Przede wszystkim wdrozenie tak duzego worka nowych przepiséw, a z tym mamy
wtasnie do czynienia, jest Swietnym pretekstem do tego, zeby odswiezy¢ dokumenty
prawne na Waszych stronach internetowych. Podczas wykonywania audytéw réznych
e-commerce'ow, czasami naprawde wios jezy mi sie na gtowie, bo macie dokumenty na
przyktad z 2017, z 2018 roku. Niektére dokumenty nawet jeszcze RODO nie liznety, nie
mowigc o0 zmianach, ktére w obecnym roku rowniez wchodzity w zycie. Takze, jest to
super pretekst do od$wiezenia dokumentow i przygotowania ich w taki sposob, zeby one
byty juz zgodne ze standardami UX-owymi. Transparentnosc i dziatanie zgodnie z
prawem to jest warto$¢ dodana dla Waszej firmy. To sg mniejsze koszty prowadzenia
e-commerce i nizsze bariery wyjscia na rynki zagraniczne. W momencie, w ktorym
przedsiebiorcy bedg wdrazac¢ nowe przepisy lub powinni je wdraza¢, coraz trudniej

bedzie dziata¢ Twojej nieuczciwej konkurencji.

Czes¢ nazywam sie Grzegorz Fratczak, a to jest podcast ,Rozmowy na Zapleczu”,
w ktérym wraz z wiascicielami sklepow internetowych i e-commerce menadzerami
zgtebiam 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 dziatato. Zapraszam!

Grzegorz Fratczak: Czes¢! Dzisiaj zaczynamy kolejny podcast. Tym razem bedzie
ponownie Zuzanna Witek, ktéra opowie nam o nowych zmianach w prawie
e-commerce'owym, bo jak wiecie, w 55 odcinku méwiliSmy o tym, ze w tym roku
wchodzi prawo, ktére sie nazywa Omnibus. W Unii Europejskiej weszto od konca
maja plus minus, nie pamietam dokladnej daty, ale Polacy, jak to Polacy, maja

swoj wiasny rozum. Nasi rzadzacy nie zdazyli uchwali¢ tego prawa wtedy i



wchodzi od 1 stycznia 2023. Jesli nie wiecie, czym jest Omnibus, to wiasnie
poprositem Zuzanne, zeby nam opowiedziata o tym, kiedy weszto, jak szybko
musimy sie dostosowac. Jak bedziecie stucha¢ tego podcastu, to pewnie juz jest
za p6ézno, bo to prawo obowigzuje od paru dni. Tak czy siak, mysle, ze nie ma co,
mowiac brzydko ,,sra¢ w gacie”. Zacznijmy to po prostu krok po kroku wdrazac.
Tam jeszcze pewnie urzednicy nie wiedza, jak to prawo w ogédle sprawdzaé, co
robi¢. Wiecie, zanim oni to ogarna, to troche potrwa. Z drugiej strony, prawo i te
najwazniejsze ustawy zostaty podpisane czy wprowadzone przez prezydenta w
listopadzie i w grudniu, wiec tak naprawde, nasz kochany rzad robi nam
niespodzianke i pod choinke w ostatniej chwil. Mam nadzieje, ze mieliscie
spokojne swieta, a my z Zuza bedziemy dzisiaj opowiada¢ wtasnie o tym, co sie
zmienito i jak bardzo bedziemy musieli lub nie bedziemy musieli zmieni¢ nasze

strony, zeby to prawo nam nie szkodzito.

G.F: Dzien dobry Zuzanno! Czy dobrze wszystko powiedziatem?

Zuzanna Witek: Dzien dobry Grzegorz! Na poczatku przywitam sie z naszymi
Stuchaczami. Dzieh dobry lub dobry wieczér w zaleznosci, o jakiej porze nas stuchacie!
Bardzo sie ciesze, ze juz po raz drugi z Grzegorzem mozemy rozmawiac o bardzo
waznych zmianach w prawie e-commerce. Ja mowie o tym, tak roboczo, ze to jest
,nhowe prawo e-commerce 2023” — rewolucja na miare 2018 roku, gdy wchodzito RODO.
Takze bedzie sie dziato naprawde sporo. Za chwilke moze doprecyzuje to, co méwit
Grzegorz, poniewaz to nie tylko jest Omnibus. Gdyby to byt tylko Omnibus, to bytoby to
mate piwo. Przepisdw zmienia sie naprawde jeszcze wiecej i one wszystkie bedg miaty
wyrazny wptyw na dziatalnos¢ w internecie. Takze zostancie z nami, postuchajcie —

bedzie duzo konkretow, duzo praktyki, wyciggniecie z tego sporo dla swoich biznesow.

G.F: No wiasnie, zapomnialem powiedzieé, dlaczego Zuza. Zuza, bo zajmuje sie
e-commerce, zostata mi polecona przez pare osob, jako super prawnik, ktory
ogrania i fajnie o tym opowiada. | dlatego tutaj jest. Zuza prowadzi swoja
kancelarie prawna, wiec jakby co, to wiecie do kogo trafi¢. Niestety nie chciata mi
za to zaptaci¢, wiec robimy to pro forma. Moze kiedys bedzie ptatna promocja, ale

dzisiaj nie. Dobrze powiedziatem Zuza?



Z.W: Tak, jestem zatozycielkg kancelarii radcowskiej Legitimate. Jestesmy we
Wroctawiu, ale tak naprawde obstugujemy catg Polske, bo jak wiecie, e-commerce nie
ma granic. Mamy pod swoimi skrzydtami juz kilkadziesigt podmiotéw, ktére sprzedajg na
rynku. Takze duze, 7-letnie doswiadczenie. Z naszymi klientami przerobiliSmy mnostwo i
pozytywnych i negatywnych historii, w zwigzku z tym, wiem, o czym moéwie i potrafie
Wam praktycznie doradzi¢, co warto, a czego nie warto robic. Ale Grzegorz, mamy
ograniczony czas, jestesmy przed swietami, wiec konkrety i ruszamy z materiatem, bo

jest o czym opowiadac.

G.F: Wtasnie mi przyszto — rzuce jeszcze taki temat — wiasnie wymyslitem nowy
biznes. Skoro masz kilkadziesiat sklepéw e-commerce, powinnas otworzy¢
abonamentowe wsparcie sklepéw internetowych i zrobi¢ ,,Zuza Witek+”. Jak
Mentzen ma swdj plus, to Ty mozesz mie¢ swoj. | bedziesz zarabia¢ duze
pienigdze na skali, bo przeciez biznes jest o pienigdzach, a e-commerce tym
bardziej. Niech Ci sie tam swieci swiatetko — moze ktos ze stuchaczy sam otworzy,

zrobi Ci konkurencje. Kto to wie?

Z.W: Musze sie Tobie wtrgci, poniewaz w naszej kancelarii i obstugujemy e-commerce'y
ad hoc, czyli ich biezgce kwestie, problemy, pytania, ale juz drugi rok, rowniez mamy
wprowadzong statg obstuge, czyli rodzaj abonamentu. Przez caty rok, kazdego dnia,
czuwamy nad ich bezpieczenstwem, czy cyberbezpieczenstwem. Takze, projekt mozna

rozwija¢ dalej, ale juz istnieje. Tutaj moze jeste$ zaskoczony.

G.F: To ja tutaj troche wioze kij w mrowisko. Ciekawe czy to tez taka cena 300-500
zl miesigecznie? Nie musisz przyznawa¢; zostawimy to owiane tajemnica. Kto
bedzie chcial, to sprawdzi, a ja sie pewnie po nagraniu zapytam. No bo tu juz skala
wchodzi. Ale dobra, wchodzi nowe prawo e-commerce. Co to za zmiany i dlaczego

cos sie zmienia?

Z.W: Okej, gtdbwne akty prawa unijnego, to sg 3 dyrektywy: dyrektywa Omnibus,
dyrektywa cyfrowa i dyrektywa towarowa. Dyrektywa to jest taki rodzaj aktu prawnego,
ktory, zeby by¢ skuteczny dla nas przedsiebiorcow w Polsce, potrzebowat ustaw
krajowych, czyli ustaw, ktére zostaty uchwalone przez polski parlament. Tak jak juz
Grzegorz powiedziat na poczatku naszego podcastu, prace nad zasadniczymi ustawami
zakonczyty sie w listopadzie i w grudniu i wchodzg one w zycie w Polsce od 1 stycznia.

A zmienia sie sporo, poniewaz sg nowelizowane takie akty jak ustawa o prawach



konsumenta, kodeks cywilny, ustawa o ochronie konkurencji i konsumentéw, ustawa o
wyrobach medycznych, ustawa o informowaniu o cenach towaréw i ustug. Takze
zmienia sie naprawde duzo. Polski parlament, podczas praw nad tymi ustawami nie
tylko wdrazat teksty i cele wynikajgce z tych dyrektyw unijnych, ale réwniez dodawat

rozne kwestie od siebie dodatkowo.

My jako prawnicy niektére te kwestie oceniamy pozytywnie i fajnie, Zze nasze polskie
prawo jest modyfikowane i probujemy bardziej nadgza¢ za rozwojem rynku cyfrowego
czy ustug cyfrowych. Aczkolwiek, niektére zmiany, uwazamy, ze sg nieco chaotyczne, sg
rozsiane po wielu aktach prawnych, a naszym zdaniem powinny by¢ skoncentrowane na
przyktad w ustawie o prawach konsumenta. W zwigzku, z czym nie do konca jestem w
stanie pozytywnie oceni¢ prace polskiego ustawodawcy, ale czekamy na praktyke. Jak
wiemy, prawo zawsze mozna zmienic¢, wiec mam takg nadzieje, ze na podstawie
obserwacji rynku przedsiebiorcow, jakies zmiany bedg jeszcze procedowane. Niemniej
jednak mamy, co mamy. Mamy juz ustawy podpisane przez prezydenta i kazdy z nas,

kazdy przedsigbiorca, musi sie do tych zmian dostosowac od 1 stycznia.

G.F: Od 1 stycznia 2023, od tego dnia musimy juz mie¢ wszystko

zaimplementowane na sklepie zgodne z tymi przepisami?

Z.\W: Tak. Moze kojarzycie taki viral Mariah Carey sprzed $wiat, kiedy zaspiewata ,|t's
time”. Takze ja teraz, gdybym miata troche lepszy gtos, to mogtabym to zaspiewac
wszystkim przedsiebiorcom, ktérzy nas stuchajg. 1 stycznia to jest data, w ktérej,
przynajmniej w teorii, kazdy przedsiebiorca powinien juz w petni, w zgodzie i na
podstawie nowych przepiséw funkcjonowac. Jakie beda realia... to sie domyslamy. U
jednych przedsiebiorcow, takie zmiany, sg wdrazane wczesniej, u drugich pdzniej, u
niektérych niestety wcale. Aczkolwiek musimy miec te Swiadomosc, ze jezeli sie do nich

nie dostosujemy, no to narazamy sie na odpowiedzialnos¢ prawng.
G.F: Czy jest czego sie baé, w takim razie?

Z.W: Stuchaj, moim zdaniem, nie. Poniewaz to, czy bedziemy sie jakichs przepisow
prawa bac, czy nie, nie wptynie na to, czy one bedg obowigzywaty mniej lub bardziej. Ja
jestem takg osobg, ktéra do réznych wyzwan podchodzi bardzo zadaniowo. | rowniez to

Panstwu polecam. Jest zadanie do wykonania — wdrozenie na 1 stycznia czy w



pierwszym kwartale nowego roku i nie analizujmy tego zbyt bardzo, nie doktadajmy do

tego dodatkowo jakiegos bagazu emocjonalnego. Musimy to wdrozyc.

I méwigc tak tez prywatnie, bardzo nie podobajg mi sie r6znego rodzaju clickbaitowe
nagtowki w gazetach czy nawet innych kancelariach prawnych, ze ,Musisz wdrozy¢
zmiany, bo inaczej od 1 stycznia dostaniesz kare”, albo ,Przedsiebiorco, uwazaj, bdj sie,
bo nadchodzg nowe przepisy”. Uwazam, ze zaden przedsigbiorca nie bedzie dziatat
lepiej, bardziej transparentnie czy bardziej legalnie w zwigzku z tym, ze bedzie sie tych
nowych przepiséw bat. Lepiej motywowac przedsiebiorcow innymi kwestiami. | by¢ moze
teraz odpowiem tez na pytanie, dlaczego warto wdrozy¢ nowe przepisy, dlaczego warto

dziata¢ transparentnie i co na tych zmianach mozecie zyskac.

G.F: To skoro juz mnie uprzedzitas, to kontynuuj te kwestie Zuzanno.
Z.W: Okej.

G.F: Co mozemy zyska¢ na tych prawach? Bo to az szok, ze mozemy.

Z.W: Przede wszystkim wdrozenie tak duzego worka nowych przepisow, a z tym mamy
wiasnie do czynienia, jest Swietnym pretekstem do tego, zeby odswiezy¢é dokumenty
prawne na Waszych stronach internetowych. Podczas wykonywania audytow réznych
e-commerce'ow, czasami naprawde wtos jezy mi sie na gtowie, bo macie dokumenty na
przyktad z 2017, z 2018 roku. Niektére dokumenty nawet jeszcze RODO nie liznety, nie
mowigc o zmianach, ktére w obecnym roku rowniez wchodzity w zycie. Takze, jest to
super pretekst do od$wiezenia dokumentow i przygotowania ich w taki sposob, zeby one
juz byty zgodne ze standardami UX-owymi. Czyli dokumenty, ktére sg przyjazne

klientowi, ktore nie burzg dobrego wizerunku sklepu.

Jak wiecie, kazdy przedsiebiorca musi sie mocno nastarac¢, zeby dojs¢ do tego
ostatniego stadium lejka sprzedazowego. | wowczas jezeli klienta ma na przyktad 5
checkboxow do odhaczenia, iles zgod do wyrazenia i to wszystko jest napisane jezykiem
prawniczym (trudnym, niejasnym), to wowczas cata Wasza swietna robota, wszystkie
Wasze finanse, ktore byty poswiecane na marketing, design strony, tresci idg na marne,
bo klient odstepuje od tych zakupdéw. Na to sg swietne badania i statystyki, ze faktycznie
tredci prawne i tresci komunikatéw prawnych (na przyktad checkboxy) majg znaczenie
przy dokonywaniu tej ostatecznej decyzji zakupowej. Takze, powiem raz jeszcze, nowe

dokumenty sg swietnym pretekstem do tego, zeby tresci prawne na Waszej stronie



réwniez przejrze¢ pod tym katem i nie tylko dostosowaé do nowego stanu prawnego, ale

réwniez do standardéw UX-owych.

G.F: Zuza ja tutaj troche dorzuce do pieca, bo wtasnie proponujesz im to, ze

zyskaja, wydajac u Ciebie pienigdze, ale okej. Co jeszcze moga zyskac?

Z.W: Kancelarii prawnych, ktére obstugujg e-commerce'cy, naprawde jest sporo, takze to
po prostu trzeba zrobic¢ i trzeba to zrobi¢ dobrze. Idgc dalej tym tropem, czyli co mozecie
zyskac. Transparentnosc i dziatanie zgodnie z prawem to jest warto$¢ dodana dla
Waszej firmy. Jezeli sprzedajecie w swoim sklepie to, co sprzedaje dziesigtki innych
sklepéw w Polsce, to musicie szuka¢ wyroznikéw, czyli tej warto$ci dodanej — mowigc
ogodlnie, na co mozecie tutaj ,ztapa¢” swojego klienta. Takie dziatanie prokonsumenckie,
bardzo transparentne i na przyktad pokazywanie, z czego wynikajg pozytywne opinie w
Waszym sklepie, w jaki sposob prezentujecie opinie, jak dziatajg u Was algorytmy, czy w
jaki (fatwy) sposodb mozecie dokona¢ zwrotu czy reklamacji, sg to zawsze dziatania na
plus w e-commerce. | jest to ten wyrdznik, ktéry moze Was troszeczke wybic¢ ponad

Waszg konkurencje, jezeli sprzedajecie te same produkty na naszym polskim rynku.

Kolejny plus wdrozenia tych nowych przepiséw to sg mniejsze koszty prowadzenia
e-commerce i nizsze bariery wyjscia na rynki zagraniczne. Poniewaz przepisy
wynikajgce z Omnibusa i z dyrektywy cyfrowej i towarowej majg taki cel, zeby ujednolicic¢
przepisy konsumenckie na terenie catej Unii Europejskiej. W obecnym stanie prawnym,
gdy robilismy zakupy i chcieliSmy na przyktad dokonac¢ reklamacji, to musieliSmy sie
zastanowi¢. ,Okej, kupitem to w sklepie w Niemczech, tam nie do kohca wiem, jakie sg
zasady, jakie sg terminy”. | dla nas jako konsumentow to byto trudne. A z perspektywy
przedsiebiorcy, byto to czasochtonne i drogie, bo na przyktad musiat sie skonsultowac¢ z
kancelarig z Niemiec, z Austrii czy z innego kraju unijnego, zeby miec regulaminy
prawne zgodne z tym porzgdkiem prawnym danego kraju. A dwa, ze obstuga prawna
jakichs roszczen konsumenckich, na przyktad reklamacji, rowniez byta drozsza, bo byta
oparta o przepisy na przyktad prawa niemieckiego czy hiszpanskiego. Obecnie, w
zwigzku z tym, ze te przepisy bedg ujednolicane na terenie catej Unii, to konsument
bedzie chetniej dokonywat zakupdw w sklepach zagranicznych, a przedsiebiorca bedzie
miat te nizsze bariery wejscia na rynki zagraniczne, bo chociazby dokumenty prawne i

procedury bedg juz bardzo zblizone.



| tutaj zahaczamy o kolejny aspekt. Mianowicie, w momencie, w ktérym przedsiebiorcy
bedg wdrazac¢ nowe przepisy lub powinni je wdrazac, coraz trudniej bedzie dziata¢
Twojej nieuczciwej konkurencji. Obecnie masa e-commerce'éw dziata niezgodnie z
przepisami, narusza uczciwg konkurencje, mowigc najogolniej, poprzez na przyktad
zonglowanie cenami, pisanie fatszywych opinii, po organizowanie réznego rodzaju
promociji, ktdre nie majg odzwierciedlenia w stanie faktycznym, czyli na przyktad -80%
na wiekszosc¢ produktéw, przy czym sie okazuje, ze tylko 2 produkty majg promocje
-80%, a reszta jest na -10%. W zwigzku z tym, ze wszyscy muszg sie teraz dostosowac
do nowych przepisow, to rowniez musi sie dostosowac do nich Twoja konkurencja, ktora

by¢ moze nie dziatata legalnie.

Takze, mysle, ze te nowe przepisy majg naprawde bardzo duzo pluséw. Ja ogdlnie je
oceniam bardzo pozytywnie, poniewaz one nie sg rewolucyjne, a ewolucyjne. Komisja
Europejska badata przez wiele lat, jak dziata e-commerce, czego oczekujg konsumenci,
ale réwniez czego oczekujg przedsiebiorcy i te zmiany w prawie unijnym idg w zgodzie z
trendami na rynku e-commerce i po prostu juz teraz zostato przelane na przepisy prawa

to, czego tak naprawde wielu z nas (i przedsiebiorcéw i konsumentdéw) oczekiwato.

G.F: Okej, to jak rozsadnie sie do tego przygotowa¢ — zanim przejdziemy do

omawiania tych wszystkich zmian — jak do tego podejs¢, zeby nie oszale¢?

Z.W: Przede wszystkim nie panikujmy. To juz mowili§my na samym poczatku. Strach
nam nie pomoze — te przepisy nie bedg obowigzywaty wtedy mniej lub bardziej.
Przejdzmy do dziatania. Przede wszystkim powinniscie w swoich firmach wyznaczy¢
Zespot Wdrozeniowy. Taki zespot wdrozeniowy powinien sktadac sie przede wszystkim z
zaplecza IT, czyli osob, ktére dokonajg zmian w interfejsie Twojej strony internetowej. Po
drugie, powinni$cie zaangazowac, albo prawnikéw, ktorzy juz pracujg na rzecz Waszej
firmy albo nawigza¢ kontakt z kancelarig prawng, zeby przygotowata dla Was
dokumenty prawne. | po trzecie nalezy przygotowaé¢ pracownikow do tego, ze wchodzg

nowe przepisy.

Tutaj w szczegodlnosci mam na mysli dwie grupy. Pierwszg grupg jest biuro obstugi
klienta, poniewaz oni bedg na mocy nowych przepiséw w catkiem inny sposéb,
chociazby rozpatrywac reklamacje, bo procedura reklamacyjna jest wywracana moze
nie do géry nogami, ale zmienia sie bardzo. | po drugie, osoby, ktdre pracujg w

marketingu czy przygotowujg tresci na strone, muszg réwniez znaé¢ nowe przepisy, zeby



wiedzie¢, w jaki sposob opisac produkt, czyli opisa¢ towary na stronie w karcie
produktowej, zeby rowniez nie wpas¢ na mine. Poniewaz rekojmia, a w nowych
przepisach niezgodnos¢ towaru z umowg bardzo sie rozszerza i ma to duze znaczenie,
jak opiszemy cechy produktu, funkcje produktu czy to, co razem z produktem, jako
konsument, dostaniemy. Takze raz jeszcze powtarzam, musicie zorganizowac zespot

wdrozeniowy: prawnicy, IT i pracownicy wewnatrz firmy (marketingowcy i BOK).

Nastepnie, w takiej standardowej procedurze warto ustali¢ terminy i etapy wdrozenia.
Optymalnie jest to wszystko wdrozy¢ na 1 stycznia. Jezeli wiecie, ze to sie nie uda. To
przynajmniej dokumenty prawne, ktore sg tak zewnetrznie widoczne dla kontrolera, dla
Waszej konkurencji czy dla niezadowolonego klienta, powinny juz by¢ zmienione. A
nastepnie w pierwszej czesci nowego roku mozemy juz powoli procedowac zmiany np.
w interfejsie, a zanim tego nie zrobimy, to po prostu nie stosujmy obnizek cenowych i
promocji, ktére podpadajg pod te dyrektywy, ktore wchodzg. Takze mozna to zrobic¢ na
spokojnie, ale przynajmniej dokumenty i rozpatrywanie reklamaciji na tych nowych

warunkach powinny juz by¢ na pierwszego stycznia.

| co podczas takiego wdrozenia? Regularnie musimy sprawdza¢ poszczegoélne etapy
wdrozenia, kontrolowac, czyli najlepiej przydzieli¢ jakiegos pracownika w firmie, ktéry
bedzie nadzorowat caty proces, bo on na pewno nie jest krétki, a wymaga pracy

zespotowej. Niech to kto$ rowniez nadzoruje, zeby nie wkradt sie chaos w firmie.

G.F: To ja méwie na spokojnie. W Polsce jest 55 tys. sklepéw internetowych, jesli
dobrze mysle, wiec zeby jakakolwiek kontrola do Ciebie wpadta, to jest mata
szansa. A z drugiej strony, urzednicy sami si¢ muszg wyszkoli¢, skoro te przepisy

niedawno byly wdrazane.

Z.W: Moge zdradzi¢ pewng ciekawostke, ktdra mnie niepokoi. Jaki$ czas temu czytatam
takg wypowiedz prezesa UOKIiK Tomasza Chrdstnego, ktory powiedziat, ze w nowym
roku planujg pozyska¢ do swojego UOKIiK-owego budzetu 112,7 miliona ztotych z kar,
ktore bedg naktadane na przedsiebiorcow. Zdziwito mnie to, ze tak precyzyjnie sg w
stanie okresli¢ budzet, ktory bedg pozyskiwali z kar, to po pierwsze. A po drugie
powiedziat, ze kolejne 134 miliony majg juz zaplanowane na wydatki, ktére UOKIK

poczyni w zwigzku ze swojg dziatalnoscig. To jest dla mnie pewien niepokd;.



Styszatam rowniez o tym, ze byt przetarg na oprogramowanie, na algorytmy, ktére bedg
skanowaty, dokumenty prawe na stronach internetowych i poszukiwaty w nich tzw.
postanowien abuzywnych, czyli niezgodnych z przepisami prawa. Mysle, ze jest to fajne
narzedzie dla przedsiebiorcow, zeby sobie samodzielnie mogli sprawdzac i
dostosowywac swoje regulaminy do zgodnosci z prawem. | fajnie, gdyby taki byt cel
dziatalno$ci takich algorytmow, zeby poméc przedsiebiorcom dziata¢ zgodnie z prawem.
Niemniej jednak mam wrazenie, ze realny cel takiego przetargu i tworzenia takiego
oprogramowania moze byc¢ nieco inny, w zwigzku z tym, ze budzety same sie nie

zapefniaja.

G.F: No tak, zamiast powiedzie¢: ,,Hej, chtopie, tu masz zly regulamin. Masz trzy
tygodnie na zmiane”, to beda karaé, zeby finansowagé. Jest to jakis pomyst na

perpetuum mobile. Natomiast dobra, nie rozmawiajmy, bo, juz popotudnie...
Z.\\: Bedziemy sie denerwowac tylko przez to.

G.F: Te zmiany dotycza wielu rzeczy, ktére trzeba szybko wdrozy¢. W sumie
dotyczg wszystkich sklepéw, sg takie same. To moze kupié gotowe regulaminy?
Po prostu zmieni¢ imie, nazwisko, NIP, nazwe firmy i mamy z glowy. Ja tez
zastanawiam sie, czy Ty jako prawnik jestes w stanie powiedzie¢: nie rébcie tego,

czy robcie? Ciekawe co powiesz.

Z.W: Na pewno nie powiem Panstwu, nie rébcie tego, poniewaz dla mnie jako dla
prawnika najwazniejsze jest to, zebysmy dziatali zgodnie z prawem, zebyscie sie czuli
bezpiecznie. Aczkolwiek chce Panstwa uczuli¢ na to, Ze najgorsze co mozecie zrobic to
skopiowanie regulaminu z innego sklepu internetowego, podmienienie danych i uzycie w

swoim sklepie internetowym.

Raz, ze jest to po prostu kradziez wtasnosci intelektualnej kogos, kto napisat inny
regulamin. A po drugie w czasie audytdw naprawde widziatam swietne kwiatki na
zasadzie, ze w sklepie, ktéry handluje oponami, byty postanowienia dotyczgce zwrotu
zywnosci czy zwrotu produktéw, ktére sie szybko psujg. Wiec to jest jedna kwestia: na

pewno nie mozemy kopiowac.

G.F: Trzeba czytaé, Zuza, trzeba czytaé przynajmniej, zeby wiedzieé¢, co w tym

regulaminie wklejamy na strone.



Z.W: My Polacy coraz mniej czytamy — to tez jest jakas smutna prawda.
G.F: Przedsiebiorcy powinni umie¢ czytaé, wiec wiesz.

Z.W: Wracajgc do regulaminéw i do ich kupnych wersji — jest to okej sprawa dla matych
e-commerce’ow, takich bardzo basicowych, ktore potrzebujg dokumentow na start, zeby
dziata¢ legalnie, zeby dosta¢ pozwolenie i nawigza¢ wspotprace z posrednikiem
ptatnosci. Jezeli chodzi o e-commerce’y, ktére majg juz coraz bardziej rozbudowane
funkcje, ktére juz wprowadzajg np. profilowanie, jakies algorytmy, majg wiecej ciastek,
ktére majg, nie wiem, chatboty, jakies swoje wiasne zaprojektowane sposoby
rejestrowania klienta czy kontaktu z firma, to na pewno takie gotowce sg

niewystarczajgce. Wzor, ktéry jest ogélny, no jest w tym momencie do niczego.

To jest tak jak z butami — nie mozemy sobie kupi¢ jednych butéw, ktére bedg swietne na
kazdg okazje: na wesele, na wycieczke do lasu i na wyjazd w egzotyke. Tylko
potrzebujemy kupi¢ konkretne obuwie na konkretng okazje. | tak samo jest z
regulaminem. W momencie, w ktérym my jako kancelaria przygotowujemy dokumenty
prawne dla sklepow internetowych, to najpierw je audytujemy, rozmawiamy z
przedsigbiorcg, wiemy, jakie on ma realne problemy w swojej firmie i w tych
regulaminach to odwzorowujemy i go zabezpieczamy na jakie$ nieprzyjemnosci czy np.

na zbyt roszczeniowych konsumentéw.

Po drugie, jeszcze zanim sie wirgcisz Grzegorz, jezeli sam wypetniasz sobie taki
dokument nawet wedtug instrukcji, sam ponosisz odpowiedzialnos¢ za jego poprawnosc.
Zwykle nikt tego po Tobie nie sprawdzi, czy poprawnie wypetnites ten regulamin wedtug
jakies instrukcji. W momencie, kiedy my taki regulamin dla Ciebie wystany jako
kancelaria, to najwiekszym plusem dla Ciebie Przedsiebiorco jest to, ze korzystasz z
naszej polisy kancelarii. Czyli jezeli my sie w czyms pomyliliSmy, mamy jakas luke lub
nie wszystko dopatrzylismy, to woéwczas ta odpowiedzialnosc jest przeniesiona na nas
jako na profesjonalny podmiot, ktéry musi swiadczy¢ swoje ustugi na sto procent. Takze,
czasem ta oszczednos¢ jest wytgcznie pozorna, a na dtuzszg mete po prostu sie nie

optaca. Przy pierwszych jakis kontrolach czy ktopotach.

G.F: To ubezpieczenie mi sie podoba. Natomiast zastanawiam sie, kiedy zostanie
wprowadzony jakis automat, bo nie wierze, ze ilos¢ pytan, ktore zadajecie

przedsiebiorcy, jest nieskonczona. Mysle, ze jest skonczona i to jest kilkanascie



do 30-40 pytan. Na podstawie tego, bazujgc na tym, ze macie kilkadziesiat

sklepoéw, to ten paragraf odpada. Ten wpada tutaj. Tutaj to.

Z.W: Tak, oczywiscie. My réwniez u siebie w firmie wprowadzamy automatyzacje, zeby
takie dokumenty dla Was sprawnie przygotowywac. Mimo wszystko to robi cztowiek —
nadzoruje uczenie maszynowe, zebysmy wiedzieli co, gdzie, dlaczego i przede
wszystkim, po co, bo mamy te wiedze. Ale mysle, ze temat tutaj chyba juz jest

wyczerpany.
G.F: Idzmy dalej.
Z.W: Do konkretow.

G.F: Czyli od pierwszego stycznia wchodzi duzo ré6znych zmian. Ja mam
przynajmniej z 5-8 wypisanych i chciatlem przez kazda krétko przejsé, bo mamy
jeszcze tutaj 25 minut. Wiec drodzy Stuchacze, musicie nam wybaczy¢, ale
generalnie chcemy Wam powiedzie¢ tak bardzo praktycznie i o rzeczy, zebyscie
ogolnie wiedzieli, o co chodzi, jak szuka¢ takiej agencji, czego wymagac¢ i tak
dalej, niz zeby wchodzi¢ w szczegoly poszczegdinych literéwek w ustawach. A
literéowki, wiecie, jak to bywa w prawie, nagle mozna zrozumie¢ ,,i, lub, a jakze,
nie” itd. No wiasnie, pierwsza zmiana dotyczy prezentowania obnizek cen. Co sie

zmienia?

Z.\W: To jest bardzo duza zmiana, ktora rozgrzewa do czerwonosci wielu
przedsiebiorcéw. Przy okazji dyskutowania o tym nowym prawie e-commerce, kwestia
obnizek cenowych i nowego sposobu prezentowania cen pojawia sie najczesciej, i w

zwigzku z tym od tego zaczynamy.

Tak jak powiedziat Grzegorz, nie bede Wam opisywata punkt po punkcie przepiséw,
tylko podejdziemy do tematu praktycznie — co Wy jako przedsiebiorcy, jako wtasciciele
czy managerowie e-commerce musicie wdrozy¢ w swoich firmach. Przede wszystkim ta
zmiana nie dotyczy prezentowania ogolnie wszystkich cen w Waszym sklepie, ale
wytgcznie tych w sytuacji, gdy macie jakags promocje czy obnizke, czyli po prostu w
momencie, w ktérym ta cena nagle jest nizsza i pokazujecie to w jakim$ komunikacie o

charakterze marketingowym.



W takiej sytuacji musimy pokazywac trzy ceny: cene naszg docelowg, na ktérg jakis
towar zostat przeceniony, czyli np. 80 zt, cena, z ktorej towar zostat przeceniony, czyli ta
nasza poprzednia cena, wymyslimy sobie, ze to byto np. 200 z, i ta nowos¢, ktéra
wchodzi, to jest prezentowanie ceny, ktdra byta najnizsza w ciggu 30 dni od obnizki
cenowej. Czyli mogto to by¢ np.100 zt. | w tym momencie konsument juz widzi: okej ten
sklep co prawda wpisuje w swoich komunikatach, ze jest obnizka np. 0 50% czy o 80%,
ale jak sobie przestudiuje historie tej ceny, to taka przecena realna jest 0 10% czy o

15%, bo sklep zastosowat podwyzke ceny tuz przed promocjq.

Pewnie juz Wam cos $wita, o co tutaj w tym wszystkim chodzi i z czego ten caty
ambaras wynika. Przedsiebiorcy przez wiele lat Zzonglowali cenami i np. bardzo je
podwyzszali przed okresem Black Friday czy przed okresem wyprzedazy, po to, zeby
wiasnie w okresie obnizek spektakularnie te ceny obniza¢ i pokazywac jak wielka

obnizka jest akurat dzisiaj w moim sklepie.

G.F: Ale to tez tutaj jest taki case, ze mamy historie cen, np. ksigzki, ktore sa
czesto bardzo diugo przecenione o 30%, o 25%, albo sg ré6zne produkty, ktére caty
czas sg przecenione, wiec generalnie bedziemy widzie¢, ze ten produkt caty czas

ma przeceniona cene.

Z.\W: To jest bardzo ciekawy temat, ktéry poruszyte$ Grzegorzu. Wiele firm faktycznie
ma tak zwang wieczng wyprzedaz albo ,wieczng promocje”. To dotyczy np. w Polsce
naprawde wielu marek odziezowych. W zasadzie, kiedy tam chodze, tam zawsze jest
promocja -20% i nie zdarzyto mi sie wejs¢, zeby takiej promociji nie byto. Co prawda te
przepisy prawa, o ktorych méwimy, czyli o prezentowaniu obnizek cenowych i tej historii
cen na 30 dni do tytu, nie dotyczy tego przyktadu, ale w ramach swoich prac Komisja
Europejska czy polskie organy, np.UOKIK, bardzo wyraznie przypominajg, ze jest to
nieuczciwa praktyka rynkowa, wptywajgca i naruszajgca zbiorowe interesy

konsumentow. | tez za to mozecie by¢ karani przedsiebiorcy.

Mysle, ze po pierwszym stycznia, w zwigzku z tym, ze organy beda juz duzo bardziej
precyzyjnie spogladaty na to, w jaki sposob prezentujemy obnizki cenowe, kody
rabatowe i promocje, to mam nadzieje, ze rowniez zaczniemy sie rozprawiac z tak
zwanymi ,wiecznymi promocjami”, ktore wprowadzajg konsumentéw w btad i po prostu

sg nie fair. Takze to tak przy okazji, obok tematu, ale wracamy do tego prezentowania



obnizek cenowych. To, o czym chciatabym wyraznie Wam powiedzie¢ to: te przepisy

dotyczg zaréwno ustug, jak i towardw fizycznych, czyli rzeczy ruchomych.
G.F: Ale do B2C czy do B2B tez?

Z.W: Teraz méwimy o B2C. Mysle, ze kiedys tez mozemy sobie pogadac, co sie zmieni
w B2B, ale teraz juz nie mgcmy naszym przedsigbiorcom i nie odchodzmy zbyt daleko z
tematem. Jeszcze raz podsumowujgc: zmiany dotyczg zaréwno ustug, jak i towardw,
czyli przedmiotow fizycznych. | co jest dla Was wazne, zmiany dotyczg zaréwno
Waszych kanatéw sprzedazy offline, jak i online, czyli np. jezeli prowadzisz
Przedsiebiorstwo, sklep stacjonarny i tam robisz obnizki cenowe, to réwniez musisz na
tzw. cendwkach uwidoczni¢ najnizszg cene z ostatnich 30 dni. Jezeli prowadzisz
e-commerce i wprowadzasz ré6znego rodzaju promocje, to réwniez musisz to zrobi¢ na

karcie produktu.

| tutaj znowu wchodzi nam w gre automatyzacja, o ktérej mowiliSmy chwile wczesniej.
Wielu dostawcow oprogramowania jest w trakcie pisania lub napisato juz jakies moduty,
lub wtyczki, zebyscie w tatwy sposdb mogli sobie to podtgczy¢. Aczkolwiek z tego, co tak
praktycznie obserwuje lub testuje, jak to dziata, niestety nie jest to jeszcze idealne,
poniewaz te wtyczki gtdwnie dziatajg przy okazji promocji do konkretnych produktow na
karcie produktu. | to fajnie dziata, ale w momencie, w ktorym sklep wprowadza np.
promocje -20% na wszystko albo -10% na czarne sukienki, wéwczas nie zawsze te
moduty sg dobrze napisane i réwniez potrafig wytapa¢ promocje tego innego rodzaju.
Takze mysle, ze przed dostawcami ustug czy oprogramowan jest jeszcze troszeczke

pracy. Mam nadzieje, ze one idg w dobrym kierunku.

To, o czym warto by Wam przypomniec, jako Przedsiebiorcom, to: to, ze powiedzmy
WooCommerce, WordPress, Presta nie dostarczy Wam jakichs rozwigzan, nie zwalnia
Was z tej odpowiedzialno$ci, ze musicie to wdrozy¢. Czyli w przypadku jakiejs kontroli
nie mozecie powiedziec¢: ,Przepraszam, nie mam tego na stronie, bo jeszcze jakas

wtyczka czy modut nie powstat’. To jest jakby Wasz problem.
G.F: Nikogo to nie interesuje.

Z.W: To nikogo nie interesuje, wiec takie praktyczne rozwigzanie: jezeli dostawca
sklepu, na ktérym macie postawiony swoj e-commerce jeszcze tego nie wdrozyt lub

Twoje zaplecze IT jeszcze tego nie zrobito, lub nie potrafi zrobic, to po prostu przez ten



czas nie stosuj obnizek cenowych. Tak, to jest po prostu takie rozwigzanie tymczasowe,

zeby nie dziataC nielegalnie.

To co? Teraz moze Grzegorzu o jakichs wiekszych konkretach wdrozeniowych i jakie
promocje sie tapig pod nowe przepisy? Jakie mamy luki lub jak mozemy te ceny

prezentowac, zeby iS¢ poza — to sobie omowimy.
G.F: No dobrze, zrébmy tak.

Z.W: Przede wszystkim te nowe przepisy, czyli prezentowanie trzech cen, majg
zastosowanie do informacji o promocjach, obnizkach cen typu np. wszystko minus VAT,
czyli -23%, bo wiadomo, ze przedsiebiorca z VAT u nie moze nikogo zwolni¢. Takze to
tylko hasto reklamowe. Wéwczas jezeli macie takg ogdlng promocje na caty sklep, to
rowniez na karcie produkt pozniej musicie wykazac, ze ta cena -23% byta np. tg ceng

najnizsza.

Fajna informacja dla Was: przepisy nie majg zastosowania do takich ogélnych haset
promocyjnych np. ,Wtgczamy niskie ceny”, ,U nas najtaniej”, ,Nigdzie taniej nie bedzie”
itd. Czyli jezeli to sg takie ogolne hasta, slogany reklamowe, ktore nie odnoszg sie do
konkretnego wymiaru promocji, wowczas nie musicie tego nigdzie dokumentowac na

karcie produktowej czy w Waszych systemach archiwizacji cen.

G.F: Czekaj, czekaj, niech zrozumiem. Powiedziatas ,,takie ogdélne hasta

reklamowe”, ale jak tam nie ma kwot?

Z.W: Jak nie ma procentéw, nie ma kwot. Czyli np. ,U nas kupisz najtaniej”,
,2Jruchamiamy mega promocje”. Nie jesteSmy wtedy w stanie okresli¢ wymiaru tej

promoc;ji i poinformowac o obnizce.

G.F: A powiedz mi, jesli mamy kody rabatowe, ktére klient moze sobie wpisa¢ w

koszyku i mamy np. 20 zt na caly koszyk?

Z.W: Okej, wiec jezeli komunikujecie na swojej stronie internetowej i jest to kod ogdlnie
dostepny np. na hasto BLACK 20, macie -20% na wartosc catego koszyka, to wéwczas
jak najbardziej jest to obnizka cenowa, ktéra musi by¢ nastepnie zarchiwizowana i
komunikowana wedtug nowych przepiséw. Jezeli wysytacie taki ogoiny kod rabatowy do

swojej catej bazy newsletterowej, to rowniez sie po to tapiecie.



Sg jednak tutaj pewne sposoby, kiedy sie na to nie ztapiecie. To sg kody rabatowe lub
kupony, ktére przyznajecie konsumentom w sposob indywidualny, czyli — juz macie teraz
gotowe promocje ode mnie jak to robi¢ — mozecie np. zindywidualizowa¢ mailing.
Wysyta¢ nie kod -20% dla wszystkich, tylko np. ,Zuzanno, w zwigzku z tym, ze jakis
czas temu dokonatas u nas zakupéw, mamy dla Ciebie ekstra prezent: kod -20% wazny
do konca roku”. | w tym momencie ten mail ma juz charakter indywidualny i nie jest
promocjg powszechnie dostepng w sklepie internetowym. Jezeli macie np. promocje z

okazji urodzin, to tez jest to juz kod indywidualny, ktory sie pod to nie tapie.

G.F: O mam kolejng promocje! A jak zrobie slogan na sklepie internetowym:

»Zaloguj sie, by dosta¢ indywidualny rabat”?

Z.W: Wiec jezeli sie zaloguje i faktycznie wykonam jakies czynnosci i w zwigzku z
zatozeniem konta, ja taki rabat od Ciebie dostane, to moim zdaniem réwniez jak
najbardziej jest to indywidualny sposéb otrzymania takiego bonusu od sprzedajgcego.

Juz wymyslites kolejny fajny sposaéb, jak to robié.

G.F: Drodzy Stuchacze, mysle, ze bardziej kreatywnie bedziemy mysle¢ p6zniej.
Idzmy dalej. Mysle, ze tych pomystéw, jak to ogarngé, Polacy beda mie¢ sporo. No
witasnie. Sg jeszcze tzw. przeceny kaskadowe. Mozesz powiedzieé¢, co przez to

rozumiesz? | jak wtedy pokazywac te cene wyjsciowa?

Z.W: Mamy cene wyjsciowg, powiedzmy 1000 zt. Na poczatku mamy przecene o0 10% i
nastepnie te promocje chcemy pogtebiac, czyli robic¢ -20%, -30%, -40%. | tutaj byt duzy
problem, jak w takim razie oznacza¢ te cene najnizszg z ostatnich 30 dni. Informacja jest
dla Was fajna i to jest dosy¢ proste do wdrozenia. Naszg ceng wyjsciowg bedzie ta cena
sprzed pierwszej kaskady, czyli sprzed pierwszej informaciji o obnizce. Warunek jest taki,
ze te kaskady muszg mieC charakter ciggty. Jeszcze raz powtarzajgc: bierzemy pod
uwage cene wyjsciowg sprzed informaciji o pierwszym putapie wyprzedazy. Czyli cena
wyjsciowa to byto 1000 zt, nastepnie informowatam o tym, ze -10% i mi sie robi 900 zt i
jak chce wprowadzi¢ kolejny putap kaskady, czyli -20% to mojg ceng wyjsciowg nadal

jest to 1000 zt, a nie 900 zt, ktére byto przed chwilka.

G.F: Ale co po 30 dniach? Teraz mam takie pytanie. Byta kaskada, obnizalem jg o

10%, 20%, 30% i to jest ciggly charakter, to po 30 dniach...? No nie wiem wiasnie,



bo w sumie, kiedy to si¢ kasuje? Mam te kaskade albo caly czas mam 30%

rabatu i?

Z.W: Co do zasady, Grzegorz, takie wyprzedaze kaskadowe, nie mogg znowu by¢ tzw.
wieczng promocjg, ktéra nam sie bedzie gdzies wiecznie pogtebiata. Mysle, Ze to nie jest
problem, ktéry gdzies realnie bedzie sie pojawiat u przedsiebiorcow, poniewaz takie
kaskady to przewaznie sg dwa, trzy putapy i koniec. Jezeli wtedy mamy zachowang te
ciggtosc, to korzystamy z tego ,przywileju”, ze ceng wyjsciowg bedzie ta cena pierwotna.
Jezeli to bedziemy robi¢ w nieskonczonos¢, no to wowczas juz niestety, ale sie na to nie

zatapiemy, takze po prostu nie warto.

G.F:. Okej, chyba ze macie kreatywnego prawnika albo cokolwiek innego. To juz
Wam zostawiam, ale ja widze, ze cos tutaj jest do przemyslenia. No dobra, jest cos

jeszcze tutaj waznego czy idziemy dalej?

Z.W: Ostatnia kwestia, jesli chodzi o franczyze. Poniewaz wielu przedsiebiorcow
sprzedaje produkty, ktére dostaje od producentéw lub dziata wiasnie w modelu
franczyzowy. | wowczas jest pytanie, czy jezeli odgornie jakis producent organizuje
promocje, to czy ja w moim sklepie réwniez musze sie o tych cenach dowiadywac i jakos
je pokazywaé, mimo ze sama np. promocji nie bardzo chce organizowac. | tutaj
informacja jest pozytywna, poniewaz informowanie o cenie najnizszej z ostatnich 30 dni
dotyczy konkretnego punktu sprzedazy. Czyli jezeli macie i e-commerce i sklep
stacjonarny, to sg to dwa oddzielne punkty i ta cena najnizsza dla konkretnego produktu

moze by¢ rézna dla tych dwéch punktéw.

Jezeli np. jestescie sklepikiem osiedlowym, ktory dziata wtasnie pod franczyzg i jest
ogolna reklama w mediach, ze: ,W naszej sieci sklepdw taki i taki napoj kosztuje teraz
tylko 3 ztote i jest przeceniony z 57, to jest to komunikat, ktéry dotyczy to kazdego sklepu
i Ty to musisz uwzglednic, ale jezeli kazdy sklepik wdraza swoje wtasne promocje czy
wyprzedaze, to absolutnie nie patrzymy woéwczas na producentéw dostawcéw, poniewaz
tak jak powiedziatam na poczatku, kazdy punkt sprzedazy, czy to internetowy, czy
stacjonarny, samodzielnie prowadzi swojg historie cen i pokazuje jg czy na kartach

produktow, czy na cendwkach.



G.F: Kolejna wazna rzecz to jest weryfikowanie opinii, czyli mamy case, ze kupuje
sie teraz opinie, publikuje na stronie, mamy tysigc opinii. | co teraz? Ustyszatem,

ze juz nie bedzie mozna tego zrobicé.

Z.W: Tak, to jest w ogdle case bardzo na czasie, poniewaz jedna polska firma w grudniu
dostata bardzo mocno po gtowie za to, ze mozna byto u niej kupowac paczki opinii dla
jakichs konkretnych produktow. Oczywiscie sg to dziatania nielegalne, ktére w bardzo
wysokim stopniu naruszajg decyzje zakupowe i wptywajg na decyzje konsumenckie.
Jest to nielegalne. | tak jak powiedziat Grzegorz, jeszcze niedawno pamigtamy, ze kazdy
sklep miat Swietne opinie. Przedsigbiorcy czesto sami sobie w ogdle takie opinie
wystawiali czy pytali gdzies tam znajomych. Do tej pory to tez juz byto nielegalne, bo to
wiasnie byly te nieuczciwe praktyki rynkowe, ale teraz dyrektywy dodatkowo
podkreslajg, ze opinie muszg byc¢ rzetelne. Musimy dziata¢ w tym zakresie

transparentnie, bo wptywamy na decyzje zakupowe konsumentéw.

I mamy dwie opcje: albo piszemy pod naszymi opiniami w sklepie ,Moj sklep nie
weryfikuje opinii” i temat jest zakonczony. Woéwczas konsument, ktéry wchodzi na mojg
strone, ma takg informacje, ze okej, sg jakies opinie, ale one nie sg weryfikowane, wiec
W sumie nie wiem, czy powinienem na nich polegac. A druga opcja jest taka, ze pisze
,mOj sklep internetowy weryfikuje opinie, ktére sg zamieszczane o produktach”, ale
woéwczas np. w regulaminie sklepu musze wykazac, w jaki sposéb te opinie sg
weryfikowane. | oczywiscie tutaj nie musimy wchodzi¢ w jakies mega detale, ale
musimy, chociazby wykazac, w jaki sposéb sprawdzamy, ze opinia pochodzi od klienta,
ktéry rzeczywiscie dokonat zakupdw w naszym sklepie. Najlepiej w tym zakresie
wprowadzi¢ automatyzacje, czyli ze np. formularze do wypetnienia opinii sg wysytane
tylko do klientow, ktérzy dokonali zakupu i ktérzy nie skorzystali z prawa do odstgpienia,
czyli na pewno majg ten produkt. Oni nam wystawiajg opinie i my publikujemy je w
sklepie. Gorzej ze sklepami, ktére dziatajg jeszcze na starszych szablonach lub na ktére
mozna po prostu wejs¢, wystawi¢ opinie — kliknij, wy$lij — i ta opinia gdzies sie publikuje.
Jest to mechanizm, gdzie tak naprawde kazdy z miejsca moze wejs¢ i wystawi¢ opinig i

to w nowych przepisach juz nie przejdzie.

G.F:. To ja mam pytanie. A jak mam 1000 trefnych opinii, to musze je po

pierwszym stycznia skasowac¢?



Z.\W: Grzegorz, to nigdy nie byto legalne. Nawet zanim weszty te dyrektywy czy nasze
polskie przepisy ustawowe, to nadal byta praktyka rynkowa, ktéra byta nieuczciwg

konkurencjg i za to do tej pory tez mogte$ dostac kare. Teraz po prostu ustawodawcy
postawili te kropeczke nad i, i mowig jeszcze bardziej wyraznie, ze musimy by¢é w tym

zakresie transparentni, ale tak naprawde duzo sie nie zmienia.

Jezeli chodzi o takie praktyki wdrozeniowe i przyktady, ktére widziatam, to w miejscach,
gdzie pod jakims produktem sg opinie, jest na przyktad takie zdanie lub dwa: ,W naszym
sklepie internetowym prezentujemy wytgcznie zweryfikowane opinie pochodzgce od
klientow, ktorzy dokonali u nas zakupow. Moderujemy tylko opinie, ktore posiadajg spam
lub naruszajg ogdlne przepisy prawa, czyli np. majg mowe nienawisci, sg wulgarne itd.”.

| wtedy juz informujemy, w jaki sposob te opinie czy komentarze sie na stronie pojawiaja.

| co wazne, jezeli majstrujecie przy tych opiniach, czyli np. wrzucacie tylko opinie
pozytywne, a te negatywne gdzies tam ging w czelusciach internetu, to wéwczas tez nie
dziatacie okej i trzeba to napisac, ze np.publikujemy tylko pozytywne. A zeby dziatac,
moim zdaniem, w stu procentach transparentnie to powinniscie publikowac¢ kazde opinie,
zwlaszcza jezeli one sg w formie punktow czy gwiazdek. Woéwczas nie mozecie juz
majstrowac w algorytmy i matematyke czy jaka$ srednig, ktora jest obliczana dla

Waszych produktow.

G.F:. To ja mam pytanie, bo jesli wpiszemy Convertis w wyszukiwarke i tam
bedzie: Convertis — Agencja e-commerce, specjalizujg sie w PrestaShop itd., i
tam bedzie 37 opinii z Google, gwiazdek 4,8. Czy ja to moge opublikowaé¢ na
stronie? Niewazne czy to produkt, czy ustuga, ale np. sg systemy typu Google,
typu Facebook, ktore zbieraja opinie o sklepie, o firmie. Czy moge to publikowac i

zrzuci¢ na nich odpowiedzialnos¢ za to, jakie to sg opinie?

Z.\W: Tutaj przede wszystkim Grzegorzu juz nie méwimy o opiniach na temat towaréw,
ale o opiniach na temat Twoich ustug. | moim zdaniem jak najbardziej przedsiebiorca
moze korzysta¢ z narzedzi do pozyskiwania opinii. To sie obecnie dzieje, takich portali
czy serwisow w Polsce jest kilka. Niemniej jednak Ty jako przedsiebiorca, ktéry w razie
czego bedzie odpowiadat za naruszenia przepiséw, musisz zweryfikowa¢ we wtasnym
zakresie lub przez prawnika czy ci posrednicy, lub te platformy dziatajg rzetelnie i
weryfikujg, czy te opinie pochodzg wytgcznie od osob, ktore kupity u Ciebie produkty lub

skorzystaty z Twoich ustug. | jezeli jest tu watpliwo$¢, to w tym momencie powinna sie



pojawi¢ juz zaroweczka i batabym sie to zrobi¢. Takze nie znam mechanizmow do tego
momentu, jak niektore platformy dziataty. Trzeba by byto po prostu to sprawdzi¢ juz w

praktyce.

G.F: Czyli nie tylko platforma weryfikuje klienta, ale tez trzeba sprawdzié¢, czy to na
pewno jest nasz klient. No to jest wyzwanie — co zrobi¢? Niektore sklepy publikuja
opinie z Facebooka, z Google, wiec to jest do ogarniecia. Dobra, idzmy dalej, bo

kolejny temat to jest pozycjonowanie ofert i wyszukiwarki.

Z.\W: Tak, temat jest tez, ze tak powiem, gorgcy, poniewaz wiadomo, ze nasz wzrok
(konsumenta) zachowuje sie w okreslony sposéb stronie internetowej. Na pewne
miejsca zwracamy uwage bardziej, na niektére mniej. | wowczas przedsiebiorcy, ktérzy
w taki sposob uktadali oferty czy uktadali widok towaréw na stronie, réwniez wptywajg na
decyzje zakupowe. Jezeli np. jestes multi-brandem, ktéry w odpowiednich miejscach
wrzuca tylko oferty pochodzgce od dystrybutora X i ten dystrybutor jeszcze za to
dodatkowo ptaci, zeby tam sie znajdowacé, to musisz to zaznaczy¢ na swojej stronie.
Zaznaczy¢, ze ten uktad nie jest przypadkowy, dowolny tylko pochodzi wtasnie z ofert
np. sponsorowanych czy ma miejsce (w jezyku prawniczym nazywamy to ,plasowanie
ofert”), czyli konkretne juz ich ustawianie. Jezeli cos takiego robisz, to powinna by¢
absolutnie o tym wzmianka w Twoim nowym regulaminie. | najlepiej rowniez przy
wyszukiwaniu tych produktéw czy na Twojej stronie. Moze byc to jakas gwiazdka i
opisane, ze to jest oferta od naszych partneréw. | potem w regulaminie warstwowo
wyjasnimy to, kim jest ten zaufany partner, ktéry wyswietla sie np. na samej gorze Twojej
strony. Uwazam, Ze to jest fajne, poniewaz przy multi-brandach ma to znaczenie.
Whpisuje np. czarna sukienka i wyswietlajg mi sie okreslone marki na samym poczatku;
mniejsze firmy gdzie$ tam na samym koncu, na czwartej karcie, do ktorej juz np. nigdy

nie dotre.

Takze, jezeli sklep cos takiego stosuje, to ja jako konsument chciatabym o tym wiedzie¢,
ze jestem nakierowywana na zakup okreslonych marek. Takze pozycjonowanie ofert
wyszukiwarki — znowu musimy w regulaminie by¢ transparentni i opisac jakie algorytmy,
jakie mechanizmy czy jakie uktady rzgdzg na naszej stronie. | mysle, ze to jest w

zasadzie tyle, jezeli chodzi o ten punkt. Mozemy przejs¢ do kolejnych.

G.F: A co z call center? Tutaj pisze, mam notatki, sprawdzatem — jest call center.

Zostal zakazany? Juz nie mozna dzwoni¢ do klientéw?



Z.\W: Wtasnie wrecz przeciwnie. Z przepisdw prawa zostat usuniety faks jako cos, co
musimy sie podawac na stronie. Wiadomo, ze juz w ogdle nikt z tego nie korzysta;
praktycznie taka ustuga nie istnieje. Aczkolwiek kazdy przedsiebiorca na stronie swojego
e-commerce musi podawac swoje dane, w tym dane kontaktowe: numer telefonu oraz
adres e-mail. W wielu artykutach, takich clickbaitowych jest napisane, ze od 1 stycznia
musisz mie¢ swoje wiasne call center, co oczywiscie jest bzdurg, poniewaz jezeli jestes
matym sklepem internetowym, to nie musisz zatrudnia¢ kilku osob, zeby siedziaty pod
telefonem i patrzyty czy by¢ moze on kiedy$ zadzwoni. To w ogdle nie miatoby zadnego

sensu.

Kazdy sklep musi mie¢ numer telefonu, ktory jest realnie dostepny i na ktéry ja, jako
konsument rzeczywiscie bede w stanie sie dodzwonic. To tez jest przypadek wielkich
sklepéw. Tam nie mozecie mie¢ znowu odwrotnie jednej osoby, ktéra ma obstugiwac
kilka tysiecy telefonéw, tylko tam faktycznie musicie mie¢ juz armie ludzi, zeby zapewnic
dostepnosc¢ do tej formy kontaktu. | uwazam, Ze to jest fajny ukton w strone na przyktad
0s6b starszych, ktore nie do kohca odnajdujg sie z chatbotami, z réznego rodzaju
formularzami, ktére sg na stronach internetowych w celu uzyskania kontaktu. Im
brakowato tego, zeby wzig¢ telefon i do kogo$ zadzwonic¢ i zapyta¢, kiedy bedzie
paczka, albo jak moga jg zareklamowac. Takze fajnie, ze to w zasadzie jest wdrazane,

ale spokojnie do tego podejscie.

G.F: Zuzanna, bo ja teraz wyobrazam sobie te sklepy; i te, ktére nie chca mieé, to
po pierwsze umieszczg to na dole w stopce albo w ogdle na stronie konta, ktéra
jest w stopce i nie bedzie tak tatwo tego znalezé¢. Z drugiej strony, z kolei call
center powiedziates, zeby byt dostepny, to albo mozemy zrobié¢ 10-minutowy czas
oczekiwania, bo pewnie nie jest doprecyzowane, ze musi by¢ minuta albo nawet
15, wiec jest pytanie, komu si¢ bedzie chciato czekaé. A po trzecie, zawsze
mozemy zrobi¢ tak: zostaw wiadomos¢, oddzwonimy do Ciebie w ciggu 24 godzin.

Prawda, czy nie?

Z.W: Jezeli to bedzie realnie dziatato, ze faktycznie bedzie ten sklep sprawnie
oddzwaniat i wypetniat swoje obowigzki kontaktowe, no to okej, ale jezeli to miatoby by¢
tylko, jak tutaj tadnie to powiedzie¢, tylko taki po prostu pusty komunikat, ktory nie
bedzie za sobg ciggnat zadnego dziatania, to uwazam, ze narazamy sie na niespetnienie

wymogow ustawowych i w tym momencie takie co$ odradzam. Takze pamigtajcie o tym,



ze po prostu konsument realnie musi z Tobg w rozsgdnym czasie uzyskac kontakt, jezeli

ma na to ochote i nurtujg go jakies pytania.

G.F: To mamy jeszcze dwa tematy: produkty outletowe i odnosnie do reklamacji i
niezgodnosci towaru z umowa. Zaczniemy od tematu tych produktéw
outletowych, ktory jest generalnie tez zonkiem, bo niektérzy juz sprzedaja te
produkty w nizszej cenie. Ten produkt to na przyktad jest para butéw 41,5, ktéra
lezy u nas na poétce od pét roku. Jg wystawiamy i méwimy, ze na poczatku
kosztowat 1000 zi, teraz 500, ale po miesigcu teoretycznie juz musimy pokazywag,

ze poprzednia cena to byto 500 zi, tak?

Z.W: Z produktami outletowymi, w kontekscie nowych przepisow, jest inny problem.
Poniewaz konsument, ktory kupuje produkt outletowy czy produkt ze zwrotu musi by¢
poinformowany jakg wade, czy jakg usterke lub czego nie ma ten produkt, ktory
nabywam. Musi by¢ o tym poinformowany i musi te informacje zaakceptowac. | to tak
naprawde jest wyzwaniem dla firm Twojego pokroju — jak to wdrozy¢ w praktyce? Nam
prawnikom to, co przychodzi do gtowy to jest dodatkowy checkbox na etapie sciezki
zakupowej: ,Oswiadczam, ze mam tego swiadomos¢, ze produkt XYZ nie ma cechy
takiej i takiej”. | wiadomo, Ze tego nie jestesmy w stanie zrobi¢ indywidualnie dla

kazdego produktu, tylko trzeba to zrobi¢ na zasadzie masowe;.

Ja u jednego klienta wpadtam na taki pomyst, zeby wdrozyli sobie takg funkcje, ze ten
checkbox pojawia sie tylko w przypadku, jezeli do koszyka dodam cokolwiek z outletu.
W innej sytuacji taki checkbox w ogole sie nie wyswietla w Sciezce zakupowej. Ale jest
to jakas juz ingerencja wieksza w strukture strony i nie kazdy to moze zrobic¢. Wiec w
przypadku bardzo basicowych stron internetowych, ktére korzystajg z ogélnodostepnych
rozwigzan, jezeli oczywiscie macie produkty outletowe, to wtedy jest to dodatkowy
checkbox na etapie sciezki zakupowej, ktory konsument bedzie musiat odklikac, zeby

dokonac¢ takiego zakupu i zebyscie Wy jako przedsigbiorcy byli chronieni.

G.F: Okej, dobra, ale ja w miedzyczasie wymyslitam wazne pytanie i to sobie
nawet zaznacze. Czemu wazne? Zatézmy, ze mam takg promocje, ze mam produkt
za 1000 zt, obnizam cene do 500 zi, czyli jest obnizka o 500 zi, i trzymam te cene
miesigc. To caly czas mowimy, ze poprzednia najwyzsza cena to byta 1000 zt i

teraz najnizsza rzeczywiscie jest te 500 zi. Ale w nastepnym miesigcu nie



przerwatem tej promocji, czyli w sumie caly czas moge tak pokazywac. Tylko Ty

cos mowitas o wiecznych promocjach.

Z.W: Tak, wytltumacze, bo to jest dobre pytanie. W momencie, w ktérym mamy 1000 zi,
przeceniamy na 500 zi, i ta cena 1000 zt to byta ta cena ostatnia, ale rownoczes$nie
cena najnizsza z ostatnich 30 dni, wtedy widok na karcie produktu jest bardzo prosty:
1000 zt jest przecenione na 500 zt i koniec tematu. | teraz, to 500 zt byto mojg cena,
najnizszg w sklepie, jakg miatam w ciggu ostatnich 30 dni. Jezeli na przyktad po 2
tygodniach bede miata inng promocje np. -10% na wszystkie produkty w moim sklepie
albo np. -20% na kod XYZ, to wowczas tg ceng najnizsza, ktérg juz musze opisac¢ na
karcie produktow jest 500 zt, prawda? | wowczas cena po wpisaniu kodu rabatu tam 500

minus powiedzmy 20% to bedzie ta moja kwota docelowa, za ktérg nabywam produkt.

G.F: Okej, ale jesli nie bede zmieniat tego rabatu, tylko caly miesigc bedzie z 1000
na 5007

Z.W: No caty miesigc nie zmieniam rabatu, mam z 1000 zt na 500 zt, oke;j. | co potem? A

potem chce wprowadzi¢ jaki$ kod rabatowy?

G.F: Nie, nie robie, caty czas mam. Ty to nazwatas wieczng promocja. To jest

gdzies nazwane w prawie?

Z.W: No to caty czas mam to wpisane 1000 zt na 500 zt. Aczkolwiek tak jak mowie, jezeli
naktaniam konsumentéw do nabycia produktow, mowigc, ze na przykfad: ,Tylko dzisiaj
jest taka promocja”, albo ,Tylko w tym tygodniu, pospiesz sig, bo zostato 8 sztuk z takim
rabatem”, a 3 miesigce wisi u mnie ta promocja, no to jest co$ nie tak i jest to

zachowanie, ktore na pewno narusza interesy konsumenckie.

G.F: Jak widzicie, mozna tutaj pokombinowac i sie zorientowagé, bo ja juz sie gubie
troche co mozna, co nie mozna i czy na pewno ta promocja bedzie legalna,

szczegolnie w takich krytycznych sytuacjach gdzie nie wiadomo. To jest dyskusja,
ale to nie dzisiaj, bo idziemy do kolejnego problemu, czyli do niezgodnosci towaru

z umowg — nowy proces reklamacyjny. Co sie zmienia? Bedzie gorzej czy lepiej?

Z.\W: | to jest tak naprawde jedyna zmiana, ktéra jest dla przedsiebiorcéw na gorsze.
Wszystkie inne oceniam pozytywnie, a to jest jeden mankament, ktérego sie obawiam i

mysle, ze to nie zostato do konca przemys$lane, zwtaszcza jesli chodzi o terminy, o



ktorych za chwilke powiem. W duzym skrocie: w polskim systemie mamy rekojmie, ktora
jest w kodeksie cywilnym i to przystuguje konsumentom w okresie dwoch lat od
momentu otrzymania towaru. Obecnie ta rekojmia jest kasowana z kodeksu cywilnego,
jest przeniesiona do ustawy o prawach konsumenta i bedzie sie to nazywato juz nie
rekojmig, a nie zgodnoscig towaru z umowg. Przez to zakres tego potencjalnego
roszczenia jest duzo szerszy. (W kodeksie cywilnym zostajg tylko nieruchomosci, ale to

tak na marginesie, to nie dotyczy e-commerce’éw naszych).

W momencie tej niezgodnosci towaru z umowa, katalog roszczen jest duzo szerszy,
poniewaz ja moge ztozy¢ reklamacje w zwigzku z tym, ze produkt, ktory kupitam, jest
niezgodny z opisem, rodzajem, funkcjonalnoscig czy interakcyjnoscig produktu, ktéry Ty
prezentowate$ na swojej stronie, a nawet jezeli moj produkt bedzie niezgodny z tym, jak
go prezentowates w swoich social mediach czy na przekazach marketingowych, np.
przekazach reklamowych. | teraz fajny przyktad. Jezeli mi powiesz: ,Moja pralka bedzie
prata do konca Twojego zycia”, a ja mam 80 lat i ta pralka sie zepsuje, no to w tym
momencie, ja mam tak de facto do Ciebie roszczenie z tytutu niezgodnosci towaru z
umowa, bo Ty mi dates takie osSwiadczenie i tak opisate$ ten produkt. Tutaj oczywiscie
bardzo to wyolbrzymitam, ale zeby pokazaé¢ po prostu Panhstwu zakres problemow, ktore

beda sie tworzyty na podstawie tych nowych przepisow.

Wiec teraz tak, wytyczne dla Panstwa: starajcie sie jak najdoktadniej opisywac¢ swoje
produkty, to co majqg i to, czego nie majg. Jezeli na przyktad sprzedajecie telefon
komorkowy i w tym telefonie komorkowym nie ma juz np. kabla do fadowarki czy
stuchawek, a ja jako konsument sie spodziewatam, ze w tym kartoniku znajde, to
musicie to napisaé: ,Ten produkt to jest sam telefon bez stuchawek i bez tadowarki”.
Jezeli sprzedaje lampe, a do tej lampy nie mam np. kabla, zeby sie przytgczy¢ do pradu,
to tez musze to napisac, bo jako konsument bytabym przekonana, ze to bedzie w
komplecie. Jezeli nie spetnisz tego obowigzku informacyjnego, to narazasz sie na
odpowiedzialnos¢ niezgodnosci towaru z umowg. Wiec pamietajcie o instrukcjach, o
akcesoriach, zeby w ramach oczywiscie racjonalnych oczekiwan konsumenta to

doktadnie opisywac.

| tutaj jeszcze taka informacja, ze rowniez tej niezgodnosci towaru z umowg bedag
podlegaty produkty cyfrowe: towary z elementami cyfrowymi np. mis, ktory gra lub mis,
ktory méwi, tresci lub ustugi cyfrowe, czyli np. oprogramowania czy innego rodzaju

e-ustugi, ktére dostarczamy na rzecz konsumentéw. | tam tez musimy juz informowac i



dostarczac np. nowe wersje, aktualizacje. Jezeli tego nie zrobimy, podlegamy pod nowe

przepisy. Tak ze ta odpowiedzialnos¢ naprawde sie rozszerza.

| to, co jeszcze — zeby Panstwu nie przedtuzac i nie zanudzac¢ — ale co jest mega istotne.
Mieliscie 30 dni na odpowiedz na reklamacje, teraz bedzie 14. Takze skraca sie okres
odpowiedzi konsumentowi na tres¢ reklamaciji i zmieniajg sie uprawnienia konsumenta
co do roszczen. Obecnie jest taka sekwencyjno$¢. Po pierwszym stycznia konsument
moze zgdac naprawy lub wymiany. | to sg dwa uprawnienia, ktére ma w pierwszej
kolejnosci. Dopiero w momencie, w ktorym albo Zle naprawiliscie, albo odmowiliscie
takiej naprawy, albo naprawa lub wymiana wigzataby sie ze zbyt duzymi kosztami czy
problemami, to przechodzimy do tej drugiej sekwencji srodkow, z ktérych moze
skorzysta¢ konsument, czyli zwrot z tytutu reklamac;ji lub obnizenie ceny. | to jest tez
duza nowos¢, poniewaz obecnie te cztery sposoby mozna byto stosowac zamiennie, tak
naprawde wedtug oczekiwan przedsiebiorcy lub konsumenta, jak sie dogadaja, a teraz

jest wprowadzona taka sekwencyjnosc¢. Takze jest to duza zmiana.

| kolejna zmiana, juz ostatnia, ktérg Panstwu w tej mojej krotkiej wypowiedzi oméwie, to
jest kwestia terminéw. Na podstawie nowych przepisow konsument ma dwa lata od
nabycia towaru czy odzyskania towaru na to, zeby wytapac jakas usterke i wade i
Panstwu jako przedsigbiorcy to zgtosi¢. Od momentu zauwazenia tej wady, czyli od tych
dwoch lat, maksymalnie od zakupu, ma na podstawie artykutu 118 kodeksu cywilnego 6
lat na zgtoszenie do panstwa. Wiec w ekstremalnych sytuacjach ten okres wydtuzy nam
sie do 8 lat. Co jest kuriozalne, poniewaz nawet przy najlepszej woli przedsiebiorcy nie
zawsze bedzie mozliwe, zeby produkt wymieni¢, naprawic¢, bo nie macie juz
podzespotéw, nie macie skfadnikow albo w ogdle tego juz nie produkujecie. Takze takie

dtugie wydtuzenie tych roszczen jest nieprzystajgce do realidw biznesu po prostu.

G.F: Okej, czyli mam, nie wiem, odkurzacz. Kupitem sobie odkurzacz w 2020,
popsut sie w 2022, a w 2025 méwie: ,,Drogi wtascicielu, méj odkurzacz popsut sie

w 2022. Prosze o naprawe lub zwrot pieniedzy”.

Z.W: Doktadnie, i to jest naprawde niekorzystne, poniewaz tak jak mowisz 2 lata jest na
to, zeby uwidocznita sie wada i od tych 2 latach potem jest 6 lat na zgtoszenie. Kolejny
mankament jest taki, ze to przedsiebiorca bedzie musiat wykazac, ze przedmiot, czyli

ten towar, byt wolny od wad, bo jest domniemanie prawne, ze towar miat wady. Wiec to

na mnie jako przedsiebiorcy spoczywa ta odpowiedzialnosc¢, zeby wykazaé: ,No nie,



naprawde ta zmywarka czy ten laptop, ktéry Tobie dostarczytam na pewno dziatat

poprawnie”. | jest to taki duzy problem techniczny.

G.F: Czytaj, czekaj, ale jesli mam ten odkurzacz, o ktérym moéwitem i on dziatat
itd., a poézniej sie popsut (po dwéch latach teoretycznie), a ja to zgtaszam po 5
latach od zakupu, czyli mieszcze sie w tych 8 latach i méwie: ,,Grzegorz, czy tam
Zenek, moj odkurzacz sie popsut po péttora roku, ale lezat u mnie tutaj 3 lata.
Chce, zebys go naprawit”. Ja jako klient, ktéry zgtaszam to, czy ja musze
udowodnié, ze on sie popsut po 1,5 roku? Czy nic nie musze udowadniaé, tylko

wazne jest moje stowo?

Z.W: My jako przedsiebiorca mozemy zgda¢ dowodow: ,Panie Grzegorzu, prosze mi
udowodnic¢, ze ten sprzet popsut sie w okresie dwoch lat od zakupu towaru”. Jezeli
konsument tego nie wykaze to mozemy mu powiedziec¢, ze przekroczyt okres uprawnien
z tytutu niezgodnosci towaru z umowag. Wiec jak najbardziej jest to jakies pole do popisu
dla przedsiebiorcow, zeby sie broni¢ od zbyt roszczeniowych konsumentow, ale jezeli
konsument np. nagrat filmik lub zrobit zdjecie, ktére faktycznie nam udowodni, ze w
danym okresie juz ten odkurzacz byt zepsuty, to wtedy niestety, musimy rozpatrzyc te
reklamacje. Oczywiscie pozytywnie lub negatywnie, bo mozemy mu méwic, ze: ,To Ty

zepsutes ten odkurzacz, to nie wynika z wady towaru”, ale te terminy sie wydtuzaja.

Jest to problem np. przy sprzedazy przedsiebiorstw. E-commerce’y jak wiadomo, trafiajg
z rgk do rgk. Takze np. kupujgc jaki$ e-commerce, ja musze mie¢ z tytu gtowy: ,Okej,
kupuje jakas firme, ale po 1 stycznia 2023 r. juz wszyscy klienci tego sklepu uzyskali tak
dtugie uprawnienia z tytutu niezgodnosci towaru z umowa, ze ja nie wiem, jaki bedzie
moj realny koszt obstugi tego typu roszczeh w przysztosci”. Takze to w przypadku takich
audytéw prawnych czy audytéw finansowych, w przypadku nabywania, sprzedawania
przez przedsiebiorcow to bedzie to kolejna kwestia zawsze do badania, zeby oszacowac

te ryzyka.

G.F: Masakra - tyle powiem. Nie bede tutaj wchodzit, bo mam jeszcze 1000
punktow odnosnie do tego. Przeciez moge spreparowac filmik gdzie nakrece
popsuty odkurzacz; jak udowodni¢ date, ze ten film (czy zdjecie) zostat nagrany
tego i tego dnia? Tak samo zdjecie. Mozna to zmieni¢ w plikach za pomoca

réznych narzedzi. No jestem ciekaw jak to zrobi¢. Wspoétczuje.



Z.W: To juz jest temat rzeka. Ja mysle, ze moze tylko na zakonczenie tej naszej
rozmowy, ktéra mam nadzieje Panstwu sie przyda i otworzy oczy na te nowe zmiany
prawne, chciatbym tylko powiedzie¢, ze rowniez zmieniajg sie uprawnienia UOKIiK-u.
UOKIK bedzie miat wiecej praw niz miat do tej pory. Bedzie mogt na przyktad dokonywac
tak zwanego zakupu kontrolowanego przez tajemniczego klienta. Do tej pory mogt tylko
zmierzac do zakupu, a teraz kontroler moze juz przejs¢ catg $ciezke zakupowa, odebrac
fizycznie produkt i dopiero po zakonczeniu catej procedury przedstawic sie i powiedziec,
ze Was kontrolowat. Takze takie procedury tajemniczego klienta, bedg mocno
poszerzone. | tez organy panstwa bedg mie¢ mozliwos¢ np. blokowania stron
internetowych. Zobaczymy, w jakich celach to bedzie wykorzystywane tak realnie, ale w
przypadku jaki$ powaznych naruszen i ignorowania ostrzezen organ bedzie mogt
zablokowa¢ Panstwu witryne internetowg. Takze to tez trzeba miec z tytu gtowy

programujgc wdrozenia w swoim sklepie.
G.F: Milutko.

Z.\W: Ale, Grzegorzu, musimy zakonczy¢ naszg rozmowe na temat zmian pozytywnym

akcentem.
G.F: Zrébmy to.

Z.\W: Prosze o tym pamietac, ze tych zmian prawnych jest mnostwo. Ja mam caty
segregator. Mogtbym tutaj pokazac ile tego jest po wszystkich wydrukach — dyrektyw,
ustaw itd., ale de facto dla Pahstwa jako przedsiebiorcow nie ma to az tak duzego
znaczenia, bo to nie Panstwo bedg pisa¢ te nowe regulaminy. Panstwo muszg je po
prostu osadzi¢ na swojej stronie internetowej, czyli je wdrozyc. To nie jest mimo
wszystko przygotowywanie do lotu na Marsa. To sg po prostu nowe przepisy, ktére
wchodzg. Musimy sie dostosowac, musimy zagryz¢ zeby i podejs¢ do tego pozytywnie,
ze mimo wszystko sg plusy — takie jak te, o ktérych mowilismy na poczatku — z tych

nowych przepiséw i jest to pewna ewolucja, ktéra jest nieunikniona.

Przygotujcie sobie zespoty wdrozeniowe (w sekcji IT, pracownikow), ktére bedg za to
odpowiedzialne, ktore sie przeszkola, jezeli chodzi o nowe reklamacje i nowe inne
procedury. Rébcie porzgdek w dokumentach prawnych. Upraszczajcie te komunikaty.
Badzcie bardziej przyjazni, czyli w tym jezyku prawnym user friendly. | bardziej sie

komunikujcie. Jezeli zrobicie to sekwencyjnie, zdroworozsgdkowo, to te zmiany nie sg



straszne. Tak jak méwitam poza kwestig reklamacji czy niezgodnosci towaru z umowa,

ja oceniam je pozytywnie i bedzie oke;j.

G.F: Niewiele tych pluséw. Wiecej minusow, wiecej pytan. Jesli macie pytania to
piszcie do mnie, do Zuzy. Mysle, ze to dobry poczatek na to, zeby sie z tym
ogarna¢. Mysle, ze tego czasu troche jest, pomimo ze to wchodzi pierwszego
stycznia. Na spokojnie, krok po kroku. No c6z. Ja tylko zakoncze ten odcinek

mowiac: dobrego roku! Zuza, Tobie tez zycze dobrego roku.
Z.\W: Serdecznie dziekuje.
G.F: | do ustyszenia Drodzy! Dzieki!

Z.W: Drodzy Stuchacze do ustyszenia. Trzymam kciuki za Nowy Rok, wdrozenie, a
przede wszystkim za rozwéj Waszych firm. Kazdy tup, tup, tup po kolei, pomalutku,

matymi kroczkami poradzi sobie ze zmianami w prawie. Trzymam kciuki.
G.F: Czes¢!

Z.W: Czesc!



