
Biblia e-biznesu 

Na początku był Internet. Potem ludzie zaczęli w nim handlować… 

Idea Biblii e-biznesu zrodziła się z prostej potrzeby stworzenia możliwie kompletnej 

skarbnicy wiedzy na temat przedsiębiorczości uprawianej w wirtualnym świecie. Wiedza ta, 

dotychczas zamknięta w wielu książkach oraz rozproszona na tysiącach stron internetowych, 

bywała przedstawiana selektywnie - wszak nie istnieje ekspert, który wie wszystko o e-

commerce. Kto więc miałby napisać książkę wyczerpującą ten temat? W dodatku chodzi o 

temat, który stale się rozwija. Ustawiczne mnożenie się wątków oraz lawinowo rosnąca liczba 

nowych pytań i wyzwań, które wymagają odpowiedzi, nie sprzyjają opanowaniu całości 

zagadnienia. A w świecie e-biznesu nic nie jest stałe. 

Ponieważ Biblia e-biznesu powstawała z myślą o systemowym przedstawieniu kwestii 

związanych z e-commerce, opracowania poszczególnych zagadnień podjęło się ponad 

dwudziestu autorów. Każdy z nich jest specjalistą w swojej dziedzinie. Dzięki temu niniejsza 

książka gromadzi najcenniejszą praktyczną wiedzę e-biznesową w jednym miejscu. Biblia e-

biznesu nie jest dziełem skończonym - wirtualny biznes stale się zmienia! Dlatego też 

swoistym przedłużeniem publikacji jest jej fanpage, dostępny pod adresem: 

www.facebook.com/bibliaebiznesu. Możesz zadawać tam pytania, a nawet toczyć polemiki z 

autorami i wspólnie z nimi dopisywać kolejne rozdziały tej publikacji. 
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o Najczęstsze błędy w zarządzaniu finansami (517)  

o Co z wynagrodzeniem właściciela? (518) 

 8.12. ATL jako wsparcie działań online (Jakub Jasiński) (518) 

o Zasięg, świadomość, budowa marki (519)  

o Wpływ użycia ATL na e-biznes (520)  

o Komunikacja (521) 

 8.13. Mity psujące e-sprzedaż (Mariusz Wesołowski) (522) 

o Paczka za pobraniem (522)  

o Długi ogon po polsku (523)  

o W internecie zawsze taniej (523)  

o W internecie zawsze szybciej (524)  

o Internet ? supermarket (524)  

o Efekt kuli śnieżnej, czyli urobek żuka gnojowego (525)  

o Social must be (525) 

 8.14. Zagrożenia dla e-przedsiębiorcy (Piotr Dywański) (525) 

o Wypalenie e-zawodowe (526)  

o Usterki e-komunikacji (527)  

o Telepraca ma też wady (529) 

Rozdział 9. E-biznes a prawo (531)  

 9.1. Rejestracja działalności gospodarczej (Piotr Szulczewski) (531) 

o Gdybym był bogaty, to założyłbym firmę i płaciłbym podatki... (531)  

o Wyprzedaże kolekcji, sprzedaż hobbystyczna (533)  

o Młody przedsiębiorca jak urzędnik - o dokumentach słów kilka (535)  

o Data zgłoszenia działalności gospodarczej, czyli od kiedy prowadzisz firmę 

(535)  

o Co to jest kod PKD? (536)  

o Forma opodatkowania i zasady księgowości (536)  

o Zgłoszenie do Zakładu Ubezpieczeń Społecznych (537)  

o Istnieją wyjątki, których zwolnienie podmiotowe z podatku VAT nie obejmuje 

(539) 

 9.2. Forma podatkowo-prawna e-biznesu (Piotr Szulczewski) (539) 

o Bezpieczniej to znaczy drożej, czyli kilka słów o sp. z o.o. (540)  

o Optymalizacja poprzez strukturę sp. z o.o. & Co. (542)  

o E-biznes w formie samodzielnej działalności gospodarczej (543) 

 9.3. Dokumentacja e-sprzedaży (Marcin Cisek) (546) 

o Ustalenie daty przychodu dla celów podatkowych (546)  

o Przedpłata a zaliczka (547)  

o Ustalenie daty obowiązku podatkowego dla celów podatku VAT (547)  

o Faktura elektroniczna (548)  

o Koszty przesyłek - opodatkowanie łączne z produktem (549)  

o Koszty przesyłek - pełnomocnictwo (549)  

o Kasa fiskalna - obowiązek podatnika (551)  

o Zwolnienie z obowiązku kasy fiskalnej przy sprzedaży wysyłkowej (552)  

o Odliczenie ulgi na zakup kasy fiskalnej (553)  

o Obowiązki podatnika przy rejestracji sprzedaży za pomocą kasy fiskalnej (553)  

o Kasa fiskalna - ewidencja zwrotów (554) 

 9.4. Kontrola skarbowa - jak się przygotować. Case study (Piotr Motyl) (555) 



o Sprzedaż w internecie bez działalności gospodarczej - co mi grozi? (557)  

o A co zrobić, jeżeli już prowadziłeś sprzedaż bez zakładania firmy? (557)  

o W internecie mnie nie widać (557)  

o Kasa fiskalna zainstalowana za późno (558)  

o Czy potrzebny mi program księgowo-magazynowy? (559)  

o Konto prywatne a firmowe (559)  

o Sprzedawanie na wielu kontach - niekoniecznie swoich (560)  

o Sprzedaż na Allegro: kontrola UKS, dane z Allegro (560)  

o Co mi grozi, jeśli popełniłem wiele z tych błędów? (561)  

o Moja firma została "wylosowana" (561)  

o Profilaktyka, czyli jak takim kontrolom zapobiegać? (562)  

o Profilaktyczne przeszkolenie pracowników (563)  

o Uwaga na kontrahentów (563)  

o Dobry plan działania pomoże nie wpadać w panikę (563)  

o Upomnieć się o swoje prawo? (564)  

o Dekalog podatnika przy kontroli (565)  

o Odpowiedzialność firmy a podatki (566) 

 9.5. Prawa konsumenta a obowiązki sprzedawcy (Marcin Cisek) (567) 

o Podstawy prawne regulacji konsumenckich (567)  

o Definicja konsumenta (568)  

o Obowiązki e-sprzedawcy (568)  

o Prawo do odstąpienia od umowy zawartej na odległość (568)  

o Reklamacje - gwarancja (570)  

o Reklamacje - niezgodność towaru z umową (571) 

 9.6. Klauzule niedozwolone w regulaminach e-sklepów (Marcin Cisek) (572) 

o Klauzule niedozwolone (573) 

 9.7. Podatki w e-handlu (Piotr Szulczewski) (577) 

o Kiedy sprzedajesz prywatnie (577)  

o Jak się opodatkować, prowadząc działalność gospodarczą w internecie? (580)  

o Karta podatkowa, czyli stała kwota podatku, niezależnie od tego, ile zarobisz 

(582)  

o Ryczałt ewidencjonowany - płacisz od tego, co faktycznie zarobisz (583)  

o Podatek liniowy - czyli stała stawka, nawet gdy dużo zarabiasz (583)  

o Kilka słów o kasie fiskalnej w handlu internetowym (584)  

o Prawdy i mity podatkowe, czyli sześć grzechów głównych przedsiębiorcy 

(584) 

 9.8. Ochrona danych osobowych (Marcin Cisek) (585) 

o Definicja (586)  

o Przetwarzanie danych (586)  

o Zgoda na przetwarzanie danych (587)  

o Rejestracja zbioru danych (588)  

o Konsekwencje prawne (589) 

 9.9. Nieuczciwa konkurencja (Marcin Cisek) (590) 

o Nieuczciwe praktyki rynkowe (590)  

o Czyny nieuczciwej konkurencji (591)  

o Sankcje prawne (593) 

 9.10. Transfer własności intelektualnej (Piotr Szulczewski) (594) 

o Handel domenami (594)  

o Sprzedaż logo, grafik i treści strony internetowej (596)  

o Udostępnianie miejsca reklamowego (598) 



 9.11. Ochrona znaków towarowych (Marcin Cisek) (599) 

o Znak towarowy i jego ochrona (599)  

o Wzór przemysłowy i jego ochrona (602) 

 9.12. Mailing a spam (Marcin Cisek) (603) 

o Definicja spamu (604)  

o Poprawna zgoda na przesyłanie informacji handlowych (605) 

 9.13. Direct mailing (Marcin Cisek) (607) 

o Co wybrać: e-mail czy direct mailing? (608)  

o Uwarunkowania prawne (609) 

 9.14. Prawo autorskie w e-handlu (Maciej Dutko) (610) 

o Przekaz "informacyjny" czy "twórczy"? (611)  

o Uświadamianie i prewencja (611)  

o Zabezpieczenie dowodów i reagowanie (612)  

o Zabezpieczenie techniczne (612)  

o Zastosowanie fałszywej treści (613) 

 9.15. Bezpieczny import z Chin (Joanna Wajdzik) (615) 

o Poszukiwanie dostawców (615)  

o Weryfikacja chińskiego partnera (617)  

o Bezpieczna płatność (619)  

o Jak zadbać o prawidłową realizację zamówienia (621)  

o Podsumowanie (626) 

O autorach (627)  

Skorowidz (635) 


