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Polska jest jedynym krajem w Unii
Europejskiej, ktérego prawo nie
przewiduje zakupu alkoholu przez
Internet. Jego sprzedaz w sieci jest
uregulowana i dozwolona w
wiekszosci krajow Europy. W Polsce obowigzuje
przestarzata ustawa o wychowaniu w trzezwosci,
ktéra zostata uchwalona w czasach stanu
wojennego, gdy nikt nie byt w stanie przewidzie¢ ani
powstania, ani dynamicznego rozwoju sprzedazy
online. Zdaniem handlu, producentéw oraz
gastronomii  wfadze powinny jak najszybciej
uregulowac te zagadnienia.

Temat jest o tyle aktualny, iz w tej chwili ztozony jest
w Sejmie projekt nowelizacji ustawy o wychowaniu
w trzezwosci zezwalajgcy na sprzedaz alkoholu przez
Internet. Kwestia ta byta tez dyskutowana podczas
ostatniego posiedzenia Komitetu Handlu przy
Krajowej lzbie Gospodarczej oraz podczas prac
zespotu ds. branzy alkoholowej przy Rzeczniku MSP.

W tym numerze biuletynu przypominamy kilka
najciekawszych wypowiedzi uczestnikdw konferencji
prasowe] ktdra odbyta sie w tej sprawie 19 maja br.

Projekt nowelizacji o ktérym mowa stat sie tez
podstawg wielu publikacji krytycznych opinii na
temat samej mozliwosci sprzedazy alkoholu przez
Internet. Opinii o tyle trudnych do zaakceptowania,
ze pozostajgcych w zwigzku z realiami biznesu oraz
odnoszacych sie bezposrednio do niektdrych
zapiséw ustawy — zapiséw, ktére powstaty blisko 40
lat temu kiedy Internetu ani  ptatnosci
bezgotéwkowych po prostu nie byto.

Po raz kolejny pokazuje to jak bardzo archaiczna i
nieprzystajgca do realidéw wspotczesnego Swiata jest
ustawa o wychowaniu w trzezwosci. W niniejszym
numerze biuletynu staramy sie takze odnie$¢ do
czesci zarzutédw w tym zakresie. Oczywiscie w
zwigzku z mozliwym do zaakceptowania rozmiarem
publikacji nie jesteSmy w stanie zaprezentowad
wszystkich naszych uwag.

Podkreslamy jednak bardzo wyrazZnie, ze Polska lzba
Handlu od zawsze promowata i promuje
odpowiedzialne spozycie alkoholu, co wiecej
jestesmy prawdopodobnie jedyng organizacjg, ktéra
od lat powtarza o koniecznosci kontroli wieku dla
wszystkich kupujgcych. Niejednokrotnie braliSmy
udziat w akcjach na rzecz odpowiedzialnej sprzedazy
alkoholu w tym takze organizowanych przez
instytucje panstwowe jak np. policje. Dlatego tez z
petng odpowiedzialnos$cig stwierdzamy, iz sprzedaz
alkoholu przez Internet nie jest zagrozeniem dla
odpowiedzialnej konsumpcji, a koniecznoscia w
dzisiejszym Swiecie gdzie sprzedaz na odlegtosé
przyczynia sie takze do redukcji ryzyka transmisji
COVID-19.
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Polska na szarym koncu w

regulacjach e-handlu w UE

Zezwolenie na handel w Internecie jest szansg na
zwiekszenie rozpoznawalnosci naszych
producentéw za granica. Najwiekszym rynkiem e-
commerce alkoholu w Europie jest Wielka
Brytania, ktéra z powodzeniem wykorzystuje ten
kanat dystrybucji do sprzedazy whisky za granice,
co doskonale wpisuje sie w promocje marki
»Szkocka whisky”.

Wyroby spirytusowe z Polski sg znane i doceniane
na sSwiecie. Umozliwienie handlu przez Internet
moze wptyngé na wzrost ich eksportu.

Ponizej zapowiadane w stowie wstepnym
wypowiedzi uczestnikdw konferencji prasowe;j
poswieconej sprzedazy alkoholu przez Internet.

»~Moim zdaniem nie ma bardziej bezpiecznego
sposobu sprzedazy alkoholu jak Internet. Takie
zakupy musimy wczesniej zaplanowad, natomiast
gdy przechodzimy obok sklepu mozZe zadziatad
impuls i wstgpimy po piwo. Na impreze
sprzedawca online tez nie przywiezie alkoholu w
15 minut.

Nabywcéw w sieci mozna bardzo doktadnie
przeswietlic. Skoro w catej Europie jest taka
mozliwos¢ dlaczego my pozostajemy w ogonie?
Nawet Szwecja z paristwowym monopolem na
alkohol zezwolita na sprzedaz internetowg.
Ostatnio na taki krok zdecydowata sie totwa —
wifasnie z powodu pandemii.

Sprzedaz artykutdw spozywczych przeniosta sie do
sieci, do domu zamawiamy kompletne positki i
jezeli ktos chciatby do takiego obiadu lub kolacji
napic sie lampki wina, drinku czy kufla piwa to i
tak musi wyjs¢ do sklepu. To sztuczna bariera,
ktora nie powinna istnie¢. Warto podkreslic -
nigdzie sprzedaz internetowa nie spowodowata
duzego wzrostu konsumpcji” — WitoldWtodarczyk,
Prezes Zwigzku Pracodawcéw Polski Przemyst
Spirytusowy.

,Ustawa o wychowaniu w trzezwosci powstata w
stanie wojennym, gdy nie byto oczywiscie mowy o
Internecie. Legislator musi przyznac, Ze Internet
istnieje i jest znaczgcym kanatem dystrybucji. To co

nazywamy nieodpowiedzialnym spoZyciem jest
marginesem. Alkohol jest, byt i bedzie wazinym
elementem handlu, tak samo jak Internet.

Oczywiscie, sprzedajgc alkohol musimy
kontrolowad nabywcow. W sklepie internetowym,
by zatozy¢ konto trzeba powigzaé z nim karte
kredytowq, co mogq zrobic¢ jedynie petnoletni.
Ponadto wystarczy przy odbiorze wprowadzi¢
kontrole dowodu tozsamosci przez kuriera. Takie
bezpieczne rozwigzania w branzy online juz
istniejg” — Maciej Ptaszynski, wiceprezes Polskiej
Izby Handlu.

»Nie mam najmniejszych wagtpliwosci, ze alkohol
powinien by¢ dostepny przez Internet. Zdaje sobie
sprawe, jest to produkt ,specjalnej troski”, ale
blokowanie jednego kanatu dostepu do niego jest
niezrozumiate. Przy sprzedazy zdalnej mozna
dochowacé wszelkich warunkéow bezpieczerstwa
spotecznego i moralnego, wynikajgcego z zagrozen
Z niekontrolowanym spozyciem — Maria Andrzej
Falinski, prezes stowarzyszenia Forum Dialogu
Gospodarczego.

SPRZEDAZ ZDALNA NAPOJOW
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Sprzedaz alkoholu przez

Internet — wybrane komentarze
do potencjalnej nowelizac;ji

W ostatnim okresie wobec propozycji umozliwienia
sprzedazy alkoholu przez Internet pojawito sie wiele
bardzo krytycznych opinii. S miedzy nimi i takie,
ktore w sposdb catkowicie oderwany od realidow
probuja przekonad, iz zakup alkoholu przez Internet
jest niebezpieczny lub stanowi utatwienie dla osdb
nieletnich albo sprzyja jego nieodpowiedzialnej
konsumpcji. W tym kontekscie nalezy odnies¢ sie
przynajmniej do czesci tych zarzutdow. Z uwagi na
obszernos$¢ materiatu i mozliwg do zaakceptowania
ilos¢ tekstu ograniczamy sie do zaledwie kilku
przyktadowych uwag, po to by zwréci¢ uwage, iz
wiekszo$¢ z obaw zgtoszonych w toku prac nad
obecnie proponowang ustawg nie znajduje
uzasadnienia w stanie faktycznym.

Jednym z zarzutéw jest chociazby: ,Umozliwienie
prowadzenia sprzedaZy internetowej alkoholem
naruszy art. 15 ust. 1 ustawy, zgodnie z ktérym
zabrania sie sprzedazy i podawania napojow
alkoholowych:  osobom, ktorych  zachowanie
wskazuje, ze znajdujg sie w stanie nietrzezwosci;
osobom do lat 18, na kredyt lub pod zastaw.
Problemem jest, jak kontrolowac¢ ww. zakazy”.

Jezeli chodzi o sprzedaz napojéw alkoholowych
osobom nietrzezwym zakup przez Internet z
zatozenia jest roztozony w czasie, dostawa ma
miejsce najwczesniej kolejnego dnia, tak wiec nawet
jezeli w momencie sktadania zamodwienia dana
osoba byta nietrzezwa, to wytrzezwieje do momentu
dostawy biorgc pod uwage czas trwania tejze —
zatem ten argument mozna spokojnie pomingc.

Odnosnie zakazu sprzedazy napojéw alkoholowych
osobom do lat 18, to nalezy wskazac, ze ptatnosé za
zakupy dokonywane przez Internet dokonywana jest
przelewem lub kartg kredytowa co juz samo w sobie
jest elementem ograniczajgcym dostepnosé¢ dla
nieletnich.

Mozna tez wprowadzié¢ przepis, zgodnie z ktdérym
sprzedawca jest zobowigzany zapewnié, aby osoba
dostarczajgca przesytke i odbierajgca ptatnosé przy
odbiorze, weryfikowata wiek kupujgcego.

Natomiast w konteks$cie zakazu sprzedazy napojow
alkoholowych na kredyt lub pod zastaw, w pierwszej

kolejnosci nalezy wskaza¢, ze uregulowanie to jest
nieprecyzyjne i niedostosowane do obecnego
rozwoju  gospodarki  rynkowej. Zostatlo ono
wprowadzone w 1982 r. i co do zasady jest stuszne.
Jednak w praktyce budzi watpliwosci, czy na przyktad
ma ono zastosowanie w sytuacji ptatnosci za zakupy
kartg kredytowa (teoretycznie ptatnos¢ kartg
kredytowg jest zakupem na kredyt), czy np. w
przypadku zakupu na fakture z odroczonym
terminem ptatnosci (np. firma kupuje wina na
impreze pracowniczg i otrzymuje fakture z 7
dniowym terminem ptatnosci — czyli udzielany jest
jej tzw. kredyt kupiecki). Takie sytuacje sg na
porzadku dziennymi i nigdy nie byty kwestionowane.

Nie ma zatem Zzadnych przestanek, ktére mogtyby
wskazywad, ze w przypadku zakupdw przez Internet,
w przeciwienstwie do zakupdédw dokonywanych w
tradycyjny sposdb, zachodzi dodatkowe ryzyko
sprzedazy napojow alkoholowych pod zastaw lub na
kredyt.

Inna uwaga: ,UmoZliwienie prowadzenia sprzedazy
internetowej alkoholem utrudni ustalenie
ewentualnych winnych naruszenia zakazow z art. 15
ust. 1 ustawy. Ciezko bowiem kuriera nazwac
sprzedajgcym (...) a kierownika firmy kurierskiej -

kierownikiem zaktadu handlowego lub
gastronomicznego |(...)
Odpowiedzialnos$¢ sprzedawcy napojow

alkoholowych jest juz uregulowana w ustawie. To na
sprzedawcy powinna spoczywac¢ odpowiedzialnosé
zwigzana z zapewnieniem tego, aby kurier nie wydat
napojéw alkoholowych osobie nieletniej.
Woystarczytoby tu np. dopisanie kolejnego ustepu
okreslajagcego odpowiedzialnos¢ osoby przekazujgcej
przesytke zawierajacg napoje alkoholowe osobie
niepetnoletniej.

Kolejny zarzut:Ocena skutkéw regulacji powinna
obejmowaé ocene wptywu na sektor MSP, ktéry w
wiekszosci obejmuje niewielkie lokalne punkty
sprzedazy napojow alkoholowych, ktére nie podejmq
sie wyzwan zwigzanych ze sprzedazq internetowq
alkoholem, co zmniejszy ich atrakcyjnos¢ w oczach
konsumentow w  stosunku do duzych sieci
sprzedazowych”.

Nie wydaje sie przy obecnym rozwoju handlu
internetowego, a szczegdlnie w czasie pandemii, aby
mali i $redni przedsiebiorcy mieli z tym jakikolwiek
problem.

Maciej Ptaszynski,
Wiceprezes Polskiej Izby Handlu




Apelujemy o doprecyzowanie

przepisow dot. noszenia
maseczek w sklepach

Na poczatku nakazu noszenia maseczek w sklepach
czesciej sie zdarzato, ze klienci lekcewazyli ten
obowigzek. Obecnie obserwujemy, ze sytuacja sie
poprawia i klienci stosujg sie do tych wymogow.
Jednak caty czas zdarzajg sie zbedne dyskusje z
ekspedientami oraz problematyczne sytuacje w
punktach handlowych i ustugowych. Pamietajmy, ze
pracownicy sklepdw przez wiele godzin codziennie
narazajg swoje zdrowie, przebywajagc w miejscu,
gdzie przewijaja sie setki ludzi.

Ponawiamy nasz apel z lipca br. :Uszanujmy ich
prace i zaktadajmy maseczke przed wejsciem do
sklepu, nie czekajmy na upomnienie, nie wdawajmy
sie w dyskusje, myslmy o bezpieczenstwie innych w
tym trudnym czasie. Nie ryzykujmy utraty zdrowia
innych przez nieodpowiedzialne zachowania, dlatego
Polska Izba Handlu zdecydowanie apeluje do
wszystkich o zaktadanie maseczek w sklepach i
punktach ustugowych.

Z pewnoscia jednak duzg pomoca w egzekwowaniu
noszenia maseczek w sklepach bytyby
doprecyzowanie przepisow. Przepisy te nie s3 jasne
zarowno dla sprzedawcow, jak i klientéw.

Zgodnie z odpowiedzig na pytanie o to, czy klient
moze by¢ nieobstuzony bez maseczki, PIH otrzymata
z GIS informacje w lipcu br.: ,..odmowa obstugi
klienta nieprzestrzegajgcego nakazu znajduje swe
uzasadnienie i w zwigzku z tym personel sklepu nie
naraza sie przez to na odpowiedzialnosé

wykroczeniowg za nieobstuzenie klienta w sklepie,
okreslong w art. 135.(KW)...”.

Z drugiej strony w sierpniu br. Sgd Rejonowy w
Suwatkach natozyt kare 100 zt na ekspedientke, ktora
odmodwita sprzedazy klientowi bez
maseczki.Szczesliwie finalnie zostata ona jednak
uniewinniona — co wskazuje wyraznie na fakt, iz
postgpita wiasciwie i odpowiedzialnie. To bardzo
dobry i wyrazny sygnat jak nalezy postepowac tak dla
personelu sklepdw, jak i dla klientow.
Doprecyzowanie tej kwestii utatwitoby
funkcjonowanie sklepom w obszarze ich uprawnien
w tym zakresie, a klientom majagcym watpliwosci
dato ostateczng informacje.

Warto jednak takie kierowac sie rozsadkiem i
troska o innych, a zatozenie maseczki w sklepie czy
punkcie ustugowym na kilkanascie minut naprawde
nie jest problemem.

Znakowanie miesa krajem

pochodzenia

30 wrzesnia wchodzg w zycie przepisy naktadajace
obowigzek znakowania miesa sprzedawanego na
wage  grafika  przedstawiajgcg  flage  kraju
pochodzenia produktu.

Rozporzadzenie tutaj

Koniecznosc¢ obnizenia VAT na

srodki dezynfekcyjne

Placéwki handlowe caly czas ponoszg obecnie
ogromne koszty zwigzane z zakupem S$rodkéw
ochrony — takich jak maseczki, przytbice, rekawiczki,
ptyn dezynfekcyjny. Polska lzba Handlu juz od
pierwszych dni epidemii postuluje, aby obnizyé
stawke VAT na te produkty do 0% oraz umozliwi¢
przedsiebiorcom mozliwos¢ odliczenia kosztow
ochrony stosowanych w sklepach (tj.: maseczki,
rekawiczki, ptyny dezynfekcyjne) od dochodu. Polska
Izba Handlu przedstawita te propozycje Ministerstwu
Finansow.



Wptyw koronawirusa na
sprzedaz w sklepach

matoformatowych do 300 m2 -
podsumowanie ostatnich 6
miesiecy

Ostatnie 6 miesiecy to dla sklepéw spozywczych
czas trudny, ale tez bardzo ciekawy, poniewaz
duzy wptyw na to, co i kiedy sie sprzedaje miaty
rozporzadzenia i zalecenia sanitarne, a takze
obawy klientéw zwigzane z epidemia covid19.

Zmiana zachowan konsumenckich, a takze
naktadane na sklepy obostrzenia, jak chocby limity
klientéw, znacznie mocniej uderzyty w wieksze
placéwki — z danych CMR wynika, ze w pierwszych
tygodniach  lockdownu liczba klientéw w
supermarketach o powierzchni 301-2500 m2
spadta o kilkadziesigt procent. Pdzniej, wraz ze
znoszeniem kolejnych zakazéw i zalecen, klientow
w supermarketach zaczeto przybywaé, jednak
nadal nie udato sie wrdci¢ do poziomu sprzed
epidemii — nawet na poczatku wrzed$nia w tym
formacie sklepdw liczba transakcji byta o
kilkanascie procent nizsza niz przed rokiem.
Odptyw klientow przetozyt sie oczywiscie na
obroty — mimo wyzszych cen, wiekszej liczby
transakcji opakowan wkfadanych do koszyka, a
takze rekordowo wysokich sum na paragonach, w
ostatnich 26 tygodniach (od potowy marca do
potowy wrzesnia), faczna wartos¢ sprzedazy w
supermarketach byta o 2% nizsza niz przed rokiem,
przy czym najwieksze spadki dotknety kategorie
stodyczy i napojow.

Znacznie lepiej w tym czasie radzily sobie
natomiast sklepy matoformatowe do 300 m2. Jak
pokazuja dane CMR, w ostatnich 26 tygodniach
ich taczne obroty byly o 6% wyisze niz przed
rokiem, mimo ze liczba transakcji spadta w tym
czasie o 16%.Duze wzrosty w poréwnaniu z
analogicznym okresem rok wczes$niej odnotowaty
wszelkie kategorie kulinarne, nabiatowe, produkty
do pieczenia. Klienci sklepéw matoformatowych
wiecej niz przed rokiem wydali w tym czasie
réwniez na alkohol - gtdwnie wodki czyste, wina i
whisky, a takze produkty tytoniowe. Spadki
notowaty natomiast napoje i kategorie impulsowe
— lody, stodycze w matych opakowaniach, ale

takze gumy do Zucia czy musy owocowe.
Oczywiscie  zainteresowanie  poszczegdlnymi
kategoriami zmieniato sie bardzo dynamicznie, a
nadazanie za biezagcymi potrzebami klientow
stanowito dla detalistéw duze wyzwanie.

W czasie kwarantanny wiekszos¢ Polakéw
zgodnie z zaleceniami zostata w domach, na
zakupy wychodzita raczej rzadko, przy czym duza
czes$¢ z nich kierowata swoje kroki do pobliskiej,
niewielkiej placéwki, gdzie klienci sa mniej
narazeni na kontakt z innymi osobami. Du:za
ostroznos¢ i ograniczenie do minimum wyjs¢ z
domu, a z drugiej brak okazji do szybkich i krétkich
wizyt w sklepach np. po drodze do szkoty czy
pracy, sprawity, ze w pierwszych tygodniach
kwarantanny klientéw w sklepach
matoformatowych bylo nawet o jedng trzecia
mniej niz rok wczesniej, natomiast w tym $rednia
wartos¢ transakcji zwiekszyta sie o ponad 50% (w
drugiej potowie marca i w kwietniu S$rednia
warto$¢ paragonu przekraczata 20 zt). W tym
czasie klienci chetniej siegali po wieksze, familijne
opakowania, a zamiast sprzedawanego luzem
pieczywa czy wedlin na wage woleli kupic¢
bezpieczniejsze, paczkowane zamienniki. W
sklepach matoformatowych dynamicznie zwiekszyt
sie wéwczas popyt na wszelkiego rodzaju produkty
kulinarne, nabiatowe i zbozowe, a najbardziej
poszukiwanym towarem w pierwszych w
tygodniach epidemii, tuz obok uzywanego do
dezynfekcji spirytusu i srodkéw antybakteryjnych
do rak, okazaty sie drozdze. Spadki sprzedazy w
czasie lockdownu odnotowaty natomiast wszelkie
kategorie impulsowe, takie jak batony, rogaliki,
musy owocowe czy gumy do zucia, energetyki,
napoje i wody w matych opakowaniach, a takze
wodki smakowe w najmniejszych pojemnosciach.

Na etapie odmrazania, ktéry zaczat sie tuz po
dtugim weekendzie majowym, z tygodnia na
tydzien znikaty kolejne zakazy i obostrzenia, co od
razu znalazto odzwierciedlenie w sprzedazy -
klienci coraz czesciej zaczeli wpada¢ do pobliskich
placéwek po impulsowe lub uzupetniajgce zakupy
1-2 produktéw, a nie tylko po wieksze zapasy na
kilka dni, przez co s$rednia warto$¢ koszyka
systematycznie spadata. Na etapie odmrazania
wiekszos¢ produktow do gotowania, pieczenia i
przygotowania domowych  positkbw  nadal
sprzedawata sie znacznie lepiej niz przed rokiem,
ale wzrosty byty juz znacznie nizsze niz w
tygodniach tuz po wybuchu epidemii.Koniec maja i



miesigce wakacyjne to czas, kiedy niemal
wszystkie  obostrzenia, poza  obowigzkiem
zastaniania nosa i wust, zostaly zniesione, a
zwyczaje zakupowe w sklepach matoformatowych
zaczety wracaé do normy — wydatki na produkty
potrzebne do przygotowywania positkdw byty
tylko nieco wyisze niz przed rokiem, do poziomu z
poprzedniego roku wrdcita takie sprzedaz
wiekszosci kategorii impulsowych oraz napojéw,
wod, a takze woédek smakowych.

Mozna powiedzieé, ze w ostatnich tygodniach
sprzedaz w sklepach matoformatowych wrécita do
czasow sprzed epidemii, Ponad 50% obrotow
sklepéw matoformatowych nadal generujg trzy
grupy produktéw — alkohol, napoje i produkty
tytoniowe, a udziat pozostatych kategorii w
obrotach utrzymuje sie poziomie podobnym jak
rok wczesniej.Doswiadczenia i obawy zwigzane z
epidemig zostawity jednak $lad w naszych
zwyczajach zakupowych - wcigz zachowujemy
wiekszg ostrozno$¢ i do sklepéow zaréwno tych
mniejszych, jak i wiekszych nadal chodzimy troche
rzadziej niz przed rokiem, ale staranniej
planujemy, co chcemy kupi¢, przez co robimy tam
nieco wieksze zakupy niz to byto jeszcze rok temu.

CMR[]

CMR Panel (cmr.com.pl) jest niezalezng agencjg
badawczg specjalizujagcg sie w analizach danych
transakcyjnych pozyskiwanych drogg elektroniczng z
kas fiskalnych  zainstalowanych w  sklepach
spozywczych. Przez ostatnie 12 lat zbudowalismy
reprezentatywng probe kilku tysiecy sklepdéw, z
ktorych  otrzymujemy informacje o kazdej
pojedynczej transakcji. Dane z proby sg odpowiednio
wazone tak, aby odzwierciedlaty liczebnosé i
strukture populacji sklepéw spozywczych w Polsce.
Préba obejmuje sklepy niezalezne, spodtdzielcze,
franczyzowe, a takie sklepy nalezagce do
zorganizowanych sieci scentralizowanych. Badaniem
objete sg zaréwno sklepy matoformatowe do 300
m2, supermarkety 301-2500 m2, jak tez kioski i
saloniki prasowe.

Kolejne w biezgcym roku

posiedzenie Komitetu Handlu
przy KIG

17 wrzesnia w siedzibie Krajowej lzby
Gospodarczej odbyto sie posiedzenie Komitetu
Handlu.

Agenda posiedzenia obejmowata:

e Prezentacja propozycji rozwigzania
systemu depozytowego na opakowania
jednorazowego uzytkuidyskusja na temat
jego  formuty, jaka powinna by¢
wprowadzona w Polsce.

e Problematyka nowelizacji ustawy o
wychowaniu w trzezwosci w zakresie
umozliwienia sprzedazy w Polsce alkoholu
przez Internet.

Posiedzenie odbyto sie w formie hybrybowej, a
przewodniczyt mu Waldemar Nowakowski Prezes
Polskiej Izby Handlu. W posiedzeniu wzieto udziat
okoto 20 organizacji, sieci handlowych i
przedstawicielu przemystu spozywczego.

W jego trakcie uczestnicy zapoznali sie z obecnym
stanem  konsultacji  dotyczacych  recyclingu
opakowan PET, szklanych i puszek w kontekscie
Rozszerzonej Odpowiedzialnosci Producenta oraz
planowanych systeméw depozytowych, ktérych
konieczno$¢ wdrozenia nakfadajg na Polske
dyrektywy UE. Dyskutowano takie nad szeroko
opisywang w biezagcym numerze Biuletynu kwestie
sprzedazy alkoholu przez Internet.




Cyfryzacja gospodarki jest

niezbedna dla stabilnego jej
rozwoju

Lansowana przez rzad koncepcja cashless i
paperless wpisujg sie bardzo dobrze w
cyfryzacje, eliminujgc niepotrzebne koszty i
stwarzajgc podwaliny pod nowoczesne ustugi.
Szczegdlnie mozliwos¢ ograniczenia ilosci
papieru emitowanego przez gospodarke jest
bardzo kuszgca - oznacza zaréwno pro-
ekologiczne podejscie do wykorzystywania
zasobow planety, jak i racjonalne zarzadzanie
kosztami.

Papierowe paragony, wystawiane przez kasy
rejestrujgce przy kazdym zakupie, to zaréwno
potwierdzenie transakcji zawartej miedzy
kupujgcym, a sprzedawca — wykorzystywanej
m.in. przy skfadaniu reklamacji, jak i ogromne
ilosci papieru — od razu wyrzucanego lub
przechowywanego przez konsumentow i
wyrzucanego po latach. Fundacja Rozwoju
Obrotu Bezgotéwkowego, od lat dziatajagc na
rzecz zrébwnowazonego rozwoju  polskiej
gospodarki w obszarze pfatnosci, aktywnie
zaangazowata sie w opracowywanie zatozen
masowego wdrozenia w Polsce elektronicznego
paragonu, majacego docelowo  zastgpic
papierowe wydruki z kas fiskalnych. Na
zaproszenie FROB, do prac grupy roboczej
przystapili przedstawiciele blisko 50 instytucji —
zaréwno publicznych, jak i reprezentujgcych
dostawcow  komercyjnych  ustug. Gtdéwna
intencjg wszystkich uczestnikow prac byto
przygotowanie rozwigzania, ktére nikogo nie
wykluczy z mozliwosci $wiadczenia i korzystania
z ustug.

Po czterech miesigcach bardzo intensywnej
aktywnosci uczestnikdw grupy roboczej powstat
materiat, obejmujgcy swoim zakresem obszar
KLIENTA, TECHNOLOGII, RYNKU i LEGISLACII.
Propozycje obejmuja tematy, ktérych
opracowanie utatwi upowszechnianie
eParagonu. Autorzy ,Ram operacyjnych i
standardow dla upowszechnienia eParagonu”
objeli dokumentem zagadnienia, ktére — dla

bezpieczenstwa i jednoznacznosci obstugi
paragonéw elektronicznych — powinny by¢
skodyfikowane i zaakceptowane przez rynek. O
innych sprawach i ich ksztalcie powinien
bezposrednio zdecydowac¢ rynek, na styku
konsumenta i dostawcy ustugi. Waznym
elementem opracowania jest tez jednoznaczne
zdefiniowanie pojeé¢, pozwalajagce unikngc
nieporozumien. Szczegdty prac grupy roboczej
znajdg Panstwo tutaj: http://frob.pl/eparagon/
Od strony formalnej paragon elektroniczny jest
juz réwny paragonowi papierowemu, przy czym
sprzedawca korzystajgcy z kas rejestrujgcych
nadal ma obowigzek wydania klientowi
paragonu papierowego. Mozliwos¢ petnego
zastgpienia papierowej wersji wersjg
elektroniczng bedzie korzystna dla wszystkich.
Brak  koniecznosci  drukowania  miliardéw
paragonow papierowych jest w zasiegu kazdego
wiasciciela punktu handlowo - ustugowego.
Praca grupy roboczej znaczgco przyspieszy ten
moment.

Rok 2021 bedzie rokiem eParagonu. Z duzym
zaangazowaniem do tego tematu podchodzg
zarbwno przedstawiciele firm planujgcych
wdrozy¢ na rynku odpowiednie ustugi, jak i
ministerstw odpowiedzialnych za rozwigzania
bezpieczne dla rynku. Wszyscy zgadzajg sie, ze
mozliwos¢ tatwego przechowywania i dostepu
do danych transakcyjnych, bedzie bardzo
korzystna dla konsumentéw, a przy okazji
pozwoli zaoferowaé wiele nowych, cyfrowych
ustug. Pandemia pokazata, ze moze byc
katalizatorem zmian, przyspieszajgcym
wdrozenia, ktére i tak miatyby miejsce w
przysztosci. Dzieki  zaangazowaniu  wielu
podmiotow eParagon ma szanse stac¢ sie
waznym elementem nowoczesnej polskiej
gospodarki.

FROB

FUNDACJA ROZWOJU
OBROTU BEZGOTOWKOWEGO



Projektowane zmiany w

opodatkowaniu spétek jawnych

W ostatnim czasie pojawit sie projekt ustawy o
zmianie ustawy o podatku dochodowym od
0sob  fizycznych, ustawy o podatku
dochodowym od oséb prawnych, ustawy o
zryczattowanym podatku dochodowym od
niektorych przychodéw osigganych przez osoby
fizyczne oraz niektérych innych  ustaw.
Proponowane zmiany wprowadzajg dodatkowe
opodatkowanie catego sektora handlu, ktéry
dziata w formie spotek jawnych oraz spétek
komandytowych.

Wiekszos¢ rodzimych przedsiebiorcow
zajmujacych sie handlem prowadzi dziatalno$é¢ w
formie  spotek  osobowych  (jawna lub
komandytowa) lub tez w formie dziatalnosci
jednoosobowej. W mniejszych dziaftalnosSciach
handlowych jednym z gtdwnych aktywow sa
nieruchomosci, w ktdérych prowadzona jest
dziatalnosé. W efekcie, spétki ktore prowadza
dziatalno$¢ stricte handlowg bedg traktowane
jako  ,spo6tki  nieruchomosciowe” a w
konsekwencji bedg podwdjnie opodatkowane.

Niezrozumiate jest uzasadnienie do projektu,
ktore wskazuje, ze celem jest uszczelnienie
systemu podatkowego. Obecnie niezaleznie od
tego, czy przedsiebiorca prowadzi dziatalnos¢
gospodarczg (CEIDG), spotke cywilng, spotke
jawng, czy spotke komandytowg to ptaci ten
sam podatek w wysokosci 19% PIT. Zmiana
formy prawnej z dziatalnosci gospodarczej
(CEIDG), spotki cywilnej, czy spotki jawnej na
spotke komandytowg nie powoduje Zadnej
oszczednosci podatkowe;j.

Firmy, ktore byty opodatkowane tak samo (19%)
bedg opodatkowane rézinie w zaleznosci od
formy prawnej (19% vs. 34,4%). Przy niskiej
marzowosci handlu taka roéznica w
opodatkowaniu moze doprowadzi¢ do upadku
wielu przedsiebiorcdw dziatajgcych w formie
spotek jawnych lub komandytowych.

Objecie spétek podwodjnym opodatkowaniem
doprowadzi do odwrotu przedsiebiorcow od
spotek  prawa handlowego jako formy
prowadzenia dziatalnosci, co jest niekorzystnym
zjawiskiem. Dziatalnosci gospodarcze oraz spotki
cywilne pozostang bowiem jedynymi formami
prowadzenia dziatalnosci bez podwdjnego
opodatkowania. W konsekwencji nalezy sie
spodziewaé¢ powrotu modelu prowadzenia
dziatalnosci, jaki funkcjonowat w latach 90.

Przedsiebiorcy chcg prowadzi¢ biznes w formie
spotek, a nie w formie dziatalnosci gospodarczej
poniewaz spotki prawa handlowego zapewniajg
mozliwos¢ ptynnego prowadzenia dziatalnosci w
razie Smierci, wypadku lub choroby wtasciciela.
Dodatkowo, sprzedaz spoétki moze odby¢ sie
przez sprzedaz ogdtu praw i obowigzkéw a nie
przez sprzedaz przedsiebiorstwa.

Projekt ustawy zniecheca do odpowiedzialnego
prowadzenia biznesu i zmusza przedsiebiorcow
do ponoszenia petnego ryzyka wiasnym
majatkiem za zobowigzania.

Materiat przygotowany we wspoétpracy
z Kancelarig Finansowg Lex sp. z 0.0.
www.kf-lex.pl




Zaufanie w organizacji

w czasie kryzysu

Jednym z czynnikdéw istotnie wptywajacych na
zaangazowanie i efektywnos¢ pracownikow, a
takze prawidtowe i skuteczne funkcjonowanie
organizacji jako catosci, jest zaufanie. W
kontekscie bardzo istotnych wyzwan, przed
jakimi stojg organizacje, zwtaszcza w dobie
pandemii COVID19 (np. praca zdalna, brak
kontaktu bezposredniego z przetozonym,
wspotpracownikami, niewystarczajgca kontrola
nad wykonywanymi zadaniami) wysoki poziom
zaufania jest koniecznoscia.

Czym jest zaufanie?

Zaufanie definiowane jest jako oczekiwanie badz
przekonanie, ze osoba posiadajgca takie cechy
jak: szczeros¢, kompetencja i zyczliwos¢, w
przysztosci podejmie takie dziatania, ktére
przyniosg pozytywne skutki dla danego
podmiotu, pomimo tego, ze sytuacja wigze sie z
pewnym ryzykiem. W organizacji zaufanie
polega na  przekonaniu, opartym na
kompetencjach merytorycznych i spotecznych
wspotpracownikéw, ze bedg oni przydatni w
podejmowanej wspotpracy, ale tez wigze sie z
mozliwoscia narazenia na ryzyko. Zaufanie
umozliwia poszczegdlnym cztonkom skupienie
sie  na strategicznych zadaniach pomimo
niepewnosci. Mozna moéwi¢ o rdznych typach
czy tez wymiarach zaufania, tj.: zaufanie oparte
o kalkulacje, zaufanie kompetencyjne, zaufanie
oparte na tozsamosci czy zaufanie emocjonalne
(na bazie tozsamosci) i zaufanie racjonalne (na
bazie kalkulacji i kompetencji).

Pozytywne skutki zaufania

Jak pokazujg badania - lepsze efekty
ekonomiczne osiggajg te firmy, w ktdrych jest
wyzszy poziom zaufania pracownikéw do
przetozonych, firmy te sg rdéwniez bardziej
elastyczne. Co wiecej — pracownicy sg sktonni do
wiekszych poswiecen dla organizacji, dziatajg
zgodnie w jej misjg i wizjg wowczas, gdy darzg
swoich pracodawcow zaufaniem. Wieksze
zaufanie w relacjach pracowniczych przekfada

sie na wieksze zaangazowanie zatrudnionych,
pozytywne nastawienie do pracy, lojalnos¢ i
dyspozycyjnos¢. Zaufanie do pracownikéw
sprzyja rowniez wiekszej partycypacji
pracownikéw. Korzysci, jakie wynikaja z
zaufania, s szczegdlnie widoczne w czasie
kryzysu, kiedy konieczne jest rozwigzanie wielu
problemdéw o bardziej ztozonym charakterze.

Budowanie zaufania w organizacji

Aby skutecznie zarzadza¢ zaufaniem w
organizacji konieczne jest spetnienie kilku
warunkéw, do ktérych z pewnoscig naleza:
ustalenie wspolnych celow i sposobdw dziatania,
przejrzysto$¢ zasad dziatania, respektowanie
tajemnicy, bezwarunkowe spetnianie
poczynionych obietnic, gotowos¢ do dzielenia
sie zyskami oraz rozwijanie sieci kontaktéw.
Budowaniu zaufania sprzyjajg w szczegdlnosci:
dobre traktowanie pracownikow oraz
podejmowanie odpowiedzialnych dziatan na
rzecz rozwigzywania problemoéw wystepujgcych
w firmie. Menedzerowie, ktory zdajg sobie
sprawe z pozytywnych konsekwencji wysokiego
poziomu zaufania, stosujg w organizacji otwartg
komunikacje, dzielg sie z pracownikami
strategicznymi informacjami, otwarcie
komunikujg oceny i opinie oraz inicjujg udziat
pracownikbw w podejmowaniu decyzji. Z
pewnos$cig budowanie organizacji opartej na
wzajemnym  zaufaniu  wymaga  wysokiej
Swiadomosci, kompetencji, statej uwagi i
zaangazowania menedzerdéw.

< dr Magdalena Kot-
(@ >\ Radojewska: doktor nauk
- ekonomicznych w  dyscyplinie
nauki o zarzadzaniu, socjolog,
pedagog, trener. Adiunkt w
Katedrze Zarzadzania i Zastepca
Dyrektora  Centrum  Studiéw
Podyplomowych i Rekrutacji Akademii WSB, ekspert ds.
ewaluacji w projektach UE, zastepca Redaktor
Naczelnej wydawnictwa  ,Nauka i Biznes”.
Certyfikowany Tutor 1 stopnia Collegium
Wratislaviense oraz moderator Design Thinking.
Odznaczona Brgzowym Medalem za Dfugoletnig
Stuzbe, przyznanym przez Prezydenta Rzeczypospolite]
Polskiej oraz Medalem Komisji Edukacji Narodowej za
zastugi dla oswiaty. Autorka publikacji z zakresu
zarzadzania zasobami ludzkimi, wartosci kapitatu
ludzkiego, rynku pracy i ksztatcenia ustawicznego.
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Wiasny biznes pod znanym
szyldem - ros$nie

zainteresowanie takim
rodzajem dziatalnosci

Chcesz zosta¢ niezaleznym przedsiebiorcg,
samodzielnie decydowa¢ o swojej firmie,
a jednoczesnie wyznacza¢ strategiczne kierunki
rozwoju jednej z najwiekszych sieci handlowych
na polskim rynku? Takie rozwigzanie umozliwia
sie¢ Intermarché.

— Przed otwarciem wfasnego  biznesu
analizowafem rynek i zastanawiatem sie w co
najlepiej zainwestowad. Zalezato mi na
rozwojowej branzy, sprawdzonym koncepcie
oraz znanej marce cieszqcej sie uznaniem na
rynku — wyjasnia Mateusz Dubicki, wtasciciel
supermarketu Intermarché w Gryfinie, i dodaje
— Sie¢ Intermarché zaproponowata mi konkretne
warunki, a takze sciezke rozwoju w perspektywie
kilku kolejnych lat. Uznatem, Zze wspdfpraca z
siecig, ktora z sukcesami dziata na polskim rynku
od ponad 20 lat to dobry pomyst na wtasny
biznes.

Mozliwos¢ rozwoju w strukturach Intermarché
i decydowania o strategii catej sieci

Intermarché jako jedna z nielicznych sieci
umozliwia rozwdj w strukturze firmy oraz
wspotdecydowanie o strategicznych kwestiach.
W Intermarché jestes zarowno inwestorem, jak
rowniez aktywnym przedsiebiorcg, a poprzez
osobiste doswiadczenie zawodowe i biznesowe
wpltywasz na rozwdj catej sieci. Wnosisz do

Grupy swoje pomysty, inicjatywy
i doswiadczenia. Mozesz zosta¢ wspdlnikiem
Spotki  Muszkieterowie oraz  udziatowcem

Funduszu Nieruchomosciowego Grupy.
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Nasze wsparcie

Dotaczajagc do sieci Intermarché, mozesz liczy¢
na szerokie wsparcie Grupy. Obejmuje ono m.in.
pomoc w  wyborze lokalizacji  sklepu
i opracowaniu jego projektu, atakze wsparcie
w doborze wyposazenia, budowie placowki oraz
przygotowaniu sklepu do otwarcia. Mozesz
wspotpracowad z lokalnymi dostawcami, a takze
korzysta¢ z efektywnie prowadzonej logistyki,
regularnych akcji handlowych i reklamowych czy
nowoczesnych narzedzi marketingowych
i digitalowych. Aby zwiekszy¢ swoje dochody,
mozesz dodatkowo otworzy¢ np. stacje paliw
czy myjnie samochodowa.

Co zrobié,
Intermarché?

by zosta¢ wiascicielem sklepu

Aby dotfgczy¢ do sieci Intermarché, potrzebujesz
wktadu witasnego, ktéry wynosi minimum
400 tys. ztotych. Co wazne, jest to kapitat
wiasny, ktory od poczatku pracuje na wyniki
firmy, ktdrg prowadzisz (nie jest to optata
licencyjna, ani zadna inna forma optaty na rzecz
Grupy). Dzieki temu mozesz zarzadzac
przedsiebiorstwem, ktorego obroty mogg
wynosi¢ nawet kilkadziesigt milionéw ztotych
rocznie. Jesli cechuje Cie przedsiebiorczos¢ i
jestes gotowy do prowadzenia wtasnego biznesu
pod znanym szyldem, wspotpraca z siecig
Intermarché bedzie dla Ciebie dobrym
rozwigzaniem.

Wiecej informacji jest dostepnych na stronie:
www.muszkieterowie.pl/franczyza




Sektorowa Rama Kwalifikacji
i

Handlu — narzedzie i korzysci z
jego wdrozenia

sprzedaz, stanowigce podstawe
dziatalnosci handlowej, zawsze wymagaty
unikalnych kompetenciji. Przez  stulecia
gtownymi z nich byty liczenie, pisanie, czytanie i
rozwiniete kompetencje spoteczne, ktére
wystarczaly do szczesliwego prowadzenia

dziatalnosci handlowej.

Kupno i

W XX wieku sytuacja ta ulegta istotnej zmianie.
Rozwdj technologiczny, nowe formy organizacji
sprzedazy, globalizacja i wzrost $Swiadomosci
klientow wywotaty zapotrzebowanie na nowe
kompetencje i kwalifikacje handlowe. W XXI
wieku, wraz z rozwojem  technologii
komunikacyjnych i opartych na nich nowych

kanatow dystrybucji, potrzeba zatrudniania
pracownikow posiadajgcych wiasciwe
kompetencje i kwalifikacje handlowe i

potrafigcych je rozwijaé, stata sie coraz bardziej
palaca.

Jednoczes$nie obecni i przyszli pracownicy nie
wiedzg, jakie kompetencje i kwalifikacje
przydadzg im sie w pracy w handlu. Nie wiedzg
tego rowniez przedsiebiorstwa sektora, ktore
czesto nie sg tez zorientowane czym dysponujg
ich pracownicy. Handlowcy czesto wysytani
sg na szkolenia, jednak wielokrotnie okazuje sie,
ze ich zakres jest niezgodny z oczekiwaniami a
jakos¢ bywa niska.

Odpowiedzig na tak zdefiniowane problemy jest
Sektorowa Rama Kwalifikacji dla Handlu (dalej
SRKH). Jest to narzedzie Zintegrowanego
Systemu Kwalifikacji, ktéry zostat wprowadzony
ustawg z 22 grudnia 2015 roku. System ten jest
czescig rozwigzan europejskich i ma za zadanie
pewne uporzadkowanie kwalifikacji wszystkich
form ksztatcenia w Polsce. Sektorowe Ramy
Kwalifikacji, ktérych 16 powstanie do korca
2020 roku, stanowig jego cze$¢. Porzadkuja
one, w formie prostej matrycy, kwalifikacje
wystepujagce w danej branzy i opisujg je
efektami ksztatcenia, z podziatem na wiedze,
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umiejetnosci i kompetencje spoteczne. SRKH
stanowi takie wfasnie narzedzie. Moze by¢ ona
zastosowana w firmach handlowych z korzysciag
zzaréwno dla nich, jak tez dla pracownikow
tego sektora.

Dzieki wdrozeniu SRKH, nawet w matych
firmach, do ramy mozna odnosi¢ tworzone opisy
stanowisk i proceséw pracy oraz prowadzi¢
audyt kompetencji. Dzieki temu pracodawcy
zyskuja lepsze rozeznanie w zakresie potrzeb
kompetencyjnych, maja wiedze oraz narzedzie
motywujgce do planowania i wspierania
rozwoju pracownikdw i mogg monitorowac
proces potwierdzania ich kwalifikacji. Oszczedza
sie tez na szkoleniach, gdyz SRKH pozwala
na okreslenie, ktére z ich sg faktycznie
potrzebne.

SRKH jest korzystna réwniez dla pracownikéw.
Narzedzie to pozwala planowa¢ kariere
zawodowg, okresla¢ jakie kwalifikacje s3
potrzebne na jej poszczegdlnych szczeblach i
dobiera¢ odpowiednie szkolenia. SRKH jest
rowniez doskonatym wsparciem procesow
samoksztatceniowych trwajgcych, przez -cate
zycie zawodowe, czyli Lifelong Learning (LLL).

SRKH mozina pobra¢é w formacie PDF:
https://kwalifikacje.edu.pl/sektorowa-rama-

kwalifikacji-w-handlu/
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Archiwalne numery Biuletynu Polskiej Izby Handlu

Nr 67 (6/2020)
Nr 66 (3/2020)
Nr 65 (12/2019)

Nr 64 (10/2019)

Nr 63 (8/2019)
Nr 62 (6/2019)
Nr 61 (4/2019)
Nr 60 (2/2019)
Nr 59 (12/2018)

Nr 58 (8/2018)
Nr 57 (7/2018)
Nr 56 (5/2018)
Nr 55 (3/2018)
Nr 54 (1/2018)
Nr 53 (12/2017)

Nr 52 (11/2017)

Nr 51 (10/2017)

Nr 50 (9/2017)
Nr 49 (7/2017)
Nr 48 (6/2017)
Nr 47 (5/2017)
Nr 46 (4/2017)
Nr 45 (3/2017)
Nr 44 (2/2017)
Nr 43 (12/2016)

Nr 42 (11/2016)

Nr 41 (10/2016)

Nr 40 (9/2016)
Nr 39 (8/2016)
Nr 38 (7/2016)
Nr 37 (6/2016)
Nr 36 (5/2016)
Nr 35 (4/2016)
Nr 34 (3/2016)
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Nr 33 (2/2016)
Nr 32 (12/2015)

Nr 31 (11/2015)

Nr 30 (10/2015)

Nr 29 (9/2015)
Nr 28 (8/2015)
Nr 27 (7/2015)
Nr 26 (6/2015)
Nr 25 (5/2015)
Nr 24 (4/2015)
Nr 23 (3/2015)
Nr 22 (2/2015)
Nr 21 (12/2014)

Nr 20 (11/2014)

Nr 19 (10/2014)

Nr 18 (9/2014)
Nr 17 (8/2014)
Nr 16 (7/2014)
Nr 15 (6/2014)
Nr 14 (5/2014)
Nr 13 (4/2014)
Nr 12 (3/2014)
Nr 11 (2/2014)
Nr 10 (12/2013)

Nr 09 (11/2013)

Nr 08 (10/2013)

Nr 07 (9/2013)
Nr 06 (8/2013)
Nr 05 (7/2013)
Nr 04 (6/2013)
Nr 03 (3/2013)
Nr 02 (2/2013)
Nr 01 (1/2013)




