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WYDANIE SPECJALNE !!!

19 marca 2015
obchodzimy po raz pierwszy w naszej szkole

UWAGA DZIEN HANDLOWCA
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“ I‘IJN I‘J pt. ”Dzis nie sztukq jest wyprodukowac dobry produkt,
sztukq jest go sprzedac”

Opracowanie i realizacja: Monika Reichert

Czy kiedykolwiek zastanawialiscie sie w jakim stopniu sprzedawca,

mﬂ "‘ a[: ﬂzasu handlowiec czy marketingowiec wplywajq na to co kupujecie? Czy
zastanawialiscie sie dlaczego handel jest jedng z najbardziej preznych
dziedzin naszej gospodarki? Czy wiecie jakie sq wasze prawa i obowiqgzki

jako konsumenta?...

To tylko niektdre z pytan jakie mozna zadac, gdy pochylimy sie przez
chwile nad zagadnieniem, ktére towarzyszy nam kazdego dnia, a przez
co staje sie czesto prozaiczne — czyli,,HANDEL”.

Wiec nie trac¢ czasu i bgdz swiadomym konsumentem, a Ci ktdrzy bedg

pracowaé w tym zawodzie muszq wiedziec, Ze istotq bycia dobrym
handlowcem  jest  posiadanie  m.in. odpowiedniej  wiedzy
towaroznawczej, marketingowej, znajomosci elementow
‘ rachunkowosci, prawa i programow komputerowych, a takze
- / umiejetnosci wspdtpracy z kontrahentami krajowymi i zagranicznymi.

Kiedy jest DZIEN HANDLOWCA?

Dzien Handlowca przypada 2 lutego.

Weczesniej (w czasach PRL) bylo to $wieto ruchome, a jego
data to byta pierwsza niedziela po 29 stycznia.

Jest to jedno z nielicznych $wiat, ktore swigtujemy w Polsce,
a w pozostatych krajach jest stosunkowo rzadkim. W zasadzie
dzien ten obchodzi si¢ jedynie w Rosji (15 marca) i Islandii — w pierwszy poniedzialek sierpnia.

Swigto to jest jednak do$é¢ zapomniane i czesto handlowcy obchodza je 8 grudnia jako Dzien Kupca.
Dzien handlowca jest uhonorowaniem pracy wszystkich posrednikow sprzedazy, tqcznikow i o0sob
handlujgcych.



Swieto Kupca 8 GRUDNIA

Dzien Kupca, to mato znane Swigto. Jego tradycja sigga poczatkow XX wieku, kiedy to w Swigto
Niepokalanego Poczecia Naj$§wigtszej Marii Panny w dniu 8 grudnia 1937r., podczas pielgrzymki
polskich Kupcow na Jasng Gorg, uroczyscie ogtoszono, ze bedzie to Dzien Kupca Polskiego.

Niestety wybuch wojny w 1939r. spowodowat, ze tylko dwukrotnie obchodzono to Swigto, potem
przyszta noc okupacyjna.

Zaraz po wojnie, w latach 1946-1949, w okresie bujnego rozwoju handlu prywatnego tradycja Dnia
Kupca na terenie miasta tLodzi byla kontynuowana przez Kupcow dobrowolnie zrzeszonych
w Zgromadzeniu Kupcow m. Lodzi, ktorego nastepca prawnym jest Wojewodzki Zwiazek Zrzeszen
Kupcow i Ustugodawcoéw w Lodzi.

Z okazji Dnia Kupca odbywaly si¢ uroczyste msze $wigte w trakcie, ktorych dokonywano aktu
poswiecenia sztandaréw organizacyjnych i tak w Dniu Swieta Kupca 8 grudnia 1947 roku w Katedrze
Lodzkiej pod wezwaniem Sw. Stanistawa Kostki odbyt sie akt po$wiecenia sztandaru organizacji
przez Ksiedza Biskupa dr. Michata Klepacza, w dniu 11 grudniu 1960 roku w Kosciele Swietego
Krzyza w Lodzi odbyt si¢ akt po§wigcenia sztandaru Zrzeszenia Prywatnego Handlu 1 Ustug m. £odzi.

Wkroétce nadeszty czasy stawetnej ,,bitwy o handel”, handel prywatny skurczyt si¢ do minimalnych
rozmiarow. 8 listopada 1949 roku wprowadzono obowigzek przynaleznosci do organizacji spoteczno-
zawodowych. Okres socjalizmu to zanik uroczystych obchodéw Swieta Kupca.

Swieto to zostato zamienione w spotkania optatkowe cztonkow Wojewoddzkiego Zwigzku Zrzeszen
Prywatnego Handlu i Ustug w Lodzi.

Uspoteczniony handel, ktéry dominowal na naszym rynku ustalit dla swej sieci inny termin Swieta
,Handlowca”, pojecie kupiec byto w latach socjalizmu raczej w zaniku.

Sytuacja zmienila si¢ catkowicie po 1989 roku kupcy wrécili do tradycji Swieta Kupca.

Uroczyste msze z udzialem pocztéow sztandarowych odbywaly si¢ w Kosciele Sw. Krzyza w Lodzi
oraz w Katedrze Lodzkiej.

Kupiec jest to osoba fizyczna lub prawna prowadzaca we wlasnym imieniu
przedsigbiorstwo zarobkowe. Zawdd kupca taczy dzi§ w sobie wiele
umiejetnoéci. Zeby by¢ dzi§ dobrym kupcem - nalezy przede wszystkim
podaza¢ za wymogami i standardami stawianymi przez Uni¢ Europejska.
Poprzez swoja rzetelng wiedze musi uczy¢ si¢ uczciwe] i1 skutecznej
konkurencji. Kiedy§ nazywany handlowcem, lub sprzedawca, ma jednak
bardzo odlegte pochodzenie, az ze starozytnosci. Rzymskim bogiem handlu
byt Merkury, dzi$ jego figurka pojawia si¢ jako znak handlu, a on sam stat si¢
symbolem kupcow. Odpowiednikiem rzymskiego boga, dla trudnigcych sie
handlem Grekéow byl Hermes, ktory byt opiekunem kupcéw, oraz
przewoznikiem dusz do $wiata zmarlych. Byl takze bogiem drog
1 podroznych, postancem bogdéw, opiekunem pasterzy i ich stad. Kupcy,
oprocz Merkurego - mitycznego boga, maja swoja patronke, ktorej figurka
znajduje si¢ w Kleparzu - krakowski plac targowy - w kapliczce Matki Bozej
Niepokalanego Poczecia.




Kupcy posiadajg nawet swoj hymn:
"HYMN KUPIECKI "

Kupiectwo polskie istnieje lata,
Choc¢ statek w dziejach tonat nie raz.
Merkury silnym ramieniem splata,
Bronigc od zguby nas raz po raz.

Refren:

Dlatego badzmy zawsze szlachetni,

Z szeregdw naszych wyplenmy zlo.

W tradycji Zwiagzku niech si¢ uwieczni,
Ambicja, honor, kolezenstwo.

Wytrwala praca to nasz kapitat,
Chociaz nie kazdy wierzy¢ w to chce.
Stonce nas budzi i noc nas wita,

Tak tylko mozna osiagna¢ cel.

Refren:

W dziataniach swoich badZmy szlachetni,
Z szeregow naszych wyplenmy zto. Matka Boza Kupiecka
W tradycji Zwigzku niech si¢ uwieczni,

Ambicja, honor, kolezenstwo.

Najstarszy zawdd swiata - handlowiec

Badania naskalnych rysunkéw ujawnity, ze przed tysigcami lat
mieszkancy francuskich Pirenejow handlowali mineratami.
Uczeni ze Stanford University badali sktad farb, za pomoca
ktérych namalowano Wielkiego Byka z Lascaux. To jedno z
najstarszych znanych nam malowidet.

Akademicy ze Stanford Linear Accelerator Center (SLAC)
otrzymali mikroskopijne probki, pobrane przez archeologow
z uszu i pyska zwierzecia. Do ich zbadania wykorzystali metode absorpcji promieni X, za pomocg
ktérej przeanalizowali znajdujacy si¢ w farbie tlenek manganu.

Okazato si¢, ze w badanych probkach wystepuje bardzo szeroka gama mineraléw zawierajacych ten
zwigzek, a wsrod nich jest tez rzadki hausmannit (Mn304), ktorego nigdy wczesniej nie znaleziono
w prehistorycznych pigmentach.

Obecnie nic nie wiadomo, by minerat ten wystgpowat na okolicznych terenach. Jego pojawienie si¢
w pigmencie moze $wiadczy¢ albo o tym, ze ludzie zapomnieli o miejscu jego wystepowania (co jest
jednak mato prawdopodobne), albo, ku czemu sktaniajg si¢ naukowcy, ze juz 17 000 lat temu, gdy
powstawaty rysunki w Lascaux, ludzie zajmowali si¢ handlem.



HANDLOWIEC
CZYLI KTO?
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Handlowiec to osoba, ktora sprzedaje produkty
lub/i ustugi firmy. W zaleznosci od rodzaju, branzy
oraz struktury w firmie moze by¢ account managerem,
key account managerem, przedstawicielem handlowym Ilub kierownikiem sprzedazy. Zazwyczaj
pracuje w terenie, prowadzac spotkania z klientami, negocjujac warunki handlowe, wyszukujac
nowych klientow 1 pozyskujac ich, a nastepnie nimi administrujac.

Nalezy zauwazy¢, ze handlowiec powinien by¢ osoba u$miechniety, ktéra potrafi nawigzaé¢ dobry
kontakt z klientem. Oprocz tego musi on bada¢ potrzeby nowego klienta, aby proponowaé¢ mu
odpowiednie oferty, ktore beda spetiaty jego oczekiwania.

flistoria handlu

Handel to jeden z najstarszych zawodow Swiata. Ta dziedzina gospodarki rozwija sie
od tysiecy lat, niemal od samego poczatku ludzkosci.

Jego poczatki sg $cisSle zwigzane z rozwojem najstarszych cywilizacji. Juz starozytni mieszkancy Egiptu
i Mezopotamii sprzedawali swe towary w odlegtych miejscach, transportujac je za pomoca wielbladéw, koni,
statkéw oraz todzi.

Z czasem powstaly pierwsze szlaki handlowe, ktorymi wedrowali ze swymi towarami kupcy. Jednym
z najbardziej znanych w dziejach $wiata szlakow handlowych byt Jedwabny Szlak. Laczyt on Chiny ze
starozytnym Rzymem, za$ wedrujacy nim kupcy mieli do pokonania 6500 km.

Z handlem zwigzane sa wielkie odkrycia geograficzne. Ich gléwna przyczyna byla nie tylko chg¢ poznania
$wiata i ciekawos¢, ale przede wszystkim konieczno$¢ wyznaczania nowych szlakéw handlowych. Szukano
takze nowych towardw oraz nowych rynkéw zbytu. Odkrycia geograficzne i nast¢pujacy po nich rozwoj handlu
mial swe powazne nastgpstwa, takie jak podboj czy tez kolonizacja nowych ladow.

W dziejach handlu migdzynarodowego istotng rol¢ odegrata rewolucja przemystowa, ktéra miata miejsce
w XIX stuleciu. Powstajace wowczas fabryki zajmowaly si¢ produkcja nowych towarow, dla ktérych szukano
nowych rynkéw zbytu. Do produkcji niektéorych nowych towaréw potrzebne byly takze surowce, ktore
zazwyczaj sprowadzano z podbitych obszarow oraz zamorskich kolonii. Kolonie stuzyty nie tylko jako zrodto
surowcow, byly takze waznymi rynkami zbytu. Wérdd towardw, ktore najczesciej eksportowano do zamorskich
posiadtosci, znalez¢ mozna przede wszystkim odziez oraz tkaniny.

Zmiany w handlu, i to do$¢ gwattowne, nastapily w polowie XX wieku. Proces dekolonizacji pozbawit
dotychczasowe potegi Europy waznych zrddet surowcow.

Jak wyglada wspotczesny handel? Jest on przede wszystkim nastawiony na wspolprace pomigdzy
poszczegdlnymi panstwami. We wspolczesnym handlu stosuje si¢ wiele rdéznego rodzaju dziatan
marketingowych. Stosowana jest tu rowniez nowoczesna technologia oraz nowoczesne systemy komunikacyjne
i informatyczne. Produkty, zanim trafig na rynek, muszg przej$¢ przez odpowiednie kontrole tak, aby spetniaty
oczekiwania klientow.

We wspolczesnym handlu duze znaczenie na rowniez sprzedaz przez Internet. Poczatkowo do dziatajacych
w sieci sklepéw podchodzono z pewnym dystansem, obecnie wigkszo$¢ z nas zaopatruje si¢ w ten wlasnie
sposob. Szybki rozwdj technologii oraz postepujacy proces globalizacji majg istotny wpltyw na wspolczesna
gospodarke, w tym rowniez na handel.



SPRZEDAWCY SA PO TO ABY...

Sprzedawca to osoba sprzedajaca produkty oferowane
w punktach sprzedazy drobnodetalicznej (kioskach i na
targowiskach), detalicznej (sklepach, hipermarketach) oraz
hurtowej (w magazynach hurtowni). Obstuguje nabywcow w
handlu bezposrednim metoda tradycyjna lub posrednio
metodg samoobstugows. Gtéwnym zadaniem sprzedawcy jest
sprawna i kulturalna obstuga klienta, oparta na zapewnieniu
mozliwie pelnej informacji o sprzedawanych towarach. Do
jego zadan zawodowych nalezy rdwniez przyjmowanie
dostaw towarow oraz przygotowywanie ich do sprzedazy
I wyeksponowanie. Bardzo istotnym elementem pracy sprzedawcy jest dokumentowanie obrotu
towarowego, wykonywanie operacji rachunkowo-kasowych oraz rozliczanie i zabezpieczanie utargu.
Do obowigzkéw sprzedawcy nalezy rdéwniez przyjmowanie i rozpatrywanie reklamacji lub
posredniczenie w ich zatatwianiu. Praca w handlu charakteryzuje si¢ statym kontaktem z klientem oraz
koniecznoscia wykonywania réznorodnych czynno$ci w niewielkim odstgpie czasu, a nawet
jednocze$nie (przyjmowanie, uktadanie i pakowanie towaroéw, udzielanie informacji, wykonywanie
czynnosci obliczeniowo-rachunkowych itp.).

SPRZEDAWCA

l. Sprzedawca okresla potrzeby klienta

< >

2. Sprzedawca udziela informacji
SPRZEDAWCA ‘ i odpowiada na pytania ’
< 3. Zawarcie transakcji '

SPRZEDAJAC CZY KUPUJAC TOWARY LUB/I USLUGI

NALEZY O TYM PAMIETAC !!!

> SPRZEDAWCA POMAGA INNYM ZASPOKOIC SWOJE POTRZEBY.

> WSPOLCZESNY SPRZEDAWCA JEST PROFESJONALNYM MENDEDZEREM BUDUJACYM DLUGOFALOWE
RELACIJE Z KLIENTAMI.

> SPRZEDAZ DZISIEJSZYCH ZtOZONYCH TOWAROW | UStUG WYMAGA FACHOWEJ WIEDZY.

> SPRZEDAWCY MUSZA DOGLEBNIE ZNAC SWOJE PRODUKTY — BEZ WZGLEDU NA TO, CZY CHODZI O
MYDLO, CZY O CHIPY KOMPUTEROWE.

> NA SZANSE SUKCESU SPRZEDAWCY WPLYWA JEGO ZDOLNOSC SKUTECZNEGO KOMUNIKOWANIA
SIE.

> WYKORZYSTANIE WtASCIWEJ KOMBINACJI SRODKOW KOMUNIKACJI WERBALNE! |
POZAWERBALNEJ ZNACZNIE ZWIEKSZA PRAWDOPODOBIENSTWO SFINALIZOWANIA TRANSAKCII.



> ODPOWIEDNIE ZARZADZANIE CZASEM MA ISTOTNE ZNACZENIE DLA SUKCESU SPRZEDAWCY.
NARZEDZIA TAKIE JAK KOMPUTERY, TELEFONY CZY POCZTA ELEKTRONICZNA ORAZ
KONTAKTOWANIE SIE Z KLIENTAMI W ZAPLANOWANYCH ODSTEPACH CZASU POMAGAIJA Z
SUKCESEM SPRZEDAWAC PRODUKTY ORAZ OBStUGIWAC NABYWCOW.

> SPRZEDAWCA JEST PRZEDSTAWICIELEM FIRMY. KLIENCI POLEGAJA NA NIM, UFAJA, ZE BEDZIE IM
DOSTARCZAL AKTUALNYCH INFORMACII, PRZEDSTAWIAL SUGESTIE ROZWIAZANIA ICH
PROBLEMOW ORAZ ZAPEWNIAL IM OBStUGE.

PRACODAWCA Z KOLEI UFA, ZE SPRZEDAWCA ZAPEWNI FIRMIE OBROTY.

> ZAWOD SPRZEDAWCY ZASLUGUJE NA WSZELKI SZACUNEK | JEST SATYSFAKCIONUJACY, LECZ
JEDNOCZESNIE JEST TRUDNY | WYMAGA PROFESJONALIZMU.

Produkt:

]
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Ustuga to dziatanie lub czynnos$¢ podejmowania
na rzecz innych ludzi w zamian za wynagrodzenie.
Prawnicy, hydraulicy, nauczyciele i taksdwkarze
wykonuja ustugi. Okreslenie »produkt”
‘ odnosi sie zarowno do towardw, jak i ustug.

Co:z to zatem j;st produl?t-? Kiedy myslimy o produkcie, wyobrazamy sobie najczesciej jakis przedmiot
materialny, ktéry mozna dotkngé — na przyktad radioodbiornik czy samochéd. Produkt to jednak
wiecej, niz nam sie wydaje.

Produkt to wigzka materialnych i niematerialnych elementéw obejmujgca ROWNIEZ OPAKOWANIE,
KOLOR | MARKE, a takze obstuge czy nawet reputacje sprzedawcy. Ludzie kupujg nie tylko zbiér
elementow fizycznych. Kupujg zaspokojenie potrzeb, a w ramach tego to, co moze im daé produkt,
jego jakos$é oraz wizerunek, jaki uzyskuje posiadacz produktu.

Cena : jest wazna dla sukcesu

Cene wyjsciowg kazdego produktu okredla dziat
marketingu firmy. Postepowanie to obejmuje ustalanie
zwyktej ceny kazdego produktu oraz ewentualnych
rabatoéw. Poniewaz cena produktu czesto ma dla klientéw
zasadnicze znaczenie, jest bardzo wazinym elementem
kompozycji marketingowej. Cena to wartos¢ produktu,

ktdra sktada nabywce, by wzigt go w zamian za pienigdz lub co$ wartosciowego.




Dystrybucja: produkt musi byc dostepny

Kierownik dziatu marketingu ustala takze, jaka metoda dystrybucji produktu byftaby najlepsza. Termin
dystrybucja odnosi sie do struktury kanatéw wykorzystywanych w celu przenoszenia produktéw
z organizacji do jej klientéw. Dla firmy jest rzeczg wazng, aby jej produkty byty dostepne dla klientow
w miejscu dla nich wygodnym i wtedy, gdy chca je kupic.

Promocja: o produkcie trzeba informowaé

Promocja to element kompozycji marketingowej, ktéry zwieksza sprzedaz
firmy, przekazujac potencjalnym klientom informacje o produkcie.
Dziatalnos¢ promocyjna firmy obejmuje cztery podstawowe elementy:

sprzedaz osobistg wQ/
reklame :{ o -
public relations TANIU sx‘ Nl! DA. ——

promocje sprzedazy.

Jezeli masz zbyt duZo pieniedzy
pomoZemy ci je wydac

Joe Girard, wpisany do Ksiegi rekordéw Guinnessa po tym, jak przez 12 lat co rok
zdobywat tytut najlepszego sprzedawcy samochoddéw na swiecie, mawiat:
Oni (klienci) nie kupuja chevroletéw.

Oni kupuja mnie.

Tylko handlowiec, ktéry jest wiarygodny dla klienta, moze odnies$¢ sukces.

Pamigtajmy, ze w sprzedazy to czlowiek kupuje od cztowieka, a nie firma od firmy.
Klient musi zaakceptowa¢ i polubi¢ handlowca jako osobe, zeby nawigza¢ z nim dtuzszg wspotprace.

Relacje z klientem budujemy za pomocg epizodoéw, czyli wszelkich dziatan typu rozmowy
telefoniczne, spotkania, wymiana maili, realizacja zamowienia czy obstuga reklamacji.



JAK SPRZEDAC PRODUKT / UStUGE ..., JAK ZAWALCZYC O KLIENTA...?

Praca Handlowca to sprzedaz poprzez bezposredni kontakt z Klientem lub jego pelnomocnikiem.
Celem takich spotkan nie sg wylacznie konwersacje, aczkolwiek i te sa bardzo wazne, tylko
doprowadzenie do sprzedazy — sprzedazy produktu badz ustugi. /’l

Z technicznego punktu widzenia mozna wyrézni¢ 4 kluczowe etapy sprzedazy:
- otwarcie kontraktu
- negocjacje

- zamknigcie kontraktu ‘:ﬁ

- obstuga posprzedazowa.

Niezaleznie czy jest kryzys czy go nie ma, kazda transakcja powinna przej$¢ przez wszystkie te etapy
na rownym, czyli wysokim standardzie.

l

W pierwszym etapie, oprocz bardzo dobrej znajomosci

L % ’ produktu, warto odpowiedzie¢ sobie na pytania: Kto bedzie

moim klientem? Jakie branze mnie interesuja, a jakich bede

unikal? Kupi¢ czy stworze bazg danych? Jak ja sprofiluje,
=5 o

aby dotrze¢ do najbardziej pozadanych osob? Ile czasu
poswigce na telemarketing i czy w ogole radz¢ sobie z tym
niezb¢dnym narz¢dziem pracy Handlowca?
1. Zwigkszanie intensywnosci telemarketingu
W przypadku relacji B2B bezcenng wartoscig jest telemarketing robiony bezposrednio przez
handlowca. Jesli tylko pokonamy w sobie strach przed odmowa, to dobrze wykonany telemarketing
stanie si¢ naszym najwigkszym przyjacielem. Jest trudny, nielubiany, ale dobrze wykonany jest
szalenie skuteczny. Juz na tym etapie nalezy skoncentrowa¢ si¢ na umodwieniu spotkania z osoba
decyzyjng, badz wspotdecyzyjng. Mnozenie spotkan z sekretarkami jest po prostu marnotrawieniem
czasu. Czesto jest jednak tez tak, Zze sekretarka moze by¢ ,,preludium” do kolejnego, owocnego
spotkania juz z osobag decyzyjng. Inaczej sprawa wyglada, gdy dany Klient sam zwrocit si¢ do nas
z zapytaniem o ofert¢. Nalezy pami¢ta¢, ze w odrdznieniu od telemarketingu, mozemy mie¢ do
czynienia ze stosunkowo doswiadczonym negocjatorem, ktory moght sie juz wczesniej zwrdcié

z zapytaniem do innych firm. Sytuacja nie jest wobec tego ani tatwiejsza, ale tez nie trudniejsza.
Kazdy sposéb nawigzania kontaktu ma po prostu inng specyfike.

mm

Zapoznajmy si¢ blizej z kilkoma istotnymi zagadnieniami.

2. Odchodzenie od akwizycji — istota to bycie Konsultantem Klienta

Pamigtajmy o podstawowych elementach pierwszego spotkania. Przygotuj si¢! Poznaj Klienta,
odwiedz jego strone, pamigtaj o tym, ze pierwsze chwile decyduja o tym, jak bedziesz odbierany. Strgj
Handlowca powinien by¢ oficjalny, gdyz dzigki niemu masz szans¢ pokaza¢ Klientowi, ze ma do
czynienia nie np. z akwizytorem (z calym szacunkiem dla tego zawodu), ale z Konsultantem. Nalezy
pamietaé, aby mie¢ notatnik pod reka.

3. Dokladne badanie potrzeb Klienta

Na umowionym spotkaniu, w przypadku, gdy mamy kontakt z osobg decyzyjna, zaczynamy od
krotkiego tzw. otwieracza. Inaczej - nastepuje zwykle przetamanie lodow (kilku minutowa rozmowa
na temat np. aktualnej sytuacji w kraju, ostatniego meczu naszej druzyny, itp). Nast¢pnie
przechodzimy do czesci oficjalnej badania potrzeb klienta. Zaczynamy od pytan otwartych, powoli
przechodzac do pytan zamknietych. Tworzymy tak zwany ,,lejek sprzedazowy”. Innymi stowy - od
szczegdhu do ogotu. To cigzki proces 1 wymaga ciaglego skupienia. Moze si¢ okazaé, Ze juz na tym
etapie na dzien dzisiejszy nic nie mamy Klientowi do zaoferowania. Warto w takiej sytuacji
pozostawi¢ po sobie pozytywne wrazenie.



4. Bycie partnerem — nie manipuluj
Nie stosuj zadnych technik manipulacji poniewaz Klient predzej czy pdzniej zorientuje sig, ze zostat
zmanipulowany 1 poczuje si¢ przez Ciebie oszukany.

5. Jesli to mozliwe, prezentujemy oferte osobiscie.

Najlepiej byloby, gdyby udalo si¢ Tobie umoéwi¢ na kolejne spotkanie, na ktorym zaprezentujesz
oferte. Czesto dzieje si¢ tak, ze Klienci prosza o przestanie oferty mailem. Jest to catkowicie
zrozumiale w dobie spoteczenstwa informatycznego. Zyskujesz jednak, gdy przedstawiasz oferte
osobiscie. Po pierwsze: mozesz bezposrednio zobaczy¢, jaka jest reakcja klienta na twojg propozycjg.
Po drugie: juz na spotkaniu mozesz doprecyzowaé szczegoty, rozwia¢ watpliwosci 1 odeprzec
zastrzezenia. W kazdym badz razie ten etap jest rajem dla osob, ktore majg pozytywne nastawienie,
empati¢, odwage, precyzyjnie mysla, wykazuja si¢ cierpliwoscia i sg obdarzone intuicja.

6. Dobrze przygotowana BATNA(najlepsza alternatywa dla negocjowanego porozumienia)

I FORECAST to solidny grunt w negacjach
W wielkim skrocie 1 wybiorczo. Pamigtaj o rabatach. Badz ostrozny w ich udzielaniu. Skonstruuj tak
oferte, aby$ miat pole manewru. Lepiej dawac czeséciej mniejsze upusty, niz jeden, ale wiekszy. Klient,
ktéry dostaje tatwo upusty zaczyna mie¢ watpliwo$ci, czy aby na pewno to, o co walczyt bylo
cokolwiek warte. BATNA — po prostu miej ja. Miej tak skonstruowany forecast, zeby nie znalez¢ sig
w sytuacji, w ktorej tylko jeden klient gwarantuje Ci zrobienie, badZ nie zrobienie planu.

7. Mowienie o korzysciach

Etap kontynuujacy prezentacje oferty. Pamigtaj, ze jesli chcesz by¢ stuchany podczas prezentacji,
powiniene§ moéwi¢ o tym, co interesuje klienta. MOow o korzysciach, jakie osiagnie Klient dzigki
produktowi / ustudze, ktéra mu oferujesz. Nie zaczynaj prezentacji oferty od cech. Skup si¢ na tym, co
klient osiagnie dzigki wspolpracy z Toba.

8. Odwazne zadawanie pytania: Czy mozemy nawiazaé¢ wspolprace?

Gdy juz umoéwites sie na spotkanie, zaprezentowate$ oferte, wynegocjowates z Klientem warunki
wspOtpracy to... Nadszedt moment zamkniecia sprzedazy. Wielu Handlowcéw omija ten etap
szerokim tukiem 1 robi wszystko, aby tylko nie zada¢ najprostszego pytania: Czy w takim razie
mozemy podpisa¢é umoweg? Biorgc jednak pod uwage fakt, ile energii kosztowato Ciebie
przeprowadzenie catego procesu w sposob solidny 1 zgodny ze sztuka, zadanie takiego pytania, ktére
wyraznie zamyka (przynajmniej na t¢ chwile), badz otwiera drzwi do wspotpracy, nie powinno byc¢
omijane. W przypadku, jesli nie uda si¢ zamkna¢ transakcji, wazne jest pozostawienie pozytywnego
wizerunku i1 zadanie innego typu pytania, np: Szanowny Kliencie, kiedy moge si¢ znéw odezwaé
1 zapyta¢, czy zmienila si¢ sytuacja na tyle, ze w gre wchodzi zamknigcie sprzedazy? Tu szczegdlnie
przydatnym narzedziem jest CRM (Zarzadzanie relacjami z klientami, ang. customer relationship
management). Przy duzej liczbie otwartych transakcji jest to niezastagpione narzedzie.

9. Zwigkszanie przychodu, branie rekomendacji i referencji.

Sprzedalismy! I tu si¢ zaczyna kolejny etap sprzedazy. Wielu Handlowcoéw po zamknigciu sprzedazy
biegnie do nastgpnego Klienta. Nic bardziej blednego! Na etapie obstugi posprzedaznej dalej badamy
potrzeby Klienta w celu dalszej analizy jego potrzeb. Poza tym istniejg jeszcze dwa inne wazne
elementy, ktorych nie nalezy zapomnie¢, a mianowicie... Referencje 1 rekomendacje. Referencje —
popros$ klienta by wyrazit si¢ w kilku pozytywnych stowach o Tobie, Twojej firmie i produktach, ktore
od Ciebie kupit. Rekomendacje- zapytaj czy zna dwie, trzy osoby, ktorym mogltby Ciebie poleci¢. Taki
kontakt jest na wagg zlota. Klient rekomendujacy Ciebie jest Twoim najwigkszym sprzymierzencem.
Pojawiajgc si¢ u nowego Klienta z polecenia osoby zaufanej startujesz zdecydowanie z lepszej pozyciji.
I zné6w proces u nowego Klienta zaczyna si¢ od nowa, ale sprawa jest juz z pewnoscig o wiele
tatwiejsza.



http://pl.wikipedia.org/wiki/J%C4%99zyk_angielski

JAK SPRZEDAWAC’ TOWARY, Stefan Gorniak i Emil Ehrlich

To zadziwiajace, ile wartosciowych mysli mozna odnalezé¢ w ksiazce napisanej jeszcze przed
wojna. Jak sprzedawac towary to lektura dla wlascicieli sklepow i sprzedawcéw napisana przez
profesorow Iwowskiej szkoly handlowej. Na uwage zasluguja przede wszystkim cztery rozdzialy
— Uwagi o klientach, Reklama detalisty, Sprzedawca sklepowy i Przebieg sprzedaiy w sklepie.
Co prawda w ksiazce mozna znalez¢ wiele przestarzalych i nieprzydatnych dzisiaj informacji,
ale tres¢ tych czterech rozdzialow jest ponadczasowa.

Uwagi o klientach §

W tym rozdziale autorzy zastanawiaja si¢, dlaczego klienci kupuja. '
Wedlug nich ludzie przede wszystkim chca zaspokoi¢ swoje ﬂ Pt
réznorodne potrzeby. Dlatego sprzedawca musi uswiadomié lub :
przypomnie¢ klientowi, ze ten ma potrzebe posiadania konkretnego
towaru ze sklepu. Nie mozna tylko przedstawia¢ nabywcom tych
produktéw, po ktore akurat przyszli — trzeba umiejetnie zachgci¢ do
kupna czego$ niezaplanowanego.

Autorzy wyrdznili trzy podstawowe potrzeby cztowieka, do ktérych odnoszg sie sprzedawcy:

e instynktowe — np. instynkt zachowania zdrowia (odwotuja si¢ do niego m.in. producenci
lekow, kosmetykow i zdrowej zywnosci);

e rozumowe — np. podazanie za modg i nowymi trendami;

e uczuciowe — np. mito$¢ do dziecka (na nim opiera si¢ przemyst zabawkarski).

Sprzedawca powinien bardzo uwaznie obserwowac klientdow i prezentowaé towary w sposob
zindywidualizowany — odpowiedni dla pfci, wieku, zawodu, statusu spotecznego obstugiwanego.
Autorzy uwazajg, ze obstuga klientek jest trudniejsza niz klientow. Na przyktad kobiety sa z natury
bardziej oszczgdne, mniej zdecydowane, kupuja na ogdét wiecej, ale bardzo starannie wybierajg
produkty. Z kolei m¢zczyzni oczekuja szybkiej obstugi, logicznych i rzeczowych informacji o danym
towarze, ale trudniej ich namowi¢ na kupno czego$ niezaplanowanego. Z kolei ludzie starsi sa zwykle
konserwatywni i wiedza, czego oczekuja. Mlodzi zas kupuja chetnie, ale cheg by¢ szybko obstuzeni,
nie lubig traci¢ czasu.

Autorzy wyrdznili kilka typow klientow:

o Kklient, ktory si¢ spieszy — trzeba go obslugiwaé szybko, opowiada¢ o produkcie zwiezle
i rzeczowo;

e klient gaduta — sprzedawca musi z uwagg wystuchaé wszystklego co ma do powiedzenia, ale
stara¢ si¢ panowac¢ nad rozmowa; g

e Kklient niezdecydowany — bardzo trudny w obstudze, trzeba &
go przekonywaé dobitnie 1 stanowczo, sprzedawca
powinien by¢ cierpliwy;

o Kklient, ktory sie¢ targuje — sprzedawca musi by¢ stanowczy,
ale uprzejmy;

e klient oszczedny — trzeba go przekonaé, Zze produkt jest
trwaty, praktyczny i ma odpowiednig dla warto$ci ceng.

Reklama

Juz przed wojnag w Iwowskiej szkole handlowej zwrocono uwage na bardzo wazng role reklamy.
Sprzedaz produktéw na wigksza skalg bez wczesniejszego wzbudzenia zainteresowania klientow jest
niemal niemozliwa. Jednak nie kazda reklama bedzie skuteczna. Autorzy podaja kilka cech dobrej
reklamy, m.in.:



e musi by¢ uczciwa — nie wolno wprowadza¢ klienta w blad przez pokazywanie nieprawdziwych
cech produktu;

e powinna by¢ oryginalna i pomystowa;

e przekonujgca — przedstawia produkt z punktu widzenia klienta, nie jest ogdlnikowa, pokazuje
konkretne zalety produktu;

e powtarzana —dzigki temu klienci j3 zapamigtaja.

Autorzy przypominajg, ze w reklamie nie mozna obniza¢ wartosci towaréw konkurencyjnych.

Jednym z najwazniejszych $rodkéw reklamy jest okno wystawowe — pokazuje towar, a nie jedynie
opisuje ulotka czy reklama w prasie. Wystawa powinna by¢ atrakcyjna i aktualna. Nie mogg si¢ na niej
pojawi¢ produkty, ktorych brakuje w sklepie. Warto przy pokazywanych towarach podawac ich cene.
Duzg role odgrywa oswietlenie wystawy, ktére dobrane nieumiejetnie, moze zepsué caty efekt. Co
najwazniejsze:

Wystawiajmy towary, ktore klienci chcg kupic, a nie te, ktore chcemy sprzedac.

Jednak wedlug autoré6w ksigzki najskuteczniejszag W ‘
1 najwazniejsza reklama jest zywe stowo, czyli rozmowa EESTE W 5
ze sprzedawca. 3 2 2 l*k

Sprzedawca powinien by¢ kompetentny. Swietnie zna¢
produkty oferowane przez sklep, ich cechy,
wlasciwosci, wady 1 zalety. Musi byé uczciwy,
uprzejmy, cierpliwy, punktualny i stowny. Wazne, aby
potrafit obserwowaé klientow 1 trafnie ocenia¢ ich
potrzeby.

Przebieg sprzedazy w sklepie

Bardzo wazne jest powitanie klienta. Od tego zalezy, czy bedzie si¢ on dobrze czul w sklepie,
a w konsekwencji, czy zdecyduje si¢ na zakup. Dlatego trzeba wita¢ kazdego klienta w sposob
naturalny i uprzejmy. Nie mozna by¢ sztucznym, zniecierpliwionym ani znudzonym. Stowa powitania
nalezy indywidualnie dopasowa¢ do klienta. Sprzedawca powinien nienachlanie rozpocza¢ rozmowg
z klientem i pomo6c mu w jak najlepszym dobraniu produktu. Jesli jednak klient chce tylko obejrzec
towary, a nie jest zdecydowany na kupno, nie mozna przesta¢ si¢ nim interesowac, wrgcz przeciwnie —
powinno sprzedawcy zaleze¢, zeby ta osoba chetnie wrécita do sklepu.

Autorzy bezwzglednie zalecajg odradzanie klientowi kupna produktu, ktory do niego nie pasuje lub nie
bedzie mu przydatny.

; S Przy pokazywaniu Kklientowi produktu sprzedawca powinien mowié
i Codziennie | konkretnie i rzeczowo (nie postugiwaé si¢ frazesami i pustymi stowami),
i dokiadamy | a takze wykaza¢ si¢ merytoryczng wiedzg na temat towaréw oferowanych
i 1 przez sklep. Bardzo wazne jest, aby sprzedawca potrafit subtelnie zachecic¢
; NOVE towar ! 1 klienta do kupienia dodatkowych produktow.

Autorzy radza tez danie klientom mozliwosci zwrotu zakupionych
produktow, ktore nie byly uzywane. Dzigki temu wlasciciel sklepu moze pozyska¢ wielu klientow
majacych problem z szybkim podejmowaniem decyzji. Poza tym:

Nie trzeba osobno zaznaczaé, ze rozmowe sprzedazowq prowadzi sprzedawca w poprawnym jezyku.

ZRODLO: lekturymenedzera.wordpress.com/2012/.../jak-sprzedawac-towary/



Kiedy towar sie nie sprzedaje

Atrakcyjne przeceny i bonusy za zakupy to tylko niektdre
=i pomyslty na uplynnienie towaru, Kktérego oKres
W miéescile przydatnosci wKkrotce mija. Co jeszcze mozna zrobic, by
pozby¢ sie zalegajacego na potkach towaru.

najlepszy
towar

Wiasciciel matej firmy powinien zachowywaé sie¢ racjonalnie.
Sledzi¢ trendy, kupowa¢ mate partie towaru i elastycznie
podchodzi¢ do handlu. Co to znaczy? Zawsze lepiej zamowi¢ 10
kurtek, a po jedenasta pojecha¢ specjalnie dla klienta, niz kupi¢ 15
1 zamrozi¢ pienigdze w towarze, ktéry moze nie znalez¢ kupca. Biznesmeni dobrze jednak wiedza, Zze nie kazda
strategia zakupowa przynosi pozadane efekty i nie kazdy towar znajduje nabywce. Ktopot pojawia si¢ w chwili,
gdy traci on swojg wartos¢ lub - jak w przypadku ubran - wychodzi z mody. Co z nim zrobi¢, by jeszcze na nim
zarobi¢, ewentualnie straci¢ jak najmniej? Oto najprostsze sposoby na madre pozbycie si¢ zalegajacego towaru:

- Posezonowa obnizka cen. Wprawdzie dla matego przedsiebiorcy to czgsto ostre ciecie po kieszeni, ale to i tak
lepsze od trzymania na polce np. kozakow, ktore czasy $wietnosci dawno maja za sobg. Klienci uwielbiajg
przeceny, jest wigc duza szansa, ze tanszy towar w mig znajdzie nabywce. Dodatkowo posezonowa przecena
pozytywnie wptynie na wizerunek sklepu i by¢ moze sktoni do zakupu z oferty nieprzecenione;.

- Bonusy. Termin pomadki czy dezodorantu traci termin przydatnos$ci? Zanim to nastgpi, warto pomysle¢
o pozbyciu si¢ ich. Mozesz zastosowa¢ manewr "dwa w jednym", czyli sprzeda¢ po obnizonej cenie w pakiecie
z innym produktem. Opcja druga - odda¢ go za grosze klientom, ktorzy dokonajg zakupdéw za kwote np.
przekraczajaca 100 zt. Tylko nieliczni klienci beda w stanie oprze¢ si¢ promocyjnej pokusie.

- Przekazanie na cele charytatywne. Pomyst dobry, zwlaszcza gdy sprzedaz nawet po kosztach graniczy
z cudem. Jesli obdarowanym bedzie organizacja pozytku publicznego, darowizne bedzie mozna odliczy¢ od
dochodu. Uwaga, takie fiskalne udogodnienie nie dotyczy producentéow artykutéw spozywczych - przekazacd
towar moga, nie beda jednak mogli odpisa¢ go od dochodu.

- Zniszczenie. Gra warta $wieczki, zwlaszcza ze w takim przypadku koszt zakupu towaru, ktory sie
przeterminowal lub wyszedt z mody, bedzie mozna wliczy¢é w koszty. Decydujac si¢ na likwidacje towaru,
trzeba pamigta¢ o zasadach utylizacji odpadéw. Dla ewentualnej kontroli fiskusa warto wigc zachowac np.
potwierdzenie oddania towaru do likwidacji (punktu zbierajacego odpady metalowe czy utylizujgcego sprzet
elektroniczny). Trzeba tez pamieta¢ o zachowaniu dowodow potwierdzajacych zasadno$¢ zniszczenia - np.
dokumentow, z ktérych wynika, Zze nie ma szans na ich gospodarcze wykorzystanie - czy protokotu
wewnetrznego opisujgcego przyczyny przekazania produktow do utylizacji.

- Oddanie na recykling. To prosta metoda na tatwe pozbycie si¢ niechodliwych ubran, zwlaszcza tych
niesprzedanych w second handach. Na rynku jest coraz wigcej firm skupujacych odziez i oddajacych je np. jako

surowiec wtorny, np. do zakladow ocieplania. Takich adresow warto poszukaé, np. w Internecie.

ZRODLO: www.se.pl » Super Biznes » Firma
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Sprawiedliwy Handel

MIENMY SWIATY
LEPSZE.

FRRERIBI) Fai r Trade FA‘ETRADE

Mi¢dzynarodowy  ruch  konsumentow,  organizacji
pozarzadowych, firm importerskich i handlowych oraz
spotdzielni drobnych producentéw w krajach Trzeciego
Swiata itp., majacy na celu pomoc w rozwoju dla drobnych
wytworcow (rolnikow, rzemieslnikow) Trzeciego Swiata,
postugujac sie¢ metodami wypracowanymi przez biznes, tworzac niezalezny system handlowy o zasiggu
globalnym. Jest to zarazem jeden z nurtéw ekonomii spolecznej, ktérej naczelna zasada jest uznanie, iz
cztowiek jest wazniejszy od zysku.

Sprawiedliwy Handel dazy do wyeliminowania ubodstwa z krajow Poludnia poprzez zapewnienie
marginalizowanym w procesie globalizacji producentom w Afryce, Azji i Ameryce Lacinskiej rownych szans
dostepu do rynkdéw w krajach Poinocy. Rzuca on wyzwanie praktykom handlowym, ktére utrzymuja ludzi w
ngdzy. Podstawowym celem Sprawiedliwego Handlu jest zbudowanie trwatych, bezposrednich relacji pomiedzy
producentami w krajach biednych a konsumentami w bogatych cz¢$ciach $wiata.

W 2013 r. warto$¢ sprzedazy produktow w systemie Fair trade wyniosta 5,5 mld euro, z czego do producentow
oprocz zaptaty za produkty trafito 86 mn. euro dodatkowej premii Fair Trade.

Zasady Sprawiedliwego Handlu

1. Uczciwa cena za produkty
2. Sprawiedliwe ptace i odpowiednie warunki socjalne
3. Przejrzysto$é, uczciwosc i szacunek w relacjach handlowych

Smutne fakty:
e pracownik plantacji kawy zarabia 0,5 USD dziennie, czyli 100
USD rocznie.

o 7z kazdej wypitej filizanki kawy, ktora wypijasz w restauracji, producent otrzymuje jedynie 5-25 groszy
e pracownicy plantacji kawy, herbaty, kakao nie sg w stanie utrzymac i wyksztalci¢ swoich dzieci ani
zapewni¢ im opieki zdrowotne;j.

Bitwa o handel - polityka gospodarcza w Polsce w latach

1947-1949, majaca na celu ograniczenie i wyeliminowanie sektora
prywatnego, ktorego istnienie miato wedlug PPR grozi¢ odrodzeniem si¢
kapitalizmu. Zapoczatkowato ja wystapienie Hilarego Minca na plenum KC
PPR 13 i 14 kwietnia 1947.

W tym celu 2 czerwca 1947 uchwalono trzy ustawy:

e w sprawie zwalczania drozyzny i nadmiernych zyskéw w obrocie

handlowym, Lon mw "j

e 0 obywatelskich komisjach podatkowych 1 lustratorach spotecznych,
e 0 zezwoleniach na prowadzenie przedsigbiorstw handlowych i budowlanych.


http://www.sprawiedliwy-handel.pl/
http://pl.wikipedia.org/wiki/Konsument_%28ekonomia%29
http://pl.wikipedia.org/wiki/Organizacja_pozarz%C4%85dowa
http://pl.wikipedia.org/wiki/Organizacja_pozarz%C4%85dowa
http://pl.wikipedia.org/wiki/Firma
http://pl.wikipedia.org/wiki/Sp%C3%B3%C5%82dzielnia
http://pl.wikipedia.org/wiki/Producent
http://pl.wikipedia.org/wiki/Trzeci_%C5%9Awiat
http://pl.wikipedia.org/wiki/Trzeci_%C5%9Awiat
http://pl.wikipedia.org/wiki/Rzemios%C5%82o
http://pl.wikipedia.org/wiki/Biznes
http://pl.wikipedia.org/wiki/Ekonomia_spo%C5%82eczna
http://pl.wikipedia.org/wiki/Bieda
http://pl.wikipedia.org/wiki/Po%C5%82udnie
http://pl.wikipedia.org/wiki/Afryka
http://pl.wikipedia.org/wiki/Azja
http://pl.wikipedia.org/wiki/Ameryka_%C5%81aci%C5%84ska
http://pl.wikipedia.org/wiki/Konsument_%28ekonomia%29
http://pl.wikipedia.org/wiki/Polska_Rzeczpospolita_Ludowa
http://pl.wikipedia.org/wiki/Polska_Partia_Robotnicza
http://pl.wikipedia.org/wiki/Kapitalizm
http://pl.wikipedia.org/wiki/Hilary_Minc
http://pl.wikipedia.org/wiki/2_czerwca
http://pl.wikipedia.org/wiki/1947

, Oprocz tego zapowiedziano zastgpienie sklepow prywatnych siecig
‘ Panstwowych Doméw Towarowych. Wiascicielom sklepow, ktorzy

Bitwa o handel - ol 1o do 5 lat wiezienia. Narzedzi tad 1
poczatki centralnego | zawyzali ceny, grozito do 5 lat wi¢zienia. Narzgdziem wiadz w walce

.z przedsigbiorcami byly m.in. koncesja, domiar oraz utrudnienia np.
przy zakupie towaréw w hurtowniach.

W trakcie "bitwy o handel" liczba prywatnych sklepéw spadta
z ponad 134 tys. w 1947 do okoto 78 tys. w 1949. Spowodowato to
/ ogromne trudnosci w zaopatrywaniu ludnosci w towary codziennego
uzytku, gdyz przez caly czas likwidowano o wiele wiecej prywatnych placowek niz powstawato
nowych - "uspotecznionych", ktére byty nieefektywne.
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Kupiec Polski
ORGAN \’(%*\\

pismo Krakowskiej Kongregacji Kupieckiej wydawane
nieregularnie w Krakowie od 1907 roku, a od 1950
w Warszawie. Zatozycielami byli L. Schiller i A. Porebski.
|| W latach 1914-25 zawieszone. W latach 1926-30
GT‘W Ake, Fabrvkﬂiowkbw St Majawsh | potaczone z pismem Swiat Kupiecki wydawanym przez

w ?ruszhow e pod War szavn

L s ol Sersasaiis | bl | Zwiazki Kupieckie Wielkopolski, Pomorza i Slgska.
Praskne Hledzynarodnwe Targi Wzorkowe

od 4.go do 11-go wrzesnia 1932
[TPREPEP N —— It ma betrmin St syt

fowing - Orreas Tagem, Pigs ¥
Oim dni okazii wygodnego zakupu.
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Winieta czasopisma z lat 30. minionego stulecia

Czarny rynek

Jest to okreslenie obrotu nielegalnymi towarami
i ustugami. Nie nalezy go myli¢ z szarg stref3,
ktora obejmuje nielegalny obrét legalnymi towarami i ustugami. Czarny rynek polega m.in. na
odptatnym:

« obrocie towarami nielegalnymi (np. narkotykami, bronig),

e rozpowszechnianiu materiatdéw objetych prawem autorskim bez zezwolenia,
o wykonywania ustug nielegalnych,

o bimbrownictwie,

e handel legalnymi towarami, lecz pochodzacymi z kradziezy.

Czarny rynek jest polem dziatania dla m.in. $wiata przestepczego, ktory ze wzgledu na nielegalnosé
prowadzonych transakcji, nie moze ujawnic zrédet dochodow.
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ClﬂkClarZ (przez znieksztalcenie ang. change money,

wymawianego przez cinkciarzy ,,cincz many” lub ,, cieni¢ many”)
— potoczne okreslenie osoby, ktora za czasow PRL prowadzita
nielegalny obréot walutami, tzn. skupowata i sprzedawata dolary
amerykanskie, a takze inne waluty wymienialne i bony dolarowe
PeKaO. Samo stowo pojawito si¢ pod koniec lat 50 XX wieku, .. e ).
poczatkowo takze w formie cinksiarz lub cynkciarz, wczesniej osoby takie bywaly okreslane jako
czarnogietdziarz, waluciarz lub konik. Cinkciarze znikneli w 1989 roku wkrotce po tym, kiedy
(15 marca) wprowadzono w zycie nowe prawo dewizowe, ktére zalegalizowalo prywatny obrot
walutami obcymi w kantorach walutowych.

PCh I I targ — rodzaj bazaru, na ktérym mozna

naby¢ lub wymieni¢ (transakcja wymienna) rdézne
towary oraz produkty, glownie uzywane lub
sprzedawane po niskich cenach. Pchli targ odbywa si¢
najczesciej na otwartej przestrzeni (np. park lub plac),
jednakze zdarzaja si¢ rowniez pchle targi odbywajace
si¢ w zamknietych pomieszczeniach. Pchle targi maja
wlasng bazg gastronomiczng i czgsto sa organizowane
wraz z réznymi imprezami masowymi m.in.
karnawatami oraz koncertami. Wspodlczesnie czesto
sprzedawanymi artykutami na pchlich targach sg filmy
oraz gry komputerowe (czesto plrackle) ubranla a takze bizuteria.

Pochodzenie nazwy pchli targ wzigto si¢ prawdopodobnie od bazaru Marché aux puces (pl. bazar
z pchtami) potozonego w Saint-Ouen na przedmiesciach Paryza, zatozonego pod koniec XVII wieku.
Na 6wczesnym targowisku mozna byto kupi¢ rézne produkty po niewysokich cenach. Nazwa pchli
targ mogla sie wzig¢ z faktu, ze na 6wczesnych, jak i na obecnych targach tego typu, zauwazalny jest
bardzo szybki obrot towarem, a takze poruszanie si¢ kupujacych, przez co nasuwa si¢ porownanie do
pchel, ktore zachowuja si¢ w podobny sposob. Obecnie niektore stacje telewizyjne w Wielkiej
Brytanii, USA, Holandii, Kanadzie oraz Szwecji emitujg programy pokazujgce mozliwos¢ zakupu
zabytkow oraz antykdéw po niskich cenach. Takie programy zwigkszaja popularnos$¢ pchlich targow
w krajach, w ktorych sg one emitowane.

Tak byto kiedys ...— w czasach PRL fre= t t
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okreslonych  towardw 1
(przede wszystkim zywnosciowych). W PRL kartkowy system
racjonowania zywnosci funkcjonowat kilkukrotnie. Za kazdym razem byt to
system, w ktérym kartki uprawniaty do nabycia wybranych towaréw po
urzedowych cenach i obejmowat catg ludnos¢ kraju.



http://pl.wikipedia.org/wiki/J%C4%99zyk_angielski
http://pl.wikipedia.org/wiki/Polska_Rzeczpospolita_Ludowa
http://pl.wikipedia.org/wiki/Waluta
http://pl.wikipedia.org/wiki/Dolar_ameryka%C5%84ski
http://pl.wikipedia.org/wiki/Dolar_ameryka%C5%84ski
http://pl.wikipedia.org/wiki/Waluty_wymienialne_w_PRL
http://pl.wikipedia.org/wiki/Bon_towarowy_PeKaO
http://pl.wikipedia.org/wiki/Bon_towarowy_PeKaO
http://pl.wikipedia.org/wiki/Prawo_dewizowe
http://pl.wikipedia.org/wiki/Kantor_walutowy
http://pl.wikipedia.org/wiki/Bazar
http://pl.wikipedia.org/wiki/Handel_wymienny
http://pl.wikipedia.org/wiki/Park
http://pl.wikipedia.org/wiki/Plac
http://pl.wikipedia.org/wiki/Gastronomia
http://pl.wikipedia.org/wiki/Karnawa%C5%82
http://pl.wikipedia.org/wiki/Piractwo_medialne
http://pl.wikipedia.org/wiki/J%C4%99zyk_polski
http://pl.wikipedia.org/wiki/Saint-Ouen_%28Seine-Saint-Denis%29
http://pl.wikipedia.org/wiki/Pary%C5%BC
http://pl.wikipedia.org/wiki/XVII_wiek
http://pl.wikipedia.org/wiki/Pch%C5%82y
http://pl.wikipedia.org/wiki/Wielka_Brytania
http://pl.wikipedia.org/wiki/Wielka_Brytania
http://pl.wikipedia.org/wiki/Stany_Zjednoczone
http://pl.wikipedia.org/wiki/Holandia
http://pl.wikipedia.org/wiki/Kanada
http://pl.wikipedia.org/wiki/Szwecja
http://pl.wikipedia.org/wiki/Polska_Rzeczpospolita_Ludowa
http://pl.wikipedia.org/wiki/Gospodarka_niedoboru

Georg Friedrich Handel

(ang. George Frideric Handel; pol. Jerzy Fryderyk Haendel, ur. 23 lutego
1685 w Halle, zm. 14 kwietnia 1759 w Londynie) — niemiecki kompozytor
pdznego baroku. W 1727 roku stat sie poddanym Wielkiej Brytanii. Jest
narodowym kompozytorem tego kraju. Komponowat liczne gatunki muzyki
baroku, miedzy innymi opery i oratoria. Handel zaliczany jest do
najwybitniejszych twércéw muzyki péZznego baroku.

Posta¢ kompozytora zaznaczyta sie w kulturze popularnej miedzy innymi

w roku 2007, gdy nakrecono film Georg Friedrich Hédndel — Das Geheimnis
eines Genies. Do kultury masowej przenikajg takze jego utwory lub ich fragmenty, cho¢ odbiorcy nie muszg
mie¢ swiadomosci ich autorstwa. Najbardziej znanym przyktadem jest dokonana w roku 1992 przez Tony'ego
Brittena adaptacja hymnu koronacyjnego Handla Zadok the Priest, ktéra stata sie oficjalnym hymnem
rozgrywek Ligi Mistrzow UEFA. Rowniez w znanych filmach historycznych — Szaleristwie krdla Jerzego badz
Mtodej Wiktorii hymn koronacyjny Zadok the Priest jest czesciowo wykorzystywany. Ponadto niektére utwory
kompozytora, zwtaszcza chér Hallelujah z Mesjasza badz ustepy z Muzyki dla Krélewskich Ogni Sztucznych s3
wykorzystywane przez tworcow kultury popularnej, dzieki czemu twérczosé Handla znana jest szerokiemu
odbiorcy.

Humor uanoiowy "
A

Siedzi sobie kobieta w domu. Nagle styszy pukanie. Otwiera, a tam akwizytor. Kobieta mysli
sobie:O nie! Nie dam si¢ nabrac! i trzask drzwiami, ale drzwi odskoczyty. Kobitka
zdziwiona, ale nie chcac straci¢ twarzy - trzask jeszcze raz. Znowu to samo. Akwizytor
nie$miato: -Proponuje zabra¢ kotka.

Na sklep napada ztodziej. Wchodzi, widzi tam stara kobiecing i mowi: £

- Dawaj kase!

- Spokojnie. Jaka? Grycang czy jecmienng? AT
QJ.:‘A}/)@*

Przychodzi facet do sklepu zoologicznego z niedzwiedziem na tancuchu i krzyczy w progu:

- (Gdzie jest ten lobuz sprzedawca co dwa lata temu chomika mi sprzedat?

Kierownik sklepu poucza praktykanta-sprzedawce:
Powinienes by¢ bardziej skupiony na pracy. Klient prosit pie¢ ciastek a ty zapakowates mu
sze$¢. W ten sposob puscisz sklep z torbami.

- Spokojna gtowa szefie. Skasowalem go za siedem ciastek.

- Chciatabym kupi¢ perfumy, ale nie wiem jakie - méwi klient.
- A czy, chciatby pan kupi¢ perfumy dla Zony, czy raczej co$ drozszego, bardziej
szykownego? - dopytuje si¢ sprzedawca.

Przychodzi mezczyzna do sklepu i mowi: .
- Poproszg jakie$ trudne puzzle. %
- Pustynia 500 czesci - proponuje sklepikarz. * :

- Nie, to na 5 minut.

- To moze ocean 3 000 czesci?

- Nie macie nic trudniejszego?

- Panie jak pan chce trudne puzzle to niech pan idzie do piekarni kupi butke tartg i posktada z niej rogala.
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Koniec z metkami cenowymi
na kazdym towarze

Od 1 stycznia sprzedawcy nie muszg umieszcza¢ cen na kazdym towarze. Co to oznacza dla

klientow?
Do tej pory z obowigzku umieszczania cen na kazdym towarze byty zwolnione jedynie te sklepy, ktore
posiadaty tak zwane "weryfikatory cen", na przyktad czytniki kodéw kreskowych, ktére wyswietlaty
ceng towaru. Od 1 stycznia ta regulacja obejmuje wszystkich sklepikarzy. Pomimo zmiany przepisow
sprzedawcy nadal bedg mieli obowigzek doktadnego informowania klientéw o cenie produktu tak, aby
nikt nie mial watpliwosci, ile ptaci za zakupy.

Ministrowie stwierdzili, ze naklejanie cen na poszczegdlne towary albo jednostkowe
opakowania, w ktérych je umieszczono (tzw. metkowanie) zwicksza zaangazowanie personelu sklepu,
a w konsekwencji przyczynia si¢ do wzrostu cen, ktory jest rezultatem wykonywania dodatkowych,
czasochtonnych czynnos$ci. Indywidualne oznaczanie ceng towaru jest szczegoélnie ucigzliwe dla
mikroprzedsi¢biorcow.

Na tym utatwieniu najbardziej skorzystaja duze sieci handlowe. Np. organizujac promocije,
musiaty one czgsto kilkakrotnie nakleja¢ ceny na kazdy towar, ktory kosztowat powyzej 5 zt, a za brak
metki grozita im kara finansowa.

O ile raczej nie ma watpliwosci, ze takie rozwigzanie bgdzie korzystne dla sprzedajacych, to
klienci mogg by¢ z niego mniej zadowoleni. Zabezpieczeniem przed chaosem w sklepach ma by¢
obowiazek takiego wyeksponowania ceny, by nie byto watpliwosci, co ile kosztuje.

Organizacje konsumenckie przypominaja, ze jesli towar na poélce ma nizsza cen¢ niz ta, ktéra
wyswietla si¢ przy kasie, klient ma prawo do zakupu po cenie nizsze;j.

Konsumenci Wybrali nNajlepszy Produkt 2015

. : "4 grudnia w warszawskim hotelu Sheraton zostaly ogloszone wyniki
\m’ ogolnopolskiego badania konsumenckiego ,,Najlepszy Produkt — Wybor
\_EPSZY Konsumentow 2015”. Jego celem bylo wylonienie najlepszych nowych
ﬂAJ DUKT produktéw spozywczych, chemicznych 1 kosmetycznych wprowadzonych na
PRO rynek w okresie od 1 wrze$nia 2013 roku do 1 wrzesnia 2014 roku. Byla to
pybor: kopSumenew czwarta edycja badania w Polsce, ktore wzorowane jest na analogicznym
2015 ,,Produkt des Jahres” — konsumenckim badaniu realizowanym od 15 lat na rynku
niemieckim. Polska edycje badania realizuje instytut GfK Polonia na

podstawie oryginalnej metodologii opracowanej przez instytut INNOFACT.

Ogtoszenie wynikow kolejny raz poprowadzil znany prezenter Krzysztof Ibisz. W tym roku zostalo
nagrodzonych w sumie 125 produktow podzielonych na 41 kategorii. W kazdej z nich konsumenci
wskazali trzy najlepsze ich zdaniem produkty, ktore zostalty wyrdznione ztotym, srebrnym i bragzowym
medalem.




Zachecamy réwniez do zapoznania sie z najlepszymi produktami wytonionymi
w ramach IX Edycji Plebiscytu PERLY RYNKU 2014 (www.perlyrynku.pl)
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Perty Rynku to ogoélnopolski niezalezny plebiscyt branzowy, w ktorym detali§ci wskazujg najbardziej udane
nowosci. Projekt sklada si¢ z trzech rownolegle przebiegajacych konkursow: ,,Perly Rynku FMCG” —
obejmujacego produkty FMCG; ,,Perly Rynku Kosmetycznego” — dedykowany produktom kosmetycznym
oraz ,Perly Rynku — Wybor Detalistow” w ktorym udzial biorg firmy oferujace ustugi dla sklepow
detalicznych oraz z nagrody specjalnej: ,,Perly Rynku — Innowacja Roku” — dedykowanej najbardziej
innowacyjnym produktom.

Celem plebiscytu Perly Rynku jest nagrodzenie najlepszych nowosci produktowych w najwazniejszych
rynkowych kategoriach. Laureaci wylaniani s3 na podstawie ankietowego glosowania wlascicieli
i pracownikow sklepéw we wszystkich formatach.

Na finalowym podium staja produkty, ktére zdaniem wiascicieli i pracownikéw sklepdw, sa najlepiej
rokujacymi nowos$ciami, zastugujacymi na miano Ztotej, Srebrnej lub Brazowej Perty Rynku. Od 2012 roku
w ramach projektu nagradzane sg tez najbardziej innowacyjne produkty, wyznaczajace trendy w obrgbie swoich
kategorii, uzyskujg one tytut Innowacji Roku.

Plebiscyt Perty Rynku jest najwiekszym i jednym z najstarszych projektow wylaniajacych najlepsze produkty glosami
detalistow. Pierwsza edycja Peret Rynku odbyta si¢ w 2006 roku. Inicjatorami i organizatorami projektu sa miesigczniki
,»,Wiadomosci Handlowe” i ,,Wiadomosci Kosmetyczne”.

Wyroby tytoniowe ze starymi banderolami moga by¢ w obrocie tylko
portalspoaywezy pl do 28 lutego 2015

Ministerstwo Finanséw podjeto decyzje o niepodnoszeniu stawek podatku akcyzowego dla papierosow w 2015
r. Wzrosnie jednak opodatkowanie cygar i cygaretek - to wynik zmian w sposobie naliczania akcyzy. Mimo
braku podwyzki akcyzy dla papierosow, nie zmieniajg si¢ zasady obrotu wyrobami akcyzowymi. Nie bedzie
mozna sprzedawac bez ograniczen wyrobow wyprodukowanych w 2014 r.

Banderole umieszczone na paczkach papieroséw "stare" od "nowych" odrdznia data widniejagca na znaku
akcyzowym (rok produkcji 2014 i 2015). Wyroby tytoniowe ze starymi znakami banderol moga by¢ w obrocie
handlowym tylko do 28 lutego br. Dotyczy to zar6wno sprzedazy wyrobow przez producentdw i importeréw do
hurtu i bezpo$rednio do detalu, a takze przez detalistow do odbiorcéw koncowych. Od 1 marca 2015 r. produkty
ze starg banderola beda mogly zostawa¢ w obrocie tylko z nowa tzw. banderolg legalizacyjng. Nalezy tu
wspomnie¢, ze za sprzedaz wyrobow z banderolg 2014 r. grozi grzywna w wysokosci od 10 do 720 stawek
dziennych (od 53 zt do 38 160 zt).

To oznacza realne straty. Dlatego detaliSci powinni byli wiec odpowiednio zarzadza¢ zapasem wyroboéw z
banderolg 2014, aby sprzedaé je przed koncem lutego 2015 r. Po tym terminie moga by¢ oferowane jedynie z
banderola legalizacyjna - kosztuje ona 1,30 zt na paczke papierosow. Aby je moc kupié, nalezato na koniec
lutego dokona¢ spisu z natury i w ciagu trzech dni dostarczy¢ liste wyboréw z banderolg 2014 do Urzedu
Celnego. Nastepnie detalista powinien byl wysta¢ (e-mailem, faksem) zapotrzebowanie na banderole
legalizacyjne do Ministerstwa Finansow, a w Urzedzie Celnym, wlasciwym dla miejsca prowadzenia
dziatalnosci ztozy¢ wniosek o sprzedaz banderol i ustali¢ termin odbioru. Banderole legalizacyjne nalezato
naklei¢ na stare oznaczenia, i sporzadzi¢ protokot, wyszczegdlniajgc w nim ile banderol zostalo natozonych, a
ile zniszczonych w trakcie czynnosci. Detali§ci mogli zrezygnowac z tej procedury i zniszczy¢ papierosy
z taka banderola, i odpisac sobie to w koszty.
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Ustawa z dnia 9 listopada 1995 r. o ochronie zdrowia przed nastepstwami uzywania tytoniu i wyrobéw tytoniowych. | Art. 6
ust. 1. Zabrania sie sprzedazy wyrobow tytoniowych osobom do lat 18. | Art. 6 ust, 1a. W przypadku watpliwoéci, co do peinoletnosci
kupujgcego wyroby tytoniowe sprzedawca moze zazadac¢ okazania dokumentu potwierdzajgcego wiek kupujacego. | Art. 6 ust. 4.
Zabrania sig sprzedazy papierosow (...) luzem bez opakowania. | Art. 13 ust. 1 pkt 1. Kto sprzedaje wyroby tytoniowe wbrew
zakazom okreslonym w art. 6, podlega karze grzywny. | Art. 13 ust. 2. (...) orzekanie nastepuje w trybie przepiséw o postepowaniu
w sprawach o wykroczenia.

Ustawa z dnia 20 maja 1971 r. Kodeks wykroczen. | Art. 24.1. Grzywne wymierza sie w wysokoéci od 20 do 5000 ztotych, chyba Zze
ustawa stanowi inaczej.

Uwaga! Zmiany od 15 listopada 2010 roku:

- ustawowy obowigzek umieszczania w punkcie sprzedazy widocznej i czytelnej informaciji: Zakaz sprzedazy wyrobow tytoniowych
osobomdo lat 18 (art. 6 ust. 1 ustawy z dnia 9 listopada 1995 r. o ochronie zdrowia przed nastepstwami uzywania tytoniu i wyrobow
tytoniowych),

- kara grzywny za sprzedaZ wyroboéw tytoniowych osobom do lat 18 lub brak informacji o zakazie sprzedazy niepeinoletnim wynosi
do 2000 ziotych.

63% sprzedawcéw sprzedatoby papierosy ankieterom wygladajacym na mniej niz 18 lat. Prowadzone
jesienia 2009 roku badanie Millward Brown SMG/KRC metoda Tajemniczy Klient objeto 47 miast o wielkosci
co najmniej 50 tys. mieszkancow. L.acznie zrealizowano 4700 obserwacji.
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12 litrow mleka. Jak podaje firma
Milkiland,  sery  zélte  Ostrowia
produkowane s3 z najlepszego mleka,
dlatego posiadajg powtarzalng, wysoka
jakos$¢ 1 unikalny smak.
: e Sushi z lososia zostato po raz pierwszy
2 9 wprowadzone ~ w  Japonii przez
' ? ? Norwegow.

e Pierwszym wyrobem firmy Hochland byt
wyprodukowany w 1927 roku blok sera topionego Emmentaler o wadze 2 kilogramy. Dzi$
produkcja waha si¢ pomigdzy 500 a 1000kg sera na dzien.

Pierwszy napis pod kapslem soku Tymbark pojawit si¢ w 1993 roku i glosit ,,Uszy do gory”.
Piwa Grupy Zywiec produkowane sa w pieciu browarach — Elblagu, Warce, Lezajsku,
Cieszynie i oczywiscie w Zywcu.

FRoSTA mrozi swoje produkty stoncem, przy pomocy zainstalowanej na dachu chtodni
instalacji fotowoltaicznej?

Na poczatku XIX w. w Ameryce popcorn spozywany byt jako ptatki §niadaniowe.

Belgowie beda mogli jes¢ owady. Tamtejsza agencja ds. bezpieczenstwa zywnosci dopuscita
10 gatunkow insektow do konsumpc;ji.

Grolsch to jedyne piwo, ktore od 1615 roku wciaz wykorzystuje zamkniecie typu Swingtop.
Firma Miiller jako pierwsza zaczeta sprzedawac deser mleczno-ryzowy juz w 1981 roku? Ta
tradycyjna przekaska jest obecnie dostgpna pod nazwa Riso.

Sposrod 24 000 filizanek kawy wypijanych w ciggu sekundy na caltym $wiecie, 4000 filizanek
to kawa NESCAFE.

Srednie koszty zwiazane z przygotowaniem Swiat Wielkanocnych w 2013 r. wyniosty od 101
zt do 300 zt. (zrodto: Ceneo)

W 2013 r. na $niadanie wielkanocne czteroosobowa rodzina wydata srednio 147,45 zt. (zrodto:
badania przeprowadzone na zlecenie MOSSO)

W 2013 r. 77,78% Polakoéw zadeklarowato, ze na stole wielkanocnym na pewno znajda si¢
jajka z majonezem. Drugim najczeSciej pojawiajacym si¢ daniem byla satatka warzywna.
Wsrod zup krolowat barszez biaty — 44,44% Polakow potwierdzito, ze bedzie go spozywaé w
czasie Wielkanocy. (zroédto: badania przeprowadzone na zlecenie MOSSO)

W 2013 r. wsrdd swigtecznych ciast kroélowal sernik. Jego przygotowanie zadeklarowato
42,59%. Na drugim miejscu znalazt si¢ makowiec — 40,74%. Najmniejsza popularnoscia
cieszyly si¢ mazurki. Ich spozycie zadeklarowato 33,33% ankietowanych. (zrodto: badania
przeprowadzone na zlecenie MOSSO)

W przeciwienstwie do $wigt Bozego Narodzenia, wielkanocne $niadanie nie wymaga
okreslonej liczby dan. Jednak w magnackich palacach mnogo$¢ potraw miata wymiar
symboliczny. Dla przyktadu w XVII w. u ksiecia Sapiehy na stole pojawily si¢: 4 pieczone
dziki (symbolizujace 4 pory roku), 12 upieczonych jeleni z poztacanymi rogami (12 miesigcy),
52 placki (odpowiadajace liczbie tygodni w ciggu roku) oraz 365 bab (wskazywaty na liczbe
dni). (zrodto: portal magazyn-kuchnia)

Z badan przeprowadzonych w 2013 r. wynika, ze 90% Polakow Wielkanoc kojarzy ze
swieceniem pokarmow, a takze dzieleniem si¢ jajkiem z rodzing. (zrodto: CBOS)

Polacy zapytani w ubieglym roku o to, jak spedza $wigta, najczesciej odpowiadali, Ze z rodzing
(89%), tylko nieliczni mieli plany wakacyjne (6%). (zrédto: Ceneo)

e Do wyprodukowania jednego kilograma
' sera zottego typu Gouda potrzeba az 10-




Liczg sie pomysty!!!
TYMBARK

wychodzi naprzeciw Twojej wyobrazni

Internetowy sklep Tymbarku cieszy si¢ coraz wigkszym
zainteresowaniem. Jego  popularno$¢  wynika @z
wyjatkowych mozliwosci, jakie stwarza konsumentom.

Jak dotad, dzigki internetowej ofercie Tymbarku, mozna bylo zamowi¢ swdj wiasny, unikalny
Tymbark, z indywidualng etykieta. Nalezato wybra¢ ulubiony smak, doda¢ zdjecie oraz napis, ktory je
uzupelni 1 zamowi¢ produkt. Wystarczyto kilka minut 1 wyjatkowy, spersonalizowany prezent dla
bliskiej osoby byt gotowy. W sklepie Tymbarku wygenerowano juz kilka tysiecy indywidualnych
etykiet. Okazuje si¢, ze az 80% z nich, to wyznania milosne!

W ostatnim czasie — Tymbark poszedt o krok dalej. Chcac wyjs¢ naprzeciw oczekiwaniom swoich
konsumentow marka wprowadzita do internetowej oferty rowniez napoje z zargczynowym kapslem,
opatrzonym hastem: ,,wyjdz za mnie”. Tymbark od lat zbliza zakochanych — stwarza okazje do
pierwszych randek, a nawet oswiadczyn.

,Kochaj zycie” to hasto doskonale znane wszystkim fanom marki. Zacheca, by cieszy¢ si¢ kazdym
dniem i czerpaé z niego to, co najlepsze. Dzigki uruchomieniu sklepu internetowego, Tymbark buduje
relacje z konsumentami i towarzyszy im w wielu wyjatkowych dla chwilach i szczegodlnych
momentach.
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Najwiekszy komis w Niemczech - DAT AUTOHUS

TO SIE NAZYWA SPRZEDAZ!!11111

W poszukiwaniu swojego nowego samochodu warto dotrze¢ do Autohus, jednego z najwiekszych dealerow
pojazdow uzywanych w Europie. Jest tam do dyspozycji ogromny wybor, wzorowa jakoSc¢ i szeroki zakres ustug
dotyczgcych samochodow.

Filozofia - Wprowadzanie markowej jakosci na szczycie rynku pojazdami uzywanymi okazalo sie strzatem
w dziesigtke. Poprzez zakupy zorientowane na jakos$é, innowacyjne mechanizmy kontroli, najwyzszg jako$¢ ofert
i perfekcyjna obstuge klienta — firma osiagnefa swéj cel marketingowy i finansowy.

Dealer samochodowy DAT AUTOHUS AG w przeciagu ponad dziesieciu lat stal sie jednym z najwiekszych
europejskich sprzedawcow internetowych samochodéw uzywanych i sprzedat w roku 2013 ponad 12.000 pojazdow.

Przedmiotem sprzedazy s dawne samochody firmowe, ktére w znacznym stopniu pochodza z zapaséw
leasingowych lub floty samochodowej duzych firm. Samochody te regularnie poddawane sa przegladom
w warsztatach specjalistycznych i posiadaja udokumentowang historie uzytkowania. Dawne samochody firmowe
nie sa z reguly starsze niz dwa, trzy lata. Ich kierowcy obchodzg sie z nimi Swiadomie i dbajg o nie, poniewaz po
uplywie okresu leasingu muszg zosta¢ one zwrécone w takim stanie, aby nie istnialy podstawy do reklamacji.

Stan samochodu po zakupie jest oceniany na obszarze firmy pod wzgledem stanu optycznego przez DEKRA. W tym
momencie nie sg podejmowane optyczne i techniczne naprawy, aby utrzymaé korzystny poziom cenowy zaréwno
dla klientéow indywidualnych jak i prowadzacych dzialalnosé gospodarcza. Specjalista firmy DEKRA sporzadza
jednak pierwsza opinie, niezwlocznie po dostarczeniu samochodu uzywanego. Umozliwia ona, szczegdlnie
w przypadku klientow eksportowych, zapoznanie sie ze stanem pojazdu na odlegtos¢, bez koniecznosci przybycia
do firmy.

Jazda prébna samochodem, ze wzgledu na ogromng ilo§¢ samochodéw, mozliwa jest jedynie na terenie firmy.
Prosze sobie wyobrazi¢ sytuacje, ze w niektorych dniach szczytu po ulicach porusza sie nagle 200 samochodéw
z prébnymi numerami rejestracyjnymi. Aby da¢ klientom pewnosé, ze kupowany pojazd jest bez zarzutu, opréocz
Znaku Jakosci DEKRA prywatni klienci koncowi maja przy przekazaniu samochodu mozliwos¢ kompleksowej jazdy
probnej, w towarzystwie rzeczoznawcy z firmy DEKRA, takze poza obszarem firmy.

Jezeli klient indywidualny jest zainteresowany jednym z 3000 samochodoéw, ktore dostepne sg codziennie
w placéwkach w Bockel i Bremie, wowczas wybrany przez niego samochéd zostaje przekazany do zaopiniowania
przez inzyniera z firmy DEKRA: w zaleznosci od rodzaju zamoéwienia sprawdza on wtedy dany pojazd pod wzgledem
spetnienia kryteriow przegladu stanu technicznego lub Znaku Jakosci DEKRA, a w razie potrzeby sporzadza liste
zalecanych napraw. Przedstawione sg one klientowi indywidualnemu przejrzyscie w kosztorysie,
z podziatem na ocene wg spetnienia kryteriow przegladu stanu technicznego i otrzymania Znaku Jakosci . Klient
prywatny moze zgodzi¢ sie z zaleceniem Dekra i udzieli¢ zlecenia lub jesli nie bedzie zadowolony moze odstgpi¢ od
planowanego zakupu. Nie ponosi on wéwczas zadnych kosztow z wyjatkiem uzgodnionej oddzielnie oplaty za
rezerwacje.




,,Jesli robisz to, co lubisz, nigdy nie bedziesz musiat pracowac”

ZA CO LUBIMY SWOJA PRACE

DANE W PROC.

Najwiekszy odsetek pracownikéw zadowolonych ze swojej pracy
jest w branzach: IT i telekomunikacja, handel, farmacja
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UWAGA
KOJNKURS‘

Rozwigzanie konkursu na najciekawsze sformutowanie hasta:
«Najlepszy handlowiec to ...”

Najciekawsze propozycje uczniow:

,Najlepszy handlowiec to taki, co te$ciowa sprzeda za buraki”
,Najlepszy handlowiec to taki, co sprzeda obornik za kwiaty”
»Dobry handlowiec to taki, ktory ten sam towar sprzeda dwa razy”

,Dobrym handlowcem jest ten, kto sprzeda komus tlen”

,Dobry handlowiec to taki, ktéry zarobi odprowadzajac podatki”

,Dla handlowca szklanka jest zawsze do potowy petna”

»,Dla handlowca 2+ 2 nie zawsze rowna sie 4, zalezy czy kupuje czy sprzedaje”.
,Najlepszy handlowiec to taki, co wmdéwi komus, ze co$ jest mu niezbedne, a pézniej mu to sprzeda”
»Najlepszy handlowiec to taki, ktéry sprzeda okulary niewidomemu.”
»Najlepszy Handlowiec to taki, co gory sprzeda za pustaki.”
»Najlepszy handlowiec to taki, ktdry ma pomyst na dobry biznes.”

»Najlepszy handlowiec to taki, ktdry mezczyznie sprzeda stanik.”

,Dobry handlowiec to taki, ktéry nawet w zimie sprzeda lody.”
»Najlepszy handlowiec to taki, ktéry policji sprzeda znak STOP.”
,Dobry handlowiec to taki, ktéry w Amazonii sprzeda drzewo.”

»,Najlepszy handlowiec to taki, ktéry nawet chinczykowi sprzeda ryz.”

»,Najlepszy handlowiec to taki, ktory sprzeda lodéwke nawet Eskimosom.”

Nagrode gidbwna zdobywa:

tukasz Story (klasa IV TM - tps)

Zwycieskie hasto brzmi:
»Dobrym handlowcem jest ten, kto sprzeda komus tlen”



KONKURS
PLASTYCZNY

na projekt plakatu
pt. TECHNIK HANDLOWIEC — Twoj zawadd!

Rozstrzygniecie konkursu nastgpito 18 marca 2015

W konkursie mieli mozliwos¢ wziecia udziatu uczniowie:

v Publicznego Gimnazjum im. Orlat w Rudniku nad Sanem
v Zespotu Szkét im. gen. WH. Sikorskiego w Rudniku nad Sanem

Warunki uczestnictwa w konkursie

v’ Praca konkursowa miata byé pracg plastyczng wykonang w dowolnej technice na arkuszu
papierowym o wymiarach 70 x100 cm. Temat pracy: ,, Technik handlowiec” — Twdj zawdd! Na
pracy miaty znalez¢ sie ciekawe informacje i hasta zwigzane tematycznie
z zawodem.

W konkursie wzieli udziat:

Izabela Grzecznik (kl. [lIA Publicznego Gimnazjum im. Orlgt w Rudniku nad Sanem)
Natalia Zietko (kl. 11I1B Publicznego Gimnazjum im. Orlat w Rudniku nad Sanem)
Weronika Wraga (kl. 11D Publicznego Gimnazjum im. Orlat w Rudniku nad Sanem)
Mitosz Kowalski (kl. 111D Publicznego Gimnazjum im. Orlat w Rudniku nad Sanem)
Korneliusz Ciotkosz (kl. I1ID Publicznego Gimnazjum im. Orlgt w Rudniku nad Sanem)
Aleksandra Straub (kl. IlIA Publicznego Gimnazjum im. Orlagt w Rudniku nad Sanem)
Aleksandra Grebska (kl. I1IC Publicznego Gimnazjum im. Orlagt w Rudniku nad Sanem)
Martyna Mtynarska (kl. [1IC Publicznego Gimnazjum im. Orlgt w Rudniku nad Sanem)
Matgorzata Matek (kl. I1IC Publicznego Gimnazjum im. Orlat w Rudniku nad Sanem)
10 Edyta Szostecka (kl. IlIA Publicznego Gimnazjum im. Orlat w Rudniku nad Sanem)
11. Izabela Tupaj (kl. 11l TH ZS w Rudniku nad Sanem)

12. Kamil Kida (kl. 1 TPS ZS w Rudniku nad Sanem)

LWONoUhwWwN R

Nagrode gtdwng TABLETY zdobywaja:

Aleksandra Grebska z klasy Ill ¢ Publicznego Gimnazjum w Rudniku nad Sanem

Izabela Tupaj z klasy 11l TH Zespotu Szkdt w Rudniku nad Sanem



