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Odrodzenia  ducha  i  c iała !

Szóste urodziny

Nowy na Bemowie

Konferencje 
„SPOŁEM 2024”

Wraz ze swymi klienta-
mi, załoga Universa-
mu Grochów i spół-

dzielcy z WSS Praga Południe 
uczcili jego szóste urodziny 
dwudniowym festynem w week-
end, w dniach 23-24 lutego br. 
Już w sobotę rano można było 
otrzymać ciepłą jajecznicę 
z dodatkami, serwowaną przez 
kucharzy w bialych czepkach. 
Smakowite były też degustacje 
na ciepło m.in. wyrobów firmy 
Mateo – kartaczy z mięsem, 
knedli z morelami i pierogów 
ruskich. 

Tego dnia o godz. 13tej często-
wano okazałym tortem urodzino-
wym, który kroiła też wiceprezes 
Zarządu WSS Praga Południe 
Małgorzata Piotrowska. Klienci 

korzystali z promocji cenowych, 
m.in. na banany, masło Łowickie, 
kawę Jacobs, skrzydło wolowe 
i filet z kurczaka, Coca Colę, we-
dlowskie ptasie mleczko i papier 
toaletowy. 

Każdy klient mógł wygrać 
w kole fortuny voucher do kon-

sumpcji obok w Costa Coffee, 
Kebab King, Subwayu, Dodo 
Pizza. Za zakupy powyżej 200 
zł można było odebrać kartę po-
darunkową za 30 zl. Najmlodsi 
mogli pobawić się w rysowanie 
twarzy. W sumie, humory dopi-
sywały, mimo chmur na niebie.        

Red. 

Marka własna "Spo-
łem" należy do naj-
starszych marek 

w Polsce i zyskuje coraz więk-
sze uznanie wśród kontrahen-
tów oraz klientów detalicznych. 
Dzięki utworzeniu w 2010 roku 
Krajowej Platformy Handlowej 
Społem sp. z o.o.,  asortyment  
marki własnej Społem  jest roz-
wijany.  

Wypracowana przez KPH 
pozycja przekłada się na za-
wieranie kolejnych umów, dal-
szy rozwój asortymentu oraz 
przekazanie kontroli nad spółką 
spółdzielniom. "Chcemy, aby 
czuły się one jak właściciele, 
mający wpływ na kształtowa-
nie i politykę firmy, ale również 
czerpiący większe korzyści, 
w tym korzystne warunki han-

dlowe" - mówił prezes KZRSS 
Społem, Ryszard Jaśkowski, 
w wywiadzie dla Poradnika 
Handlowego 10/22.

Prezes KPH Społem, Iwona 
Sarga, podkreśla przy każdej 
okazji ogromny potencjał mar-
ki "Społem". Świadomość kon-
sumencka klienta zaczyna się 
od wiedzy sprzedawców i rośnie 
wraz z autentycznością oraz 
znajomością produktu. 

Wiedza o segmentach pro-
duktów marki Społem w pla-
cówkach z logo "Społem" po-
winna być priorytetem. 
Zachęcanie klientów do zaku-
pu "markowych produktów 
Społem" i zwiększenie w ten 
sposób sprzedaży to nie tylko 
podniesienie pozycji poszcze-

gólnych spółdzielni w rankin-
gach, lecz przede wszystkim 
dbałość o wizerunek marki 
Społem.

Historia  produktów marki 
Społem sięga roku 1920; funk-
cjonowała nawet w okresie oku-
pacji niemieckiej i silnie rozwi-
jała się w powojennej Polsce do 
lat 90. XX wieku. 

Aktualnie Krajowa Plat-
forma Handlowa "Społem" 
oferuje około 280 produktów 
marki własnej, pochodzących 
od kilkudziesięciu producen-
tów. Oferta obejmuje sze-
roki zakres produktów spo-
żywczych, lody, mrożonki, 
nabiał, napoje (również alkoho-
lowe) oraz karmę dla zwierząt.     
�

Więcej str. 3 u

Wymiana  
doświadczeń

Kwiaty

dla 
Justyny
Z okazji Dnia Pań 8 marca, na ręce Justyny Kowalczyk-Tekie-

li , naszej wielkiej mistrzyni narciarskiej, składamy kwiaty. 
7 stycznia br. wygrała kolejne zawody w alpejskim Trentino, 

z międzynarodowym logo spółdzielni konsumenckich COOP. 

Zarząd KZRSS „Społem” 
w Warszawie serdecznie 
zaprasza prezesów i człon-

ków zarządów spółdzielni na 
kolejne, wiosenne konferencje 
„SPOŁEM 2024” w Warszsa-
wie. Konferencja jest realizacją 
zadań Związku określonych 
w programie ostatniego Zjazdu 
Delegatów. Celem konferencji 
jest omówienie kluczowych ob-
szarów działalności spółdzielni 
spożywców „Społem” w zmienia-
jących się warunkach społeczno-
gospodarczych naszego kraju.

Podczas tegorocznej konfe-
rencji zostanie zaprezentowany 
nowy projekt edukacyjny pod 
nazwą Polska Szkoła Handlo-
wa. Jest to kompleksowy pro-

gram edukacyjny skierowany 
do kierowników i pracowników 
sklepów oraz kandydatów na 
te stanowiska. Kurs kończy się 
egzaminem przeprowadzanym 
przez egzaminatorów posiada-
jących certyfikat Ministerstwa 
Edukacji Narodowej, a uczestni-
cy otrzymują certyfikaty kwalifi-
kacji zawodowej.

Podobnie jak w poprzednich la-
tach konferencja daje możliwość 
do spotkania kadry zarządzającej 
spółdzielniami i podzielenia się 
aktualnymi problemami dotyczą-
cymi naszej organizacji.

Proponowane terminy konfe-
rencji: 9-11 kwietnia 2024 r. i 16-
18 kwietnia 2024 r.

W pierwszą sobotę marca, w pochmurne ciemne popołudnie, 
u zbiegu ulic Kaliskiego i Radiowej, na Starym Bemo-
wie wyróżnia się nowy 4-piętrowy apartamentowiec z 28 

mieszkaniami o pięknej, zgrabnej sylwetce.  Na parterze z daleka 
widoczny szyld Społem WSS Wola, która zbudowała ten obiekt we 
współpracy z firmą Strop Nieruchomości, na miejsce swego parte-
rowego pawilonu handlowego sprzed 50 laty „Pod Lasem”. 

Jeszcze w marcu, przed Wielkanocą, zostanie tu otwarty uroczyście 
nowoczesny 250-metrowy sklep, z dawną numeracją 71 i 10-osobową 
załogą z dawną jego kierowniczką. Niecierpliwie czekający klienci to 
mieszkańcy pobliskich osiedli – starego, willowego oficerskiego Bo-
ernerowa i nowego, blokowego Dekada oraz przejezdni. 

Tutaj znajduje się pętla autobusowa i przystanek tramwajowy oraz 
wejście do lasu sosnowego, którego drzewa sięgają do obiektu Spo-
łem. Dawniej w pobliżu było lotnisko i koszary wojskowe, a obecnie 
znajdują się nowe osiedla. � Red.
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Zgromadzenie 
Ogólne KRS  

W dniu 20 lutego br. odbyło 
się pierwsze, po VII Kongre-
sie Spółdzielczości, posiedzenie 
Zgromadzenia Ogólnego Krajo-
wej Rady Spółdzielczej. Wzięło 
w nim udział 99 ze 102 delega-
tów wybranych na VII Kongresie. 
Zgromadzenie wybrało Zarząd 
Krajowej Rady Spółdzielczej, 
Prezydium Zgromadzenia Ogól-
nego KRS, a także członków Ko-
misji Rewizyjnej.

W pierwszej kolejności doko-
nano wyboru przewodniczącego 
Zgromadzenia Ogólnego KRS –
został nim Andrzej Półrolniczak 
- prezes Zarządu Spółdzielni 
Mieszkaniowej Praga w Warsza-
wie). Następnie dokonano wy-
boru prezesa Zarządu Krajowej 
Rady Spółdzielczej. Na kolejną 
kadencję na to stanowisko został 
wybrany Mieczysław Grodzki 
- przewodniczący Rady Nadzor-
czej Banku Spółdzielczego w Pia-
secznie.

Dokonano także wyboru Pre-
zydium Zgromadzenia Ogólnego 
KRS. Sekretarzem Zgromadzenia 
został Maciej Palej z banków 
spółdzielczych. Wybrano także 
siedmiu zastępców przewodni-
czącego Zgromadzenia Ogólnego 
KRS. Funkcję tę objęli:

• Tadeusz Badach ze spół-
dzielczości mleczarskiej, 

• WIESŁAWA CHWIEDUK 
- Prezes Zarządu „Społem” PSS 
Mazur w Łęczycy,

• Józef Gołębiewski ze spół-
dzielczości kółek rolniczych,

• Krzysztof Moczulski ze 
spółdzielczości turystycznej,

• Aneta Piękoś ze spółdziel-
czości mieszkaniowej, Andrzej 
Przebierowski z rolniczych spół-
dzielni produkcyjnych,

• Waldemar Witkowski ze 
spółdzielczości pracy.

Na funkcję Zastępcy Prezesa 
Zarządu Krajowej Rady Spół-
dzielczej wybrani zostali:

• Waldemar Broś - Prezes Za-
rządu Krajowego Związku Spół-
dzielni Mleczarskich,

• RYSZARD JAŚKOWSKI 
- prezes Zarządu KZRSS „SPO-
ŁEM”,

• Marek Kowalski - prezes 
Zarządu Gminnej Spółdzielni 
„S.Ch.” w Szadku).

Zgromadzenie Ogólne KRS 
dokonało także wyboru członków 
Komisji Rewizyjnej. Wśród  nich 
Hieronima Kobusa – Prezes Za-

rządu „SPOŁEM” PSS w Garwo-
linie.

Ustalono, że prace Zgromadze-
nia będą prowadzone za pośred-
nictwem następujących komisji 
problemowych:

• Spółdzielczości rolniczej,
• Spółdzielczości ekonomii 

społecznej,
• Spółdzielczości konsumen-

tów,
• Spółdzielczości mieszkanio-

wej,
• Finansów spółdzielczych,
• Lustracji,
• Samorządu spółdzielczego 

i promocji,
• Prawa i legislacji.
W najbliższych tygodniach 

członkowie Zgromadzenia Ogól-
nego mają zadeklarować pracę 
w dwóch z ww. komisji.

W związku z tym, że Ryszard 
Jaśkowski – delegat spółdzielczo-
ści spożywców „SPOŁEM”, zo-
stał wybrany do Zarządu Krajowej 
Rady Spółdzielczej, członkiem 
Zgromadzenia Ogólnego został 
Mariusz Małachowski – Prezes 
Zarządu „Społem” PSS w Pile,

W obronie  
piekarni

Już 6 grudnia ubr. prezes Za-
rządu KZRSS Społem Ryszard 
Jaśkowski wystosował pismo 
do przewodniczącego senackiej 
Komisji Ustawodawczej, sen. 
Krzysztofa Kwiatkowskiego, 
w którym przypomina, że dzięki 
wywalczonej w 2023 r. ustawie 
„tarczy gazowej”, ponad 200 
spółdzielczych piekarni Społem 
i Samopomocy Chłopskiej unik-
nęło wyskokiego wzrostu cen pie-
czywa i wyrobów ciastkarskich 
oraz likwidacji wielu spółdzielni 
prowadzących działalność pie-
karsko-cistkarską. 

Jednocześnie prezes podkreśla, 
iż „Trudna sytuacja na rynku 
energetycznym wskazuje ko-
nieczniość przedłużenia tzw. 
„tarczy gazowej” dla spółdzielni 
prowadzących działalności pie-
karsko-ciastkarską minimum 
do 30 czerwca 2024 roku, a tym 

samym ujęcia tych podmiotów 
w ustawie o zmianie ustaw  w celu 
wsparcia odbiorców energii elek-
trycznej, paliw gazowych i ciepła 
oraz  niektórych innych ustaw”.   

Przeciw  
dumpingowi 

Jak informuje Biuletyn In-
formacyjny KZRSS Społem nr 
1/2024, w piśmie interwencyj-
nym prezesa Zarządu KZRSS 
Społem Ryszarda Jaśkowskie-
go do prezesa Urzędu Ochro-
ny Konkurencji i Konsumenta 
Tomasza Chróstnego z dnia 15 
lutego br. umieszczono zawia-
domienie o podejrzeniu naru-
szenia zbiorowych interesów 
konsumentów przez dyskonty 
Biedronka i Kaufland w zakre-
sie sprzedaży masła.

W szczególności prezes Związ-
ku Społem wskazuje: „zauwa-
żyliśmy, że dyskonty Biedronka 
i Kaufland stosują praktyki dum-
pingu, polegające na sprzedaży 
masła poniżej kosztów jego zaku-
pu lub produkcji, w celu wyelimi-
nowania konkurencji i zdobycia 
przewagi rynkowej.”  Podaje przy 
tym przykłady tych praktyk. 

Pismo kończy się  konkluzją: 
„Praktyki dumpingu stosowane 
przez dyskonty Biedronka i Ka-
ufland mają negatywny wpływ 
na ogólną sytuację gospodarczą 
i rynkową, ponieważ zniekształ-
cają warunki konkurencji i unie-
możliwiają uczciwą rywalizację 
miedzy przedsiębiorcami, ale też 
prowadzą do eliminacji lub osła-
bienia konkurentów, którzy nie 
mogą konkurować z cenami poni-
żej kosztów. 

W związku z powyższym, pro-
szę Pana Prezesa o podjęcie dzia-
łań kontrolnych w celu zbadania 
sprawy oraz podjęcie stosownych 
środków w celu zapobieżenia dal-
szemu naruszaniu przepisów przez 
dyskonty Biedronka i Kaufland 
w zakresie sprzedaży masła.”  

Sprzedaż  
udziałów KPH

W związku z przyjęciem 
w uchwale programowej 51 

Zjazdu KZRSS Społem wnio-
sku o zmianie struktury udzia-
łowej w Krajowej Platformie 
Handlowej  Społem, Zarząd 
Związku ogłosił w Biuletynie 
Informacyjnym KZRSS Spo-
łem nr 1/2024  zamiar zbycia 
części swoich udziałów w KPH.  

Sprzedaż akcji jest kierowa-
na do spółdzielni/aktualnych 
udziałowców Spółki oraz do 
spółdzielni, które zadeklarowały 
przystąpienie do Spółki (waru-
nek posiadają uchwały Walnego 
Zgromadzenia/ Zebrania Przed-
stawicieli o przystąpieniu do 
Spółki).

Każdy Wspólnik nie może po-
siadać więcej niż 10 udziałów 
w kapitale zakładowym Spółki.

Przystąpienie do Spółki no-
wych wspólników i sprzedaż 
ilości udziałów może nastąpić 
wyłącznie na podstawie Uchwały 
Zgromadzenia Wspólników KPH 
Społem Sp. z o.o.

Informacje o kupnie udziałów 
należy kierować na piśmie do 
KZRSS „Społem” w nieprze-
kraczalnym terminie do dnia 28 
czerwca br.

Atuty  
Mokpolu

W interesującym wywiadzie 
dyr. ds. handlu i marketingu SS 
MOKPOL Zbigniewa Walkie-
wicza dla lutowego Poradnika 
Handlowca czytamy m.in.: 

KW: Satysfakcja klienta z za-
kupów to gwarancja jego lojal-
ności. Dzięki jakim czynnikom 
– Pana zdaniem – Mokpol może 
liczyć na to, że mając do wybo-
ru konkurencyjne sieci, polski 
klient wybierze jednak Wasz 
sklep? Czym wyróżniacie się 
na tle dyskontów i hipermarke-
tów?

ZW: Nasze nowe hasło rekla-
mowe: „Mokpol: polski sklep 
– świeżość i wybór!” podkreśla 
główne atuty sieci – bogatą ofer-
tę lokalnych produktów świe-
żych, takich jak mięso, wędliny, 
warzywa, owoce, wyroby gar-
mażeryjne, sery czy pieczywo. 
Sercem każdego supermarketu 
Mokpol jest stoisko serwisowe 
(lada) produktów świeżych na 
wagę. Daje ono naszym klientom 
bliskość i osobisty kontakt ze 
znanym dla nich od lat, wykwa-
lifikowanym personelem, pełnią-
cym funkcję doradczą. W więk-
szości supermarketów odbywa 
się także wypiek pieczywa, co 
przyciąga klientów już od same-
go rana. Przewagą konkurencyj-
ną Mokpolu jest szeroki w sto-
sunku do powierzchni, starannie 
dobrany do potrzeb lokalnego 
klienta asortyment nastawiony 
na atrakcyjną paletę produktów 
świeżych.

KW: Czy sieć ma plany na 
dalszy rozwój wykraczający 
poza granice regionu?

ZW: Jesteśmy siecią silnie 
zakorzenioną na rynku warszaw-
skim, w prestiżowych dzielni-
cach, rozumiejącą jego złożoność 
i specyfikę. Dlatego też nasze 
nowe otwarcia planujemy na te-
renie Warszawy i najbliższych 
okolic. Stąd kolejny nowy super-
market będzie otwarty już w II 
kwartale 2024 roku na warszaw-
skim Mokotowie.

Delegaci Społem, od lewej Alfred Bujara, Wiesława Chwieduk i Ryszard Jaśkowski. Po prawej Wiesław 
Sznaza. 
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Pod hasłem „Formy wspar-
cia sprzedaży w 2024 
roku”, w dniu 26 lutego br. 

spotkali się przedstawiciele Spół-
dzielni z Grupy MAH wspólnie 
z wybranymi Kontrahentami. Me-
rytoryczne prezentacje uzupełniły 
degustacje produktów przygoto-
wanych dla Grupy MAH. W spo-
tkaniu brało udział 9 Udziałow-
ców MAH: WSS Śródmieście, 
WSS Praga Płd., Mokpol, PSS 
Grodzisk Maz., PSS Biała Podl., 
PSS Otwock, PSS Wyszków, SPC 
oraz PSS Płock. 

Prezes Zarządu MAH Jadwi-
ga Wójtowicz-Garwoła przed-
stawiła potencjał Spółki, struk-
turę kapitałową i wypracowane 
środki finansowe  przez 27 lat 
działalności. Omówiono również 
plan aktywności MAH w uru-
chamianiu różnorodnych form 
wsparcia w 2024 roku. W 2024 
roku MAH kontynuuje wspól-
ne zakupy, pod hasłem  SUPER 
OFERTY, w tym  WIELKANOC 
2024. Pakiet ten organizowany 
jest trzeci rok, w ramach działań 
integrujących Grupę MAH przez 
wspólne zakupy, po bardzo atrak-
cyjnych cenach.

Prezentacje ofert oraz degu-
stacje wyrobów przygotowali 
kontrahenci:

POLMLEK - firma nabiałowa, 
od 30 lat na rynku FMCG. Aktu-
alnie II w kraju producent pod 
względem przychodów FMCG. 

Rynek nabiału w Polsce wart jest 
20 mld złotych, a największy 
udział w ofercie nabiałowej sta-
nowią sery i twarogi. Poza marką 
Polmlek, oferta również soków 
i napojów marki Fortuna.

POLSKI OGRÓD – właści-
ciel marki HORTEX rozszerza 
ofertę dań kulinarnych o BIGOS 
i FASOLKĘ z kiełbasą. Są to pro-
dukty do szybkiego przygotowa-
nia posiłku na bazie składników 
których jedynym konserwantem 

jest bardzo niska temperatura. 
Powraca również marka lodów 
HORTEX w sezonie 2024 ze 
zmianami opakowań i smaków,      
a także specjalną kampanię dla 
dzieci i młodzieży. 

BAKOMA – jogurty marki 
SKYR są strategiczną marką pro-
ducenta w I półroczu 2024 roku. 
Jogurt jest oferowany w różnych 
opakowaniach i konfiguracji 
smakowej. Bakoma będzie orga-
nizowała Program 2024 z MAH 
w okresie 1 maja – 31 październi-
ka 2024 roku oraz zaprosiła Gru-
pę MAH do zwiedzania fabryki 
tłoczenia OLEJU.

POLSKIE MŁYNY – pre-
zentacja pełnej oferty produktów 
do sprzedaży detalicznej: mąki, 
mieszanki chlebowe, mieszanki 
ciast, makarony świeże, połączo-
na z degustacją upieczonych dla 
uczestników wybranych produk-
tów. Polskie Młyny to producent 
głównie dla przemysłu piekarni-
czego i cukierniczego. 

TAURUS – producent trady-
cyjnie wędzonych wędlin pil-
zneńskich, który współpracuje 
z MAH ponad 10 lat. Oferta 
poza wędlinami to również go-
towe świeże pizze w 4 smakach, 
gołąbki, pierogi i inne kulinarne 
świeże produkty do szybkiego 
przygotowania. Aktualnie ofertę 
dystrybucyjną w firmach Gobarto 
i Bruno Tassi rozszerzono o mię-
so świeże. 

FRITO LAY – Producent sku-
pił się na social mediach, kierując 

konkretne propozycje reklamo-
wania sklepów Społem poprzez 
aplikacje na koszt producen-
ta. Projekt będzie opracowany 
wspólnie z MAH, 

INVENT – kontynuujemy pro-
pozycję przedstawioną w ubie-
głym roku w zakresie rozwiązań 
informatycznych. INVENT to 
skrót od „inwentaryzacja”, która 
poza czasochłonnością i dezorga-
nizacją codziennego handlu jest 
dość uciążliwym tematem. Oba-

wy o rzetelność rozwiewa firma 
INVEVT, która obsługuje PSS 
Społem Olsztyn czy ASTRA we 
Wrocławiu. 

CUKIERNIA BANASIAK 
– produkcja ciast z podwarszaw-
skiego zagłębia – Radzymina. 
Ponad dwudziestoletnia tradycja 
pieczenia ciast, duże doświad-
czenie, wysoka jakość. Producent 
modyfikuje asortyment zgod-
nie z trendami rynku, aktywnie 
uczestniczy w obsłudze spotkań 
handlowych. 

REGIONALNA MANUFAK-
TURA KAWY – kawa z różnych 
rejonów świata, palona w regio-
nalnej palarni. Mieszanki kawy 

opracowywane są aktualnie dla 
40 miast w Polsce i charaktery-
zują się niepowtarzalnym sma-
kiem kawy. Atrakcją jest fraszka 
zamieszczona na opakowaniu. 
Firma organizuje również kąciki 
kawowe w sklepach, wyposaża-
jąc w ekspresy i akcesoria. Jest 
to również producent naparów 
ziołowych na bazie mniszka le-
karskiego opartych na bogatych 

opracowaniach naukowych przez 
naukowców z Uniwersytetu Lu-
belskiego. 

McCORMICK – właściciel 
przypraw marki KAMIS, wpro-
wadza NOWOŚĆ przed Święta-
mi Wielkanocnymi – glazura do 
mięs o różnych smakach. Zapre-
zentowano również szczegóły 
oferty +20% i ekspozytory do 
sklepów. � Opr. Red. 

W ostatnich latach, obok in-
nych form reklamy, rozwija się 
promocja internetowa. Na Fa-
cebooku prezentowane są różne 
towary marki własnej w intere-
sujący  sposób , z atrakcyjnymi 
ofertami i zdjęciami. Dodatkowo, 
promocję marki  wspiera karta 
lojalnościowa „Społem Znaczy 
Razem”, wzmocniona aplikacją 
kierowaną głównie do młodszych 
klientów. Jednakże, to nadal za 
mało. Potrzebne jest skorelowa-
nie działań oraz misja szkolenio-
wa wśród spółdzielców. 

Obecnie materiały i informacje  
szkoleniowe opracowywane są 
przez przedstawicieli kilkunastu 
Spółdzielni i KPH, będą służyły  
jako informatory dla kierowni-
ków i personelu sklepów Społem. 

Materiały te pomogą zapoznać 
się szerszemu gronu osób odpo-
wiadających w spółdzielniach 
za zakupy i zamówienia czym 
jest marka własna, dlaczego tak 
ważne dla sklepów są te produkty 
i dlaczego spółdzielnie powinny 
dla marki Społem znaleźć odpo-
wiednie miejsce na swoich pół-

kach oraz wspierać sprzedaż pro-
duktów marki własnej. 

To jest misja dla spółdzielni, 
a dla sklepów Społem, marka 
własna będzie je wyróżniać od 
konkurencyjnych innych skle-
pów. Ważne jest, że produktów 
marki Społem klient nie kupi 
w innych sieciach. Wyróżnikiem 
marki własnej jest nie tylko logo 
„Społem” na opakowaniach, ale 
również jakość i cena.

W obecnej sytuacji rynkowej 
i zubożeniu klientów, dobra pozy-
cja cenowa produktów „Społem” 

znacząco podnosi sprzedaż w po-
szczególnych spółdzielniach i ich 
placówkach handlowych. Trend 
ten potwierdzają rankingi, bada-
nia przeprowadzane m.in. przez 
Centrum Monitorowania Ryn-
ku oraz wymiana doświadczeń 
członków Zespołu ds. Handlu 
Społem, który tworzą przedstawi-

ciele udziałowców spółki KPH.

Spółdzielnie osiągające dobre 
wyniki w sprzedaży produk-
tów marki Społem, podkreśla-
ją w kontaktach z KPH i pod-
czas spotkań Zespołu, że trzeba 
i „wystarczy mieć towar marki 
własnej na półce”, a klient chęt-
nie po te produkty sięga. 

Wymiana doświadczeń i do-
brych praktyk pomiędzy spół-
dzielniami, w zakresie budowa-
nia wizerunku marki własnej, 
jest niezbędna w doborze opty-
malnego asortymentu w po-

szczególnych sklepach, do bu-
dowania pozycji rynkowej i siły 
marki Społem na rynku. Dobre 
pozycjonowanie produktów na 
półkach, jest ważnym czynni-
kiem sukcesu i pozytywnego wi-
zerunku, jest też jako „spółdziel-
czy znak jakości”.

„W kolejnych numerach Społe-
mowca Warszawskiego chcieliby-
śmy przedstawić dobre praktyki 
sprzedaży produktów marki wła-
snej w wybranych spółdzielniach, 
m.in. poprzez wywiady z osobami 
mającymi bezpośredni wpływ na 
sprzedaż produktów marki wła-

snej Społem „ – mówi prezes KPH 
Społem, Iwona Sarga.

Dobre praktyki publikowane 
w miesięczniku będą zawierać pe-
wien potencjał innowacji oraz sta-
nowić wzorzec i punkt odniesienia 
dla rozwoju i wdrażania podobnych 
rozwiązań przez inne spółdzielnie. 
W kolejnych numerach czytelni-
cy będą mieli okazję zapoznać się 
z rozmowami z przedstawicielami 
różnych spółdzielni, bieżącymi wy-
nikami oraz opiniami na temat mar-
ki Społem, zebranymi m.in. wśród 
uczestników różnego rodzaju wy-
darzeń promujących markę, takich 
jak warsztaty, festyny, pikniki, kier-
masze, czy dożynki.

DANUTA BOGUCKA

uDokończenie ze str. 1

Warsztaty Handlowe

Wymiana doświadczeń

Prezes MAH Jadwiga Wójtowicz-Garwoła z Wojciechem Abramczy-
kiem, wiceprezesem Zarządu Polskie Młyny. 
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W powszechnej ocenie 
historyków, za prze-
łomowy w historii 

Społem uważa się rok 1906, 
kiedy to po rewolucji 1905 r. 
w carskiej Rosji nieco złagod-
niały rygory zaborcy i po wielu 
staraniach można było utwo-
rzyć Towarzystwo Koopera-
tystów i tygodnik „Społem!”, 
któremu nazwę nadał Stefan 
Żeromski. Zgromadziło się 
w nich grono zaprzyjaźnio-
nych, sprawdzonych dawnych 
konspiratorów PPS Józefa Pił-
sudskiego, a wówczas entuzja-
stów budowy ruchu spółdziel-
czości spożywców. 

Obok Żeromskiego byli to lide-
rzy tego ruchu – przyszły prezy-
dent RP i bliski współpracownik 
Piłsudskiego Stanisław Wojcie-
chowski, ekonomista Romuald 
Mielczarski i szwagier Żerom-
skiego, lekarz Rafał Radziwił-
łowicz oraz filozof i psycholog 
Edward Abramowski. Panowie ci 
dobrze się znali w kraju i za gra-
nicą, gdzie na emigracji organizo-
wali się do walki o niepodległość 
z caratem. 

Mało kto jednak docenia to, 
jak wielkim spoiwem ideowym 
dla tej grupy pionierów-spo-
łemowców był Edward Abra-
mowski i jego nowatorskie idee.  
Był on jednym z najwybitniej-
szych polskich filozofów, so-
cjologów i psychologów swojej 
epoki. Wywarł ogromny wpływ 
na ideowe zasady spółdziel-
czości w Polsce, na postawy 
i twórczość  m.in. swego bli-
skiego przyjaciela Stefana Że-
romskiego, na pisma i działal-
ność m.in. Marii Dąbrowskiej 
oraz pierwszych przywódców 
Związku Społem Stanisława 
Wojciechowskiego i Romualda 
Mielczarskiego.

Urodzony w 1868 roku w Ste-
faninie, niedaleko Kijowa, wy-
chowany był w duchu romanty-
zmu i wspomnień powstańczych. 
Po przeniesieniu do Warszawy 
pobierał nauki prywatne m.in. 
u Marii Konopnickiej  Studiował 
dzieła Spencera, Darwina i Mark-
sa oraz przygotowywał  pogadan-
ki, w których  głosił idee społecz-

nej oświaty, współdziałania oraz 
samodoskonalenia. Skupiał się na 
idei braterstwa ludzi, która była 
istotna w całej jego późniejszej 
twórczości.

REWOLUCJA MORALNA
Od 1885 roku Abramowski stu-

diował fizykę i biologię w Krako-
wie, a potem filozofię w Genewie. 
Był świetnym mówcą i utrzymy-
wał kontakty z kołami rewolucyj-
nymi w kraju, nauczał w kółkach 
robotniczych. Wskazywał, że 
własność prywatna jest źródłem 
wyzysku, pisał także o rewolu-
cji społecznej jako o drodze do 
nowego ustroju. Zwracał uwagę 
na istotną rolę zmian etycznych 
w procesach społecznych i ko-
nieczność pierwszeństwa rewo-
lucji moralnej przed zmianami 
społecznymi. 

Po upadku rewolucji 1905 roku 
zajął się ideą kooperacji, o której 
napisał takie prace jak: Zasada 
respubliki kooperatywnej, Zna-
czenie współdzielczości dla de-

mokracji, Idee społeczne koope-
ratyzmu oraz Kooperatywa jako 
sprawa wyzwolenia ludu pracują-
cego. Jak cytował go Jan Wolski 
w czasopiśmie Społem w 1931 r., 
podkreślał: „Spółdzielczość nie 
jest celem samym w sobie, lecz 
tylko środkiem i drogą do właści-
wych celów, jakimi są braterstwo, 
wolność i szczęście wśród żywych 

ludzi. Toteż trzeba mieć serdecz-
ny stosunek nie tylko do idei, ale 
przede wszystkim do żywych lu-
dzi, wśród których się pracuje, do 
społeczeństwa, do kraju, do naro-
du. Kto nie kocha żywych ludzi, 
kraju i narodu, a kocha tylko 
oderwaną ideę spółdzielczą, ten 
spółdzielcą nie jest”. 

W roku 1905 Abramowski 
był inicjatorem Związku Towa-
rzystw Samopomocy Społecz-
nej.  „Pierwsze miejsce wśród 
nich miały zająć stowarzysze-
nia spółdzielcze, jako najlepsza 
szkoła samopomocy i uspołecz-
nienia robotników i włościan. 
W tym celu Abramowski utworzył 
w Związku Towarzystw osobną 
sekcję, która przekształciła się 
w Towarzystwo Kooperatystów, 
zajmujące się krzewieniem idei 
i praktyki kooperacji” — wspo-
minał Stanisław Wojciechowski. 

W 1906 r., przy bliskiej współ-
pracy m.in. Stanisława Wojcie-
chowskiego, Romualda Mielczar-
skiego, Rafała Radziwiłłowicza, 
Stefana Żeromskiego, założył 
– początkowo tajnie - Towarzy-
stwo Kooperatystów. Był prze-
wodniczącym jego Rady Naczel-
nej. Dzięki niemu stało się ono 
główną instytucją krzewienia 
i organizowania spółdzielczości 
na ziemiach polskich, poprzez 
założony razem w październiku 
1906 r. tygodnik „SPOŁEM”. 
Również w 1911 r. zaczynem 
Związku Spółdzielni Spożywców 
„Społem”. 

Trzeba podkreślić, że dla 
tych pionierów-społemowców 
Abramowski był wielkim auto-
rytetem moralnym, przewodni-
kiem ideowym, choć w prakty-
ce okazywali się oni realistami, 
pragmatykami. Żył tylko 50 lat 
i niestety, nie doczekał się odzy-
skania niepodległości. Razem 
stanowili wówczas właśnie taki 
„ZWIĄZEK PRZYJAŹNI”, 
których zakładanie postulował 
w swym programie moralnej 
rewolucji. 

Uważam, że idee Abramow-
skiego również przeniknęły 
do następnych pokoleń społe-
mowców. Takim przykładem 
są bardzo silne więzi brater-
stwa i przyjaźni w kierownic-
twie Związku Społem i w całym 
Związku w okresie oblężenia 
Warszawy, okupacji i Powsta-
nia Warszawskiego w latach 

`1939-1944, gdy z poświęceniem 
zginęło wielu spółdzielców na 
czele z charyzmatycznym pre-
zesem Marianem Rapackim.   

Podobnie było w okresie od-
budowy kraju z ruin, czy np. 
w okresie ratowania sklepów 
przed powodzią stulecia w 1997 
r. Do dzisiaj powołujemy się na 

solidarnościowe hasło wzajem-
nej pomocy – „rodziny społe-
mowskiej”. 

Koncepcja Abramowskiego za-
stąpienia państwa przez oddolnie 
organizowany ruch samorząd-
nych zrzeszeń, przyczyniła się do 
tego, że jako jednego ze swoich 
ojców duchowych traktują go 
również anarchiści. Uważany jest 
także za prekursora ruchu „zielo-
nych”, hippisów, alterglobalistów. 

Opowiadał się przeciwko prze-
mocy, był za biernym  oporem 
wobec opresji państwa. Jednocze-
śnie wierzył w dobro człowieka, 
braterstwo, solidarność. Panuje 
opinia, iż opozycyjne inicjaty-
wy w okresie PRL, jak Komitet 
Obrony Robotników, czy ruch 
„Solidarności”, również swe źró-
dła ideowe znajdywały w filozofii 
Abramowskiego. 

ZWIĄZEK PRZYJACIÓŁ
Warto przypomnieć wprost 

słowa Abramowskiego, zawarte 
w jego pamiętnym artykule pt. 
„Związki Przyjaźni”, zamiesz-
czonym po raz pierwszy w dwu-
tygodniku „Społem!”  w nrze 2 
w 2012 r.:   

„Ci, którym nie daje spokoju 
nędza ludzka i upadek ojczyzny, 
stoją często wobec pytania, gdzie 
i czym jest ta potęga wybawiciel-
ska, za pomocą której można by 
życie uczynić lepszym i szlachet-
niejszym. Szukamy jej na wszyst-
kich polach pracy, a zarazem 
czujemy instynktownie, że jest 
jakaś jedna, najważniejsza rzecz, 

podstawowa, która, gdyby została 
znaleziona i zdobyta, rozstrzy-
gnęłaby wszystkie zagadnienia 
i dała oręż prawdziwy, niezwycię-
żony, do zwalczania zła. Instynkt 
ten nie jest złudzeniem naszym. 
Taka potęga jest do wzięcia i jest 
pośród nas, a nazywa się przyjaź-
nią.

Naród, w którym uczucia przy-
jaźni są rozwinięte, gdzie zamiast 
sobkostwa i egoizmu panuje 
przyrodzona potrzeba wzajemnej 
pomocy, bezinteresownego wspo-
magania się na wszystkich polach 
życia — naród taki znalazł już 
moc niezwyciężoną, rozwiązał 
zagadkę wolności i dobrobytu. 
Tak samo i pojedynczy człowiek. 

Jeżeli biadamy dzisiaj nad 
upadkiem moralności, nad znik-
czemnieniem serc i umysłów, nad 
zanikiem szlachetności i rycer-
skości duszy, nad upadkiem ży-
wej religii — to wiedzmy o tym, 
że to wszystko stąd tylko wynika, 
że dzisiejszy człowiek jest tak 
mało uzdolniony do przyjaźni, że 
walka o chleb i cała ta atmosfera 
kapitalizmu, wśród której żyje, 
robi go egoistą i od małego dziec-
ka tłumi w nim miłość ludzi…

/…/ Jakie spustoszenie w ży-
ciu i w ludziach sprawia zanik 
przyjaźni, to możemy zobaczyć 
wszędzie, naokoło siebie, pa-
trząc na nędzę, ciemnotę, wy-
zysk i krzywdy, na te powszednie 
straszne rzeczy, do których tak 
przyzwyczailiśmy się, że pra-
wie nie zwracamy na nie uwagi. 
I może zbyt często zapominamy 
także, że z tych małych, drob-
nych, osobistych bied ludzkich, 
które spotykamy na każdym kro-
ku, tworzy się ta wielka rzecz, 
którą odczuwamy jako upadek 
i poniżenie Ojczyzny; że z tych 
małych krzywd, które sobie na-
wzajem wyrządzamy, dla inte-
resu, ze spokojnym sumieniem, 
powstaje właśnie owa wielka 
krzywda całości – bezsilność na-
rodu.

Niech jednak tylko ożywią się 
gdzie i poczną działać uczucia 
przyjaźni, a ta ciemna zmora nę-
dzy ludzkiej ustępuje i słabnie. 
Wtedy zjawiają się związki dla 
obrony przed wyzyskiem, zja-
wiają się kooperatywy spożyw-
cze, spółki włościańskie, kasy 
wzajemnej pomocy, towarzystwa 
opieki nad dziećmi, towarzystwa 
oświatowe, szkolne, dobroczynne 
itd. Wykwitają one silne i jasne 
wszędzie, gdzie tylko w samolub-
stwie ludzkim uczyniony został 
choćby najmniejszy wyłom. 

To, co kapitalizm i niewola 
niszczy, mianowicie dobrobyt 
i szlachetność życia – to ratuje 
i buduje na nowo kooperatyzm, 
współdziałanie przyjaźni ludz-
kich; tworzy ono nie tylko nowe 
warunki społeczne, ale usiłuje 
także stworzyć i nowy typ czło-
wieka, człowieka wolnego i silne-
go przez to, że jest w gromadzie, 
że rozumie i odczuwa przyjaźń. 
Są to dwie potęgi, dwie moce zła 
i dobra, które zmagają się ze sobą 
o panowanie nad światem. Jedna 
– przez egoizm – szerzy ciemnotę 
i nędzę, druga – przez przyjaźń – 
szerzy wolność i siłę…

Opr. DARIUSZ GIERYCZ

Związek 
Przyjaźni

Edward Abramowski
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Do Urzędu Ochrony Kon-
kurencji i Konsumentów 
napłynęło kilkanaście 

sygnałów od klientów sieci Bie-
dronka dotyczących ostatnich 
działań marketingowych fir-
my. Chodziło przede wszystkim 
o SMS-y do klientów.

Na początku lutego klienci 
programu lojalnościowego Moja 
Biedronka otrzymali z sieci 
SMS-y marketingowe o nowych 
promocjach. Nie byłoby w tym 
nic dziwnego, gdyby nie to, że 
w wiadomościach otwarcie po-
równywano ceny popularnych 
produktów (jak papier toaletowy, 

masło) do tych z Lidla. Wiadomo-
ści wskazywały, że w konkuren-
cyjnej niemieckiej sieci produkty 
te są nawet o kilkanaście procent 
droższe. 

W internecie od razu pojawiło 
się wiele komentarzy niezado-
wolonych z formy komunikatów 
klientów. W kolejnych dniach 
obie sieci publikowały reklamy 
graficzne, na których przekony-
wały klientów o swojej przewa-
dze, jeśli chodzi o najniższe ceny. 
Biedronka wywiesiła nawet na 
niektórych sklepach dedykowa-
ne plakaty. Zdaniem ekspertów 
ta swoista gra to efekt mało in-

tensywnego okresu zakupowego 
w roku - już po Bożym Narodze-
niu, a jeszcze długo przed Wiel-
kanocą.

Klienci składali skargi

- Zakupy w styczniu i lu-
tym nie należą do najwyższych, 
w związku z tym walka o klien-

ta bywa bardzo agresywna. Dla 
polskich klientów percepcja ceny 
na konkretne produkty wpływa 
bezpośrednio na zachowania za-

kupowe, dlatego sieci handlowe 
podejmują dość radykalne dzia-
łania - ocenił na łamach portalu 
wirtualnemedia.pl ekspert rynku 
reklamowego, dr inż Jacek Ko-
tarbiński. Jak podał portal część 
konsumentów zdecydowała się 
na zawiadomienie regulatora ryn-
ku w sprawie sms-owej ofensyw-
ny marketingowej Biedronki.

- Urząd otrzymał ok. 10 sy-
gnałów od konsumentów doty-
czących akcji promocyjnej sie-
ci Biedronka, w ramach której 

wysyłane były wiadomości. Nie 
otrzymaliśmy w tej sprawie pi-
sma od Jeronimo Martins Pol-
ska czy spółki Lidl - przyznała 
Agnieszka Majchrzak z zespołu 
prasowego UOKiK. I dodała, że 
„jeśli przedsiębiorca porównywa-
ny w kampanii reklamowej uzna, 
że podawane dane nie są prawdzi-
we, ma możliwość dochodzenia 
swoich praw w sądzie. Umożli-
wia to ustawa o zwalczaniu nie-
uczciwej konkurencji”.

MATEUSZ DAMOŃSKI

Biedronka znów na celowniku UOKiK

Lider skarg

Analiza zachowań konsu-
mentów w ponad 37 tys. 
sklepów spożywczo-prze-

mysłowych wykazała, że w 2023 
roku nastąpił niewielki spadek 
ruchu. W sklepach ubyło też 
klientów. Liczba wizyt zmniej-
szyła się niemal w każdym ob-
serwowanym formacie, a naj-
bardziej w hipermarketach. 

Wyniki badania, przeprowadzo-
nego przez firmę technologiczną 
Proxi.cloud i platformę analitycz-
no-badawczą UceResearch, po-
kazują, że w zeszłym roku w po-
równaniu do 2022 roku nastąpił 
minimalny spadek ruchu (-1,7%) 
w sklepach spożywczo-przemy-
słowych w Polsce. Dotyczyło to 
dyskontów, supermarketów, hi-
permarketów i sieci convenience. 
Przy tym na całym rynku ubyło 
mniej klientów niż wizyt w skle-
pach (-1%). 

E-handel coraz silniejszy
– Przyczyn takiego stanu rze-

czy można upatrywać w rosną-
cej popularności usług caterin-
gowych, a także pozwalających 
na dowóz zakupów do domu. To 
sprawia, że pewna część popula-
cji znacznie rzadziej udaje się do 
sklepów albo całkowicie rezygnu-

je z wizyt w tych placówkach na 
rzecz e-handlu. W tym roku deli-
katny trend spadkowy powinien 
się utrzymać ze względu na ww. 
czynniki – mówi Mateusz Nowak, 
jeden ze współautorów badania 
z Proxi.cloud.

Należy dodać, że dynamika 
liczby wizyt i klientów zmieniała 
się w ciągu roku. – W pierwszych 

kwartałach mieliśmy do czynienia 
ze wzrostem ruchu, a dopiero od 
wakacji zaczęły się spadki, zarów-
no w zakresie liczby odwiedzin, 
jak i klientów. Można zatem po-
dejrzewać, że w 2024 roku, przy-
najmniej na początku, zauważalna 
będzie pewna tendencja spadko-
wa. Niemniej wiele zależy od kon-

dycji gospodarki, poziomu inflacji 
oraz popularności usług caterin-
gowych i dowozu jedzenia – wy-
jaśnia dr Nikodem Sarna, drugi 
ze współautorów badania z Proxi.
cloud.

Największe spadki  
w hipermarketach

Analiza wykazała również, że 

zmniejszył się ruch prawie we 
wszystkich analizowanych for-
matach, tj. w supermarketach – 
o 1,4%, w sieciach convenience 
– o 3,2%, a w hipermarketach – aż 
o 8,1%. Wyjątkiem były dyskonty, 
które odnotowały delikatny wzrost 
– o 1,2%. Zdaniem Mateusza No-
waka, wyniki mogą być efektem 

przyzwyczajenia konsumentów 
do robienia zakupów w najbliższej 
okolicy, gdzie dominują sklepy 
convenience i dyskonty. Przy tym 
przewaga tych drugich polega na 
większym asortymencie i z regu-
ły niższych cenach jednakowych 
produktów.

– Powyższe wyniki mogą też 
być rezultatem większej wrażli-
wości klientów na ceny produktów 
żywnościowych. Dyskonty, które 
z definicji grają kartą tanich zaku-
pów, mogły okazać się w związku 
z tym bardziej odporne na spadki, 
a nawet przejąć część ruchu od in-
nych kategorii sklepów – uważa dr 
Nikodem Sarna.

Jak informują analitycy 
z UceResearch, wszystkie formaty 
w ubiegłym roku straciły klientów, 
a najwięcej hipermarkety – 3,4%. 
Za nimi w zestawieniu są super-
markety ze spadkiem o 1,7%. 
Sieci convenience i dyskonty 
utraciły tyle samo, czyli po 1,2% 

odwiedzających. – Spadki we 
wszystkich formatach mogą być 
wynikiem zmniejszenia się liczby 
osób chodzących na zakupy w ra-
mach jednego gospodarstwa do-
mowego i usług dowozu zakupów. 
Hipermarkety wypadają pod tym 
względem najgorzej z powodu 
najmniejszej dostępności – pod-
kreśla Mateusz Nowak.

Jak często robimy zakupy?
Różnica średniej liczby wizyt 

przypadająca na jednego klienta 
oraz średniego czasu wizyty mię-
dzy rokiem 2022 a 2023 pozosta-
je znikoma. – Przeciętny klient 
uczęszcza na zakupy co 2-3 dni 
i spędza tam średnio 15 minut. 
Są to wartości, które powinny się 
utrzymać także w 2024 roku. Naj-
więcej wizyt generują sklepy co-
nvenience i dyskonty. To wynika 
z najpokaźniejszej ilości placówek 
tych formatów i ich rozmieszcze-
nia w najgęściej zaludnionych 
obszarach w kraju – analizują ba-
dacze.

Patrząc na ubiegłoroczne wyni-
ki, Mateusz Nowak przewiduje, że 
po dość słabym IV kwartale 2023 
roku, na rynku sklepów spożyw-
czych w krótkim terminie mogą 
dalej występować delikatne spadki 
liczby klientów czy ruchu. W dłuż-
szej perspektywie ta sytuacja po-
winna się jednak ustabilizować. 
Natomiast finalnie ww. wskaźniki 
w tym roku będą się kształtować 
dość podobnie jak w ubiegłym. 

MATEUSZ DAMOŃSKI

Spadek zakupów

Przewodniczący Krajowe-
go Sekretariatu Banków, 
Handlu i Ubezpieczeń 

NSZZ „Solidarność” Alfred 
Bujara oraz sekretarz Marcin 
Stroński wystosowali pismo do 
minister rodziny, pracy i polityki 
społecznej, Agnieszki Dziemia-
nowicz-Bąk. Poruszyli w nim 
sprawę uregulowania kwestii 
pracy i zatrudniania osób w celu 
dostarczania towarów między 
sprzedawcą (siecią handlową), 
a odbiorcą (klientem). 

W związku z finalizacją przez 
Komisję Europejską prac nad 
określeniem statusu i modelu za-
trudnienia osób pracujących za 
pośrednictwem tzw. cyfrowych 
platform pracy, związkowcy 
zwrócili się do minister z wnio-
skiem o powołanie zespołu eks-
perckiego działającego przy 
ministerstwie z udziałem strony 
społecznej. 

Przedstawiciele „Solidarności” 
proszą także o podjęcie „wstęp-
nych konsultacji społecznych ze 
środowiskami organizacji praco-
dawców oraz organizacji związ-
kowych w celu wypracowania 
modelu legislacyjnego”. 

- Rynek osób zatrudnionych 
w celu dostarczania towarów 
między sprzedawcą (siecią han-
dlową), a odbiorcą (klientem) ce-
chują znamiona tzw. szarej strefy. 
Część z tych osób działa w mo-

delu samozatrudnienia na wa-
runkach charakterystycznych dla 
stosunków pracy tj. pod kierow-
nictwem sprzedawcy i kontrolą 
pracy (głównie poprzez aplikacje 
mobilne wykorzystywane w pra-
cy, a stanowiące element funk-
cjonalny wspomnianych w prze-
pisach UE cyfrowych platformy 
pracy) - piszą w swoim liście do 
Dziemianowicz-Bąk przedstawi-
ciele „S”.

- Ponadto model B2B realizo-
wany jest często w ramach współ-
pracy z jednym podmiotem, co 
podważa w ogóle sens regulacji 
prawnych dotyczący swobody 
prowadzenia działalności gospo-
darczej oraz jej samodzielności 
i dywersyfikacji. Znaczna część 
pośredników świadczy usługi na 
podstawie nienazwanych umów 
lub nawet ich braku, co naraża 
Państwo na straty związane z nie-
regulowaniem zobowiązań skład-
kowych i podatkowych. Rynek 
zatrudnienia ponad pół miliona 
osób, często młodych i nieświa-
domych prawnie jest zatem nie-
szczelny, rozproszony i niekon-
trolowany – podkreślają autorzy.

Co zatem proponują związ-
kowcy? M.in. zagwarantowanie 
minimalnego wynagrodzenia 
dla osób, które wykonują usługi 
w formie B2B na kształt przepi-
sów o minimalnym wynagrodze-
niu za pracę; zagwarantowanie 
przywilejów charakterystycznych 

dla pracowników, niezależnie od 
stosunku prawnego tych osób, 
w tym np. prawa do płatnego 
urlopu, maksymalnych norm cza-
su pracy, gwarancji odpoczynku 
dobowego i tygodniowego, pra-
wa do korzystania ze zwolnień 
chorobowych oraz tzw. urlopów 
specjalnych.

MATEUSZ DAMOŃSKI

Obrona zatrudnionych
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Spełniając prośbę klientki, która odzyskała zagi-
niony portfel, publikujemy obszerny fragment 
podziękowań: „Drogi Zespół Społem, chciała-

bym serdecznie podziękować za ogromną uczciwość 
i życzliwość, z jaką spotkałam się ze strony Waszych 
pracowników w sklepie Społem, znajdującym się 
w kompleksie Hali Mirowskiej w Warszawie... . Pod-
czas zakupów w Hali Mirowskiej, niestety zgubiłam 
portfel z pokaźną sumą pieniędzy…

Pomimo mojego zdenerwowania i pośpiechu, 
z jakim opuściłam sklep tego dnia, zauważyłam, 
że pracownicy sklepu nie pozostali obojętni wobec 
mojej sytuacji i starali się mi pomóc angażując się 
w poszukiwania mojego portfela. Po kilku dniach, 
wróciłam do sklepu i stojąc w kolejce przy kasie 
zostałam rozpoznana przez panią kasjerkę, która 
grzecznie zapytała mnie czy to ja zgubiłam portfel. 
Następnie skierowano mnie do pokoju pani kierow-
nik sklepu i po opisaniu przeze mnie szczegółów 
dotyczących natury i zawartości mojej zguby wrę-
czono mi mój portfel z pełną zawartością…

Chciałam podziękować każdemu z Waszych 
pracowników, którzy przyczynili się do tego, że 
mój portfel został odnaleziony. To dla mnie nie 
tylko kwestia materialna, ale także dowód na to, 
że uczciwość i empatia wciąż są obecne w społe-
czeństwie. Jeszcze raz serdecznie dziękuję za Wa-
sze zaangażowanie i życzliwość. Mam nadzieję, że 
informacja o Waszym profesjonalizmie i ludzkiej 

postawie dotrze do szerszego grona osób. Z wyra-
zami szacunku” – Elżbieta J.

Pani była przekonana, iż portfel został jej skra-
dziony (miała nawet żal i złość do pracowników 
ochrony, że nie pilnują złodziei). Tym większe 
było jej zdziwienie, kiedy kasjerka Ewa Micha-
lik rozpoznała ją i skierowała do kierowniczki 
stoiska Bożeny Woś.  	

Poszkodowanej klientki nie trzeba było szu-
kać w mediach społecznościowych, by oddać jej 
zgubę, bo większość robiących zakupy w Hali 
Mirowskiej to stali bywalcy. Tam prawie wszy-
scy się znają, rozmawiają ze sobą i pozdrawiają 
z daleka. Zatem kwestią czasu było ponowne po-
jawienie się Pani Elżbiety, po zakupy. � DB

l s p r awy   s p o ł e c z n e l s p r awy   s p o ł e c z n e l

Koło Spółdzielczyń

Kenia Apel Związku
Po długiej przerwie, na 

spotkaniu Koła Spół-
dzielczyń „Społem” 

WSS Śródmieście w dniu 20 
lutego zagościł podróżnik Ka-
mil Poraziński ze Stowarzy-
szenia Geografów Polskich 
i Przyjaciół Geografii. Tym 
razem zabrał 30 osobową grupę 
w wirtualną podróż po położo-
nej we wschodniej Afryce Ke-
nii. 

Pokrótce przybliżył historię, 
położenie, kulturę i zwyczaje 
tamtejszej ludności. Kenia to 
przede wszystkim zachwyca-
jąca fauna i flora, i o tym opo-
wiadał najdłużej. Na turystów 
spragnionych afrykańskiej 
egzotyki czekają malowni-

cze parki narodowe. Na safa-
ri można spotkać popularne 
afrykańskie zwierzęta – lwy, 
lamparty, bawoły, słonie, ży-
rafy, zebry czy nosorożce. 
Podziwiać można też flamingi, 
hipopotamy oraz całe mnóstwo 
różnych gatunków ptaków. 

Ta multimedialna podróż na 
długo zostanie w pamięci wi-
dzów. Byli na niej też tacy, dla 
których był to powrót do prze-
szłości i wspomnień z odbytej 
tam kiedyś realnej podróży. 

DANUTA BOGUCKA

POŻEGNANIE
DANUTA KOWALSKA

„Są pożegnania, na które 
nigdy nie będziemy gotowi, są 
słowa, które zawsze będą wy-
woływać morze łez, i są takie 
osoby, na myśl których za-
wsze zasypie nas lawina wspo-
mnień.” Z głębokim smutkiem 
i żalem przyjęliśmy wiadomość 
o śmierci DANUTY KOWAL-
SKIEJ – Prezesa Zarządu Spół-
dzielni „Hale Banacha”, odda-
nego przyjaciela i pracownika 
z 35-letnim stażem – czytamy 
w nekrologu pracowników 
SHB.  

Śp. Danuta Kowalska była 
również członkiem Rady Pro-
gramowej „Społemowca War-
szawskiego”. Jeszcze nie tak 
dawno, 16 stycznia br. widzie-
liśmy się na posiedzeniu Rady 

Programowej, gdzie ze wszyst-
kimi serdecznie się witała i roz-
mawiała. Była uśmiechnięta, 
pełna optymizmu i zaanga-
żowania. Chętnie dzieliła się 
swym doświadczeniem i inno-
wacyjnymi projektami, wdro-
żonymi w swojej Spółdzielni. 
Była pełna zapału i otwarta na 
potrzeby innych, zaangażowana 
w życie lokalnej społeczności 
i charytatywne działania Spół-
dzielni „Hale Banacha”, m.in. 
na rzecz  ochockiego oddziału 
Polskiego Komitetu Pomocy 
Społecznej. 

Nie myśleliśmy wtedy, że 
widzimy się w tym gronie po 
raz ostatni, że niedługo przyj-
dzie nam się pożegnać. Że-
gnając w dniu 20 lutego 2024 

roku śp. Danutę Kowalską 
podziękowaliśmy Jej za obec-
ność wśród nas, za wszelkie 
dobro i przyjaźń. Cześć Jej 
pamięci.

Członkowie Rady  
Programowej 

i Redakcja „Społemowca 
Warszawskiego”

Krajowy Związek Rewi-
zyjny Spółdzielni Spo-
żywców „Społem” od 

kilku lat czynnie współpracuje 
ze Stowarzyszeniem Otwarte 
Klatki w sprawie wycofania 
sprzedaży jaj chowu klatkowe-
go typu 3 według systemu kla-
syfikacji.

Zwracając uwagę na panujące 
trendy i rosnące zapotrzebowa-
nie konsumentów na produkty 
pochodzące z bardziej etycznych 
i zrównoważonych źródeł, Kra-
jowy Związek Rewizyjny Spół-
dzielni Spożywców „Społem” 
zachęca kolejne zrzeszone spół-
dzielnie do wycofania sprzedaży 

jaj z chowu klatkowego typu 3 
według systemu klasyfikacji ze 
swoich sklepów. 

Taki krok może wpłynąć po-
zytywnie na świadomość spo-
łeczną, podkreślając troskę o do-
brostan zwierząt oraz promując 
alternatywne metody produk-
cji żywności. To ważny sygnał 
w kierunku przemyślanej kon-
sumpcji i rozwijania bardziej od-
powiedzialnych praktyk w bran-
ży spożywczej.

W tym miejscu bardzo ser-
decznie dziękujemy wszystkim 
spółdzielniom, które tak licznie 
podjęły decyzję o wycofaniu jaj 

z chowu klatkowego, nie tylko 
w sprzedaży detalicznej, ale też 
w użytkowaniu gastronomicz-
nym. Takie działania podjęła też 
sieć sklepów Biedronka, Kau-
fland, Żabka, Auchan, Carrefour, 
Lidl i wiele innych.

ZARZĄD KZRSS Społem
/Biuletyn Informacyjny 

KZRSS Społem nr 1/2024/ 

Hala Mirowska

Uczciwość i empatia

Turniej warcabowy

18-tka 
Powsinian 

26 lutego 2024 odbył 
się V Międzyszkolny 
Turniej Warcabowy 

zorganizowany przez Zespół 
Szkół Specjalnych nr 105 (SU 
„Pychotka) oraz VII Ogród 
Jordanowski przy ul. Namy-
słowskiej 21, gdzie odbyły się 
zawody. W turnieju wzięli udział 
uczniowie z 4 szkół podstawo-
wych specjalnych, 3 szkół przy-
sposabiających do pracy oraz 3 
szkół branżowych. 

Warcabiści stoczyli ze sobą me-
cze systemem „każdy z każdym” 
w dwóch kategoriach: kategoria 
A uczniowie z niepełnosprawno-
ścią intelektualną lekką, kategoria 

B uczniowie z niepełnosprawno-
ścią intelektualną umiarkowaną.

Jak co roku, organizatorów 
wsparli swoją pomocą w sędzio-
waniu licealiści z klasy ratowni-
ków medycznych LXXII Liceum 
Ogólnokształcącego im. Jakuba 
Jasińskiego w Warszawie.

Po zakończonych meczach 
wszyscy uczestnicy imprezy uda-
li się na ciepły posiłek - hot dogi 
ufundowane przez Firmę JBB 
Bałdyga oraz ciasteczka marki 
„Społem”, soczki i inne słodko-
ści ufundowane przez „Społem” 
WSS Śródmieście. Nagrody 
ufundowała Firma BPO Network.
� DANUTA BOGUCKA

Warcabiści, wolontariusze-licealiści, nauczyciele i organizatorzy, po uroczystości 
dekoracji zwycięzców

Działający przy Centrum 
Kultury Wilanów Ze-
spół śpiewaczy „Powsi-

nianie”, kultywujący tradycje 
Wilanowa i strój wilanowski, 
osiągnął pełnoletność! „Jest 
w Powsinie grupa zdradzę wam, 
znakomitych panów i dostojnych 
dam. Na swe życie, mają dobry 
plan, ich działania to nie moda. 
Są tak, jak ta cicha woda...” – to 
fragment piosenki, która identy-
fikuje radosnych i pełnych zapa-
łu „18-latków”. 

Z okazji urodzin 12 lutego 
2024 r. w Domu Parafialnym 
w Powsinie odbył się uroczysty 
koncert Zespołu Powsinianie 
z udziałem Kameralnego Ze-
społu Folklorystycznego pod 
kierunkiem Grzegorza Topo-
rowskiego. Wodzirejem impre-

zy był dyrektor Centrum Kul-
tury Wilanów Robert Woźniak 
– przyjaciel „Społem” WSS 
Śródmieście, inicjator wielu 
wspólnych projektów. Wilanow-
skie Dożynki, kiszenie kapusty 
w Hali Mirowskiej, festyny – za 
te inne wydarzenia podziękowa-
ła Powsinianom, śródmiejska 
Spółdzielnia. 

Tego wieczoru zespół otrzy-
mał dużo, z serca płynących 
życzeń i gratulacji. Były kwiaty 
i upominki. Był też list gratu-
lacyjny podpisany przez prezes 
Annę Tylkowską i kosz deli-
katesowy z produktami marki 
„Społem”.

DANUTA BOGUCKA
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Polecam do lektury Ada-
ma Łopusiewicza, który 
napisał książkę „Start-up 

– od pomysłu do sukcesu”. 

Zaczynamy od opisu przed-
miotu naszych dociekań. Jest 
więc start-up przedsięwzięci-
em w branży technologicznej na 
początkowym etapie rozwoju, 
stworzonym po to by rozwiązać 
problem użytkownika. W pojęciu 
tym mieszczą się zarówno usługi 
jak i produkty. Mogą to być np. 
pomagające internaucie aplikacje 
internetowe i mobilne funkcjonu-
jące w dowolnej dziedzinie czy 
branży. 

Charakterystyczne dla start-
upa jest to, że pierwotna wersja 
powstaje w małym gronie osób 
skupionych wokół nowatorskie-
go pomysłu. Jet też on opatrzony 
większym ryzykiem niż przed-
sięwzięcie standardowe, bo nie 
ma pewności czy przyjmie się 
na rynku. Jednocześnie jednak 
daje szansę na większy od stand-

ardowych przedsięwzięć zwrot 
z inwestycji, o ile oczywiście 
„wypali”.

Największa wartością start-up-
ów jest zespół tworzący projekt, 
Na pieniądze przełożyć się tego 
nie da. Przynajmniej bezpośred-
nio. Zgrany, zmotywowany, do-
brze rokujący i mający na czele 

charyzmatycznego lidera zespół 
to klucz do sukcesu. A jak już to 
wszystko jest, to czas na biznes. 
Z reguły rozpoczynając przed-
sięwzięcie biznesowe inwestor 
ma konkretny plan, wizję rozwo-
ju, sposób zdobywania klient. 
Start-up powstaje zazwyczaj 
spontanicznie ale, jak świadczy 
wiele przykładów, wcale nie 
gorzej radzi sobie na rynku. 

Mamy dwa podstawowe mod-
ele start-upów. Model freemium 
polega na udzieleniu konsumen-

towi produktu za darmo. Uwaga! 
– nie znaczy to wcale, że nie da 
się na tym zarobić. 
Wystarczy pobier-
ać płatności za ko-
rzystanie  z dodat-
kowych funkcji. Tu 
kłania się zasada, że 
apetyt rośnie w mi-
arą jedzenia. Gdy 

polubimy już to co 
mamy za darmo, 
chętnie zapłacimy 
za fajne dodatki 
do naszego wy-
branego produktu. 
Drugi model na-
zwano premium. 
Opiera się on na 
płatnym dostępie 
do produktu. Ten 
model często 
wymieniany jest 
w aplikacjach 
mobilnych, gdzie 

płaci się za każde jednorazowe 
pobranie aplikacji. Inną metodą 

zarabiania jest 

abonament, czyli płatny dostęp 
do aplikacji na określony czas 
oraz pośrednictwo w oferowaniu 

usług. 

Kiedy start-up się kończy? 
– Ten okres to z reguły rok 
od rozpoczęcia działalności 
albo czas osiągniecia progu 
rentowności, co następuje, 
gdy koszty związane z prow-
adzeniem start-upu są równe 
przychodom czerpanym z jego 
funkcjonowania.

Kolejne rozdziały książki są 
dla tych, którzy przymierzają 
się do startu ze start-upem. 
Autor poświęca uwagę istot-
nym mechanizmom tworzenia 
dobrego star-upa. Poznaje-
my sposoby selekcjonowania 
pól działania, zasady kontaktu 
z konkurencją, metody unikania 
podstawowych błędów, pozys-
kiwania funduszy, konstruowa-
nia biznesplanów, prezentacji 
i promocji. Przyglądamy się 
też anatomii sukcesu rodzimych 
start-upów.

Jarosław  
Żukowicz

Do czego przydaje się na 
początek Sztuczna Inte-
ligencja w tradycyjnym 

sklepie? Do niczego, co nie wią-
że się z inwestowaniem w tech-
nologię. Jest za to świetna i dar-
mowa w dobieraniu języka do 
potrzeb klientów.

O to, jak może się przydać AI 
w tradycyjnym sklepie, gdzie za-
kupy robią osoby starsze i w śred-
nim wieku, zapytałam Gemini 
– model językowy Google De-
epMind. Przygotował on sześć 
porad:

● Spersonalizowane reko-
mendacje: AI może analizować 
historię zakupów każdego klien-
ta i na tej podstawie sugerować 
mu produkty, które mogą mu 
się spodobać. Można drukować 
te rekomendacje na kartkach 
i umieszczać je przy produktach 

lub wręczać klientom podczas 
zakupów.

● Wirtualny asystent: AI 
może służyć jako wirtualny asy-
stent, odpowiadając na pytania 
klientów o produkty, ceny i do-
stępność. Kierownik sklepu może 
skonfigurować proste urządzenie 
z ekranem dotykowym i głośni-
kiem, na którym klienci będą mo-
gli wchodzić w interakcję z AI. 
Instrukcja dla nich może być do-
datkowo wydrukowana na papie-
rze.

● Optymalizacja zapasów: AI 
może analizować dane sprzeda-
żowe i prognozować popyt na po-
szczególne produkty. Dzięki temu 
sklep będzie mógł zamawiać od-
powiednią ilość towaru i unikać 
zatorów magazynowych.

● Automatyzacja promocji: 
AI może analizować ceny i pro-
mocje w innych sklepach i na tej 
podstawie sugerować odpowied-
nie strategie cenowe. Kierownik 
sklepu może na bieżąco aktuali-

zować je na tablicach informacyj-
nych w sklepie.

● Analityka i zarządzanie: AI 
może dostarczać cennych infor-
macji o biznesie, takich jak trendy 
sprzedażowe, marże i wydajność. 
Kierownik sklepu może wyko-
rzystać te dane do podejmowania 
lepszych decyzji biznesowych.

● AI może pomóc w budo-
waniu społeczności wokół jego 
sklepu, analizować dane o klien-
tach i na tej podstawie organizo-
wać wydarzenia i promocje de-
dykowane konkretnym grupom, 
ogłaszane w prasie i w „społecz-
nościówkach”.

Sposób na poznanie potrzeb 
klienta, jaki podało mi Gemini, to 
analiza danych z paragonów, czy-
li wzorców zakupowych charak-
terystycznych dla różnych klien-
tów. A lepszy, to karta klienta, 

która będzie rejestrować jego za-
kupy. Skaner kodów kreskowych 
odczyta numer karty klienta z pa-
ragonu, co pozwoli systemowi AI 
powiązać paragony z daną osobą.

Jak przekonać do tego starsze-
go klienta, który nie miał styczno-
ści z technologią i obawia się jej? 
AI poradziła mi, aby dostosować 

język perswazji i zwrócić się do 
niego tak:

„Szanowni Państwo, w naszym 
sklepie wprowadzamy nową 
technologię, która nazywa się 
sztuczną inteligencją (AI). Może 
ona pomóc nam lepiej zrozumieć 
Państwa potrzeby i oferować pro-
dukty, które będą dla Państwa 
bardziej interesujące. Oznacza to, 
że analizuje informacje o Państwa 
zakupach, aby dowiedzieć się, co 
Państwo lubią i czego potrzebują. 
Na przykład, jeśli często kupują 

Państwo cukierki, AI może zasu-
gerować inne słodkie produkty, 
które mogą Państwu smakować.

AI jest bezpieczna. Państwa 
dane są przechowywane w bez-
piecznym miejscu i nie są udo-
stępniane nikomu innemu. AI 
wykorzystuje je tylko do tego, 
aby pomóc nam lepiej Państwu 
służyć.

Korzystanie z AI ma wiele za-
let: możemy oferować Państwu 
produkty, które są bardziej dopa-
sowane do Państwa potrzeb, po-
móc Państwu zaoszczędzić czas 
i pieniądze, zapewnić Państwu 
lepszą obsługę klienta.”

Na życzenie AI napisała także 
inne wersje ulotki - dla nastolatka 
i osoby, która dorabia na emerytu-
rze. Użyła modnych wyrażeń, na-
wiązała do zwyczajów czy hobby 
grup wiekowych. Jest zatem nie-
zastąpiona do pisania ogłoszeń 
i plakatów promocyjnych.

MONIKA KARPOWICZ

poradnik
sprzedawcy

Pomocna AI 

Co łączy naszych klientów 
z pasterzami reniferów 
sprzed tysięcy lat? Niez-

mienna skłonność ludzi do 
opowiadania i słuchania his-
torii. Storytelling (ang. opowi-
adanie historii) nie od dziś już 
wprzęgnięto w służbę handlu. 
Jak z niego korzystać?

Wszyscy znamy storytelling 
w reklamie. Jego dobry przykład, 
to spot świąteczny o dziadku, 
który uczy się języka angiel-
skiego, aby pojechać do syna 
za granicę i poznać wnuczkę. 
Nie ma znaczenia, że platforma 
sprzedażowa, w której bohat-
er zakupił kurs, jest w reklamie 
mało eksponowana. Klient ku-
puje bowiem, aby zaspokajać 
potrzeby i spełniać marzenia, 
nie zaś aby dozgonnie myśleć 
z wdzięcznością o sprzedawcy.

O tajnikach storytellingu pisze 
specjalistka w zakresie sprzedaży 
spożywczej, wykładowczyni Un-
iwersytetu w Leeds (Wielka Bry-
tania), Helen Hepworth. Dlaczego 
nie wystarczy samo dostarczanie 

tabel, prezentacji i analiz, mimo 
że akurat w branży spożywczej 
wiemy, kto kupuje, kiedy, gdzie 
i dlaczego? Używając storytel-
lingu pomagamy bowiem prze-
kształcić informację w działanie. 

Tak, jak widz wspomnianej 
reklamy platformy zakupowej 
przekonał się, że jej oferta po-
mogła seniorowi wyruszyć 
z domu i porozmawiać z wnuczką 
w jej rodzimym języku.

W tym celu warto zbierać his-
torie z życia firmy, ze sklepów, 
od dostawców, nowych i emery-
towanych pracowników. Story-

telling sprawdza się nie tylko 
w reklamie, a w każdej komu-
nikacji z klientami.

● Zaplanuj, do kogo się zwra-
casz – kto jest odbiorcą, ile ma 

lat, czym się zajmuje, jakie ma 
potrzeby, co lubi robić i czego 
woli unikać, co uważa za ważne.

● Im większa historia, tym 
mniej słów – zgodnie z metodą 
pisarza Ernesta Hemingwaya, 
który ponoć poszedł w zakład 
o to, że napisze dramat na sze-
ść słów. Dotyczy to także ko-
munikatów o trudnościach, gdy 
chcemy wytłumaczyć konsumen-
tom podwyżki cen, zmianę opa-
kowania, płatność za plastikowe 
torebki, awarię w placówce itd.

● Opowiadanie, to nie wypra-
cowanie z polskiego – w storry-

tellingu nie ma miejsca na wstęp, 
rozwinięcie i zakończenie. Wrzu-
camy klienta w środek historii 
i zabieramy go w podróż, np. po-
kazujemy, jak może zmienić się 
jego codzienne życie, gdy sko-
rzysta z naszej nowej oferty.

● Język opowiadania – musi 
być „świeży” i nieszablonowy, 
nie przypominać języka używa-
nego wśród handlowców, ani 
tego, którym operuje się w gosp-
odarce. Ile razy od 2020 roku 
klient słyszał frazy „w czasie pan-
demii”, albo „w dzisiejszych trud-
nych czasach”? Nie musi także 
znać naszych wewnętrznych 
nazw: kolorówka, cenówka, pale-
ta czy wolumen niech pozostaną 
w naszych rozmowach na zaplec-
zu.

● Zapomnij, co wiesz – aby 
zrealizować powyższe, trzeba 
zapomnieć o naszym doświadcze-
niu, bo bogata wiedza o produk-
tach może przysłonić najprostsze 
i najważniejsze rozwiązania. Jak 

to bywa w wielu branżach - war-
to skonfrontować się z laikami 
spoza naszej grupy. Co dla nich 
jest ważne w danej kategorii pro-
duktów, lub sytuacji, którą chce-
my przedstawić później ogółowi 
klientów? Co im przeszkadza, co 
porywa i zachęca? 

● Zidentyfikuj przeszkody – 
nigdy nie będzie tak, że z naszej 
oferty zechce skorzystać każdy, 
bo nic nie jest w stanie przekonać 
sceptyka, ani najlepsza opow-
ieść, ani statystyki czy dowody 
na piśmie. Ale wielu klientów 
nie skorzysta z niej z obawy 
przed: porażką, stratą pieniędzy 
lub czasu, przed ponownym 
spróbowaniem czegoś, czym 
się już klient raz rozczarował, 
przed ujawnieniem braku wiedzy 
i publicznym ośmieszeniem się, 
odrzuceniem przez ważne dla sie-
bie osoby. Może warto, aby nasza 
opowieść pomagała ten strach 
przełamać?

MONIKA KARPOWICZ

trendy
zakupowe

Storytelling

Start  
po sukces

Biblioteczka
handlowca
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Litery w prawym dolnym rogu napi-
sane od 1do 16 utworzą hasło.

Poziomo: 1) zmiany  chorobowe 
wątroby, 5) niewielki mostek, 8) region 
geograficzne w Polsce, historycznie 
obejmujący Pojezierze, 9) wydzielanie, 
10) nazwisko nieżyjącego polskiego 
piosenkarza, 11) Al. Khan (1895–1951) 
pierwszy premier Pakistanu, 13) odbit-
ka, 16) stolica Litwy, 20) drapieżnik 
z rodziny hienowatych, 23) zatrudniony 
w wydawnictwie, 24) bułgarskie  mo-
nety, 25) stroszą je ptaki, 26) tkanina 
jedwabna lub bawełniana m.in. na kurt-
ki, płaszcze, 27) Bartolomeo rzeźbiarz 
i architekt włoski, manierysta.

Pionowo: 1) wyraz twarzy, 2) stoso-
wane w grze w karty, 3) w mit. greckiej  
bóstwa związane z kultem Rei, 4) ozdo-
ba kurtek lub spodni, 5) jednoroczna 
roślina z rodziny goździkowatych, 6) 
„scena” w cyrku, 7) namiestnik wielkie-
go wezyra w dawnej Turcji,12) jego sto-
licą Bagdad, 14) alpejski gatunek gór-

skiej rośliny, 15) rzeka prawy dopływ 
Sekwany, 17) rzymska bogini zwycię-
stwa, 18) imię żeńskie, 19) porzeczek 
lub agrestu, 21) z miłością o ojcu, 22) 
lnienie zwierząt, 23) nazwisko Piotra 
stronnika królowej Bony.

Prawidłowe odpowiedzi nadesłane 
do dnia 31 marca br. za pośrednictwem 
poczty lub drogą elektroniczną wezmą 
udział w losowaniu nagrody ufundowa-
nej przez: VOG Polska Sp. z o.o.

Rozwiązanie Krzyżówki nr 1/2024
Poziomo: 1) klawesyn, 5) Granet, 

8)karlik, 9) Aznavour, 10) ustronie, 11) 
Adrian, 13) płacz, 16) kopra, 20) poko-
je, 23) kwartant, 24) estakada, 25) ośmi-
na, 26) kaliko, 27) atropina.

Pionowo:1) kaktus, 3) epilog, 4) nia-
le, 5) Genua, 6) Alvar, 7) edukator, 12) 
Diak, 14) Łętowska, 15) zbój, 17) Paga-
nini, 18) Kraśko, 19) Ottawa, 21) okapi, 
22) Erato, 23) Klara.

Hasło: ODKRYJ ULUBIONY  
NAPÓJ ŚWIATA.
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P rzez całe życie każdy z nas coś otrzymuje, albo 
komuś coś daje. Oczywiście, w dzieciństwie, 
dostajemy o wiele więcej, bo sami mało co 

posiadamy. Radość dziecka obdarowanego jest 
największa, spontaniczna, żywiołowa, ale i póź-
niej, zwłaszcza mało spodziewane dary przynoszą 
nam dużo szczęścia.

Początkowo doceniamy zwykle podarunki ma-
terialne, ale z czasem coraz wyżej te niematerial-
ne. Zależnie też od potrzeb czło-
wieka. Czy to są okolicznościowe 
słodycze, zabawki, gry, czy np. 
sprzęt sportowy, elementy ubioru,  
czy nowoczesne gadżety komuni-
kacyjne.   

Szczególnie naszą pomoc, czy szczodrość doce-
niają ci najbardziej potrzebujący, bezdomni, będą-
cy w krytycznej sytuacji życiowej, bezradni wobec 
katastrofy, chorzy i niepełnosprawni. Nie można 
szczędzić im pomocy, rady, dobrego słowa, bo ich 
potrzeby są niezmierzone.

Zwykle jesteśmy czuli na jakieś nagłe wypadki, 
kataklizmy. Pod wpływem emocji jesteśmy gotowi 
do poświęceń i ofiarności. Tak było po wybuchu 
wojny na Ukrainie, kiedy zupełnie bezinteresownie 
polskie rodziny ugościły uciekające Ukrainki wraz 
z dziećmi. 

Niestety, zwykle ta fala wsparcia się kończy, bo 
pojawia się zmęczenie, a nowe wydarzenia i troski 
wypełniają nas czas. Lepiej jest z zaplanowany-
mi wcześniej akcjami, jak Szlachetna Paczka, czy 

doroczna Wielka Orkiestra Świątecznej Pomocy 
Jurka Owsiaka. Przynosi ona co roku rekordowe 
wyniki, ale służy rzeczywiście pilnym potrzebom 
służby zdrowia.  

Najlepiej byłoby, aby nasza pomoc dla innych, 
potrzebujących, była elementem codziennego ży-
cia, stylu życia, by stała się nawykiem pomocy. Nie 
coś za coś, ale coś za nic, może tylko za uśmiech, 
uścisk dłoni, poczucie więzi z innym człowiekiem.      

Sądzę, że życie lepiej smakuje, 
gdy zachowujemy równowagę 
między tym co moje, a tym co ko-
goś i innych. Korzystamy z dobro-
dziejstw, dzieł naszych poprzedni-

ków, dorobku pokoleń i trzeba to docenić, wnosząc 
jakąś cząstkę od siebie dla społeczeństwa, dla bli-
skich. 

Podobnie jak nasi rodzice, powinniśmy tę tro-
skę o innych przekazywać młodzieży. Trzeba pro-
stować niekiedy rozbudzone u niej postawy rosz-
czeniowe, ucząc życia społecznego i wyjścia poza 
egoizm. 

Wielkanoc to dobry czas na dokonanie wielka-
nocnego bilansu sumienia. Pytania, co w ciągu 
minionego roku, miesiąca, tygodnia… zrobiliśmy 
dla innych?  

Uważam, że dobro do nas wraca. Wtedy oto-
czeni troskliwą rodziną, znajomymi, przyjaciółmi, 
cieszymy się z dorobku życiowego. 

DERWISZ  

domowe dania krzyżówka Nr 3� z hasłem

smaki Życia�  

Dawać

Baran 21.III-20.IV
Wiosna przyniesie nowe 
możliwości ,ale ich przebieg 
będzie miał odmienną niż 
do tej pory realizację. 

Byk 21.IV-21.V
Być może nie jedno cię za-
skoczy w tym miesiącu.Jed-
no jest pewne otaczająca cię 
rzeczywistość nie lubi sta-

gnacji.

Bliźnięta 22.V-21.VI
Spróbuj zawalczyć o swoje 
marzenia. Stać cię na znacz-
nie więcej. Uzupełnij zarzu-
cone kontakty.

Rak 22.VI-22.VII
Pomyśl o duchowym roz-
woju. Czekają  nowości wy-
dawnicze, seanse kinowe, 
spektakle teatralne.

Lew 23.VII-22.VIII
Święta wielkanocne będą 
dobrą okazją na odpoczy-
nek w gonie rodziny a także 
osób zaprzyjaźnionych.

Panna 23.VIII-22.IX
Wiosenny czas powinien 
przynieść nowe pomysły na 
pomysły na spędzanie wol-
nego czasu. Może wato po-

myśleć o przygodach na zagranicznych 
wyjazdach.

Waga 23.IX– 23.X
Postaraj się, aby realizacja 
świątecznych planów przy-
niosła w pełni twoje zado-
wolenie w ich realizacji.
Skorpion 24.X-22.XI
Może nadszedł czas na 
podjęcie decyzji, o której 
myślisz od paru miesięcy. 
Wiosenna decyzja może być 

najlepszą.
Strzelec 3.XI.-23.XII
Realizuj swoje zamierzenia 
nie zrażając się ewentual-
nymi trudnościami. Dobre 
plany zawsze mają dobre 

zakończenie.
Koziorożec 24.XII-20.I
Wiosna przynosi nowe po-
mysły na załatwianie odkła-
danych spraw. W ważnych 
zasięgnij języka u bliskich. 

Powodzenia.
Wodnik 21.I-20.II
W tym miesiącu zacznij 
realizować zaległe sprawy. 
Czas wiosenny może przy-
nieść nowe rozwiązania. Po-

myśl o letnim wypoczynku.
Ryby 21.II-20.III
Poczujesz zmęczenie, ale 
wiosenna aura doda ci 
skrzydeł, aby podjąć kolejne 
wyzwania. Powodzenia.

� J.J.

Wielkanoc to najstarsze i najważniejsze 
święto chrześcijańskie, przypominające 
nam o męce, śmierci i zmartwychwstaniu 

Jezusa Chrystusa. Jest to też czas spotkań z bli-
skimi, najczęściej przy świątecznym stole ugi-
nającym się pod ciężarem potraw i ciast, w tym 
mazurków, babek czy rolad. W wielu domach 
króluje też pascha – słodkie danie wielkanocne 
z białego sera z bakaliami, tradycyjna potrawa 
pochodzenia północno-rosyjskiego. 

Pascha wielkanocna 
● 1 kg niekwaśnego twarogu ● 1,5 szklan-
ki cukru pudru ● 1 kostka masła ● 4 żółtka 
● 100 g rodzynek ● 100 g fig ● 100 g dak-

tyli ● 100 g orzechów ● 100 g siekanych migdałów ● 
50 g skórki pomarańczowej kandyzowanej.

Ser zemleć trzykrotnie. Zalać wrzątkiem rodzyn-
ki i odcedzić po 5 minutach. Posiekać figi, daktyle 
i orzechy. Miękkie masło utrzeć z cukrem. Ucierając 
dodawać po jednym żółtku i po łyżce sera. Gładką 
masę wymieszać z bakaliami. Ustawić sito na na-
czyniu, do którego będzie mogła spływać serwatka. 
Wyścielić sito lekko zwilżoną, podwójnie złożoną 
gazą. Przełożyć masę serową do sita, dociskając. 
Brzegi gazy zawinąć do góry, przykrywając masę 
serową. Położyć na wierzchu talerzyk dopasowa-
ny wielkością do wielkości sita. Obciążyć talerzyk 
i wstawić na noc do lodówki. Zlać płyn spod sita. 
Rozwinąć gazę od góry, przełożyć paschę na półmi-
sek, zdjąć gazę. Ozdobić według własnej fantazji.

Rolada czekoladowa

● 4 jajka ● 100 g cukru ● 
100 g mąki tortowej ● 2 
łyżki naturalnego kakao ● 

2 łyżki dżemu wiśniowego marki własnej 
Społem ● krem czekoladowy 5-6 łyżek (którykol-
wiek z popularnych kremów do pieczywa) ● 5 łyżek 
masy kajmakowej kakaowej 	

Białka oddzielić od żółtek i ubić na sztywną pia-
nę. Cały czas ubijając dodawać po łyżeczce cukru, 
następnie po żółtku. Mąkę i kakao przesiać przez 
sitko, dodać do ubitych jajek i delikatnie wymie-
szać szpatułką do połączenia składników. Blachę 
o wymiarach około 30x20 cm wyłożyć papierem do 
pieczenia. Na blasze rozprowadzić przygotowane 

ciasto. Biszkopt piec w temperaturze 190°C przez 
około 10 minut w piekarniku z włączonymi grzał-
kami górną i dolną. Po upieczeniu biszkopt wyjąć 
z blachy, zwinąć w rulon wzdłuż dłuższego boku 
i pozostawić do wystudzenia. Wystudzony biszkopt 
oddzielić od papieru. Wierzch biszkoptu posmaro-
wać dżemem i kremem czekoladowym, a następnie 
zwinąć wzdłuż dłuższego boku. Wierzch rolady po-
smarować masą kajmakową. 

Mazurek makowo-kajmakowy

Ciasto: ● 20 dag suchego maku ● 10 dag 
cukru ● 60 ml mleka ● 3 jajka ● 1 łyż-
ka mąki ziemniaczanej  ● 1 łyżka bułki 
tartej ●  ¼ łyżeczki sody oczyszczonej ● 
szczypta soli. Dekoracja: ● 40 dag masy 
kajmakowej ● 5 dag czekolady gorzkiej.

Do rondelka wsypać mak, zalać zimną wodą i goto-
wać przez 20 minut. Odsączyć na sicie pozostawiając 
go tak na kilka godzin, aby z maku całkowicie pozbyć 
się nadmiaru wody. Suchy mak trzykrotnie zmielić. 
Żółtka utrzeć z cukrem na puszystą masę. Dodać zmie-
lony mak, mąkę ziemniaczaną, bułkę tartą i mleko.

W osobnej misce ubić białka ze szczyptą soli na 
sztywną pianę. Ubitą pianę i sodę dodać do ciasta 
makowego i delikatnie wymieszać. Formę do pie-
czenia wyłożyć papierem do pieczenia. Ciasto prze-
łożyć, wstawić do piekarnika nagrzanego do 180°C 
i piec przez 30–35 minut. Na spodzie makowym 
rozprowadzić równo kajmak. Czekoladę rozpuścić 
w kąpieli wodnej i przy pomocy pędzla malować 
wzór deski na wierzchu ciasta.

Wesołego Alleluja! 
Tartinka

Pascha

PRZYSŁOWIA marzec 
Do nieba będzie każdy wzięty,  
kto pozna wszystkie kobiet wykręty.
Dwa zegarki i dwie kobiety  
rzadko się ze sobą zgodzą.
Łatwiej pokonać wroga  
niż pokonać kobietę.
Ogień pali z bliska,  
piękna kobieta z daleka i z bliska.
Trzymać kobietę za ogon,  
a węgorza za ogon na jedno wychodzi.


