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Droga dnia jutrzejszego

Jezeli dzisiejsza droge produkcji wyobrazamy sobie, jako
linie kolejows, to jak mamy sobie wyobrazi¢ przyszta droge pro-
dukgcji?

Moze bedzie to co$ w rodzaju wielkiego szlaku powietrzne-
go? Tak diugo, jak bedg pracowaty ciata i mézgi ludzkie, bedg
powstawaly nowe wynalazki i maszyny, dzieki ktdrym odle-
gtos¢ pomiedzy potrzebami ludzi a dobrami mozna bedzie prze-
bywac coraz to szybciej.

Przede wszystkim trzeba dobrze wiedzie¢, jakie sie ma po-
trzeby. A w im tatwiejszy i prostszy sposéb zaspokajamy te na-
sze potrzeby, tym lepiej gospodarujemy naszym ograniczonym
czasem, ograniczong sitg roboczg i ograniczong iloscig dobr.

Cokolwiek robimy, musimy pamieta¢ o zasadach gospodaro-
wania. Czy to w wydatkach, czy w pracy, czy w zabawie, czy
w 0szczedzaniu — zawsze musimy gospodarowac.

Zycie nie daje nam wszystkiego, na co mamy ochote. Musi-
my wybiera¢ pomiedzy dobrami, ktére chcemy mie¢, pomiedzy
czynnosciami, ktore chcemy wykona¢. Mozemy wybiera¢ madrze
lub gtupio. Rzeczg kazdego jest dba¢, by jego wybo6r byt madry.
Ale gdy juz wybor zostanie dokonany, musimy dazy¢ do tego,
by osiggna¢ zamierzony cel z jak najwiekszg oszczednoscig $rod-
kow.

Musimy gospodarowa¢ rozporzadzalnymi srodkami — cza-
sem, praca czy pieniedzmi — tak by unikng¢ marnotrawstwa.
Nie zawsze wie sie na pewno, ktéra droga jest najwlasciwsza,
ale naszym obowigzkiem jest szuka¢ tej wiasciwej drogi.

Gospodarujgc powinnismy tez pamieta¢ o tych rzeczach,
ktorych sie wyrzekamy. tatwiej nam woéwczas bedzie, majac
oczy otwarte, wybrac¢ to, czego naprawde pragniemy.

Dobre gospodarowanie pracg, czasem i dobrami w naszym
zaludnionym S$wiecie polega na tym, ze czes¢ ich zostaje odto-
zona na zaspokojenie przysztych potrzeb na réwni z terazniej-
szymi. Musimy dbaé¢ o to, by oszczedzajac badz zbyt duzo badz
zbyt mato nie marnowac czasu, pracy i débr, ktérych zaséb
jest ograniczony. Chodzi o zachowanie réwnowagi pomiedzy
uzywaniem zycia w terazniejszosci i przysztosci.

Mozemy sie spodziewac, ze w przysztosci potrzeby bedg za-
spokajane coraz szybciej i coraz pelniej, dzieki duchowi wyna-
lazczosci, ktory ozywia ludzi.

Alan Dane (Latwa Ekonomika)
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Planowanie
Rok tak jak i

dla ruchu spotdzielczego pomysiny. Po-
suneliSmy sie o znaczny krok naprzod.
Wzrosta ilos¢ spétdzielni grupujacych
sie w naszym Zwigzku, zwiekszyty sie
obroty zarowno w spétdzielniach, jak
i w Zwigzku. Dochodowos¢ spotdzielni
poprawita sie. Stabiej natomiast przed-
stawiajg sie dwie sprawy: przyrost
cztonkéw i zwalczanie plagi kredyto-
wej.

Gdy sie nad tymi stabymi punktami
na polu zwycieskiej walki o zdobywa-
nie Swiata dla idei spotdzielczej zasta-
nowimy, to musimy dojs¢ do przekona-
nia, ze czes¢ winy za ten stan rzeczy
i na nas spada. Brak nam byto prze-
Swiadczenia, ze bez cigglego wysitku,
zmierzajacego do zjednywania dla spot-
dzielczosci szerokich mas spotecznych,
i bez uwzglednienia w dziatalnosci spot-
dzielni wyprébowanych przez zycie za-
sad spotdzielczych zamierzonego celu
nie osiggniemy.

Poczatek roku jest odpowiednim mo-
mentem, by postepowanie nasze nasta-
wi¢ na cel wilasciwy.

Na progu nowego roku rzucamy dwa
hasta:

1) wszyscy kupujacy w sklepach spo6t-
dzielczych powinni sta¢ sie cztonkami
spotdzielni, //

2) zawarowana w naszych statutach
zasada sprzedazy wylacznie za gotow-

Warszawa, styczen 1939 r.

Nr 1

Biblioteka Jagielloriska

1003122340
ke powinna by¢ przez nas Scisle prze-
strzegana.

Rzuca¢ hasta, powiecie, tatwo — trud-
niej je realizowa¢. Do tego potrzebny
jest plan dziatania.

Plan ten musi uwzgledniaé warunki
miejscowe i nie odchyla¢ sie od mozli-
wosci zyciowych danego Srodowiska.

Plan jednania cztonkéw powinien by¢
przeprowadzony w pewnym okreslo-
nym czasie przez wydziat spoteczno-
wychowawczy przy wspoétudziale komi-
tetéw sklepowych i pomocy pracowni-
kow spoétdzielni. O szczegétach mowié
tutaj nie bedziemy — sg po temu odpo-
wiednie regulaminy i instrukcje. Trze-
ba tylko pamieta¢, by byta przeprowa-
dzona zasada odpowiedzialnosci za wy-
konanie przez poszczegllne jednostki
powierzonych im czynnosci, z ktorych
powinny zdawa¢ na wspdlnych zebra-
niach sprawozdanie.

Jako pokrewna temu zadaniu narzuca
sie tu rowniez sprawa akcji uzupehia-
nia niepetnych udziatow.

Przystepujac do wykonania jakiej$
trudnej czynnosci musimy napia¢ wole
i by¢ przygotowanymi do pokonywania
trudnosci, inaczej utkniemy zaraz na
pierwszej nieprzewidzianej przeszko-
dzie.

Drugie hasto brzmie¢ powinno krot-
ko: ,Precz z kredytami*“. Staje sie ono



u nas, niestety, jaka$ odwieczng piesnig,
mijajaca bez echa.

I tu rowniez chcac akcje ze skutkiem
przeprowadzi¢ musimy mieé¢ wypraco-
wany plan postepowania. Plan konse-
kwentny i przemyslany. Inaczej nic sie
nie osiggnie. Jak przy leczeniu narko-
nanéw  uzywac nieraz trzeba srodkow
brutalnych, tak i tu, w walce z natogiem
kredytowania trzeba dziata¢ nieraz z
wielka stanowczoscig, a nawet bez-
wzglednoscia.

Gdy jednakze leczeni (kredytowicze)
spostrzega, ze to nie jest jakas osobista
wzgledem nich szykana, lecz system po-
wszechnie i do wszystkich stosowany,
przestajg sie uraza¢ i mie¢ do kogo$
osobiscie pretensje.

Stosunki w réznych srodowiskach tak
dalece rOznig sie nieraz od siebie, ze
jednej jakiej$s recepty czy planu reali-
zowania wymienionych powyzej haset

UmiecC porownywac

Powszechnie wiadomo, ze polska spot-
dzielczo$¢ spozywcéw wiedzie swoj ro-
dowdd z Anglii. Naturalnie, ze nie tylko
polska — w Anglii tkacze roczdelscy po-
tozyli podwaliny ideowe catego ruchu,
tu on zostat dobrze zapoczgtkowany,
a nastepnie wspaniale rozbudowany, tu
zostaty wypracowane wzory, po ktore
siegajg narody, przystepujace pdézniej do
spotdzielczego startu. Na Anglii wzoro-
wala sie spotdzielczos¢ skandynawska,
francuska — w ogo6le — wszystkich na-
rodow zachodniej Europy.

To tez nic dziwnego, ze mamy oczy
wpatrzone w Anglie. Dziesie¢ milionéw
cztonkow! Wielomiliardowe obroty! Pro-
dukcja spotdzielcza, obejmujgca tysigce
réznorodnych artykutéw! Wiasne plan-
tacje herbaty! Ogarnia nas podziw, za-
zdro$¢ wsciektosc: i dlaczego my znaj-
dujemy sie tak daleko w tyle? Dlacze-
go to my nie zgrupowaliSmy miliono-

poda¢ nie mozna. Jedno tylko jest pew-
ne, — ze gdzie organizm jest silny, naj-
lepsze wyniki w akcji antykredytowej
daje kuracja radykalna. Gdzie jest sta-
biej, tam czesto trzeba rozkitada¢ ku-
racje na raty. Dobre rezultaty da sie
woweczas osiggnaé tylko przy duzej wy-
trwatosci i konsekwencji w dziataniu.
Najwazniejsze jest, by powstato po-
stanowienie zalatwienia tych spraw
i poczucie potrzeby opracowania planu
dziatania. Gdy to nastgpi, to i wykona-
nie pojdzie sprawnie i cel zostanie na
pewno osiggniety. A lezy to zaréwno w
interesie osobistym pracownikéw skle-
powych, jak i catego ruchu spétdziel-

czego.
K. S.

¥ Narkoman, cztowiek uzywajacy i w re-
zultacie naduzywajacy narkotykow jak: mor-
finy, kokainy, opium itp.

wych rzesz cztonkéw, nie zgromadzilis-
my miliardéw kapitatow spoétdzielczych?

Ale moze czesciej zamiast zazdrosci
i wsciektosci opanowuje nas przygnebie-
nie. Gdziez tam nam, biedakom, do osiga-
gnie¢ angielskich! Nie potrafimy doko-
na¢ nigdy tak wspaniatych rzeczy, nie
zdotamy... Tak tatwo wtedy przychodzi
nam krytyka naszego sposobu postepo-
wania.

Co jest warta nasza praca, nasi lu-
dzie, nasze rezultaty wobec zachodnich
wspaniatosci? Nie mamy tego rozmachu,
nie sta¢ nas na olbrzymie plany.

Zanim odpowiemy na te watpliwosci,
musimy sobie uswiadomi¢, a moze ra-
czej przypomnie¢ sobie przyczyny tego
stanu rzeczy.

Pierwszg z nich bedzie stwierdzenie,
ze spoldzielczos¢ spozywcoéw nie jest
Swiatem oderwanym catkowicie od oto-
czenia. Jest czescig ogolnonarodowego

Gtoéwnym zadaniem spotdzielczosci jest planowe wytwarzanie débr
i ich podziat na zasadach sprawiedliwosci. Ustroj' spoteczno-gos-
podarczy oprze¢ nalezy o interes spozywczy i do tego interesu
dostosowac produkcje i wszystko, co z nim sie wigze.

Ks. A. Zalewski
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organizmu gospodarczego i spoteczne-
go, a z tego wynika dla niej szereg kon-
sekwencji.

Ot, choc¢by pordwnajcie stope zycio-
wa robotnika angielskiego i polskiego.
Wskaznik zarobkow dla 1937 r. ksztat-
towat sie w Anglii jako 104, w Polsce 80.
Pordwnajcie stope spozycia: Anglik spo-
zywa rocznie 158 kg pszenicy, 493 kg
cukru, 4,39 kg herbaty — Polak zas —
48 kg, 8,9 kg i 0,05 kg.

Wielko$¢ wiec obrotéw angielskiej
spotdzielczosci jest uzalezniona nie tyl-
ko od ilosci cztonkow, lecz i od wyso-
kosci zarobkéw i spozycia. Robotnik an-
gielski duzo wiecej wydaje na swoje
utrzymanie, bo znéw duzo wiecej za-
rabia. A duze nadwyzki w spétdziel-
niach angielskich? Powstajg one dzie-
ki wysokiej kalkulacji. Angielski han-
del prywatny i spotdzielczy spozywczy
nie zadowala sie bynajmniej 10 czy 12%
kalkulacji na towarze. Tam sobie liczg
25 i wiecej procent. Jest wiec z czego
tworzy¢ kapitaty spoétdzielcze i dawad
duze zwroty od zakupow. A stopa kalku-
lacyjna u nas jest znéw uzalezniona od
wysokosci stopy stosowanej w handlu
prywatnym.

Poza tym Przypomnijmy sobie, ze
ruch spotdzielczy w Anglii rozwija sie

Firma przysyita

W uktonach, z przesadng uprzejmo-
Scig 1 sztuczng swoboda wszedt do skle-
pu spoétdzielni jegomos¢ wyciagajac na
powitanie reke do sklepowej. Uscisnat
ja, jak gdyby sie troche zawahat i kor-
dialnie pocatowat podang mu reke.

Panna Kazia zrobita mine zdziwio-
ng i pomyslata sobie: trzeba sie strzec,
wiecej poufatosci niz znajomosci, to na
pewno jaki$ wojazer.

— Szanowanko, nie przypomina pa-
ni sobie? jestem przedstawicielem fir-
my X. Tak, tak.. No, co stychaé¢? Piek-
nie pani dzisiaj wyglada. Jak réza, jak

od 100 lat, nasz za$ od 25 — 30. Przypo-
mnijmy sobie, ze uswiadomienie oby-
watelskie stoi na wyzszym poziomie w
Anglii, niz w Polsce. Przypomnijmy so-
bie réwniez, ze Anglia jest krajem po-
teznym gospodarczo i finansowo.

Poprzestanmy na tym. Ale c6z z te-
go? UswiadomiliSmy sobie, ze nie tak
tatwo doscigna¢ Anglikow, i ze nie w
nas samych tylko tkwia przyczyny trud-
nosci. | jaka z tego dla nas wyptywa
nauka? Jedna — osiggniecia angielskie
moga nam imponowac, ale nie znieche-
ca¢. Musimy budowac wilasne zycie, mie-
rzac je nie tyle tokciem zagranicznym,
ile miarg naszej, polskiej rzeczywistosci.
Oderwac sie od niej nie mozna.

Jest jeden sposob na wzmozenie na-

szych osiggnie¢, — a mianowicie spo-
tegowana praca. Nig tylko mozemy
zastgpi¢ braki materialne. Jest to

ten czynnik, ktéry dokonuje wiekszych
przeobrazen w zyciu narodéw, niz ztoto
czy armaty.

Ale nie moze ona by¢ beztadna: by
stworzy¢ wielka rzecz z drobnych wy-
sitkbw, trzeba, by miaty one jeden
wspolny cel i jeden wspdlny plan. Prze-
budowa¢ nasza dzisiejszos¢ i dzwignac
sie mozemy tylko przez planowg orga-
nizacje i spotegowang prace.

pragne sprzedad, jak roza. No, jak tam
nasz towar idzie? Pewnie juz rozprzeda-
ny? — | rzucit okiem po potkach.

— Co, nie jeszcze? Narzekajg? Nie mo-
ze by¢. Kto narzeka? Klientela zawsze
musi narzekaé, czy jest na co czy nie.

— Drogo? To moze moéwic¢ ten, kto
sie nie zna. Czy pani styszata, zeby ten
co kupuje powiedziat kiedy, ze jest ta-
nio? Kupujgcemu zawsze wszystko dro-
go, nawet gdy mu sie przez pomyike
powie potowe ceny. To z przyzwyczaje-
nia narzekajg wszyscy na drozyzne.
Niech sie pani tym nie przejmuje. Ja

Poziom moralny cztonkéw kooperatywy jest niewatpliwie jednym
z najwazniejszych, jezeli nawet nie najwazniejszym czynnikiem
powodzenia lub niepowodzenia stowarzyszenia spotdzielczego.

Nr 1
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zareczam pani, ze jestesmy konkuren-
cyjni.

— | tak dalej i tak dalej, zasypywat
p. Kazie potokiem swej handlowej wy-
mowy.

— Co to jest ,nie idzie**? Wszyscy bio-
ra. Sasiad pani zrobit duze zaméwie-
nie do natychmiastowej wysylki. O,
niech pani patrzy. — | tykat oléwkiem
w wyjety z teki blok zaméwien. — Bo
jak tu nie bra¢, kiedy na naszym towa-
rze leciutko 30% sie zarabia.

Stuchata nie przekonana, postanawia-
jac odprawi¢ go z niczym, lecz wahata
sie, skrepowana jego natarczywoscia.

Sprytny handlowiec zauwazyt ten jej
nieprzychylny nastréj i jakby co$ so-
bie nagle przypomniawszy zawotat, u-
derzajgc sie w czoto.

— Ale, ale, bylbym na smier¢ zapo-
mniat. Przeciez tu firma przysyta dla
pani. — | korzystajac z nieobecnosci ku-
pujacych w sklepie, wyjat zrecznym ru-
chem z walizki jaka$ paczke i uroczy-
scie wreczyt ja zaskoczonej tym poda-
runkiem p. Kazi.

— Alez ja tego nie przyjme — wzbra-
niata sie.

— A, to niech pani firmie odesle. Ja
miatem polecone doreczyé i spetniam
tylko polecenie firmy. Zreszta to dro-
biazg. Nasza firma pamieta o persone-
lu, ktéry chce z nig wspotpracowac.
Tak, tak. To sprawa juz zatatwiona.

I nie dajgc p. Kazi przyjs¢ do stowa
ciggnat dalej jak z nut

— No, a teraz zrobimy mate zamo-
wionko. O, widze, ze pani wcale juz nie
ma naszej ,,Wysmienitej“ i Rozkosznej*.
Siadt i nie zwracajagc uwagi na prote-
sty p. Kazi formowat wcale pokazne za-
mowienie. Wobec takiej natarczywosci
przestata sie juz broni¢, starajac sie tyl-
ko ograniczy¢ to wymuszone na niej za-
mowienie. Ale pewny siebie ,przedsta-
wiciel“ ciggle co$. dopisywat pomimo
protestow, wmawiajac coraz to inne no-
wosci | nadzwyczajne gatunki.

— No, dobrze, teraz podpiszemy. —
| podsunat oszotomionej sklepowej blok
zamoéwien. Rozpromieniony i zadowo-
lony z siebie pocatowat na pozegnanie
p. Kazie znowu w reke i wyszedt ko-
tyszgcym sie krokiem ze sklepu.

— Jak ja sie teraz wyttumacze z tego
przed kierownikiem, myslata strapiona
p. Kazia, chowajac otrzymany prezent
do szafki z ubraniami.

Nazajutrz.

— Panie kierowniku, by} tu wczoraj
ten przedstawiciel z firmy X. i tak sie
uczepit, ze zrobitam zamowienie. Wy-
roby ich sg dobre, klientela chetnie
kupuje, przy tym wszyscy to trzymaja,
no i mozna na nich mie¢ 30% zarobku,
powtarzata  bezwiednie argumenty
sprytnego przedstawiciela.

— A po co pani to robi? Przeciez pro-
sitem n.c nie zamawia¢ bez porozumie-
nia sie ze mna. Zresztg ja juz tych wszy-
stkich rzeczy zamowitem w ,Spotem®
Po co nam inne towary, kiedy mamy
swoje, spotdzielcze?

— No, to co teraz zrobimy? — pyta
z przestrachem w glosie p. Kazia.

— Co? Prosta sprawa, — odwotla sie
zamoéwienie i koniec.

— Ale przeciez.. — zajgkneta sie p.
Kazia i miata przez chwile cheé¢ wyznac
wszystko kierownikowi. Lecz po chwi-
li zdecydowata w duchu: zaraz dzisiaj
odesle paczke firmie i sprawa bedzie raz
na zawsze zlikwidowana.

Tak tez zrobita.

Odtad z ,przedstawicielami“ réznych
firm nie chciala zupelnie rozmawiac,
obawiajac sie instyktownie ich natar-
czywosci i kuszacej wymowy. Pozbywa-
ta sie ich krotkim: ,,trzymamy tylko wy-
roby ,Spotem®, lub ,prosze zwrdcic¢ sie
do kierownika“. To tez rychio zyskata
wsréd nich miano ,nieprzystepnej”, al-
bo ,zwariowanej spoétdzielczym®.

Ale to i dobrze, bo takie przezwisko
to komplement.

Istota stowarzyszen spozywcOw polega na tym, ze usuwajac po-
$rednika handlowego, zachowujg one dla konsumenta i zwracajg
mu po uptywie pewnego okresu gospodarczego te fundusze, ktore
powstajg z nadptat dokonywanych przez konsumenta wskutek

przewyzki cen detalu nad hurtem.

E. Milewski
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Spozycie

W artykule zamieszczonym w organie
szwajcarskiej spotdzielczosci przez zna-
komitego teoretyka spotdzielczosci dr
F. Totomianca czytamy miedzy innymi:

Jeden dolar wydany przez spozywce
na tkanine bawetniang rozdziela sie w
Ameryce tak: 29.6 centéw przypada de-
taliscie i hurtownikowi, 465. centéw fa-
brykantowi, 3.5 centa przedsiebiorstwom

Stowo o ,,obstudze’

Bardzo czesto spotykamy sie w zyciu
z wyrazem ,obstuga“, nie zdajac sobie
sprawy, co kryje w sobie ten codzienny
wyraz. Obstuga moze rozcigga¢ sie na
rozne dziedziny. My obstugujemy czton-
kéw spoétdzielni.

Aby moc dobrze obstugiwacé, trzeba
przede wszystkim zna¢ ludzi. Bo czio-
wiek to nie maszyna. Kazdy ma swoje
wiasciwosci i whasnie sztukg jest umiec
je wynalez¢ i odrozni¢. Obserwacja i u-
waga jest najlepszg droga do osiggnie-
cia znajomosci ludzi.

przewozowym i 204 plantatorowi ba-
weiny.

Jeden dolar wydany przez spozywce
na ptatki owsiane rozdziela sie tak: 21.1
centéw idzie do detalisty, 8.7 centa do
hurtownika, 48.6 centdw do fabrykanta,
3.8 do przedsiebiorcy transportowego,
za$ producent owsa dostaje zaledwie
17.8 centa.

Ale sama znajomos$¢ ludzi nie wystar-
cza; musi tu by¢ zastosowana wola, prze-
konanie, oddanie sie sprawie i wiasna
Swiadomos$¢. Juz w ton mowy, stowo,
wejrzenie sprzedawca powinien whkia-
da¢ gtebokie przekonanie. Rzeczowe sto-
wo, przyjazny usmiech i szybki, sprezy-
sty krok sag to wiasciwosci, ktére sprze-
dawca powinien posiadaé¢, aby méc do-
brze obstugiwac.

Takie proste i potoczne stéwko ,0b-
stuzy¢” znaczy wiele, jezeli chcemy je
traktowa¢ w rzeczywistym sensie.

GOSPODARKA SKLEPOWA

Rozmieszczenie towardw w sklepie

Dobra gospodynie mozna pozna¢ po
kazdym szczegOle urzadzenia mieszka-
nia i spizarni. Kazda rzecz znajduje sie
tam, gdzie jest potrzebna, nie przeszka-
dza innej, nie jest narazona na uszko-
dzenie lub zepsucie, a cato$¢ robi wra-
zenie celowosci i harmonii, niezaleznie
od tego, czy urzadzenie jest drogie czy
zupetnie skromne.

To samo wrazenie mamy ogladajac na-
sze sklepy spotdzielcze. Jeden ma tad-

niejszy lokal i bogatsze urzadzenie,
a mimo to co$ w nim razi, nie widac¢
porzadku, celowosci i estetyki utozenia
towar6éw. Drugi, nawet skromniejszy,
bardziej ciasny, jest milszy, towary u-
tozone sg poreczniej, nie psujg sie i nie
przejmuja od siebie zapachow. Klienci
chetnie przychodza, bo jest jakos przy-
tulniej, towary sg jakby bardziej Swie-
ze, a obstuga trwa krécej, mimo ze skle-
powy bynajmniej wiecej sie nie spieszy
niz w tamtym sklepie.

Kooperacja spozywcza dopomaga do stwarzania ekonomicznych
podwalin spotecznej cywilizacji ludzkosci, wolnej od niskiej eks-

ploatacji cztowieka przez czlowieka.
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Pomijajac osobowos¢ sklepowego, ten
nastroj zalezy w pierwszym rzedzie od
umiejetnego utozenia towardw.

Tak jak w pokoju przez przestawie-
nie czesto jednego mebla, postawienie
kilku kwiatow, czyste uprzatniecie zmie-
niamy jego wyglad, tak samo i w skle-
pie: wystarczy przegrupowaé¢ towary,
utozy¢ inng stronag, stworzy¢ z nich
barwng plame, ktéra by zwrdcita uwa-
ge klienta, a sklep uczynimy niewatpli-
wie milszym i piekniejszym.

To wrazenie tadu i harmonii wywie-
ra przemozny wptyw na klientow. Nie
tylko dlatego, ze przejawy piekna na-
wet w rzeczach najprostszych zycia co-
dziennego pociagaja ludzi, ale réwniez
i z tej przyczyny, Ze wyczuwajac pie-
czotowityg reke dobrego sprzedawcy w
caltym wygladzie sklepu, mimo woli na-
bieramy zaufania do samych towaro6w.
Przeciez nawet skromny positek poda-
ny reka skrzetnej gospodyni bedzie nam
lepiej smakowat.

Oczywiscie, dobrze utozy¢ towary w
sklepie i nalezycie je ekspediowac jest
erzeczg bardziej skomplikowang, niz po-
da¢ z gustem i smacznie codzienny o-
biad lub urzadzi¢ swe prywatne miesz-
kanie.

Rozmieszczajgc towary w sklepie mu-
simy pamieta¢ nie tylko o tym, zeby
wygladaty pociagajagco i zachecaty do
kupna, ale zeby rzeczywiscie byty czys-
te i Swieze, mimo ze lezg w sklepie kil-
ka dni czy nawet pare tygodni.

Musimy bowiem w tym wypadku
uwzgledni¢:

1. strone estetyczng i reklamowsa,

2. ochrone przed czynnikami zew-
netrznymi, jak wilgo¢, nieodpowiednia
temperatura, promienie stoneczne itp.

3. szkodliwe wzajemne oddziatywanie
na siebie niektérych towaréw, gtownie
skutkiem przenikania zapachéw,

a ponadto:

4. rozmiesci¢ towary tak, aby mozli-
wie pod reka byly te, ktore najczesciej
L1da*.

Powyzsze zasady sg znane z literatu-
ry spotdzielczej (patrz ,Podrecznik dla
sklepowych spétdz. spoz., str. 66), jed-
nakze w codziennej naszej praktyce nie
zawsze sg brane pod uwage.

Szczegbtowe rozwazanie powyzszych
zagadnien zajetoby nam w tej chwili
zbyt wiele miejsca. Chce tylko zwrdci¢
uwage na niektére momenty czysto tech-
niczne, zdawato by sie drobne, ktore
jednak majg duze znaczenie przy pra-
widtowym rozmieszczeniu towaréw w
sklepie.

1. Gdy towary przychodzg do sklepu,
odtézmy od razu na bok te, ktére
majg bodaj troche zniszczone opakowa-
nie lub gorzej sie prezentujg. Uszko-
dzona nieco paczka ,proszku samopio-
ragcego” lub sody, zgniecione pudet-
ko pasty, czy puszka konserw lub obite
owoce dadzg sie w pierwszej chwili ta-
two sprzeda¢ bez szkody dla klienta,
a przy tym nie beda psuty wygladu
catosci towardw, nie rozsypig sie poz-
niej, nie zasSmieca i nie spowodujg
manka.

Gdy wady niektérych towarow sg po-
wazniejsze, pierwszego dnia po otrzy-
maniu winnisSmy dac je do odpisu celem
obnizenia ceny, po ktérej mozna je be-
dzie sprzedac.

2. Gdy przyjmujemy towary z nowe-
go transportu, nie uktadajmy ich z bra-
ku czasu byle jak, z myslg, ze uporzad-

Kupcy zbierajg ze spoteczenstwa obfite tupy dlatego, ze wykony-
wujg pewng niezbedng czynno$¢, ktorej spoteczenstwo samo wy-
kona¢ nie potrafi. 1 darmo bysSmy krzyczeli na nieprawne zyski —
nic to nie pomoze, dopoki spoteczenstwo nie nauczy sie niezbed-
ng czynnos¢ kupcow samo wykonywac.

R. Mielczarski

Nr 1



kujemy je pozniej. ,PoOzniej” tez nie be-
dzie czasu i nieporzadek wejdzie do skle-
pu razem z nowym towarem i rozgosci
sie na state.

3. Towary wydzielajgce ostre zapa-
chy, jak $ledzie, kapuste i ogorki w becz-
kach, smar do wozéw, nafte, chlorek lu-
zem, mydio itp. trzymajmy w magazy-
nie podrecznym (pakamerze) lub gdy
go nie mamy — w osobnej czesci skle-
pu oddzielonej przepierzeniem z dykty
z drzwiczkami, z dala od wszystkich
artykutdw spozywczych.

4. Wyjmijmy towary z dawnego za-
pasu, oczysémy gruntownie pokki, szu-
flady, skrzynie. Nowe artykuly umiesc-
my po prawej stronie, stare, ktore mu-
simy najpierw sprzedac, po lewej. Gdy
nie mamy miejsca, nowe utdzmy na
spodzie, stare na wierzchu. W ten spo-
s6b nie zapomnimy o wczesniejszej ich
sprzedazy.

5. Gdy przyjdzie nowy wiegkszy tran-
sport, pomysimy, co warto zmieni¢ w
rozmieszczeniu towarow, aby byto po-
reczniej i tadniej, aby nowe artykuty
z marka ,Spotem” bardziej rzucaty sie
w oczy. Sprawdzmy, czy jednych towa-
row nie czu¢ innymi, czy nie sg wilgot-
ne lub wysuszone przez storice; na ich
miejsce dajmy inne, ktére sg niewrazli-
we na te wpltywy lub ulegajg im w
mniejszym stopniu.

Nie badzmy konserwatystami, nie na-
Sladujmy bezmysinie innych. Dobrze jest
samemu zastanowi¢ sie nad mozliwymi
ulepszeniami.

6. Towary, ktére idg najczesciej, u-
mieszczajmy nisko, mozliwie blisko $rod-
ka lady, abysmy nie tracili sit i czasu
na czeste bieganie.

Im rzadziej danego artykutu Zzadaja
klienci, tym dalej moze by¢ umieszczo-
ny od $rodka lady i na wyzszych pot-
kach.

7. Podzielmy sklep na kilka dziatow
zaleznie od asortymentu. Nie pomyli-
my sie woéwczas, gdzie co jest, a i klient

predzej sie zorientuje, jakie artykuty
prowadzimy, i niejedno rzuci mu sie
W oczy.

Ten podziat na dzialy nie moze by¢
jednak ,zelazny*, na zawsze. Dobrze
bedzie od czasu do czasu zmieni¢ uktad
towaréw, przegrupowac dziaty, chociaz-
by nawet artykuty byty te same.

Niech klient ma wrazenie, ze sklep
zyje, ze co$ sie zmienito. Pokazmy
wnetrze sklepu w innej szacie, pozwol-
my klientowi obejrze¢ dokiadniej inne
artykuty.

8. Towary perfumeryjne i tytonie
trzymajmy w miare moznosci w oddziel-
nych gablotach.

9. Artykutéw chemicznych nie umie-
szczajmy obok spozywczych.

10. Nie mozna lokowa¢ obok siebie
towarow spozywczych, ktdrych zapachy
sie ,gryza“ lub tatwo przyjmujacych
obcy zapach. Do takich nalezg korze-
nie, — kawa, herbata, kakao — i wy-
roby cukiernicze. Oddzielajmy je od sie-
bie artykutami, ktore zapachéw nie
przyjmuja.

11. Trzeba dba¢ o to, aby sklep nie
robit wrazenia pustki, gdy mamy mniej
towaréw. Niezajete potki trzeba tadnie
wypetni¢ pustymi pudetkami czy tez
ustawi¢ towary szerszg strong, przez co
rownoczesnie spetnimy zadanie rekla-
mowe, zwlaszcza jesli chodzi o te towa-
ry, ktorych sprzedaz w danej chwili
chcemy forsowad.

Z drugiej zndw strony sklep nie moze
by¢ zapchany towarami, zwlaszcza ma-
sowymi, ktérych reklamowaé nie trze-
ba, bo i tak wszyscy wiedza, ze je moz-
na dosta¢ w spoétdzielni. Nadmiar tych
towardow rozprasza wzrok klienta i nie
pozwala mu zwrdci¢ uwagi na artyku-
ty, na ktérych sprzedazy specjalnie nam
zalezy.

Adam Fijatek

Nie wystarcza sztuka ani wiedza — do dzieta trzeba wnies¢

jeszcze cierpliwosc.
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Jak sie obchodzi¢ z kwaszong

Jezeli wiele os6b nie kupuje kapusty
kwaszonej w spotdzielni, to przyczyna
tego moze leze¢ w nieodpowiednim jej
przechowywaniu. Oto pare uwag na te-
mat racjonalnego obchodzenia sie z tym
towarem:

Kapusta w beczce powinna by¢ zaw-
sze przykryta czystym Inianym ptétnem
i przycisnieta obmywanym czesto den-
kiem obcigzonym kamieniem. W miare
wyprzedawania kapusty trzeba réwniez
utrzymywaé¢ W czystosci wewnetrzne
scianki beczki. Widelec do nabierania
kapusty réwniez powinien by¢ zawsze
utrzymywany w czystosci i nie uzywa-
ny do innych celéw.

Jezeli beczka z kapusta stoi w sklepie,
to nalezy jg obtozy¢ ze wszystkich stron
papierem, gdyz po pierwsze wyglada to
tadniej i czysciej, a po wtore chroni
ubrania kupujacych przed zabrudze-
niem. Jezeli otrzymaliSmy beczke cie-
knacg, to musimy ja z kapusty oproznié.

Swiatlo na wystawie

Jak powinno by¢ oswietlone okno wy-
stawowe wieczorem? Odpowiedz krot-
ka — ,tak, jak w dzien“. Swiatto po-
winno oswietla¢ dobrze calg wystawe,
pada¢ z gory, z reflektoréw tak umie-
szczonych, by zaréwki byty niewidocz-
ne. Najwiekszym btedem spotykanym
powszechnie jest to, ze zarowki Swiecg
ogladajgcym w oczy. Zastandwcie sie:
czy to jest wystawa Swiecacych zaro-
wek, czy waszych towaréw? Czy u sie-
bie w domu znieslibyscie lampe, kto-
rej zaréwki oslepialtyby wasz wzrok?
Przejdzcie ulicami naszego miasta i o-
sadzcie, ilu oswietla nierozsadnie ulice
zamiast swoje wystawy. Aby mie¢ dob-
re oswietlenie wystawy, nalezy pora-
dzi¢ sie fachowca. Czy kto zadat sobie

kapuste

Jezeli nie ma w tej chwili na to czasu,
to pobijamy na beczce obrecze lub daje-
my obrecz dodatkows, azeby nie ptynat
nam przez sklep wyciekajgcy z becz-
ki brzydki strumien. Jezeli z tej czy in-
nej przyczyny kapusta jest za sucha, to
skrapiamy ja (polewamy) zimna, prze-
gotowang, stong wodg. Do przetozenia
towaru nadaja sie najlepiej beczki po
kapuscie.

Na wiosne, w porze cieptej kiszona
kapusta wymaga specjalnie troskliwej
konserwacji, gdyz ulega tatwo gniciu.
W porze tej powinnismy by¢ bardzo
ostrozni z otwieraniem nowych beczek
i sprowadzaniem tego towaru w wiek-
szej ilosci.

Jezeli zawartos¢ beczki ma sie ku kon-
cowi, to dla utatwienia sobie ekspedycji
wyjmujemy pewng ilos¢ kapusty na pot-
misek, stawiamy go na lade na widocz-
nym miejscu i staramy sie jg jak naj-
szybciej rozprzedad.

trudu, by obliczyé¢, ile kosztuje go os$-
wietlenie wystawy, a ile kosztowatoby
go oswietlenie dobre. Teraz, gdy dnie
krotkie, gdy najwieksze nasilenie kupu-
jacych przypada na godziny wieczoro-
we, nalezy zrewidowac sposéb urzadze-
nia wystawy i jej osSwietlenie. Nalezato
by zastanowi¢ sie, czy nie zostawic¢ 0s-
wietlonych wystaw po godz. 7-mej. Prze-
ciez wystawa moze zyskiwaé¢ odbiorcow
nawet wtedy, gdy sklep jest zamkniety.

W rozmowach styszy sie zdania:
.Przejdzie sie nieraz cate ulice, nim zo-
baczy sie wystawe otwartg i oswietlo-
ng. Ale widzi sie woOwczas zaintere-
sowanie tg wystawg nawet w poznych
godzinach nocnych*.

Szeregowa kobieta-gospodyni czuje sie przewaznie tak zgnebiona
troskami materialnymi, staba i bezbronna, ze nie podejrzewa nawet
istnienia utajonej w jej koszu do zakupdw sily, ktdra skupiona
i rozumnie skierowana, uderza w najczulszg strone kapitalizmu
i sta¢ sie moze dzwignig waznych zmian w stosunkach ludzkich,

Dr. M. Orsethi
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PRODUKCJA SPOLEDZIELCZA

Mydto

W najblizszym czasie ukaze sie spe-
cjalna broszura biblioteczki towaro-
znawczej ,Spotem” omawiajgca mydio,
mydetka toaletowe, proszki do prania
oraz pozostate artykuty tego dziatu, a po-
niewaz wiadomosci dotyczace historii ich
powstania, znaczenia, wartosci i fabry-
kacji bedg tam umieszczone, — pozosta-
to do oméwienia tylko troche aktualnych
szczeg6tow, mogacych interesowaé gro-
no pracownikéw spoétdzielczych biora-
cych udziat w sprzedazy tych artyku-
tow.

Nasze Zaktady Wytwdrcze w Kiel-
cach, ktére obecnie sa juz osrodkiem
produkcji spotdzielczej, ztozonym z sze-
regu réoznych wytwarni, rozpoczety pra-
ce w r. 1920 jako malenka prymitywna
mydlamia o zdolnosci produkcyjnej
135 — 150 kg mydta dziennie. Stopnio-
W0 rozwijajac sie i powiekszajgc zasieg
swych prac doszta ona w ciggu paru lat
do duzego rozkwitu, a obecnie produ-

Krajalnia mydta

kuje rocznie przeszto 2.000.000 kg pier-
wszorzednych mydet i mydetek i wsréd
440 fabryk i fabryczek pracujacych w
Polsce zajmuje jedno z czotowych
miejsc.

O rozwoju i zywotnosci naszej spot-
dzielczej wytworni mydet Swiadczy¢
moga chociazby dane statystyczne, kto-
re wykazuja, ze w ostatnich 3-ch latach
produkcja i sprzedaz mydet ,Spotem*
zostata podwojona, podczas gdy ogoélna
konsumcja mydet w Polsce w tym sa-
mym czasie wzrosta zaledwie o ca 40%.
Ogo6lna produkcja mydet i proszkéw my-
dlanych, w przeliczeniu na mydio pet-
nowartosciowe tzw. rdzeniowe wynio-
sta w r. 1937 okoto 56.500.000 kg.

Najwazniejszg role w naszym zyciu
gospodarczym odgrywa mydio do pra-
nia — twarde, ktdrego spozycie mozna
oceni¢ na ca 45.000.000 kg. — Prawie
wszystkie zakiady mydlarskie produ-
kujg przede wszystkim, bo w 80%, my-

Tylko przez wysitek spoteczny wrastamy mocno w zycie i stajemy
sie Swiadomym ogniwem tego nurtu zycia, ktory przeptywa przez

ludzkosé.
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Drzewa palmy oleistej

dia zwykie. Na mydta techniczne przy-
pada 2.500.000 kg czyli 4,5% ogélnej pro-
dukcji-i mniej wiecej tyle na mydia to-
aletowe. Na proszki i ptatki mydlane
oraz inne srodki do prania zawierajgce
mydio — ca 6.000.000 kg czyli okoto
11%.

Do wytwarzania dobrego mydta nie-
zbedne sg dobre skiadniki, wsrdéd kto-
rych najwazniejszg role odgrywajg, nie-
stety, tluszcze zagraniczne roslinne i
zwierzece z olejem kokosowym wzgl.
z olejem z ziarn palmowych na czele.

Przydziat ttuszczéw importowanych
jest ograniczony i odbywa sie wedtug
specjalnego klucza rozdzielczego.

Taki stan rzeczy powoduje, ze drobne
wytwornie nie mogg konkurowac z po-
wazniejszymi fabrykami ani jakoscig
towaru ani ceng i sprzedaz swa, a w kon-

sekwencji roku na rok
zmniejszaja.

Dane statystyczne G. U. S. za lata 1935
i 1937 wykazuja, ze w tym czasie ogol-
na produkcja mydta w wiekszych fabry-
kach wzrosta o prawie 25%, a w matych
zaktadach — zmalata o ca 38%.

Wiekszos¢ matych mydlarn ratuje sie
przed zagtadg w ten sposob-, ze przesta-
wia na mniej skomplikowang produk-
cje mydet mazistych, badz tez produ-
kuje mydta posledniejszych gatunkéw
lub mydta pozornie dobre ale ,obcigzo-
ne* wzgl. ,wypetnione“, a wiec zafal-
szowane.

Rozne sg sposoby ,wypetniania“ lub
obcigzania mydet dla potanienia pro-
dukcji. Jedni dodajg nadmiar wody lub
szkto wodne, inni — make ziemniacza-
na, sol kuchenna, krede, gips itp.

Chociaz sprzedaz mydta ,Spotem” w
ostatnich latach znacznie wzrosta, pra-
Cy naszej nie mozemy uwazac za zakon-
czong i musimy w dalszym ciggu wspol-
nymi sitami dazy¢ do zupelnej koncen-
tracji zakupéw mydta i mydetek w na-
szych Zakladach Wytwdrczych w Kiel-
cach.

Rozw6j naszych Zaktadéw jest ograni-
czony réznymi ,kluczowymi* przydzia-
fami i moze nastepowac tylko stopniowo
i w miare rozwijajacej sie produkcji i
sprzedazy, a poniewaz naszego mydia
na rynek prywatny nie sprzedajemy,
wiec w rezultacie zalezy to tylko od sa-
mych spotdzielni. — To tez zakupywa-
nie chociazby najdrobniejszych ilosci
mydet w obcych nam wytwdérniach jest
podwazaniem fundamentéw wlasnego
gmachu i dlatego jest karygodne.

Rozumie¢ to musza wszyscy kierow-
nicy i pracownicy spoétdzielni.

Przy sprzedazy mydet, mydetek, pro-
szkow mydlanych i wszystkich pozosta-
tych artykutow ,Spotem* z tego zakre-
su pracownicy sklepowi zatrudnieni
przy ekspedycji moga mie¢ znakomicie

produkcje z

Ruch spdtdzielczy jest nie tylko praktycznym dziataniem, w ktorym
taczenie sit daje tak wielkie wyniki — jest takze pewng wiarg

w moznosc¢ i potrzebg zmiany stosunkow migdzy ludzmi.

Wiadomo

za$, ze wszelka wiara im bardziej jest zarliwa, tym jest mniej

sktonna do ustapstw,

10

St. Thugutt
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Fragment wytwoérni mydet toaletowych

Koncentracja zakupéw mydia w Za-
ktadach ,Spotem“ doprowadzona we
wszystkich naszych spétdzielniach do
100% podniesie powaznie nasze obro-
ty i doprowadzi produkcje do takiej

WIADOMOSCI

Swieze owoce potudniowe

Kilka lat temu prawie wszystkie spot-
dzielnie Uwazaty pomarancze i cytry-
ny za artykuty, o ktérych prowadzeniu
w sklepach spotdzielczych nie moze
by¢ mowy. Zaliczano je do asortymentu
wybitnie ,ciezkiego“, — #atwo psu-
jacego sie, a wiec w naszych warunkach
nie nadajgcego sie do sprzedazy. O ba-
nanach nawet nie myslano.

Pare lat prowadzonej przez Zwigzek
intensywnej pracy, wiasny import, od-
powiednia propaganda, dobra organi-
zacja dostaw i zachecajgce ceny daty
doskonate rezultaty. Pomarancze, cytry-

utatwiong prace, jezeli be-
da sie postugiwac¢ cenni-
kiem wydanym przez na-
sze Zakiady w Kielcach.
Cennik ten oprécz rubryki
»Cena sprzedazna“ zawiera
opis gtowniejszych artyku-
tow, a wiec daje pracowni-
kowi do reki wszystkie ar-
gumenty potrzebne do
przekonania  kupujacego
0 wyzszosci  produktow
~Spotem” nad innymi ar-
ykutami obcych firm.
Nalezy pamieta¢, ze kaz-
dy pracownik spotdzielczy,
ktory podniesie obroty wy-
robami mydlarskimi ,,Spo-
tem“, przyczyni sie zna-
komicie do dalszej rozbu-
dowy Zaktadéw w Kiel-
cach.
normy, ze nasza spoOtdzielcza fabryka
pod wzgledem wielkosci i sity bedzie
przedsiebiorstwem najpowazniejszym,
bedzie jedng z pierwszych.
B. Binder

TOWAROZNAWCZE

ny, a nawet banany, to juz obecnie
w wielu spotdzielniach artykuty normal-
nie sprzedawane, wykazujgce staty
wzrost obrotéw i dobrg kalkulacje.

Pomarancze wprowadzone zostaty do
stalego asortymentu wielu spotdzielni
w r. 1935, Okres ten wigze sie scisle z
momentem przejscia rynku ze sprzeda-
zy ,na sztuki“ na sprzedaz ,na wage“
i z rola, jaka nasza spotdzielczo$¢ ode-
grata przy przeprowadzaniu tej reor-
ganizacji sprzedazy.

Godzi sie przypomniec, ze zarzadze-

Wszystko, co szkodzi innym spotecznie, trzeba hamowac, jak

trzeba hamowac to, co 'nam szkodzi,
wiadze duszy na rzecz nizszych instynktow.

Nr 1

zabijajac w nas wyzsze
St. Witkiewicz
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nie nakazujgce sprzedaz ,na wage“ na-
potkato na duzy sprzeciw ze strony tzw.
~owocarzy“, gdyz obnizato dotychcza-
sowa kalkulacje ,na sztuki“, ktéra by-
fa znacznie korzystniejsza i w detalu
wynosita nieraz ponad 100°/0.

Spotdzielczos¢ nasza, rozumiejgc ce-
lowos¢ wprowadzanych zachodnio-euro-
pejskich zwyczajéw, pierwsza zastoso-
wala sie do zarzadzen i w rezultacie
wptlyneta na uregulowanie cen rynko-
wych tego towaru.

Ta pionierska dziatalnos¢ spowodowa-
ta, ze i owoce potudniowe sg towarem,
ktory moze by¢ sezonowo w sklepach
spotdzielczych z powodzeniem sprzeda-
wany.

Ze wzgledu na koszty przewozu do-
stawa pomarancz odbywa sie przez re-
jonowe oddzialy, ktére otrzymujg wa-
gonowe tadunki po cenach konkurencyj-
nych. Zamoéwienia wiec nalezy zgtaszaé
do wiasciwych oddziatéw Zwigzku.

W sezonie biezgcym nie bedzie impor-
tu z Hiszpanii, natomiast normalnie be-
da prowadzone pomarancze palestyn-
skie w asortymencie 120, 150, 180, 210,
240 sztuk w skrz. i przy hurtowej cenie
(orientacyjnej) z+ 110 za kg. — Nieza-
leznie od pomarancz palestynskich spro-
wadzane sg pomararicze wioskie, jako
smaczniejsze, ale tez i drozsze o ca 20°/o.
Poza tym tgcznie z pomaranczami mo-
ga by¢ dostarczane mandarynki wilos-
kie, ktorych obecna orientacyjna cena
za klatke zawierajacg 80 — 100 szt. wy-
nosi z+ 1250.

Cytryny sg juz réwniez w wiekszosci
naszych spotdzielni artykutem normal-
nie i powszechnie sprzedawanym. Dob-
rze rozwinieta sprzedaz i bezposredni
kontakt z dostawcami zagranicznymi
doprowadzit do tego, ze niemal kazdy
okret przychodzacy z Sycylii do Gdyni
przywozi tadunek cytryn dla ,Spotem®,
a to daje Ajenturze Zwigzku, moznosc
dostawy towaru $wiezego, po cenach
konkurencyjnych.

W roku 1938 sprzedaz cytryn w skle-
pach spoétdzielczych wynosita 1000 skrz.
miesiecznie i sadzac z rozwoju sprzeda-
zy i zainteresowania, jakie dla tego ar-
tykutu istnieje, w r. biez, powinna by¢
€0 najmniej podwojona. — Przy dosta-
wach stosowane sg ceny dnia, ktére za-
lezg od podazy i sytuacji rynkowej. —
Sg one podawane w komunikatach han-
dlowych, wysytanych do zarzadéw spot-
dzielni, a poza tym majg je zawsze
wszystkie oddziaty Zwigzku.

Banany sg w dalszym ciggu dla wielu
naszych spotdzielni artykutem niezna-
nym, aczkolwiek coraz czesciej spotyka
sie je w sprzedazy nie tylko w sklepach
owocarskich, lecz i w zwykltych skle-
pach spozywczych.

Caly szereg spo6tdzielni miejskich mo-
ze ten artykut sprzedawad, tak jak sprze-
daje pomarancze, mandarynki i cytry-
ny. Przede wszystkim banany nadajg
sie do prowadzenia w spotdzielniach
wielosklepowych, gdyz karton bananéw
moze by¢ dzielony na kiscie (,palce®),
pomiedzy poszczegOlne sklepy.

Banany sg wysytane przez Ajenture
Zwigzku w Gdyni paczkami zywnoscio-
wymi lub pospiesznymi przesytkami ko-
lejowymi tylko w oryginalnych 10 — Ki-
logramowych kartonach. Kazdy karton
zawiera 6 wzgl. 8 kisci i o tym, czy
ma by¢ wystane 6, czy tez 8 kisci tzn.
czy banany majg by¢ wieksze, czy tez
drobniejsze, nalezy w zamowieniu za-
znaczy¢. Orientacyjna cena za karton
wynosi obecnie zt 29, — loko Gdynia.

Banany sg artykutem stosunkowo
duzym. Swiadczg o tym cyfry dotycza-
ce importu i konsumcji:

Polska importuje rocznie ok. 2.000.000 kg
Finlandia " ,» 3.000.000 ,
Francja ” ” »176.000.000 ,,

Przecietna konsumcja w r. 1935 obli-
czona na 1 mieszkanca wynosita:

Do piekarni pana Watorka wchodzi Mojzesz Cyferblatt
— Macie wczorajsze pieczywo 7 — pyta-

— A naturalnie...

— ..no to bardzo wam tak dobrze.
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w Angli — 501 kg
. Francji — 368,
» Szwajcarii — 167,
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» Finlandii — 048
., Czechostowacji 018 ,
,» Polsce — 006 ,

Z powyzszych danych i cyfr mozna
wywnioskowaé, czy warto sprzedaza te-
go artykutu sie zajmowac i co w naszych
warunkach jest tu do zrobienia.

GLOSY CZYTE

Jak sprzedawac cytryny

Sprzedaz pomarancz wskutek wpro-
wadzenia sprzedazy na wage nie przed-
stawia zbyt duzo trudnosci, natomiast
cytryny nadal sprzedaje sie na sztuki.
Kazdy kupujacy pragnie mie¢ mozliwie
wiekszg cytryne i dlatego przy kupnie
wybiera. W rezultacie z kazdej skrzyn-
ki pozostajg na dnie drobne sztuki, kt6-
re trzeba sprzeda¢ po znizonej cenie.

Jak tego unikng¢? Mam na mysli tyl-
ko te spdtdzielnie, ktore zakupujg cy-
tryny na skrzynki. Przy kupnie cytryn
nalezy kazda skrzynke zwazy¢. Lepiej
da¢ 1 — 2 zk wiecej i naby¢ skrzynki
0 wiekszej wadze, t. zn. przy 360 sztu-
kach o wadze 38 — 40 kg., a przy 490
szt. 0 wadze 42 — 43 kg., niz kupowac
skrzynki o nizszej wadze. Po rozpako-
waniu nalezy zawarto$¢ kazdej skrzyn-

Polecajmy tylko towar dobry

W kazdym sklepie spotdzielczym znaj-
dzie sie na potkach troche towaréw nad-
psutych, uszkodzonych, czy wybrako-
wanych.

Wady towaru powstajg badz wskutek
nieodpowiedniego magazynowania, badz
wskutek uszkodzenia w czasie transpor-
tu. Czasami przez niedopatrzenie do-
stawcy przysytajg towar z wadami. Dla-
tego kazdy transport towaru nalezy do-
ktadnie przejrze¢, posegregowac, prze-
bra¢ i odlozy¢ towar uszkodzony lub
z wadami. Jezeli stwierdziliSmy, ze wi-
na uszkodzenia jest po stronie dostawcy,

Jezeli wezmiemy pod uwage, ze roz-
porzadzamy kilkoma tysigcami sklepow,
to zorientujemy sie tatwo, ze nawet
przy niewielkich obrotach poszczegél-
nych placéwek w sumie osiggniemy po-
zycje powazne, a to dla naszego ruchu
ma wielkie znaczenie. B. B.

LNI KOW

ki wysypa¢ na stot i wybra¢ najmniej-
sze sztuki. W skrzynce przy 490 sztu-
kach o wadze mniej wiecej 43 kg. by-
wa drobnych cytryn od 30 do 50 sztuk.
Przyjmujac, ze cena skrzynki wynosi
zt. 47 mozemy cytryny wieksze sprze-
dawa¢ po 11 gr. za sztuke, natomiast
te wybrane mate sztuki po 8 gr., przy
czym cytryny po 8 gr. nalezy wystawiac
w oknie sklepu jako reklame. Rezultat
bedzie taki, ze nie tylko sprzedamy
wszystkie wieksze sztuki po 11 gr. a
mniejsze po 8, ale jeszcze wywotamy
zainteresowanie zrodiem, z ktérego mo-

zemy sprzedawaé towar tak tanio.
Prosimy przekalkulowa¢, jak wyszlis-
my na tej transakcji, a tym samym prze-
kona¢ sig, ze warto cytryny sortowac
przed sprzedazg i wyznacza¢ rézne ceny.
Stefan Wrzos

nalezy niezwitocznie ztozy¢ odpowied-
nig reklamacje. Unikniemy przez to nie-
porozumienia z dostawca.

Po przesortowaniu uktadamy na pot-
ki tylko dobry towar, natomiast towar
z brakami lokujemy w magazynie ce-
lem zwrotu dostawcy, albo w sklepie,
na bardzo niewidocznym miejscu. Pow-
staje pytanie, co zrobi¢ z uszkodzonymi
towarami. Zby¢ taki towar za dobry,
a wiec — o ile moznosci — z normalnym
zyskiem, byto by nierzetelnoscia. Wia-
dze spotdzielni i sklepowi powinni wie-
dzie¢ i zawsze pamietaé, ze nic bardziej

— Dzi§ — mowi mioda zona do meza — sama ugotowatam
obiad. Zgadnij, co bedziesz miat7
— Niedyspozycje zotadkowg — odpowiada maz.
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nie odstrecza konsumenta, jak sprzeda-
nie mu brakowego towaru po normalnej
cenie. Nie wolno wiec tego robi¢ pod
zadnym pozorem. Najlepsza naszg pro-
pagandg jest zadowolenie kupujgcego
z nabytego w spotdzielni towaru, bo to
stwarza zaufanie, ktére rodzi sympatie
do spotdzielni. Zawsze pokazywal trze-
ba towar dobry. Dopiero, gdy zorientu-
jemy sie, ze klient nie jest w moznosci
nabycia tego towaru ze wzgledu na ce-

Od redakciji

Do wspotpracy z naszym pismem chce-
my wecigga¢ bardziej wyrobionych czy-
telnikéw. Liczac sie z tym, ze moze wie-
lu z Was, Szanowni Czytelnicy, mogto
by i chciato co$ napisac, lecz niebardzo
orientuje sie, jakie tematy nalezalo by
poruszy¢, stawiamy wobec czytelnikéw
kwestie w ten sposéb:

Kto napisze artykut na nizej wy-
szczegolnione tematy?

Wplyw wystawy na obroty.

Czym sie roézni reklama spoétdzielcza
od prywatnej, kupieckiej.

»Cegietka"

.Cegietka® na budowe gmachu dla
szkot spoétdzielczych oraz internatu w
Warszawie, ktorej odbitke tu widzimy,
musi przemoéwic¢ do rozumu i serca kaz-
dego spotdzielcy. Kazdy z nas z doswiad-
czenia codziennego wie, ze dobrze przy-

ne, mozna mu zaproponowac towar usz-
kodzony, wskazujac jednoczesnie na jego
braki i zaznaczajac wyraznie nizszg z
tej racji cene. Takie postepowanie prze-
kona klienta o solidnosci spétdzielni.

Ogolnie mozemy powiedzie¢, ze dobry
towar powieksza koto klientow i przy-
sparza nowych cztonkoéw. A to przeciez
jest warunkiem rozwoju spoétdzielni.

St. Raczkowski

Z pola walki z kredytem (skuteczne
sposoby).

Jak powiekszy¢ obroty?

Dlaczego wole pracowaé¢ w spotdziel-
ni, niz w przedsiebiorstwie prywatnym?

Czego nie powinno sie trzymac¢ w szu-
fladach i dlaczego?

Kwestiami tymi nie chcemy bynaj-
mniej ogranicza¢ ewentualnych auto-
row,—chetnie zuzytkujemy i inne tema-
ty, o ile odpowiada¢ bedg programowi
pisma.

gotowany zawodowo i us$wiadomiony
spotdzielczo pracownik, jest jedng z tych
gtébwnych codziennych sprezyn zycia
i dziatalnosci naszych organizacji spot-
dzielczych.

A dla nas, ogétu cztonkéw — jest tym,
ktory nas i nasze rodziny obstuguje przy
zakupach, sprzedazy, przy zatatwianiu
wielu innych spraw w naszych organi-
zacjach. Wiecej, pracownik jest, a przy-
najmniej by¢ powinien, naszym infor-
matorem, doradcg fachowym zaréwno
w sprawach gospodarczych, jak i spot-
dzielczych. Zeby takim by}l musimy go
przygotowac¢. Nikt dla nas i za nas te-
go nie zrobi.

Szkoty zawodowe spotdzielcze takie-
go pracownika nam dajg. Ale szkoty

W pewnym garnizonie jest dowddca, nienawidzacy alkoholu.
Aby nauczy¢ zoknierzy unikania alkoholu, dowodca ten kazat
w koszarach porozwiesza¢ tablice z napisami: ,,Alkohol zabija“!
Nazajutrz znalazt na tablicach dopisek: ,,Zotnierz nie boi sie Smierci*.
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muszg mie¢ odpowiednie pomieszcze-
nie, odpowiedni gmach. Otdz Stowarzy-
szenie Szkoty Spotdzielczej, w ktorym
reprezentowane sg wszystkie polskie
zwigzki spotdzielcze przystepuje w tym
roku do budowy takiego gmachu w sto-
licy kraju, w siedzibie wszystkich na-
szych central spétdzielczych.

W gmachu tym znajda odpowiednie
pomieszczenie 4 uczelnie zawodowe spo6t-
dzielcze: gimnazjum, liceum, szkota
przysposobienia, szkota piekarnictwa.
Poniewaz szkoty nasze przyjmujg mio-
dziez z catego kraju, a miodziez z po-
za Warszawy liczebnie przewaza, ko-
niecznym jest w budynku projektowa-
nym uwzgledni¢ pomieszczenia na in-
ternat dla zamiejscowych.

Budynek ten nie tylko bedzie stuzyt
zywotnym potrzebom naszego ruchu,
ale bedzie jednocze$nie widocznym zna-
kiem, ze my—spotdzielcy powaznie przy-
czyniamy sie do budowy Polski pod
wzgledem gospodarczym i spotecznym,
czynem, a nie stowem ,dzwigamy Pol-
ske wzwyz*

To tez gdy na walnym zgromadze-
niu, w sklepie, magazynie, czy biurze
zwrOcg sie do nas o nabycie ,cegietki
na budowe gmachu dla szkot spotdziel-
czych oraz internatu — chetnie ponie-
siemy ofiare na ten cel, a nawet pomo-
zemy w ich rozprzedazy. W ten sposob
gmach szkét spoétdzielczych bedzie wi-
docznym znakiem mysli, uczu¢ i czynu
ogotu spotdzielcow polskich.

Nowe tomiki Biblioteczki Towaroznawczej

Na pewno kazdy powita z przyjemno-
$ci ukazanie sie trzech nowych tomikow
Bibl. Towaroznawczej: o mydle, o na-
sionach i o porcelanie.

Broszurka pt. ,Mydta“ (Nr 19 Bibl.
Tow.) napisana przez J. Rzadzkiego
zaznajamia czytelnika w spos6b intere-
sujacy z historia mydta, ze sposobami
jego wytwarzania, z surowcami, z kto6-
rych sie je produkuje, z réznicg miedzy
poszczegblnymi gatunkami i rodzajami.

Broszure o mydtach ilustruje 9 foto-
grafii.

Broszura J. Andrzejewskiego pt. ,,Na-
siona“ (Nr 21 Biblioteczki Tow.) jest nie-
zbedna dla tych sprzedawcow, ktérzy
pracujac w spotdzielniach wiejskich lub
w mniejszych miastach obstugujg rol-
nikow. Sprzedaz i zamawianie nasion
jest nietatwym dziatem pracy dla sprze-
dawcy ze wzgledu na wielka ilos¢ ga-
tunkéw, z ktérych nalezy wybiera¢ naj-
odpowiedniejsze dla danej gleby i za-
potrzebowan miejscowych, ze wzgledu

Bodaj raz dziennie

jednego kupujacego zapyitaj,

na mnogos¢ zafatszowan i trudnosci w
ocenie towaru.

Broszura o0 nasionach przychodzi
sprzedawcy z wielkag pomoca, gdyz
wskazuje zrédia zakupu, opisuje wyglad
i wiasciwosci poszczegélnych nasion,
uczy, jak rozréznia¢ towar dobry od
posledniejszego.

Bardzo interesujgco i bogato przedsta-
wia sie broszura Wi Sliwinskiego pt.
.Porcelana“ (Nr 20 Bibl. Tow.), zilu-
strowana tadnymi fotografiami; zapo-
znaje czytelnika z historia, sposobami
produkcji i zdobienia porcelany i wska-
zuje, w jaki sposob spotdzielnie bez ry-
zyka strat moga zaprowadzi¢ u siebie
dziat sprzedazy tego tak potrzebnego
artykutu. Sprzedawca wiedzac, od cze-
go zalezg roznice w cenach poszczegol-
nych kompletéw, jak nalezy zamawiac
porcelane i jak sie zabezpieczy¢ przed
stratami, bedzie nalezycie przygotowa-
ny do sprzedazy i zaprowadzenia tego
waznego artykulu w sklepie spoétdziel-
czym.

czy ma ksigzeczke Banku ,,Spotem"!

— a w ciggu niediugiego czasu nie znajdzie sie niki,
kto by o naszym Banku nie styszat.
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Co mamy do zrobienia

Odpowiedzialni kierownicy sklepow
juz powinni uzgodni¢ swoje remanenty,
ze spisami biurowymi i ustali¢ faktycz-
ny wynik wyliczenia sklepu.

W wypadku niezgodnosci — nalezy
zwrQci¢ sie do zarzadu o niezwloczne
przeprowadzenie powtdérnego rema-
nentu.

Towary wysortowane przy remanen-
cie nalezy zgrupowa¢ w jednym miej-
scu w sklepie i wyprzeda¢ po specjal-
nych cenach.

Sprawdzi¢ wagi i odwazniki, czy po-
siadajg stempel z datg 1937 roku; wszy-
stkie wagi i odwazniki z wczesniejszymi
stemplami nalezy niezwlocznie oddac
do cechowania.

Sprawdzi¢ asortyment towaru i uzu-
petni¢ towarami sezonowymi; kazdy

Odpowiedzi redakcji

Pan Wiadystaw Pajgk w Jedlni Letni-
skowej

W zwiazku z artykutem ,Dbajmy o
piekno mowy*, ktdry ukazat sie w listo-
padowym numerze ,Sprzedawcy Spot-
dzielczego®, zapytuje Pan jakie dzie-
ta wielkich pisarzy stylistbw mozemy
Mu do czytania polecic.

Wybdér autoréw to rzecz upodoban
czytelnikoéw, jednakze niezaleznie od
nich mozemy poleci¢ specjalnie chocby
nastepujacych pisarzy: Sienkiewicz,
Prus, Orzeszkowa, a nastepnie z now-
szych: Swietochowski, Zeromski, Sie-
roszewski, Dgbrowska, Strug i inni.

Prosimy o uregulowanie biezgcej

sklep w tym czasie powinien prowadzic¢
konserwy rybne oraz szproty wedzo-
ne i piklingi z Zaktadéw Rybnych ,Spo-
tem“ w Gdyni.

Na okres karnawatu sklep powinieh
by¢ stale zaopatrzony w wyroby .cu-
kiernicze w wiekszym asortymencie,
pomararcze, cytryny i przyprawy do
ciast, oraz tluszcze, a szczegOlniej —
smalec.

Kontrola zakupdw cztonkowskich za
rok ubiegly powinna by¢ zakonczona
i odpowiednie listy ztozone zarzadowi;
nalezy rowniez zbiera¢ ksigzeczki czton-
kowskie w celu dopisania zwrotéw od
zakupow — tym cztonkom, ktérzy nie
posiadajg peilnych udziatow.

J. .

Wybor dziel pozostawiamy uznaniu
Pana. Specjalnie dla naszych celow
wskazane jest glosne czytanie, gdyz
ono wyrabia wiasciwosci potrzebne dla
dobrego wystawiania sie.

P. M. N. w Myslenicach. Ksztatcic¢
sie zawsze warto. To ze Pani w obecnej
chwili nie pracuje w spétdzielni, nie tyl-
ko nie jest przeszkoda w przerabianiu
wyktadéw Kursow Korespondencyj-
nych, lecz raczej przeciwnie — powinno
sprzyjac¢ intensywnej nauce. Wiadomosci
zdobyte zawsze przyda¢ sie moga,
zwilaszcza, ze ma Pani zamiar i ochote
wroci¢ do pracy w spoétdzielczosci.

i zalegtej prenume-

raty najpdézniej do dnia 10 lutego b. r.

W razie niewptacenia naleznosci

do tego terminu

wstrzymamy wysylanie pisma.
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B O L E S AW CZERWINSKI

POLITYKA FINANSOWA
SPOLDZIELNI SPOzZYWCOW

W ROZNYCH KRAJACH

Sir. 112
Cena 1zt 1.50

Ksigzka ta, jak zresztg sam tytut wskazuje, oma-
wia ciekawe, a matlo na ogét znane zagadnienie po-
lityki finansowe] prowadzonej przez spoétdzielnie spo-
zywcow w roéznych krajach. Praca oparta jest na
wynikach ankiety przeprowadzonej w 23 organiza-
cjach krajowych przez Miedzynarodowy Zwigzek
z Spoétdzielczy.

Autor zwrécit bardzo stuszng uwage, ze w spotdziel-
niach odgrywa duza role nie tylko taki Ilub inny sto-
sunek funduszéw wiasnych do obcych, ale réwniez
i to, ile tych funduszéw wypada na jednostke obrotu.
Z tych ciekawych poréwnan wynika, ze stosunek fun-
duszow wilasnych do obcych nie przedstawia sie spec-
jalnie niekorzystnie w spoétdzielczosci polskiej, nato-
miast dysponuje ona zbyt malymi funduszami obro-
towymi w stosunku do swych rozmiarébw gospo-
darczych.

Ksigzke te, ktdra dostarcza tyle cennego materiatu
do przemyslenia, powinien poznac¢ kazdy pracownik
spotdzielczy.

Do nabycia w Dziale Wydawnictw ,SPOLEM" Zwigzku Spoétdzielni
Spozywcow R. P. Warszawa 12, ulica Grazyny 13, i w oddziatach



Zaktady Wytworcze ,,Spotem*
w Kielcach polecaja

MYDtA TOALETOWE
MYDLO DO PRANIA
PROSZEK SAMOPIORACY
PROSZEK GOSPODARSKI

pierwszej jakosci,



