Czes¢! Nazywam si¢ Grzegorz Fratczak, a to jest podcast ,,Rozmowy na zapleczu”, w
ktorym wraz z wlascicielami sklepow internetowych i e-commerce menagerami zgl¢biam
tajniki prowadzenia biznesu w sieci, szczerze bez pudrowania rzeczywistosci i po ludzku,
bo to ludzie sprzedaja, ludzie kupujg i ludzie pracuja, zeby to wszystko sprawnie

dzialalo. Zapraszam!

Czes$¢! Strasznie mnie wkurza, gdy media strasza ludzi. Ostatnio w mediach siany jest
strach z powodu dyrektywy Omnibus, ktéory dotyczy wszystkich e-commerce. Media

strasza karami nawet do 10% obrotu.

I oczywiScie, to tylko clickbaitowe tytuly, bo na razie si¢ nic wielkiego nie dzieje i mozna

spokojnie spa¢. To tak, wyprzedzajac o czym bedziemy dzisiaj rozmawiac.

Ten odcinek jest publikowany juz po 28 maja czyli teoretycznie po terminie wdrozenia
tej dyrektywy, ale i tak zdecydowalem si¢ na publikacje, bo dyrektywa Omnibus wiele
rzeczy zmienia i to jest wazny temat w kolejnych 6-12 miesiacach przynajmniej i dzisiaj
dowiecie si¢, Ze mozecie spokojnie spac i dowiecie si¢ takze, czym jest dyrektywa

Omnibus, co zmienia, dlaczego zmienia itd.

Ja jestem za slaby z prawa dlatego zaprosilem Zuzann¢ Witek, ktora jest prawnikiem

specjalizujgcym si¢ w e-commerce.

Nim, jednak zaczniemy to bardzo goraco zachecam Ci¢ do zapisania si¢ na nasz
newsletter na stronie Convertis.pl/newsletter, dzi¢ki temu zaden nowy odcinek podcastu
Ci nie umknie, a dodatkowo dostaniesz najwazniejsze newsy z e-commerce z Polski i nie

tylko. Zapraszam na Convertis.pl/newsletter, a teraz juz do rozmowy.



Grzegorz Fratczak: Cze$¢ Zuzanna!
Zuzanna Witek: Cze$¢ Grzegorz! Bardzo mi mito.

G.F: Dzisiaj zaprosilem Zuzanng¢, bo Zuzanna to taki prawnik od e-commerce, z ktorym
gdzie$ tam sie spotkaliSmy i moéwila rozsadnie, rzeczowo i praktycznie, wiec jg
zaprosilem. Szczegdlnie, ze jest taka ciekawa rzecz, jak dyrektywa Omnibus, ja bym
powiedzial brutalnie ,,niektorzy sraja w gacie”. Dzisiaj dostalem 1 mail, a w tamtym
tygodniu 2, a jest dzisiaj 25 maja i teoretycznie Omnibus wchodzi 28 maja w zycie,

prawda?
Z.W: Teoretycznie. Zaraz powiemy, jak to wyglada w praktyce.
G.F: No wlasnie, ale zanim zaczniemy mowi¢ o praktyce to Zuza powiedz cos o sobie.

Z.W: Cze$¢! Bardzo mi milo. Przede wszystkim cieszg sig, ze zagos$cit kolejny taki
pierwiastek ekspercki kobiety w podcastach Grzegorza. Takze siema, cze$¢ 1 czotem
wszystkim po drugiej stronie stuchawek wtasciwie. Ja nazywam si¢ Zuzanna Witek jestem
zatozycielkg firmy prawniczej Legitimate.pl pomagamy przedsigbiorcom, ktorzy dziataja
offline, ale przede wszystkim tym, ktdrzy przeniesli si¢ na rynek online. Staramy si¢, aby
mogli spa¢ spokojnie, skoncentrowac si¢ na tym, co jest dla nich najwazniejsze czyli na
rozwoju ich biznesu, a wszystkie kwestie prawne, wszystkie formalnosci przerzucaja na nas,
prowadzimy ich za reke i to tez zrobimy w dzisiejszym odcinku. Porozmawiamy prosto o
prawie, mimo ze Omnibus, jak juz powiedzial Grzegorz budzi lekkie przerazenie w branzy
e-commerce to sprobujemy odczarowaé te skomplikowane przepisy, pokaza¢c Wam, ze warto

by¢ transparentnym, warto dziata¢ legalnie i ma to wymierne korzysci dla Waszych biznesow.
G.F: Zuzanna, a tak z ciekawosci to ile sklepow obslugujesz teraz?

Z.W: Obstugujemy prawnie ponad 60.

G.F: To wigcej, niz my, ej to rzucilas mi wyzwanie. Przyjmuje.

Z. W: Tak, obecnie obstugujemy ponad 60, tutaj moéwimy o takich statych wspoétpracach, o
réznego rodzaju projektach, ktore robimy na biezaco. Oczywiscie bywaja réwniez klienci,
ktérzy potrzebuja pakiet na start dla swojego e-commerce czyli np. regulamin, polityke
prywatnosci, polityke cookies, to czasami bywajg jednorazowe strzaty, jak ja to nazywam,
ewentualnie tacy klienci wracaja za jaki$ czas, bo potrzebna jest umowa, potrzebna jest

analiza itd., ale pod naszymi skrzydtami dbamy o bezpieczenstwo ok. 60 podmiotow.



G.F: Ale nie kosztuje to 4 tys. i wi¢cej za taki pakiet na start, bo wiesz ja zawsze mam
problem z tymi regulaminami, bo teoretycznie mozna kupi¢ na réoznych portalach za
100-200 zk. Z drugiej strony one nie s3 dopasowane, a jak czasami moi klienci szli do
prawnika slyszeli takie okragle kwoty i ja mowie ,,ale dlaczego przeciez wiekszo$¢ rzeczy
to jest standard, pewne rzeczy trzeba dopasowad, ale bez przesady, ze to kosztuje nie

wiadomo, jakie pieniadze”.

Z.W: Wiesz co? My tez doszlismy do takiego wniosku, ze ustugi prawnicze nie cieszyly si¢
tak dobrym powodzeniem. Wiele 0osob myslato, ze to sg niezwykle drogie sprawy i szto do
prawnika, tak naprawde w ostatecznos$ci, gdy co$ si¢ zepsuto, gdy byla jakas kontrola, gdy byt
po prostu jaki$ fakap. Taka stata obsluga prawna, gdzie wiasnie mamy kogo$ pod swoimi
skrzydtami to sg juz koszty rzedu 650 zl, zeby by¢ na biezaco, zeby$Smy nad wszystkim
czuwali, takze to wcale nie sg takie duze sumy. Audyty sklepéw internetowych mozna si¢
zmiesci¢ do 1000 zt, takze warto zapytaé, warto poprosi¢ o oferte i wiele osob jest bardzo
pozytywnie zaskoczonych, ze ta bariera wejscia do ustugi prawnej juz nie jest taka wysoka

jak kiedys.

G.F: Ten regulamin to tak wyjatkowo chyba za 1000 i wi¢cej, a tak to mniej. Ja tu cisne,
bo wiesz to jest taki goracy kartofel i mowilem, ze bede Cie cisnal. Po prostu ja nie
rozumiem tego, ja rozumiem jakos¢, bo trzeba mie¢ czasami dedykowane, ale nikt po
prostu nie potrafi wytlumaczy¢ wedlug mnie, kiedy wzia¢ gotowca, a kiedy warto go
dopasowad, a kiedy trzeba napisa¢ od poczatku, bo jest specyficzny biznes. Kazdy z tych
biznesow potrzebuje cos innego, prawda? Na réznym poziomie dzialania, jak mamy np.

sklep fashion to tam praktycznie wszyscy powinni mie¢ to samo, chyba ze si¢ myle?

Z.W: Z tymi regulaminami to jest tak, ze najgorsze, co mozna zrobic¢ to skopiowaé regulamin
od kogos, bo nam si¢ wydaje, ze wtasnie jest podobna branza, ze sprzedajemy buty to okej,
kopiuje regulamin od konkurencji. Raz, Ze nie okej, bo do tego kto§ ma prawa autorskie i nie
mozemy tego zrobi¢ bez zgody, czyli bezprawnie, a dwa, jak to si¢ mowi diabet tkwi w
szczegotach, ze niektore strony internetowe majg catkiem inne funkcje, catkiem inaczej
dokonujemy tego zakupu. W jednym sklepie mozemy zatozy¢ konto klienta, w drugim nie. W
jednym sklepie jest newsletter, w drugim chat bot catkiem ro6zne funkcjonalnosci, wiec
zgodze si¢ z Toba, ze w przypadku bardzo prostych sklepow internetowych, ktore nie maja
jeszcze rozdmuchanych, bardzo rozbudowanych jeszcze funkcji. Jasne, przygotowywanie
takich basicowych dokumentéw typu regulamin, wiasnie ta polityka prywatnosci, polityka

cookies, podstawowe formularze zwrotow, reklamacji, pomoc przy zglaszaniu BDO to wcale



nie s3 duze pieniadze, taka mocno kompleksowa obstuga, zamyka si¢ w kwocie 2 tys. ale to
taka ushuga, ze dostajesz caty pakiet stopek, komunikatow, pop-upow, ustawien preferenciji,
itd., wiec catag kompleksowa ustuge z wisienkg na torcie, ze wiesz, ze dzialasz legalnie.
Dokumenty szyte na miar¢ robimy dla sklepow, ktore juz tych funkcji maja troszke wigce;.
Zbudowane sg panele, funkcjonalnosci na stronie, znaczy wiesz trzeba zebra¢ wywiad,
wiedzie¢ kto stoi po drugiej stronie. Czy to jest maty przedsigbiorca, ktéry ma maty budzet,
bo dopiero gdzies startuje 1 wiadomo, ze nie ma duzych finanséw, czy to na marketing, czy na
ushlugi prawnicze, czy na grafikow, tylko dopiero stawia te pierwsze kroki. Czy to juz jest
duzy gracz, ktéry ma realne zagrozenia prawne, ktorym my musimy jako prawnicy stawié¢

czola.

G.F: Zuza ja to bym jeszcze Ci¢ tu posmazyl, bo mam tu wiele, ale mieliSmy rozmawia¢é
0 Omnibusie i nie bede¢ dochodzil z czego te wszystkie koszty wynikaja, bo wigkszos¢
klientow pewnie nie rozumie, a pewnie jest ten sam problem, jak robimy sklepy i
dlaczego ten sklep kosztuje tyle, a ten tyle. Skad to si¢ wzielo i tu jest potrzebna pewnego
rodzaju edukacja. Zeby ludzie, klienci mogli zrozumieé, czy warto, czy nie warto, ale to

oddzielny odcinek.

Z.W: Wlasnie to jest pomyst na oddzielny odcinek. Dlaczego warto dziata¢ legalnie, co do

czego stuzy, czy nam si¢ optaca. Takze pogadamy w przysztosci o tym.

G.F: Tak. Ja tylko dodam 3 wazne rzeczy. Po pierwsze dzisiaj jest 25 maja 2022, wiec
mowimy o Omnibusie i dyrektywie na dzien dzisiejszy, wiec troche pozno, bo podcast si¢
pewnie pokaze 31 maja, ale to tak, Zeby Was uspokoi¢, Zeby si¢ nie martwic, ze jeszcze
nie macie wdrozonego. Zdradzilem troche, o czym bedziemy mowi¢. Po drugie chcemy
si¢ uwina¢ w 30 min., zeby Was tam nie przedluzaé, a po trzecie musimy si¢ zmiescié, bo
Zuza bedzie musiala przejac¢ opieke nad malenstwem i dajmy Zycie rodzinne wszystkim

dookola. Ja tez mam swoje.

Z.W: A propo malenstwa jednego czy drugiego to jeszcze moge Wam powiedzie¢ anegdotke.
Wczoraj Pani w przedszkolu, przedszkolanka mojego syna opowiadata, ze mieli rozmowe o
zawodach. Czym si¢ zajmuje mama, czym si¢ zajmuje tata. Janek moj syn powiedziat, ze
moja mama sprawia, ze wiele osob $pi spokojnie, a Pani odpowiadata ,,000 to ma jakis$
gabinet terapii snu”, a Jasiu na to ,,nie, nie, nie, moja mama jest prawnikiem, ale dzigki niej,
jej klienci $pig spokojnie.” Ja mowig Janek ,,idealne hasto reklamowe” ale to bardzo mite, co

obserwuja dzieciaki i jak potrafig to pdzniej opowiedzie¢. Takze dzisiaj tez bedziemy



rozmawia¢ w taki sposob, zebyscie spali spokojnie 1 nie martwili si¢ Omnibusem, wdrozyli go

sobie spokojnie. Nie na wariackich papierach i wiedzac po co on jest i dlaczego.

G.F: No to wlasnie czym jest ta Dyrektywa Omnibus, o ktdérej bylo, jest gloSno we
wszystkich gazetach, strasza jakimis olbrzymimi karami w tych gazetach roznych i, ze w

ogole, jesli tego nie masz to masz ogromny problem.

Z.W: Jasne. Dyrektywa Omnibus to jest taki rodzaj aktu unijnego, ktory wziat na tapet prawo
konsumenckie. Badania wykazywaly, ze jest bardzo duza niespojnos¢ w rozwigzaniach, ktore
przyjety poszczegdlne kraje Unii Europejskiej. Czy to chodzi o biznes stacjonarny, czy ten
biznes online i dyrektywa Omnibus ma za zadanie unowoczes$ni¢ prawo konsumenckie czyli
dostosowac do realiow, z ktorymi si¢ stykamy w codziennym zyciu i dodatkowo zabezpieczy¢
ta mimo wszystko stabsza grup¢ stosunkéw handlowych czyli wlasnie konsumentoéw przed
nieuczciwymi praktykami handlowymi. Nie wiem czy kojarzycie tego typu praktyki jak np.
przed Black Friday wczesniej ceny idg w gore, zeby w Black Friday obnizka byta -20 czy
-50% albo takie praktyki, ze sklep internetowy samodzielnie pisz¢ sobie opinie, zamieszcza
tylko te pozytywne albo na zasadzie Multi Brandu, Ze nie wiemy na jakiej zasadzie dziata
plasowanie, czy jak dziataja wyszukiwarki. Organy Unii Europejskiej, rdznego rodzaju
komisje czy nawet organizacje pozarzagdowe zebraty do jednego worka nie uczciwe praktyki,
przeanalizowaly je, dodaty do tego trendy na rynku w tym na rynku e-commerce i z tego
powstata dyrektywa Omnibus. Ktora tak jak wcze$niej powiedzialam ma unowocze$ni¢ to
prawo konsumenckie. Dyrektywa Omnibus, moze teraz przejdziemy do tego drugiego watku

do kiedy ona obowiazuje, bo jest wielkie halo.
G.F: No wlasnie.

Z.W: Wiele artykulow w ogodle wprowadza w btad, co mi si¢ nie podoba. Bardzo nie lubig,
gdy kto$ przedsigbiorcow straszy karami, zeby nie wiem sprzedaé swoje ustugi, czy miec¢
bardziej clickbaitowy artykul, poniewaz dyrektywa to nie jest rozporzadzenie.
Rozporzadzenie pewnie kojarzycie z RODO, prawda? Jak ono wchodzito to faktycznie
rozporzadzenie stosuje si¢ bezposrednio czyli obowigzywato wszystkich w panstwach
unijnych. A dyrektywa to jest taki rodzaj aktu prawa Unii, Ze ona potrzebuje ustawy, ktora
bedzie wdrazata te przepisy w prawie krajowym. Czyli dyrektywa stawia pewne cele dla
wszystkich panstw unijnych, a kraje czlonkowskie juz na mocy tych ustaw krajowych musza
te cele zrealizowac. Nasz Parlament niestety nie wyrobit si¢ w czasie czyli nie zdazyt do tego

28 maja z uchwaleniem ustawy, ktora bedzie zmieniala ustawe konsumencka. Jest to na etapie



prac w komisji, nadal czekamy. Ja juz tres$¢ tego projektu oczywiscie znam. My tez na tej
podstawie bedziemy dzisiaj rozmawia¢. Niemniej, jednak no czekamy, tak? Nie mamy tresci
polskiej ustawy, nie mamy szczegotowych wytycznych w zwigzku z czym nikt nie moze do
Panstwa jutro czy tam do 29 do Panstwa przyjs¢, zapukac, wlepi¢ Panstwu kary, poniewaz nie

mamy ustawy krajowej. Jest pewien wyjatek.
G.F: Czyli moge spokojnie spac.

Z.W: Mozesz spac¢ spokojnie. Od tego jest maly wyjatek, a wlasciwie 2. Jezeli sa podmioty,
ktoére korzystaja tutaj z funduszy panstwowych. To jest AFR czy TRP, wtedy takie

e-commerce faktycznie muszg zmiany wdrozy¢ do 28 maja, ale to jest jaki§ malutki...
G.F: A czemu one muszg?

Z.W: Poniewaz fundusze panstwowe i wszystkie podmioty, ktore sg zwigzane z finansami
publicznymi troch¢ ida w innym rezimie. Wtedy, jesli jakie$ dyrektywy i przepisy sa na tyle
jasne i precyzyjne to jednostka zyskuje prawo zadania wprowadzenia od panstwa tej
dyrektywy. To wtedy moze by¢ ta skutecznos¢. Jezeli, jednak 99% naszych stuchaczy dzisiaj
nie podpada pod ten przypadek w zwigzku z czym czekamy na polskie ustawy, ktore beda
wdrazaly Omnibusa, ale jeszcze wezmg jeden wykrzyknik. Jezeli macie e-commerce, ktory
nie sprzedaje tylko w Polsce. Glowny kanat sprzedazy to sg tez inne panstwa unijne, wtedy
si¢ musicie zorientowac, czy w tych innych panstwach cztonkowskich nie ma ustaw, ktore
Omnibusa wdrozyty, tak? Ale od razu uspokajam, jezeli jeste$s e-commerce, ktory ma cata
komunikacje w jezyku polskim, stron¢ w jezyku polskim, social media polskie, itd., a czasami
sprzedajecie pojedyncze paczki to do Niemiec, to do Francji, czy to do Chorwacji to nie
kwalifikujecie si¢ jako sklep, ktory ma te glowne kanaty sprzedazy rowniez do tamtych
panstw. Wtedy tez si¢ tym nie martwicie, jezeli jednak macie e-commerce, ktory rowniez ma
podstrone¢ ttumaczong na chorwacki, w zwiazku z czym tez powinniscie mie¢ dokumenty
prawne po chorwacku, a Chorwacja Omnibusa juz wdrozyta. No to wtedy praktycznie

musicie by¢ z tym zgodni, ale.
G.F: A jak mam angielski?

Z.W: To Wielka Brytania to juz wiesz, to podchwytliwe pytanie. Kto patrzy kogo mamy w
Unii to Wielka Brytania juz nie. JesteSmy po Breksicie, wigc Wielka Brytania juz nie, co
prawda zachowala bardzo duzo przepiséw pro konsumenckich, ktdre pochodza jeszcze z

prawa Unii Europejskiej, sa tez r6zne porozumienia podpisywane migdzy Unig a Wielka



Brytanig. Niemniej, jednak jezeli chodzi o Omnibusa i Wielkg Brytanie to w ogole si¢ teraz

tym nie martwimy, tak? To nie jest ten teren.

G.F: Ja pytam, bo moge sprzedawac i w Polsce. Mam strone¢ po polsku, mam strong po
angielsku ale mam domeng¢ polska i generalnie nie nastawiam si¢ na sprzedaz na
zagranice, a pomimo to do mnie przychodzg tacy klienci. Nie chce, ale musze¢ sprzeda¢

tak? Jakby to powiedzie¢, dlatego si¢ pytam.

Z.W: Nie Grzegorzu to nie sg Twoje gtéwne kanaly sprzedazowe, prosz¢ nie popadajmy w
paranoje, tak? Tak jak powiedziatam na poczatku, jezeli jest sklep, to on sprzedaje do réznych
panstw czlonkowskich, nie zamykamy si¢ na inne rynki, umozliwiamy tg wysytke
zagraniczng itd. To nie znaczy, ze kazdy sklep internetowy musi mie¢ regulaminy we

wszystkich jezykach urzedowych Unii i dostosowane do wszystkich reziméw prawnych.

G.F: Czyli z tego, co méwisz to po pierwsze. Mozemy spac spokojnie. Nie przejmowa¢é
sie, czekad az ta ustawe uchwala, zazwyczaj jakie$ vacatio legis czyli zanim ta ustawa

zacznie dzialaé troche to potrwa.
Z.W: Znaczy u nas w Polsce to réznie bywa.
G.F: Tak, czasami dzialaja wstecz.

Z.W: W réznym tempie nasz Parlament potrafi pracowac, niestety ustawa konsumencka nie
idzie w trybie szybkim, jak niektére zmiany w naszym kraju. W zwiazku z czym musimy
uzbroi¢ si¢ w cierpliwo$¢ i poczekaé. Gdybym ja miata szacowaé na podstawie mojego
do$wiadczenia zawodowego, kiedy te zmiany w Polsce wejda w zycie ucieszytabym sie,
gdyby to byto przed wakacjami, aczkolwiek obstawiam jesien, koncowke roku, pewnie
jednak po przerwie wakacyjne;j. Ja to $ledze¢ na biezaco, co kilka dni sprawdzam, na jakim
etapie jest ta ustawa w Parlamencie. Takze na biezaco, czy w moich social mediach Zuzanna
Witek na Instagramie bede aktualizowa¢ informacje. Grzegorz tez pewnie bedzie puszczat

jakie$ newsy na zasadzie ,,juz teraz musicie by¢ zgodni, uwaga, uwaga!!!”.

G.F: No wlasnie to tez o czym bedziemy tutaj rozmawiac to tez, co ten Omnibus na nas
wymusza jako sklepach. Tez musicie wzigé¢ pod uwage, ze to wszystko w tej ustawie
jeszcze moze si¢ zmieni¢ w szczegolach, wiec na spokojnie raczej mozecie to potraktowaé
jako pewne Swiadome dzialania, ktore warto znac z perspektywy przedsi¢biorczej.

Natomiast na moduly wszelkiego rodzaju bym poczekal, az ustawig ta ustawe i tyle.



Z.W: Mhm, ja tutaj moze dopowiem jeszcze do tego, co mowi Grzegorz. Warto dziata¢
transparentnie juz teraz, tak? Wiele nowych kwestii, ktore wdraza Omnibus, jezeli macie takie
srodki, takie mozliwo$ci warto wdrazac€ juz teraz. To jest zawsze na plus, jezeli Wy
wychodzicie naprzeciw konsumentom i chcecie dziata¢ jeszcze bardziej, jeszcze
transparentniej itd. Tutaj bardziej mowi o tym, Ze nie musicie si¢ spinac, ze jak obudzicie si¢
29 maja bez tego wszystkiego, ze groza Wam, jakie$ konsekwencje. Nie, mozecie do tego

podejs¢ na spokojnie 1 pomatu matymi krokami sobie do tego podejs¢.

G.F: Okej, to omowmy, jakie najwazniejsze zmiany wprowadza Omnibus, do czego si¢
musimy przygotowac. A tutaj jeszcze mam takie zapisane, wazna rzecz, bo tam jest kara
10% obrotu, wiec wiecie. W Polsce nie ma, to na razie si¢ nie martwcie, ale jak bedzie to

bedziemy, ale to 10% obrotu rocznego czy?

Z.W: Znaczy tak, tez Wam powiem z mojego doswiadczenia. To sg pewne gérne widetki do
10% obrotu z poprzedniego roku kalendarzowego, jednakze ta Inspekcja Handlowa, ktora
glownie si¢ bedzie przygladata kwestii cen, co si¢ w cenach zmienia powiem za chwile.
Wtedy za 1 razem moze nalozy¢ kar¢ do 20 tys. Jezeli pdzniej bedziemy nadal dziata¢ nie
zgodnie z Omnibusem i wdrozong p6zniej ustawag moze to by¢ 40 tys., a innego rodzaju
dzialania czyli praktyki handlowe, ktore beda sprzeczne z dobrem konsumentow, sprzeczne z
prawem to faktycznie 10% obrotow. Przy czym pamigtajcie, ze te kary sa miarkowane czyli to
nie jest tak, ze cokolwiek zrobimy sprzecznego z Omnibusem to od razu te 10% obrotu. Bo
by¢ moze to jest jakie$ nasze male przewinienie, gdzie np. wystarczy upomnienie lub w ogéle
wdrozymy zmiang 1 bedzie po temacie. Zawsze rdzne organy analizujg wiele roznych kwestii
czyli, jak dhugo trwa taka praktyka, na ile ona byta umyslna, na ile godzita zbiorowe interesy
konsumentow, na ile wprowadzata faktycznie w btad, itd. Wtedy ta kara jest dostosowana do
miary tego naszego przewinienia jako przedsiebiorcy, wiec to sg zawsze jakie§ gorne granice.
W zwiazku z tym takie nagtowki clickbaitowe niektorych artykulow, ze nie wdrozysz
Omnibusa to dostaniesz 10% obrotu to wiecie. Macie to klikna¢ i zobaczy¢ dlaczego, tak? O

to chodzito autorowi.

G.F: Tak, no dobra. Co ten Omnibus daje, bo ja mam tutaj wypisane 7 rzeczy, wiec

przygotujcie sig.

Z.W: Wiec tak przede wszystkim musimy umozliwi¢ tatwiejszy kontakt miedzy nami, a
naszymi konsumentami i to jest tak naprawdg jedna z nielicznych zmian, ktore wprowadza

Omnibus, ktére moim zdaniem nie idg zgodnie z trendami w e-commerce. Dlaczego? Wiele



sklepéw postawito ostatnio na komunikacj¢ wylacznie pisemng czyli przez chat boty, czy
przez jakie$ formularze kontaktowe. Wszelkiego rodzaju problemy konsumenckie czyli np.
przyjmowanie reklamacji, zapytania nie wiem, gdzie jest moja przysytka, gdzie jest moja
paczka odbywaly si¢ w drodze pisemnej. Omnibus nam bedzie nakazywat i ustawa krajowa,
zeby$my podawali rowniez numer telefonu, wigc pojawia si¢ pytanie czy pojawia si¢ tu jakie$
call center, co raczej byloby no wiadomo zbyt duzym kosztem dla matego przedsigbiorcy,
ktory weale duzo nie sprzedaje, wigc nie. Chodzi po prostu o numer telefonu dla oséb, ktore
nie chcg korzystac z tej formy pisemne;j, nie chcg wysta¢ maila lub z innego powodu. Wolg po
prostu porozmawiaé, bo tak si¢ czuja pewniej, bezpieczniej. Tak uwazaja, ze szybciej
rozwigza swojg sprawe. Musimy taki numer telefonu udostepni¢ i musimy wybra¢ o osobe,
ktora bedzie odpowiedzialna za to, ze ten telefon zostanie podniesiony, a nie, ze jest to tylko

pusty numer, ktéry gdzie§ wisi na stronie, nic za tym dalej nie idzie.
G.F: A mozna zrobi¢ tak? ,,Zostaw nam wiadomos¢ glosowa, oddzwonimy”?

Z.W: Wiesz, sg to jakie$ sposoby, ktore staraja si¢ realizowac ten obowigzek prawny.
Zobaczymy co praktyka przyniesie. Na razie mowa jest o tym, ze powinien by¢ numer
telefonu i w ogole te dane o przedsigbiorcy powinny by¢ w widocznym miejscu na stronie
podane, zeby konsument czut si¢ bezpiecznie, ze moze si¢ skontaktowac z przedsigbiorca,

ktéry cos$ np. chce mu sprzedacd.
G.F: Czyli nie na stronie kontaktu? Czy moze by¢?

Z.W: Na stronie kontaktu moim zdaniem obowigzkowo takie dane musimy podawac,
poniewaz kazdy pewnie intuicyjnie najpierw na stronie bedzie szukat takiej zaktadki, jak
KONTAKT. Niemniej, jednak ostatnio, jak bytam na takiej konferencji u UOKiKu to padato
takie zdanie, ze numer telefonu i adres mailowy powinien by¢ na etapie $ciezki zakupowej, ze
jezeli chce dokona¢ zakupu, a pojawiaja si¢ jakie$s watpliwos$ci, zeby ten numer telefonu,
gdzie$ tam z boku figurowat razem z adresem, gdzie moge zada¢ pytanie. Jest to moim
zdaniem, jaka$ kolejna ingerencja w Interfejs, no niemniej zobaczymy, w ktérg stron¢ pojdzie
praktyka ale teraz juz dla tych przedsigbiorcow, ktorzy nie majg numeru telefonu podanego na

stronie, to mozecie doda¢ juz i bedziecie do przodu, jezeli chodzi o Omnibusa.

G.F: Mysle, ze w Polsce to nie jest klopot dla wiekszosci sklepow. No wlasnie, ale

przejdzmy do drugiej rzeczy czyli opinii.

Z.W: Tu si¢ bedzie dziaé.



G.F: Tak, mysle, ze to jest jedna najwi¢eksza patologia calego e-commerce czyli dziwne

opinie, same pozytywne, itd., itd. Co z tym?

Z.W: Doktadnie. Wiele sklepow, jak sobie ogladamy czy opinie na Google czy po prostu na
stronie internetowej. No wszyscy klienci zachwyceni oh, ah o produktach. Zamawiamy
produkt okazuje sie, jak to si¢ w ogdle mogto komus podobaé. Jako$¢ marna, wykonanie
marne, itd. No niestety praktyka jest taka, co tez wykazywaty liczne kontrole czy
postgpowania w polskim UOKiKu czy innych organach czy innych panstwach
cztonkowskich, ze w wielu przedsigbiorcoOw sami sobie wystawiaja rekomendacje i opinie.
Czyli wprowadzaja w blad nawet na tym etapie. Pomijamy Omnibusa i to, co teraz bedzie
wchodzito w zycie. To juz teraz jest nie uczciwa praktyka rynkowa, nie mozemy ktamac
odbiorcom, nie mozemy ich wprowadza¢ w btad, wiec w obecnym stanie prawnym, to jest
praktyka, ktora powinna by¢ potgpiona i moze by¢ karana, aczkolwiek w Omnibusie, te
gwarancje dla konsumentow, ze te opinie beda rzetelne i transparentne beda jeszcze wicksze.
Czyli, co konkretnie si¢ zmienia. Wy jako przedsigbiorcy, ktérzy macie swoje platformy
e-commerce musicie powigza¢ konkretng opinie z jakims rzeczywistym zakupem produktu u
Was w sklepie. Konsument, ktory wystawia opinie faktycznie musiat u Was co$ kupi¢. Nie
mozemy np. umozliwi¢ wystawienia opinii dla osoby, ktora nie wiem, jest naszg kolezanka,
mama, znajoma czy inng osobg, ktdra wspiera nasz biznes. ,,Stluchaj masz tu link” faktycznie
zalozy jakie$ konto 1 wystawi opinie, nie. Teraz te opinie b¢dg musialy by¢ w sposob rzetelny
powiazane z dokonanym zakupem i podejrzewam, ze organ o ile bedzie miat takie
mozliwos$ci techniczne, bo to tez o to bedzie si¢ na pdzniejszym etapie rozchodzito. By¢ moze
bedzie chciat weryfikowac, w jaki§ wybiorczy sposob czy opinie rzeczywiscie pochodza od
zweryfikowanych klientow sklepu. Po drugie, jezeli w jaki$ spos6b manipulujemy przy tych
opiniach czyli np. chcieliby$my wrzucac tylko te pozytywne, a negatywne by¢ moze nie, albo
najpierw wyswietlamy te pozytywne, a gdzie$ na koncu strony te negatywne lub bardziej nie
przychylne. Rowniez musimy o tym informowa¢ konsumentow czyli pokazac, jakie
stosujemy algorytmy nie wiem filtrowania tych opinii, umieszczania tych opinii czy
zarzadzania calym systemem wrzucania opinii konsumenckich do naszego sklepu. Wiele
podmiotdéw dziata w taki sposob, Ze opinie pozytywne od razu laduja na stronie, te negatywne
np. nie. Takze tez to si¢ zmieni, jak wejdziemy i1 zobaczymy, ze kto§ ma oceng 4/5 to

pomyslimy okej, faktycznie ta ocena jest miarodajna, mogg si¢ na niej opierac.



G.F: No w sumie to jest, tak mi przyszlo do glowy, Ze mozna zrobi¢ pozytywne od razu
si¢ pojawiaja, negatywne pojawiaja si¢ po weryfikacji po 3 miesiacach, a pokazujemy

tylko opinie z ostatniego miesiaca.

Z.W: Jezeli chciatby$ wprowadzi¢ takie, bo moim zdaniem to juz jest takie kombinowanie
przy opiniach. To, to powinno by¢ opisane na poziomie regulaminu sklepu, jaki sposéb
dziatasz przy zamieszczaniu opinii w swoim sklepie internetowym, zeby kazdy
zainteresowany po prostu mogt cos$ takiego zrobi¢. A jezeli checesz, ze tak powiem chcesz w
tym negatywnym tego stowa znaczeniu kombinowac¢ przy opiniach czyli manipulowac i
wprowadzaé przez to w btad konsumenta, no to mam ztg wiadomos¢, teraz to juz nie bedzie

mozliwe lub bardzo utrudnione i moze by¢ $cigane.

G.F: Polacy sa kreatywni, co§ damy rade, ale mam nadzieje, zZe jednak nie, bo te opinie

to rzeczywiscie patologia. Okej, to tyle o opiniach.

Z.W: Teraz ceny, ceny to najwigksza rewolucja moim zdaniem obok opinii. Mianowicie,
obecnie bedzie taki obowiazek, ze jezeli wprowadzamy promocje lub jakas wyprzedaz, to
bedziemy mieli obowigzek jako przedsigbiorca pokazywania tak naprawde 3 cen. Czyli tej
ceny promocyjnej, ceny z jakiej przecenilismy produkt oraz ceny, ktora byta najnizsza w
ciggu ostatnich 30 dni. To ma przeciwdziata¢ takim praktykom, tak jak mowiliSmy na
poczatku tego odcinka one byty bardzo czeste przed wyprzedazami sezonowymi Black
Friday, itd., ze tuz przed wyprzedazami podwyzszamy t3 cene, zeby potem konsument si¢
cieszyl, ze ma -20 czy -30% w dot przy czym si¢ okazuje, ze to wcale nie jest nizsza cena,
czasami nawet wyzsza w takim okresie wyprzedazy przed$wiatecznych. Nawet w Polsce nie

wiem, czy kojarzysz jest kilka stron internetowych, ktére monitoruja zmiany w cenach.
G.F: Tak.

Z.W: Takich kilka ruchow powstato wiasnie przed Black Friday czy przed jakimi$§ wielkimi
wyprzedazami np. przed§wigtecznymi, ktore wykazywaty, ze ,,stuchajcie zobaczcie, jak Was
robig w konia z tymi cenami”, zeby po prostu kupowa¢ uwaznie i nie dawac si¢ nabija¢ w
butelke, mowigc wprost. Teraz tym wszystkim konsumentom, ktérzy byli robieni w konia
przychodzi z pomocg dyrektywa Omnibus, ktora bedzie wtasnie nakazywata odbiorcy
ujawnic¢ tg cen¢ najnizszg sprzed 30 dni 1 tutaj kilka wykrzyknikow. Pierwszy to jest taki, ze
robimy to dopiero, jak wprowadzamy, jaka$ promocj¢ lub wyprzedaz, jezeli jestesmy

sklepem, ktory nie ma promocji, ktory nie zmienial wysokosci tych cen. To w tym momencie



mamy standardowo tak pokazujemy tg ceng, jak byto do tej pory, ta nowos¢ dotyczy po prostu

tych e-commerce, ktore wprowadzaja, jakie§ promocje czy roznego rodzaju wyprzedaze.

G.F: To ja mam takie pytanie. Dzisiaj moja ustuga kosztuje 100 zl, jutro 70, a za 3 dni
120 ale to nie jest promocja, po prostu tak si¢ waha moja normalna cena to musze

rejestrowacé czy nie musze?

Z.W: Tak, moim zdaniem tez to bedziesz musial rejestrowac, tylko méwimy o platformie,
ktéra oczywiscie Ci te ceny uwidacznia. To jest w ogole bardzo duzy temat, jak to bedzie
funkcjonowato w praktyce, bo to nie dotyczy tylko e-commerce, ale takze sklepow

stacjonarnych. Czyli, jak p6jdziemy po chleb, po buiki.
G.F: Stacjonarnych tez?

Z.W: Tam tez, bedzie to dotyczy¢. Zobacz, jaka to bedzie skomplikowana sprawa tak
technicznie, zeby to wdrozy¢, beda potrzebne narzedzia, zeby te ceny archiwizowac, fajnie by
bylo to jako$§ zautomatyzowacé, wigc checi sa fajne, spoko i cieszg si¢, ze bedziemy
konsumentom pomaga¢, jednak uwazam, ze zwtaszcza te male podmioty nie majg budzetu,
zeby zatrudni¢ dziat IT, ktory im to zautomatyzuje po prostu. To bedzie rzeczywiscie duzy
problem, zeby spetnic¢ ten wymdg Omnibusa. Ja jeszcze moge powiedzie¢ z tego, co tam
sobie samodzielnie szperatam, grzebatam kwestia tych cen wpadta niemalze na samym koncu.
Wydaje mi sig, ze to byt fajny pomyst ale jeszcze chyba on nie byt na tyle dopracowany, no
niemniej jednak wszedt do tego worka, ktory nazywamy sobie teraz Omnibusem i bedziemy
musieli sobie jako$ z tym poradzi¢. UOKIiK na konferencji jaki$ czas temu powiedziat, Zze
przygotuje dla przedsigbiorcow wytyczne, jak zastosowaé si¢ do tych nowych wymogow,

wigc tez licze na jakie$ praktyczne wskazowki od nich, méwigc szczerze.
G.F: Nie praktyczne.

7.W: Wytyczne, ktére bedziemy musieli wdrozy¢.

G.F: Wytyczne, ktore bedziemy musieli zastosowac.

Z.W: Tak tez sporo moich klientéw przyszto juz do mnie z tym tematem. Poprosito jakie$
prawne wytyczne dla ich wewngtrznych dziatow IT, ktére beda wdrazaly, bo nie wiadomo ile
bedzie trwato vacatio legis w przypadku tej polskiej ustawy, ile dostaniemy czasu na
wdrozenie. A wiemy, ze wdrozenia po stronie technicznej, sg takie szybkie do wykonania,
prawda? Jezeli chodzi o te ceny to warto juz to mie¢ gdzies z tytu gtowy, ze co$ takiego

bedzie wchodzi¢ ale powiem tez co$ na pocieszenie z tymi cenami. W czasie rdznych rozmow



z moimi klientami, jak sobie z tym wymogiem poradzi¢. Wypracowali§my réznego rodzaju
sposoby, kiedy nie trzeba bedzie wskazywac tej ceny na 30 dni do tytu. Jezeli robicie np.
wyprzedaze catego asortymentu czyli np. caty sklep -20% albo np. dajecie jaki$ kod rabatowy
albo dajecie promocje na wszystkie czarne sukienki -15% albo przesytacie klientowi
indywidualny kod rabatowy, albo organizujecie promocje 2+1 albo drugi produkt 50% taniej
itd. No to wtedy nie tapiemy si¢ na ten obowigzek uwidaczniania ceny 30 dni do tytu, bo to sa
promocje, ktére nie dotyczg konkretnego produktu, a promocji, ktéra wbija si¢ na etapie

koszyka czyli ostatniego etapu $ciezki zakupowe;.

G.F: A to i tak wiekszo$¢ promocji jest tego typu. No okej. Dobra, zostawmy te ceny, bo
moze bySmy dyskutowali jeszcze dlugo. Kolejny punkt to profilowanie i indywidualne

stosowanie cen. Co to znaczy?

Z.W: Mhm, to dotyczy platform e-commerce, ktore korzystajg z profilowania czyli w
praktyce to, co to oznacza. Mamy powiedzmy strone¢ internetowa, ktora sprzedaje bilety
lotnicze. Czasami mozecie zwrdci¢ uwagg, ze na kilku komputerach, na kilku jednostkach
cena jest catkowicie inna w to samo miejsce, o tej samej godzinie, tego samego dnia. Wtasnie
to sg te przyktady indywidualnego dostosowania ceny poprzez zastosowanie algorytmow na
stronie, ktore nas profilujg. Jezeli strona z czego$ takiego korzysta to musi w bardzo wyrazny
sposob poinformowac o tym uzytkownika i ta cena, ktéra bedzie p6zniej nam wyskakiwata,
tez powinna by¢ zaznaczona, ze zostata juz indywidualnie dostosowana. To cate szcze¢$cie nie
bedzie problem w przypadku mniejszych lub $rednich e-commerce, bo tego raczej nie robicie.
To sg raczej duze machiny, ktére moga sobie na takie profilowanie pozwoli€ 1 to sg tez banki,
ktore udzielajg jakichs$ informacji. Czy mamy zdolnos$¢ kredytowa, bo te algorytmy
przetwarzaja czy mamy zdolno$¢ kredytowa czy nie. Wyliczaja nam stawki, ktore moga nam
zaproponowac za ustuge, ktorg moga nam zaproponowac. Wpadamy tutaj w bardziej szeroko
zakrojony obowigzek informacyjny, ktory to w celu dostosowania, profilowania, o ktorym
musimy powiedzie¢, poinformowac, nie mozemy na pewno wpltywac na decyzje zakupowe

konsumenta. W taki sposdb, ze nie informujac go, ze co§ tam majstrujemy przy tym, prawda?

G.F: Czyli to stosujq linie lotnicze i Amazon z tego, co pami¢tam robil i pewnie dalej

robi czy Booking ale male sklepy to raczej...
Z.W: Tak, doktadnie ale za to kolejna nowos¢, jezeli chodzi o wyszukiwarki plasowania ofert.

G.F: Czekaj, czekaj. Ja chce wroci¢ do tego, a jak mam sklep B2B i moi klienci maja

rozne ceny, bo jeden robi duzo drugi robi malo, to musze¢ to uwidacznia¢?



Z.W: Zaczng od tego, ze moéwimy caty czas o konsumentach czyli Omnibus dotyczy naszych
stosunkow z konsumentami. A jezeli jeste$ platforma B2B no to wypadasz przede wszystkim
z tego podstawowego wymogu, ze to nie jest konsument tylko to jest przedsigbiorca, ktory z

Toba podpisuje umowe i co$ od Ciebie kupuje. Takze tutaj mozesz odetchna¢ spokojnie.
G.F: Uff, dobra. PrzejdZzmy do tych plasowania ofert.
Z.W: I wyszukiwarek.

G.F: Tak, tak. Czy ja dobrze rozumiem, Ze plasowanie ofert to jest ukladanie produktow
na mojej stronie, w moim sklepie internetowym, ktére mi najbardziej odpowiadaja,
gdzie mam najwyzsza marze albo gdzie chce na poczatku sprzedad, a inne chce pozniej

tak?

Z.W: Jasne 1 przewaznie bedzie to dotyczyto multibrandow ale nie tylko. Bo jezeli jestes
e-commerce, ktory wspotpracuje z r6znymi markami albo po prostu nabywa rézne produkty,
ktére jednak bardziej mu si¢ optaca sprzeda¢, méwiac wprost, a drugie mniej. To sobie w
jakis$ sposob ustawiasz wyglad swojego sklepu 1 problem pojawia si¢ wtedy, gdy jakis
konkretny podmiot ptaci Tobie za to, ze jest wyzej widoczny. Czyli mam multibrand, chce
sobie kupi¢ czarng sukienke, wpisuje sobie w wyszukiwarce czarng sukienke 1 wyswietla mi
si¢ tych sukienek 50 ale wiadomo, jak jest zwracam uwage na pierwszych 10, ktore mi si¢

wyswietlity 1 jezeli...

G.F: Zuza ja nie wiem, nie kupowalem ostatnio sukienki, przypuszczam, ze tak jest u

Ciebie.
Z.W: A co kupowales$ ostatnio?
G.F: Okulary powiedzmy przeciwsloneczne.

Z.W: Okulary no dobrze w takim razie mamy multibrand z okularami. Chciate$ sobie kupic¢
okulary wpisale$ czarne okulary albo okulary przeciwstoneczne wyskoczyto Ci iles ofert,
wiadomo, ze Twoj czas nie jest z gumy, pewnie przeleciate§ wzrokiem strong ale tak dziataja
zachowania zakupowe, ze zwracamy uwage najpierw na to, co jest na gorze strony, co jest
najbardziej widoczne. Czasami oferty majg jakas$ duza czcionke, ramke, napis oferta dnia,
tygodnia, itd. No w r6zny sposob przyciggamy wzrok uzytkownika do réznych miejsc na
stronie. Jezeli to robimy, mamy jakie$ algorytmy, co jest wyrzucane na samym poczatku, co
jest wrzucane, gdzie$ na dole naszej strony to musimy si¢ podzieli¢ informacja na jakiej

zasadzie dzialajg nasze algorytmy, albo uplasowania ofert. Czy, jak dziala nasza



wyszukiwarka, a w szczegdlnosci musimy informowac¢ konsumenta, jezeli jakie$
wyswietlenie produktu bylo optacane, jezeli jaka$ reklama byta optacana, zeby co$ byto
wyzej, np. jesli cos wyglada, jak opinia, a jest ofertg tak naprawdge 1 jest umiejscowione
wyzej, bo jest optacone tez musimy o tym poinformowa¢ konsumenta. Czyli zapamigtajcie,
jakby taka zasade, ze musimy dziata¢ maksymalnie transparentnie, jezeli wptywamy na to, co
gdzie jest na naszej stronie czyli wptywamy na te decyzje zakupowe, ktore zapadng za
chwilke. Musimy o tym poinformowac, bo by¢ moze wtedy konsument bedzie w trochg inny
sposoOb poruszat si¢ na naszej stronie, jezeli np. uzyje funkcji filtruj i1 przefiltruje to od
najwyzszej do najnizszej. W tym momencie juz oszuka ten nasz algorytm, ktory w inny

sposob uktadat oferty w wyszukiwarce.

G.F: No wlasnie takze to trzeba, gdzie$ tam pokazywadé, w jaki sposob to sie jeszcze
dowiemy. Kolejne 2 ostatnie punkty, ktore chcielibySmy z Wami omowi¢ drodzy
shluchacze. Troche¢ Was nie dotyczy, ale jednak dotyczy, bo chodzi o sprzedaz na

Marketplace. Co tam si¢ zmienia?

Z.W: Nie wiem czy kojarzycie takg sytuacje, ze jesteSmy przyzwyczajeni do tego, ze robiac
zakupy w sieci jako konsument mamy szereg praw. Czyli np. mamy prawo do odstgpienia od
umowy. Czyli prawo zwrotu 1 w ciggu 14 dni mozemy o tym poinformowac przedsigbiorce 1
szereg innych przywilejow w zwigzku z tym, ze jeste§my konsumentem. Jezeli kupujemy
produkty w Marketplace mozemy by¢ nie do konca zorientowani czy my juz kupujemy u
przedsiebiorcy czy u jakiej$ osoby fizycznej. No, jakie mamy najwigksze Marketplace w
Polsce doskonale wiemy. Kiedys byty to platformy, gdzie sprzedawaty niemalze same osoby
fizyczne, jakies$ sprzety uzywane, itd. Teraz zrobity si¢ z tego platformy, gdzie dziatajg
glownie przedsigbiorcy i to juz w masowej skali. W zwiazku z tym przedsigbiorca musi si¢ po
prostu przedstawi¢, czyli konsument musi wiedzie¢ czy kupuje od przedsigbiorcy, jezeli od
przedsigbiorcy to, jak ten przedsiebiorca si¢ nazywa, co to jest za podmiot. Jezeli od osoby
fizycznej to tez to musi by¢ w wyrazny sposob zaznaczone, bo wtedy konsument jest
informowany, ze przy tym zakupie nie ma tej catej ochrony konsumenckiej. Czyli np. nie
bedzie miat prawa do zwrotu, bo nie kupuje od firmy, a kupuje od osoby fizycznej, ktora
kupita po prostu jakis produkt, wiec jest to zmiana bardzo wazna, bo faktycznie cate mnostwo
0s0b juz to zgtaszato, jako jakis problem Marketplace, ze nie jest to w zaden sposdb
rozdzielone 1 potem rozczarowania, ze produktu nie mozemy odestaé, a zamowilismy 5

sukienek kazda w r6znym kolorze i co teraz.



G.F: No wlasnie. No i ostatnie jest dla wszystkich tworcow, ale i dla sklepow w sumie
punkt. Bo jesli mamy jakies e-booki, czy jakie$ lookbooki dajemy za e-mail, albo cos

innego. No wlasnie, co tu si¢ zmienia?

Z.W: Czyli tak tutaj do Was troszeczke¢ puszczam oczko, poniewaz kwestia platnosci danymi
za produkty, ktéore mozemy otrzymac, czyli np. podaj imi¢ i nazwisko i adres e-mail, a wysle
Tobie darmowy e-book o tym 1 o tym byta przedmiotem kontrowersji czy tak mozemy robié
czy nie mozemy i dlaczego mowig, ze puszczam oczko, poniewaz to nie do konca juz
zalegalizowal Omnibus ale obok Omnibusa wchodzi sporo innych zmian prawnych. Czyli
wchodzi np. dyrektywa cyfrowa, dyrektywa tonerowa, itd., itd., itd. Po prostu chce Was
uczuli¢ na to, ze warto by¢ na biezaco, warto trzymac rgke na pulsie 1 warto gdzies $ledzi¢ te
zmiany prawne, jezeli jestescie przedsiebiorca, zeby po prostu nie wpas¢ na ming. My nie
straszymy karami, ale kontrole moga si¢ przydarza¢. Konkurencja nie $pi, a mam wrazenie, ze
sklepy nawzajem na siebie donoszg, ze ten nie ma tego, a ten nie ma czego$ innego. Klienci
roOwniez sg coraz bardziej roszczeniowg grupa, poniewaz sg juz bardzo dobrze wyedukowani,
jakie majg prawa, co im przystuguje, jezeli czegos nie dostang wiedzg doskonale do kogo z
tym uderzy¢, co, gdzie zgtosi¢. Takze uwazam, Ze trzeba mie¢ jako przedsigbiorca w Polsce,
czy jako przedsigbiorca w ogdle w Unii Europejskiej oczy dookota gtowy i to wszystko
sledzi¢. Albo samodzielnie, co jest mozliwe, bo duzo oso6b teraz dzieli si¢ swojg ekspercka
wiedza lub wlasnie mie¢ pomoc zespotu prawnego, ktory na biezgco informuje o wszelkiego
rodzaju nowosciach zazwyczaj z wyprzedzeniem i tutaj prowadzi za re¢ke, zeby tak jak

mowiliSmy spa¢ spokojnie, tak? To jest niezwykle istotne.

G.F: Tak wla$nie. Jeszcze powiedz mi. Uwazasz, ze te przepisy sa na plus dla

przedsi¢biorcow czy na minus?

Z.W: Wiesz co? Powiem Ci, ze sg one na plus i1 dla konsumentow i dla przedsigbiorcow.
Przede wszystkim one bardzo ida z duchem zmian. Wiesz e-commerce wiemy, jak wystrzelit
w okresie pandemii. To nie tylko w Polsce, to na catym §wiecie praktycznie. Wszystko si¢

zmienia.
G.F: A teraz spadl.

Z.W: No teraz trochg¢ spadl ale mi chodzi o takich mnéstwo zmian, nie wiem technicznych,
ktore si¢ pojawily na stronie. R6znego rodzaju udoskonalen, form sprzedazy. Teraz sprzedazy
na live’ach, na Instagramie, ze widze stolik 3D w swoim salonie. Te techniki wystrzelity i to

fajnie, a przepisy prawa nie do konca za tym nadazaty. Musiaty zrobi¢ taki duzy krok, jaki



zrobit e-commerce i na to wtasnie odpowiada dyrektywa Omnibus, takze fajnie, Ze ona jest.
Niemniej jednak od strony przedsigbiorcy mysle, ze tez jest sporo plusow, jakie mozecie
zauwazy¢ w zwigzku z dyrektywa Omnibus. Przede wszystkim punkt pierwszy. Warto dziata¢
transparentnie to bardzo dobrze wptywa na wszelkiego rodzaju odczucia konsumentow
zwigzanych z dokonywaniem zakupow, jezeli kto§ wie, jakie ma prawa, Ze strona jest
rzetelna. Duzo chetniej u Was kupié, duzo chetniej do Was wroci to ma bardzo duze
znaczenie. Tez z do§wiadczenia moge Wam powiedzieé, ze duzo wyrazaja wszelkiego rodzaju
czy dokumenty prawne czy wtasnie triki prawne w e-commerce. Bardzo fajnie mozna sobie
podbi¢ konwersje. Sg tez bardzo niedoceniane narzedzia, ktore mogag Wam pomodc wystrzeli¢
biznes, jak chociazby troch¢ wigcej niz prawo nakazuje, wyj$¢ poza to minimum ustawowe.
Troche rozpiesci¢ konsumenta, co czasem generuje wigkszy koszt, ale potem suma
summarum taki konsument znowu do nas wroci i dokona kolejnych zakupow. Takze warto
dziata¢ transparentnie, warto dziala¢ legalnie. To jest punkt pierwszy. Punkt drugi jest taki, ze
zawsze harmonizacja rynku Unii Europejskiej, a Omnibus harmonizuje nam wtasnie obstuge
konsumentoéw, wtedy bedzie jeszcze bardziej nowoczesna. Powoduje, ze mamy mniejsze
koszty prowadzenia dziatalnos$ci gospodarczej poza Polska, poniewaz wiemy mniej wiecej,
jak dziala na tym obszarze rynek, jakie minimum musimy zapewni¢ dla konsumentow z
innych panstw 1 wtedy mamy i tansze wdrozenia techniczne IT, tansze wdrozenia prawne.
Latwiej nam rozszerzy¢ nasza sprzedaz poza Polske, bo juz rynek Niemiec, Francji, nie
bedzie czarng magia. Powiemy okej, pewnie podobne przepisy beda tam obowigzywaty, bo
musimy w koncu zrealizowac te same cele dyrektywy. To si¢ taczy automatycznie z punktem
trzecim 1 wejScia wlasnie na inne rynki. Czyli zawsze akty unijne, ktore harmonizuja,
ujednolicaja, dziataja dla Was na plus, bo po prostu mozecie tatwiej rozszerzy¢ swoja
dziatalno$¢ poza Polske czyli mie€ szersza game klientow czyli wigcej sprzedawac, wigcej

zarabia¢. Co tutaj duzo moéwic, tak?
G.F: No wlasnie.

Z.W: 1 punkt czwarty ostatni. Dlaczego powinniscie polubi¢ si¢ z Omnibusem? Uwazam, ze
duzo tatwiej prowadzi¢ biznes na warunkach takiej gry fair play. Jezeli Wasza konkurencja
dziala legalnie, transparentnie, zgodnie z prawem 1 nie stosuje nie uczciwych praktyk
handlowych i w nieuczciwy sposob nie pozyskuje klienta, to Wam tez jest tatwiej prowadzié
ten biznes prawda? Zawsze, jezeli wasza konkurencja dziata legalnie, fajnie, gra fair play no
to dziata to dla Ciebie tylko i wylacznie na plus. Miejmy nadziej¢, ze wszyscy beda si¢ do

tego stosowac lub chociazby wigkszos$¢, zeby nie by¢ takg przesadng optymistka. Takze ja



przyszto§¢ Omnibusowa widz¢ w pozytywnych barwach. Mysle, ze kazde takie duze
rewolucje, Omnibus jest rewolucja w prawie i tego nie mozemy inaczej nazwaé nie mozna.
Duzo si¢ bedzie dzialo na tym rynku e-commerce. To zawsze sktania tych przedsiebiorcow,
aby pomysle¢ co mamy w firmie, jakie mamy wewnetrzne procedury, procesy, czy dzialamy
legalnie. Jeden z drugim przedsigbiorca sobie zerknie kurcze mam regulamin sprzed 4 lat. Od
tego czasu mam mnostwo réznych funkcji, poszerzytem kanaly sprzedazy, zmienitem forme
prawng. Warto zaktualizowac, albo nie wiem polityka cookies. Mam juz catkiem nowe
ciasteczka, zat6zmy Google Analitics czy innego rodzaju narzedzia, tez nie mam o tym ani
stowa w moich dokumentach prawnych. Takze zmiany tez wyciagaja trupy z szafy, jak ja to
mowig, bo robimy np. audyt prawny czy rachunek sumienia, jak to u nas dziala wszystko w

firmie.

G.F: Zuza bardzo Ci dzi¢kuj¢ za podsumowanie tego wszystkiego. Takie w punktach
krok po kroku. Mysle, ze to wyjasnia wiele rzeczy. Drodzy sluchacze dajcie zna¢ czy

Wam si¢ podoba, a Zuza powiedz mi czego Tobie zZyczy¢ na koniec podcastu?

Z.W: Czego mi zyczy¢ na koniec podcastu? Wolnego czasu, stuchaj marzg¢ o urlopie. Bardzo
dawno nie bytam, takze mysle, ze to byloby najwspanialsze dla mnie zyczenie, zebym sobie
zlapata jakas$ chwile odpoczynku. No cho¢ widzisz takie rewolucyjne zmiany w prawie nie
sprzyjaja. Nie sprzyjaja temu, ale moze si¢ uda, teraz tez pigkna pogoda jest prognozowana na

najblizszy czas, takze no musz¢ si¢ w koncu wyrwac.
G.F: Zuza tego Ci zycze¢. Tego wolnego czasu. Przez 5 lat bylem coachem i trenerem od

produktywnosci i efektywnosci, takze moge powiedzieé, co zrobi¢ aby mie¢ ten czas. A

tymczasem dzi¢kuj¢ wszystkim za stuchanie nas.
Z.W: Dzigkuje serdecznie.

G.F: Czesc!

Z.W: Czesc!

G.F: I to juz koniec, jakie masz przemyslenia? Bedziesz mog} dzi$ spa¢ spokojnie? A
moze nie? A moze juz spales? Kto to wie. W kazdym razie materialy, linki i transkrypt
na stronie Convertis.pl/podcast, a ja ponownie zapraszam do zapisu na nasz newsletter z
cieckawymi newsami z calego Swiata na stronie Convertis.pl/newsletter. Do uslyszenia!

Czes¢! Hej!



