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MIESIĘCZNIK  SPÓŁDZIELCZOŚCI  SPOŻYWCÓW

Albert Einstein

Być dobrym sąsiadem
dla swoich klientów...

Wszystkie nasze marzenia mogą się spe

Nie jest źle, co wcale nie 
znaczy, że jest dobrze. 
Tak lapidarnie można by 
ocenić sytuację spółdziel-
ców ze „Społem” WSS 
Praga Południe. W tym 
właśnie duchu odbywa-
ło się podsumowujące 
miniony rok zebranie 
praskich spółdzielców. 

Ponad jedna trzecia 
polskich konsumentów 
(37 proc.) korzysta z AI 
podczas zakupów - to aż 
42-procentowy wzrost 
w porównaniu z rokiem 
2024. 

27 maja br. w siedzibie KZRSS 
i KPH „Społem” spotkali się 

przedstawiciele 44  udziałow-
ców by podsumować miniony 
rok i wyznaczyć nowy kieru-

nek współpracy 

Obradowali członkowie „Społem” PSS Pruszków 

Normalność na trudnym 
rynku

Zgromadzenie Przedstawicieli „Społem” PSS Prusz-
ków - spółdzielni, która w ubiegłym roku świętowała 
120-lecie istnienia - udzieliło absolutorium prezesowi 
Markowi Hejdzie.

  Przedstawiciele spotkali się 27 maja w nowej, wyremontowanej sie-
dzibie przy ul. Andrzeja, do której biuro Spółdzielni przeprowadziło się 
po sprzedaży sztandarowego niegdyś Spółdzielczego Domu Handlo-
wego przy ul. Kościuszki. Zgromadzenie obradowało pod przewodnic-
twem prezydium w składzie: przewodnicząca Hanna Borzęcka i sekre-
tarz Janusz Kiełbowicz.
  Sprawozdanie z pracy jednoosobowego zarządu złożył prezes Marek 
Hejda. Mówił on o okresie, zwłaszcza ostatnich kilku lat, jako bardzo 
trudnym dla Spółdzielni, która powstała w 1904 roku z inicjatywy śro-
dowiska kolejarzy i jest obecnie w Pruszkowie firmą z najdłuższą tra-
dycją. Nie tylko liczna konkurencja, czy zmieniające się przepisy, ale 
także dwuletni okres Covidu, bardzo zmieniły pozycję, status i funk-
cjonowanie Spółdzielni. Jej główne problemy to także brak chętnych 
pracowników, czy dobrych dzierżawców, duże koszty pracownicze 
związane z pensją minimalną.
  Na koniec grudnia 2024 roku PSS w Pruszkowie liczyła 50 człon-
ków, w tym 17 pracowników i 33 konsumentów - emerytowanych 
pracowników. Prowadziła 4 sklepy: 3 spożywcze i przemysłowy oraz 
kontynuowała dzierżawy. 
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 Zebranie Przedstawicieli „Społem” WSS Praga Pd.

„Logika zaprowadzi Cię z punktu A do punktu B. Wyobraźnia zaprowadzi Cię wszędzie.”

Sztuczna inteligencja pomaga w handlu

Nowy etap współpracy

Połowa polskich konsumentów korzysta z AI podczas zakupów

Zgromadzenie Wspólników KPH „Społem” 

Było to wyjątkowe, bo wyborcze 
Zebranie Przedstawicieli. Prezes 
Zarządu Piotr Konarski kreśląc 
sytuację, w jakiej znajduje się 
spółdzielnia, nie krył istniejących 
trudności. Wskazywał jednak pola 
gdzie da się powalczyć o lepsze 
wyniki. 
  Oczywiste i znane zagrożenie 
to agresywna wojna cenowa pro-
wadzona przez sieci dyskontowe  
i supermarketowe. Jej pokłosiem 
jest znikanie sklepów spożywczych 
z mapy handlowej kraju. Nie licząc 
rozwoju sieci „Żabka”, od 2022 
roku ubyło ponad 3800 sklepów 
spożywczych. O wiele więcej dzia-
łalności zostało zawieszonych.
   Zmienia się też sposób preferen-
cji konsumenckich podczas zaku-
pów. 42 proc. klientów porównuje 

ceny w pobliskich sklepach, 37 
proc. szuka promocji, 34 proc. wy-
biera tańsze zamienniki, częstsze 
wizyty w dyskontach deklaruje 28 
proc.  Najczęściej zakupy robione 
są w dyskontach i supermarketach. 
A dyskonty w Polsce to w zasadzie 
sklepy osiedlowe, bliskie, inaczej 
niż w wielu krajach gdzie lokali-
zowane są na dalekich peryferiach. 
Mamy więc do czynienia z konsu-
mentem ostrożnym, oszczędnym 
i skoncentrowanym na artykułach 

pierwszej potrzeby. Taki klient szu-
ka przede wszystkim ceny. Chcąc 
zaś go utrzymać należy szybko re-
agować na poczynania  rynku. 
    Jak to się przekłada na funkcjo-
nowanie spółdzielni?   Prowadzi 
ona działalność w 18 sklepach 
spożywczych i 2 przemysłowych, 
wynajmuje 34 lokale oraz świad-
czy usługi odbioru przesyłek, do-
ładowań telefonów i płatności za 
rachunki. Licząca 312 członków 

Najczęściej po sztuczną inteligen-
cję sięga pokolenie Z (64 proc.). 
Co istotne, ponad połowa użyt-
kowników AI (52 proc.) deklaruje, 
że technologia ta stanowi dla nich 
źródło inspiracji, m.in. podczas za-
kupów odzieży i dodatków, a także 
produktów spożywczych. 

  Adyen, platforma technologii fi-
nansowych, zaprezentowała wyniki 
swojego corocznego badania Reta-
il Raport, koncentrując się na roli 
sztucznej inteligencji (AI) w proce-
sie zakupowym.

Technologia podpowiada 
podczas zakupów

Okazuje się, że ponad jedna trzecia 
respondentów z Polski (37 proc.) 
korzysta z AI, aby ułatwić sobie 
zakupy. Opinie na ten temat są po-
zytywne - 52 proc. przyznaje, że 
technologia pomaga odnaleźć in-
spirację podczas zakupów odzieży 
i dodatków, produktów spożyw-

czych, a także w innych sferach ży-
cia. Co dziesiąty Polak (11 proc.) po 
raz pierwszy skorzystał z AI, jako 
wsparcia w procesie zakupowym, 
w ciągu ostatnich 12 miesięcy. Co 
ciekawe, 5 proc. badanych twier-
dzi, że to właśnie dzięki sztucznej 
inteligencji znajduje najlepsze po-
mysły.
  Nieco ponad połowa respon-
dentów (52 proc.) korzysta z AI, 
aby trafiać na mniej znane marki, 
co stwarza realną szansę dla firm 
na budowanie partnerstw i rozwi-
janie strategii cross-sellingowych.  
Ponadto, 49 proc. deklaruje otwar-
tość na zakupy z wykorzystaniem 

   Było to spotkanie ważne - bo nie tylko formalne, ale także symboliczne. 
Rok 2025 to przecież Międzynarodowy Rok Spółdzielczości, ogłoszony 
przez ONZ pod hasłem „Spółdzielnie budują lepszy świat”. W tym roku 
KPH „Społem” obchodzi również swoje 15-lecie, to 15 lat wspólnej pracy 
nad  ofertą  produktową marki własnej „Społem”, nad zjednoczeniem po-
tencjału zakupowego spółdzielni, dystrybucją i promocją produktów „Spo-
łem”, które dziś są dostępne w blisko 1700 sklepach należących do 191 
spółdzielni spożywców i gminnych spółdzielni „S.Ch.” 
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Pruszków

Warszawa - Praga Pd.
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południowopraska „Społem” jest 
w dobrej sytuacji finansowej, co 
sprawia, że ma zagwarantowaną 
płynność finansową i nie korzysta 
z kredytów. Tym nie mniej wartość 
sprzedaży netto, choć wyniosła 
ponad 80,4 mln. zł, była niższa od 
ubiegłorocznej, a plan sprzedaży 
został wykonany w 95 proc. W su-
mie realizacja planu marży i innych 
wpływów została zrealizowana  
w prawie 98 proc., ale mimo to 
uzyskany wpływ był wyższy od 
wpływu w 2023 roku.  
   Niestety ogólne koszty, choć 
okazały się niższe od zakładanych 
(96 proc.), były wyższe od ubie-
głorocznych o prawie 1 139 000. 
I - mówiąc na marginesie - jest to 
najwyższa od 2007 roku wartość 
kosztów, co związane jest ze wzro-
stem wynagrodzeń. 
   Rosnące ceny energii i gazu 
przy zdjęciu tarcz ochronnych to 
także problem. Spółdzielnia radzi 
sobie z nim kupując energię na 
giełdzie lub kontraktacji dostaw z 
wyprzedzeniem. Kolejny kwestia 
to kadry. Młodzi dziś nie wiążą się 
z firmami w których pracują i nie 
budują takich relacji jak długoletni 
pracownicy „Społem”, konieczne 
jest też korzystanie z usług agencji 
pracy tymczasowej. 
 
 Do niewątpliwych pozytywów 
trzeba zaliczyć stałą obecność 
spółdzielni w mediach (nie ma jej 
tylko w telewizji i radio) i aktyw-
ne uczestnictwo w programach 
promocyjnych. Świetnie odebrana 
została przez klientów aplikacja, na 
co wskazuje dynamika paragonów. 
Korzystne okazuje się postawienie 
na jedyną w ofercie markę własną 
„Społem”.
    Ale że spółdzielczość to nie tyl-
ko handel, z powodzeniem reali-
zowane była działalność społecz-
na i oświatowa. Skupiające nadal 
aktywnych długoletnich działaczy 
Koło Spółdzielców liczące 31 osób 
organizowało spotkania rocznico-
we i świąteczne. W sferze socjalnej 
198 pracowników otrzymało ekwi-
walent za wypoczynek, 8 osób sko-
rzystało z zapomóg bezpłatnych 25 

osobom udzielono pożyczek miesz-
kaniowych. 

  Jakie zatem plany na najbliższy 
rok? Absolutna konieczność to 
dążenie do poprawy rentowności 
placówek detalicznych. To moż-
liwe, jeśli uzyska się dobre ceny 
zakupu pozwalające na zaoferowa-
nie atrakcyjnych cen sprzedaży i 
utrzymanie przyciągających klienta 
promocji. Postawić należy na roz-
wijanie nowoczesnych działań mar-
ketingowych przy wykorzystaniu 
możliwości aplikacji i programu 
‘Społem znaczy razem”. Wszyst-
ko musi przebiegać w warunkach 
stałego analizowania asortymentu i 
szybkiemu reagowaniu na wszelkie 
nowości produktowe. Łączy się to 
też ze wzmożonym naciskiem na 
dyscyplinę wydatków i optymalne 
ograniczenia kosztów. Zagrożenia 
są zatem rozpoznane, plany spre-
cyzowane, zadania rozpisane. Czy 
to wystarczy? Biorąc pod uwagę, 
że Biznes Magazyn publikując na 

swoich łamach ogólnopolski ran-
king najlepszych spółdzielni spo-
żywców umieścił WSS Praga Po-
łudnie na drugim miejscu, można 
mieć nadzieję, że wszystko pójdzie 
w dobrym kierunku.
  Tegoroczne zebranie prowadzo-
ne przez Panią Ewą Królik udzie-
liło absolutorium władzom spół-
dzielni, dokonało wyboru nowego 
składu Rady Nadzorczej i debato-
wało nad planami na nadchodzący 
rok. W dyskusji głos zabierali także 

REKLAMA

Być dobrym sąsiadem dla swoich klientów...
goście spotkania. Prezes „Społem” 
PSS Garwolin Hieronim Kobus 
podkreślił wagę szybkiej reakcji 
marżowej na sytuację rynkową. 
Zastępca Prezesa Zarządu KZRSS 
„Społem” Rafał Płoski, omawiając 
generalną sytuację w spółdzielczo-
ści, wskazał na zasadność rozwi-
jania programów lojalnościowych. 
Prezes Zarządu Mazowieckiej 
Agencji Handlowej Jadwiga Wój-
towicz-Garwoła mówiła o korzy-
ściach płynących z wykorzystania 
nowoczesnych kanałów marke-
tingu.   Prezes Zarządu „Społem” 

WSS Śródmieście Anna Tylkow-
ska zwróciła uwagę na kwestie 
współpracy między spółdzielniami  
w sferze negocjowania cen z do-
stawcami oraz niebezpieczne przy-
padki przekształcania się spółdziel-
ni w spółki prawa handlowego.
  Sympatycznym akcentem było 
wręczenie przodującym pracowni-
com odznak   „Zasłużony dla Spo-
łem”. Wyróżnione zostały panie: 
Elżbieta Cieślak, Anna Grudka  
i Zofia Klatkowska.

           Jarosław Żukowicz

Wybory przeprowadzone w trakcie spotkania wyłoniły skład 
siedmioosobowej Rady Nadzorczej:

g Przewodnicząca - Ewa Królik, 
g Sekretarz - Bożena Siłka, 
g Przewodnicząca Komisji Rewizyjnej - Anna Krasuska. 
g Członkowie: Grażyna Pisarczyk, Teresa Olszewska, 
   Iwona Chrobak, Zbigniew Sypiański. 

Gratulujemy i życzymy udanej współpracy Zarządu z nową 
Radą Nadzorczą.

W minionym roku radziły sobie 
sklepy: nr 113 w Podkowie Leśnej 
nazywany z powodu zyskowności 
„perełką”, oraz pruszkowskie pla-
cówki - nr 73 przy Alei Niepod-

ległości 14, który po zamknięciu bezpośredniego konkurenta podwoił 
obroty, choć nadal jest nierentowny, a także sklep przemysłowy nr 104 
przy ul. Berenta, który wedle słów prezesa, ma wzloty i upadki. 
  Założony na zeszły rok plan sprzedaży został zrealizowany w 97,5 
proc., ponieważ w trakcie roku zamknięto sklepy, czynne, gdy plan był 
przygotowywany. Przy tym jednak dynamika sprzedaży wyniosła 110,5 
proc. i w stosunku do 2023 r. wzrosła marża. Jednak handel detalicz-
ny w większości jest nierentowny, a największe sklepy PSS Pruszków 
notowały największe straty. Jak „Supersam” nr 70 przy alei Niepod-
ległości 8, czyli placówka z dużymi tradycjami, która zamknie swoje 
podwoje z końcem czerwca 2025 r., a w okresie sierpień-październik 
zostanie sprzedany budynek po niej. Także - jak sprzedany już SDH, 
którego budynek oddany do użytku 60 lat temu, został objęty w 2024 r. 
ochroną konserwatorską i którego utrzymanie było bardzo kosztowne. 
Zeszłoroczny zysk Spółdzielni w wysokości 732.368 zł netto nie wy-
nikał z podstawowej działalności handlowej, bo do tej musi ona dokła-
dać, lecz ze sprzedaży obiektu.

  - Sprzedaż SDH spowodowała, że jeszcze nigdy nie mieliśmy tak 
stabilnego poziomu finansów spółdzielni. Ta sytuacja, którą dzisiaj 
mamy, zapewnia nam stabilną, bezpieczną pozycję firmy, co zostało 
również potwierdzone w protokole lustracyjnym - mówił prezes Marek 
Hejda, dodając, że nigdy Spółdzielnia nie zalegała z podatkami, skład-
kami ZUS, opłatami lokalnymi, a pracownicy nie otrzymywali wypłat 
z opóźnieniem. Wśród planów zarządu na 2025 rok jest założenie wła-
snej strony internetowej Spółdzielni, a także modernizacja przesta-
rzałego węzła cieplnego w sklepie nr 104 i uregulowanie zasiedzenia 
działki pod biurowcem przy ul. Andrzeja.
  Podczas obrad sprawozdanie z rocznej pracy Rady Nadzorczej zło-
żyła jej przewodnicząca, H. Borzęcka. Przedstawiciele jednogłośnie 
przyjęli absolutorium dla prezesa, a także przegłosowali zestaw uchwał, 
w tym zmiany do statutu, które, jak mówił prezes, są konieczne, aby 
odpowiadał on aktualnym przepisom Ustawy Prawo spółdzielcze. 
 
  - Chciałbym powiedzieć, że dołożyłem wszelkich starań. Nie tylko 
ja, ale myślę, że cała drużyna, żebyśmy jeszcze mogli normalnie funk-
cjonować na tym naszym trudnym rynku - mówił, dziękując, prezes 
PSS „Społem” w Pruszkowie, który pełni tę funkcję od 30 lat.

MONIKA KARPOWICZ

Normalność na trudnym rynku

20 maja br. w ogrodach Centrum 
Promocji Kultury na Grochowie 
odbyła się  kolejna edycja Święta 
Dobrego Sąsiedztwa. Na estradzie 
wystąpiły dzieci z przedszkoli i innych 
ośrodków Pragi Południe. Młodzi ar-
tyści otrzymali soki i wody ufundowa-
ne przez „Społem” WSS Praga Południe. Spółdzielnia zafundowała także 
pączki i firmowe krówki, a na jej stoisku dzieci mogły pomalować sobie 
buźki oraz zrobić zdjęcia z fotobudki. 
  Na koniec imprezy przedstawiciele grup występujących  na scenie oraz 
wystawcy stoisk zostali uhonorowani prze wladze dzielnicy statuetką 
Anioła Dobrego Sąsiedztwa.                                                                    (red)
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Zebranie Przedstawicieli Warszawskiej Spółdzielni Gastronomicznej „Centrum”

Rok z sukcesami

W maju kultowy stołeczny lokal 
gastronomiczny otworzył swe 
podwoje po czteromiesięcznym 
remoncie, przywracającym ory-
ginalne, modernistyczne wnętrza 
proj. architektów Jerzego Can-
dra i Juliusza Marcinkowskiego.  
Tu 22 maja obradowało zebranie 
20 przedstawicieli z prezydium w 
składzie: przewodnicząca Elżbie-
ta Nikiciuk, wiceprzewodnicząca 
Stanisława Stasiorczyk, sekretarz 
Alicja Hess. Rolę gospodarza 
pełnił nowy menedżer lokalu, To-
masz Witkowski.
   Rada nadzorcza pod wodzą 
Elżbiety Nikiciuk pozytywnie 
oceniła działania zarządu i wnio-
skowała do zebrania przedstawi-

cieli o zatwierdzenie sprawozda-
nia finansowego za 2024 rok oraz 
udzielenia absolutorium. Rok w 
działalności zarządu przedstawiła 
prezes WSG „Centrum” Martyna 
Galant.
  Na koniec grudnia 2024 r. 
Spółdzielnia zrzeszała 139 człon-

ków, przyjęto 4 człon-
ków-pracowników, 
zaś jeden z człon-
ków zmarł. Prze-
ciętne zatrudnienie 
w placówkach w 
2024 roku wyniosło 
66,5 etatu, tak, jak 
w 2023 r. Planowany 
na miniony rok ob-
rót został wykonany 
w 105 proc. W 2024 
roku Spółdzielnia 

wypracowała zysk brutto w wy-
sokości 2.534.309 zł, co dało 108 
proc. planu (tak samo, jak rok 
wcześniej). Planowany zysk w 
zakładach gastronomicznych zo-
stał wykonany w 170 proc. - aż o 
27 proc. więcej, niż w 2023 r.

  Ubiegły rok był wyjątkowym 
czasem jubileuszy. WSG „Cen-
trum” obchodziła 35 rocznicę 
swego powstania, 65 rocznicę 
otwarcia baru mlecznego „Bam-
bino”, 50 jubileusz kawiarni 
„Rozdroże”, oraz liczącego sobie 
ćwierć wieku baru Targówek. Z 
tych okazji nie tylko zadbała o 
atrakcje dla klientów, ale także 
wypłaciła pracownikom nagrody 
okolicznościowe.
  W minionym roku Spółdzielnia 
dokonała zakupu środków trwa-
łych oraz drobnego sprzętu na 
sumę 250 tys. zł, przeprowadziła 

modernizację i remonty na kwo-
tę 109 tys. zł. Władze spółdzielni 
zatroszczyły się także o potrze-
bujących - w ramach pomocy 
przekazując na Polski Czerwony 
Krzyż 50 tys. zł dla powodzian z 
południa kraju, poszkodowanych 
po wrześniowych ulewach. Po-
wołały też Koło Seniorów przy 
WSG „Centrum” organizujące 
spotkania dyskusyjne, pogadanki, 
wydarzenia kulturalne i edukacyj-
ne.
  Zamierzenia na 2025 r. to m.in. 
wykonanie prac remontowych 
sali konsumpcyjnej i toalety dla 
klientów, oraz montaż klimatyza-
cji w restauracji „Rozdroże”, czy 
zrealizowana już ostatnio, długo 

wyczekiwana toaleta dla klien-
tów, także niepełnosprawnych, w 
barze mlecznym „Bambino”. To 
także m.in. stopniowe wdrażanie 
jednolitego systemu sprzedażo-
wego dla wszystkich jednostek 
WSG „Centrum”, dostosowanie 
systemu finansowo-księgowego 
do obsługi Krajowego Systemu 
e-Faktur, zwiększenie wysokości 
udziałów dla członków Spółdziel-
ni, czy utrzymanie działalności 
socjalnej na rzecz pracowników. 
To też dalsze budowanie strategii 
marketingowej lokali gastrono-
micznych i utrzymanie wysokie-
go standardu jakości obsługi kon-
sumentów.
  - Przybliżone dzisiaj wyniki 
świadczą o tym, że Spółdzielnia 
jest w bardzo dobrej kondycji fi-
nansowej - mówiła prezes Mar-
tyna Galant. W imieniu swoim i 
członka zarządu - głównego księ-
gowego Dawida Janczewskiego 
podziękowała za udzielone abso-
lutorium i zaufanie.
  - Nasze podziękowania kieru-
jemy do kierowników zakładów 
i wszystkich pracowników, bo za 
dobrymi wynikami stoją właśnie 
państwo. Dzięki waszej pracowi-
tości, aktywności, wieloletniemu 
doświadczeniu, nasza wspólna 
praca przyczynia się do rozwoju 
naszych zakładów, do tego, jak 
są postrzegane przez naszych 
klientów, za co są cenione i co je 
wyróżnia na tle konkurencyjnych 
lokali - mówiła prezes, życząc 
dalszej owocnej pracy na kolejny 
rok.

MONIKA KARPOWICZ

Kwiaty dla prezes Martyny 
Galant i członka Zarządu 
Dawida Janczewskiego

Przedstawiciele WSG „Centrum” obradujący w pięknym otoczeniu Parku Ujazdowskiego, w zmodernizowanej restauracji „Rozdroże”
(fot. Monika Karpowicz).
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W zmodernizowanym 
wnętrzu restauracji 
„Rozdroże” przedstawi-
ciele Warszawskiej Spół-
dzielni Gastronomicznej 
„Centrum” wysłuchali 
sprawozdań zarządu i 
rady nadzorczej za 2024 
rok, dając im zielone 
światło na kolejny okres 
działalności.

W I kwartale br. sieci 
handlowe wydały  
o 16,6 proc. więcej ga-
zetek z promocjami niż 
rok wcześniej - wynika 
z raportu Hiper-Com 
Poland, Grupy BLIX i 
UCE Research. W ocenie 
autorów rosnąca konku-
rencja sprawia, że firmy 
coraz częściej sięgają po 
to wypróbowane narzę-
dzie marketingowe.

Sprawdzone narzędzie marketingu
Sieci handlowe zwiększyły liczbę gazetek

Jak wskazano w raporcie, tego-
roczny wzrost na poziomie 16,6 
proc. kontrastuje z danymi z tego 
samego okresu ub.r., kiedy liczba 
wydawanych gazetek promocyj-
nych spadła o 8,1 proc. w porów-
naniu do roku 2023.

Kto wydał najwięcej gazetek?

 - Po wcześniejszym ograniczeniu 
kosztów, spowodowanym m.in. 
inflacją, sieci handlowe mogły 
pozwolić sobie na intensywniej-
sze kampanie, w tym również na 
dystrybucję gazetek i e-gazetek. 
Jednocześnie rosnąca konkuren-
cja na rynku detalicznym sprawia, 
że firmy coraz częściej sięgają po 
wypróbowane narzędzia marke-
tingowe - wskazał dr Krzysztof 
Łuczak z Grupy Blix.
  W ocenie Kariny Grędy z Hi-
per-Com Poland wzrost wynika 
z reakcji sieci handlowych na 
rosnącą wrażliwość cenową kon-
sumentów i potrzeby szybkiego 
pobudzenia sprzedaży. Promocje 
stały się kluczowym mechani-
zmem walki o klienta w warun-
kach tzw. hiperkonkurencji i spo-
wolnienia gospodarczego.
  Analiza wykazała, że najwięk-
szy skok rdr. zanotowały sieci 

typu cash&carry - o 36 proc. rdr. 
Na podium znalazły się też sklepy 
convenience i DIY ze wzrostami 
odpowiednio o 28,4 i 24,4 proc. 
rdr. - Te formaty najbardziej po-
trzebowały wzmocnienia komu-
nikacji promocyjnej. Sieci cash&-
carry zwiększyły aktywność, by 
przyciągnąć klientów z branży ga-
stronomicznej, handlowej. Sklepy 
convenience walczą o częstsze 
wizyty klientów lokalnych, a seg-
ment DIY reaguje na rosnące zain-
teresowanie remontami po okresie 
przerwy - zauważyła ekspertka.
  W pierwszej trójce nie ma na-
tomiast hipermarketów ani dys-
kontów, które zaliczyły skoki od-
powiednio o 23,4 i 7,1 proc. rdr. 
Krzysztof Łuczak zwrócił uwagę, 
że dyskonty już wcześniej wyda-
wały dużo gazetek promocyjnych, 
natomiast hipermarkety stopnio-
wo tracą znaczenie jako prefero-
wane miejsce codziennych zaku-
pów.
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 U  WIEŚCI SPÓŁDZIELCZE  U  WIEŚCI SPÓŁDZIELCZE  U WIEŚCI

17 maja 2025 
r. w Centrum 
Sportu Wila-
nów ul. Wiert-
nicza 26a, 
odbył się XXII 
Królewski Tur-
niej Tańców 
Polskich  
w Wilanowie. 

Królewski Turniej 
Tańców Polskich w Wilanowie

Pod patronatem „Społem” WSS Śródmieście 

Od rana trwały eliminacje. O godz. 17:00 wszystkie pary zatańczyły ra-
zem poloneza, otwierając nim galę finałową. Zawody przyciągnęły tan-
cerzy i widzów z całej Polski niepowtarzalnym klimatem związanym z 
królewską historią i urokiem Wilanowa, który w swych granicach łączy 
wielkomiejską nowoczesność i tradycję ludową. Blisko 100 par z całej 
Polski zaprezentowało polkę, krakowiaka, mazura, kujawiaka…, a naj-
lepsze z nich zdobyły „szablę i broszę”. 
  Gości i uczestników turnieju powitali Robert Woźniak, dyrektor 
Centrum Kultury Wilanów i jego zastępczyni Agnieszka Libor-Łoba-
nowska. Nad organizowaną przez CKW imprezą patronat honorowy 
objęli Marszałek Województwa Mazowieckiego, Dzielnica Wilanów 
oraz Stowarzyszenie Polskiej Sekcji Międzynarodowej Rady Stowa-
rzyszeń Folklorystycznych, Festiwali i Sztuki Ludowej CIOFF. 
    Współzawodnictwo było wyjątkową ucztą artystyczną - widowi-
skiem godnym królewskiego Wilanowa. Wśród sponsorów tegorocz-
nych zmagań, znalazła się po raz kolejny „Społem” WSS Śródmieście, 
fundator nagród dla części finalistów. Wraz z dyrektorem Robertem 
Woźniakiem wręczała je Karolina Strząska, wiceprezes Zarządu WSS 
Śródmieście. - To był piękny dzień pełen tańca i niezwykłych emocji.  
Z przyjemnością patrzyłam na pary realizujące taneczną pasję na par-
kiecie, szczególnie na te, które połączyła miłość nie tylko do tańca  
- podsumowała Karolina Strząska.                                                         (DB)

To czas wyzwań, ale i dowodów 
na to, że współpraca się opłaca, je-
śli stoi za nią  jak to podkreślali w 
wywiadach Prezesi wyróżnionych  
spółdzielni,   wewnętrzna strategia  
skierowana na   produkty marki 
Społem, zaufanie, działanie i kon-
sekwencja.

Liderzy Społem
- ranking najlepszych 2024 roku

W tym roku po raz kolejny uho-
norowano spółdzielnie, które osią-
gnęły najlepsze wyniki w sprze-
daży produktów marki „Społem”. 
Wręczono pamiątkowe dyplomy w 
trzech kategoriach:

Najwyższy obrót całkowity 
spółdzielni: 

1. „Społem” PSS w Olsztynie 
2. „Społem” PSS w Kielcach 
3. „Społem” LSS w Lublinie
4. „Społem” PSS „Robotnik” 
     w Zamościu, 
5 „Społem” PSS w Szczecinie. 

Najwyższy obrót na 1 sklep  
w miesiącu:  

1. „Społem” PSS w Bytomiu 
2. „Społem” SDH „Central” 
    w Łodzi 
3. „Społem” LSS w Lublinie 
4. „Społem” PSS w Kielcach 
5. „Społem” PSS w Wyszkowie.

Najwyższy obrót na 1 m² 
w miesiącu:  

1 „Społem” PSS w Węgrowie 
2 „Społem” PSS w Łęczycy 
3 „Społem” PSS 
    w Dobrym Mieście 
4. „Społem” PSS w Wyszkowie
5. „Społem” LSS w Lublinie. 

  Te wyniki pokazują, że nawet 
mniejsze  spółdzielnie mając dobrą 

Nowy etap współpracy
Zgromadzenie Wspólników Krajowej Platformy Handlowej „Społem” dokończenie ze str. 1

dokończenie ze str. 1

strategię i zaangażowany zespół, 
mogą być liderami. To też ważna 
inspiracja dla wszystkich, którzy 
chcą uczestniczyć w rozwoju marki 
własnej „Społem”.

Umowa Wspólników 
- krok w stronę  zwiększenia 
zaangażowania i  współpracy

 
  W grudniu 2024 roku wszyscy 
właściciele KPH podpisali  Umowę 
Wspólników, która na nowo defi-
niuje wspólną odpowiedzialność 
za rozwój   oferty marki własnej 
Społem. To nie tylko dokument 
formalny - to porozumienie spół-
dzielni i   kontrakt z przyszłością, 
dzięki któremu ponad 30   produ-
centów realizuje produkcję pod 
marką „Społem”, a ponad  40 hur-
towni dostarcza produkty do skle-
pów w całym kraju. KPH „Społem” 
koordynuje cały proces, oferuje 
wsparcie marketingowe, akcje pro-
mocyjne i szkolenia z zarządzania 
asortymentem  i  marką własną. Na 
podstawie tej umowy rozpoczął się 
właśnie proces zawierania indywi-
dualnych umów z właścicielami 
spółki, czyli z każdą spółdzielnią, 
która jest udziałowcem w KPH. 
Umowa wprowadza obowiązek 
świadczenia dodatkowych usług 
marketingowych - to m.in. promo-
cje lokalne, obecność i widocz-
ność produktów marki „Społem” w 
sklepach, wsparcie sprzedaży i ra-
portowanie wyników. Dlaczego to 
ważne? Bo tylko wspólnie możemy 
osiągnąć wyznaczony cel zwięk-
szenia obrotów na produktach mar-
ki „Społem” do udziału  5% w ob-
rotach każdej spółdzielni .

  Zarząd KPH Społem wystoso-
wał  list do właścicieli i spółdzielni, 
podkreślając wagę wspólnego dzia-
łania w tym wyjątkowym roku:

Z okazji 15-lecia KPH „Społem”, 
w duchu solidarności i współod-
powiedzialności, zwracamy się do 
wszystkich spółdzielni z apelem o 
aktywne wykorzystanie zasobów 
KPH „Społem” - to od Państwa 
decyzji na poziomie sklepów zale-
ży, czy wzmocnimy pozycję marki 
Społem i wspólnie osiągniemy za-
kładane cele.

   KPH koordynuje sprzedaż i jest 
gotowa do przeprowadzenia w 
spółdzielniach szkoleń z zarzą-
dzania marką własną, z udziałem 
kierowników sklepów i działów 
handlowych. Spółdzielnie proszo-
ne są o zgłaszanie zapotrzebowania 
na szkolenie i swoje terminy, a ze-
spół KPH przygotuje indywidualne 
szkolenie. lub udostępni   gotowe 
pakiety szkoleniowe.

Historia wspólnego wysiłku 

   Podczas Zgromadzenia zatwier-
dzono podział zysku za 2024 rok: 
295 tys. zł na wypłatę dywidendy, 
90 tys. zł na kapitał rezerwowy. 
Zmieniono również skład Rady 
Nadzorczej - nowym Przewod-
niczącym został Prezes KZRSS 
„Społem” Ryszard Jaśkowski, za-
łożyciel spółki i doświadczony 
działacz spółdzielczy, znany z ak-
tywności na rzecz integracji handlu 
spółdzielczego. 

  W sierpniu br. KPH „Społem” 
obchodzić będzie 15-lecie istnie-
nia. To dobry moment, by przy-
pomnieć sobie dlaczego została 

powołana spółka - by stworzyć 
ofertę i   łączyć siły zakupowe, by 
koordynować produkcję i dystrybu-
cję, by promować markę „Społem” 
i wspólnie budować jej wartość.
Wskaźniki z 2024 roku pokazu-
ją, że jesteśmy na dobrej drodze: 
88 spółdzielni zwiększyło obrót 
o 2 mln zł, 114 spółdzielni miało 
spadek o 1,35 mln zł - ale można 
to i należy odwrócić przy zwięk-
szonym lokalnym zaangażowaniu 
działów handlowych i sklepów  da-
nej spółdzielni.
  Rok 2025 to nie tylko czas świę-
towania, ale i działania. Dzięki 
podpisanym umowom, rankingom 
efektywności i nowemu etapo-
wi współpracy mamy szansę, by 
wspólnie budować ofertę z  silną i 
rozpoznawalną marką „Społem”. 
Tylko razem, działając i realizując  
cele lokalnie i myśląc strategicznie, 
możemy naprawdę zrealizować 
hasło „Spółdzielnie budują lepszy 
świat” - zaczynając od produktów 
marki „Społem” we wszystkich 
sklepach spółdzielczych. Dajmy 
naszym klientom pełną ofertę pro-
duktów „Społem” - to jakość za 
rozsądną cenę, która powinna być  
dostępna na półkach sklepów. Ra-
zem możemy zbudować ofertę z  
marką, która nie tylko wyróżnia 
nas na rynku, ale buduje marżę i 
wzmacnia zaufanie do spółdziel-
czości.

Z serdecznymi pozdrowieniami 
dla wszystkich spółdzielców  

i pracowników „Społem”
Zespół KPH „Społem” 

AI w przyszłości, co 
podkreśla potencjał 
tej technologii nie 
tylko jako narzędzia 
wspierającego de-
cyzje zakupowe, ale 

także jako kanału sprzedaży, który 
może kształtować nowe nawyki 
konsumenckie.

Pokolenie Z i millenialsi 
- liderzy w korzystaniu z AI

  Zainteresowanie korzystaniem 
ze sztucznej inteligencji w proce-
sie zakupowym widoczne jest we 
wszystkich grupach wiekowych. 
Wśród przedstawicieli pokolenia Z 
(16-27 lat) odsetek osób korzysta-
jących z rad AI podczas zakupów 
wynosi 64 proc., wśród millenial-
sów (28-43 lata) 49 proc., generacji 
X - 29 proc., a baby boomers - 13 
proc. Co ciekawe, aż 58 proc. pol-
skich konsumentów jest świado-
mych tego, że firmy mogą wyko-
rzystywać AI do rekomendowania 
produktów.
  - Polscy konsumenci chętnie się-
gają po narzędzia AI nie tylko po 
to, aby przyspieszyć zakupy, ale 
przede wszystkim, aby uczynić je 

bardziej trafnymi i inspirującymi. 
Widzimy, że technologia ta prze-
staje być domeną tylko młodych 
użytkowników - sztuczna inteligen-
cja trafia do szerokiego spektrum 
odbiorców. Niezależnie od wieku, 
klienci szukają dziś bardziej sper-
sonalizowanego doświadczenia 
- chcą, aby technologia podpowia-
dała, odkrywała i rekomendowała 
- komentuje Matouš Michněvič, 
Country Manager CEE w Adyen.

Przedsiębiorcy w Polsce stawiają 
na AI

  Polscy przedsiębiorcy, zapytani o 
strategie zwiększania przychodów 
w 2025 roku, wskazali inwesty-
cje w sztuczną inteligencję i nowe 
technologie. Ponad jedna czwarta 
(28 proc.) planuje inwestować w AI 
w celu wsparcia sprzedaży i marke-
tingu, a 25 proc. w obszar innowa-
cji produktowych.
  - Sztuczna inteligencja przestała 
być traktowana jako wizja przy-
szłości. Coraz więcej firm wdraża 
zaawansowane technologie oparte 
na AI, które automatyzują procesy 
płatnicze, zwiększają konwersję i 
pomagają lepiej zarządzać ryzy-

kiem. Takie rozwiązania nie tylko 
usprawniają finalizację zakupów, 
ale też podnoszą poziom bezpie-
czeństwa – wykrywając podejrzane 
transakcje w czasie rzeczywistym. 
Efekt? Klienci zyskują bardziej 
płynne i komfortowe doświadcze-
nie zakupowe, a firmy – wymier-
ne korzyści biznesowe. Nie dziwi 
więc, że sztuczna inteligencja była 
wskazywana jako główny czynnik 
wzrostu w 2025 roku - dodaje Ma-
touš Michněvič, Country Manager 
CEE w Adyen.
  Badanie Adyen Index: Retail 
Report 2025 przeprowadzono na 
grupie 41 tys. konsumentów i 14 
tys. przedsiębiorstw handlowych. 
Ankietowani pochodzili m.in. z: 
Polski, Wielkiej Brytanii, USA, 
Kanady, Brazylii, Meksyku, Fran-
cji, Niemiec, Hiszpanii, Włoch, 
Portugalii, Holandii, Belgii, Danii, 
Norwegii, Szwecji, Estonii, Łotwy, 
Litwy, Zjednoczonych Emiratów 
Arabskich, Singapuru, Malezji, 
Hongkongu, Japonii i Australii, In-
dii oraz Chin. W Polsce badaniem 
objętych zostało 1001 konsumen-
tów oraz 500 przedsiębiorstw.

              MATEUSZ DAMOŃSKI

Sztuczna inteligencja pomaga w handlu
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W poprzednim artykule 
tego cyklu pisaliśmy 
o tym jak jedna z naj-
ważniejszych Zasad 
Spółdzielczych - Zasada 
Kształcenia, Szkolenia 
i Informacji - realizowa-
na była przez społemow-
ską  spółdzielczość u jej 
początków i w czasie 
I wojny światowej. 
Wtedy właśnie powsta-
ła w podwarszawskim 
Ołtarzewie pierwsza na 
ziemiach polskich spół-
dzielcza szkoła. Ale co 
było dalej?

Piąta Zasada Spółdzielcza w „Społem” 
Spółdzielcza edukacja w wolnej Polsce i w czasie II wojny światowej Związek Polskich Stowarzyszeń 

Spożywców nie przerwał pro-
wadzenia intensywnej działalno-
ści edukacyjnej również po od-
zyskaniu niepodległości. Już w 
przededniu tego wydarzenia, pod-
czas Pierwszej Konferencji Prze-
wodników Polskiej Kooperacji w 
Lublinie w lutym 1918 roku o ko-
nieczności stworzenia dwustopnio-
wego szkolnictwa spółdzielczego 
w odrodzonym kraju mówił lider 
Związku Romuald Mielczarski. W 
organizacji istniał zresztą powoła-
ny w czasie wojny Wydział Spo-
łeczno-Wychowawczy, któremu 
podlegały sprawy edukacji, a kie-
rowany przez Mariana Rapackiego, 
a potem Franciszka Dąbrowskiego. 
Szybko można było więc przystą-
pić do konkretnych działań. 

Odczyty, pogadanki...

  Do 1925 roku ZPSS zorganizo-
wał niemal 400 odczytów i pogada-
nek w zrzeszonych spółdzielniach, 
ponad 600 poza nimi, jak również 
33 kursy. Z biegiem czasu coraz 
większą popularność zyskiwały 
Kursy Korespondencyjne. Gru-
pami docelowymi były zarówno 
władze spółdzielni (zarządy, rady 
nadzorcze), zatrudnieni (kierowni-
cy i pracownicy sklepów, piekarni, 
także księgowi) oraz zwykli człon-
kowie, jak również inne specyficz-
ne kategorie osób - np. młodzież, 
kobiety czy nauczyciele (opieku-
nowie spółdzielni uczniowskich). 
Szkolenia organizowano doraźnie, 
w ramach pojawiających się po-
trzeb, część jednak była regularna 
(np. stacjonarne kursy w szkole 
spółdzielczej w Ołtarzewie), a póź-
niej doroczne kursy letnie ZPSS 
prowadzone od 1925 roku w Buko-
winie Tatrzańskiej. 
  O skali działalności oświato-
wej „Społem” w II połowie lat 30. 
najlepiej świadczą liczby. W 1936 
roku przeprowadzono 242 kursy i 
konferencje 12 różnych typów, któ-
re zajęły łącznie 460 dni wykłado-
wych, a przeszkolono na nich 8587 
uczestników! Jako pomoce na-
ukowe wydano fachowy poradnik 
„Sprzedawca Spółdzielczy”, a tak-

że podręczniki, broszury, kalenda-
rze i inne publikacje - do wojny ich 
łączny nakład wyniósł przeszło 150 
tys. egz. Związek współpracował z 
Wyższą Szkołą Handlową w War-
szawie (od 1933 roku funkcjonu-
jącą jako Szkoła Główna Handlo-
wa), ze Spółdzielczym Instytutem 
Naukowym, z Ligą Kooperatystek 
(szkolenia kobiet) oraz z Towarzy-
stwem Kooperatystów.

Spółdzielcza szkoła zawodowa

  Właśnie razem z tym Towarzy-
stwem, a także Związkiem Spół-
dzielni Wojskowych i  Związkiem 
Zawodowym Pracowników Spół-
dzielczych, Związek Spółdzielni 
Spożywców RP był w 1931 roku 
współzałożycielem Stowarzysze-
nia Szkoły Średniej Spółdzielczej, 
którego prezesem został Marian 
Rapacki, a sekretarzem Stanisław 
Dippel. Stowarzyszenie otworzyło 

w Warszawie pierwszą (nie licząc 
inicjatywy podjętej wcześniej w 
Ołtarzewie) 3-letnią szkołę zawo-
dową, która od 1938 roku działała 
jako Prywatne Koedukacyjne Gim-
nazjum Spółdzielcze im. R. Miel-
czarskiego o 4-letnim programie 
nauczania, dysponujące własnym 
budynkiem, mieszczącym też jed-
noroczną Szkołę Przysposobienia 
Spółdzielczego. Jej dyrektorem był 
Franciszek Dąbrowski - kierownik 
Wydziału Społeczno-Wychowaw-
czego Związku, propagator spół-
dzielni uczniowskich. W szkole, 
poza przedmiotami ściśle zawodo-
wymi przygotowującymi młodzież 
do pracy w placówkach spółdziel-
czych, kładziono nacisk na wpoje-
nie uczniom wartości i zasad spół-
dzielczych, obowiązkowe były też 
praktyki w spółdzielniach, działała 
też spółdzielnia uczniowska. 

Edukacja pod Tatrami

  Wróćmy jeszcze do kursów w 
Bukowinie Tatrzańskiej. Ta coraz 
bardziej znana, widowiskowo po-
łożona u stóp Tatr góralska wieś, 
stawała się w tamtych latach coraz 
ważniejszym miejscem na tury-
stycznej mapie Polski. Przyczyniła 
się do tego również spółdzielczość 
spożywców zapraszająca tu na 
wakacyjne kursy duże grupy spo-
łemowskich działaczy i pracowni-
ków z całego kraju. Odbywały się 
one w pięknym, wybudowanym w 
podhalańskim stylu, Domu Ludo-
wym (który zresztą sam powstał 
w formule spółdzielczej) i miały 
charakter nie tylko szkoleniowy, 
ale i integracyjno-wypoczynkowy. 
Trwały zwykle dwa tygodnie, z 
czego od ośmiu do dziewięciu dni 
poświęcano na wykłady i dyskusje, 
a w pozostałym czasie organizowa-
no wspólne wycieczki w góry, spa-
cery po okolicy, gry i zabawy. 

  Kursy te, prowadzone do samej 
wojny, zyskały wielką popularność 
i dlatego w latach 30. zaczęto orga-
nizować podobne w innych tury-
stycznie atrakcyjnych miejscowo-
ściach: w Górach Świętokrzyskich, 
w Sopotni Małej w Beskidach,  
w Worochcie w Czarnohorze,  
a także nad Bałtykiem, nad jezio-
rem Narocz na Wileńszczyźnie czy 
w Ustroniu (obecnie część Łodzi).

Tajne nauczanie

  Po wybuchu II wojny światowej, 
„Społem” nie zaniedbywało, spraw 
edukacji w nowych, dramatycznie 
trudnych warunkach. W warszaw-
skiej centrali Związku utworzono 
legalnie istniejący Referat (potem 
Wydział) Szkolny, którego oficjal-
nym celem była organizacja kur-
sów i szkoleń dla pracowników 
spółdzielni (niektóre z nich nadal 
prowadzono w Bukowinie Tatrzań-
skiej).

  Włączając się się w powszech-
ną akcję tajnego nauczania, Re-
ferat nawiązał kontakt z Tajną 
Organizacją Nauczania Związku 
Nauczycielstwa Polskiego i Komi-
sją Oświecenia Publicznego będą-
cą agendą Rządu RP na Emigracji. 
Podjęto szerokie działania zmierza-
jące do przekształcenia w szkoły 
spółdzielcze działających oficjalnie 
zawodowych szkół handlowych I i 
II stopnia (szkolnictwo zawodowe 
obok podstawowego było jedyną 

dopuszczoną przez okupanta formą 
placówek oświatowych w General-
nym Gubernatorstwie), bądź two-
rzenia w nich klas spółdzielczych. 
W placówkach tych tajnie już re-
alizowano nauczanie wg. przedwo-
jennego programu. 

    Akcja ta odniosła duży sukces - w 
roku szkolnym 1943/1944 istniało 
już 117 takich szkół z ponad 11 tys. 
uczniów na terenie całego General-
nego Gubernatorstwa. W Warsza-
wie działała Miejska Szkoła Han-
dlowa kierowana przez wybitnego 
ekonomistę, profesora przedwo-
jennej Szkoły Głównej Handlowej, 
Edwarda Lipińskiego. W jej ra-
mach istniał Wydział Spółdzielczy 
z kilkunastoma studentami i Maria-
nem Rapackim jako wykładowcą. 

  Do tego należy dodać 28 również 
społemowskich Szkół Przysposo-
bienia Spółdzielczego, rozloko-
wanych w środowisku miejskim i 
wiejskim, z 1800 słuchaczami (rok 
szkolny 1942/1943), w których nie 
tylko nauczano, ale również co-
dzienne życie szkolne i internatowe 
zorganizowano zgodnie ze spół-
dzielczymi zasadami i wartościami, 
a zajęcia szkolne prowadzili nieraz 
znani działacze i ludzie kultury 
związani ze spółdzielczością. Mło-
dzież i nauczyciele powszechnie 
przy tym brali udział w konspiracji 
politycznej i wojskowej.

dr ADAM PIECHOWSKI
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dokończenie ze str. 3

Największy spadek zanotowały 
sklepy ze sprzętem RTV i AGD 
- o 30,4 proc. rdr. - Wynika to 
przede wszystkim z przesunięcia 
działań marketingowych do kana-
łów cyfrowych, które pozwalają 
na częste aktualizacje cen, dyna-
miczne zarządzanie ofertą oraz 
stosowanie promocji jednodnio-
wych - stwierdził ekspert.
  Drogerie i apteki zanotowały 
spadek o 16,9 proc. rdr. W ocenie 
ekspertów, również w tym przy-
padku spadek może być związany 
z przeniesieniem komunikacji do 
kanałów cyfrowych. - Ponadto w 
segmencie aptecznym obowiązu-
ją ścisłe regulacje dotyczące re-
klamy, co ogranicza możliwości 
promocyjne w klasycznym rozu-
mieniu -  zaznaczył Łuczak. 
  Analiza blisko 543 tys. promo-
cji komunikowanych w wydawa-
nych przez sieci gazetkach wyka-

zała, że w I kw. br. sieci handlowe 
zaoferowały ich ogółem o 11,7 
proc. więcej niż rok wcześniej.  
W analogicznym okresie ub.r. 
przybyło rdr. tylko 1,5 proc. ta-
kich ofert.

  Najbardziej liczbę promocji 
zwiększyły sieci cash&carry - o 
26,7 proc. rdr. W czołówce zna-
lazły się też dyskonty i sklepy 
convenience ze wzrostami odpo-
wiednio o 20,3 i 18,1 proc. rdr. 
Z kolei największe spadki zano-
towały drogerie i apteki - o 13,3 
proc., a także sklepy z RTV i 
AGD - o 11,8 proc. rdr.

  Jak zauważyli autorzy raportu, 
zwiększenie częstotliwości pro-
mocji to sposób na budowanie wi-
zerunku sieci handlowych. Nawet 
jeśli nie każda oferta zostaje bez-
pośrednio przez klientów zapa-

miętana, wpływa na postrzeganie 
danej sieci jako bardziej atrakcyj-
nej cenowo.

  - Częstsze rotacje ofert, większy 
wybór i silniejsza komunikacja 
promocyjna wpływają na co-
dzienne decyzje zakupowe klien-
tów. Szczególnie widoczne jest to 
w przypadku produktów pierw-
szej potrzeby - w tym segmencie 
konkurencja cenowa jest najbar-
dziej odczuwalna - podsumowała 
Karina Gręda, współautorka ra-
portu z Hiper-Com Poland.

  Eksperci z Hiper-Com Poland, 
Grupy BLIX i UCE Research 
przeanalizowali ponad 3,8 tys. 
gazetek promocyjnych (ponad 84 
tys. stron) wydanych w I kwartale 
2025 roku i analogicznym okre-
sie 2024 roku. Pod uwagę wzięto 
wszystkie sieci dyskontów, hiper-
marketów, supermarketów, sieci 
convenience i cash&carry, a także 
drogerii i aptek, sieci DiY oraz 
sklepów z RTV i AGD. 

MATEUSZ DAMOŃSKI

Sprawdzone narzędzie marketingu
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Zatem oficjalnie ogłaszam, że 
kolejny numer pojawi się już w 
nowym półroczu. Niesamowite, 
prawda? Dopiero co składaliśmy 
sobie życzenia na święta i cele-
browaliśmy nowy rok, a tu już 
mija półrocze. Jest to świetny mo-
ment, aby przypomnieć sobie o 
noworocznych postanowieniach, 
celach i obietnicach. 

  Zanim do tego przejdę, podzielę 
się z Tobą treścią mojej rozmowy 
ze znajomym, który w kwestii re-
alizacji celów, jest moim wzorem. 
Opowiedziałem, mu o tym, że nie 
zawsze mam ochotę iść na trening 
lub wykonać coś, co wcześniej 
zaplanowałem i odpuszczam. 
Podsumował to krótko - czyli od-
mawiasz spotkanie samemu sobie 
i to jeszcze takie, dzięki któremu 
możesz poprawić swoje życie, 
rozwijać się. Nigdy w ten sposób 
o tym nie myślałem...

W życiu liczy się każdy krok...
Teoria praktyki, czyli dlaczego tacy jesteśmy?

  Wróćmy do celów, czy też po-
stanowień noworocznych. Jeśli 
nadal realizujesz jakieś długo-
terminowe założenia to mam dla 
Ciebie świetne wieści! Jesteś w 
elitarnym gronie około 15 procent 
populacji (8-20 proc.), której się 
to udało. Jeżeli to nowy cel, tym 
bardziej Ci gratuluję. Wyliczono 
bowiem, że u niektórych osób, 
te same cele pojawiają się przez 
10 lat w notatniku, zanim zosta-
ną osiągnięte. Wynika to zwykle 
z braku przygotowania i potrzeby 
czasu na nauczenie się na wła-
snych błędach.

  Zerknijmy teraz, jakie trud-
ności napotyka te uśrednione 85 
procent osób, które przerywają 
realizację celów wcześniej niż 
przed szóstym miesiącem roku. 
  Czasem cel jest zbyt prosty,  
w sensie wyzwania, które sta-
nowi, a w zasadzie, którego nie 
stanowi dla Ciebie. Jeśli chcesz 
schudnąć i zadowolisz się 1 kg 
mniej, to jesteś w stanie to osią-
gnąć po prostu idąc spać na 8 go-
dzin.
  Zbyt duża ogólność, także nie 
jest czymś, co wspiera realizację 
celów. Chcesz mieć więcej pie-

15 maja br. na ośmio-
dniową wycieczkę do 
Tunezji na wyspę Djerba 
wybraliśmy się 50 osobo-
wą grupą ze „Społem” 
WSS Śródmieście 
w Warszawie. Czekały 
na nas: gwarantowana 
pogoda - my taką mie-
liśmy, elastyczny pro-
gram - dla każdego coś 
dobrego i kuszące nie-
spodzianki z oferty Pura 
Vida Social Club (orga-
nizatora wyjazdu).

Wiem, że każdy ma ka-
lendarz, jak nie trady-
cyjny ścienny to chociaż 
w telefonie. Niemniej 
jednak, nie zawsze po-
maga na to w uświado-
mieniu sobie, jak wiele 
czasu minęło od począt-
ku roku. 

Społemowcy na Djerbie
Integracja i rekreacja w „Społem” WSS Śródmieście Wylądowaliśmy na Djerbie, wy-

spie słynącej z niesamowitych 
plaż, romantycznego wybrzeża  
i wielu zabytków historycznych. 
Tu miesza się wiele kultur i re-
ligii - muzułmańska, żydowska  
i chrześcijańska, co widać szcze-
gólnie w architekturze. Do tego 
uroczy i klimatyczny Hotel Royal 
Karthago położony na rozległym, 
zielonym terenie, zaprojektowany 
w stylu tunezyjskiej wioski, skła-
dający się z niewysokich bunga-
lowów w typowej architekturze 
tunezyjskiej, ukrytych wśród buj-
nej roślinności.

Wycieczki w „pigułce”

Wycieczka z Djerby na konty-
nent rozpoczęła się przejazdem 
groblą wybudowaną jeszcze w 
czasach rzymskich. W Medenine 
zobaczyliśmy słynny ksar (ufor-
tyfikowana tradycyjna wioska), 
który posłużył jako plener do fil-
mu „Gwiezdne Wojny”. Zobaczy-
liśmy odrestaurowany ksar Hada-
da, który z kolei pojawił się w 
„Ataku Klonów”. Główna atrak-

cja wycieczki była wizyta w spek-
takularnej, położonej na szczycie 
góry berberyjskiej „wiszącej 

wiosce” Chenini, 
gdzie zwiedziliśmy 
opuszczone domo-
stwo i podziwia-
liśmy surowe, ale 
piękne krajobrazy. 
Po drodze podzi-
wiliśmy niemal 
bezludny region 
górski, pozwalają-
cy chłonąć maje-
statyczne widoki. 
Zatrzymaliśmy się 

niędzy i nagle znajdujesz 1gr na 
chodniku. Cel zaliczony...?
  Można też przegiąć w drugą 
stronę. I choć osobiście mocno 
wierzę w to, że jesteśmy w stanie 
zrobić naprawdę bardzo wiele, 
to utrata 7 kg tkanki tłuszczowej 
w dwa tygodnie (bo kumpela ma 
wesele, a spodnie od garnituru 
jakoś dziwnie cisną), jest w za-
sadzie niewykonalna. Jasne, jest 
chirurgia plastyczna, można prze-
stać jeść na dwa tygodnie, tylko, 
czy naprawdę warto?

  Bardzo często pojawia się znie-
chęcenie np. już trzy razy w tym 
tygodniu usiadłem do pisania 
książki i mam tylko pół strony, to 
jednak nie dla mnie. Ewentualnie 
- od tygodnia próbuję grać na tej 
gitarze i nic mi nie idzie, to bez 
sensu... 
  Wymagamy od siebie, żeby za-
siane ziarno (np. kupno gitary), 
wyrosło w ciągu kilku minut, a 
najlepiej, żeby od razu zaowoco-
wało! Zobaczmy jednak (a pora 
roku temu sprzyja), ile procesów 
musi się zadziać, zanim roślina 
obrodzi w owoce. Jest to ostatni 

etap, pewnego rodzaju nagroda, 
za codzienne małe kroki. Bo w 
życiu liczy się każdy krok, na-
wet ten, którego nie policzysz lub 
zdecydujesz, że go nie wykonasz.

  Jest jeszcze jedna rzecz, o któ-
rej warto pamiętać. To ma być 
Twój cel, Twoje postanowienie, 
to Ty powinieneś czuć, że to jest 
Twoje. Od Ciebie, dla Ciebie. 
Jeśli niespecjalnie lubisz podró-
żować do miejsc, w które trzeba 
dolecieć, to wyprawa balonem 
dookoła świata, raczej nie jest 
najlepszym wyborem. Jasne, to 
byłoby prawdopodobnie coś nie-
samowitego, niezapomnianego 
i ekscytującego. Tylko, czy na 
pewno Twojego? Może wolisz za-
kupić choćby maszynę do szycia 
i zacząć tworzyć własne ubrania? 
To jest w porządku, dopóki to jest 
Twoje. Cele, które nakrekreślimy 
sobie z myślą o zrobieniu czegoś 
dla innych lub by zaimponować 
innym, mogą nas niezwykle fru-
strować, zniechęcić a nawet wy-
palić.

  Życzę Ci dalszej realizacji 
Twoich celów, wiedz, że imponu-
je mi Twoja wytrwałość. Jeśli Ci 
się jednak nie powiodło, to przy-
wołam niezwykle celne w tym 
wypadku powiedzenie - nigdy 
nie jest za późno, aby zacząć (od 
nowa).                    
                                    EDUKATOR

również przy niewielkim słonym 
jeziorze w okolicach Zarzis...
  Djerba Explore Park - replika ty-
powej pustynnej wioski. Zwiedzi-
liśmy tu muzeum Lalla Hadria z 
imponującą kolekcją sztuki z kra-
jów islamu z całego świata oraz 
eksponaty reprezentujące cały 
świat arabsko-muzułmański. Po-
znaliśmy zwyczaje tunezyjskie-
go życia codziennego. Wielbłąd 
Władimir, po zaczerpnięciu wody 
ze studni ochoczo rozdawał nam 
buziaki i pozował do wspólnej 
fotografii. Niewątpliwie, atrak-
cją parku była farma krokodyli i 
możliwość zrobienia pamiątko-
wego zdjęcie z młodym gadem.

  Wsiadając na stylizowany pi-
racki statek popłynęliśmy też na 
Wyspę Flamingów. Po drodze 
czekały nas zabawy z załogą, 
pokaz tradycyjnego połowu sie-
ciami, muzyka na żywo i ani-
macje. Po „zdobyciu” 
wyspy mieliśmy czas na 
odpoczynek na jednej  
z najpiękniejszych plaż w 
regionie i kąpiel w turku-
sowej wodzie. Piraci za-
serwowali nam również 
poczęstunek, przy dźwię-
kach lokalnej muzyki 
skosztowaliśmy m.in. ty-
powego dla Tunezji brika 
oraz kuskusu. 

  Podczas wycieczki zatrzymali-
śmy się w Guellala - słynnej wio-
sce garncarzy. Odwiedziliśmy też 
El Ghribę - najstarszą synagogę 
w Afryce Północnej, manufaktu-
rę orientalnych perfum oraz mu-
zeum. Zatrzymaliśmy się również 
w Houmt Souk - stolicy wyspy. 

  Najlepszą pamiątką każdej wy-
cieczki są wspomnienia oraz re-
lacje. Okazją ku temu była m.in. 
wspólna kolacja w tunezyjskiej 
restauracji, podczas której po-
smakowaliśmy lokalnych przy-
smaków: mezza, brik with egg, 
beff in jug, the a la menthe. 

  W trakcie wyjazdu obchodzili-
śmy także uroczyste wydarzenia. 
Były upominki i torty - imienino-
wy dla Tomka i dwa jubileuszowe 
dla par małżeńskich - z okazji 50 
lecia małżeństwa Bożeny i Tośka 
oraz 40 lecie Małgosi i Jacka. 

  O oprawę wyjazdu i towarzy-
szące mu wydarzenia zadbali 
Małgosia - kierownik kadr WSS 
Śródmieście i pilot wycieczki Da-
rek.
              DANUTA BOGUCKA



SPOŁEMOWIEC WARSZAWSKI  nr 6 (700)

Poradnik  sprzedawcy

Trendy zakupowe

Biblioteczka handlowca

Internet oferuje możli-
wość stałego monitoro-
wania zadowolenia lub 
niezadowolenia klien-
tów. Mówi się, że nawet 
za najbardziej brutalną 
krytyką kryje się nie-
zaspokojona potrzeba, 
którą można odkryć, 
pomóc klientowi ją na-
zwać i zaspokoić. 
Do tego jednak potrze-
ba dialogu.

Okazuje się, że nasze 
zmysły mogą nas wpro-
wadzać w błąd, a na-
sze oczekiwania – być 
pułapką. O psychologii 
konsumenta, bazując 
na międzynarodowych 
badaniach, fascynująco 
pisze ekspertka od neu-
romarketingu z Kern 
Institute, Marianna 
Kupść.

Języki znać warto. Prawda to nie-
kwestionowana, znana i uznana. 
Skoro więc fachowcy wpadli na 
pomysł, że istnieje język ciała, to 
prosta logika podpowiada, że go 
też poznać warto. Teraz krótka 
szkolna powtórka z tego jak uczy-
my się języka obcego. 

  Zaczynamy od podstaw, od alfa-
betu, przechodzimy do słówek, w 
stadium zaawansowanym sięga-
my po idiomy. Metody na skróty 
są tyleż popularne, co nieskutecz-
ne. Bierzmy się zatem za pozna-
wanie języka ciała. Ułatwi nam 
to Andy Collins autor książki 
„Mowa ciała” opatrzonej podty-
tułem „Co znaczą nasze gesty”.

  Ta praca to w zasadzie ele-
mentarz. Autor nie stosuje dłu-
gich wprowadzeń, nie posługuje 
się szerszymi odwołaniami do 
ustaleń tych czy innych działów 
nauki, nie bawi nas anegdotami 
lub przykładami z historii. Dosta-
jemy za to skondensowaną porcję 
wiedzy podaną w leksykonowym 

skrócie. Układ jest też tak pomy-
ślany by móc podeprzeć się tym 
akurat kawałkiem wiedzy, który 
jak raz właśnie może być nam 
potrzebny. Idziemy na rozmowę z 
kimś ważnym - no to otwieramy 
odpowiedni rozdział i już wiemy 
jak zinterpretować wygląd i usta-
wienie jego biurka, czego spo-
dziewać się po całej rozmowie w 
zależności od miejsca przy stole, 
które zaproponuje nam do siedze-
nia. Chcemy czegoś się dowie-
dzieć o nowych kolegach, z któ-
rych jeden przy powitaniu ściska 
nam rękę niczym imadło, drugi 
zaś chwyta naszą dłoń dwoma rę-
kami - przerzucamy kilka kartek i 
wiemy już o nich wszystko.

  Autor prowadzi nas ścieżkami 
codziennych zajęć współczesne-
go człowieka pokazując gdzie i 
jak korzystać z podawanej przez 
niego wiedzy. Rozpracowujemy 
sytuację w biurze - co wynika z 
tego jak siadamy, gdzie zajmu-
jemy miejsce za stołem, co się 
dzieje, gdy stół ten jest okrągły, 

co biurko szefa mówi o jego oso-
bowości. Teraz przechodzimy do 
szczegółów. Analizujemy gesty 
i zachowania. Patrzymy na ręce, 
nogi, mimikę twarzy, przyjmowa-
ną postawę. Przychodzi czas na 
analizę sposobu trzymania tele-
fonu, palenia papierosa i wydmu-
chiwania dymu, sięgania po fili-
żankę z kawą, a nawet  noszenia i 
doboru okularów. 
  Na końcu zaś samo ważne, 
zwłaszcza dla osób obracających 
się w sferze handlu i biznesu, czy-
li nauka o tym jak wyczytać kłam-
stwo lub fałsz z gestów i twarzy. 
Bo przy tym wszystkim, w nauce 
mowy ciała nie można zapomnieć 
o tym, że może ona też posłużyć 
do wprowadzenia odbiorcy w 
błąd. Aktorzy, adwokaci, dzien-
nikarze, politycy, biznesmeni, 
którzy nauczyli się panować nad 
reakcjami ciała, umieją z powo-
dzeniem oszukiwać otoczenie. 
Badania wskazują, że u każdego 
człowieka usiłującego skłamać 
najpierw na twarzy pojawia się na 
moment odruch prawdy, a dopie-

ro po nim świadomość dokonuje 
zmian w wyrazie twarzy.  Złudne 
jednak będzie uznanie, że mówi 
prawdę ten, kto patrzy rozmówcy 
prosto w oczy. To może być tylko 
sprawa wytrenowania.

  Z badań naukowców siedzących 
w temacie niezbicie wynika, że 
tylko 7% informacji czerpiemy ze 
słów innej osoby, 35% wniosku-
jemy z tonu głosu i aż 55% z języ-
ka ciała. Czy to źle? Nie, wszakże 
tak nam dyktuje natura. Robimy 
to niejako intuicyjnie. Przecież 
nawet niemowlak uśmiechnie się 
widząc nad sobą także uśmiech-
nięta gębę i rozpłacze patrząc na 
marsowy dąs. Znając jednak do-
brze język ciała i umiejętnie się 
nim posługując po prostu zwięk-
szamy nasze szanse na lepsze roz-
poznanie otoczenia, a co za tym 
idzie ułatwiamy sobie osiągnięcia 
zamierzonego celu.

  Usłyszałem kiedyś opinię o 
ważnej personie, iż ma ona wro-
dzoną umiejętność doskonałe-

Mowa nogi

Droższe jest smaczniejsze?

Społeczny nasłuch
„Social listening” jest wysoko 
rozwinięty i nie wymaga już „gu-
glania”. Istnieją narzędzia, które 
zbierają w internecie opinie na 
temat firmy lub marki, nawet jeśli 
nie pada jej nazwa i tylko kluczo-
we słowa pozwalają ustalić, że 
chodzi o nią. Analizują też przy 
użyciu AI, jaka jest „temperatura” 
wypowiedzi, także wówczas, gdy 
autor opinii starał się zachować 
neutralny ton. Pewnie można już 
też powierzyć sztucznej inteligen-
cji odpowiadanie internautom, 
jednak wciąż wydaje się to ry-
zykowne. Wykreowane przez AI 
teksty są dość miałkie, co może 
nie spodobać się zwłaszcza mło-
demu konsumentowi, wyjątkowo 
wrażliwemu na brak autentyczno-
ści, nawet kosztem uprzejmości.

  Opinie w internecie zwiększa-
ją świadomość istnienia firmy, a 
ponieważ większość konsumen-
tów kieruje się na zakupach oce-
ną innych osób, stanowią czyste 
„złoto”, które można dowolnie 
czerpać. Brand24, producent na-
rzędzia do analizy opinii, podaje 
przykład z branży usług. Pewna 
restauracja z Małopolski błyska-
wicznie zareagowała na inter-
netowy apel mamy, aby lokale 
gastronomiczne wyposażały się 
w przewijaki dla maluchów. Na-
była przenośny przewijak i poin-
formowała o tym na Facebooku. 
Klientki przyjęły ten fakt z entu-
zjazmem, planując wizytę w re-
stauracji.
  Dialog z konsumentami wyma-
ga zachowania „złotego środka”. 

  Co jakiś czas w mediach jest 
głośno o kolejnym lokalu, które-
go właściciel lub menedżer stra-
cił cierpliwość i odpowiedział w 
tonie agresywnym, wyzywając 
lub strasząc sądem. Najlepszy 
sposób, aby zapobiec takim wy-
buchom, to powierzenie komu-
nikacji z klientami komuś, kto 
krytyki potrafi nie przyjąć jako 
personalnego ataku - cierpliwemu 
pracownikowi lub specjalizującej 
się w tym firmie. 
  Druga skrajność i jednocze-
śnie najgorsza opcja, jak zgodnie 
stwierdzają eksperci od marketin-
gu, to brak reakcji na komentarze 
klientów. Zwykłe „dziękujemy”, 
albo „rozumiemy, zajmiemy się 
tym” przełamuje wrażenie, że 
odbiorca jest firmie obojętny.  

Pośrodku jest zaś wyważony, 
szczery dialog z opiniodawcą, 
zainteresowanie jego doświad-
czeniem, propozycja rozwiązania 
problemu, lekki humor, wyjaśnia-
nie wątpliwości i tłumaczenie 
punktu widzenia firmy. Także 
narracja, czyli omawiany już tu 
wcześniej „storytelling”, np. opo-
wieść o tym, na czym nam zależy 
i do czego dążymy, błądząc i na-
prawiając swoje błędy.
  Wymiana komentarzy z jednym 
opiniodawcą będzie przeczytana 
przez setki tysięcy innych, którzy 
nie zabiorą głosu, ale odniosą po-
zytywne lub negatywne wrażenie. 
Być może więc walka o klienta 
nie rozgrywa się dziś przy rega-
łach sklepowych, a właśnie w in-
ternecie, gdzie nadszarpnięta re-
putacja skutkuje tym, że ktoś nie 
zechce nas odwiedzić.

        MONIKA KARPOWICZ

g Wysoka cena równa się więk-
sza przyjemność - osoby pi-
jące wino słabej jakości, ale 
przekonane, że kosztowało ono 
dużo, odczuwają większą satys-
fakcję. To same oczekiwania 

pijącego „odpalają” w mózgu 
nastawienie na coś lepszego niż 
przeciętna. Podobnie jak to jest 
w przypadku efektu placebo, 
gdzie można dzięki nastawieniu 
zostać wyleczonym pastylkami 
z cukru. Odpowiednie pozycjo-
nowanie marki i wysoka cena 
mogą zadziałać na klienta sil-
niej, niż jego zmysły.

g Technika „niskiej piłki” - im 
dalej w proces zakupowy, tym 
trudniej się klientowi wycofać, 
nawet gdy wyskakują niespo-
dzianki w postaci wyższej ceny. 
Przykładem jest znana z wielu 
sieciowych sklepów sytuacja, 
gdy towar wzięty z półki z 
atrakcyjną promocją, przy ka-
sie okazuje się mieć regularną 
cenę. Pewna część klientów nie 
wycofa się już z zakupu, bo za 

dużo zainwestowała w jego do-
konanie. Nie wszyscy - część 
z nas ma silną samokontrolę, 
albo... może czuć złość na prak-
tyki sklepu i chcieć pokazać, że 
nie da się zmanipulować.

g Licencja moralna - po zaosz-
czędzeniu np. na wyprzedaży 
możemy mieć skłonność do 
wydania więcej pieniędzy. Od-
powiada za to zjawisko psy-
chologiczne, polegające na 
udzieleniu sobie zgody na nie-
właściwe, nieracjonalne dzia-
łanie po tym, jak postąpiło się 
rozsądnie lub szlachetnie. Jest 
to rodzaj moralnego kredytu, 
nagromadzonych „punktów”, 
których obecność sprawia, że 
łatwiej jest następnie stracić 
głowę i zbytnio „szastać” nimi.

g Duża cena małą czcionką - 
mózg reaguje najprościej: kwo-
tę wyższą, ale napisaną drob-
nymi literami, odbiera jako... 
niższą niż drobna suma, zapi-
sana „wołami”. To tzw. efekt 
niezgodności rozmiarów. Co 
więcej, dowolna, nawet wysoka 
cena na czerwonym tle, od razu 
kojarzy się z promocją i okazją. 
Jednak efekt ten działa tylko, 
gdy zakupy robi się na szybko. 
Analiza i namysł przy sprawun-
kach niweluje to wrażenie. Co 
ciekawe, widać to bardziej w 
badaniach mężczyzn. Kobiety 
są stale bardziej sceptycznie 
nastawione do atrakcyjnych cen 
i skłonne do analizy przy zaku-
pach.

g Wszyscy lubimy melodie, któ-
re już znamy - badania neuro-
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logiczne pokazują, że tak samo 
jest z markami. Przywiązanie 
do nich sprawia, że konsument 
szybciej zauważa ich logotypy 
i produkty, łatwiej wpadnie mu 
w oko, to co lubi, niż to, do cze-
go ma obojętny stosunek, lub 
czego nie zna.

g Smutni ludzie kupują więcej - 
być może szukając pocieszenia 
w zakupach. Badani, wprowa-
dzeni w taki stan filmem o emo-
cjonalnym ładunku, byli skłon-
ni wydać więcej na takie same 
produkty, niż badani z grupy 
kontrolnej, którzy niczego nie 
obejrzeli. Co więcej, ci pierw-
si nie byli w stanie zauważyć 
zmiany nastroju, ani tego, że se-
ans wpłynął na ich zachowanie.

        MONIKA KARPOWICZ

go rozpoznawania mowy ciała. 
Pomyślałem sobie - a może ja 
to akurat mam wrodzoną umie-
jętność grania na fortepianie i to 
tak, że Chopin się chowa. Spraw-
dziłem. Z instrumentu wydoby-
łem bezładne bębnienie klawiszy. 
Cóż, jednak bez nauki się nie da. 
Co i Państwu podpowiadam, za-
chęcając do lektury dzisiaj propo-
nowanej pozycji.

         Jarosław Żukowicz
Andy Collons

Mowa ciała. Co znaczą nasze gesty? 
Wydawnictwo Rytm



Lekkie ciasteczka biszkoptowe 
3 jajka r 60 g cukru r 80-100 g po-
marańczowego kremu r 60 g mąki 
pszennej r 100 g malin lub innych 
sezonowych owoców r świeże zioła 
do dekoracji r 1 cytryna. Krem: 400 
ml śmietany 30% r 370 g serka ma-
scarpone r 4 łyżki cukru pudru. 
Dekoracja: owoce np. jagody, maliny, truskawki, pestki gra-
natu r opcjonalnie kilka świeżych liści lub gałązek ziół.
  
Jajka ubijamy z cukrem ok. 10 minut. Do masy dodajemy 
mąkę przesianą przez sito. Na papierze do pieczenia rysu-
jemy prostokąt o wymiarach 28×20 cm. Wylewamy ciasto 
na papier, tak by mieściło się w narysowanym prostokącie. 
Biszkopt pieczemy ok. 15 minut w temperaturze 185°C. 
Po przestudzeniu, za pomocą rantów cukierniczych lub 
szklanki o średnicy 6 cm, wykrawamy z biszkoptu 12 kół. 
Ciasteczka smarujemy warstwą pomarańczowego kremu  
i dekorujemy owocami oraz ziołami.
                                                                                 (Tartinka)                          

RYBY  21.II- 20.III
Dobry czas na  plany na drugie 
półrocze. Choć wszystko zdaje 
się tak odległe i nie przewidy-
walne, nie czas rezygnować 

                   z marzeń.

RAK  22.VI - 22.VII
W sprawach ważnych kieruj 
się własnymi  przekonaniami, 
ale uwzględniaj także zdanie 
innych. Porady zawsze w cenie.

LEW 23.VII - 22.VIII
Wszelkie decyzje podejmuj 
z rozwagą, konsultując je z 
najbliższymi ci i zaufanymi 
osobami. Jeśli w planach urlop  

                  zadbaj o detale z nim związane.

Jogurtowe lody 
350 g malin r 400 g jogurtu greckiego 
r 200 ml śmietany kremówki r 4 łyżki 
miodu r sok z ½ cytryny 

Odkładamy kilka sztuk malin, resztę 
blendujemy z miodem. Kremówkę 
ubijamy na sztywno. Jogurt, sok z cy-
tryny i ubitą śmietanę mieszamy. Formę wykładamy folią 
spożywczą, nakładamy masę malinową, masę jogurtową i 
odłożone całe maliny. Lody mrozimy minimum 3 godziny, 
podajemy pokrojone w plastry, udekorowane świeżymi 
owocami i miodem. 

PANNA  23.VIII - 22.IX 
Nie trać głowy w sprawach 
ważnych, a szczególnie tych 
niecierpiących zwłoki. 

                   Nie omijaj konsultacji.
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                Domowe dania - Słodkie przedsmaki lata

Krzyżówka z hasłem / nr 6 / 2025

HOROSKOP

Tarta z budyniem  
i rabarbarem
350 g mąki r 150 g masła r 
2 żółtka r 5 łyżek cukru pudru 
r szczypta soli r łyżka wody 
r 2 budynie waniliowe r 700 
ml mleka r 50 g cukru białego r kilka łodyg rabarbaru 

Mąkę przesiewamy na stolnicę, formujemy kopiec i pod-
sypujemy solą. Masło po wyciągnięciu z lodówki siekamy 
nożem na drobniejsze kawałki. Dodajemy na wierzch mąkę, 
posypujemy cukrem pudrem. Wbijamy jajka i dodajemy 
łyżkę wody. Szybko zagniatamy ciasto kruche, aby skład-
niki się połączyły. Formujemy kulę i umieszczamy na 40 
minut w zamrażalniku. Po wyciągnięciu ciasta rozwałku-
jemy je i wykładamy do wysmarowanej tłuszczem formy. 
Nakłuwamy widelcem. Rozgrzewamy piekarnik do 180°C 
i wkładamy na około 15 minut, aż spód się zarumieni. Od-
stawiamy do wystudzenia. Teraz przygotowujemy składniki 
na wierzch. Zagotowujemy 500 ml mleka wraz z cukrem. W 
pozostałym mleku rozprowadzamy zawartość 2 budyniów 
waniliowych. Wlewamy do garnka i energicznie mieszamy, 
aby masa zrobiła się gęsta. Zmniejszamy moc palnika do 
minimum albo odstawiamy na chwilę naczynie z budyniem 
na bok. Budyń przelewamy na kruchy spód, może być jesz-
cze ciepły. Odstawiamy do wystudzenia. Rabarbar kroimy 
na części. Przekładamy na wierzch ciasta i ponownie wkła-
damy do piekarnika rozgrzanego do 180°C na ok. 25 minut. 
Ciasto podajemy po schłodzeniu w lodówce. 
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Obraz siedemnastowiecznego ma-
larza holenderskiego Jana Steena, 
przechowywany w berlińskiej 
Gemäldegalerie ukazuje przestron-
ne wnętrze bogatego, mieszczań-
skiego domu oraz jego licznych 
lokatorów. Na pierwszym planie - 
dzieci w różnym wieku: niemowlak 
w kołysce, dwie małe dziewczynki i 
ich nieco starszy brat. Dalej dorośli 
skupieni w dwóch grupach: kobiety 
zajmujące się dziećmi oraz wesołe 
towarzystwo w głębi. Łączy ich jed-
no - wszyscy w tym domu piją.
  Rodzinne spotkanie zakrapiane 
jest alkoholem - kieliszki błyszczą 
w rękach seniorów zajętych wnucz-
kami, za stołem wznoszone są to-
asty. Ponieważ nie widać oznak 
przemocy, awantur czy też upitych 
do nieprzytomności osób można 
pomyśleć, że jest to wesoła scen-
ka rodzajowa, np. czyjeś urodziny. 
Niepokój może wzbudzić umiesz-
czone na pierwszym planie prze-
wrócone krzesło - i słusznie, gdyż 
nie chodzi tu o niewinną biesiadę. 

Na pomiętej kart-
ce papieru rzu-
conej na podłogę 
przed kołyską 
widnieje popular-
ne przysłowie ni-
derlandzkie So de 
Oude songen, so 
pypen de Jongen, 
czyli „Jak śpiewają starzy, tak grają 
młodzi”. 
  Ta ludowa mądrość ukazywana 
była przez malarzy holenderskich 
dość często, Jan Steen mierzył się 
z tym tematem kilkanaście razy. 
Większość obrazów ilustrujących 
porzekadło skupia się jednak na 
harmonijnym muzykowaniu star-
szego i młodszego pokolenia - 
przedstawia rodzinę jako dobrze 
nastrojoną orkiestrę, w której do-
rośli podają ton dzieciom. W tym 
domu jest to jednak ton fałszywy, 
gdyż starsi piją bez umiaru, a dzie-
ci na to patrzą i uczą się. Chłopiec 
na pierwszym planie już przyniósł 
wielki dzban i daje swojej siostrze 
pić prosto z dzióbka. Jak to się 

BARAN 21.III-20.IV
Zmiany  klimatyczne nie powin-
ny stanowić przeszkody  
w planowanym wykorzysta-

niu kanikuły. Chociaż wszystko może się 
zdarzyć.

WAGA 23.IX - 23.X 
Czas na nawiązanie nowych 
kontaktów, a nawet przyjaźni. 
Do dotychczasowych dołącz 
nowe. Nie rezygnuj z zapro-

szeń do spędzenia wolnego czasu.

SKORPION  24.X- 22.XI
Postaraj się, aby stosowana 
ewentualna dieta i związane 
z nią ćwiczenia były przyjem-

nością, a nie karą. Wytrwałości.

STRZELEC  23.XI- 23.XII
Letni wypoczynek doda ci sił, 
ale też poprawi relacje z najbliż-
szym otoczeniem. Pourlopowy 
okres zaplanuj wspólnie z nimi

KOZIOROŻEC  24.XII- 20.I
 I tym razem nie odkładaj 

niczego na później. Sukcesyw-
ne realizowanie podejmowa-
nych planów zapewni ci  

                   komfort każdego dnia.  

BYK 21.IV- 21.V. 
Podjęte do tej pory decyzje 
okażą się właściwe i powinny 
zacząć procentować. Zastanów 
się nad tymi, które pozostały  

                  jeszcze do realizacji.

BLIŹNIĘTA  22.V- 21.VI
Swoje zdanie wyrażaj jasno,  
a zyskasz zrozumienie u bliskich 
ci osób. Korzystaj z możliwości 
wyjazdów. 

WODNIK  21.I- 20.II
Wykorzystaj każdą chwilę na 
spotkania w gronie bliskich ci 
osób. Nie zapominaj o wizycie  
u lekarza.

Litery w prawym dolnym rogu od 1 do 16 utworzą hasło.

 
Pozimo: 1. imię królowych m.in. Polski, Węgier, Anglii, 5. kąpielisko na Półwyspie 
Helskim, 8. imię poety, współtwórcy grupy Skamander, 9. dzielnica Lublina, 1941-
1944 obóz koncentracyjny, 10. człowiek lubujący się w zbytku i przyjemnościach, 
11. miasto w dolinie Rodanu (Francja), 13. rodzaj nożyka, 16. maksyma, aforyzm, 
dewiza, 20. bezkastowiec, 23. wyprawa wojenna w XI-XIII wieku, 24. robak zdrob-
niale, 25. miejsce w którym oficjalnie uprawia się gry hazardowe, 26. jon o ładunku  
elektrycznym dodatnim, 27. 1/2 połowy.

Pionowo: 1. wielki prorok Izraelski, postać  z Biblii, 2. dzielnica Warszawy, 3. bo-
haterka telenoweli brazylijskiej, 4. ogół żołnierzy, 5. atrybut Wielkanocy, 6. rodzaj 
ewolucji narciarskiej, 7. nazwisko krytyka i historyka  literatury polskiej 1925-1991, 
12. miasto w Owerni (Francja), 14. stolica jednego ze stanów USA, 15. lewy dopływ 
Wołgi (Rosja), 17. sztuczny nawóz fosforowy, 18. jedna z czterech w kawalerce,  
19. budowla na rzece, 21. miasto na Honsiu, port  lotniczy, 22. dziki karp, 23. na-
śladować kukułkę.

  Prawidłowe odpowiedzi nadesłane do dnia 30 czerwca br. pocztą lub drogą elektro-
niczną wezmą udział w losowaniu nagrody ufundowanej przez firmę Develey. 

Rozwiązanie Krzyżówki nr 5/2025

Poziomo: 1. Karolina, 5. Megara, 8. Ardeny, 9. Kinszasa, 10. Reynolds, 11. Arkona, 
13. zbiór, 16. Xenta, 20. abisal, 23. Luizjana, 24. inwertor, 25. Amasia, 26. Hantan, 
27. kurtynka.
  
Pionowo: 1. klamra, 2. rodzynki, 3. linkos, 4. arkas, 5. minia, 6. guzek, 7. Rosynant, 
12. Roux, 14. Balbinka, 15. róża, 17. Natanson, 18. azymut, 19. Jazata, 21. szept, 
22. Luton. 23. liryk.

Hasło: KAŻDE POKOLENIE MA SWÓJ HORTEX

może skończyć? Komentarz sta-
nowi para portretów wiszących na 
ścianie nad biesiadnikami, między 
dużym pejzażem. To znane obrazy 
Fransa Halsa - malarza z Haarlemu, 
który często brał sobie za modele 
pijaków, dzwiaków, osoby chore 
psychicznie oraz wyrzutków spo-
łecznych. Kobieta z lewej to Malle 
Babbe - szalona kumoszka z Haarle-
mu, która została tu przedstawiona 
z fajką jako palaczka. Towarzyszy 
jej Pekelharing - wiecznie pijany 
błazen, bohater popularnej kome-
dii. Palenie i picie to dwa nałogi, 
które niszczą człowieka spychając 
go na margines. Niestety - bywa, 
że są to wzorce wyniesione z domu
.                                                 (KZ)                                          

Po zimowej przerwie możemy na nowo cieszyć się sezo-
nowymi owocami. Oprócz pysznego smaku i kuszących 
kolorów, zawierają mnóstwo wartościowych substancji. 
Świeże, lokalne i spożywane na surowo są najbardziej 
wartościowe. Jednak możemy wykorzystać je do różne-
go rodzaju deserów, również pieczonych ciast.

Piękne, mało znane...

Dzień Matki już za nami, a kilka dni po nim obcho-
dzony był na całym świecie Międzynarodowy Dzień 
Dziecka. Z tej okazji nie będzie jednak o portretach 
dzieci, ale o ważnych kwestiach wychowawczych - bo 
także o nich mogą nas pouczyć dawni mistrzowie.

Czerwiec
Przysłowia nag Wiatry i ludzie czerwcowi do odmiany wciąż gotowi.

g W czerwcu się okaże co nam rok da w darze.
g Czerwiec-przerwiec, bo przerywa gospodarkę aż do żniwa.
g W czerwcu pełnia sprowadza burze, a ostatnia kwadra deszcze duże.
g Czerwiec na maju zwykle się wzoruje, jego pluchy, pogody chętnie naśladuje.


