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Stowo wstepne

. l Waldemar Nowakowski,
Prezes Polskiej Izby Handlu

15 maja Polska Izba Handlu
reprezentowana przez Macieja
Ptaszyniskiego wzieta udziat w
drugiej turze dialogu z Komisjg
Europejska dotyczacego systemu $ledzenia wyrobow
tytoniowych ~ wymaganego przez  dyrektywe
tytoniowa.

Zaprezentowany w Brukseli projekt systemu
Sledzenia  stanowi powazine zagrozenie dla
funkcjonowania legalnego rynku wyrobow
tytoniowych. Kazde opakowanie, zaczynajac od
palety, kofAczac na pojedynczej paczce, musi by¢
oznaczone specjalnym kodem zawierajgcym dane
dotyczace miejsca produkcji i kolejnych podmiotéw
do ktérych trafia od fabryki az do detalisty.
Rejestracja w systemie musi nastepowac na kazdym
etapie az do ostatniego punktu przed punktem
sprzedazy detalicznej. Problemem jest jednak
organizacja systemu, ktdra wymusza wystgpienie na
kazdym etapie przepakowywania o nowy kod do
zewnetrznego podmiotu. Sugerowany przez Komisje
Europejskg czas otrzymania kodu z bazy danych
moze siegngé nawet trzech godzin oraz kolejne trzy
godziny na otrzymanie kodu zwrotnego. Spowoduje
to paraliz funkcjonowania handlu hurtowego
papierosami. To jeszcze nie wszystko — dodatkowym
obcigzeniem jest konieczno$¢ podania wszystkich
danych dotyczacych zakupu towaru na kazdym
etapie w systemie, takich jak pisemne zamédwienie.
W przypadku np. hal cash&carry neguje to sens
robienia tam zakupdw, poniewaz po przyjsciu do
takiej hurtowni kupujacy i tak musiatby wypetniac
pisemne zamoéwienie. Rezultatem takiego
rozbudowania  systemu  bedzie  koniecznosc
zatrudnienia w kazdej hurtowni pracownika, ktéry
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bedzie zajmowat sie tylko rozpakowywaniem
wiekszych  opakowan,  przesytaniem koddéw
dezaktywujacych dla duzego opakowania
odbieraniem potwierdzen, wprowadzaniem
otrzymanych nowych kodéw dla mniejszych
opakowan. Tworzenie kodu przez dostawce systemu
na kazdym etapie powoduje, ze staje sie on coraz
wiekszy — moze to spowodowal wyjscie poza
mozliwosci obecnych otwartych systeméw np. GS1 i
konieczno$é¢ tworzenia kodu w oparciu o nowe
standardy, co wymusi uzycie nowych czytnikéw lub
drukarek.

Warto pamietac, ze od wielu lat producenci tytoniu
wraz z handlem tworzg system $ledzenia, ktdry juz
dziata. Moze wiec dojs¢ do sytuacji, ze inwestycje i
cata dotychczasowa praca wiozona w ten system
zostang zmarnowane, a wprowadzone rozwigzania
zdezorganizujg lub wyeliminujg z rynku handel
hurtowy papierosami i utrudnig jednoczesnie handel
detaliczny — takie wtasnie stanowisko
zaprezentowata Polska Izba Handlu w Brukseli.
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Wreczenie Hermesow

,Poradnika Handlowca”

11 maja br. w Poznaniu odbyto sie jedno z
najwazniejszych wydarzed w branzy FMCG w tym
roku — XIX Wiosenne Ogdlnopolskie Spotkanie
Producentéw oraz Handlowcéw. Naszg Gale
zaszczycili swojg obecnoscia przedstawiciele
wiodacych zagranicznych i krajowych firm:
producenci, sieci handlowe, dystrybutorzy,
reprezentanci handlu niezaleznego. Tradycjg jest
juz obecnos¢ na Gali dyplomatéw i przedstawicieli
organizacji rzagdowych panstw, z ktérymi
wspotpracujg producenci i sieci handlowe w
Polsce — w tym roku goscilismy panig Betty Ho z
Hong Kong Economic and Trade Office. Swoj
wyktad wygtosit rowniez pan Maciej Wilk, dyrektor
warszawskiego  biura Hong Kong Trade
Development Council, ktéry wystapit z krotka
prezentacje zatytutowang ,Hongkong bramg na
rynki azjatyckie”. Na Gali pojawit sie tez Robert
Maktowicz, polski dziennikarz, pisarz, publicysta,
krytyk kulinarny i podrdznik, ktéry opowiadat o
daniach lokalnych. Odbyt sie takze panel
dyskusyjny, w ktorym wzieli udziat szefowie
kuchni. Jednak najwazniejszym punktem wieczoru
byto wreczenie prestizowych statuetek Hermeséow
najlepszym handlowcom. Maciej Ptaszynski,
dyrektor PIH zasiadat w jury konkursu.

e W kategorii HANDEL DETALICZNY Z TRADYCJAMI
Kapituta przyznata trzy wyrdznienia:

— Sklep ,Klimek” z Ozarowa Mazowieckiego,

— Sklep ,U Bozenki” z miejscowosci Lisdéw w
poblizu Elblaga,

— Spétka Partner.

e W Kkategorii SIEC FRANCZYZOWA statuetke
Hermesa otrzymata sieé¢ Rabat Detal.

e W kategorii SIECIOWY HANDEL DETALICZNY — ZA
DOBRE PRAKTYKI BIZNESOWE nagrode otrzymata
siec ,,Piotr i Pawet” (wybdr producentdéw).

e Specjalnego Hermesa ,Poradnika Handlowca”
otrzymali:

— Akademia Umiejetnosci Eurocash,

— Carrefour Polska.

e Kapituta Hermesa ,Poradnika Handlowca”
przyznata w tym roku trzy nagrody w kategorii:
OSOBOWOSC HANDLU:

- Kazimierz Mars (wiceprezes Lewiatan
Matopolska),

— Leszek Ba¢ (Prezes Zarzadu Bacé-Pol i Spar
Polska),

— Kent Fogh Petersen (Prezes Netto Polska).
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OdpowiedzialnySprzedawca.pl — czyli jak za
darmo przeszkoli¢ pracownika
z zasad odpowiedzialnej sprzedazy alkoholu

AL
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Polskie
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Wielu wifascicieli oraz kierownikow sklepéw ma
powazne problemy z odpowiednim
przygotowaniem personelu do odpowiedzialne;j,
zgodnej z prawem sprzedazy alkoholu w swoich
placéwkach. Jest to o tyle istotne, ze za
ztamanie prawa w tym zakresie grozi grzywna,
utrata koncesji oraz przepadek napojow
alkoholowych sprzedawanych ~w  danej
placowce. Aby zminimalizowa¢ ryzyko tak
powaznych strat warto przeszkoli¢ kazdg osobg
sprzedajgcg alkohol za pomocg bezptfatne;j,
dostepnej dla kazdego platformy e-learningowej
umieszczonej na stronie
www.odpowiedzialnysprzedawca.pl

Platforma Odpowiedzialny Sprzedawca zostata
stworzona w ramach realizowanej od 2009 r.
przez  Zwigzek  Pracodawcéw  Przemystu
Piwowarskiego w Polsce — Browary Polskie
kampanii edukacyjnej Pozory mylg, dowdd nie.
Jej gtdbwnym celem jest ograniczenie sprzedazy
alkoholu osobom niepetnoletnim. Narzedzie
stanowi odpowiedZ na zapotrzebowanie ze
strony placowek handlowych na skuteczne
wsparcie w eliminowaniu zjawiska sprzedazy
alkoholu osobom ponizej 18 r.z.

Dzieki dostepnej na stronie
www.odpowiedzialnysprzedawca.pl platformie,
pracownicy sklepdw mogg sprawdzi¢c swojg
wiedze oraz zweryfikowaé umiejetnosci z
zakresu asertywnego odmawiania sprzedazy
alkoholu osobom nieuprawnionym do jego
zakupu.

Kazdy uzytkownik, po zarejestrowaniu i
zalogowaniu, przechodzi interaktywne szkolenie

z zakresu obowigzujgcych przepisow
dotyczacych  zakazu  sprzedazy  alkoholu
nieletnim oraz  konsekwencji  ptynacych

z tamania prawa. W kolejnych etapach
zapoznaje sie z informacjami na temat wptywu
alkoholu  na  rozwdj  psychofizyczny i
funkcjonowanie spoteczne mtodych ludzi oraz
poznaje techniki asertywnej odmowy. Szkolenie
koczy test sprawdzajagcy wiedze oraz
interaktywna gra, bedaca symulacjg sytuacji
zakupu alkoholu w sklepie, ktéra weryfikuje
umiejetno$¢ radzenia sobie w codziennych
sytuacjach zwigzanych z obstugg niepetnoletnich
klientow.

Platforma daje mozliwos¢ przygotowania
dedykowanych logindw, umozliwiajgcych
monitorowanie wynikéw szkolenia pracownikéw
danej firmy, dzieki czemu Odpowiedzialny
Sprzedawca moze zosta¢ wykorzystany jako
narzedzie mierzace kompetencje 0sbb
zatrudnionych w placéwkach handlowych sieci
wykorzystujgcej platforme.

Uzyskata ona rekomendacje Komendy Gtdwnej
Policji, a takze organizacji handlowych — Polskiej
Izby Handlu, Polskiej Organizacji Handlu i
Dystrybucji, Polskiej Izby Paliw Ptynnych,
Polskiej Organizacji Przemystu
i Handlu Naftowego. Spotkata sie takie z
pozytywnym przyjeciem wtadz samorzadowych,
Marszatkow

i Wojewoddw.

Zostan odpowiedzialnym
sprzedawca,

przejdz bezptatne szkolenie
z zakresu sprzedazy alkoholu

www.odpowiedzialnysprzedawca.pl &
&G

B rowary
Polskic”
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Komentarz do trendow
sprzedazy w sklepach

matoformatowych w
marcu 2017 r.

Komentarz do wynikéw sprzedazy w sklepach
matoformatowych w marcu 2017 r.

Jak pokazujg dane CMR, w marcu 2017 r. catkowita
wartosc sprzedazy w sklepach matoformatowych do
300 m2 byta o 17% wyisza niz w lutym 2017 r., a
liczba transakcji zwiekszyta sie az 0 22%. Wzrost ten
wynikat nie tylko z wiekszej liczby dni (marzec byt o 3
dni dtuzszy niz luty), ale tez z ocieplenia, jakim
mogliémy sie cieszy¢ pod koniec miesigca. Wyzsze
niz rok wczesniej temperatury przetozyly sie tez na
wzrost liczby transakcji o 3% w pordéwnaniu z
marcem 2016 r.

W ostatnim miesigcu odnotowano wzrost wszystkich
kategorii wrazliwych na pogode, ale najbardziej
imponujacy wynik osiggnety lody impulsowe — liczba
paragonéw z tymi produktami byfa czterokrotnie
wyzsza niz w lutym 2017 r. i dwukrotnie wyzsza niz
marcu 2016 r. Wysokie jak na marzec temperatury
sprawity, ze klienci czesciej wstepowali do sklepu po
co$ do picia — wydatki na wszystkie napoje
bezalkoholowe byty 0 11% wyzsze niz rok wczesniej i
0 27% wyisze niz miesigc wczesniej. Szczegdlnie
duze wzrosty odnotowano dla wody czystej (wzrost
liczby transakcji o 35% w poréwnaniu z lutym) i
smakowej] (o 39%) oraz dla  napojow
energetyzujgcych oraz izotonicznych. W marcu
klienci sklepéw matoformatowych chetniej siegali
rowniez po piwo — liczba paragondéw, na ktérych
znalazt sie ten rodzaj alkoholu byta 0 23% wyzsza niz
w lutym 2017 r. i 0 5% wyzsza niz w marcu 2016 r.

Nadejscie wiosny wyraznie wptyneto na wyniki
comiesiecznego zestawienia TOP1000 najlepiej
rotujagcych produktéw — w marcu w pierwszej 20
znalazto sie az 7 produktow z kategorii napojow, przy
czym najwyzej, bo na 10. i 11. pozycji, uplasowaty sie
woda niegazowana Zywiec Zdréj w butelce o
pojemnosci 1500 ml oraz napdj Black w puszce 250
ml. Podium rankingu niezmiennie jest okupowane
przez 3 niedrogie piwa — Zubra, Tatre oraz Harnasia
w butelkach 500 ml.

W 2016 r. Wielkanoc obchodzona byta w marcu,
dlatego w ujeciu rdr w marcu br. odnotowano spadki

wiekszosci kategorii typowo Swigtecznych, takich jak
np. majonez, margaryny, chrzan, dodatki do ciast i
figurki czekoladowe. Z tego powodu nieco stabsze
wyniki zaraportowano tez dla wdodek czystych — w
marcu br. liczba paragonéw z tg kategorig byta
nieznacznie wyzsza niz rok wczesniej, a wydatki na
nig spadly o okoto prawie 4%. Lepiej niz przed
rokiem radzity sobie natomiast wodki smakowe.

Z danych CMR wynika, ze w marcu 2017 r. klienci
wydawali na zakupy w sklepach matoformatowych
do 300 m2 $rednio 12,89 zt, czyli niemal o 5% mniej
niz miesigc wczesniej, ale okoto 2% wiecej niz rok
wczesniej.

Sklepy matoformatowe do 300 m2 obejmujq: mate
sklepy spozywcze do 40 m2, Ssrednie sklepy
spozywcze 41-100 m2, duze sklepy spozywcze 101-
300 m2 oraz specjalistyczne sklepy alkoholowe.
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Sklepy matoformatowe do 300 m2 obejmujq: mate
sklepy spozywcze do 40 m2, Ssrednie sklepy
spozywcze 41-100 m2, duze sklepy spozywcze 101-
300 m2 oraz specjalistyczne sklepy alkoholowe.

CMR[)

Centrum Monilorowania Rynku

CMR Sp. z o0.0. jest niezalezng agencjg badawczg
specjalizujgca sie w badaniach danych
transakcyjnych, ktore pobiera on-line z
reprezentatywnej, ogdlnopolskiej proby sklepow
spozywczych. Badane sg trendy sprzedazy catosci
asortymentu  sklepéw, zaréwno  produktéw
paczkowanych, jak i zmiennowagowych.

www.cmr.com.pl
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Ranking ,,Rowni w

Biznesie”

Oto producenci piwa, ktdrzy sprawiedliwie
traktujg rynek matoformatowy.
Druga czesc¢ rankingu ,,ROwni w Biznesie”
Polskiej Izby Handlu

Polska Izba Handlu juz po

% raz drugi wyroznia
Ry%)%,!—}',,!: producentow, ktérzy
dbaja o partnerskie

relacje  biznesowe w
handlu detalicznym. W kategorii ,,Piwo”
rankingu ,,R6wni w Biznesie” bezkonkurencyjni
okazali sie producenci krajowych marek, ale na
podium znalazt sie rowniez globalny koncern.

W najnowszym — majowym — wydaniu ocenie
poddano producentéw piwa. W tym celu
zestawiono wyniki dziesieciu najwiekszych
(wedtug wartosci  sprzedazy) wytwdrcow.
Kazdemu z nich przyznawano punkty w pieciu
obszarach: cena, dystrybucja, udziat rynkowy,
kontrybucja do wzrostu oraz dedykowane
produkty. Finalna liczba punktéw, jaka moze
otrzymaé producent, jest Srednig wazong
wynikéw ze wszystkich obszaréw.

CENA
(20% wagi w finalnej
punktacji)

Na szczycie najnowszego zestawienia znalazt sie
Browar Namystéw. Tuz za nimi uplasowaty sie
Browar Perta i Grupa Carlsberg. Przescignety
one nie tylko mate browary o stosunkowo
niewielkim udziale rynkowym, ale tez takich
gigantow jak Kompania Piwowarska czy Grupa
Zywiec. Zwyciezca rankingu — Browar Namystow
— nad konkurentami przewaza w obszarach:
,udziat rynkowy”, ,dystrybucja” oraz ,produkty
dedykowane”. Wysokie noty w nich zdobyty
rowniez Perta i Carlsberg.

- Piwo to wciqz najpopularniejszy w naszym
kraju napdj alkoholowy. Polacy kupujg je
najczesciej w sklepach matopowierzchniowych —
az 68% wartosci sprzedaZy piwa przypada
wfasnie na ten kanat. Wazine jest, aby
producenci — zaréwno wielkie koncerny, jak i
krajowi wytwdrcy — pamietali o zaspokajaniu
potrzeb wszystkich konsumentdéw. Ulubione
marki Polakdw powinny byc¢ dostepne w dobrych
cenach i w mozliwie jak najwiekszej liczbie
punktow detalicznych w rynku
matoformatowym. Najwyzsza nota dla Browaru
Namystow to wzdr dobrych praktyk dla innych
wytworcow. Miejsce na podium dla Carlsberga
to z kolei dobitny dowdd na to, Ze mozna byc
Lwielkim” i po partnersku traktowa¢ handel
matoformatowy - mowi Waldemar
Nowakowski, Prezes Polskiej Izby Handlu.

Wspotczynnik, na podstawie ktérego producentom przyznawane sa punkty w tej kategorii, oblicza sie jako stosunek srednich cen produktéw

w kanale matopowierzchniowym do $rednich cen produktéw w kanale wielkopowierzchniowym. Srednie ceny zostaty policzone dla produktéw,
ktore stanowia 50% catkowitej wartosci sprzedazy danego producenta w kategorii i wystepuja w obu kanatach.

Catkowity indeks zostat zwazony wartoscig sprzedazy tych produktéw dla catego rynku.

DYSTRYBUCJA
(20% wagi w finalnej

Liczbe punktow i miejsce, ktére producenci otrzymuija za te kategorie, oblicza sie na podstawie kalkulacji réznicy w poziomie dystrybucji
numerycznej produktéw producenta w sklepach matopowierzchniowych i w wielkopowierzchniowych. Wskaznik obrazuje, czy producent

punktacji) dociera ze swoimi produktami bardziej do rynku mato-, czy wielkoformatowego. Marki wiasne wytgczono z kalkulacji.

KONTRYBUCJA DO
WZROSTU (25% wagi
w finalnej punktacji)

Wskaznik okresla, ktérzy producenci realizuja swéj wzrost sprzedazy poprzez wzrost na rynku matopowierzchniowym. Obliczany jest on przez
odjecie dynamiki (2016 vs 2015) w rynku matoformatowym od dynamiki w rynku wielkoformatowym.

UDZIAL RYNKOWY
(25% wagi w finalnej
punktacji)

Wspotczynnik, na podstawie ktérego producentom przyznawane sa punkty w tej kategorii, uzyskuje sie przez podzielenie udziatu rynkowego
producenta w rynku matoformatowym przez jego udziat w rynku wielkoformatowym. Marki wiasne nie s tu uwzgledniane.

PRODUKTY
DEDYKOWANE (SKU)
(10% wagi w finalnej

punktacji) sprzedazy producenta.

Wyliczenia na podstawie danych Nielsena, kategoria Mleko, dane za okres luty '16 - styczeri ‘17 w kanatach: Large Format (obejmujacym hipermarkety, supermarkety, dyskonty)
oraz Small Format (obejmujacym sklepy spozywcze, sklepy winno-cukiernicze, kioski, stacje benzynowe i sklepy chemiczne); dla faktow: cena za sztuke, numeryczna dystrybuc-

Wskaznik ten okresla, czy producenci oferuja produkty dedykowane, ktére sa dostepne tylko w kanale wielkopowierzchniowym (nie wliczajac
marek wiasnych). Wskaznik jest obliczany jako udziat wartosciowy marek przeznaczonych wytacznie na rynek wielkopowierzchniowy w ogdinej

ja sprzedazy, udzialy sprzedazy wartosciowej w kategorii, kontrybucja kanatu do wzrostu sprzedazy wartosciowej producenta, udziaty sprzedazy wartosciowej w kategorii

i asortymencie producenta.




»,Réwni w Biznesie” to ranking, w ktérym
producenci sg oceniani przez pryzmat tego, czy
w sposdb zbalansowany pracujg ze oboma
segmentami rynku detalicznego:
wielkopowierzchniowym i
matopowierzchniowym. Dla zachowania petni
obiektywizmu wyliczenia wykorzystane przy
konstruowaniu rankingu tworzone s3 w
oparciu o dane agencji badawczej Nielsen.

- Tendencja niektorych producentéw do
pomijania niezaleznego handlu detalicznego w
ich planach dystrybucyjnych i sprzedazowych
jest niepokojgca. Tracqg bowiem na niej nie tylko
przedsiebiorcy,  ktérzy  nie  mogq  byc
konkurencyjni wzgledem supermarketow i
dyskontdéw. Najwiekszymi poszkodowanymi sq
konsumenci odcinani od mozliwosci kupienia
swoich ulubionych produktéow w dobrych
cenach. Producenci, ktorzy dyskryminujq rynek
matoformatowy, tak naprawde wykluczajq cate
grupy konsumentow, np. osoby mieszkajgce w
matych miejscowosciach, nieposiadajgce
samochodu czy senioréw. Z radosciqg jednak
odnotowujemy, Ze nie jest to tendencja
wiodgca, a wsrod producentow piwa nie
brakuje rowniez takich, ktorzy niezaleinych
detalistow traktujq sprawiedliwie i po
partnersku — dodaje Waldemar Nowakowski.

BROWAR
NAMYSLOW

CARLSBERG

BROWAR
FORTUNA
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Polska Izba Handlu od lat wspiera rozwoj
matoformatowych sklepédw w Polsce i dba o ich
konkurencyjng pozycje na rynku. W tym celu
powstat ranking ,Réwni w Biznesie” - program
wyrdzniajgcy producentdw, ktdrzy aktywnie
rozwijajg swojg oferte i biznes w oparciu u
niezalezny handel detaliczny. Najlepsi z nich
zostajg nagrodzeni odznaczeniem ,Réwny w
Biznesie” i poleceni uwadze wtascicieli sklepow
matoformatowych oraz osobom
odpowiedzialnym za ich zaopatrzenie.

Comiesieczne wyniki rankingu ,Rowni w
Biznesie” publikowane s3 od kwietnia na
famach mediéw branizowych poswieconych
rynkowi spozywczemu i handlowi
detalicznemu.

Organizatorem i podmiotem zlecajgcym badania
do Rankingu ,Réwni w Biznesie” jest Polska
Izba Handlu, a partneruje mu Coface i IGA.
*zrédto: Nielsen, luty 2016 — styczen 2017
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Viral recuiting

Viral recuiting, czyli cd. nowoczesnych metod
rekrutacji

W sytuacji, gdy pracodawcom coraz trudniej
pozyska¢ witasciwych kandydatéow do pracy, na
popularnosci  zyskujg bezposrednie metody
docierania do potencjalnych pracownikéw. To,
czego szukajg obecnie firmy, to zaangazowanie i
odpowiedzialnos¢ zatrudnionych.

Viral recruiting vs. viral marketing

Samo pojecie Viral recruiting wigze sie z
marketingiem wirusowym (Viral marketing),
ktéory polega na tym, by¢ stworzy¢ takie
okolicznosci i warunki, w ktérych okreslone
tresci tworzone przez firme sg poszerzane wciaz
i wcigz przez samych odbiorcéw, dzieki czemu
krgg odbiorow tych tresci rosnie. Viral to
pewnego rodzaju bodziec, np. zdjecie,
ogtoszenie, ciekawy artykut itp.

Dotrzec¢ do wtasciwych kandydatéow

Viral recruiting pozwala pracodawcy dotrze¢ do
potencjalnych  kandydatéw wdwczas, gdy
znajdujg sie oni w swojej strefie komfortu
(bynajmniej tradycyjna rozmowa kwalifikacyjna
absolutnie tego nie gwarantuje). Metoda
pozwala wiec na stworzenie duzej grupy
odbiorcéw dzieki pewnym tresciom, ktére nie sg
zwigzane z samg rekrutacjg. Co wiecej —
informacja o rekrutacji pojawia sie dopiero
poziniej.

Jak to zrobi¢ w praktyce

Przyktadowo, jesli firma poszukuje dobrego
przedstawiciela handlowego z branzy
kosmetycznej, moze uruchomié¢ interesujgcy
serwis spoteczosciowy, na ktérym bedzie
publikowaé ciekawe informacje na temat
kosmetykow, zamieszczaé artykuty dotyczace
tego, jak dbac¢ o skore, wtosy, paznokcie itp. W
ten sposdb gromadzi pasjonatow danej
dziedziny. Gdy grupa jest wystarczajaco liczna
pojawiajg sie informacje o prowadzonych
rekrutacjach. W tej grupie firma ma wieksze

szanse na pozyskanie wtasciwego kandydata,
ktorego praca bedzie S$cisle zwigzana z jego
zainteresowaniami czy upodobaniami. Dzieki
temu rowniez z wiekszym
prawdopodobieistwem  moze liczyé na
pracownika, ktory bedzie chciat z firma zwigzac
sie na dtuzej.

IS¢ z pradem

W sytuacji, kiedy naprawde trudno o rzetelnych
pracownikdw z  pasjami, niestandardowe
metody rekrutacji mogg byé koniecznoscig dla
firm. Takie dziatania przyczyni¢ mogg sie nie
tylko do zbudowania trwatego i
zaangazowanego zespotu, ale s rowniez
ciekawym elementem budowania  marki
rzetelnego i  sprzyjajacego  zatrudnionym
pracodawcy. Viral recruitig nie wymaga duzych
naktadéw finansowych, ale niewatpliwie
wymaga innowacyjnego pomystu oraz nieco
wiecej czasu niz przy prowadzeniu
standardowych rozméw kwalifikacyjnych.

dr Magdalena Kot-Radojewska: doktor nauk
ekonomicznych w  dyscyplinie  nauki o
zarzadzaniu, socjolog, pedagog, trener, adiunkt i
Kierownik Akademickiego Biura Karier Wyzszej
Szkoty Biznesu w Dgbrowie Godrniczej, ekspert
ds. ewaluacji w projektach UE, zastepca
Redaktor Naczelnej wydawnictwa ,Nauka i
Biznes”, odznaczona Medalem Komisji Edukacji
Narodowej za zastugi dla oswiaty; autorka
publikacji z zakresu ZZL i ksztatcenia
ustawicznego.

www.magdalenakot.pl
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Ustalenie pochodzenia

towaréw w celu zastosowania
korzysci zumowy CETA

CETA, czyli Kompleksowa Umowa
Gospodarczo-Handlowa pomiedzy Unig
Europejska a Kanadg, nie zaczeta jeszcze
w petni obowigzywaé. Umowa zostata na
razie zatwierdzona przez Parlament
Europejski i tymczasowo wejdzie w zycie dopiero po jej
zatwierdzeniu przez Parlament Kanadyjski. Zdaniem
ekspertow moze to nastgpic juz w te wakacje.

Fundacja

Mimo ze petna ratyfikacja umowy wymagac¢ jeszcze
bedzie zgody parlamentéw krajowych, polscy
przedsiebiorcy bedg mogg korzystaé z obnizonych taryf
juz po jej tymczasowym wejsciu w zycie. Wptynie to
zaréwno na import towaréw kanadyjskich do Polski jak
i eksport polskich towaréw do Kanady. W przypadku
importu, korzysci zainteresowanych przedsiebiorcow
beda zauwazalne natychmiast - po obnizeniu stawek
celnych sprowadzenie towaru do Polski stanie sie
bowiem tansze. Ewentualne korzysci dla eksporteréw
moga sie natomiast wigzac ze zwiekszeniem obrotéw z
kanadyjskimi kontrahentami. Potencjalnie, korzysci
moga obja¢ szeroka grupe przedsiebiorcéw — np.
importeréw, eksporteréw, producentéw, spedytoréw,
dostawcow, hurtownikéw, dystrybutoréw,
sprzedawcéw detalicznych jak i prowadzacych sklepy
internetowe (z preferencyjnych stawek moga bowiem
korzystaé takze kanadyjscy konsumenci, dla ktérych
bezctowe zakupy z Polski mogg sie niekiedy okazac
tansze).

Nalezy jednak pamietaé, ze mozliwos¢ zastosowania
preferencji taryfowych uzalezniona jest od tego, czy
dany towar zostanie uznany za pochodzacy z
terytorium Unii Europejskiej lub Kanady. W tym
zakresie wprowadzono szczegétowe regulacje, z
ktéorymi warto sie jak najszybciej zapoznaé. Warto
wskazaé, ze ustalenie pochodzenia nie zawsze bedzie
kwestig oczywisty, poniewaz wptywa na nie tylko
miejsce zakonczenia produkcji czy przepakowania
towaru lecz takze miejsce wytworzenia jego
komponentéw czy nakftad pracy potrzebny do ich
wykonania lub potaczenia. Regulacje w tym zakresie
mozna znalezé w dotagczonym do CETA protokole w
sprawie regut pochodzenia i procedur dotyczacych
pochodzenia.

Zasadg jest, ze za towary pochodzace z danego kraju
(terytorium) uznaje sie:
e towary catkowicie uzyskane w tym kraju (na
tym terytorium),
e towary wyprodukowane z  materiatéw
pochodzgacych z danego kraju (terytorium) lub

z kraju (terytorium) bedgcego druga strong
umowy miedzynarodowej (w tym przypadku
chodzi o komponenty z Unii Europejskiej lub
Kanady),

e towary uzyskane w tym kraju (na tym
terytorium) z materiatéw z krajow trzecich,
pod warunkiem Ze w zostalty poddane
wystarczajgcej produkcji (tj. wystarczajgcej
obrdébce lub przetworzeniu).

Przy czym z wprowadzonych regulacji wynika, ze
statusu towardéw pochodzacych z danego kraju
(terytorium) nie uzyskajg te, w stosunku do ktérych
wykonano tam jedynie okreslone rodzaje czynnosci
faktycznych niedodajgcych towarom wartosci (tzw.
niewystarczajaca produkcja), m.in.:
e czynnosci majagce na celu wylacznie
zachowanie produktéw w dobrym stanie
podczas sktadowania i transportu (z

zastrzezeniem niektdrych czynnosci

konserwujgcych takich jak marynowanie,
wedzenie czy suszenie),

e przepakowywanie, roztgczanie i faczenie
opakowan, etykietowanie,

e przesiewanie, przegladanie, sortowanie,

klasyfikowanie,
e mycie, czyszczenie, odkurzanie,
e barwienie, malowanie, polerowanie.

Z tego wzgledu zwtaszcza producenci i dystrybutorzy
zainteresowani eksportem towaréw krajowych do
Kanady powinni  wykorzysta¢ ten czas na
przeanalizowanie stosowanych dotychczas metod
produkgc;ji i wykorzystywanych tancuchéw dostaw po to,
by w razie potrzeby wprowadzi¢ w nich niezbedne
zmiany. Importerzy kanadyjskich towaréw powinni
natomiast wystgpi¢ do kontrahentéw po odpowiednie
dokumenty i oswiadczenia, ktére umozliwig
zastosowanie preferencji umownych.

Jest to istotne jako ze preferencje taryfowe, dostepne
zaraz po tymczasowym wejsciu umowy Ww Zycie,
dotyczy¢ beda jedynie towardw uznanych za
pochodzgce z Unii Europejskiej lub Kanady i szkoda by
byto, gdyby przez zaniechanie koniecznych zmian
niektérzy krajowi przedsiebiorcy nie mogli z nich
skorzystad.

Marta Ignasiak, prawnik, doradca podatkowy w
FKA Furtek Komosa Aleksandrowicz
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FURTEK KOMOSA
ALEKSANDROWICZ

Masz pytania? Skontaktuj sie
kontakt@fka.pl
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Nowoczesnosc z
Tradycjami: Bricomarche

w Galerii Pestka w
Poznaniu

Uruchomieniem nowego
9% “ supermarketu w poznariskiej
Galerii Pestka, sie¢ Bricomarché
rozpoczeta realizacje strategii
wchodzenia do duzych miast.
Oficjalne otwarcie sklepu dla klientow,
zaplanowane na 19 kwietnia, poprzedzone
zostato uroczystg inauguracja 140. punktu
sprzedazy w Polsce.
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Poznanski Bricomarché powstat w miejsce
dawnego Praktikera. Nie jest to jednak pierwsza
lokalizacja nalezgca wczes$niej do konkurencji,
ktorg przejeta sie¢c. W ostatnich latach Grupa
Muszkieterow z sukcesem uruchomita
kilkanascie sklepéw pod szyldem Bricomarché
w punktach, gdzie wczesniej dziataty markety
sieci NOMI. Dzieki temu Bricomarché zarzadza
sklepami o powierzchniach kilku tysiecy m2.

- Bricomarché, dzieki konsekwentnie
realizowanej strategii, rozwija sie zaréwno
organicznie, jak i poprzez przejecia — takie jak to
w Galerii Pestka w Poznaniu. Bardzo sie
cieszymy, ze pierwszym duzym miastem, w
ktorym pojawit sie Bricomarché jest Poznar,
poniewaz Grupa Muszkieterow zwiqzana jest z
tym miastem od poczgtku swojej dziatalnosci w
Polsce, to jest juz od 20 lat — méwi Marian
Stomiak, Petnomocnik Zarzadu ds. Bricomarché
w Polsce.

35 miejsc pracy, dodatkowe dochody do
budzetu miasta z podatkow, wspdtpraca
z lokalnymi dostawcami i akcje spoteczne dla
lokalnych mieszkancow — to gtéwne korzysci,
ktore przyniesie Poznaniowi nowy supermarket
typu ,,dom i ogréd” Bricomarché.

Dla klientéw, Bricomarché to przede wszystkim
bliska lokalizacja, wysokiej jakosci produkty do
domu i ogrodu w dobrej cenie oraz fachowe
doradztwo. Dla catej spotecznosci lokalnej, to
natomiast przyjazny i zaangazowany sgsiad oraz
solidny partner w interesach.
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— Realne zaangazowanie to nieodtgczny element
naszej dziatalnosci — moéwi Marian Stomiak.
Poza tym, ze oferujemy produkty usprawniajgce
codzienne funkcjonowanie, to rowniez wnosimy
w Zycie mieszkarncow wartos¢ dodang — poprzez
lokalne ptacenie podatkdw, tworzenie miejsc
pracy, w tym dla oséb niepetnosprawnych, czy
realizacje kontraktdw z lokalnymi dostawcami.

Dodatkowe atuty Bricomarché:

v" ok. 30000 tys. artykutdow,

v' 4 dziaty: budowlany, majsterkowanie, ogréd,
dekoracja, ogrod,

v' ogrdd zewnetrzny,

v" produkty od lokalnych dostawcéw, m.in.
rosliny i wyroby artystyczne,

v pomoc  w zatadunku i
zakupionego towaru,

v’ ustugi: ciecie drewna, transport zakupionego
towaru, wycinanie otworéw w zlewach.

transporcie




