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O D C Z Y T Y  D Y S K U S Y J N E  DLA 

R Z E M I E Ś L N I K Ó W

O REKLAMIE I ZJEDNYWANIU ODBIORCÓW .
D rugi odczyt dyskusy jny  dia rzem ieślników , u rzą 

dzony staran iem  Insty tu tu , w ygłosił dnia 5 czerw 
ca r. b., p. Kazim ierz Jabłow ski na tem at „O reklam ie 
i z jednyw aniu  odbiorców".

W pogadance u trzym anej w tonie rozm owy tow a
rzysk ie j, nader ciekaw ej i często p rzep la tanej hum o
rem, prelegen t dal słuchaczom wiele p rak tycznych  
wskazówek, ja k  osiągnąć powodzenie i zwiększyć ob ro 
ty w arsztatu  rzemieślniczego. W skazówki te  oparte  b y 
ły na znajomości psychologji odbiorcy i dotyczyły 
właściwego stosunku producenta do konsum enta.

U m iejętność .zdobywania i zjednyw ania sobie od
biorców stanowi podstawę powodzenia każdego kupca, 
a więc i rzem ieślnika, k tó ry  przecież n iety lko w y
tw arza, ale rów nież sp rzedaje  sw oje w yroby lub 
usługi o charak te rze  rzem ieślniczym .

Mówią w praw dzie nieraz, że „dobry tow ar nie po
trze b u je  rek lam y", ale je s t to pogląd fałszyw y, trz e 
ba się liczyć bowiem  z konkurencją, k tó ra  ściąga do 
siebie k lientów  przy  pomocy różnych środków  re k la 
mowych, w skutek  czego dobry  tow ar może leżeć 
u producenta, a gorszy znajdow ać odbiorców.

W skazówki, co do sposobów, jak iem i m ożna z jed 
nyw ać odbiorcę, rozpoczął p re legen t od najprostszych, 
od takich, k tó re  nic nie kosztują.

A więc należy przedew szystkiem  dobrze usposobić 
k lienta, stw orzyć miły, beztroski nastró j, pow itać 
wchodzącego z zadowoleniem, gościnnie, bez nieufnoś
ci. O m aw iając przedm iot zam ówienia lub kupna — 
okazać życzliwą uw agę dla w ym agań i gustu odbior
cy i zręcznie doprow adzić do decyzji tak ie j, ja k a  isto t
nie n a jlep ie j odpow iada celowi i da klientow i zadowo
lenie z dokonanego w yboru.

W te j sy tuacji bezw zględną przew agę nad kupcem, 
k tó ry  ty lko za jm u je  się sprzedażą, ma rzem ieślnik, le
piej zna jący  swój tow ar i jego zalety oraz możliwości 
w ykonania przedm iotu zgodnie z indyw iduaInem i po
trzebam i i gustem  odbiorcy. A ku p u jący  często po trze
b u je  dobrej rady, i um ie ją  ocenić. Rzem ieślnik może

,i powinien um iejętnie przedstaw ić zalety m aterja łu  
i zaznajom ić k lienta z niektórem i szczegółami techni
ki pracy, gdyż w ten sposób najłatw iej jest uzasadnię 
wyższą cenę.

Następnie prelegent przeszedł db omówienia ta 
kich sposobów zjednyw ania odbiorców, które pociągają 
za sobą nieznaczne stosunkowo koszty, ale opłacają się 
zawsze.

Do sposobów tego (rodzaju należy przyjęcie klienta 
w pomieszczeniu od dziel oncm jakąkol wiek choćby za
słoną ad pracowni, czystcm i możliwie estetycznie urzą- 
dzonem. Im klient lepiej się cziuje p rzy  om awianiu in 
teresu, tern rzadziej zdarza się, alby interes nie doszedł 
do skutku. Nawet oświetlenie nięrażące i (dostatecznie 
jasne odgryw a znaczną rolę.

Klient zadowolony z ,pierw szej tranzakcj.i sta je  się 
zazw yczaj stałym  klientem, choć trzeba i tu  dołożyć 
pewnych starań . W skazane jest, aby, korzystając mp. 
ze zbliżającego się sezonu lub okresu sprzedaży p rzed 
świątecznej, rzemieślnik pom yślał zawczasu o sw ych 
odbiorcach i przypom niał się im przy pomocy ulotek 
reklamowych. W ulotce dobrze jest wymienić pew ną 
specjalność, aktualną w danym  sezonie.

Ulotki reklamowe powinny być rozpowszechnione 
wśród mieszkańców dzielnicy, gdzie zna jdu je  się p ra 
cownia irzemieśln icza, aby w yjść na spotkanie tych, 
k tórzy najpewniej mogą stać się stałym i odbiorcami.

Do sposobów zjednyw ania odbiorców, k tóre w y
m agają w kładu nie tyle (pieniędzy, ile energji, um iejęt
ności organizacyjnych i siły woli przedsiębiorcy, zali
czył prelegent punktualność oraz ścisłe dostosowanie 
■się do ustalonych w arunków  wykonania. Od solidności 
w tym kierunku zależy dobra op in ja  rzem ieślnika tak 
samo, jak  od solidności i doskonałości jego pracy. 
Dlatego dluże znaczenie ma zachowanie się .sprzedają
cego1 wtedy, g-.dy klient przychodzi z reklam acją. Umie
jętnym zachowaniem się można zatrzeć niekorzystne 
w rażenie ii pozyskać k lienta na stale. Co ważniejsza — 
unika się dalszych ujemnych następstw  niezadowole
nia odbiorcy, k tó ry  opinję swoją o w arsztacie rzemieśl
niczym 'zarówno dobrą, jak  złą, przekazuje innym. 
A dobra opinja szerzona przez odbiorców — zdaniem 
prelegenta — stanow i jeden z najcenniejszych sposo
bów reklamy.



W I E D Z A  R Z E M I E Ś L N I C Z A  

W KSIĄŻKACH I CZASOPISMACH 

Z A W O D O W Y C H

SZEWSTWO I CHOLEW KARSTW O

J. C ieszyński. Podręcznik dla zawodu szewskiego
G rudziądz 1929 r. C ena 3 zl. 50 gr. (w B ibljotece In 
stytutu).

A. Praw dzie. Przewodnik dla szewców. W arszaw a 
1875 r. (w B ibljotece Insty tu tu).

Wl. M 'elczarek. Podręcznik szewsko - cholewkar- 
ski. Cz. II. C holew karstw o (str. 62, ,rys. 44) Poznań 1954 
Cena I zl. 50 gr. (w B ibljotece Insty tu tu).

Kalkulacja w zawodzie szewskim. Grudziądz. C e
na 1 zl. (W B ibljotece Insty tu tu).

Podręcznik egzam inacyjny dla zawodu szewskiego, 
(str. 32). G rudziądz 1930.

Metoda kroju cholewek oraz 6 tablic form  obu
wia męskiego i dam skiego. (W B ibljotece Insty tu tu).

Kalendarz kieszonkowy dla b ranży  skór, obuwia, 
i pokrew nych  b ranż na rok 1934. Poznań. (W B ibljo
tece Insty tu tu).

Pamiątka z pierwszego zjazdu szewców polskich 
w W arszawie w r. 1912. (W B ibljotece Insty tutu).

„Szewc Warszawski41. Czasopismo rzem ielnicze. 
Rok 1912. (W B ibljotece Insty tu tu ).

„Przemysł Skórny11 (działy: Rzemiosło szewskie, 
przem ysł i handel obuwniczy) Poznań.

„Rynek skór i obuwia11 organ. Stow. W ytwórców 
i kupców  branży  obuw niczej w W arszawie.

Dr. R Papę. Der Schuhmacher - Lehrling. (Term i
nator szewiski). Cena 2 zl. 75 gr.

R. Knofel. Leitfaden f. d. Fachunterricht der Schuh- 
macher. (W skazówki do nauki szewstwa). Cena 3 zł. 
50 gr.

Hasselbarths Lehrplan f. d. Schuhm acherfachklas- 
seu der B erufsscliule (Plan nauk i szewstw a w szkołach 
zawodowych). C ena 3 zł. 40 gr.

Schroder Katechismus fiir die Gesellen u. Meister- 
priifung i,n F rage und A ntw ort (Podręcznik do egzam. 
czelad. i m istrz.). Str. 86 Cena 3 zł. 25 gr.

E. L angerer. Fach kipnie fiir Schuhmacher (W iedza 
zawodowa szewska. Cz. 1: materjałoznawstrwo, narzę- 
dzioznawstw o; cz. II: budow a norm alne j i anorm alnej 
nogi oraz obuwia). Cena 5 zł. 20 gr. (W B ibljotece 
Insty tu tu).

A. Ilasselbarth . Die Meisterschule (Pytania i od
powiedzi). Tom. I. Egzamin czeladniczy .Cana w op ra
wie 8 zl. 50 gr. Tom. 11. Egzamin, m istrzow ski. C ena w 
opraw ie 12 zl. 50 gr.

A Ilasselbarth . Die hohe Schule der Modeli - und
Schafteherstellung. (Cholewkarstwo). C ena w opraw ie 
22 zł. 25 gr.

TI. Sachs. Grundbegriffe fiir Scliuh- u. Schaftema- 
cher. (Zasady szewstwa i cho lew karstw a: A natom ja 
stopy, zdejm ow anie m iary, form y (kopyta), m odelo
wanie, kró j, cholew karstw o, m aterjaloznaw stw o, k a l
ku lacja , m aszyny pomocnicze i t. d.). Cena 13 zl. 75 gr.

A. Ilasselbarth . Das Schumacherhandwerk (Rze
miosło szewskie: opisy narzędzi, maszyn, m aterja tów , 
technik i pracy, form  i rodzajów  obuw ia; es te tyka 
i h is to rja  rzem iosła szewskiego) str. 545. W opraw ie, 
cena 13 zl. 50 gr. (W B ibljotece Insty tu tu).

K. K ram er und  G. Brunkow . „Perfectum11 Zwei 
re rsch iedene  M odelliersystem e fiir Schuhm acher. (Dwa 
system y m odelow ania w szewstwie). Cena 3 zł. 70 gr.

G. K ohler „Triumph11, M odellschineideyerfahren 
fiir die Schuhindustrie und Schaftem acherei. (Sposoby 
m odelow ania w szew stw ie i w cholew karstw ie). C ena 
6 zl. 45 gr.

C. W agner‘s Leitfaden f. d. Fachzeichnen u Mo- 
dellieren. (W skazówki do rysunku zawodowego i mo
delowania). 4 tomy. Cena 10 zl.

E. L engerer. Das Zeichnen des Schuhmacliers 
Schaftemachers und Zuschneiders. (Rysunek w szew
stw ie i cholew karstw ie). Cena 5 zł. (W B ibljotece In 
stytutu).

C. W agner. Masstabelle (Miary norm alne ułożone 
w edług klas i gatunków  obiiwia). C ena 75 gr.

E. Jankę Die Betriebsfiihrung im Schumacher- 
Handwerk (O rganizacja zakładu z oddziałem  repara - 
eyjinym i księgowość). Cena 5 zł. 50 gr.

F. Fluss. D ie mechanische Schuhreparatur. (Me
chaniczna rep a ra c ja  obuw ia). 264 str., 200 rys. Cena 
w opraw ie 2f • zł. 50 gr.

„D er deutsche Schulimachermeistęr11 orgain Związ
ku Cechów Szewiskich. H annover. P ren u m era ta  pół
roczna 7 zl. 90 gr.

„Faclizeitung der Schuhmachermeister11 (Czasopi
smo zawodowe m istrza szewskiego). U lm  - D onau.

F. P luknet. Tiechnologja obuwnogo proizwodstwa. 
(tłom. z angielskiego), str. 192, rys. 131. 1932 r. Cena 
4 zł. 50 gr.

W. K. F lerow . Obuwnoje proizwodstwo (Podręcz
nik rzem ieślniczy) 177 str. 54 rys. Cena 6 zl.

W. K. F lerow . Kak szit i rem entirow at obuw. P o
dręcznik. 159 str. 100 rys. C ena 2 zl.

N. Mac. Amerykanskaja sistema modelirowanja. 
Lui Kesslei-a. (Tłom. z angielskiego P. A. Czerew ina) 
63 str. 74 rys. Cena 2 zł.

J. B. Lewin. Otdielka kożanoj obnwi. (W ykończe
nie obuw ia ze skóry). 37 str. 12 .rys. 1955 r. Cena 60 gr.


