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Kasy bezprocentowe

Nieocenione dla drobnych przedsiebiorstw, rze-
miesInikow, kupcow, rolnikéw chrzescijanskie Kasy
bezprocentowe w ciggu 2 lat doszty w Polsce
z liczby 6 do 403. Jest to rozwdj imponujacy, cho¢
jeszcze niedostateczny w stosunku do potrzeb roz-
wijajacego sie ruchu gospodarczego.

Wojewodztwo warszawskie tgcznie z Warsza-
wg ma kas tych 73 (w tym Warszawa 23), t6dzkie
47, lubelskie 29, kieleckie 29, biatostockie 21, wi-
lenskie 31, nowogrodzkie 11, poleskie 6, wotynskie
8, poznanskie 14, pomorskie 27, Slaskie 5, krakow-
skie 26, Iwowskie 47, tarnopolskie 14, stanistawow-
skie 14.

Warszawa ma 23 kasy bezprocentowe chrze-
Scijanskie zarejestrowane, z tego 4 byty w r. 1936,
przybyto 14 w 1937 r. i 5 w roku biezagcym. Obro-
ty w tych kasach wahajg sie od 200 do 36.000 zt.
Sktadka czlonka popierajagcego wynosi 50 gr. mies.

Kasy prowincjonalne maja zupetnie podobng
rozpieto$¢ sum, jakimi rozporzadzaja.

Mimo wskazanego wyzej przyrostu ilosciowego
kas, nie dociggnieto jeszcze do rownej liczby
z zydowskimi kasami bezprocentowymi, ktérych
byto juz w 1935 r. 772, a obecnie jest 851, czyli
z gorg dwa razy tyle, co chrzescijanskich. Kasy te
rozporzadzajg przytym milionowymi obrotami, zdo-
tawszy zebra¢ od r. 1920 olbrzymie zasitki z fun-
duszoéw miedzynarodowego zydostwa i gmin zydow-
skich w Polsce. Wysoko$¢ tych sum obrazuje cy-
fra 14.487.646 zt pozyczek, udzielonych w r. 1934/35,
to znaczy przy istnieniu 722 kas. Obecne cyfry te
jeszcze wzrosty.

Dziatalno$¢ kas bezprocentowych nie idzie
w kierunku udzielania zapomég ,nha przezycie” lecz
zmierza do utatwienia zalozenia wlasnego warszta-
tu pracy — placowki kupieckiej, czy rzemieS$iniczej,
badZz do podtrzymania placowek upadajacych lub
zagrozonych. Polskie kasy, mimo kroétkiego czasu
swego istnienia niejedng juz placéwke uratowaty, nie-
jednego bezrobotnego uczynity wiascicielem wiasnego,
drobnego warsztatu, stawiajgc go tym samym w rze-
dzie pelnowartosciowych, pozytecznych obywateli.

Oczywiscie jezeli chodzi o S$rednie i wieksze
przedsiebiorstwa, to decydujgce znaczenie miat zaw-
sze i mie¢ bedzie nadal kredyt oprocentowany za-
rowno ditugo, jak i krotko terminowy. Kasy bezpro-
centowe majg za zadanie uzupelnienie organizacji
kredytu na jego najnizszym poziomie, wsrod tych,
ktérzy nie stanowig jeszcze materiatu dla bankéw
i innych instytucji, udzielajacych kredytu na procent.

Co stanowi podstawe dziatalnosci kas bezpro-
centowych? Zrédtem ich funduszow jest przede
wszystkim ofiarnos¢ publiczna i subwencje pan-
stwowe, samorzadowe, wiekszych bankéw i t. p.

Ponadto fundusze te zasilajg sktadki cztonkow
— uczestniczacych bezposrednio w dziatalnosci sa-
mopomocowej kasy bezprocentowej.

Doswiadczenia, jakie nasuwa dotychczasowy
rozwoj i dziatalno$¢ kas w Polsce, sg w catej petni
pozytywne. W Swietle wynikéw pracy nalezy wyra-
zi¢ zyczenia aby sie¢ tych placowek jaknajgesciej
zorganizowana powstata we wszystkich polskich
srodowiskach mniejszosciowych i skupieniach emi-
gracyjnych.

Ogdlng ceche struktury gospodarczej polskich
skupienn emigracyjnych i mniejszosciowych jest zna-
czna przewaga bardzo drobnych warsztatow rzemie-
Slniczych i kupieckich, w stosunku do przedsie-
biorstw wiekszych, ktorych jest niewiele.

Te drobne warsztaty muszg walczy¢ z trudno-
sciami niemniejszymi, a by¢ moze i wiekszymi niz
podobne placowki w Polsce. One to najwiecej po-
trzebujg pomocy, i od tej pomocy czesto zalezeé
moze upadek lub utrzymanie przy zyciu i rozwgj
matego warsztatu pracy,

Kasy bezprocentowe, zasilane ofiarami zamo-
zniejszych, silniejszych gospodarczo jednostek pol-
skich, ktére kazdy teren posiada, — oparte na pra-
cy spotecznej spetniaja w naszych srodowiskach
emigracyjnych i mniejszosciowych doniosta role u-
mocnienia najstabszych gospodarczo elementéw,
a tym samym utwierdzajg polski stan posiadania
przeciwstawiajgc sie skutecznie tendencjom i mo-
zliwoéciom wynarodowienia,



Obrot to

Mowi sie, ze ,czas to pienigdz”. Dla kazdego
kupca istnieje pokrewne przystowie ,obrét to pie-
nigdz”.

Jezeli przypomnimy, ze dewiza kupiecka jest
~duzy obrot, maty zysk”, jesli zastanowimy sie, ze
dla obrotu stosuje sie czesto znizke cen, ze obrot
jest dzis podstawg wymiaru najwazniejszego z po-
datkéw, a mianowicie podatku obrotowego, ze
wszystkie obliczenia kupieckiej statystyki sprowa?
dzajg sie do obrotu lub wychodzg z obrotu, uzmy-
stowimy sobie, iz obrét musi by¢ dla kazdego kup-
ca celem dziatalnosci. Robi¢ obrot, usprawniaé
obrot, kontrolowa¢ obrot, to stowa, ktére kazdy
kupiec musi mie¢ stale wypisane przed oczyma,
o ktérych musi stale pamietaé, o ktérych musi
dba¢ bez ustanku.

Obrét jest wynikiem dziatalnosci kupieckiej
aktywnosci, zdolnosci kupieckiego wysitku.

Jasno stad wynika,
zna¢ swoj obrot.

Musi go zna¢, aby go skontrolowaé, powiek-
sza¢ i usprawniac, aby ptaci¢ sprawiedliwy podatek
obrotowy, aby zna¢ wysoko$¢ swoich kosztéw han-
dlowych, aby widzie¢, jakg nalezy prowadzi¢ poli-
tyke cen, aby orientowa¢ sie w jakiej w stosunku
do innych konkurentéw znajduje sie sytuacji, aby
zna¢ wreszcie niezmiernie wazng rzecz, to znaczy
szybkos$¢ obrotu swego sklepu.

Hu jest jeszcze dzi$ kupcéw, ktorzy wysokosci
swego obrotu nie znajg? Lepiej zdaje sie bedzie,
jesli na to pytanie nie bedziemy odpowiadali.
Mniej bedzie wstydu. A jezelibysmy sie spytali, ilu
jest kupcow, ktdrzy znaja szybkos$¢ swego obrotu,
to na pewno mielibysmy nielada klopot ze znale-
zieniem tych unikatow.

A przeciez znajomos$¢ szybkosci swego obrotu
1 powiekszenie szybkosci obrotu stanowi¢ winno
dla kazdego kupca jedno z najwazniejszych zagad-
nien jego codziennej pracy.

Dlaczego?

Najlepiej wyjasnimy to na cyfrowym przykia-
dzie. Przypusémy, iz istnieje kupiec pewnej branzy,
ktoérego koszty handlowe wynoszg 15% obrotu. Ku-
piec ten oblicza wartos¢ swego zapasu na skladzie
na 10.000, — ziotych liczac po cenie zakupu, a na
12.500,— ziotych liczac po cenie sprzedaznej.

Jezeli dajmy na to w pierwszym roku kupiec
ten obrdcit sktadem 10 razy, sprzedat towaru war-
tosci zakupu 100.000— zh, za cene sprzedazng
125.000— zarobit brutto 25.000— zt. Jezeli koszty
W jego przedsiebiorstwie wynoszg 16% obrotu, to
znaczy 20.000,— ziotych (16% od 125.000—20.000)
za caty rok zarobit w tym czasie nette 5.000,— zi
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ze kazdy kupiec musi

pieniadz

Przypusémy teraz, ze ten sam kupiec dzieki
jakiemu$ dobremu posunieciu, np. dobremu i nic
nie kosztujgcemu pomystowi reklamowemu zdotat
w drugim roku obréci¢ swoim skitadem nie 10 lecz
11 razy, przy czym nie zwiekszyl sobie kosztow
handlowych, gdyz i lokal i personel i Swiatto i t.p.
pozostaty bez zmiany.

Wowczas jego obrét wyniesie 137.500 zt. mniej
cena zakupu 110.000,— zt. 27.500, — zysk brutto.

Poniewaz koszty handlowe pozostaty bez zmia-
ny, tzn. 20.000,—, zysk netto osiagniety w tym
okresie wyniesie 7.500— zt, to znaczy pottora ra-
za wiecej niz w pierwszym wypadku.

Zwiekszenie szybkosci obrotu tylko jeden raz
zmniejszyto o 50°/0 zysk kupca.

Przypusémy teraz, ze w trzecim roku, dzieki
niesprzyjajagcym warunkom, kupiec zdotat obrocic¢
sktadem tylko 9 razy, przy czym jego koszty han-
dlowe nie zmniejszyty sie.

Woweczas osiggnie on obrot zh 112500—
(125 razy 9), mniej cena zakupu 90.000, —  zysk
brutto 22.500.

Poniewaz za$ jego koszty handlowe pozostaty
w poréwnaniu z pierwszym rokiem bez zmiany
i wynosza 20.000, — rocznie, w rezultacie kupiec
w trzecim roku zarobi na czysto zaledwie 2.500
ztotych. .

Zmniejszenie szybkosci obrotu tylko o jeden
raz pozbawito kupca potowy zarobku.

Powyzsze rozwazanie, jak tatwo sie zoriento-
wa¢, nie odbiega od praktyki, jezeli chodzi o zato-
Zenie, iz koszty handlowe zostajg z roku na rok
bez zmiany. Oczywiscie, ze w praktyce zwiekszenie
obrotu pocigga zwiekszenie kosztéw takich, jak te-
lefony, porto, podatki, ale sg to pozycje raczej dro-
bne. Pozycje najwazniejsze, jak komorne, pensje
personelu, opati sSwiatlo, Swiadczenia pozostajg bez
zmiany, gdyz sg to koszty state. Tak samo sytuacja
bedzie wygladata przy zmniejszeniu sie obrotu.
Zmniejszy sie woweczas kilka drobnych pozycyj ela-
stycznych, ale gros kosztow pozostanie bez zmiany,
gdyz jednokrotne zmniejszenie lub powiekszenie o-
brotu w przedsiebiorstwie takim, ktére obraca rocz-
nie okoto 10-ciu razy nie moze spowodowaé¢ w za-
sadzie koniecznosci powiekszenia lokalu, zwieksze-
nia personelu i t. p.

Widzimy wiec jakie kolosalne znaczenie ma
szybkos¢ obrotu dla zyskownosci przedsiebiorstwa.

Kazdy kupiec moze tatwo dla swego przedsie-
biorstwa obliczy¢ szybkos¢ obrotu. Wystarczy, jezeli
liczbe obrotu rocznego podzieli przez $redni rema-
nent skladu, obliczony po cenie sprzedaznej.
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Sprzedaz

Z ksigzki Ant. Tatonia i Kaz. Jablowskie-
go pt. ,.Sprzedaz ¥klepowa  podajemy fragment,
omawiajacy technike obstugi.

Przy obstugiwaniu klientéw miodych powinien
sprzedawca zwraca¢ uwage nie tylko na uprzej-
mos¢, ale rOowniez na szybkie tempo, na sprawnosé
w pokazywaniu towaréw. Miodsi klienci sa niekie-
dy bardzo niecierpliwi, ale majg zaufanie do facho-
wej porady sprzedawcy i dajg sie tatwo przekonad,
jesli argumenty sa rzeczowe i dobrze przedstawione.

Klienci mtodzi przychodza bardzo czesto w to-
warzystwie rodzicow lub kolegéw. Osoby, towarzy-
szgce klientowi, wypowiadajg zwykle swoje opinie,
doradzajg i krytykuja towar, dobry sprzedawca nie
powinien wiec pozostawi¢ tych opinii bez odpowie-
dzi i wyjasnien. Przy umiejetnej obstudze mozna
sprzeda¢ nie tylko wiasciwemu klientowi, ale na-
wet osobie, ktdra mu towarzyszy i ktéra nie miata
zamiaru wybrania czego$ dla siebie.

Dzieci kupujg w sklepach juz to same, juz to
w towarzystwie rodzicow i rodzenstwa. W pierw-
szym wypadku przychodza z polecenia rodzicéw
i majg ustalone zyczenia. Miodocianego klienta na-
lezy obstuzy¢ bardzo starannie, dobrze zapakowac
towar i pokazac, jak ma trzyma¢ paczke. Poza tym
nalezy dobrze sprawdzi¢, czy dziecko nalezycie
schowato sobie reszte i da¢ mu obliczenie, zapisa-
ne na karteczce. Kupiec, ktéry umiejetnie obstuzy
dziecko, da mu towar swiezy i wybrany—taki, jaki
datby osobie dorostej i dopilnuje, aby dziecko byito
szybko wyprawione z powrotem do domu, zaskar-
bi sobie zyczliwo$s¢ matki, ktéra bedzie coraz cze-
sciej wyreczata sie mitodocianym postaricem, wska-
zujgc mu stale to samo zrodio zakupOw.

Jezeli dzieci towarzyszg rodzicom przy zakupie
zabawek Ilub ubran dzieciecych, ksigzek i przybo-
row szkolnych, sprzedawca powinien przywigzywac
wage do zdania tych miodych osob, zyczliwie po-
kazywa¢ im towary, mimo, ze o wyborze i kupnie
decydujg osoby starsze. Sympatyczny usmiech pod
adresem dziecka zjedna 'sprzedawcy przychylnosé
rodzicow, utatwiajac i przyspieszajac przebieg sprze-
dazy.

Do sklepu przychodza klienci o réznorodnym
wyksztatceniu: niejednokrotnie od analfabetéw do
do profesoréw iniwersytetu. Brak wyksztatcenia
u klienta wywotuje nieraz trudnosci w objasnianiu
mu zalet towaru, np. wiasciwosci radioodbiornika,
znaczenia witamin w $rodkach spozywczych, zasto-
sowania niektdrych preparatéw leczniczych itp. Wo-
bec postepu wiedzy i wprowadzania do obrotu co-
raz to wiekszej liczby jej praktycznych wytwordw,

sklepowa

kupcowi przypada doniosta rola propagatora tych
wytworéw i instruktora ich stosowania. Handel jest
istotnie pionierem postepu, a kupiec powinien by¢
coraz bardziej wyksztatcony i coraz lepiej przygo-
towany do podawania wiadomosci o0 nowych to-
warach w sposdb Scisty. Wiadomosci te powinien ku-
piec podawac¢ klientom niewyksztatlconym w for-
mie popularnej, tatwo zrozumiatej, przyczyniajgc sie
przez to do uswiadamiania o nowych wynalazkach
udoskonaleniach. Kupiec, jezeli sam jest nalezycie
wyksztatcony, inteligentny i kulturalny, moze od-
dziatywa¢ na podnoszenie sie kultury szerokich
sfer, z jakimi styka sie w sklepie — szczego6lnie
w os$rodkach mniejszych. Rozmowy z klientami,
zwilaszcza staltymi, bardzo czesto nie dotyczg same-
go towaru, ale réznych spraw biezacych. W czasie
tych rozméw — kupiec jesli jest oczytany — mo-
ze wyjasnia¢ klientom interesujgce ich zagadnienia,
zdobywajac sobie stopniowo uznanie i szacunek,
a zarazem rozwijajgc sobie krag klientow.

Brak wychowania u klienta bywa nieraz po-
wodem przykrosci dla kupca, gdyz tego rodzaju
klient zachowuje sie czasem niewtasciwie arogan-
cko i ordynarnie. Kupiec powinien zawsze zacho-
wacé spokoj i takt, dajac tym przyktad i wzér wia-
Sciwego zachowania sie. Oczywiscie, jesli klient
obraza go, ma prawo wyprosi¢ go ze sklepu, uni-
kajac jednak podnoszenia gtosu i nie dajgc sie ni-
gdy wyprowadzi¢ z rownowagi. Kupiec powinien
dba¢ o swoja godnos¢ tak samo, jak kazdy szanu-
jacy sie cztowiek.

W stosunkach z klientami wyksztatconymi za-
chodzg nieraz inne trudnosci. Ze wzgledu na to,
ze kupiec nie zawsze jest nalezycie wyksztatcony,
powinien przy obstugiwaniu klientow wyksztatco-
nych unika¢ poruszania tematéw i spraw, jakich
dobrze nie zna, aby nie przedstawi¢ sie w nieko-
rzystnym Swietle. Raczej powinien sie ograniczaé
do rozméw o towarze i jego wiasciwosciach, zacho-
wujac duzy umiar w stowach i zachowaniu sie.

Z tych uwag wynika, ze samemu kupcowi
niezbedny jest jak najwyzszy poziom przygotowa-
nia i wyksztatcenia. Powinien tez kupiec wytrwatg
praca nad sobg stale dazy¢ do podnoszenia swego
poziomu kultury zawodowej i ogolnej.

Okolicznos¢, czy odbiorcg towardw w sklepie
jest ojciec rodziny, matka, syn lub coérka dorosli
lub matoletni, pani domu czy pomocnica domowa
jest wazna zaréwno dla obstugi, jak i dla stosun-
ku prawnego (odpowiedzialnos¢ za towary, pobra-

ne na kredyt).
Jezeli chodzi o obstuge, jest rzeczg oczywistg,

iz najwiekszej uwagi kupca wymaga pani i pan
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domu. Ci ostatni wyreczajg sie czesto w zakupach
artykutéw codziennej potrzeby pomocnicg .domowsa,
ktorej opinia o sklepie jest nieraz bardzo wptywo-
wa i sprawia, ze pani domu zmienia dostawce. Je-
$li pomocnica domowa nie jest zadowolona, potra-
fi nakioni¢ paniag domu do wyboru innego zro-
dta zakupow i dlatego rozsadny kupiec musi sie
stara¢ o zadowolenie pomocnicy domowej ze spo-
sobu obstugi.

Wedtug czestotliwosci zakupow rozrézniamy:
klientow statych i klientéw doraznych. Dla kazde-
go kupca wazne jest, aby miat jak najwiecej sta-
tych klientéw, gdyz woOwczas moze z gory wie-
dzie¢, jaki bedzie jego przypuszczalny obrét, ile
powinien kupowac, jakie towary sg najwiecej za-
dane, a nadto moze w sposob szybki i stosunkowo
tatwy przeprowadza¢ samg sprzedaz. Z tych wzgle-
dow kupiec musi stara¢ sie w sposob szybki i sto-
sunkowo tatwy przeprowadza¢é samg sprzedaz.
Z tych wzgledéw kupiec musi stara¢ sie, aby swa
obstugg zjednywac klientéw doraznych i stopniowo
przeksztatca¢ ich na statych. Nie zawsze jest to

mozliwe: sg klienci daleko zamieszkali, ktérym nia
chce lub nie optaca sie odbywac dalekiej drogi do
danego kupca, bywaja réwniez towary, ktére sie
rzadko kupuje (np.. zegar).

Kupiec powinien prowadzi¢ imienny wykaz
statych klientéw aby tatwiej i doktadniej obser-
wowac¢ ksztattowanie sie ich zakupow. W razie
spadku tych zakupéw lub zbyt diugich przerw, po-
winien kupiec przy pomocy listu, osobistych od-
wiedzin lub za posrednictwem akwizytora zbadac
przyczyne tego i wyjasni¢ ewentualne nieporozu-
mienia, ztozy¢ nowa oferte, zaproponowaé specjal-
ne udogodnienia — wszystko w celu odzyskania
odbiorcy. Jezeli sklep zaczyna traci¢ statych klien-
tow, a nowych nie nabywa, jest to groznym znakiem,
ze sklep nie dorasta do potrzeb odbiorcow, ze je-
go urzadzenie, wybdr towaréw, obstuga i kalkula-
cja nie stojg na wysokosci zadania i ze konkuren-
cja jest zapobiegliwsza. Tego znaku ostrzegawcze-
go nie wolno bagatelizowa¢, lecz niezwitocznie prze-
prowadza¢ odpowiednie badania, a nastepnie roz-
poczag¢ walke o odzyskanie klientow.

STANY ZJEDNOCZONE

Rok 1939-ty rokiem
Polskiego Kupieciwa i Towaru
Polskiego w Ameryce
Turystyczny zjazd Rady Miedzyorga-
nizacyjnej, przeksztatconej na Rade Po-
lonii Amerykanskiej, wsrdd szeregu przy-
jetych rezolucji uchwalit réwniez prze-
prowadzi¢ w roku przysztym szeroka
akcje propagandy zagadnien gospodar-
czych, celem wzmocnienia podstaw go-
spodarczych Polonii Amerykanskiej i
rozwoju polskich placdwek gospodar-
czych. Catoroczna ta akcja nosi¢ bedzie
nazwe ,,Roku Polskiego Kupiectwa i To-

waru Polskiego w Ameryce".

Przyktad godny nasladownictwa

Okreg XIII najwiekszej organizacji pol-
skiej w Stanach Zjednoczonych powo-
tat do zycia Komitet Przemystu i Hand-
lu, ktérego zadaniem bedzie praca dla
rozwoju polskich placéwek gospodar-
czych. Komitet ten ustalit nastepujace
cele i ramy swej dziatalnosci.

,CEL: Celem naszej pracy jest rozwoj
ludu polskiego w Okregu XIII ZNP., pod
wzgledem ekonomicznym.

Sposoby przy pomocy ktérych moze-
my dojs¢ do celu:

1. Przez zachecanie obywateli polskie-
go pochodzenia do popierania swoich
kupcow, przemystowcéw, profesjonali-

Wydawca: Swiatowy Zwiazek Polakéw z Zagranicy: Inz. J. Grabowski
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stow, posrednikéw, fachowcéw i zawo-
dowcow;

2. Przez zachecanie kupcow, przemy-
stowcdw, profesjonalistow i fachowcow
do gtebszego ksztatcenia sie w sw.ojej
gatezi pracy tak, aby mogli stuzy¢ swo-
im klientom korzystniej, przez co moga
powiekszy¢ swe interesy i da¢ wiecej
zajecia naszym ludziom;

3. Przez zachecanie polskich kupcow,
przemystowcow, profesjonalistow i za-
wodowcow do popierania polskiej prasy
przez wiecej intensywng niz dotychczas
reklameg;

4. Przez zachecenie polskich kupcow,
przemystowcow i profesjonalistow do
organizowania sie w wieksze zrzeszenia,
ktére faktycznie bedg mogly wywieraé
wplyw na otoczenie, a nie jak dotych-
czas, w mate kluby samodziatajace i
matoznaczace;

5. Przez zachecanie miodziezy do
ksztatcenia sie w zawodzie kupieckim,
gdzie sg lepsze szanse zrobienia kariery
zyciowej, niz w stuzbie fabrycznej.

Zakres naszej pracy:

1. Staranie sig, aby w kazdej Gminie
ZNP. w Okregu XIII ZNP. istniat Komi-
tet Przemystu i Handlu, ktérego zada-
niem bedzie glosi¢ idee popierania pol-
skiego interesu;

2. Odby¢ przynajmniej dwa razy do
roku posiedzenie reprezentantow Gmin

w celu wigkszego zainteresowania ogétu
pracg na polu ekonomicznym:

3. Stale przypominanie, aby grupy na
swoich posiedzeniach dawaty informacje
0 swoich cztonkach, ktérzy prowadza
interesy i zachecaty ich do popierania
wszystkich polskich interesow;

4. Staranie sie, azeby Komisja Prze-
mystu i Handlu w ZNP., utworzong na
mocy uchwaly Sejmu w Baltimore, Md.,
zaczeta dziata¢ na tym waznym polu®,

Akcja, jaka sobie nakre$la Komitet
Przemystu i Handlu Okregu XIll-go Z
N. P., — akcja, ktéra, mamy nadzieje,
rozszerzy sie i przyjmie w catym Zwigz-
ku — jest godng uwagi i gtebokiego
zalatwienia sie nad nig. Wytuszczone
w tym programie cele rozwoju ekono-
micznego Ludu polskiego w Ameryce,
popieranie swoich przemystow i han-
dléw, zachecanie polskiego kupiectwa do
glebszego ksztatcenia sie fachowego,
systematycznego ogtaszania sig, orgni-
zowania sie w polskie zrzeszenie zawo-
dowe i organizowanie poszczeg6lnych
branzy handlu w swoje specjalne organi-
zacje, wiasne hurtownie, zachecanie mio-
dziezy do ksztatcenia sig w zawodzie
kupieckim — wszystko to sg cele bar-
dzo pozadane, bardzo potrzebne i konie-
czne do prawidlow-ego rozwoju gospo-
darczego i do wro$niecia w potege i zna-
czenie oraz wptywy odpowiednie w tym
kraju.
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