklepie lub wolg

odebra¢ towar natychmiast niz czeka¢ na dostawe.

Kody QR

Kody QR odgrywajq kluczowq role w wypetnianiu luki miedzy kanatami online
i offline. Oprécz tego, ze stuzq jako popularna metoda ptatnosci, mogq by¢
latwo rozpowszechniane online Iub wigczane do materiatow
marketingowych offline, takich jak plakaty, opakowania czy banery.
Po zeskanowaniu za pomocqg smartfonu, kody QR kierujg uzytkownikdédw do
stron internetowych, medidw spotecznosciowych lub innych odpowiednich

platform cyfrowych, zwigkszajgc integracje doSwiadczef online i offline.

Social e-commerce

Spotecznosciowy handel elektroniczny, czyli zakupy za posSrednictwem

platform mediéw spotecznoSciowych, réwniez staty sie dominujgcym
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trendem. Warto zauwazy¢, ze najwieksze platformy handlu elektronicznego
sq &ciSle zintegrowane z popularnymi sieciami spotecznosciowymi, dzieki
czemu mogq oferowaé innowacyjne ustugi, takie jok na przyktad zakupy na
zywo. To konkretne zjawisko pojawito sie w odpowiedzi na przesycenie rynku,
zaostrzong konkurencje i rosnqce koszty pozyskiwania klientow.
Do popularyzacji transmisji ha zywo przyczynity sie takze wspdtpraca
z kluczowymi liderami opinii (KOL), zakupy grupowe i wyprzedaze
btyskawiczne, w ktérych produkty sqg oferowane z ograniczong czasowo

znizkq.

Key Opinion Consumer (KOC)

Istotna jest takze odpowiednio wyeksponowana opinia zwyktych
konsumentéw lub uzytkownikdéw produktdéw, a w szczegblnosci tzw. Key

Opinion Consumetrs.

Sprzedaz na zywo, czyli e-commerce live streaming

Na streamingach na zywo swojg popularno$¢ budujg kolejne media
spotecznoSciowe. Najnowszym graczem w tym dziale jest chifski TikTok, czyli

Douyin, ktéry od 2024 r. wprowadzit swoje sklepy.

Flash Sales

Flash Sales to wyprzedaze opierajgce sie¢ na krotkoterminowej znizce na
dany produkt. Sg elementem grania na emocjach konsumentow, zwracania
uwagi na marke firmy i budowania dlugotrwatego angazowania.
Powtarzajqce sie flash sales sprawiqjq, ze klient wiekszqg uwage poswieca
danym produktom. Tego typu rozwigzania sq rowniez znane na Zachodzie,
w Chinach odgrywajg one wazng rolg, szczegdlnie w spoteczenstwie,
w ktérym wiekszoS€ osbdb nie rozstaje sie ze smartfonem niemal przez caty
dzien.
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Czynniki sukcesu w marketingu dla e-commerce

Angazujace tresci: Tworzenie atrakcyjnych wizualnie i
interaktywnych materiatéw, ktére sg dopasowane do odbiorcéw, z
wykorzystaniem popularnej muzyki i trendéw.

B
Q

Wspotpraca z influencerami: Partnerstwo z KOL-ami i
@ influencerami, ktérych rekomendacje budujg wiarygodnosé.
Dodatkowo KOL angazujg i przyciagajg klientéw do zakupu.

Interakcja z klientami: Szybkie odpowiedzi na komentarze, sesje
Eéﬁf Q&A na zywo i aktywna obstuga klienta, ktére budujag zaufanie i

{7*';\ wptlywajg na decyzje zakupowe. W efekcie jest to bycie online 24h
i dostepnos¢ dla klienta w kazdej chwili.

Ekskluzywne oferty: Oferowanie ograniczonych czasowo znizek i

25‘25 unikalnych promocji, by zwiekszyé sprzedaz i przyciggna¢
klientow.
- Strategia oparta na danych: Wykorzystanie narzedzi analitycznych
= : do monitorowania wynikéw i dostosowywania dziatan

marketingowych oraz oferty do zachowan uzytkownikéw.

Wyzwania e-commerce a budowa marki

R6znorodnos¢ platform, technik marketingowych i wysokie oczekiwania
chinskich konsumentéw sprawiajq, ze aktualne pozostaje pytanie w jaki
sposbéb pozycjonowa¢ wtasny produkt, aby miat on szanse zaistnie¢ na
chifskim rynku e-commerce, ktéry pozostaje jednym z najbardziej

konkurencyjnym na Swiecie.

Niezaleznie od tego, jaki produkt sie eksportuje, w Chinach konkuruje sie
z catym Swiatem. Nalezy zda¢ sobie takze sprawe, ze eksportuje sie do tzw.
Lfabryki §wiata”, w ktérej mnéstwo standardowych towaréw wytwarza sie na
miejscu, wigc proponowany produkt musi sie sposréd nich naprawde

wyrézniac.

Jednym z wyréznikbw moze byE pozycjonowanie produktu jako

europejskiego lub polskiego. Jednoczednie nalezy jednak wspomnieg,
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ze mimo dtugoletnich staraf, marka Polski wcigz nie zostata dostatecznie
wypromowana w Chinach. Konieczne jest zatem mochiejsze zaangazowane
sie polskiej administraciji, a takze srodowiska przedsiebiorcéw w promocje
polskich produktéw w Chinach. Za wzér mogg nam stuzyé produkty
niemieckie czy francuskie, ktérych rzgdy od dekad angazujq istotne budzety
w promocje na rynku chinskim i w efekcie obecnie majq silng marke

w Panstwie Srodka.

Checklista, czyli lista spraw do rozwazenia

Polskim przedsigbiorcom zaleca sig przed podjeciem decyzji o wejsciu na
chinskie platformy e-commerce rozwazyC szereg aspektédw prawnych
i finansowych. Ponizej przygotowali§my krotkq liste kontrolng, obejmujgcq
szereg kluczowych aspektow, ktére warto przeanalizowaé. Jednoczesnie nie
jest to lista kompletna, poniewaz rozni sie ona w zaleznosci od branzy
i rodzaju ustug, ktére na rynek chifski dana firma planuje wprowadzic.
Na pewno dodatkowo nalezy zwréci€ uwage na kwestie certyfikaciji
i problematyki prawno-podatkowej. Aspekty te rézniq sie takze w zaleznosci
od tego, czy firma skorzysta np. ze specjalnych stref z udogodnieniami CBEC

dla firm zagranicznych.
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Lista spraw do rozwazenia

1. Analiza konkurencyjnych firm: badanie konkurencji
na rynku, identyfikacja mocnych i stabych stron.
Poréwnanie cen.

2. Pozycja wzgledem innych firm zagranicznych na
rynku chinskim: poréwnanie strategii i wynikéw z
firmami z Europy, USA czy Indo-Pacyfiku.

3. Zabezpieczenie znaku towarowego i praw wlasnosci
intelektualnej: Rejestracja znakéw towarowych i
ochrona praw intelektualnych przed naruszeniem.

4. Wysokosé kaucji do wptaty na platformie sprzedazy:
okreslenie wymaganej kaucji przy rejestracji na
platformach e-commerce.

5. Budzet przeznaczony na marketing produktu na
platformie e-commerce: okreslenie kwoty
przeznaczonej na dziatania marketingowe w ramach
platformy.

6. Budzet na branding produktu na rynku chinskim:
przygotowanie budzetu na promocje i budowanie marki
w Chinach.

7. Wybér miedzy chinskim dystrybutorem a wiasng
siedzibg: podjecie decyzji o wyborze dystrybutora,
agencji, partnera lub zatozeniu wtasnej siedziby w
Chinach.

8. Ryzyko walutowe: ocena ryzyka zwigzanego z
fluktuacjami kurséw walutowych.

9. Potencjalne problemy: wyzwania logistyczne, np. ze
swiezymi produktami, certyfikacja, oraz organizacja
zwrotéw produktéw.
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Dalsze kroki

Planujgc eksport drogami e-commerce, warto zwrdci¢ szczegding uwage

na materiaty, webinary i spotkania organizowane przez ponizsze instytucje:

o Polskg Agencje Inwestycji i Handlu (PAIH);

e Centrum EU SME skierowane dla matych i Srednich przedsiebiorcow
z Unii Europejskiej z siedzibq w Brukseli;

e Krajowq Izbe Gospodarczq oraz izby regionalne;

e urzedy marszatkowskie;

e inne instytucje i organizacje wspierajgce polskich przedsigbiorcow na

zagranicznych rynkach.

Warto sie skontaktowa¢ z powyzszymi podmiotami, aby uzyska¢ dodatkowe
informacje dotyczgce eksportu do Chin przeznaczone dla konkretnych

branz.
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&> Trade.gov.pl Kierunki rozwoju e-commerce w Chinskiej Republice Ludowej

Materiat powstat we wspobtpracy

z Fundacjq Instytut Studidéw Azjatyckich i Globalnych im. Michata Boyma

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposéb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych treéci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajqg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢ i poprawnos¢ wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystac z tych informacji na wtasng odpowiedzialnos¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji

podjetych w oparciu o te informacije.
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