CENA 1.JC



00000

Skutecznym
Srodkiem
_ unikania
jaskrawosci Swiatta
jest zastosowanie
zarowek
Osram-Nitra
w szkle opalowym

zaronrfu Chram

WiM PRZY STACJACH | WzZDLUZ TOROW KOLEJOWYCH
WYDZIAL REKLAMOWY: WARSZAWA, UL. POZNANSKA 38, TEL. 70-06.



SZWEDZKIE LOZYSKA KULKOWE

SP. z o. o.

WARSZAWA, UL. WIERZBOWA Nr 8 (ROG TREBACKIEJ)

LOZYSKA KULKOWE i ROLKOWE
DO WSZYSTKICH MASZYN
OBRABIAREK, TRANSMISYJ i t. p.

WEASNE BIURO KONSTRUKCYJNE.
Opracowuje bezptatnie projekty
przebudowy i wbudowy tozysk kulkowych.
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OSZCZEDZA CZAS | PIENIADZE

ORGANIZUJE ADMINISTRACJE,
BIUROWOSC | KONTROLE,

POMAGA W WALCE

Z MARNOTRAWSTWEM,
ZDOBYWA ODBIORCOW,

POWIELA DOCHODY

{

POLSKA SPOLKA MASZYN DO POWIELANIA
Sp. z Ogr. Odp.

JEDYNE PRZEDSTAWICIELSTWO FIRMY

D. GESTETNER LTD., LONDON

Centrala: Warszawa, Niecata Nr. 3. Telefony: 145-15 i 145-25.

SPECJALNOSC
DRUKI REKLAMA
SA TWOIMI PRZYJACIOLMI HAN DLOWA

WYKONAJ JE GUSTOWNIE

Jezeli rade te uwazasz za
stuszng, to powierzysz wy-
konanie swych drukdwvr
tylko pierwszorzednej firmie

ZAKEADY DRUKARSKIE | FABRYKA KOPERT

CGALEWSKI | DAU

WARSZAWA, ORDYNACKA 6

TELEFONY NNr.: 6-75, 7-55.



CZY WARTO OSZCZEDZIC

NA PRACY TURBINY 2000 ZLtOTYCH ROCZNIE?

MOZNA TO EATWO OSIAGNAC PRZEZ
ZAINSTALOWANIE APARATU DO
OCZYSZCZANIA OLEJOW | SMAROW, CO
DAJE W KROTKIM CZASIE POWAZNE
OSZCZEDNOSCI.

Cj”~ziatanie tego aparatu jest bar-
dzo proste, obstuga minimalna,
a koszt tak niewielki, ze amorty-

Szczeg6lowe opisy zuje sie w bardzo kroétkitn czasie.

na zadanie.

Wiréwki De 1AVAI

DO OCZYSZCZANIA OLEJOW I SMAROW

PRZEDSTAWICIELSTWO
NA POLSKE

Inz. L. 1 M. RUDOWSCY

WARSZAWA
KOPERNIKA 11. TEL. 237-10
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ale trzeba, aby ta kropla i
upadta w to samo miejsce
nieskonczong ilos¢ razy.

Niewielka ilos¢ dynamitu zrobi to samo
w mgnieniu oka. Jest to wiec S$rodek
szybszy i pewniejszy.
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uczy, jak stosowa¢ dynamit w zyciu
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PRZEGLAD PRZEMYStOWO-HANDLOWY

PAZDZIERNIK 1927 Nr. 1.

OD REDAKCII.

W zyciu gospodarczem Polski— obserwujemy ustawiczny postep, na wielu placéwkach
i terenach pracy dokonywany.

Warunkiem gtownym, nieodzownym i najpewniej powodzenie gwarantujgcym, jezeli
chodzi o szybkos¢ i racjonalnos¢ dokonywanego w przemysle i handlu postepu, jest
dobra organizacja.

Zasada; ,,maximum wydajnosci przy minimum wysitku' stworzona zostata przez nauke
ekonomji spotecznej. Potrzebe tej zasady wysuneto na Swiatto dzienne zycie przemystowe
i handlowe, a specjalnie  nowoczesna technika produkcji i sprzedazy. Tam, gdzie przy
masowej produkcji 0 masowem nabywaniu przedmiotow decydowa¢ moze jedynie kwestja
ceny, gdzie koszty produkcji przy wielkiej konkurencji muszg by¢ obnizone do minimum,
gdzie powodzenie na rynku handlowym jakiego$ artykutu uzaleznione jest od sity nabywczej
szerokich warstw spoteczenstwa i gdzie cena wiasnie te site nabywczg moze odpowiednio
regulowa¢ — zasada jak najwiekszej wydajnosci przy minimum pracy ludzkiej i najmniej-
szych kosztach produkcji stanowi¢ musi ostatnie stowo zycia gospodarczego.

Zwrdémy uwage jeszcze i na inne przejawy zycia gospodarczego, wymagajace pilnej korek~
tyWy organizacyjnej. Narzuca sie w pierwszym rzedzie z calg sitg na kazdym kr°k.u spo-
tykanych faktow - kwestja stosunku sprzedawcy do klienta. Nie mniej wazkiem zagadnie-
niem jest kulestja propagandy i reklamy, w Polsce po dzi$ dzien rozwigzywana w sposob
Wysoce niedostateczny. Zdobycze organizacyjne, oddaWna wprowadzone w zycie zagranica,
u nas w wiekszosci wypadkéw stanowig prawdziwg ,,ziemie nieznang". Wytwaorca i sprze-
dawca polski Wcigz jeszcze nie zna  schematycznych zagranicg  sposobow zblizenia
sie do odbiorcy — klienta.

Pomimo istnienia w Polsce Wielu organéw prasy perjodycznej, posSwieconych zagadnieniom
gospodarczym Polski, nie byto i niema dotychczas pisma, ktéreby w sposob przystepny
i szczegotowy, zajmowato sie kwestjg organizacji pracy w biurze, zagadnieniom—sprze-
dazy, propagandy i reklamy, ktoreby informowato czytelnika o najnowszych zdobyczach
zagranica, plastycznie na przyktadach i wzorach pokazujac dokonane w tej dziedzinie prace.

Wydajac ,,Ster, mamy na mysli zapetnienie dotkliwej luki w naszem piSmiennictwie
ekonomicznem. Dlatego tez po ,,Przegladzie Przemystowo-Handlowym™ ktérego dalszym
ciggiem niejako i modyfikacjg miata by¢ ,,Sprzedaz i Reklama™, na podstawie czynionych
przez nas pilnie obserwacyj, doszliSmy do wniosku, ze nalezy stworzy¢ w Polsce pismo, po-
Swiecone nietylko zywotnym sprawom gospodarczym, lecz i zagadnieniom organizacji biura,
umiejetnej sprzedazy oraz celowej propagandy i reklamy.

Oddajac do rak czytelnikow pierwszy numer ,,Steru™, konsekwentnego ciggu naszych dwuch
poprzednich wydawnictw, Czynimy to w prze$wiadczeniu, ze pisma tego domaga sie wcigz
nowe potrzeby stwarzajgce i wcigz nowych domagajgce sie sposobow realizacji— Zycie.
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1ZBY PRZEMYSELOWO-HANDLOWE.

ALFRED SIEBENEICHEN.

Organizacja polskiego zycia gospodarczego,
wykazujgca z kazdym rokiem widoczny postep,
znajdowata niemate utrudnienie wskutek braku
jednolitej reprezentacji interesdw gospodarczych.
Mianowicie, jesli oficjalng takag reprezentacje posia-
daty wojewddztwa potudniowe i zachodnie w po-
staci izb przemystowo-handlowych, to nie posia-
daty jej jednak wecale ziemie bytego Krolestwa
Kongresowego i kresy wschodnie, gdzie istniaty
tylko zrzeszenia gospodarcze o charakterze pry-
watno-prawnym.

Ujednostajnienie stanu prawnego stanowi do-
piero Rozporzadzenie Prezydenta Rzeczypospolitej
z dnia 15 lipca 1927 r. o izbach przemystowo-han-
dlowych, ktore stanowi podstawe do powotania do
zycia takich izb na catym obszarze Panstwa, na-
kredlajac jednocze$nie jednolitg strukture wszyst-
kich izb oraz ich uprawnienia i zadania. W mysl
tego Rozporzadzenia izby przemystowo - handlo-
we stanowi¢ beda stalg reprezentacje intereséw
gospodarczych przemystu i handlu, przyczem pod
te pojecia podpadajg roéwniez goérnictwo oraz
przedsiebiorstwa finansowe, przewozowe ekspedy-
cyjne, ubezpieczeniowe, komisowe i posrednictwo
handlowe, nie podpada natomiast rzemiosto. 1zby
te sg instytucjg samorzadu gospodarczego i 0osobg
publiczno-prawna.

Do zakresu dziatania izb nalezy stawianie
wnioskobw oraz udzielanie wiadzom spostrzezen
i wiadomosci, wyrazanie opinji o projektach ustaw
i wazniejszych rozporzadzen, dotyczacych prze-
mystu i handlu, przedstawianie postulatéw z za-
kresu traktatow handlowych, tworzenie odpowied-
nich instytucyj i urzadzen w celu przyczyniania
sie do zaspokojenia potrzeb i utatwienia warunkow
rozwoju zycia gospodarczego, zakiadanie, prowa-
dzenie i popieranie szkot zawodowych i doksztal-
cajacych, wyznaczanie rzeczoznawcOw, propono-
wanie kandydatéw na stanowiska sedziow handlo-
wych i t. p., ustalanie zwyczajow handlowych,
wydawanie $wiadectw pochodzenia towaréw, zbie-
ranie danych statystycznych i opracowywanie spra-
wozdan o stanie zycia gospodarczego.

Kazda izba posiada osobny statut zatwier-
dzony przez Ministra Przemystu i Handlu. Pierwsza
cze$¢ statutu zawiera regulamin wyborczy i jest
wydawana przez wspomnianego Ministra. Drugg
cze$¢ uchwala izba.
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Izba skfada sie z radcow, ktérzy dzielg sie
na radcéw z wyboru, radcoOw mianowanych przez
Ministra Przem. i Handlu oraz ewentualnie radcow
kooptowanych.

Radcowie z wyboru powotywani sg w 2/
swej liczby przez og6t trudnigcych sie przemystem
lub handlem os6b fizycznych i prawnych, nato-
miast w 2s przez zrzeszenia gospodarcze, ktore
wyznaczy Minister Przem. i Handlu przyczem
moga by¢ brane pod uwage tylko te zrzeszenia,
ktére istniaty conajmniej trzy lata przed terminem
wyboréw.

Liczba radcow z nominacji wynosi V10 liczby
radcow z wyboru, radcow za$ kooptowanych nie
moze przekracza¢ réwniez 1/10 radcéw z wyboru.
Kooptacja nalezy do radcéw z wyboru i z nominacji.

Wyborcy dzielg sie na grupy stosownie do ilosci
sekcyj, na jakie dzieli sie izba (mogg istnie¢ sekcje:
przemystowa, handlowa, finansowa, gérnicza i t. p.),
kazda za$ grupa moze dzieli¢ sie na dwie kate-
gorje, stosownie do wysokosci optacanego podatku
przemystowego. W ten sposéb np. grupa handlowa
moze posiada¢ kategorje optacajgcych Swiadectwa
przemystowe | i Il kategorji oraz kategorje opta-
cajacych Swiadectwa IH i IV kategorji i t. p.

Budzet izby uchwala plenarne zebranie i sktada
go do zatwierdzenia Ministrowi Przem. i Handlu.
Wydatki izby, ktére nie znajdujg pokrycia w bez-
posrednich dochodach izby, pokrywane bedg z do-
datkow do podatku przemystowego.

Izby przemystowo-handlowe sg organizacjami
terytorjalnemi, obejmujacemi swa dziatalnosScig
okreslone okregi. Inaczej méwigc, obszar Panstwa
zostanie podzielony na odpowiednie okregi, o kto-
rych granicach postanawia Min. Przem. i Handlu
po wystuchaniu opinji odpowiednich organizacyj spo-
teczno-gospodarczych. Podziat ten winien w miare
mozno$ci uwzglednia¢ podziat obszaru Panstwa
na wojewédztwa i powiaty. Natomiast istniejgcy
obecnie podziat na okregi izb, tam gdzie one
istnieja, moze by¢ zmieniony, a nawet ilo$¢ tych
okregdw moze by¢ zmiejszona, t. zn. poszczeg6lne
izby moga by¢ skasowane.

Na ten temat odbywaty sie juz parokrotnie
narady w Min. P. i H. z udziatem sfer zaintere-
sowanych, przyczem podziat Panstwa na okregi

Dalszy ciag str. 19.



CENY | PLATNOSC W OFERTACH DLA ZAGRANICY.

WITOLD SKALSKI.

I. Ceny. Eksporterzy polscy oferujg za-
granicy towary najczesciej po cenach, ktére juz
loco stacja zatadowcza w kraju przewyzszajg ceny
tych samych towarow, ale innego pochodzenia, loco
stacja odbiorcza zagranicg. Jezeli sie do tych cen
doda koszty przewozu i cto, to wszelka kalkulacja
upada. Takie oferty sg wynikiem z jednej strony
nieznajomosci rynkoéw zagranicznych, z drugiej
strony checi znacznego zysku zaraz przy pierw-
szym interesie. Jednak ta drogg do niczego sie
nie dojdzie. Konkurencja zagranicg jest znaczna;
z krajowemi towarami konkurujg towary sprowa-
dzane z innych krajow. Kto chce zatem eksporto-
wa¢ musi tak samo solidnie ceny kalkulowac jak
dla handlu wewnetrznego i nie liczy¢ tylko na jeden
dorywczy interes, ale na ciggto$¢ interesow. Do
cen miejscowych mozna tylko pewien procent do-
liczy¢ jako pewnego rodzaju premje za eksport,
jakkolwiek najlepsza premja jest zdobycie sobie
statego rynku zbytu zagranicg i plyngca stad
dobra waluta.

Oferta z ceng podang loco stacja zatadowania
jest prawie bez znaczenia, gdyz nastrecza ona kup-
cowi zagranicznemu za wiele trudnosci, poniewaz
musi on dopiero zapozna¢ sie z geografjg Polski
i orjentowac sie w polskich taryfach przewozowych.
Minimum, ktérego wymaga zachodnia zagranica
to oznaczenie cen loco granica polsko-niemiecka
lub loco Gdansk a nawet fob Gdansk. Koszty
przewozu przez Niemcy wzglednie przewozu okre-
tem sg juz dla zagranicy dostepne. Mimo to jednak
firmy zagraniczne zgdajg w wielu wypadkach cen
loco ich granica (holenderska, belgijska, francuska)
lub cif Rotterdam, Londyn, Havre i t. d.

Ustalenie cen w walucie polskiej nie jest dla
zagranicy ponetne tak wobec nieufnosci do niej
jak i wobec konieczno$Sci pewnego momentu spe-
kulacyjnego. Dlatego zasadniczo zgda zagranica
oferty w dolarach, funt, ang., frankach szw., gul-
denach holenderskich i t. d.

Il. Zaptata. Moze najwiekszg trudnosé
w doprowadzeniu interesu z zagranicg przedsta-
wia sposob zaptaty. Eksporter polski najczesciej
dlatego dazy do nawigzania stosunkéw z zagranica,
aby pozyska¢ tg droga znaczniejsze kapitaty na
zakup surowca, na rozszerzenie swego warsztatu
pracy i t. d., chciatby zatem juz w chwili wy-
sykki towaru, jezeli nawet nie zaraz przy zamo-

wieniu, otrzymac petng wartos¢ faktury lub przy-
najmniej wieksza jej czes€. Tymczasem firmy za-
graniczne stawiajg kwestje wprost odwrotnie. One
sktonne sg zaptaci¢ dopiero po nadejsciu towaru
do miejsca przeznaczenia i jego obejrzeniu. Skion-
nos¢ do ustepstw jest tu po obu stronach zwy-
kle minimalna. Ale poniewaz firma zagranicz-
na jest zasadniczo silniejsza, wiec eksporter pol-
ski, jezeli chce zapoczatkowaé wywoOz, musi przy-
najmniej przy pierwszych kilku operacjach ustgpic¢
ze swego stanowiska i zgodzi¢ sie na warunki
odbiorcy.

Zagraniczne firmy, zrazone niestety licznemi
smutnemi doswiadczeniami tak z dostawcami pol-
skimi jak zresztg i z innymi, nie zywig zbytnie-
go zaufania do eksporteréw obcych i tylko wtedy
uwierzag w solidnos¢ interesu, gdy towar majg juz
w rekach. Nie $wiadczy to jednak bynajmniej o so-
lidnosci ich samych, przeciwnie w wielu wypadkach
eksporterzy bywajg narazeni na rozliczne, zupehie
nie uzasadnione, szykany ze strony tych firm,
ktore wykorzystuja te sytuacje, ze towar juz nad-
szedl, a eksporter jest niemal bezbronny.

Ot6z eksport musi sie najczesciej, przynaj-
mniej przy pierwszych kilku wysytkach, zgodzié¢
na zaptate dopiero po nadejsciu towaru do miejsca
przeznaczenia. Aby uniknaé naduzycia ze strony
odbiorcy powinien zada¢ otwarcia nieodwotalnej
akredytywy na petng sume faktury w jakim$ zna-
nym sobie banku. Wtérnik listu przewozowego
(wraz z polisg ubezpieczeniowg) musi by¢ wtedy
przestany wprost do tego banku, ktory go wyda
kupujacemu, gdy ten oSwiadczy gotowosC przeje-
cia towaru. Nalezytos¢ akredytowana pozostaje do
dyspozycji eksportera.

Dalszym stopniem rozwijajacych sie pomysinie
stosunkéw pomiedzy eksporterem a firmg zagra-
niczng moze by¢ otwarcie akredytywy petnej lub
przynajmniej czesciowej w banku jakim§ w Gdan-
sku lub nawet w Polsce, na podstawie ktérej su-
ma akredytowana moze by¢ wptacong eksportero-
wi juz za przedtozeniom dowodu zatadowania na
okret wzglednie dowodu przejScia towaru przez
granice polska. Wielkim sukcesem dla eksportera
bedzie otwarcie akredytywy, dopuszczajacej wy-
ptate naleznosci juz na podstawie dowodu zatado-
wania towaru do wagonu.

Dalszy cigg str. 20.



JASNOSC KORESPONDENCJI

HANDLOWEJ.

STANISEAW PUNICKI.

Powszechnie dzi§ mowi sie i pisze duzo
0 racjonalizacji zycia gospodarczego. Zamierzam
omowi¢ jeden ze skiadnikow tej racjonalizacji,
a mianowicie uproszczenie korespondencji i stylu
handlowego. Jak wiadomo korespondencja han-
dlowa — ktérej naczelng zasadg jest grzecznosc,
jako konkretny wyraz obowigzujacej w stosunkach
handlowych uprzejmosci — jest bardzo bogata
w formuty grzecznosciowe.

Niestety uprzejmos¢ ta idzie niekiedy za da-
leko, w tym sensie, ze wyraza sie w pustg fraze-
ologje grzecznosciowa, ktora nie ma zadnej tresci,
a kosztuje duzo czasu, trudu i materjatu tak pisza-
cego jak adresata. W zwigzku z frazeologjg za-
gniezdzity sie w jezyku handlowym wyrazenia
stylistycznie i logicznie niedorzeczne jak np.
oaskawa wiadomos$¢, cenny list, czy szacowne
pismo”.

Wiele juz byto prob wyplenienia tej pustej
gadaniny i chwastow jezykowych, jednak niezawsze
poczynania te uwienczone byty pomysinym rezul-
tatem. Przewaznie dlatego, ze autorzy tych pro-
jektébw wpadali z jednej skrajnosci w druga.
W artykule tym zamierzam omowié ostatni w tym
kierunku projekt inz. A. Schutza w Wiedniu, po-
party przez Centralny Zwigzek Przemystu Austrja-
ckiego, ktory zostat wprowadzony w zycie i wy-
kazal doskonate rezultaty.

Przedewszystkiem autor tego projektu nie
wyeliminowat wszystkich formut grzecznoscio-
wych jak np. Szanowny Panie lub z powazaniem—
przez co wprowadzit w przeciwienstwie do innych
analogicznych poczynan w tym Kkierunku upro-
szczenie jednak bez prostactwa. Zasa-
dniczg mysla omawianego stylu korespondencji
handlowej jest jego fonetycznos$¢, jego oparcie
na mowie potocznej. Pisz jak mowisz—jest dewizg
tego stylu. Stad nazwa tej formy korespondencji
handlowej (list uméwiony — Sprechbriefverfahren).
Jasnem jest bowiem, ze najbardziej uprzejmy dy-
rektor przedsiebiorstwa nie ,,ubarwi” swej rozmo-
wy z klientem nigdy takim nadmiarem frazeologji
grzeczno$ciowej, jak spotyka sie w listach han-
dlowych.

Druga zasadg nowego stylu jest budowa zdan
krotkich, a unikanie dtugich okreséw warunko-
wych i t. p. Zwilaszcza zdania warunkowe dajg sie
doskonale zastgpi¢ zdaniami pytajnemi.
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Nowy system unika rowniez takich zdan,
w ktérych dostownos$¢ nie wierzy ani piszacy
list, ani jego korespondent. JeSli np. dostawca
przyznaje klientowi, na ktorym mu zalezy opust
z ceny z placzliwem zapewnieniem, ze jest to dla
niego czysta strata, to jest to jedna z tych form
korespondencyjnych, w ktérg nie wierzy ani piszg-
cy, ani jego korespondent. Nalezy unika¢ réwniez
zbednych wstepéw. Natychmiastowe przejscie do
rzeczy samej, do gtdwnego tematu listu jest bardzo
wskazane. Decyzje powinny by¢ wyrazone z rze-
czowg stanowczo$cig bez rozwadniania ich i przy-
ozdabiania frazeologja, jednak z krétkiem uza-
sadnieniem.

WezZmy np. odmowe prolongaty zaptaty w ta-
kiej formie:

Ku naszemu prawdziwemu zalowi nie jesteSmy
niestety w moznosci uczyni¢ zado$¢ zyczeniu
Panow co do prolongaty terminu zaptaty, choc¢
chetnie bysmy chcieli to uczyni¢. Z uwagi na
zblizajgcy sie koniec miesigca odczuwamy sami
brak pieniedzy i musimy bezwarunkowo liczy¢
na regularne wplywy gotéwki. Wobec tego mu-
simy i odnosnie do terminu platnosct naszej wie-
rzytelnosci wobec Pandw przestrzega¢ jej termi-
nowego uregulowania.

Czyz nie jest prosciej napisac:

Tym razem nie mozemy Panom terminu spro-
longowac; mamy sami wielkie wyptaty, prosimy
zatem Weksel wykupi¢-

Krotka tres¢ listu powinna by¢ ujeta w kilku
stowach w uwadze w gornym lewym rogu listu
w wyrazeniu: ,,dotyczy” (co jest dostownem tu-
maczeniem niemieckiego ,,Betreff” (lub lepiej
W sprawie”.

Badania czasu zuzytego na dyktowanie listow
dawnego i nowego stylu daty oszczednos$¢ czasu 70$.

Wszechstronne rozwazanie tego zagadnienia
nasuwa jeszcze nastepujace punkty dyskusyjne
i ewentualne zarzuty.

1) Nie wszyscy majg fatwos¢ zwieztego wy-
razania sie: to co jeden ujmie w 10-ciu wierszach,
inny wyrazi w 20-tu lub 30-tu wierszach. Jednak
state uwazanie na postugiwanie sie stylem mozli-
wie najprostszym wyksztatci go odpowiednio.

Dalszy ciag str. 22.
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Ogolny wyglad Warszawy zmienia sie bardzo
widocznie. Zmiana postepuje szybko. Przedewszyst-
kiem: ruch samochodowy. W ciagu kilku lat po-
jawito sie na ulicach miasta mnostwo wozoéw pe-
dzacych bez koni. L$nigce, coraz zgrabniejsze i efek-
towniejsze auta sung po gtadkich powierzchniach
jezdni asfaltowej. W pewnych godzinach i miejscach
diugie fantastyczne weze pojazdéw uwijajg sie
zwawo i plynnie, mknac btyskawicznie naprzod,
w nieprzewidzianych przegieciach i zwrotach rap-
townych. PierScienie wydtuzone i przeguby uwijaja
sie sprawnie, rekg o biatym mankiecie i pateczka
kierowane, niby zywe weze hypnotyzowane i po-
skramiane przez potawiaczy.

O zmroku, ktory u nas przez diugie miesigce,
predko zapada, tuski weza potyskiwaé zaczynajg
jasnemi Swiattami, zarzg sie $lepia, rzucajace snopy
ostrych strzat roziskrzonych, migocg gwiazdki
kolorowe, dyskretne albo glosne wyrzynajg sie
komety zielone lub czerwone. Caly ten Swiat kre-
géw Swietlnych odbija sie, promieniuje i rzuca
refleksy dokota.

Sréd tych gwattownych, przemykajacych i ol-
$niewajacych ofektow Swietlnych ginie dotychcza-
sowa reklama uliczna niedostatecznie o$wietlona,
nie wpadajaca w oko migotliwym blaskiem, narzu-
cajacym sie przytepionej wrazliwosci.

Reklama musiata p6js¢ za pragdem wymagan
nowoczesnych. Nie mogta pozosta¢ w tyle, nie
mogta trwa¢ w dawnych ramach, zastosowanych
do starego tempa wielkomiejskiego zycia ulicznego.

Udoskonalenia i wynalazki techniczne poszty
w Kierunku najszerszego zastosowania Swiatta
elektrycznego. Nowoczesna reklama korzysta z pradu
i fali elektrycznej, jak w okresie dylizanséw i do-
rozek korzystata z nafty i gazu.

Tylko dzi$ sita, napiecie, natezenie Swiatta
mogg by¢ kierowane i wyzyskiwane stokro¢ ko-
rzystniej, anizeli dawniej. Dzi§ nie wystarczg za-
réwki czy lampy tukowe, umieszczone w miejscach,
na ktore reklama pragnie zwréci¢ uwage. Reklama
Swietlna musi by¢ ujeta artystycznie i oryginalnie;
musi zatrzymac¢ przechodnia i przemoéwic¢ do niego
zrozumiale, dostepnie, wyraznie i krétko. Nie moze
rozpraszaC sie i rozstrzeliwac. Dzisiejszy przecho-
dzen jest niecierpliwy i Spieszy sie. Sg to cechy
charakterystyczne doby ruchu ulicznego.

Thumy stojace rezygnacyjnie, wypatrujgce,
wpatrzone albo wyczekujgce — sg dzi§ w wielkich
miastach rzadkoscia.

Tempo ruchu jest przyspieszone, gorgczkowe,
nerwowo, przystosowane do pedu wirujgcych aut
i taksowek.

Dlatego reklama uliczna stara sie korzystac¢
nietylko z efektéw Swietlnych, ale réwniez z ruchu.
Swiatta zapalajg sie i gasna, wiruja, przelewaja sie,
tworzg przeplatajace sie rysunki o wyszukanych
deseniach, pojawiajg sie nagle i nagle ginag, wijg
sie, kreca, wytryskuja.

Warszawa poczeta stosowaé wszelkiego ro-
dzaju reklame Swietlng. Coraz gesciej i czesciej
spotykamy na ulicach miasta rozbtyskujgce napisy,
czesto jakby na niebie niewidzialng rekg prowa-
dzone, albo na murach doméw zawieszone wszerz
i wzdtuz elewacyj. Pojawiajg sie transparenty, mi-
gotliwe szyldy, stupy i stupki mtynkujace, kioski
i gabloty, kapiace sie w Swietle, zalane kaskadami
barw jaskrawych.

Coraz wiecej spotyka sie reklam celowych,
obliczonych na zwrdcenie na siebie uwagi. Reklama,
zle albo btednie oswietlona, chybia celowi. Wysila
sie zbednie i marnuje prad elektryczny. Dobrze,
odpowiednio zastosowane $wiatto przykuwa widza
i natychmiast rozwigzuje zagadke reklama: krotko,
lakonicznie, telegraficznie powiada, informuje, do-
nosi, objasnia, zawiadamia, poleca, przypomina.

W Warszawie, jako w miescie na potnoc wy-
sunietem, reklama Swietlna przyjeta sie sitg rzeczy.
Przyszta z zachodu, gdzie od lat Swieci zwyciestwo
elektryczno$¢, szkto i woda. Paryz wieczorem
przeistacza sie i zmienia w czarodziejski obraz,
zanurzony od stop do gtéw, niby bajeczna kré-
lewna, w toniach i szarfach Swietlnych, egzotycz-
nemi potyskujacy kwiatami, djamentem przybrany,
zawieszony klejnotami jarzacych sie wielkich peret,
topazow, krwawnikow, turkusow i brylantow.

Oczywiscie: taka reklama wptywa w wysokim
stopniu na oblicze miasta. Podnosi jego walor.
Whptywa na obraz i niespodzianki perspektywiczne.
I czesto ratuje architekture — uboga, nieciekawg
albo zepsutag. Moze jednak rowniez architekture
oszpecic.

Dalszy ciag sir. 13.



AKWIZY TOR WOBEC KLIENTA.

TADEUSZ SKARZYNSKI

Sprzedawca znalaziszy sie przed klientem,
staje wobec zadania, ktére przedewszystkiem po-
lega na zainteresowaniu go swg propozycja. Tutaj
trzeba sobie zgéry powiedziec, ze rozmowa z Kli-
entem nie jest czem$ w rodzaju odczytu czy wy-
ktadu. Przedewszystkiem, ten klient moze zupetnie
nie by¢ usposobiony do stuchania. Najwazniejszg
wiec jest rzecza, aby przetama¢ jego obojetnosé,
aby go zainteresowac.

Jezeli wezmiemy do reki ksigzke, to przegla-
dajac ja, zwykle zwracamy uwage przedewszyst-
kiem na rysunki. Rysunek ma co$ w sobie przy-

ciggajacego.

Czynnikiem, jakim jest rysunek w ksigzce,
jest w czasie sprzedazy demonstracja — pokaz.

Juz Napoleon kiedy$ powiedziat: ,Wole krotki
szkic niz dhtugi raport”. Z krotkiego szkicu tatwiej
sie mozna zorjentowa¢ w pewnych rzeczach, niz
z dtugiego raportu, czy to z dtugiego przemowienia.

W czasie demonstracji wchodzi w gre kilka
zmystow: przedewszystkiem stuch, wzrok; demon-
stracja bedzie r6zna w zaleznosci od demonstro-
wanego towaru. Jezeli sie bedzie demonstrowato
cukier, zwréci sie uwage na jego gatunek, kolor,
czystos¢, wielko$¢ ziarenek; jezeli chodzi o instru-
ment lub maszyne, to pokazuje sie jak ona pracuje,
z jakiego zrobiona materjatu i t. p.

Ludzie, ktérzy Kierujg pracg sprzedawcow,
muszg duzg uwage zwraca¢ na to, azeby ci umieli
dobrze demonstrowac to, co majg do sprzedania.
Szczegolniej dotyczy to artykutdw technicznych.

Nie zawsze chodzi o to, zeby sprzedawca
zawsze miat ze sobg dany aparat czy maszyne,
czasami jest to fizycznem niepodobienstwem.
W Ameryce naprzykad, w czasie wojny, musiatem
kiedy$ bardzo szybko wypetni¢ jedno polecenie
nadestane z Europy i polegajagce na zakupieniu
duzych traktorow, uzywanych w czasie wojny do
ciggniecia wielkich dziat i kopania okopdw. Sytu-
acja byta taka, ze tych traktorow nie mogtem
nigdzie przy robocie zobaczyC. Sprzedawca jednak
obiecat zademonstrowaé je za pot godziny. Zdzi-
wito to mnie, gdyz byto to w New Yorku. Po pot
godzinie przyjechat po mnie samochodem, zawiozt
mnie gdzie$ do miasta, zaprowadzit do sali i po-
kazat mi kinematograficzne zdjecie traktora, jak
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pracuje. Widziatem, jakie funkcje spetnia, w jaki
sposéb. To mi do pewnego stopnia wystarczyto,
bo procz tego miatem szczegotowy opis tech-
niczny. To byt surogat demonstracji dajacy jednak
dos¢ peiny opis.

Aby demonstracja wypadta dobrze, musi ona
by¢ dokfadnie opracowana w najdrobniejszych
szczegOtach a nastepnie wykonywana automatycznie,
odruchowo. Podczas demonstracji nie wolno zasta-
nawia¢ sie, nie wolno robi¢ pauz. Wszystko musi
sie odbywa¢ w pewnym uplanowanym porzadku
i i8¢ jak z platka.

Wadg bardzo wielu sprzedawcow jest to, ze
nie umiejg dobrze demonstrowac, a wydaje im sie
ze robig to doskonale.

Kierownik wydziatu sprzedazy powinien Kka-
za¢ im sie w tem Cwiczy¢ tak dlugo, az wreszcie
beda robili sprawnie, szybko i bez biedu.

Kto$ naprzyktad moze sam doskonale pisac
na maszynie lub kierowa¢ samochodem, ale nie
umie obu tych rzeczy dobrze zademonstrowac,
to znaczy nie umie zwrdci¢ uwagi klienta na naj-
bardziej charakterystyczne ich cechy i podkreslic je.

| to przedewszystkiem takie, ktéry 1° klienta
tego obchodzg w zaleznosci od tego czy jest to
laik czy specjalista, a 2° trafiajg mu do przekonania.

Przy demonstracji jest rzeczg niestychanie
wazng zachowanie pewnego porzgdku. Chodzi bo-
wiem o0 to, aby kierowa¢ umystem klienta, ze tak
powiem, prowadzi¢ go za reke i przedstawi¢ mu
zalety towaru w logicznym porzadku. Nalezy przy-
tem uprzedza¢ i prostowa¢ wszelkie zarzuty, jakie
moga sie zjawi¢ w jego umysle.

Rozmawiajac z klientem, trzeba zdawac sobie
sprawe z tego, do ktorej kategorji odbiorcéw on
nalezy; czy to jest ten ostateczny konsument, ktory
sam bedzie odnosit pewne korzysci z posiadania
danego artykutu, czy tez kto$, kto dalej ten towar
przekazuje, a sam odnosi tylko korzy$¢ materjalng
w formie pewnego zarobku. Cate nasze rozumo-
wanie zalezy od tego.

Jezeli moéwimy bezposrednio z konsumentem,
to zwracamy uwage raczej na sam towar, na te
pewne kwalifikacje, dla ktérych towar ten pragnie
on naby¢ czyli ze obchodzi nas wartosc¢ towaru.



Jezeli za$ moéwimy z odsprzedawca, to gatu-
nek towaru interesuje go mniej, ale interesuje go
zarobek, jaki moze na tern mie¢. Dlatego tutaj
rozumowanie jest zupetnie inne. Argument, ktory
miat miejsce i racje, podczas rozmowy z klientem,
ktory nabywa przedmiot na wiasny uzytek jesttu
bez znaczenia. Tu wchodzi w gre to, co my nazy-
wamy wartoscia handlowa, a nie wartoscia
rzeczywista.

Kazdy, kto kupuje dla swego wiasnego uzytku
przedmiot, kieruje sie zawsze jednym z kilku mo-
tywow. Uzyteczno$¢ jest najczesciej spotykanym
motywem Kkupna.

Kupujac jaka$ rzecz, robimy to zwykle dla-
tego, ze zaspakaja to jeden z naszych zmystow:
kupuje sie jedzenie, zeby zaspokoi¢ gtdd, idzie
sie na koncert, zeby mie¢ pewne zadowolenie ar-
tystyczne, kupuje sie kwiaty, aby komu$ zrobié
przyjemnos¢.

Bardzo waznym motywem przy kupnie jest
dtugotrwato$¢. Bardzo czesto decyduje to przy
wyborze.

Te wszystkie motywy prawie ze nie majg
znaczenia, jezeli mamy do czynienia z odsprze-
dawca. Jego obchodzi tylko, co on na tej tran-
zakcji zarobi. Jezeli gatunek jest lichy, cena jest
niska, a jednak wyglgda tak ze moze zaspokoic
pewne wymagania, dla odsprzedawcy to jest wow-
czas atrakcja.

Jezeli firma, sprzedajgca dany artykut hurtem,
gwarantuje, ze bedzie prowadzi¢ intensywng re-
klame, ze urzadzi wystawe sklepowg — to jest
bardzo zachecajgce dla odsprzedawcy, zapewni mu
duzy obrét, a wiec duzy zysk.

Wiasciciel sktadu aptecznego, do ktérego
przyjdzie przedstawiciel firmy ,XX" i powie:
,»,Urzadzimy Panu wystawe, nic to pana nie bedzie
kosztowato. Widzi pan, ze obok na stupie umie-
szczony jest tadny plakat i wie pan, ze ogtaszamy
sie stale w prasie codziennej i to w formacie du-
zym, co nie moze uj$¢ uwagi publicznosci”. Taki
wiasciciel sktadu aptecznego cho¢ cena propono-
wanego artykutu jest wyzsza niz marki konkuren-
cyjnej, kupi ten towar, bo moze byé pewnym, ze
bedzie miat duzy obrét. Towar predzej pojdzie,
a najwazniejszg jest rzeczg, zeby towar szedt predko.
On sie nie zastanawia nad tem czy marka ,,XX*
jest lepszg od innych marek, dla niego najwaz-
niejszym argumentem jest to, ze firma pomaga
sprzedazy, ze firma, dzieki umiejetnej reklamie,
przysporzy mu klientow.

Przy organizowaniu dziatu sprzedazy wszyst-
kie te rzeczy trzeba rozwazy¢ i caty plan oprzec
na analizie wszystkich warunkow, jakie przedstawia
rynek. Dopiero potem przystapi¢ do organizacji
dziatu sprzedazy. Te rzeczy nie moga by¢ robione
pobieznie i bezplanowo, bo rezultat zawsze bedzie
ujemny.

Przy ukfadaniu planu sprzedazy trzeba usta-
li¢ koszty. Bez tego nie mozna wyposrodkowac
ceny sprzedaznej. Na te koszty sktadajg sie miedzy
innemi koszt reklamy i prowizja oraz wynagrodze-
nia sprzedawcow.

Sg rozne sposoby ich wynagrodzenia, jak
rowniez rézne sposoby okre$lenia rezultatow ich
pracy. Normalny system polega na ptaceniu pensji
i prowizji. Sg firmy, zresztg bardzo rzadkie, ktore
ptaca tylko pensje. Mozna to robi¢ tylko w tym
wypadku, jezeli sie ma akwizytorow absolutnie
pewnych, posiadajgcych catkowite zaufanie firmy,
z duzg praktyka, do$wiadczeniem — wtedy ich sie
trzyma raczej duzg pensja, bo jest sie pewnym,
ze wszystko co robig jest zrobione dobrze, ze
kazdy z nich daje to maximum wysitku i zdolnosci,
na jakie go stac.

Sg firmy réwniez, gdzie akwizytorzy pracujg
bez pensji. W naszych warunkach jest to o tyle
trudne, ze malo kto zgodzi sie na takie stano-
wisko: Ciludzie, ktérzy sie zgodzg pracowac tylko
na prowizji w wiekszosci wypadkéw sg ludzmi,
ktérzy nie majg nic do stracenia, biorg sie do tego,
bo mysla, ze co$ zrobig, a w rezultacie mato robig
i dla siebie i dla firmy.

Najbardziej sie przyjat sposéb wynagrodzania
w postaci pensji i pewnej prowizji naleznej od
obrotu.

Jak znalez¢ te norme i wysoko$¢ wynagro-
dzenia? Trzeba sie tutaj kierowac zasada, ze jezeli
ten sprzedawca nie jest w stanie zaspokoi¢ mini-
mum potrzeb z tych zarobkéw, to nie moze dla
nas dobrze pracowac. Trzeba sie kierowaé pewng
skalg zyciowg i na tem opiera¢ wynagrodzenie.
Jezeli rezultat pracy danego cziowieka nie jest
w stanie pokry¢ jego wynagrodzenia, to on sie
nam nie kalkuluje.

Przy prowizji jednak, jako dodatku do pensji,
zdarzajg sie pewne nieporozumienia, pewne tru-
dnosci w rozwigzaniu, czy i kiedy ta prowizja
akwizytorowi sie nalezy. Te sprawe roztrzyga sie
zwykle przez podziat na terytorja. Wyznacza sie
akwizytorowi dany rejon i wszystko co stamtgd
wptynie nalezy do niego! bez wzgledu na to, czy
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zamOwienie on przyniést wiasnorecznie, czy przy-
szto przez poczte czy tez inng droga dostato sie
do firmy.

W niektérych jednak przedsigbiorstwach
rzecz ta postawiona jest inaczej: niema tam po-
dzialu na terytorja i wyptaca sie prowizje tylko
od zamoOwienia, ktore akwizytor przynosi sam.
Kierownicy wydziatu sprzedazy, u ktorych ten
system jest wprowadzony, wychodzg z tego zato-
zenia, ze jezeli ten akwizytor byt u klienta 3 — 5
razy i naktonit go do sprzedazy, jednak nie przy-
niést zamodwienia, to znaczy, ze nie wypetit cat-
kowicie swej roli: albo nie miat dos$¢ cierpliwosci,
zeby Kklienta odwiedzi¢ jeszcze raz, albo nie umiat
dostatecznie argumentowaé, zeby nakloni¢ go do
tej decyzji zaraz. Twierdzg oni, ze ten akwizytor
nie byt na wysokosci zadania, a wiec nie zastuzyt
na prowizje.

Ten drugi system jest czesto stosowany za-
granicg, gdzie niema podziatu na rejony, prowizje
ptacag od przyniesionego zamdwienia, niezaleznie
od pensji.

U nas, ze wzgledu na to, iz nasi sprzedawcy
nie sg dos¢ wyszkoleni, nie posiadajg dos¢ tej
umiejetnosci przekonania klienta, wyciagniecia tego
zamOwienia, lepiej jest dzieli¢ terytorjum na re-
jony i wszystko z danego rejonu przyznawac dane-
mu akwizytorowi bezapelacyjnie.

Inna rzecz, ze jezeli po pewnym okresie
czasu okaze sie, ze nie wycigga on z tego tery-
torjum tyle ile powinien wtedy mozna sie z nim
zawsze rozstac.

Przy wyznaczaniu terytorjéw nie wystarczy
podziat na miasta, powiaty, czy ulice w miescie.
Trzeba wiedzie¢ ile kazde terytorjum moze nam
przynies¢. Wogdle trzeba operowac¢ pewnemi cy-
frami. Wierzymy, ze dany rejon powinien przy-
nieS¢ tyle a tyle jednostek przecietnie. Jaka
drogg my te wiadomosci otrzymujemy — byto
powyzej, czy drogg doswiadczenia wiasnego lub
konkurencji, danych statystycznych i t. d.

Wtedy temu akwizytorowi moéwimy- ,,Spo-
dziewamy sie, ze pan tyle a tyle zrobi. To jest
panskie minimum”. Jezeli akwizytor wie, ze ma
sprzeda¢ tyle a tyle jednostek, bo inaczej straci
swe stanowisko, to on napewno to zrobi. Z tego
wynika, ze przy przydzielaniu terytorjum trzeba
ustali¢ wydajno$¢ danego terytorjum i wedtug
tego wyznaczy¢ prace akwizytoréw.
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REKLAMA SWIETLNA.

(Dokonczenie).

Warszawa naogo6t nie jest bogata w okazy
architektoniczne. Posiada je w ograniczonej ilosci.
Musi wiec wdwdjnaséb dba¢ o zachowanie dorobku
posiadanego. Przyszta i nowa — miejmy nadzieje —
rozwija¢ sie juz bedzie w warunkach i okolicz-
nosciach pomysliniejszych. W $rédmiesciu nalezy
baczng zwréci¢ uwage na stosowanie szerzacej sie
zywiotowo — i z pozytkiem dla reklamujgcych sie
oraz dla miasta — reklamy S$wietlnej. Muszg byé
brane pod uwage dwa czynniki: wzglad na kamie-
nice, ulice, sasiedztwo — wzglad natury ogélniej-
szej, szerszej — i mys$l o samej reklamie aby byta
celowa réwniez pod wzgledem artystycznym, aby
nie razita i nie o$mieszata sie smakiem. Muszg
zatem by¢ brane w rachube warunki natury
estetycznej.

Dotychczas w Warszawie reklama uliczna
wszelkiego rodzaju nie liczyta sie zupetnie z kre-
pujacym czy wzgardzonym Kkopciuszkiem: este-
tyka. Bylo jednak mnostwo usprawiedliwien i pod-
stawowych ttlumaczen. Dzi$ sprawa wyglada zgota

inaczej. Dzi§ Warszawa wystawia sobie Swiadectwo
i siebie moze do cna oszpeci¢ albo odnowié, na-
prawic i upiekszyc.

Jakkolwiek reklama $wietlna czyni rosnace
postepy w stolicy, faze jej uwazaC mozna za po-
czatkowa. Czeka jg rozwdj i rozkwit. W poréwnaniu
z zagranicg, efekt wieczorowego wygladu miasta
jest jeszcze staby. Skromna, do zascianka sifg
zagnana syrena, niby Zosia z ,,Pana Tadeusza”,
nie mogta pozna¢ tajnikéw tualety i strojow
pieknej nimfie naleznych. Obecnie przywrocona
do swojej dawnej niepodlegtosciowej roli, moze
i powinna dba¢ o wyglad europejski. Jako stolica
posiada doskonate warunki przyrodzone, aby row-
na¢ sie z siostrzycami zachodu. Warszawa ro$nie
i poteznieje. Rowniez — pod wzgledem handlowo-
przemystowym. Bez europejskiej reklamy obejs¢
sie nie moze. | jak wida¢c — nie chce. Ocenia
swojg warto$¢ i zna cene przysztosci.

Bez reklamy Swietlnej, jako miasto wspot-
czesne nie mogtaby istnie¢ i iS¢ w zawody z mia-
stami Zachodu, do ktérego nalezy.

Reklama S$wietlna, przy zbiegu ul. Marszatkowskiej i Alei Jerozolimskiej W Warszawie,
eksploatowana przez T-wo ,,Ruch”.
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MATERJALY INSTALACYJNE STOTZA.

POLSKIE ZAKLADY ELEKTRYCZNE

BROWN BOYERI

SP. AKC.

DYREKCJA NACZELNA W WARSZAWIE

UL. BIELANSKA 6 (DOM WEASNY)
TELEFONY: 126-67, 66-89.

WEASNE FABRYKI MASZYN
i PRZYRZADOW ELEKTRYCZNYCH

w Zychlinie i Cieszynie

Oddziaty w Katowicach, Krakowie, Lwowie, todzi i Poznaniu

Sktady w Warszawie.

ul. Smocza Nr. 7.
Tel. 160-16.

Kupujcie tylko
u BROWN BOVERI

materjaty STOTZA,
trwate, praktyczne, estetyczne

mii®

MATERJALY INSTALACYJNE STOTZA.

14



Jak my to widzimy?

AT iarg ztego smaku jest spotykane

obecnie w prasie ogtoszenia
opatrzone wprost ohydnym rysun-
kiem, co jest widoczne nawet z ma-
fej ilustracji przytoczonej tutaj.

DO WSZYSTKICH ZON | MEZOW!

4, rteczy. ktorych robie me <no». kochajace si< mattehsiwo. = kto
re bywsja powodem Ki6tni, niesnasek domowych, a nawet rozwodow
Najwatniepsa i nich Jest

NIEMILY ZAPACH Z UST

ktory caym bbakoM najbardziej nawet drogiego czlowieka nieznosna, a ktorw «na
ruzawue usuoaC tedna tylko *

Ze ten sam temat moze by¢ trak-
towany dyskretnie i w sposob nie-
uwiaszczajacy logice, wida¢ z ogto-
szenia angielskiego, ktore reklamuje
potrzebny Srodek i ktorego tres¢
pod rysunkiem o pewnej nawet arty-
stycznej wartosci, brzmi:

Yon ftmer knvw ym >um tt—Aufr tfu rtai trigtA of haRforh (bust
hrtath).  “Your cfotrtt friendi cmii bt ptrmadtd to tr/l yoa. A timing
awaj M mttmau mommti. A half-comtaled ruouting af r>i.
- dtitatu * fttUng benuetn gna und fottr fineit frundi. Thaft alt
jou baru ngo on. Bat jon muu wer lei -hrgi go lAu far.
T/u 6ntruénon> £ ~nenturg and combaturg halitom aro

(ound tn tbt bv>Hfti ihat contet ntth mery botiM of Milton.

»Tragedja halitosis (przykry za-
pach z ust) polega na tern, ze ludzie
dotknieci nig, rzadko o tern wiedza.
Nawet najbardziej zyczliwi przyja-
ciele nie majg odwagi o tem powie-
dzie¢ i tylko w zachowaniu sie ich
daje sie odczuwac pewna che¢ unika-
niatowarzystwaosoby dotknietej tem
cierpieniem”. A przeciez zto mozna
naprawi¢. Broszura dodawana do
kazdego flakonu ,,M.ILTON* uczy
w jaki sposob i t.d.

TRZYNASCIE BLEDOW ZYCIOWYCH.

Londynski sedzia Rentoul sformutowat i ogtosit trzynascie kar-
dynalnych btedéw zyciowych, ktére jego zdaniem sg w stanie zni-
weczy¢ plony najenergiczniejszych  Wysitkdw cziowieka. Biledy
te sg nastepujace:

/) Bledem jest uwaza¢ wiasne pojecie o dobrem i ziem za
niewzruszalne oraz pragnac by Swiat caly w mys$l tych pojec
postepowat.

2) Btedem jest mierzy¢ wkasng miarg radosci i przyjemnosci
innych ludzi.

3) Bledem jest wiara w mozliwos¢ zupeinej jednakowosci
pogladow wszystkich ludzi.

4) Bledem jest spodziewac sie zdrowego sgadu i doswiadcze-
nia od miodziezy.

5) Bledem jest dazenie do ksztattowania rozmaite charaktery
wedtug jednej formy.

6) Biledem jest nie robi¢ ustepstw kiedy chodzi o drobiazgi.
7) Biedem jest uwaza¢ swe wiasne uczynki za doskonate.

8) Bledem jest dreczyC siebie i innych czem$ przeciw czemu
niema rady.

9) Bfedem jest nieokazanie pomocy blizniemu wszedzie
i zawsze, o ile tylko zachodzi ku tema moznos¢.

10) Btedem jest uwazaé rzecz jaka za absolutnie niemozli-
wg tylko dlatego, ze sie takg ona nam wydaje.

11) Bfedem jest wierzy¢ w to tylko, co jest w stanie ogarng¢
nasz staby rozum.

12) Bfedem jest nie uwzglednianie cudzych stabostek-

13) Bledem jest Wydawanie sgdu o ludziach na podstawie

oznak zewnetrznych; cztowieka tworzy bowiem jego tres¢ We-
wnetrzna.

Panaceum na wszelkie niepowodzenia zyciowe jest zatem
jasne: Wystarczy unikngC trzynastu wskazanych przez angielskiego
sedziego btedow. Pytanie tylko czy dla przecietnej grzesznej duszy
takie unikanie nie bedzie zanadto — trudne.
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SLUPY OGLOSZENIOWE
W STAROZYTNOSCI.

Stanowczo Ben-Akiba miat racje,
mowiac: ,,Wszystko to juz byto”!
Podczas poszukiwan archeologicz-
nych, prowadzonych obecnie w Her-
culanum koto Pompeji, odnaleziono
wielkie kolumny, do ztudzeniaprzy-
pominajagce nowozytne stupy ogto-
szeniowe, ktore istniejg dzis we
wszystkich wigkszych miastach. Ko-
lumny owe pokryte byty afiszami
i ogtoszeniami, przyklejanemi za po-
mocg gumy arabskiej i zapowiada-
jace wiece polityczne, wybory
miejskie etc... Byly rowniez ogto-
szenia: fazni, restauracyj, targéw na
niewolnice — brakuje programu Ki-
noteatrow, ale kto wie, czy i to z
czasem nie zostanie odkryte...

iiii iiiiiiiii iiiiiiiiiiiiiifiiiiiiii




TAOZNE WARTOSCI.

Pewne pismo szwajcarskie wyli-
cza, jakim sposobem drobne i bez-
wartosciowe przedmioty mogg na-
bra¢ wysokiej ceny.

Poeta Henryk Longfellow mdgt
wzig¢ zwyklg kartke papieru warto-
Sci Vio centa, nabazgrac jakies$ wier-
sze i nadac jej warto$¢ 5.000 dolar.

To sie nazywa talent.

Ford moze wzig¢ takg samg kart-
ke, napisa¢ kilka stow, i kartka be-
dzie wartg miljon dolaréw.

To sie nazywa kapitat.

Zdolny rzemie$lnik moze wzig¢
kawatek stali wartosci 3 centow,
przerobi¢ go na sprezyne do zegar-
ka i w ten sposob zarabia¢ setki
dolaréw.

To sie nazywa zrecznosc.

A kupiec moze naby¢ przedmiot
wartosci 30 centdw, wyrobi¢ popyt
na ten artykut przy pomocy rekla-
my i sprzedawa¢ go po jednym
dolarze.

I to sie nazywa handel!

r°’P T™M 1 XGAZETOWYCH
CENNIKOW prospektow

Zdjecia fotograficzne dla celéw reprodukcyi

RYSUNKI, projekty reklamowe

i wydawnicze wykonywa

CEMENTOWO-ASBESTOWO, OGNIOTRWALA,
NIE WYMAGAJACA ZADNEJ KONSERWACIJI

PRAWDZIWA rTHFPINMIT”
TYLKO z NAPISEM ,, I-<< * L IV i1

Fabryka ,,ETERNIT” B-ci Rylskich Sp. Akc. w Lublinie
Zarzad w Warszawie, ul. Koszykowa 42 m. 54. Tel. 403-83

WYZYSKANIE
NAKAZU POLICYJNEGO.

W Wiedniu i Monachjum, jak

i w niektérych innych miastach,

osoba zasmiecajaca ulice papierami,

musi natychmiast placi¢ grzywne

policjantowi, ktory schwyci jg na

_ _ goracym uczynku.

T/ 3 Skorzystat z tego rozporzadzenia
pewien sprytny wiasciciel restaura-

cji monachijskiej i kazat na ulicy,

w poblizu swego zaktadu, rozdawaé

karteczki z napisem: ,,Prosze nie

R i BO R KE N HAG E N rzucaé tej kartki na bruk uliczny,

bo to kosztuje dwie marki. Resta-

. ODZ, Piotrkowskal00,Tel.24-72 uracja taka i taka poleca przy spo-

sobnosci swe potrawy i napoje”.

~NASZ SKLEP-URANJA" X&50A

PAPIER, MATERJALY PISMIENNE
OBSLUGA BIUR i SZKOL

POMOCE NAUKOWE

SIENNA 15, TEL. 160-47
WARSZAWA  S.snA 1 TEL. 50.47



KOLEJKI 725
WOZKI, WAGONY, LOKOMOTYWY
PODKLADY kolejowe

DOSTARCZA:

SMOSCHEWER & S-ka

Tow. z 0. p.

BYDGOSzZzCZ
Dworcowa Nr 31b

KATOWICE
Jagiellonska 1

CHEMIGRAFICZNE ZAKEAPy

,,HELIOS"

ttAMOCKA | 5KA

WARSZAWA.
WARECKA 12.
TELEFON 14-60

KLISZE
JEDNO | WIELOBARWNE

RETUSZ AMERYKANSKI
MATRYCE PAPIEROWE Z KLISZ

KLISZA — NOCNE ZDJECIE EKRANU.

Warszawa, stolica 30-miljonowego Panstwa,
nareszcie zostata zaopatrzong w odpowiednie $Srodki
reklamowe, ktére od pewnego czasu stosowane s3
w wielkich miastach Zachodu, spetniajac powazne
zadanie propagandowe.

Przyzna¢ trzeba, ze biezaca reklama elek-
tryczna jest czynnikiem, ktory dzieki oryginalnym
efektom S$wietlnym, swobodg przesuwajgcych sie
przed oczyma przechodnidw, jak gdyby na wstedze,
tekstow — interesuje i przykuwa ich uwage.

Wielkg role odgrywa tu szerokie pole per-
spektywiczne, gdyz utatwia idgcym z oddali czy-
tanie coraz innych reklam i komunikatow praso-
wych, ktore usuwajac monotonje dodajg reklamie
zainteresowania.

Uruchomiona ostatnio, przy zbiegu ulic Mar-
szatkowskiej i AL Jerozolimskiej, reklama Swietlna
T-wa ,,Ruch” posiada wiasnie wspomniang zalete,
zarbwno dzieki odpowiednio wybranemu miejscu
na narozniku, jak i konstrukcji samego ekranu,
na ktorym wyswietlane reklamy z fatwoscig daja
sie odczyta¢ w promieniu 500 metréw.

Oryginalnym i uzupetniajgcym efektem jest,
umieszczony na poczatku ekranu, rég obfitosci,
z ktérego wysuwajg sie kolejno litery, tworzac
odpowiednie napisy.

Z uznaniem przytem musimy powita¢ nowa
zdobycz w dziedzinie polskich wynalazkéw, aparat
bowiem zastosowany przez T-wo ,,Ruch” jest po-
mystem inzyniera Polaka i zostat catkowicie wy-
konany w kraju.

Miejmy nadzieje, ze polski przemyst i handel
zrozumie i oceni nalezycie warto$¢ tego czynnika
propagandowego, korzystajagc z niego w takiej
mierze, jak to czyni zagranica, gdzie kazdy prze-
mystowiec, kazdy kupiec zdaje sobie doskonale
sprawe, ze odpowiednia reklama to jeden z naj-
wazniejszych czynnikéw rozwoju jego firmy.

OD REDAKCII:

sprzedazy' umieszczonym w Nr. 3—4 czasopisma
»Sprzedaz i Reklama” ktérego dalszym ciggiem jest
obecny ,,STER" uzylo (dla jasnosci poréwnania)
dos$¢ niefortunnego zwrotu, ze ,,Remington jest lepszy
od UnderWood". Poniewaz obydwie maszyny uwazamy
za bardzo dobre, a zadaniem naszego pisma nie jest ich
ocena, przeto czujemy sie w obowigzku zaznaczy¢, ze
maszyne UnderWood nie uwazamy za gorszg, gdyz
uzywajgc W ciggu kilku lat maszyny tej marki, prze-
konalismy sie dostatecznie o jej dobroci i trwatosci-



1ZBY
PRZEMYSELOWO - HANDLOWE.

(‘Dokonczenie).

izb oraz ich siedziby zostaty w og6lnych zarysach
juz postanowione. Mianowicie, projektowane jest
utworzenie izb: w Warszawie dla wojewddztwa
warszawskiego; w Sosnowcu dla woj. kieleckiego;
w todzi dla woj. t6dzkiego; w Lublinie dla woj.
lubelskiego i wotynskiego; w Wilnie dla woj. wi-
lenskiego, biatostockiego, nowogrédzkiego i po-
leskiego; we Lwowie dla woj. Iwowskiego (z wy-
faczeniem kilku powiatéw, przylegajacych do woj.
krakowskiego) i dla woj. stanistawowskiego i tar-
nopolskiego z réwnoczesnem zlikwidowaniem do-
tychczasowej izby w Brodach; w Krakowie dla
woj. krakowskiego i kilku powiatow woj. lwow-
skiego. Co sie tyczy wojewoddztw poznanskiego
i pomorskiego, to postanowiono zlikwidowac izbe
w Toruniu, dzielagc obszar tych wojewddztw po-
miedzy izby w Poznaniu, Bydgoszczy i Grudzigdzu.
Sprawa izb w Bielsku i Katowicach zostanie za-
tatwiona z chwilg rozciggniecia Rozporzadzenia
0 izbach na Gérny Slask, co dotychczas nie zo-
stalo dokonane.

Jednocze$nie prowadzone sg prace nad re-
gulaminami wyborczemi, w pierwszej linji nad
regulaminem izby w Warszawie.

W ten sposdb w przysztym roku nalezy sie
spodziewac definitywnego powotania do zycia izb
przemystowo-handlowych na catym obszarze Pan-
stwa. To stworzenie oficjalnej reprezentacji inte-
resbw gospodarczych przyczyni sie niewatpliwie
do Scislejszej wspoOtpracy wszystkich obszarow
Panstwa ze sferami rzadowemi, co bedzie z po-
zytkiem dla zycia gospodarczego kraju.

REKLAMY SWIETLNE

SZY LDY
TABLICE
LITERY

STEMPLE, NUMERATORY

Pawet+ BITSCHAN

WARSZAVWA H
KREDYTOWA 18

Rok zat.
1828.

TEL. 6-13.

IRV H AT ATT AT n W

PRACA 10.000 ,,KUTNOWIANEK”

Swiadczy o ich niezréwnanej wartosci dla rolnikéw

zerokomiotna miocarnia ,KUTNOWIANKA”, przy

pracy jednej tylko pary koni, wymtaca do 40
korcy zboza dziennie, nie pozostawia i nie uszka-
dza ziarna w klosach, wydaje prosta stomag jak
z pod cepa. Wykonana z najlepszych materjatow,
pracuje kilkanascie lat bez uszkodzen, jest zatem
najekonomiczniejszg i najtrwalszg maszyna rolnicza.

Cenniki i opisy wysytamy darmo.

Wyréb fabryki maszyn i narzedzi rolniczych

. KRAJ” Sp.AKc.

WARSZAWA, CHMIELNA 26.



CENY PLATNOSCI W OFERTACH
DLA ZAGRANICY.

(Dokonczenie)

Pewne firmy zagraniczne, lepiej sie juz orjen-
tujagce w stosunkach polskich, wysytaja swoich
przedstawicieli do Polski, aby na miejscu wyta-
wiali towar, zawierali umowy, odbierali towar
przy zatadowaniu i wyptacali naleznoSci. W tych
wypadkach odpada dla obu stron caly szereg
trudnosci.

Niekiedy przyjezdza taki przedstawiciel tylko
po to, aby odebra¢ towar badZ przy zatadowaniu
na granicy polskiej lub niemieckiej, badZ wreszcie
w Gdansku. Dzieje sie to najczesciej odnosnie do
ziemniakow, jaj, zywych gesi i t. d.

i ULiii Amai iiiiniiiai G amia e diiaiiaiianni

MASZYNY DO ADRESOWANIA

kopert, cyrkularzy, uktadania list ptatniczych,

nakazéw ptatniczych, przekazéw, adresowania

pism, rachunkéw Kas chorych, gazowni, elek-
trowni, wodociggoéw, telef. i t. d.

Generalne przedstawicielstwo na Polske

~ADREMA”

wit. Janusz Woyciechowski, Warszawa, Niecata 8.
Telefon Nr. 215-10.
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TAKT.

Jeden z najwybitniejszych sprzedawcoéw ame-
rykanskich, zapytany, ktory z przymiotow uwaza
dla sprzedawcy za najbardziej niezbedny, odrzekt:

»Takt, takt i jeszcze raz takt”.

»Takt w zblizaniu sie do klienta”.
»Takt w reprezentowaniu towaru”.
»Takt w kierowaniu umystem klienta”.
»Takt w pobudzeniu klienta do kupna”.
»Takt w dokonaniu sprzedazy”.

Najniezbedniejszemi  przymiotami kazdego
sprzedawcy s3: energja, ambicja i takt, lecz ze
wszystkich trzech takt jest najwazniejszym.

Pamietaj, ze kazdy raz, gdy przemawiasz do
klienta, jeste$ podobny do cztowieka, wedrujacego
dokota fabryki dynamitu— jeden krok mylny moze
w powietrze cie wysadzi¢. Klient twoj nie jest
workiem piasku ani kamieni. Jest on cztowiekiem
petnym materjatow palnych jako to: duma, prze-
sad, proznos¢, drazliwos¢, zarozumiatos¢. Badz
ostroznym! Nie przytknij zapatki do zadnego z nich.
Unikaj tarcia, ono wywotuje iskry. Zblizaj sie do
klienta z takg przezornoscig, jak cztowiek wyczu-
wajacy droge w ciemnosci.

Nie da sie zupetnie Scisle okresli¢, co jest
taktownem postepowaniem, a co nie.

Sprzedawca napotyka w interesie tysigce roz-
nych ludzi, a kazdy z nich ma odmienny cha-
rakter i odrebne upodobanie. Co jednemu moze
wydac¢ sie najlepszem, inny upatrzy w tem szczyt
nietaktu. Sprzedawca powinien kierowac si¢ zdro-
wym rozsadkiem, jak postepowa¢ w kazdym wy-
padku. Reguly ponizsze moga stuzy¢ tylko za
wskazdwki ogblnikowe:

Nie badZz poufatym pod zadnym wzgledem.

Nie zagladaj do listobw, dokumentéw, rozto-
zonych na biurku Klienta.

Nie krytykuj konkurentow swoich.

Nie badZz zbyt gadatliwym.

Nie popisuj sie zbytnig zartobliwoscia.

Nie wszczynaj rozmowy o polityce, jezeli nie
sg ci znane przekonania klienta.

Miej poszanowanie dla przekonan i uczuc
klienta.

Pamietaj, ze gdy obrazisz klienta, chociazby
drobnostka, tracisz potowe szans dokonania z nim
interesu.



WYSTAWA

POZNANIU

emafjo™ane

dostarcza

* INZYNIER LEON BYTNER
POZNAN, GRUDZIENIEC 14.

TELEFONY ADRES TELEGRI
18-151 34-21 “mim , LEOYT"

DO OGLOSZEN
KATALOGOW
| LUSTR ACYJ
iiiiiiiiiiniiiiiiiiiiiiiiini | DRUKOW

ZAKELADY CYNKOGRAFICZNE
STRZELCZYK, GRABSKI i S-ka

Warszawa, Elektoralna 41, Tel. 269-06.

LICZACE BUCHALTERYJNE i FAKTURUJACE
MASZYNY MARKI ,,BURROLJGHS"
zajmuja w Swiecie pierwsze miejsce

Przedstawicielstwo na Polske:

GLOGOWSKI i Sp.

WARSZAWA, ul. Miodowa 2. Telefon 189-45

WSKAZOWKI DLA EKSPORTEROW.

Poniewaz bywajg czeste wypadki, w ktorych
polskie firmy darzg zbytniem zaufaniem firmy
amerykanskie, w rezultacie czego wynikajg straty
dla kontrahenta polskiego, Ministerstwo Przemystu
i Handlu zaleca, aby przed zawarciem kontraktu
lub tranzakcji z firmami amerykanskiemi zwracac
sie 0 informacje i wskazowki do powotanych do
tego placowek konsularnych R. P. w Stanach
Zjednoczonych oraz do Amerykarisko-Polskiej 1zby
Handlowej w Nowym Yorku.

Adresy konsulatow polskich sg nastepujace
(korespondencja w jezyku polskim):

Consulate of Poland — New York, 593 Tliird
Avenue, N. Y.

Consulate of Poland - Chicago, Ill. America
Fore, 844 Rush Street.

Consulate of Poland—Buffalo, N. Y. Fiinore-
Avenue 617.

Consulate of Poland
Galfield Ave.

Consulate of Poland — Pittsburg, Pa, 249, N.
Craig Street.

Detroit, Mich., 80. E.

Izby Handlowej: ,,American - Polish Chamber
of Commerce and Industry in U. S.” New York
593, Tliird Avenue.

iiiiii Fimuiiiiiiiiiiniiiiiii imiiiiiUnliiiti minumilimulilinimiiiiiiiiiiiiiiii U nimtiiiiifigimiiiimiiiiiommmmu
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JASNOSC KORESPONDENCJI HANDLOWEJ.

(Dokoriczenie).

2) Przy szukaniu jakiego$ szczeg6tu w daw-
niejszej korespondencji — utrudnia jej zwieztos¢
znalezienie. Zarzut ten jest pozorny, gdyz stre-
szczenie listu w adnotacji ,w sprawie” daje wiasnie

fatwy przeglad.

3) Nie kazdy temat mozna zwiezle wyrazic.
Chodzi o sprawy zwykle. Wypadki wyjatkowe
wymagajg naturalnie  obszerniejszej korespon-
dencji.

4) Nadmierna zwieztos¢ moze urazi¢ kore-
spondenta. Jesli zwiezto$¢ stylu stanie sie pow-
szechng i wyjasniong przez odpowiednig ulotke
dotgczong do listu—nikt nie bedzie w niej widziat
nic obrazliwego.

5) Powszechnie przyzwyczajono sie do obec-
nego systemu korespondencji. Sita przyzwyczajenia
jest wielka, jednak nie trzeba jej przeceniaé. Sto
lat temu wszyscy byli przyzwyczajeni do podrozy
konmi lub pieszo, a dzi$ odbywa sie zawrotny wy-
scig komunikacyjny miedzy koleja, samochodem
i samolotem.

Zyjemy w czasach ogromnej i nieustannej
intensyfikacji pracy. Wszelkie marnotrawstwo
czasu i pieniedzy jest nietylko szkodag osobistg,
ale przewinieniem wobec gospodarstwa narodo-
wego. Od przeorganizowania naszego zycia gospo-
darczego na nowych zasadach zalezy nasz byt naro-
dowy i potega. Anglosaska dewiza: ,,Time is money”
ktora uczynita z rasy tej wiadcéw Swiata zatacza
coraz szersze kregi. Trzeba nam wyeliminowaé
w procesie produkcyjnym czynniki zbedne. Trzeba
wzmoc wydajno$¢é pracy a tern samem powiekszy¢
0g0lng sume majatku narodowego.

LU i L JULU NG minm

GAZETA KIELECKA

ZALE. w 1870 R.

JEST CZY TANA PRIZEZ
WSZYSTKIE .SFERY i PARTJE

Jedyny organ w wojewodztwie

Kieleckiem dla skutecznych
! REKLAM i OGELOSZEN

Redakcja i Administracja

KIELCE

22

MAS2YNY

UNDERWOOD

Gen- Przedstaw-

G-GERLfICH

WARSZAWA .
OSSOLINSKICH <4
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SPRZEDAZ. NA RATY W AMERYCE.

Ekonomisci amerykariscy zaniepokojeni ogrom-
nemi rozmiarami, jakie przybrata ostatniemi czasy
w Stanach Zjednoczonych sprzedaz na raty wszyst-
kiego, poczawszy od domkdw mieszkalnych i sa-
mochoddw, a skonczywszy na ubraniu i naczyniach
kuchennych.

Tymczasem C. A. Bratter w wydanej $wiezo
pracy ,Amerikanische Industriemagnaten” przyta-
cza glosy, stajgce w obronie tego systemu.

Opinja publiczna Ameryki powiada, naprzy-
kfad, putkownik Willey — jest przewaznie zdania,
ze sprzedaz na raty, to ,sound business” (zdrowy
interes) i ze szybki, oraz szeroki, rozwoj jej przy-
czynit sie do obecnego, wielkiego dobrobytu
Ameryki.

Ze zwykla u Amerykan przedsiebiorczoscia,
jednocze$nie z rozwojem sprzedazy na raty po-
wstaty w Stanach Zjednoczonych specjalne towa-
rzystwa ubezpieczen, w ktérych fabrykanci i kup-
cy moga sie ubezpieczaé przeciwko ryzyku, wy-

ptywajagcemu z tego systemu sprzedazy, jak row-
niez towarzystwa reasekurujace te ubezpieczenia.

Wreszcie stronnicy sprzedazy na raty twier-
dza, ze system ten poteguje wole, dodaje ochoty
do pracy, czlowiek bowiem, zwigzany ratami,
ktére ma ptaci¢, pracuje pilniej i usilniej, gdyz
wie, ze w razie nieptacenia rat straci rzecz nabyta,
jak réwniez to, co na nig juz wpfacit.

Oto argumenty stronnikow sprzedazy na raty.
Trudno przyzna¢ im stusznos¢ ze spotecznego punktu
widzenia, lekkomys$lne bowiem, a czesto i wymu-
szone przez zrecznych ajentéw, nabywanie wszyst-
kiego na raty, czyni z cztowieka niewolnika, kto-
rego zobowigzania przewyzszajg czesto normalne
jego moznosci ptatnicze.

Pomimo to opinja publiczna w Ameryce
sprzyja temu systemowi, ktéry niewatpliwie stal
sie tam powaznym czynnikiem zbytu na rynku
wewnetrznym  wyrobow  przemystu  amerykan-
skiego.
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