
OMNIBUS 
A DEALERZY
Jak stosować zasady najniższej 
ceny z ostatnich 30 dni

Rafał Malujda – radca prawny



Stacjonarnej (!)Internetowej Reklamy, także 

w telewizji czy radiu

Każdy przedsiębiorca, który ogłasza promocję lub wyprzedaż, musi podać w widocznym 
miejscu przy towarze lub usłudze – oprócz aktualnej ceny – najniższą cenę z 30 dni 
poprzedzających obniżkę.

W sposób:
▪ jednoznaczny,
▪ niebudzący wątpliwości,
▪ umożliwiający porównanie cen.

Przepisy dotyczą sprzedaży:

Ustawa o informowaniu o cenach



Informacją o obniżce będą zatem zarówno komunikaty słowne (pisemne lub mówione, 

np. w reklamie radiowej, telewizyjnej), graficzne, jak i połączenie obu tych wariatów, np.:

▪ posługiwanie się sformułowaniami informującymi o obniżce np. „okazja (cenowa)”, 

„promocja", „wyprzedaż”, „rabat”, „zaoszczędź", „taniej/korzystniej o...", „Black Friday", 

▪ prezentowanie znaku %, w szczególności z konkretną liczbą i znakiem,,-", np. -20%,

▪ przekreślenie ceny,
▪ używanie szczególnej kolorystyki, zwłaszcza rzucającej się w oczy, np. czerwonej, żółtej, 

pomarańczowej,

▪ zestawienie ceny wyższej z niższą,

▪ rabaty wynikające z kodu promocyjnego dotyczące konkretnych produktów

▪ lub ich grup,
▪ rabaty dla uczestników programów lojalnościowych (subskrybentów newslettera itp.) 

dotyczące konkretnych produktów lub ich grup.



Obowiązek poinformowania o najniższej cenie z 30 dni przed 
obniżką powstaje dopiero, gdy obniżka zostanie zakomunikowana. 
Samo zmniejszenie ceny, bez zwracania na to uwagi konsumentów
(prezentowanie jednej ceny), nie tworzy po stronie przedsiębiorców
dodatkowych obowiązków informacyjnych. 

Ustawa o informowaniu o cenach



Art. 4
Minister właściwy do spraw gospodarki, po zasięgnięciu opinii Prezesa 
Urzędu Ochrony Konkurencji i Konsumentów, określi, w drodze 
rozporządzenia: 

1) sposób uwidaczniania cen towarów i usług, w tym cen jednostkowych 
towarów lub usług, oraz informacji o obniżonej cenie, 

Czy usługi też podlegają pod ustawę?



Przepisy nie różnicują towarów nowych i używanych 

– stosujemy te same reguły

Czy jest różnicowanie towarów?



Harmonogram

Dyrektywa 

2019/770

„Cyfrowa”

20 maja 2019

Dyrektywa 

2019/2161

„Omnibus”

27 listopad 2019

01 stycznia 2022

28 maja 2022

01 stycznia 2023

Co wiemy 

obecnie??

Dyrektywa 

2019/771

„Towarowa”

20 maja 2019



Wyjaśnienia Prezesa UOKiK

www.uokik.gov.pl/Download/95



✔ Prawidłowo wskazano procentowe oznaczenie 

wielkości obniżki oraz, w sposób niebudzący 

wątpliwości, przedstawiono trzy ceny (tj. 

obniżona cena sprzedaży, najniższa cena z 30 

dni przed obniżką i jednostkowa dla ceny 

sprzedaży).

x Brak procentowego wskazania wielkości 

obniżki oraz najniższej ceny z 30 dni przed 

obniżką.



✔ Prawidłowo wskazano procentowe oznaczenie 

wielkości obniżki, a hasło reklamowe oraz kolor 

sugerujący promocję, faktycznie odwołują się do 

„okazji”. Dodatkowo prawidłowo  przedstawiono 

wszystkie trzy wymagane ceny (tj. obniżona 

cena sprzedaży, najniższa cena z 30 dni przed 

obniżką oraz cena regularna). 

x Nieprawidłowe nazewnictwo – „cena 

referencyjna” zamiast „najniższa cena z 30 

dni przed obniżką”. Co więcej, wskazana 

obniżka odnosi się jedynie do ceny 

regularnej (a nie do ceny z 30 dni przed 

obniżką). Analogicznie obliczono kwotę 

oszczędności, co wskazuje na korzyść 

większą, niż jest w rzeczywistości. 



✔ Prawidłowo wskazano procentowe oznaczenie 

wielkości obniżki, a hasło reklamowe oraz kolor 
sugerujący promocję, faktycznie odwołują się do 
„okazji”. Dodatkowo, w sposób czytelny i niebudzący 

wątpliwości, przedstawiono wszystkie trzy wymagane 
ceny (tj. obniżona cena sprzedaży, cena regularna oraz, 

znajdująca się w bezpośrednim sąsiedztwie, najniższa 
cena z 30 dni przed obniżką ). 

x Błędne podanie obniżki procentowej jedynie 

względem ceny regularnej. Nieczytelna 

informacja o najniższej cenie z 30 dni przed 

obniżką. Niezrozumiałe dla klienta pojęcie 

„ceny referencyjnej”.



✔ W banerze górnym strony, właściwie 

przedstawiono wysokość obniżki oraz kod, 

po którego wpisaniu klient może uzyskać zniżkę 

w sklepie (odnoszącą się do najniższej ceny 

z 30 dni przed obniżką). Co więcej, cenę 

regularną przedstawiono w sposób czytelny 

i rzucający się w oczy (pogrubienie). 

x Obniżka z baneru górnego strony odnosi się 

do ceny regularnej, a nie do najniższej ceny 

z 30 dni przed obniżką (w konsekwencji jest 

wyższa niż w rzeczywistości). Błędnie 

została również wyliczona oszczędność 

– ta także odnosi się do ceny regularnej.



x Brak przedstawienia wartości obniżki 

względem najniższej ceny z ostatnich 30 dni, 

co w konsekwencji utrudnia rzeczywiste 

porównanie cen i wielkości obniżki.

Zastosowano tutaj dopuszczalne oznaczenie 

procentowej oszczędności względem ceny 

rekomendowanej przez producenta (informacja 

o obniżonej cenie). Dodatkowo prawidłowo 

przedstawiona została informacja o najniższej 

cenie z 30 dni przed obniżką oraz procentowa 

wartość oszczędności względem tej ceny.



✔ Prawidłowo przedstawiono aktualną cenę 

sprzedaży oraz informację o przyszłej, 

podwyższonej cenie, wraz z dokładną datą 

tej podwyżki.

x Niewłaściwe podanie obniżki procentowej 

sugerującej przecenę, kiedy 

w rzeczywistości produkt od początku był 

sprzedawany w cenie regularnej. 



x Nie wskazano do jakiej wartości (ceny) 

przecena się odnosi. Ta forma prezentacji 

powinna zostać uzupełniona o, chociażby 

skrócony napis „najniższa cena”, który po 

kliknięciu w kartę zostałby rozwinięty. 

Przedstawiono skróconą, jednak dopuszczalną 

informację o najniższej cenie oraz nową cenę 

po wskazanej, procentowej obniżce. Warunkiem 

do zastosowania takiej formy jest rozwinięcie 

pojęcia „najniższa cena” w karcie produktu, 

otwierającej się po kliknięciu w link ze zdjęciem. 



x Nieprawidłowe posługiwanie się 

przekreśleniem sugerującym istnienie 

obniżki bez jednoczesnego wskazania 

wartości, do jakiej się odnosi.  

✔ W tym przypadku wykorzystano największy 

kafelek z produktem do właściwego wyjaśnienia, 

do jakiej wartości odnosi się cena przekreślona 

(najniższa cena z 30 dni przed obniżką). Taka 

forma jest dopuszczalna, o ile pozostałe oferty 

przedstawione na karcie, również odnoszą się 

do tej samej ceny.



x Odnośnie kuponu na czekoladę, brak 

tutaj zestawienia z najniższą ceną z 30 

dni przed obniżką. W przypadku koszul, 

błędnie wskazano odniesienie do ceny 

regularnej, zamiast do najniższej ceny 

z 30 dni przed obniżką.

✔ Prezentacja kuponów w aplikacji mobilnej, w przypadku 

czekolady, właściwie zawiera obniżkę wraz z odniesieniem do 

ceny regularnej oraz najniższej ceny z 30 dni przed przeceną.

✔ Odnośnie koszul natomiast, w sytuacji gdzie nie da się wskazać 

konkretnego produktu, wskazano jedynie procent obniżki, 

a także cenę, do której owa przecena się odnosi. Warunkiem na 

zastosowanie tego ostatniego jest jednak, aby najniższa cena 

z 30 dni przed obniżką była prezentowana na karcie produktu 

lub półce sklepowej.



Cena dnia

BRAKUJE

▪ odniesienia do najniższej 

ceny z ostatnich 30 dni przed 

obniżką

▪ wskazania ceny regularnej.



Cena ratą  

▪ Przedstawiona oferta nie 

zawiera informacji o przecenie, 

a więc nie podlega pod wymogi 

prezentacji najniższej ceny 

z 30 dni przed obniżką

▪ prawidłowo wskazano zarówno 

cenę w opcji ratalnej (za jedną 

ratę), jak również całościową 

cenę pojazdu brutto.



Cena „od”

Przykład nie zawiera informacji 

o przecenie, a więc nie podlega 

pod wymogi prezentacji najniższej 

ceny z 30 dni przed obniżką.



Oferta bez przeceny

▪ Przedstawiona oferta nie jest 

objęta promocją, stąd nie 

podlega pod przepisy 

dotyczące prezentowania 

najniższej ceny z ostatnich 

30 dni przed obniżką. 



Cena po rabacie specjalnym

▪ Przykładowa oferta prawidłowo 

zawiera informacje o cenie 

regularnie, cenę po uwzględnieniu 

rabatu dla firm oraz wysokość 

wspomnianego rabatu. 

▪ Kluczowym było też dodanie 

(w bezpośrednim sąsiedztwie) ceny 
z ostatnich 30 dni, jednak 

wymagałoby ono korekty do formy: 

najniższa cena z ostatnich 30 dni 

przed obniżką (niedookreślenie tego 

może wprowadzać klienta w błąd).



Cena promocyjna

W sposób właściwy zawarto 

wszystkie trzy ceny, tj. cenę 

regularną, cenę promocyjną oraz 

najniższą cenę z ostatnich 30 dni 

przed obniżką

BRAKUJE

Graficznego wyszczególnienia 

najniższej ceny z ostatnich 

30 dni (w tym przypadku czionka jest 

zbyt mała i zlewa się z resztą tekstu)



Cena promocyjna

BRAKUJE

Informacji o najniższej 

cenie z ostatnich 30 dni 

przed obniżką



Cena promocyjna

W przykładzie zawarto wszystkie 

kluczowe informacje dotyczące 

cen, tj. cena regularna, cena po 

obniżce (kwota rabatu) oraz 

informację o najniższej cenie 

z ostatnich 30 dni

BRAKUJE

dopisku „przed obniżką” – punkt 

odniesienia od którego klient liczy 

korzyść wynikającą z rabatu.



Oferta

Przykład stanowi ofertę 

nieobjętą promocją – nie 

ma potrzeby wykazywania 

ceny z ostatnich 30 dni 

przed obniżką. 



Okazja bez podawania ceny

▪ W prezentowanym przypadku informacja 

ma charakter reklamy, a nie obniżki 

cen – nie podano ceny, ani wartości 

obniżki. 

W związku z czym przepisy dotyczące 

najniższej ceny z 30 dni przed obniżką 

nie będą obowiązywać. 

▪ Mylącym jest jednak zastosowanie 

sfomułowania „okazji”. W konsekwencji 

braku podania dokładnych cen przez  

sprzedającego, klient nie ma punktu 

odniesienia. 



Brak informacji o najniższej cenie

Zgodnie z zaleceniami UOKiK, 

w takim przypadku można zastosować 

tzw. skróconą wersję informacji 

o cenie, która polega na dodaniu 

(w bezpośrednim sąsiedztwie 

pozostałych cen) dopisku „najniższa 

cena”. Takie zastosowanie jest 

dozwolone pod warunkiem, że po 

kliknięciu w kartę pojazdu, klientowi 

ukażą się szczegóły najniższej ceny 

z ostatnich 30 dni przed obniżką.



Oferta

▪ Podano informacje o cenie 

regularnej, cenie po 

zastosowaniu obniżki oraz 

najniższą cenę z 30 dni 

przed obniżką

▪ Poprawki wymaga jednak 

graficzne przedstawienie

tej ostatniej – powinna być 

bardziej wyszczególniona, 

aby była równie widoczna 

co ceny powyżej. 



Rabat na wszystkie produkty

W tym przypadku rabat obejmuje 

wszystkie produktu – nie ma 

potrzeby podawania informacji 

cenowej o każdym z nim 

z osobna w kontekście owego 

rabatu.



Rabat za odkup 

Skoro sprzedawca używa sformułowania wyprzedaż, zgodnie z 

zaleceniami, powinien klarownie określić jej warunki i ceny (cenę 

regularną, cenę po obniżce oraz cenę z ostatnich 30 dni przed obniżką).



Oferta „w niższej cenie”

▪ Brak wskazania na ile opiewa rabat 

zasugerowany sformułowaniem 

„w niższej cenie”, a co za tym idzie 

brak ceny z ostatnich 30 dni przed 

tą obniżką.

▪ Podana cena netto (55 203) może 

być myląca dla klienta – brak 

informacji, czy jest to oferta już po 

naliczeniu rabatu, czy też przed 

(brak punktu odniesienia). 



Rabat bez podania ceny

Przy założeniu, że rabat dotyczy 

wszystkich egzemplarzy modelu, 

nie ma potrzeby podawania 

najniższej ceny z 30 dni przed 

obniżką. Warunkiem do tego jest, 

aby przy skonkretyzowaniu 

produktu (modelu), klient otrzymał 

informację również o jego cenie z 

ostatnich 30 dni przed obniżą. 



Określenie korzyści 

Sprzedawca powinien oprzeć 

korzyść na przykładzie 

produktu, z którym jest 

związana tj. przedstawić produkt, 

jego ceny i dopiero wtedy 

określać wysokość korzyści dla 

klienta.



Podtyt

uł

Przykład



Podtyt

uł

Przykład



Oferta leasingowa (rata) 

Określono podstawowe 

informacje dotyczące leasingu 

bez wzmianki o obniżce – brak 

potrzeby zastosowania 

przepisów Omnibus.



Oferta leasingowa (rata) 



Informacja o kredycie 0%

W sposób właściwy zawarto 

wszystkie trzy ceny, tj. cenę 

regularną, cenę promocyjną 

oraz najniższą cenę z ostatnich 

30 dni przed obniżką

BRAKUJE

Graficznego wyszczególnienia 

najniższej ceny z ostatnich 30 dni 

(w tym przypadku czionka jest zbyt 

mała i zlewa się z resztą tekstu)



Promocyjna oferta leasingowa 

W tym przypadku 

sprzedawca używa 

sformułowania „promocyjny 

leasing” co mogłoby 

wskazywać na występowanie 

promocji (mylące dla klienta).



Oferta leasingowa z korzyścią

Wskazano wysokość korzyści, 

jednak bez ceny regularnej oraz 

bez wskazania na najniższą 

cenę z ostatnich 30 dni przed 

obniżką

PAMIĘTAMY

W przypadku systemu rat również 

należy podać najniższą kwotę 

z ostatnich 30 dni przed obniżką



Pakiet bez cen



Rekomendacja

▪ Leasing 101% - bez ogłaszania promocja, 

tylko przedstawienie wartości

▪ A jeżeli ogłaszamy promocje to informujemy 

o cenie promocyjnej (np. 103%) i najniższej 

Cenie z ostatnich 30 dni (np. 106%) 



Suma korzyści 
i najniższa cena

▪ Wskazano wysokość korzyści, 

cenę po obniżce,

▪ Brakuje odesłania do 

szczegółów korzyści



Suma korzyści 

▪ W opisywanym przykładzie 

wskazano jedynie sumę korzyści 

oraz załączono odnośnik do 

szczegółów oferty (w tym 

najniższej ceny z ostatnich 30 dni 

przed obniżką).

▪ Taka praktyka będzie 

prawidłowa, gdy w tej informacji 

dodatkowej znajdzie się dokładna 

specyfikacja cen przed obniżką 

oraz tych po obniżce



Suma korzyści 

Przykład nie komunikuje wprost 

występowania promocji na model, 

jednak poprzez informacje o sumie 

korzyści i podaniu jej wysokości, 

klient nie ma punktu odniesienia (od 

jakiej kwoty została naliczona i na 

czym polega). 



Pośrednik, który zapewnia jedynie środki do sprzedaży 
towarów















Podtyt

uł

Specjalne rabaty dla grup zawodowych

PAMIĘTAMY

oferta dedykowana dla grup(y) zawodowej 

nie zwalnia ze stosowania przepisów 

OMNIBUS

BRAKUJE

odniesienia do najniższej ceny z ostatnich 30 dni



Podtyt

uł

Specjalne rabaty dla grup zawodowych



Ogólne oświadczenia marketingowe, takie jak: „najlepsze ceny”, „najniższe ceny”, „hit cenowy”, 

„dobra cena”, „atrakcyjna cena” lub tożsame, nie są informacją o obniżce ceny tylko wtedy, gdy nie 

są związane związane z informowaniem o obniżce ceny, lecz: 

Jak komunikować ceny w reklamach



Jak komunikować ceny w reklamach



Obowiązki informacyjne spoczywają także na sprzedawcach 

działających w sieciach franczyzowych, partnerskich lub 

spółdzielniach, natomiast podmioty zarządzające (centralne) takimi 

sieciami są odpowiedzialne za podjęcie decyzji co do modelu 

komunikacji marketingowej z poszanowaniem przepisów ustawy 
o informowaniu o cenach. W sytuacji braku posiadania informacji 

o cenach i polityce cenowej poszczególnych uczestników sieci 

podmioty zarządzające mogą kształtować komunikację

marketingową sieci, wykorzystując metody promowania przewagi 

cenowej inne niż informacja o obniżeniu ceny towaru lub usługi (np. 
promocje typu 2+1, slogany typu „najlepsze ceny”).

Sieci zarządzające centralnie



Sieci zarządzające 
centralnie



Podtyt

uł

Oferta 
z systemu importera



Podtyt

uł

Oferta 
z systemu importera



Podtyt

uł

Indywidualna komunikacja z klientem



Podtyt

uł

Towary lub usługi oferowane w okresie krótszym niż 30 dni

Jeżeli towar lub usługa są oferowane do sprzedaży w okresie krótszym niż 30 dni, obok informacji

o obniżonej cenie należy podać informację o najniższej cenie, która obowiązywała w okresie 

od dnia rozpoczęcia oferowania tego towaru lub tej usługi do dnia wprowadzenia obniżki

(najniższa cenaod wprowadzenia towaru). 



Zwiększanie promocji (tzw. promocje kroczące) 

Ustawa o informowaniu o cenach nie zawiera regulacji umożliwiających stosowanie odmiennych zasad 

informowania o wielkości obniżki w odniesieniu do tzw. promocji kroczących, które polegają na 

zwiększaniu wielkości obniżki (np. najpierw rabat 20%, potem rabat 50%). W sytuacji stopniowego 

zwiększania obniżki przedsiębiorca ma obowiązek obliczać wielkość każdej obniżki względem
najniższej ceny z 30 dni przed obniżką i informować o niej. 

Przykład 
Od 1 maja auto było sprzedawane po 100.000 zł. 10 czerwca cenę sprzedaży obniżono o 10%

do 90.000 zł, 15 czerwca wprowadzono kolejny rabat do 80.000 zł. Wysokość obniżki z 15 czerwca 

należy obliczać w odniesieniu do najniższej ceny z 30 dni przed tą obniżką, tj. w tym wypadku 90.000 zł. 

Obniżka wynosi zatem 11%. 

Zmiana cen w autach używanych



Podtyt

uł

Cena orientacyjna

Praktyka prawidłowa 
– nie każda informacja musi 

dotyczyć promocji!



Podtyt

uł

Obniżki w serwisie

Brak odniesienia 

do najniższej ceny 

z ostatnich 30 dni.



Promocja w serwisie 

Brak odniesienia 

do najniższej ceny 

z ostatnich 30 dni.



Podtyt

uł

Promocja na serwis

Praktyka prawidłowa 
– nie każda okazja polega 

na obniżce ceny!



Podtyt

uł

Pakiety serwisowe

Sprzedaż wiązana lub warunkowa 
Obowiązek poinformowania o najniąszej cenie z 30 dni przed obniżką nie ma zastosowania 
do ofert warunkowych lub wiązanych, w ramach której przedsiębiorca nie podaje informacji 
o obniżeniu ceny konkretnego towaru.

Przykład 
Przy promocjach typu: 
▪ „kup produkty za 100 zł, otrzymasz 10% upustu na zakupy”, 
▪ „kup produkty za 100 zł, otrzymasz 10 zł na kartę podarunkową”, 
▪ „kup produkty za 100 zł, otrzymasz 10 punktów na konto klienta”, 
▪ „kup 2 produkty, trzeci gratis”, „3 w cenie 2”, 
▪ „kup 2 produkty A, produkt B gratis”, 
▪ „kup 3, zapłacisz 30 zł za całość”, 
▪ przedsiębiorca nie podaje informacji o obniżeniu ceny konkretnego towaru, więc nie zachodzi 

konieczność wskazania najniższej ceny z 30 dni przed obniżką. 



Podtyt

uł

Promocja na części



Algorytm wyliczania najniższej ceny 
dla porównywalnych produktów (aut) oraz usług serwisowych

Krok 1

Krok 1 

ciąg dalszy

Krok 2 Krok 3

Krok 2 

ciąg dalszy

Ustalenie głównych 

parametrów 

decydujących 

o wyborze konsumenta

• rok produkcji

• marka i model pojazdu

• rodzaj paliwa, moc 

i pojemność silnika

• liczba drzwi

• skrzynia biegów

• wersja (jeśli dostępna)

Ocena w jakim zakresie 

istnieje istotna różnica 

w składzie lub 

właściwościach

• Czy pakiety są 

elementem 

każdego elementu 

wyposażenia

• elementy istotne / 

nieistotne

Monitorowanie



Przykład – auto powypadkowe

Pojazd powypadkowy: Pojazd ze znacznymi uszkodzeniami, np. w wyniku wypadku

drogowego, pożaru, gradobicia lub zalania, niezależnie od tego, czy pojazd ma zostać

naprawiony, czy sprzedany w stanie nienaprawionym. Wymagana jest odpowiednia

notatka; w przypadku nienaprawionych uszkodzeń należy to udokumentować

zdjęciami. Normalne zużycie i drobne uszkodzenia nie są objęte terminem „pojazd

powypadkowy”. Drobne uszkodzenia to tylko drobne uszkodzenia zewnętrzne

(lakiernicze), ale nie inne uszkodzenia (blacharskie), nawet jeśli nie miały one dalszych

konsekwencji, a prace naprawcze są niewielkie.

Źródło: Kodeks handlu pojazdami w Internecie przyjęty w Niemczech m.in. przez ADAC e.V., AutoScout24 i mobile.de

Każdy dealer musi przyjąć swoją definicję w tym 

zakresie i ją dobrze uzasadnić. 

Przykład



Opinie klientów



Opinie klientów



Opinie klientów



Opinie klientów

Przykładowe sposoby weryfikowania autentyczności opinii:

• udostępnienie kupującemu linku, gdzie kupujący będzie mógł wystawić 

stosowną ocenę o produkcie;

• wprowadzenie wymogu, aby osoby publikujące opinie dokonały rejestracji;

• zastosowanie środków technicznych, aby zweryfikować, czy osoba 

publikująca opinię jest rzeczywiście konsumentem (np. kontrola adresu IP, 

weryfikacja za pośrednictwem e-maila).



Jakie obowiązki dealerzy mają w kontekście weryfikacji opinii klientów zamieszczanych 
na swoich stronach internetowych, profilach w social mediach oraz na wizytówce 
Google? Czy dealer jest odpowiedzialny za opinie zamieszczane na platformach 
zewnętrznych, takich jak Google, i jakie kroki powinien podjąć, aby spełnić wymogi 
ustawy Omnibus dotyczące autentyczności recenzji? 

https://uokik.gov.pl/Download/95

Dealerzy powinni informować, czy i w jaki sposób zapewniają, aby publikowane 

opinie pochodziły od konsumentów, którzy używali danego produktu lub go nabyli 

–w przypadku przedsiębiorcy, który umożliwia dostęp do wystawionych przez 

konsumentów opinii o produktach. Weryfikacja autentyczności opinii nie jest zatem 

obowiązkowa. Obowiązkowe jest informowanie o tym, czy opinie są zweryfikowane 

i w jaki sposób, czy też nie.

Jeżeli jednak dealer wdraża rozwiązania mające na celu weryfikację udostępnianych 

opinii, obowiązek informacyjny ulega znacznemu rozszerzeniu. Dealer powinien 

wówczas w jasny i zrozumiały dla konsumenta sposób opisać metodę 

przeprowadzania kontroli (weryfikacji) opinii oraz sposób, w jaki opinie są 

przetwarzane (np. czy zamieszcza się wszystkie opinie, tj. zarówno pozytywne, jak 

i negatywne, czy jedynie pozytywne, jakie jest źródło tych opinii, w jaki sposób liczy 

się średnią ocenę, czy wpływ na ocenę mogą mieć opinie sponsorowane itp.). 

Dokumentem, w którym można zebrać zasady weryfikacji może być regulamin opinii. 

Przykładowe sposoby weryfikowania 

autentyczności opinii:

• udostępnienie kupującemu linku, gdzie 

kupujący będzie mógł wystawić 

stosowną ocenę o produkcie;

• wprowadzenie wymogu, aby osoby 

publikujące opinie dokonały rejestracji;

• zastosowanie środków technicznych, 

aby zweryfikować, czy osoba 

publikująca opinię jest rzeczywiście 

konsumentem (np. kontrola adresu IP, 

weryfikacja za pośrednictwem e-maila);



Nakładana przez wojewódzkiego inspektora Inspekcji 

Handlowej jeżeli przedsiębiorca narusza powyższe 

obowiązki co najmniej trzykrotnie w okresie 12 miesięcy, 

licząc od pierwszego stwierdzenia naruszenia

do wysokości 

40 000 PLN 

Nakładana przez wojewódzkiego inspektora Inspekcji 

Handlowej jeżeli przedsiębiorca nie wykonuje obowiązków 

dotyczących informowania o obniżce ceny, również 

podczas reklamowania towaru lub usługi

do wysokości 

20 000 PLN 

Możliwe kary pieniężne – Inspekcja Handlowa



Możliwe kary pieniężne - UOKiK

Nakladana przez Prezesa Urzędu Ochrony Konkurencji 

i Konsumentów na osobę zarządzającą, jeżeli osoba ta, 

w ramach sprawowania swojej funkcji w czasie trwania 

stwierdzonego naruszenia, umyślnie dopuściła przez 

swoje działanie lub zaniechanie do naruszenia przez 

przedsiębiorcę zbiorowych interesów konsumentów

do wysokości 

2.000.000 zł

Nakładana przez Prezesa Urzędu Ochrony Konkurencji 

i Konsumentów na przedsiębiorcę, który dopuścił się 

naruszenia zbiorowych interesów konsumentów

do wysokości 10% obrotu 

osiągniętego w roku obrotowym 

poprzedzającym rok nałożenia kary



Jakie dokumenty UOKiK może zażądać od dealerów i w jakiej 
formie muszą one być przechowywane? 

https://uokik.gov.pl/Download/95

Dokumenty dotyczące cen:

● Informacje o aktualnych i wcześniejszych cenach pojazdów, w tym historii zmian cen (np. przed i po promocjach).

● Dowody na prawdziwość podanych rabatów, np. weryfikacja najniższej ceny, która była stosowana w ciągu 30 dni przed obniżką.

Faktury i dokumentacja handlowa:

● Faktury sprzedaży pojazdów, aby potwierdzić stosowane ceny.

● Umowy z klientami dotyczące sprzedaży samochodów, warunków promocji oraz gwarancji.

Materiały marketingowe i reklamowe:

● Treści reklam promujących pojazdy, w tym oferty, cenniki, ulotki, reklamy online, aby sprawdzić, czy przekazywane informacje są
rzetelne i zgodne z prawem.

Polityka zwrotów i reklamacji:

● Regulaminy sprzedaży, polityki zwrotów oraz procedury rozpatrywania reklamacji, aby zweryfikować, czy są zgodne z przepisami
konsumenckimi.

Dowody na transparentność informacji:

● Dokumenty potwierdzające, że dealer rzetelnie informuje konsumentów o cenach, rabatach, a także o innych istotnych warunkach
sprzedaży, zgodnie z Dyrektywą Omnibus.



Na co dealerzy muszą być przygotowani, aby spełnić wymogi 
kontrolne? 

https://uokik.gov.pl/Download/95

1. Przejrzystość cen

● Dokładna ewidencja cen: Dealerzy muszą prowadzić pełną i dokładną dokumentację dotyczącą cen samochodów, w tym historii
cen (zwłaszcza w przypadku promocji i obniżek cen).

● Zgodność z przepisami dotyczącymi promocji: Jeśli dealer oferuje rabaty lub zniżki, powinien zachować dowody, że najniższa
cena w ciągu 30 dni przed obniżką była rzeczywiście taka, jak podano.

2. Prawidłowe informowanie konsumentów

● Transparentne informacje o cenach: Dealerzy muszą zapewnić, że ceny, w tym informacje o rabatach, są jasne, zrozumiałe i
prezentowane w sposób rzetelny, zgodnie z Dyrektywą Omnibus.

● Warunki sprzedaży: Polityka zwrotów, reklamacji oraz wszystkie dodatkowe warunki (np. dotyczące usług gwarancyjnych) muszą
być jasno przedstawione konsumentom.

3. Dokumentacja handlowa i marketingowa

● Zachowanie reklam i materiałów promocyjnych: Dealerzy powinni przechowywać dowody na prawdziwość wszelkich kampanii
marketingowych, w tym ofert promocyjnych, aby móc je przedstawić w razie kontroli.

● Umowy i faktury: Wszelkie umowy z klientami oraz faktury muszą być przechowywane w sposób umożliwiający ich łatwe
odnalezienie i udostępnienie w czasie kontroli.



Na co dealerzy muszą być przygotowani, aby spełnić wymogi 
kontrolne? cd. 

https://uokik.gov.pl/Download/95

4. Systemy przechowywania danych

● Dobrze zorganizowana archiwizacja: Dealerzy powinni wprowadzić systematyczną archiwizację dokumentacji, która obejmuje ceny,

historię sprzedaży oraz materiały reklamowe. Dokumenty te mogą być przechowywane zarówno w formie papierowej, jak i elektronicznej,

jednak muszą być łatwo dostępne w razie kontroli.

● Elektroniczne systemy ewidencji: Jeśli dealer prowadzi sprzedaż online, systemy sprzedaży i przechowywania danych muszą umożliwiać

łatwe śledzenie cen, historii rabatów oraz weryfikację zgodności działań z przepisami.

5. Współpraca z UOKiK

● Gotowość do udostępnienia dokumentów: Dealerzy muszą być przygotowani na szybkie i pełne udostępnienie wszelkich wymaganych

przez UOKiK dokumentów. Ważne, aby dokumentacja była kompletna, aktualna i dostępna na żądanie.

● Wyjaśnienia i współpraca: W przypadku pytań ze strony UOKiK, dealerzy muszą być gotowi do udzielenia szczegółowych wyjaśnień,

dotyczących polityki cenowej i zgodności z przepisami.

6. Monitorowanie zmian przepisów

● Aktualizacja procedur: Dealerzy powinni regularnie śledzić zmiany w przepisach dotyczących ochrony konsumentów oraz Dyrektywy

Omnibus, aby odpowiednio aktualizować swoje procedury wewnętrzne.

● Szkolenia pracowników: Pracownicy odpowiedzialni za sprzedaż oraz marketing powinni być przeszkoleni, aby przestrzegać

obowiązujących przepisów.

7. Kwestie związane ze sprzedażą online

● Zgodność z e-commerce: W przypadku sprzedaży samochodów przez Internet, dealerzy muszą spełniać wymogi dotyczące informacji

online, m.in. o cenach, promocjach oraz transparentności danych.



Jakie kroki dealerzy muszą podjąć, aby zgodnie z przepisami 
ustawy Omnibus w każdym kanale komunikacyjnym (salon, 
reklama, strona internetowa, mail, katalog, posty SM) 
prawidłowo przedstawiać ceny samochodów, zarówno jeżeli 
chodzi o cenę „katalogową” a zwłaszcza w przypadku 
promocji, rabatu czy wyprzedaży rocznika? 

https://uokik.gov.pl/Download/95

1. Przejrzystość cen

2. Informacja o najniższej cenie

3. Spójność komunikacji w różnych kanałach

4. Dokładność w reklamach i promocjach

5. Dokumentowanie i audyt cen

6. Przejrzystość w mediach społecznościowych



W jakich sytuacjach dealerzy muszą podać klauzulę o 
najniższej cenie samochodu z ostatnich 30 dni i jak 
prawidłowo połączyć to z informacją o promocyjnym leasingu, 
aby spełnić wymogi ustawy Omnibus? 

https://uokik.gov.pl/Download/95

✔ Obniżki cen: Kiedy dealer ogłasza obniżkę ceny samochodu, musi podać najniższą cenę, 

która obowiązywała w ciągu ostatnich 30 dni przed obniżką. Ma to na celu zapobieganie 

sztucznemu podwyższaniu cen przed promocją.

✔ Oferty leasingowe: Jeśli oferta leasingowa zawiera obniżoną cenę samochodu, również 

wtedy należy wskazać najniższą cenę z ostatnich 30 dni.

✔ Przejrzystość oferty: Przy przedstawianiu oferty leasingowej z promocją należy jasno 

określić zarówno obniżoną cenę leasingu, jak i najniższą cenę samochodu, która 

obowiązywała w ciągu ostatnich 30 dni. Na przykład: „Cena leasingu wynosi 500 zł 

miesięcznie (przy najniższej cenie 40 000 zł z ostatnich 30 dni)”.



Jakie zmiany w konfiguracji samochodu (np. poziom 
wyposażenia, kolor, technologia) są wystarczające, aby uznać, 
że nie mamy do czynienia z porównywalnymi produktami 
w rozumieniu ustawy Omnibus? 

https://uokik.gov.pl/Download/95

1. Poziom wyposażenia

2. Kolor i styl

3. Technologia

4. Silnik i osiągi

5. Dodatkowe opcje i akcesoria



Czy dealerzy są odpowiedzialni za cenniki drukowane z systemów 
importerskich, jeśli nie spełniają one wymogów ustawy Omnibus, czy 
odpowiedzialność spoczywa na producencie? Jakie kroki dealerzy 
powinni podjąć, aby upewnić się, że cenniki spełniają wszystkie wymogi 
prawne, nawet jeśli pochodzą z systemu dominującego partnera? 

https://uokik.gov.pl/Download/95

Aby uniknąć problemów wynikających z niezgodności cenników z ustawą Omnibus, 

dealerzy powinni podjąć następujące kroki:

a) Weryfikacja cenników przed udostępnieniem klientom

● Sprawdzenie zgodności cen: Przed wydrukowaniem lub udostępnieniem cenników klientom, dealerzy powinni dokładnie 

sprawdzić, czy cenniki importerskie zawierają wszystkie wymagane informacje, takie jak najniższa cena z ostatnich 30 dni dla 

produktów objętych promocjami.

● Monitorowanie zmian cenowych: Dealerzy powinni na bieżąco monitorować zmiany cenowe, aby upewnić się, że najniższa cena 

z ostatnich 30 dni jest właściwie uwzględniona w komunikacji cenowej.

b) Dostosowanie cenników do wymogów prawa

● Dodanie brakujących informacji: Jeśli importer lub producent nie dostarcza informacji wymaganych przez przepisy (np. 

najniższej ceny z ostatnich 30 dni), dealerzy muszą te informacje dodać samodzielnie przed udostępnieniem cennika.

● Korekta nieprawidłowości: Jeśli cenniki zawierają błędy lub nie spełniają wymogów prawnych, dealerzy powinni wprowadzić 

odpowiednie poprawki, aby zapewnić zgodność z ustawą Omnibus.



https://uokik.gov.pl/Download/95

c) Współpraca z importerem lub producentem

● Komunikacja z importerem: Dealerzy powinni regularnie kontaktować się z importerem lub producentem, aby 

upewnić się, że otrzymywane cenniki są zgodne z obowiązującymi przepisami, zwłaszcza w kontekście zmian w 

przepisach, takich jak dyrektywa Omnibus.

● Wymaganie zgodnych cenników: Dealerzy mogą wymagać od importera lub producenta dostosowania cenników do 

wymogów prawa. Warto wypracować mechanizm, który zapewni, że ceny dostarczane w cennikach importerskich będą 

zawierały wszystkie niezbędne informacje prawne, aby uniknąć konieczności dokonywania ręcznych poprawek.

d) Szkolenie personelu

● Szkolenie zespołu sprzedażowego: Pracownicy odpowiedzialni za sprzedaż i obsługę klientów powinni być 

przeszkoleni w zakresie nowych przepisów wynikających z dyrektywy Omnibus, aby wiedzieli, jakie informacje muszą 

być przekazywane klientom w kontekście cen i promocji.

● Podnoszenie świadomości o przepisach: Dealerzy powinni także zadbać o to, by importerzy lub producenci byli 

świadomi nowych wymogów prawnych dotyczących prezentacji cen, aby wspólnie uniknąć potencjalnych problemów 

związanych z niezgodnością ofert.



https://uokik.gov.pl/Download/95

Takie różnice nie istnieją i zarówno do samochodów nowych, jak 

i używanych trzeba stosować wymogi dyrektywy Omnibus 

w szczególności o informowaniu o najniższej cenie w okresie ostatnich 30 

dni przed obniżką. Jeśli samochód jest w sprzedaży krócej niż 30 dni, 

a jego cena uległa obniżce, to należy poinformować o najniższej cenie 

w okresie od dnia rozpoczęcia oferowania tego samochodu do sprzedaży 

do dnia wprowadzenia obniżki.



Jak dealerzy powinni prezentować ceny ryczałtowe za usługi serwisowe, 
takie jak wymiana oleju, kiedy różne ilości oleju są używane w zależności 
od rodzaju silnika? Jak należy interpretować wymóg podawania 
najniższej ceny w ostatnich 30 dniach w takiej sytuacji, gdzie koszt usługi 
jest stały, ale zużycie materiałów eksploatacyjnych różne? 

https://uokik.gov.pl/Download/95

Przejrzystość w komunikacji cenowej

● Podawanie ceny ryczałtowej: Dealerzy powinni jasno określić, że cena za usługę, np. wymianę oleju, jest ceną ryczałtową.

Powinna być ona jasno komunikowana jako stała kwota, która obejmuje usługę, ale mogą występować różnice w kosztach

związanych z użytymi materiałami eksploatacyjnymi, takimi jak olej.

● Informowanie o zmiennych kosztach materiałów: Należy również zaznaczyć, że koszt wymiany oleju może się różnić w

zależności od rodzaju silnika, co wpływa na ilość potrzebnego oleju. Można to zrobić na przykład w formie komunikatu: "Cena

wymiany oleju to 150 zł, ale koszt usługi może wzrosnąć w przypadku większych silników, które wymagają większej ilości oleju."

Przykładowa komunikacja cenowa

● Informacja w ofercie: "Wymiana oleju: cena ryczałtowa 150 zł. Koszt usługi może się różnić w zależności od typu silnika (większe

silniki wymagają większej ilości oleju). W przypadku promocyjnych ofert, najniższa cena z ostatnich 30 dni za tę usługę wynosiła

145 zł."

● Objaśnienia w cenniku: W cennikach powinno być jasno zaznaczone, że ceny ryczałtowe obejmują określone usługi, a

ewentualne dodatkowe koszty związane z materiałami (np. olejem) będą zależne od specyfikacji silnika.



Decyzja UOKiK: listopad 2024

Prezes UOKiK nałożył karę pieniężną na KIK Textil sp. z o. o. z siedzibą we 

Wrocławiu w wysokości 7.000,00 zł za niewykonanie obowiązku wynikającego 

z art. 4 ust. 1 i 2 z ustawy z dnia 9 maja 2014 r. o informowaniu o cenach 

towarów i usług. 

Inspektorzy stwierdzili nieprawidłowości polegające na braku 

uwidocznienia końcowej ceny sprzedaży dla towarów objętych rabatem 

w wysokości 30% w odniesieniu do 16 produktów oraz braku uwidocznienia 

informacji o najniższej cenie towaru, która obowiązywała w okresie 30 

dni przed wprowadzeniem obniżki, co dotyczyło 20 produktów. 

Wynika to z decyzji Prezesa UOKiK z dnia 6 listopada 2024 r.

Zakres wydatków uznawanych za związane z używaniem 

samochodu i objętych ograniczeniem:



Wyrok TSUE: wrzesień 2024

W sprawie Aldi Süd Dienstleistungs



Podsumowanie – ważne elementy

1. Suma korzyści

2. Cena regularna / rekomendowana / obniżona / 

najniższa z 30 dni vs. różne media

3. Oferta indywidualna

4. Cenniki importerskie

5. Opinie klientów
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