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PRZED

„Dniem Kupca
W uroczystość Matki Bożej Nie* 

pokajanej w dniu 8 grudnia w całej 
Polsce odbędzie się wprowadzony 
już w tradycji t. z w. „Dzień Kup- 
ca“, organizowany we wszystkich 
miastach przez Stowarzyszenie Kup* 
ców Polskich.

Żywo nam stoi jeszcze w pa 
mięci imponujący przebieg „Dnia 
Kupca** w Płocku w roku ub. 
Serce rosło każdemu Polakowi, gdy 
patrzał na tę wspaniałą manifesta* 
cję polskiego stanu mieszczańskie* 
go. Wspaniale wypadł kiermasz 
Kupiectwa polskiego, urządzony 
przez kupców płockich z okazji 
właśnie tego Dnia Kupca“. Kier* 
masz cieszył się wielką frekwencją 
zwiedzających. Był świetną pro* 
pagandą polskich firm handlowych.

W tym roku, jak juź donieśli* 
śrny, przygotowania do „Dnia Kup* 
ca" są już w toku. Sądzić należy, 
że i tegoroczny obchód „Dnia Kup­
ca" wypadnie w Płocku imponu­
jąco. Ma po temu wszelkie wa­
runki. Stała się jednak rzecz, która 
dla Kupiectwa Polskiego ma wielkie 
znaczenie: zaniechano urządzenia 
Kiermaszu-wystawy. Szkoda. Tego 
rodzaju imprezy — to znakomity 
środek propagandowy dla polskich 
firm. Opłaci się tu i koszt i trud. 
Jeżeli kupiectwo płockie zaniechało 
w tym roku kiermaszu, to dowo­
dzi, że nie docenia ono znaczenia 
propagandy i reklamy swoich firm. 
W dziedzinie handlowej jest to 
błąd, który odbijać się musi na 
rozwoju polskich firm handlowych.

W grubym biedzie są ci kupcy, 
którzy uważają, że im to nie po­
trzebne. Ze i bez reklamy i pro- 
pagangdy potrafią prowadzić swoje 
przedsiębiorstwa. Tak mogą ro­
zumować tylko krótkowzroczni gro- 
szoroby handlowe, ale nigdy praw­
dziwi kupcy. Kupcy, którym za­
leży nie tylko na własnym zysku, 
•le i na obywatelskim poczuciu 
konieczności wzmocnienia ogólnego 
•turu kupieckiego, muszą zrozu­
mieć. że tego rodzaju imprezy co 
wystawy, kiermasze, mają i duże
znaczenie wychowawcze, społecz­
ne i narodowe.

Zyjemy w okresie walki o unaro­
dowienie polskich miast, polskiego 
życia gospodarczego, o unarodowienie 
polskiego handlu i rzemiosła. Czy 
kupcy polscy i rzemieślnicy sądzą, 
ze dokona się to bez ich czynnego 
współudziału i współpracy? Społe- 

hasłami unarodowienia 
hsndlu i rzemiosła, ale ma ono pra­
wo domagać się, by w szeregach 
walczących o to polskie oblicze na­
szych miast stało i kupiectwo. I nie 
tylko poszczególne jednostki, ale ku- 
Wectwo jako organizacja, jako całość. 
* tóąszy i mniejszy kupiec, każdy 
*?dłuig swych możności. Przecież to 
właśnie w interesie kupiectwa pol­
skiego leży. Kupiec polski nie może 
•granicząc się tylko do pracy w 

.•klepie, musi wyjść poza swój 
•»«P i jako, obywatel miasta i jako 
eoywatel państwa narodowego.
. Te rzeczy trzeba sobie powiedzieć 
[un° i wyraźnie, choć się one może 
•emu lub owemu nie podobają. Cho- 
<™ tu przecież o dobro ogółu. 1 dla

Jak naleiy wH u ponKita ratoj prani?
Ważne uwagi dla kupców i przemysłowców.

Dzisiejszy kupiec czy przemy­
słowiec zdaje sobie sprwę z tego, 
że obecnie istnieją dwa sposoby 
sprzdawania towarów: słowem i 
drukiem! Reklama jest niczym in­
nym, jak umiejętnością 
sprzedawania towarów przy po­
mocy słowa drukowanego, a ra­
czej polega ona na takim przedata 
wieniu w druku zalet towaru, że 
wywołuje to chęć posiadania go.

Stosownie do tego określenia 
reklamy, powstaje 5 zasadniczych 
zagadnień, na które reklamujący 
musi znaleźć odpowiedź: 1) Ko­
mu towar może być sprzedany? 
2) Przy pomocy jakich argumen­
tów należy go sprzedawać?, 3) W 
jakiej formie przedstawić te argu­
menty?, 4) Przy pomocy jakich 
środków należy reklamę podać do 
wiadomości?, 5) Jakie wydatki 
należy ponieść na reklamę?

Na pierwsze pytanie może każ­
dy kupiec odpowiedzieć łatwo, 
ponieważ wystarczy jego doświad­
czenie oraz trochę zastanowienia 
się nad tym, gdzie należy szukać 
nowych odbiorców, którzy jego 
towaru jeszcze nie znają. Odpo­
wiedź na drugie pytanie również 
wypływa z doświadczenia każdego 
sprzedawcy. Te argumenty, które 
okazały się skuteczne przy sprze­
daży osobistej, będą również sku­
teczne przy sprzedaży drukiem. 
Jedynie forma musi być bardziej 
skondensowana.

Trzeci punkt wymaga już spec­
jalnej wiadomości i pod tym 
względem kupcy nasi b. często 
robią ten błąd, że nie poświęcają 
tej dziedzinie wiedzy dość wagi. 
Argumenty znają, ale w więk­
szości wypadków nie wiedzą, jak 
je żartować, jeżeli idzie o reklamę, 
bo przecież reklama musi spełniać 
następujące role: !) Przyciągać 
uwagę, t. j. ogłoszenie musi być 
widoczne. 2) Wzbudzić zaintere­
sowanie, L zn. ogłoszenie musi 
być przeczytane. 3) Przekonać, 
t j. wywołać pewien czyn. 4) Wbić 
w pamięć, aby przy kupnie nazwa 
towaru czy firmy, łączyła się z 
ideą użytku.

W czwartym punkcie idzie o 
roztropny wybór środka reklamo­
wego. 1 tu specjalnie zaznaczyć 
trzeba, że ptaM codzienna, a 
w pewnych wypadkach periodycz­
na, jest zawsze odpowiednia do 
reklamowania się. W wyborze 
dziennika kierujemy się jedynie 
jego poczytnością i sferą, do jakiej 
on dociera. Są dzienniki więcej 
czytane na wsi. są inne, które 
rozchodzą się przeważnie w mieś­
cie. Są dzienniki czytane przez 
klasy zamożniejsze i są inne, 
które posiadają popularność tylko 
w sferze drobno-mieszczańskiej

tego powtarzamy: szkoda, że nie bę­
dzie w tym roku Kiermaszu Kupiec­
kiego! Jeżeli kupcy polscy chcą, że­
by ich społeczeństwo popierało, to 
muszą się oni temu społeczeństwu 
pokazać, źo istnieją, muszą się—mó­
wiąc językiem kupieckim — zarekla­
mować. (n). 

czy robotniczej. Jeżeli idzie o rekla­
mowanie wysokiego gatunku, to 
należy wybrać pierwszą kategorię, 
a drugą obiera się wtedy, skoro 
trzeba podkreślić taniość towaru.

Pozostaje jeszcze pytanie, ile 
należy wydawać na reklamę, aby 
odnieść z niej maximum korzyści. 
Pewna firma naprzykład wy daje 
na reklamę miej więcej 1,9 proc, 
swego obrotu, jeżeli więc zrobiony 
przez nią garnitur sprzedany-jest 
za 200 zł., to różnica 3 zł. 80 gr. 
nie stanowi żadnej przeszkody do 
kupna i jest obciążeniem mniej­
szym, niż niektóre pozycje ogól­
nych kosztów handlowych, które 
obciążają sam produkt. Firma, 
któraby się nie ogłaszała w tej 
samej branży, napewno również 
będzie sprzedawała taki sam gar­
nitur za 209 zł., a nie za 196,20 zł. 
Więc argument kupca, który dum­
nie oświadcza, że nie ogłasza się, 
ponieważ nie chce narazić nabywcy 
na zbyteczny jego zdaniem wyda­
tek, nie ma właściwie żadnej pod­
stawy i jest niczym, jak argumen­
tem wobec naiwnej publiczności.

Przeciętny wydatek na reklamę 
na podstawie cyfr zaczerpniętych 
ze świata handlowego Europy 
Zachód, i Ameryki wynosi około 
2,5 proc, od obrotu i tylko w 
wyjątkowych wypadkach od tego 
odbiega, jeżeli idzie np. o forsow­
ne wprowadzenie na rynek zu­
pełnie nieznanego dotąd artykułu.

Wybór sezonu nie jest trudny. 
Są towary sezonowe, które rekla­
muje się wtedy, kiedy zjawiają się 
one na rynku. Reklama zawiada­
mia o tym i stwarza zapotrzebo­
wanie. Lepiej jest rozpocząć se­
zonową reklamę zawcześnie, niż 
spóźniać się z nią i dać wyprze­
dzić się konkurentowi. Jest jesz­
cze zasada, że towar niesezonowy 
wymaga reklamy stałej w mniej­
szym rozmiarze, a towar sezonowy— 
sporadycznej, opartej na większych 
ogłoszeniach. Stałość reklamy, 
t. zn. nieustanne jej powtarzanie 
jest niezbędnym warunkiem powo­
dzenia.

EHtnUI NlBfcilffl
dokonuje rodzimy kapitał.

W Poznaniu utworzona została 
spółka akcyjna z udziałem zaintere­
sowanych związków samorządowych, 
kół przemysłowych, osób prywatnych 
oraz grap finansowych, która uzyskać 
ma koncesję na elektryfikację okręgu 
poznańskiego. Decyzja formalna co do 
udzielenia tej koncesji zostanie po­
wzięta przez Biuro Elektryfikacji Min. 
Przemysłu i Handlu z chwilą, gdy 
wydziął przemysłowy poznańskiego 
urzędu wojewódzkiego zakończy fon 
malne dochodzenie urzędowe.

Wspomniana spółka powstała z 
kapitałem zakładowym 1,5 milionów 
złotych, jednakże kapitał zadeklaro­
wany wynosi już 2 miliony złotych, 
Łrzy czym spotka gromadzi dalsze 

apitały.

Kobieli iib iijEpiy kiieiika-
Wszelkiego rodzaju reklamę naj­

więcej czytują kobiety. Staraj się 
więc o to, aby przez reklamę pozy­
skać dla twego „sklepu jak najwięcej 
kobiet. Mężczyźni przyjdą sami.

Ogłoszenie w gazecie jest najlep­
szą formą reklamy, a studia angiel­
skiego psychologa Moresa wykaza* 
ły, że:

1 ■ Kobiety czytają gazety z nad­
zwyczajną pilnością i uwagą.

2. Obok powieści ogłoszenie 
przedstawia dla kobiety najbardziej 
interesującą część gazety.

3. Na podstawie ogłoszeń w ga­
zecie kobiety robią wszystkie zakupy 
dla całego domu.

4. Z ogłoszeń prasowych kobie­
ty dowiadują się o nowych towarach 
i nabywają je.

5. Firmy, ogłaszające się w ga* 
zetach stale, utrwalają się w pamięci 
kobiet i stają się im tak dobrze zna­
ne, jak gdyby od szeregu lat robiły 
w tych firmach zakupy.

Reklama prasowa jest więc naj­
lepszym ubezpieczeniem, zapowiada­
jącym firmie zbyt i rozwój. Podtrzy­
mywana systematycznie przez czas 
dłuższy staje się potężną podporą 
firmy, którą już trudno jest óbalić.

ZhMe informât?!
przez urzędy skarbowe.
W tak zwanym postępowaniu 

przygotowawczym do wymiaru podat­
ków, urzędy skarbowe zbierają w po­
szczególnych przedsiębiorstwach infor­
macje co do rozmiarów obrotu tych 
przedsiębiorstw z ich dostawcami i 
odbiorcami, a to dla uzyskania ma­
teriału do oceny zeznań podatkowych 
tych ostatnich. W urzędach skarbo­
wych ustalała się coraz silniej prak­
tyka uzyskiwania tych infonnacyj bez­
pośrednio przez każdy urząd, przez 
co niektóre przedsiębiorstwa musiały 
niejednokrotnie udzielać tych samych 
infonnacyj kilku urzędom skarbowym, 
co obarczało zakłady pracy dużą a 
zbędną pracą.

Ministerstwo Skarbu wydało w 
dniu* 14 b.m. okólnik, w którym za­
rządziło, aby urzędy [skarbowe ogra­
niczały zbieranie infonnacyj tylko do 
firm swego okręgu i firm wyznaczo­
nych im w planie zbierania infonna­
cyj. O potrzebne dano z innych 
firm — urząd skarbowy winien się 
zwracać z reguły do biura informacyj­
nego przy swej izbie skarbowej. Tyl­
ko w wyjątkowym wypadku — gdy 
idzie o uzgodnienie przez urzędy 
skarbowe posiadanego przez nie ma­
teriału z twierdzeniami płatnika — 
urząd skarbowy może bezpośrednio 
zwrócić się do każdej firmy o infor­
macje do wyświetlenia spornych 
kweatyj.

Nowa pożyczka.
Niemcy potrzebują pieniędzy

Rząd Rzeszy rozpasł nową po­
życzkę wewnętrzną w wysokości pół­
tora miliarda marek. Oprocentowanie 
nowej pożyczki ustalono na 4 i pół 
procent. Wedle komunikatu oficjalne- 
{[o, pożyczka zaciągnięta zostanie co- 
em .upłynnienia rynku pieniężnego*.
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„Głos Kas^Bezprocentowych“. Spółdzielczość żydowskalw Polsce.
Ukazał się pierwszy numer mie­

sięcznika p. t. „Głos Kas Bezpro­
centowych". Jest to organ Pol­
skiej Centralnej Kasy Kredytu 
Bezprocentowego w Warszawie- 
Na treść tego ciekawego i poży­
tecznego miesięcznika składa się 
szereg artykułów, omawiających 
w sposób jasny i dostępny zagad­
nienia polskiego kredytu bezpro­
centowego w kraju. Między in. 
w referacie inż. J. Rząśnickiego 
podane są ciekawe cyfry, doty­
czące działaności, Kas Bezprocen­
towych w Polsce. Dalej omówio­
na jest dotychczasowa pomoc Pań­
stwa kasom bezprocentowym oraz 
podany jest cały szereg informacji, 
wskazówek organizacyjnych, po­
rad praktycznych dla kas bezpro* 
centowych i t. p.

Pierwszy numer zawiera rów­
nież zapowiedź wydawania, po­
cząwszy od numeru następnego, 
ogólnopolskiego Informatora pol­
skich firm handlowych i wytwór­
czych, jako specjalnego dodatku 
do pisma. Szczególnie więc nale­
ży podkreślić tę wielce pożyteczną 
i pozytywną akcje, zmierzającą do 
wypełnienia luki w tym względzie.

Poza tym pismo powyższe sta­
wia sobie za zadanie dotarcie do 
coraz to liczniejszej rzeszy naj­
drobniejszego polskiego kupiectwa, 
rzesz chałupniczych, rzemieślni­
czych itp., w obecnej chwili już 
coraz częściej korzystających z po­
mocy i opieki kas bezprocento­
wych. Ludzie ci w większości do 
organizacji kupieckich i rzemieślni 
czych nie należą, pozbawieni więc 
są opieki organizacyjnej, ich po­
trzeby i dążenia nie mają zew­
nętrznego wyrazu. Miesięcznik 
„Głos Kas Bezprocentowych-, jak 
to zaznaczono w odezwie od Re­
dakcji, ma być organem, zajmują­
cym się tymi zagadnieniami. Ze­
spół działaczy Polskiej Centrali 
Kasy Kredytu Bezprocentowego 
zainicjował i prowadzi studia eko­
nomiczno-społeczne, poświęcone 
badaniom warunków pracy i życia 
tych ludzi. Dotyczy to zarówno 
wielkości sumy, potrzebnej na za­
łożenie poszczególnej placówki 
gospodarczej, jak i wynajdywania 
i wskazywania niewyzyskanych 
przez Polaków możliwości znale­
zienia pracy i środków utrzyma­
nia, zwiększania produkcyjności 
i wzmacniania naszych podstaw 
gospodarczych. Są to więc dąże­
nia do jaknajbardziej pełnego 
i trwałego rozwiązywania u nas 
klęski bezrobocia. Miesięcznik ten 
ma być tych starań i poczynań

Cebula stanieje?
Jak informuje Zw. Izb i Orga- 

nizacyj rolniczych, po kilkudnio­
wym ożywieniu i niewielkie! zwyż­
ce cen na cebule w końcu paź­
dziernika b.r., obecnie ceny cebuli 
na rynku angielskim spadły, jak 
również zainteresowanie polską ce* 
bulą eksportową poważnie zmalało* 
Należy przypuszczać, że wskutek 
tego transporty cebuli, które ostat­
nio załadowano w Gdyni na eksport 
do Anglii w ilości 800 ton, będą 
rozpoczęciem i zarazem ukończe­
niem sezonu eksportowego dla ce­
buli przez Gdynię. Sytuację wy­
tworzoną na rynku eksportowym — 
organizacje rolnicze tłomaczą wy­
jątkowo znaczną w sezonie r. bież, 
podażą cebuli na rynkach euro­
pejskich.

pełnym wyrazem, podającym w 
najprzystępniejszej formie do wia­
domości wszystkich uzyskane ich 
wyniki w oparciu i ze wskazaniem 
praktycznych rozstrzygnięć i do­
świadczeń.

W dostępnej formie podana treść, 
przejrzysty układ i format, b. niska 
cena 10 groszy za egzemplarz, prak­
tyczne i informacyjne ujęcie zagad' 
nień — stwarzają z tego wydawnic­
twa doskonały wyraz i łącznik akcji 
polskiego kredytu bezprocentowego. 
Spodziewać się więc należy, że wy­
dawnictwo to zostanie przyjęte z za­
dowoleniem i uznaniem ze strony 
najszerszych sfer społeczeństwa pol­
skiego.

Według ostatnich opracowań ży­
dowskiego Instytutu Naukowego w 
Wilnie, z początkiem roku 1938 
istniało w Polsce 775 czynnych ży­
dowskich spółdzielni związkowych, z 
czego na terenie woj. centralnych 
439, na terenie woj. południowych— 
172, wschodnich—164. W r. 1937 
powstało 10 nowych spółdzielni.

Spółdzielczość żydowska ma cha­
rakter wybitnie kredytowy. 
Spółdzielnie kredytowe stanowią 9. 
proc, wszystkich spółdzielni, spół­
dzielnie robotniczo - rzemieślnicze 3,5 
proc, i rolniczo - handlowe 1,2 proc. 
Zorganizowanej żydowskiej spółdziel­
czości spożywców nie ma.

Spółdzielnie żydowskie zorganizo­

,.b .. . -,

Chcesz kupić sobie
radio—o doskonałym odbiorze; anodówkę—niewyczerpującą; 
grzejnik — ekonomiczny; Wyżymaczkę — praktyczną

wstąp do firmy „INSTALATOR“

JAN RESZtZSNSKl
PŁOCK, ul. P. O. W. 13. ----- TELEF. 13-^3.

Poleca: Wielki wybór żarówek, materiałów instalacji 
elektrycznych i żyrandoli. Dogodne warunki 
sprzedaży. Ceny reklamowe.

UWAGA! Koncesjonowana stacja obsługi radia.
___  J
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! Chrześcijańska Wytwórnia I
siatek ogrodzeniowych i 
T. OZECHOWSKA |

I PŁOCK, ul. Jachowicza 26/1 |
g (naprzeciw wylotu ul. 1 go Maja i dawnego „Monopolu" Ś
I wejście przez bramę, drugi dom). Tel. 12-13 |
? POLECA; Siatki plecione i krępowane do ogrodzeń siatki tkane |
I do wialni i L p. celów. Siatki na arfy. Duży wybór g
I wycieraczek drucianych. — Wytwórnia dostarczyć może S
Ü gazę jedwabną dla przemyału eukrown., młynarskiego itp Š
i WYROBY GWARANTOWANE. CENY REKLAMOWE. 1

9 
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Eleganckie! 
Tanie!

Praktyczne!
Wełny sukniowe, paltowe i jedwabie. — 
Kamgarny, szewioty, palta i jesionki. — 

w największym wyborze 
POLECAJĄ:

BŁAWATY
Stanisław ANTCZAK

Na składzie: flanele, płótna, firany, kapy, kołdry, koce i t p.

Specjalny dział dla W-go Duchowieństwa.
Płock. Tumska 2, vis a vis Hotelu Angielskiego.

firma Inż. A. MICHALSKI, Tumska 12, tel. 14-54.
Stała stacja obsługi radia.

wane są w dwie centrale: w Zwiu 
ku Spółdzielni żydowskich w Wa 
szawie oraz w Związku Rewizyjnym 
Żydowskich Kupieckich Stowarzy. 
szeń Spółdzielczych, Warszawa. *

Ten charakter spółdzielczości zy. 
dowskiejjest bardzo znamienny,

NIGDT NIE JEST ZA PÓŹNO myśleć 
o zdrowiu, tym bardziej jeżeli cierpisz na 
chorobę: NEREK, PĘCHERZA, WĄTROBT, 
KAMIENI ŻÓŁCIOWYCH, ZŁEJ PRZt 
MIANT MATERII, na bóle artretyczne czy 
podagryczne, wzdęcia brzucha, odbijanie 
się lub skłonności do obstrukcji. — Pnm^. 
taj, le nigdy nie będzie za późno, o il» 
używać będziesz ziół moczopędnych 
„DIUROL” Gąseckiego, które zapobiegają 
nagromadzeniu lię kwasu moczowegc 
i inych szkodliwych dla zdrowia substan­
cji zatruwających organizm. — Dziś jesz­
cze kup pudełeczko ziół „DIUR0Łn Gę. 
seckiego, a gdy przekonasz się o dodat­
nich skutkach ich działania, zalecać bę­
dziesz swym znajomym.

Sposób użycia na opakowaniu. — 
Oryginalne zioła „DIUROL" Gąseokiaga 
(z kogutkiem) sprzedają apteki i składy

Gruźlica płuc jest nie* 
ubłaganą i corocznie, nie 
robiąc różnicy dla płci, 

wieku i stanu, kosi miliony ludzi. — 
Przy zwalczaniu chorób płucnych, 
Bronchitu uporczywego, męczącego 
kaszlu, grypy i t. p. stosują pp. le­
karze „BALSAM TRIKOLAN“ 
Gąseckiego, który ułatwia wydzielanie 
się plwociny, wzmacnia organizm i h* 
mopoczucie .chorego oraz powiększ* 
wagę ciała i usuwa kaszel.

Sprzedają apteki.


