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»,Nasz klient — nasz pan” - organizacja nowoczesnego
handlu obuwiem firmy ,,Bata” w Polsce miedzywojennej

Sklepy obuwnicze dziatajgce na calym terytorium Rzeczypospolitej pod szyldem
.Bata” staty sie w dwudziestoleciu miedzywojennym synonimem cenowej przystep-
nosci i wysokiej kultury sprzedazy, a powszechnie znany slogan: ,nasz klient, nasz
pan”! to najbardziej znane powiedzenie zatozyciela tej firmy.

Nie byta to jednak zastuga ani tez wynalazek polskiego kupiectwa, gdyz Tomasz
Bata pochodzil z Czechostowacji, gdzie zyskal miano niekwestionowanego kréla
w swojej branzy i uczynit z tegoz panistwa obuwnicze mocarstwo. Na poczatku lat
trzydziestych minionego wieku pojawit si¢ w Polsce z gotowymi receptami na suk-
ces, ze sprawdzonymi metodami zarzadzania i stosowat je z powodzeniem.

Zanim jednak powstata w Polsce pierwsza w pelni zmechanizowana wielka fa-
bryka obuwia - wybudowana w Chelmku na zachodnich rubiezach wojewédztwa
krakowskiego? - firma Tomasza Baty uruchomita kilka sklepéw, badajac tutejszy
rynek. Sktady fabryczne zlokalizowano w Warszawie, Lodzi, Lwowie i Poznaniu?.

Rzeczjasna, w sytuacji kiedy pojawil sie niezwykle grozny konkurent, wéréd pol-
skich producentéw obuwia, a przede wszystkim wsrdd szewcéw i kupcéw rozlegly
sie dramatyczne glosy o nieuchronnej katastrofie catej branzy. W pismach branzo-
wych straszyly tytuly o nadciagajacym zagrozeniu, o ,wrogu u bram”. Towarzyszyly
temu artykuly przyblizajace polskim szewcom istote problemu, wyjaséniajace, kim
jest ,czechostowacki lew”, jakie stosuje metody marketingowe, jak walczy z kon-
kurencja, wszystko to na przyktadzie panistw, w ktérych czechostowacka firma juz

1 ,Przemyst Skérny” nr 3 z 1930, s. 48; T. Siekiera, Bata - organizacja i zarzqdzanie,
Krakéw 1995, s. 235. Znana jest sytuacja, kiedy podczas wizyty w Warszawie Tomasz Bata
odwiedzil jeden ze swoich sklepow i klgkajac przed klientem méwit: ,Klienci s3 moim zy-
ciem. Uwielbiam im pomagaé. Irytuje mnie, gdy w moim sklepie klienci sami musza wigza¢
sznuréwki”. Sytuacje te opisat M. Szczygiel, Bata - szewc swiata. Opowies¢ Mariusza Szczygta
o twércach stynnej firmy obuwniczej, ,Gazeta Wyborcza” z 13 czerwca 2002.

2 Mechaniczna fabryka obuwia w Chelmku byta wlasnoscia Polskiej Spétki Obuwia
»Bata” S.A. w Krakowie. Sp6tka powstata 20 grudnia 1929 r., natomiast rozruch fabryki na-
stapit wiosng 1932 .

3 Przemyst Skérny” nr 1z 1930, s. 3.
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zaczela swoja ekspansje*. Obawy byly stuszne, bo proces sprzedazy obuwia u Baty

byl przemyslany, niezwykle sprawny i skuteczny.

Skiepy firmowe - stan z korica 1936 roku®

Aleksandréw Grodno taziska Pszczyna Szydtowiec
Andrychdéw Grodziec todi I-IvV Psz6w Tarnobrzeg

| Augustow Grodzisk Maz. tomia Putawy Tarnopo!
Baranowicze Grodzisk Wielkop. | towicz Puttusk Tarnow
Bedzin Grudziadz tuck Radom Tarnowskie Gory
Biatystok Inowroctaw tukéw Radomsko Tczew
Biata PodI. Irena tuniniec Rawa Maz. Tlumacz
Bielsk Podl. Janow Lub. Miedzyrzec Rawa Ruska Tomaszéw Maz.
Bielsko Janéw $l. Mielec Rawicz Torun |-l
Blonie Jarocin Mikotow Rohatyn Trembowla
Bochnia Jarostaw Minsk Maz. Réwne Trzebinia
Bolechow Jasto Miawa Rozwadow Tuchola
Borszczow Jaworzno Mogilno Rybnik Turek
Borystaw Jedrzejow Molodeczno Ruda $. Tychy
Brodnica Kalisz Myslenice Ryduttowy TySmienica
Brody Katusz Mystowice Rypin Wadowice
Brzes¢ I-Hl Kamionka Nakto Rzeszéw Warszawa I-XI
Buczacz Kartuzy Nowa Wie$ Sambor Wejherowo
Busko Katowice Nowogrddek Sandomierz Wielun
Bydgoszcz Kety Nowowilejka Sanok Wielkie Hajduki -
Chetm Lub. Kielce Nowy Sacz Sarny Wierzbnik
Chetmek Knuréw Nowy Targ SiedIce Wieliczka
Chetmno Kobryn Olkusz Siemianowice Wilejka
Chetmia Kolbuszowa Opatow Sieradz Wilno I-IV
Chojnice Koto Orfowo Sierpc Wioctawek
Chorzéw -1 Kotomyja Ostroteka Skarzysko Wtodzimierz
Chropaczéw Koriskie Ostréw Maz. Skierniewice Wodzistaw
Chrzandw Koscian Ostrow Wielkop. | Skoczéw Wolbrom
Ciechanéw Koscierzyna Ostrowiec Stonim Wolsztyn
Cieszyn Kowel Oswiecim Smorgonie Wotomin
Czechowice Kozienice Otwock Sniatyn Wrzesnia

4 ,Przemyst Skdrny” nr 2 z 1930, s. 21-22, 25; nr 8 z 1930, s. 142, 144; nr 12 z 1930,
s.213; nr 13 2 1930, s. 226; nr 8 z 1931, s. 116; nr 25 z 1931, s. 389; ,Kupiec” nr 16 z 1930,
s.336; nr 2z 1931, s. 48; ,llustrowany Kurier Codzienny” nr 158z 1931, s. 7. O panice, jaka za-
panowata wéréd polskiego szewstwa, $wiadcza rézne informacje przewijajace sie na tamach
tych czasopism, a majgce wydzwiek plotki. Przykladem mogtaby by¢ chociazby domniemana
lokalizacja fabryki - pojawiaja sie Slask Cieszynski i Skawina, potem Piotrkéw, a w 1931 r.
pogtoska o tym, ze prawdopodobnie Bata z budowy zrezygnowat.

5 AP Katowice, Akta Polskiej Sp6iki Obuwia ,Bata” S.A. w Krakowie, fabryka w Chetmku

(dalej: P.S.0. ,Bata”). Bilans zyskéw i strat za rok 1936.
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Czeladi Krakow -l Qzorkéw Sokal Wyszkéw
Czersk Krasnystaw Pabianice Sokétka Zakopane
Czestochowa Krosno Pinczow Sokotow Podl. Zaleszczyki
Czortkéw Krotoszyn Pirisk Sosnowiec Zamo$¢
Dabrowa Gorn. | Krynica Pionki Srem Zawiercie
Delatyn Krzemieniec Piotrkéw Stanistawow Zborow
Dolina Krzeszowice Pleszew Stary Bierun Zdotbundw
Drohiczyn Kutno Ptock Stryj Zduriska Wola
Drohobycz Leszno Postawy Sucha Zgierz
Dubno Lipiny Poznan |-l Suwatki Ztoczow
Gdynia Il Lipno Pruszkow Swieciany 26ikiew
Glebokie Lubartow Pruzana Swiecie Zory
Gniezno Lublin Przasnysz Swietochtowice | Zychlin
Gorlice Lubliniec Przemysl Szamotuty Zyrardéw
Gostyn Lwow |-l Przemyslany Szarlej Zywiec
Grajewo tancut Przeworsk Szczebrzeszyn

W systemie sprzedazy obuwia wyprodukowanego przez zaktady Baty najwaz-
niejsza zasada byla wyzszo$¢ sprzedazy detalicznej nad hurtowa. Unikano w ten
sposéb dodatkowej marzy zwyczajowo naktadanej przez po$rednikéw, co powodo-
walo zwyzke cen obuwia i sprawiato tym samym, Ze stawato sie ono mniej dostepne
~ to za$ byto sprzeczne z jedng z gtéwnych linii polityki firmy?®.

Ceny obuwia w Warszawie w 1924 roku’

Rodzaj Cena (21)
buty z cholewami 40-75
kamasze 23,5-345
potbuciki meskie 20,5-29,2
buciki damskie 22,7-335
czotenka 185-234

6 AP Katowice, Akta Potudniowych Zaktadéw Obuwia ,Chelmek” w Chelmku, sygn.
23. Materialy z konferencji przemystu skérzanego. Wedlug Tomasza Baty, buty powinny
by¢ trwate i tanie, a przez to ogélnodostepne - i tutaj tkwi¢ miato sedno sukcesu czeskiego
przemystowca - tanio$¢ poszerzata zasadniczo krag odbiorcéw obuwia, kupowali je ci, ktérzy
w butach z prawdziwego zdarzenia nie chodzili nigdy, wymieniali czeéciej ci, ktérzy buty juz
posiadali, bardziej zamozni kupowali kolejne pary. Zatem Bata poszerzal rynek zbytu, ale
oczywiscie odbierat réwniez klientéw innym producentom. Tanio$¢ obuwia batowskiego
byla pochodng organizacji pracy w fabryce, gdzie obuwie wytwarzano systemem taSmowym,
a pracownicy byli §ciSle wyspecjalizowani w konkretnych, pojedynczych czynnosciach
ijednocze$nie partycypowali w zyskach. Produkcja fabryk Baty w przeliczeniu na 1 pracownika
znacznie przewyzszala wytwoérczosé innych fabryk obuwniczych, byla tez wielokrotnie
wyzsza niz w malych - dominujacych w przedwojennej Polsce - zakladach szewskich. Pisza
o tym: T. Siekiera, Bata - organizacja i zarzqdzanie..; E. Cholewa, Wytwarzanie obuwia
w Polsce, [w:] Szkice i materialy do dziejow przemystu skérzanego w Polsce, pod red. A. Lecha,
16dzZ 1999; L. Bubenikova, Odkaz Tomasa Bat'u - zakladatel'a, Partizanske 2000.

7 ,Skéra - Obuwie - Siodlarstwo” nr 9 z 1924, s. 73.
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Prawie cata sprzedaz obuwia Baty odbywata sie poprzez firmowe sklepy i sa-
lony, a jej dynamiczny rozwéj nastapit po otwarciu w Chetmku fabryki, ktéra pro-
dukujac gtéwnie na rynek krajowy, musiata mie¢ zapewniony zbyt. W 1936 roku
sie¢ sklepéw wilasnych przekroczyta liczbe 150 i ciggle szybko sie rozwijata, a od
1938 roku do tej liczby doliczy¢ nalezy placéwki funkcjonujace na przejetym przez
Rzeczpospolita Zaolziu. Od pazdziernika tego roku traktowano je, podobnie jak
reszte dotychczasowych sklepéw firmowych na terenie Polski, jako filie centrali
mieszczacej sie w Chelmku.

Sklepy na Zaolziu w 1938 roku®
Bogumin Dzie¢morowice tazy Poreba
Cieszyn Zachodni Karwina Ortowa Rychwatd
Dabrowa Lutynia Niemiecka Pietwatd Skrzeczon

Sklepy Baty mialy trzy gtéwne zadania. Najbardziej oczywistym byta sprzedaz
towaru, ale nadto $§wiadczyly one ustugi dodatkowe, np. w zakresie naprawy czy tez
czyszczenia obuwia; miaty tez by¢ ,,oczami” i ,,uszami” centrali - bada¢ rynek zbytu
oraz preferencje konsumentow®.

Centrala w Chetmku

Organizacja procesu sprzedazy obuwia ,Bata” zajmowat sie podporzadkowany
bezposrednio prezesowi spétki wydziat sprzedazy chelmeckiej fabryki - jako oddziat
handlowy (Centrala Handlowa) Polskiej Spotki Obuwia ,Bata” S.A. w Krakowie!®.

W celu usprawnienia pracy terytorium kraju podzielono na 8 rejonéw: wilen-
ski, warszawski, pomorski, wielkopolski, Chetmek, Slask i Zaolzie, wotynsko-podol-
ski, matopolski'l.

W gestii oddzialu handlowego byly sklepy fabryczne, rejonisci, magazyny, od-
dzialy reklamacji i reklamy, zajmowat sie on rowniez hurtowa sprzedaza obuwia
batowskiego do obcych sieci detalicznych - byly to jednak §ladowe ilo$ci.

Oprécz prowadzenia spraw kadrowych, obejmujacych zawieranie uméw
o prace z kierownikami sklepéw i personelem, oraz spraw ptacowych, organizowat
on ponadto szkolenia personelu sklepowego, tzw. kursy handlowe. Trwaty one 2-3
tygodnie i mialy charakter wybitnie praktyczny, zmierzajacy do maksymalnego
usprawnienia pracy'2.

Zadaniem oddziatlu bylo rozszerzanie sieci sprzedazy poprzez tworzenie no-
wych placéwek handlowych i zawieranie na nie uméw dzierzawy oraz zapewnienie
dla nich, jak tez dla juz wczes$niej istniejacych, odpowiedniego, znormalizowanego
wyposazenia produkowanego w Chetmku. Na jego barkach spoczywat réwniez obo-
wiazek prowadzenia zorganizowanych akcji reklamowych.

8 AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Inwentaryzacja sklep6w na Zaolziu z XI 1938 r.
9 ,Echo Chelmka” nr 26 z 1936, s. 2.
10 Echo Chelmka” nr 33 z 1936.

11 ]. Ciesielski, Handel wyrobami polskiego przemystu skdrzanego (do 1989 r.), [w:] Szkice
i materiaty..., s. 90.

12 Echo Chelmka” nr 33 z 1936.
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Centrala zapewniala pomoc w administracji i rozliczeniach poszczegélnych
placéwek handlowych. Stuzy¢ temu miaty przygotowywane do druku i wysylane
co tydzien wykazy sklepowe oraz specjalny periodyk - ,Sprzedawca”, bedacy zré-
dtem informacji dla sklepéw fabrycznych w zakresie organizacji pracy. Kolejnym
zadaniem bylo tworzenie szeregu preliminarzy, w ktérych umieszczano zaktadane
wielkoéci sprzedazy poszczegélnych placéwek, jak réwniez catych rejonéw; na pod-
stawie danych kierownictwa produkcji tworzono tez preliminarze produkcjit3.

Ustalano tam réwniez tzw. standardy, czyli wielkoSci partii poszczeg6lnych
rodzajéow obuwia dostarczanych do sklep6w. Raz na zawsze okreslaly one ilos$¢
tego samego gatunku towaru. Na przyktad standard butéw wynosit 20 lub 10 par
jednego gatunku obuwia, o tym samym fasonie, wzorze, kolorze i rodzaju skoéry.
W zimie sklepy zaopatrywaly sie w wiekszg liczbe standardéw obuwia grubszego
i ciemnego, a w mate ilosci standardéw obuwia lekkiego. Latem byto odwrotnie.
Z kolei standard ponczoch wynosit 20, 30, 50, 60, 80, 100 par. W zimie asortyment
poniczoch sktadat sie z wiekszych standardéw (60, 80) porniczoch cieplejszych, grub-
szych, wetnianych. Standardem sznurowadet byto 10 par, z tym Ze sklep powinien
byt mieé na skfadzie 10 standardéw, czyli 100 sznurowadet w dziesigciu gatunkach.
Standardem pasty do butéw, flaneli do czyszczenia obuwia oraz nici bylo 20 sztuk.
lloé¢ standardéw w sklepie ustalat jego kierownik, ale w $cistym porozumieniu
z kierownikiem sprzedazy w chelmeckiej centrali. Kierownik punktu handlowego
na biezaco kontrolowat ilo$¢ sprzedanego obuwia i brakujacych standardéw, wysy-
lal zaméwienie, tzw. wykaz sklepowy, a Swieze transporty z Chetmka uzupetniaty
zdekompletowane standardy sklepowe'*.

Rownolegle do wyzej wymienionych czynnosci oddzial sprzedazy przepro-
wadzal analize popytu, cen rynkowych i ustalal w odniesieniu do tych czynnikéw
ceny detaliczne na obuwie firmowe. Z kolei po przeprowadzeniu analizy sprzedazy
i zapasow razem z kierownictwem produkcji ustalat pétroczne i tygodniowe plany
produkcji.

Przecietna cena obuwia batowskiego w detalu w latach 1935-1938 (z1)**

rok 1935 1936 1937 1938

pétrocze | Il ! I | [l | I

cena 7,38 7,79 7,48 6,6 7,26 74 7,18 -

Wydziatowi sprzedazy podlegal magazyn, w ktérym skladowano oprécz
obuwia i towaréw wiasnej produkcji réwniez wyroby zakupione poza zakltadem,
w tym obuwie z importu, np. ze Zlina'®. W drugiej cze$ci magazynu znajdowaly sie
tzw. wyroby drobne, czyli wszelkiego rodzaju dodatki zwigzane ze sprzedaza obu-

13 T. Siekiera, Bata ~ organizacja i zarzqdzanie..., s. 211-212.
1* Echo Chetmka” nr 27 z 1936, s. 4

15 AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Totalny przeglad oddzialéw sprzedazy, zakupu
i produkgji.

16 W Zlinie znajdowata sie centrala firmy, jej pierwsza, a jednocze$nie najwieksza fabry-
ka oraz wybudowane od podstaw miasto wraz z calg infrastruktura dla pracownikéw.
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wia. Byly to poniczochy, skarpety, wktadki ortopedyczne (ocieplajace i przeciwpo-
towe), sznurowadta, pasty do obuwia, tyzki i prawidla, srodki do pielegnacji nég,
sznurek i papier pakowy z firmowym nadrukiem oraz materiaty przeznaczone dla
zaktadéw reperacyjnych (gwozdzie, kleje, kotkd, zelowki, fleki).

Kierownictwo magazynu zajmowato si¢ wysytka obuwia i pozostatych wyro-
béw do poszczegélnych sklepéw fabrycznych wedtug opracowanego przez oddziat
sprzedazy harmonogramu. Wysytki owe realizowano rejonami od poniedziatku do
piatku.

Harmonogram dostaw obuwia do rejonéw!’

poniedziatek rejon 511 oraz czes¢ rejonu 512
wtorek rejon 512 oraz czes¢ rejonu 513
éroda rejon 514 oraz czes¢ rejonu 521
czwartek rejon 521 oraz czes¢ rejonu 522
piatek rejon 523 oraz cze$¢ rejonu 524

Kierownik sklepu fabrycznego na drugi dzieii po zakonczeniu tygodnia w jego
rejonie {przypadato to na rézne dni tygodnia w zaleznosci od rejonu) byt zobowia-
zany wystaé poczta wykazy sklepowe bedace jednoczes$nie zaméwieniem. Koniec
tygodnia dla kazdego z rejondéw wyznaczony byl wedtug harmonogramu, z tym ze
centrala uwzgledniata czas potrzebny na dotarcie przesyiki i dopiero wéwczas su-
mowatla rejon. Jak wida¢, wiele zalezato tutaj od sprawnego dziatania poczty!®, ale
rowniez Polskich Kolei Pafistwowych, gdyz przy wysytce towaréw centrala korzy-
stata z frachtu kolejowego. Osoba odpowiedzialna za ekspedycje obuwia do rejonéw
byta zobowiazana uczyni¢ to jak najszybciej, z zachowaniem najnizszych kosztéw.
Jesli za$ skutek wiasnego zaniedbania musiata skorzystaé z drogiej przesytki eks-
presowej, pokrywata réznice pomiedzy frachtem normalnym a ekspresowym z wia-
snej kieszeni®®.

Utarg firmy (w tys. zt) w latach 1932-1938%

Rok 1932 1933 | 1934 | 1935 [ 1936 | 1937 | 1938
Obuwie
| pétrocze 4241,0 [4140,0 |4417,5 |5516,4 |5948,4 (65956 | 80674
Il pétrocze 3863,0 |4999,7 (4596,4 |5401,9 (6001,9 |7909,1
Poriczochy
| péirocze 50,7 149,7 609,9 (5244 |830,4 [1030,3
Il pétrocze 1210 |250,8 |6655 8984 |1166,0

17 T. Siekiera, Bata - organizacja i zarzqdzanie..., s. 218.
18 ]bidem, s. 2121 218.

19 AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Umowy o prace z pracownikami centrali za | pétrocze
1936 roku.

20 AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Totalny przeglad oddzialéw sprzedazy, zakupu
i produkgiji.
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Opony
| pétrocze 90,3 770 14,4 143
Il potrocze 68,5 418 12,8
Drobne zabawki
| pétrocze 142,7 1994
| pdtrocze 1131 1534
Razem*
| pétrocze 4817,0 [ 5606,7 |6015,4 |7583,2 |9312,0
Il pétrocze 5698,2 |5470,3 |7057,8 |9212,2
*wielkosci podane za zestawieniem z totalnego przegladu firmy

Zasady funkcjonowania sklepu

Sklepy dzielono na typy, a gldwnym kryterium byla wielko$¢ obrotéw.
(W Czechostowaciji istniato 9 typéw firmowych punktéw handlowych. Najwieksze,
czyli magazyny towarowe, posiadajace wszystkie dzialy, umieszczano w kilkupie-
trowych, nowoczesnych gmachach i nazywano je ,Domami Stuzby”?.)

W Polsce w styczniu 1936 roku funkcjonowaty sklepy pieciu typéw - nie utwo-
rzono najwiekszych placéwek handlowych (typy 1-3)%.

Liczba sklepéw poszczegdinych typow®

4 5 6 7 8
Poczatek 1936 roku 1 7 28 67 32
Nowe sklepy w | pot. 1936 roku 1 4 14 6
Razem 1 8 32 81 38

Nawet sklepy typu czwartego prezentowaly sie nader okazale. Swiadczy o tym
chociazby liczba personelu w nich zatrudnionego.

Zatrudnienie w sklepach poszczegélnych typtﬁw24

4 S 6 7 8
kierownicy 1 1 1 1 1
ekspedienci 5 3 2 1 -
ekspedientki 5 2 1 - -
pedicurzystki 4 1 1 1 -
pedicurzysci S 1 - - -
dekoratorzy 1 1 - - -
szewcy 16 8 5 2 1
Razem 35 19 11 5 2

21 Echo Chetmka” nr 26 z 1936, s. 2.
22 1, Ciesielski, Handel..., s. 91-92.

23 AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Umowy o prace z pracownikami centrali za I pétrocze
roku 1936.

% Ibidem.
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Kazdy sklep posiadatl samodzielng gospodarke i ponosit ryzyko finansowe. Jesli
zatem pracowat dobrze i przynosit wysokie zyski, pracownicy otrzymywali okre-
§lona premie, jesli za$ notowal straty, to odpowiedzialno$¢ za zaistnialg sytuacje
w pierwszej kolejnosci ponosit kierownik placéwki, a potem jej personel. W celu
unikniecia takich sytuacji kazdy pracownik miat ustalony tygodniowy i dzienny plan
pracy, ktérego wykonanie co wieczér kontrolowano. Ow plan, jego wykonanie, jak
tez uwagi sprzedawcéw dotyczace klienteli i sprzedazy, kazdy pracownik zapisy-
wat w gotowym arkuszu zwanym ,referatem sprzedawcy”?. Oto przyklad referatu
sprzedawczyni ponczoch:

Wykaz skiepowy - referat sprzedawcy poriczoch?®
Preliminowano:

godz. drobny towar ogolny utarg

9-12 17 par 2al7d zalzd 18zt
12-19 27 par 7a27z# a3z 30zt
razem 44 pary zadd it 2l 48z

Sprzedano:

godz. drobny towar ogolny utarg

9-12 14 par 2a23d a2z 2524
12-19 17 par za 36zt za 1,50zt 37,50
razem 31 par 2a59zt 233,50 2t 62,50z

Utarg osiagnat 130% preliminarza

Codziennie wszyscy pracownicy sporzadzali zestawienie transakcji, ktore do-
szly do skutku, jak rowniez tych, ktére nie doszty. Byta to podstawa do dyskusji
kierownika z pracownikami po skonczonym dniu pracy, podczas ktérej porusza-
no kwestie np. nalezytej obstugi klienteli czy tez odpowiedniego argumentowania
podczas zachwalania towaru. W ,referacie sprzedawcy” oprdocz zaprezentowane-
g0 powyzej zestawienia znajdziemy réwniez dane dotyczace liczby obstuzonych
klientéw, liczby klientéw nieobstuzonych, informacje zawierajace przyczyny nie-
obstuzenia, a takze procent nieobstuzonych klientéw. Wsréd przyczyn nieobstu-
zenia sprzedawcy podawali rézne powody, chociazby: ,brak poniczoch dziecie-
cych Bory rozmiar 4-6" albo: ,klientka zadata deszczowcdw na ptaskim obcasie”?’.
Takie uwagi byly bezcennym materialem przy uzupeinianiu brakéw w asor-
tymencie towaréw oferowanych aktualnie w sklepie, a przesytane do centrali
w Chetmku mogly poméc w dostosowaniu towaru do gustu klienteli.

Sklep firmowy skladat sie z nastepujacych dziatéw:

- dzial obuwia,

- dziat ponczoch,

- dziat drobnych towaréw (np. pasty do butéw, sznurowadta),

- warsztat naprawy,

% Echo Chetmka” nr 28 z 1936, s. 4.
2% Ibidem.
27 Ibidem.
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- czyszczarnia obuwia,

- dziat pedicure.

Umiejscowienie wszystkich dziatéw w jednym sklepie nie byto regutg. W tym
wypadku znaczenie miata wielko$¢ miasta, jak réwniez to, jaki obszar swym zasie-
giem obejmowat sklep.

Fasada i portal, a takze wnetrze lokalu byly dostosowane do ustalonych wzo-
réw. Wyposazenie sklepéw znormalizowano i wykonywano we wtasnych fabry-
kach28 Sktadaty sie na nie niklowane regaty segmentowe z przegrodami na obuwie,
wysokie na dwa metry, regaty mniejsze na drobny materiat, lady z metalu i drewna
z wewnetrznymi potkami, fotele z metalu o tapicerce ze skéry zgodnej z kolorem
pozostatych mebli.

W warsztacie naprawczym, gdzie reperowano oprocz obuwia wtasnej pro-
dukcji takze obuwie obce, znajdowat sie regat, na ktérym utozone byty pudta z bu-
tami przyjetymi do naprawy oraz tymi juz naprawionymi, stotki w ilosci zgodnej
z liczbg szewcow, stét szewski oraz stojak warsztatowy z narzedziami (mtotek, cegi
do ¢wiekowania, obcegi do gwozdzi, n6z szewski, nozyczki, szpilery, pilnik, raszpla,
szydto do szycia, dtuto do zrywania zeléwek i obcaséw, naczynia na kleje i farby).
W sklepach wiekszych, zatrudniajacych wiekszg liczbe szewcéw, instalowano prost-
sze maszyny, takie jak prasa, frezarka, maszyna do szycia, taciarka2o.

Skilep firmowy w Bielsku30

28 ,Echo Chetmka”nr 26 z 1936, s. 2.
2 T. Siekiera, Bata..., s. 226-227.

30 Illustracja pochodzi ze zbior6w AP Katowice.



Wyglad lokalu sklepowego okreslaty wytyczne znajdujace sie w zawieranych
kontraktach najmu. Oprécz gtéwnej sali sprzedazy, lokal powinien posiadaé toalety,
piwnice i w miare mozliwosci strych. Preferowane byty budynki w centrach miast,
lezace przy gtdwnych ulicach. Lokale powinny wygladac¢ z zewnatrz schludnie i mie¢
duze okno wystawowe.

Polska Spétka Obuwia,,Bata" S.A. rezerwowata sobie w kontrakcie najmu lokalu
prawo do umieszczenia na budynku wszelkich urzadzen reklamowych wedle swego
uznania, tacznie z reklamami $wietlnymi, bez oddzielnego za to wynagrodzenia, przy
czym zobowigzywata sie do tego, aby reklamy owe nie szpecity domu. Rezerwowata
sobie rowniez mozliwo$¢ umieszczenia w lokalu mechanicznego warsztatu repe-
racji obuwia oraz podnajecia czesci sklepu osobie trzeciej. Dodatkowo oczekiwata
od wiasciciela, ze nie podnajmie firmie konkurencyjnej dalszych lokali oraz nie wy-
najmie pomieszczeh w tym domu na przedsiebiorstwa, ktore obnizytyby charakter
tego miejsca, jak np. podrzedne knajpy itp. Dodatkowym obostrzeniem dla witasci-
ciela byto przyjecie na siebie zobowigzania, ze co najmniej przez rok od zwolnienia
lokalu przez sklep fabryczny ,,Baty" nie wynajmie go firmie handlujacej obuwiem,
jak tez sam nie zacznie nim handlowaé. Miato to na celu unikniecie sytuacji, kie-
dy firma obca korzystataby na przyzwyczajeniu klientow do sklepu obuwniczego
w danym miejscu. Wiasciciel zobowigzywat sie dodatkowo do przeprowadzenia
wiasnym kosztem remontu lokalu. W jednej z uméw spotka zgdata miedzy inny-
mi pomalowania $cian na kolor jasnozielony, a sufitu na biato oraz poprowadzenia
instalacji elektrycznej pod tynkiem, tak aby w suficie byty co najmniej dwa punkty
o$wietleniowe, a na wystawie trzy3L

Whnetrze sklepu firmowego w Gdyni2

3l AP Katowice, Akta P.S.O. ,,Bata". Kontrakty najmu lokali sklepowych.
2 llustracja pochodzi ze zbioréw AP Katowice.
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Towar w tak wyposazonym sklepie miat by¢ rozmieszczony w sposéb Scisle
okres$lony przez centrale. Na pétce bylo miejsce dla sze$édziesieciu par obuwia
i byly one umieszczone w firmowych pudetkach jedno na drugim. Po stronie pra-
wej od wejécia do sklepu znajdowalo sie obuwie meskie. Kazda para obuwia , Baty”
posiadata wlasna numeracje sktadajaca sie z czterech cyfr, oznaczajacych kolejno:
szeroko$¢ buta, gatunek skory, fason, rodzaj (damskie, meskie, dzieciece). Obuwie
posiadato réwniez p6tnumeracje oraz trzy szeroko$ci kazdego numeru, co utatwiato
dobranie do nogi odpowiedniego buta. W granicach poszczegdlnych krajéw towar
posiadat cechy jednolite, zatem but kupiony przyktadowo w Stanistawowie musiat
by¢ identyczny jak ten nabyty w Gdyni33,

Rytm pracy szczegétowo okreslat regulamin, zwany tez planem pracy.
Przedstawie skrdtowo jego zatozenia:

6.30-7.00

Sprzqtanie

Czyszczenie chodnika przed sklepem, umycie portalu i szyb wystawowych, pa-
lenie w piecu, wietrzenie sklepu, oczyszczenie towaru w oknie wystawowym, Scie-
ranie kurzu z mebli i towaréw

Prace przygotowawcze personelu

Sprzedawcy czyszcza swoje buty, wyszczotkowuja ubrania, przygotowujg
srodki pomocnicze: miare, tyzke i bloczki, pedicurzysta sterylizuje i przygotowuje
narzedzia, sprzedawca dekorator robi wystawe odpowiednia dla danego dnia - jesli
pada deszcz, przy wejsciu ktadzie kalosze, a jesli $nieg, to Sniegowce. Sprzedawczyni
kasjerka sprawdza sprawno$¢ kasy, zmienia date do wybijania na bloczkach, przy-
gotowuje drobne, pracownik przyjmujacy obuwie do naprawy przygotowuje karto-
ny do przyjmowania napraw.

7.00 - 19.00

Wtasciwa praca w sklepie

19.00 - 20.00

Sprzgtanie

Czyszczenie podlogi, uporzadkowanie krzesel, pétek itd. sprzedawca zesta-
wia bloczki i wpisuje wynik sprzedazy do tygodniowego planu pracy, porzadkuje
towar, przeprowadza inwentarz oddziatu, przygotowuje plan dnia nastepnego.
Pedicurzysta porzadkuje kabing, zestawia bloczki i wpisuje wynik do planu pracy.
Sprzedawca dekorator przeglada wystawe, uzupetnia obuwie zabrane do sprzeda-
zy, sprawdza, czy nie pospadaty ceny. Kasjerka poréwnuje w obecno$ci kierownika
sklepu zestawienia bloczkéw z gotéwka i saldem kasy, utarg w gotéwce oddaje kie-
rownikowi, a dzienne wyniki sprzedazy zapisuje w tabeli. Pracownik przyjmujacy
obuwie do naprawy liczy je i odnosi do warsztatu, porzadkuje lade, oddaje kasjerce
gotéwke za naprawy i drobny towar3®*,

Pod koniec kazdego dnia pracy kierownik odbywat konferencje z personelem,
w czasie ktdrej upominatl sprzedawcéw popetniajacych uchybienia, dobrze pracu-
jacych nagradzal premiami, a takze rozdzielat zadania specjalne pomiedzy pracow-
nikéw. Celem takiej konferencji bylo réwniez zapoznanie personelu z planem pra-
cy na dzien nastepny. Zasada nadrzedng, przy$wiecajaca kierownikowi, miata by¢

33 Echo Chetmka” nr 27 z 1936, s. 4, ,Przemyst Skorny” nr 14 z 1930, s. 245.
3¢ _Echo Chetmka” nr 26 z 1936, s. 2.
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dbatos¢ o to, aby kazdy pracownik odchodzit ze sklepu zachecony do dalszej pracy.
Byta ona pochodna batowskiej zasady gloszacej, ze jedynie dobrze optacany i zado-
wolony pracownik bedzie efektywnie pracowa¢ dla dobra firmy3.

Kierownika taczyt ze spétka stuzbowy stosunek pracy zaleznej, wedle ktére-
go podlegat nadzorowi i kierownictwu spétki oraz jej zarzadzeniom. Zwigzany byt
kontraktem co do czasu, miejsca, rodzaju i rozmiaru swej pracy3¢. Na kierowniku
sklepu spoczywat spory zakres obowigzkéw i ogromna odpowiedzialno$¢, a wyma-
gania wobec niego rosty w miare wzrostu rangi sklepu. Mégl oczywiscie liczy¢ na
awans, czyli przeniesienie do sklepu wyzszego typu, co oznaczato oprécz wigkszych
obowigzkéw réwniez i wyzsza ptace. Na taki rodzaj docenienia przez kierownictwo
centrali mogly liczy¢ osoby z inicjatywa, pelne pomystéw w zakresie usprawnienia
pracy sklepu i uzyskania jak najlepszych wynikéw. W centrali méwiono: ,Nie po-
trzebujemy ludzi na kierowniczych stanowiskach, ktérzy rano otwieraja, a wieczér
zamykaja sklep - od tego s3 stroze”*. Tak kierownik, jak i caty personel, mieli by¢
czysci, schludni i eleganccy, oczywiscie chodzi¢ w firmowych i elegancko wyczysz-
czonych butach, cechowa¢ sie wysoka kultura osobistg i kultura sprzedazy. Personel
powinien posiada¢ tyzki do obuwia, miarki do mierzenia wielkosci stop oraz numer
swojego stoiska. Kierownik powinien by¢ uprzejmy, ale stanowczy oraz bezwzgled-
nie przestrzegac regulaminu?.

Kierownicy przechodzili miesieczne szkolenie w centrali w Chetmku, w czasie
ktérego poznawali zagadnienia z zakresu prawa pracy, optat, czynszéw i ubezpie-
czen. Uczono ich ponadto umiejetnoéci zwigzanych z biezagcym administrowaniem
sklepem, tj. wypelnianiem wykazdéw i rozliczen. Tutaj poznawali zasady fachowej
sprzedazy, obstugi klientéw, dekorowania wnetrz i wystaw sklepowych oraz prace
wchodzace w zakres naprawy obuwia. Wpajano im réwniez bezwzgledny szacunek
do klienta, czemu stuzy¢ miaty chociazby akcje, podczas ktorych kursanci bezptat-
nie czyscili obuwie przed sklepem w Chetmku pracownikom wychodzacym z zakta-
du¥. Kierownik zawsze obstugiwat rano pierwszego klienta i osobiscie przyjmowat
zglaszane reklamacje obuwia. Powinien byt réwniez posiada¢ umiejetno$é wykony-
wania wszystkich prac sklepowych.

Na jego barkach spoczywat réwniez obowigzek odwiedzania w domach swoich
pracownikéw, aby by¢ na biezaco z warunkami zyciowymi.

Za swa prace otrzymywat stalg ptace i prowizje od sprzedazy, bedaca czynni-
kiem motywujacym do zwigkszania obrotu, a wedle kontraktu liczy¢ mégt réwniez
na cze$ciowy dochdd z warsztatu napraw i z pedicure. Firma pobierata 6% obrotu
brutto warsztatu i 16% obrotu brutto pedicure, reszta, czyli 94%, wzglednie 84%
obrotu, po potraceniu wszelkich wydatkéw zwigzanych z prowadzeniem warsztatu
i pedicure (z wyjatkiem wydatkéw na podatki, komorne i amortyzacje urzadzen),
nalezata do kierownika.

3 Ibidem.

3 AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Uposazenie kierownika sklepu.
3 T. Siekiera, Bata - organizacja i zarzqdzanie..., s. 224-225.

3% Jbidem.

3% Ibidem, s. 222.
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Warsztaty napraw obuwia i pedicure prowadzone byly pod filig spétki (czy-
li sklepem) na jej wylaczny rachunek i ryzyko, w lokalu spétki, pod zarzadem
zwierzchnim centrali, przez kierownika jako organ i pracownika spotki*.

Placa sprzedawcéw sktadata sie z zasadniczej, minimalnej statej pensji oraz do-
datku uzaleznionego od iloéci sprzedanych towaréw (1% od utargu obuwia na swo-
im stoisku i 4% od sprzedazy ponczoch i drobnego materiatu) czy tez dodatkowej
pracy wykonanej przez personel. Lista wyplat wywieszona byta w widocznym dla
pracownikéw miejscu, tak aby kazdy mdgt sprawdzi¢ swéj zarobek i poréwnaé go
z zarobkami wspétpracownikow*!.

W sklepach Baty obowiazywata zasada, iz kazdy pracownik powinien potrafi¢
umiejetnie wykonywaé wszystkie prace sklepowe. Bylo to konieczne, gdy zaistniala
potrzeba przeniesienia pracownika na inne stanowisko, czy tez zorganizowania za-
stepstwa. Kierownik nie byt dzieki temu ograniczany waskimi kwalifikacjami swo-
jego personelu i mégl nim swobodnie dysponowa¢, sprawdzajac chociazby przy-
datno$¢ swoich pracownikdéw na réznych stanowiskach. Ta zasada obowiazywala
réwniez jego, bowiem raz w tygodniu zobowigzany byt naprawié jedng pare obuwia
oraz wykona¢ jeden zabieg pedicure*2.

Oprécz regulaminu, wedtug ktérego funkcjonowata kazda firmowa placéwka
handlowa koncernu Baty, istnialy réwniez specjalne wytyczne dla sprzedawcéw,
majagce na celu zapewnienie jak najwyzszej jakoSci samego procesu sprzedazy.
Analiza czynnosci, ktére powinien wykona¢ kazdy sprzedawca, pokazuje, ze oprocz
ewidentnego nastawienia na jak najwyzszy zysk firma nie zapominata o zadowo-
leniu klienta. Kierownictwo firmy wychodzilo ze stusznego zalozenia, ze klient do-
brze, kulturalnie i fachowo obstuzony to klient zadowolony, a klient zadowolony to
klient, ktory w przysztos$ci znowu przyjdzie po buty i dzieki temu pomnozy po raz
kolejny zysk firmy. Owa fachowa sprzedaz miata wygladaé w nastepujacy sposéb:

— powitanie i przyjecie klienta, wprowadzenie do sklepu i poproszenie o zaje-
cie miejsca,

— ustawienie podnézka, zdjecie bucika, ustalenie numeru noszonego obuwia,

— zgloszenie gotowosci usuniecia ewentualnych defektéw w posiadanym przez
klienta obuwiu,

— odstawienie zdjetego bucika, obejrzenie nogi, polecenie zabiegéw pedicure,

— mierzenie stopy, pokazanie polecanego obuwia, zachwalanie podanego
towaru,

— przymierzenie bucika i stwierdzenie wtasciwej wielko$ci, zasznurowanie lub
zapiecie,

— polecenie artykutéw drobnych (sznuréwki, pasta, poficzochy),

— pouczenie o pielegnacji trzewikow, polecenie nowosci, domowych bucikéw,
pantofli,

— zdjecie kupionego bucika i wloZenie starego na noge, polecenie warsztatu re-
peracyjnego i czyszczarni,

40 Ibidem, s. 226; AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Uposazenie kierownika sklepu.

41 _Echo Chetmka” nr 33 z 1936, s. 1; T. Siekiera, Bata - organizacja i zarzgqdzanie...,
5. 226.

42 AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Umowy o prace z pracownikami centrali za rok 1936;
»Echo Chelmka” nr 27 z 1936, s. 4.
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— wypisanie bloczka i ustalenie adresu klienta, zapakowanie kupionego
towaru®,
Tak drobiazgowe potraktowanie tego zagadnienia przez szefostwo firmy §wiad-
czy o przemyslanej strategii budowania wizerunku firmy.
Sprzedaz odbywata sie wytacznie za gotéwke**.

Kontrola dziatalnosci sklepu

Kazdy sklep byt w stalym kontakcie z centrala w Chetmku. Przy fabryce urze-
dowaly bowiem osoby odpowiedzialne za zaopatrzenie i funkcjonowanie oraz
kontrole punktéw handlowych w poszczegdlnych rejonach kraju. W Chelmku swa
siedzibe mieli tzw. rejoniéci. Kazdemu z nich przydzielano okreslony obszar wraz
z umiejscowionymi tam sklepami. Kontroler przeprowadzat remanent towaru oraz
szereg kontroli, w tym: ksiegowosci, jakoSciowa, porzadku oraz ogdlna. Miat réw-
niez oceni¢ funkcjonowanie sklepu z kupieckiego punktu widzenia. Zasada bytlo, ze
kazdy rejon miat swoj sklep wzorcowy, nad ktérym bezposrednia piecze sprawowat
rejonista. W takim sklepie wszystko miato funkcjonowa¢ bez najmniejszego zarzu-
tu, musiatl on osigga¢ 100% zamierzonych w preliminarzu obrotéw i wynikéw. I tak
- przyktadowo - dla rejonu ,,Chelmek” sklepem wzorcowym byta placdwka handlo-
wa w Katowicach. Kazdy z pracujacych w niej sprzedawcéw miat swaj okreg i liczbe
statych klientéw. Miat tez zatozong kartoteke i zaopatrywat sie w obuwie w swoim
miejscu pracy. Sklep powinien byl mie¢ co najmniej dziesieciu klientéw w specjalnej
ewidencji - byly to nazwiska os6b bardziej zamoznych - a sprzedawcy osobiscie i na
miejscu przedstawiali im oferte i zbierali zamdéwienia.

Wszyscy sprzedawcy byli przeszkoleni w wykonywaniu pedicure, a w kazdej
z kabin pedicure powinno sie przeprowadza¢ nie mniej niz sze§édziesiat zabiegéw
tygodniowo. Z kolei sprzedaz ponczoch byta zorganizowana w taki sposdb, aby sto-
sunek ich sprzedazy do liczby sprzedanego obuwia wynosit 1:1.

Kierownik wzorcowego sklepu co tydzien przeprowadzat inwentaryzacje ma-
jatku. Natomiast kontroler podczas swej obecnosci w Chetmku musial naprawié
jedna pare obuwia, wykonac jeden zabieg pielegnacji stop oraz obstuzy¢ po jednym
kliencie w dziale obuwia, poriczoch i drobnych towaréw. Kierownictwo centrali
zwracato bowiem baczng uwage na to, by osoby kontrolujace posiadaty odpowied-
nig wiedze o specyfice réznych czynnoéci sklepowych i nie wymagaty od persone-
lu rzeczy niemozliwych do wykonania, jak réwniez wskazywaly bledy przez tenze
personel popelniane. Pozwalato to réwniez na sprawdzanie, w jakim stopniu i jak
sprawnie rejonista orientuje si¢ w obszernym asortymencie oferowanym przez
sklepy batowskie, a wszelkie uwagi i sugestie mu dawane, podczas jego nastepnych
kontroli w terenie wptywaly réwniez na prace sklepow fabrycznych*.

43 Echo Chelmka” nr33z1936,s. 1.
4 Przemyst Skorny” nr 14 z 1930, s. 245.

4 AP Katowice, Akta P.S.0. ,Bata”. Umowy o prace z pracownikami centrali za rok
1936.
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Reklama

Najlepsza reklamg byt zadowolony klient. Byt to zatem nowoczesny marketing.
Chodzito nie tylko o zwykla reklame, ale przede wszystkim o sposéb, w jaki trakto-
wano klienta. Widoczne to bylto szczegélnie w kupieckim ceremoniale rozpoczyna-
jacym sie¢ w momencie przekroczenia przez kupujacego progu sklepu i trwajacym
nie tylko do chwili dokonania przez niego zakupu, ale réwniez przez wiele miesiecy
potem - po uzyskaniu jego danych adresowych. Zwracano baczng uwage, by dzieki
fachowej obstudze utrzyma¢ starego i zdoby¢ nowego klienta. Starano sie na przy-
ktad, aby stuszne reklamacje uwzglednia¢ chetnie i szybko wymienia¢ wadliwy to-
war na nowy, budujac tym samym zaufanie klienta. Réwnolegle do tego stosowano
rézne inne formy reklamy. Dekorowano wnetrze sklepu, okno wystawowe, a o fir-
mie miat informowaé charakterystyczny szyld. Urzadzano specjalne wystawy obu-
wia w sklepie, jak réwniez sprzedaz przed sklepem. Starano sie, aby w miare mozli-
wosci drzwi wejsciowe pozostawaly otwarte, zachecajac kupujacych do wstapienia

i zaznajomienia sie z ofertg. Ponadto praktykowano wszelkiego rodzaju wyprzeda-
Ze, a podczas pobytu klienta w lokalu sklepowym puszczano dyskretng muzyke.

Jednym z zadan sprzedawcy u Baty bylo odwiedzanie statych klientéw wpisa-
nych do prowadzonej w sklepie kartoteki, ktéra okre$lata ich upodobania i doku-
mentowata wszystkie dokonane zakupy. Byla ona niezwykle cennym materiatem
adresowym i przykladowo przy przeprowadzce klienta wysytano ja do wtasciwego
sklepu, by i jego kierownik nie tracit klienta firmy z pola widzenia. Po dokonaniu
transakcji sprzedawca kazdorazowo grzecznie informowat nowego klienta, ze zwy-
czajem firmy jest troszczenie sie o zakupione obuwie takze poza sklepem i prosit
o podanie danych adresowych do sklepowej kartoteki. Zawiadamiat jednoczesnie,
ze po czterech tygodniach zjawi sie¢ u niego majster i spyta, czy jest zadowolony
z zakupionego obuwia. W tym celu proszono klientéw o podanie godzin, w ktérych
owa wizyta mogta sie¢ odby¢. W obecnosci klienta spisywano imie i nazwisko, miej-
scowos¢, ulice, numer domu oraz preferowana godzine odwiedzin. Po jego wyjsciu,
na podstawie wygladu, odnotowywano wiek, a po ewentualnym mundurze, w ktéry
byt ubrany, to czy jest wojskowym, kolejarzem czy pocztowcem, za$ w trakcie pierw-
szej wizyty majster uzupetniat rubryki dotyczace zatrudnienia oraz innych cztonkéw
rodziny. Nadto umawiat sie na kolejna wizyte, a jej termin wpisywat do kartoteki.

Kartoteke dzielono na dwie czesci: lewg po§wiecano obuwiu meskiemu i chio-
pigcemu, natomiast prawa damskiemu i dziewczecemu. Wpisywano do niej date
sprzedazy i nazwe zakupionego artykutu. Kierownik i personel sklepowy byli zobo-
wiazani do jej porzadnego wypetlniania, sugerowano nawet, by czyni¢ to dla wygody
oléwkiem, a wieczorami lub w wolnych chwilach przyzwoicie atramentem. Tak uzu-
petnione wykazy uktadano w kolejnosci wedtug daty kolejnej wizyty*e.

Na podstawie danych z kartoteki sprzedawca co pewien czas przypominat
klientowi firme. Dziato sie to gtéwnie w okresie zimowym, kiedy spadaly obroty
sklepéw. Przypominanie miato forme odwiedzin w domach i bylo zabiegiem psy-
chologicznym, a w instrukcjach z centrali pisano wprost, Ze wizyte klientow w skle-
pie nalezy rewizytowa¢, a beda oni z tego zadowoleni, bedzie im to schlebiaé. Taka

.....

zbyt wiele miejscowo$ci w jeden dzien. Nalezato wypisaé adresy tylko tych klientéw,

4 ,Sprzedawca” nr 24 z 1939.
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ktérych trzeba bezwzglednie odwiedzié, a wiec wojta, sottysa, obowiazkowo pro-
boszcza, dwory, tartaki, mtyny, fabryki oraz kilku statych klientéw, réwniez takich,
ktérzy dawno sklepu nie odwiedzili*’. Staty sie one elementem szeroko zakrojonej
»akcji na wies”, majacej stuzy¢ zdobyciu klienta wiejskiego. W czasie jej trwania
wysytano sprzedawcéw z towarem oraz materiatem reklamowym do okolicznych
wsi, a nadto na targi i jarmarki. Kierownictwo firmy uwazato, ze nasycenie tego ob-
szaru obuwiem mechanicznym byto znikome, totez obuwiu batowskiemu, taniemu
i trwatemu, bedzie tatwiej zdoby¢ klientéw*®. Na taka akcje nalezato przygotowa¢
woz (furmanke) i w odpowiedni sposéb jg udekorowa¢ (jeden dtugi transparent lub
kilka nalepionych obok siebie plakatow informujacych o obnizkach). Towar trzeba
byto bezwzglednie wiozy¢ do kartonéw i po posegregowaniu postawié¢ na wozie.
Koniecznym wyposazeniem byto krzesto, na ktérym klient mégl usigéc i przymie-
rzy¢ obuwie oraz patefon, jako ze przyciggat on wielu klientéw ze wsi. Dla dzieci
przygotowywano zapakowane w papier cukierki. W przeddzienh wyjazdu u intro-
ligatora robiono z tektury tube, przez ktéra obwieszczano na wsi swoje przybycie
i zachwalano obuwie. Do$wiadczenie wykazywato, Ze mieszkarcy wsi lubili tego ro-
dzaju reklame i ten sposéb najbardziej do nich przemawiat. Rankiem wywieszano
plakaty znizkowe koto urzedu pocztowego, urzedu gminy oraz plebanii, a po do-
mach osobiécie rozdawano niewykorzystane, stare plakaty z poprawiong recznie
cena. Przed wyruszeniem na akcje sprzedawcy musieli bezwzglednie wtozy¢ obu-
wie gumowe na wiasne nogi oraz jedng pare ekonomek do miski z woda, w ten spo-
sob bowiem budowali zaufanie mieszkancéw wsi do wtasnych stoéw*.

Niezwykle wazne podczas takich akcji, jak rowniez w czasie wizyt domowych,
byto zachowanie sprzedajacego. Instrukcja szczegétowo przedstawiata przebieg ta-
kiej wizyty. Po wejsciu do klienta kierownik mial pewnie, lecz zawsze grzecznie,
powiedzie¢: ,Dzien dobry - Niech bedzie pochwalony. Panstwo pozwolg, ze sie
przedstawie. Nazywam si¢ Iksiewicz, jestem kierownikiem sklepu Bata w Debicy,
przyjechatem, by Panstwu pokaza¢ nasze najnowsze wzory wiosenne, czy tez obu-
wie praktyczne na btoto, do wody, do pracy”*’. Obowigzkiem kierownika byto przy-
mierzenie obuwia, opisanie jego zalet i niskiej ceny oraz, co najwazniejsze, poroz-
mawianie z odwiedzanymi na temat jego stuzby dla klientéw w sklepie i zaproszenie
do zlozenia tam wizyty. W instrukcji byto napisane: ,Panie Kierowniku! Niech Pan
bedzie pewny, ze po takiej wizycie klient ten i kilku jego znajomych w czasie naj-
blizszych zakupéw beda u Pana w sklepie. - Kupia, chociazby dlatego, ze kierownik
jest ich znajomym. Ttumaczy¢ nie potrzeba, Ze przez pozyskanie wiecej klientéw,
zwiekszy sie utarg, a wiec zwiekszy sie zysk Pana”si.

W czasie takiej wizyty w obuwiu firmowym zmieniano bezptatnie sznurowadta
i jesli po ogledzinach spostrzezono, ze ubierane byto bez tyzki, wéwczas ofiarowy-
wano ja klientowi bezplatnie, pouczajac jednoczesnie o prawidtach, wszelkiego ro-
dzaju wktadkach i dobrym czyszczeniu. Przegladane obuwie w razie potrzeby czysz-

47 Sprzedawca” nr 7 z 1939.
48 _Echo Chetmka” nr 27 z 1936, s. 4.
4 ,Sprzedawca” nr 8 z 1939.
50 Sprzedawca” nr 7 z 1939.

51 Tbidem.



czono firmowa pastg, ewentualne drobne reperacje wykonywano na poczekaniu,
a w przypadku znacznych ubytkéw wystawiano tzw. wiktorke i zabierano buty do
warsztatu naprawczego umiejscowionego w sklepie. Zreperowane obuwie odsyta-
no klientowi do domu punktualnie na wyznaczony termin.

Reklama prasowa”

W trakcie odwiedzin informowano klienta i domownikéw o nowych wzorach,
a w razie zainteresowania polecano takie obuwie posta¢ do jego domub53 Ponadto
wysytano indywidualne listy z przypomnieniem izaproszeniem na prezentacje no-
wych wzoréw obuwia, rozsytano plakaty, broszury, ulotki i kalendarze.

Specjalne akcje reklamowe przeprowadzano kilka razy w roku, na przyktad
w zwigzku ze zmiang sezon6w czy tez okresem $wigtecznym. Tego typu dziataniom
sprzyjat tez poczatek roku szkolnego, organizowano wéwczas konkursy dla dzieci,
podczas ktérych rozdawano drobne upominki. Sporzagdzano transparenty i wiesza-
no je na ulicach, reklamy umieszczano w gazetach i na pojazdach, wykorzystywano
réwniez do tego celu film.

Roéwnolegle do dziatan podejmowanych przez poszczegdélne sklepy, swoje ak-
cje reklamowe opracowywata i przeprowadzata sekcja reklamy oddziatu sprzedazy.

B llustracja ze zbioréw Biblioteki Jagielloriskiej.
53 ,,Sprzedawca" nr 24 z 1939.
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Zadaniem zatrudnionych tam pracownikéw byto organizowanie ponadlokalnej
reklamy prasowej. W Chelmku wydawano zakladowy tygodnik ,Echo Chetmka”,
w ktérym umieszczano catostronicowe reklamy, a egzemplarze rozprowadzano
miedzy pracownikéw fabryki (pemit on role lokalnej, powiatowej gazety) oraz
sprzedawano w sklepach fabrycznych na terenie calego kraju. Centrala sugerowata,
by egzemplarze zakltadowej gazety znalazly si¢ takze, obok lokalnych dziennikéw,
w miejscach skupiajacych ludzi: w cukierni, kawiarni, u fryzjera - miat o to zadbaé
kierownik sklepu®*.

Zatrudnieni w centrali dekoratorzy sporzadzali wzorcowe wystawy sklepowe,
potem je fotografowano i umieszczano w periodyku ,Sprzedawca”, po czym rozsy-
fano do wszystkich sklepéw. W ,Sprzedawcy” znajdowaty sie ponadto szczegétowe
sugestie dotyczace organizowania réznych akcji reklamowych. W centrali powsta-
waly réwniez projekty graficzne materialéw reklamowych, tu je drukowano i roz-
sytano do sklep6w®.

W prasie branZowej w latach trzydziestych minionego wieku wielokrotnie za-
stanawiano sig, skad wziat sie sukces Baty. MySle, ze zadecydowaty o tym dwa ele-
menty: atrakcyjna cena i reklama. Potwierdzaja to dziatania, jakie lobby szewskie po-
dejmowato na wies$¢ o ekspansji obuwniczego potentata zza potudniowej granicy na
rodzimy rynek. O ile poczatkowo byly to pelne histerii odezwy skierowane do ludzi
z branzy, politykéw, a nawet Prezydenta RP, o tyle w miare uplywu czasu okazato
sig, ze z Bata wojowaé mozna przy uzyciu jego wtasnej broni. Sklepy obuwnicze staty
sie¢ bardziej schludne, a w udekorowanych oknach wystawowych pojawity sie ceny
wspotzawodniczace z konkurencja o miano najnizszych. Polscy szewcy zaczeli sie or-
ganizowac¢ i wspdlnie urzadza¢ kampanie reklamowe produkowanego przez siebie
obuwia. Na calym tym zamieszaniu najwiecej zyskal konsument, ktéry dzieki Bacie
magt dokona¢ korzystnego zakupu - niekoniecznie u Baty.

Czeski przemystowiec dokonat w polskim handlu prawdziwej rewoluciji, a jego
sklepy i ten wyjatkowy ceremoniat towarzyszacy zakupowi zwyczajnej pary butow
gleboko zapisat sie w ludzkiej pamieci. Do dzisiaj starsze pokolenie czesto kupuje -
nawet w matych miasteczkach - u Baty. Okazato sie bowiem, ze po upanstwowieniu
firmy w 1947 roku w dawnych sklepach fabrycznych dalej handlowano obuwiem,
ale juz pod zmienionym szyldem®¢. Handluje sie nim zreszta po dzien dzisiejszy.

5¢ Sprzedawca” nr 20 z 1939.

% T. Siekiera, Bata - organizacja i zarzqdzanie..., s. 221. Rézne numery periodyku
~Sprzedawca” zawieraja szczegotowe instruktaze tworzenia wzorcowych wystaw oraz ich
zdjecia.

56 W 1945 r.,, na podstawie zarzadzenia Min. Przemystu Centrala Handlowa Polskiej
Spotki Obuwia ,Bata” S.A. w Krakowie wraz z calym aparatem rozdzielczym i sklepami de-
talicznej sprzedazy obuwia zostata oddzielona od fabryki obuwia w Chetmku i oddana pod
zarzad Centrali Zaopatrzenia i Zbytu Przemystu Skérzanego, przy czym ciagle wykazywata
znaczng samodzielno$¢ - posiadata wlasne kierownictwo, stare wyprébowane metody dys-
trybuciji i kontroli oraz osobny bilans. W 1946 roku weszta w sktad nowo utworzonej Centrali
Zbytu Przemyshu Skérzanego, jako jej oddzial. Kres samodzielnosci batowskiej centrali poto-
zyto dopiero powotanie w 1948 r. podporzadkowanej Min. Handlu Wewnetrznego Centrali
Handlowej Przemystu Skérzanego. Okazuje sie jednak, ze szyldy ,Baty” z polskich ulic nie od
razu zdjeto i w ciggu 1948 i 1949 r. ciagle widnialy na niektérych sklepach, nawet tych nowo
powstatych - co z przekasem stwierdzit jeden z uczestnik6w partyjnej tajnej konferencji
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Firma pozostawila zatem po sobie bardzo dobre wspomnienie oraz znaczny i nie-
stety zmarnowany potencjal.

“Nasz klient — nasz pan” (The customer is our master) — organization of modern trade
in the shoe-trading company ,,Bata” in Poland between the two World Wars

Abstract

The present article discusses the issues connected with shoe-trading in Poland between
the two World Wars, carried out by the Polish Shoe Company BATA, based in Krakow -
a branch of the Czechoslovakian concern set up by Tomas Bata. The subject matter is the es-
tablishment of the first fully automatized large shoe-making factory in Poland in early 1930s,
organized according to Bata’s model. As a result, a dense network of company stores was cre-
ated, in which the shoes produced in Chetmek were sold, using carefully planned, practically
verified and efficient methods, introduced on the Czechoslovakian pattern. For the customer,
it meant a new quality of goods and service, and for the existing producers and traders -
a serious threat, but at the same time, a motivation to modernize their activities.

It is Tomas Bata to whom the slogan “The customer is our master” is attributed.

The article presents the mechanism of distribution of shoes and other products, starting
with the principles of functioning of the headquarters in Chetmek, to methods of ordering, to
the means of delivery. The paper describes the principles of functioning of shops and their
normalized interior, the role of the manager in the organization of work in the unit, methods
of remuneration and efficiency control. A large section of the article is devoted to the methods
of modern marketing, used successfully by Bata, including the treatment of the customers,
who took part in an extraordinary ceremony that accompanied the purchase of an ordinary
pair of shoes.

w KC PZPR w sierpniu 1949 r. Informacje o tych przemianach znajduja sie w: AP £L6dZ, Akta
Centralnego Zarzadu Przemystu Skérzanego w Lodzi, sygn. 463. Kontrola sklepéw P.S.0
»Bata” S.A. t. III; Sygn. 79. Kwestionariusz dot. sieci placowek zbytu Centrali Zbytu Przemystu
Skérzanego; Sygn. 140. Stenogram konferencji po$wieconej zagadnieniom produkcji obuwia
w planie 6-letnim, odbytej 10 i 11 sierpnia 1949 r. w KC PZPR






