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Ukiady hamulcowe

Bosch jest wiodacym producentem systeméow hamulcowych. Kompletne syste-
my hamulcowe firmy Bosch sg stosowane na wyposazeniu fabrycznym wszystkich
czotowych producentéow samochodow. Wprowadzajac jako pierwsza elektronicz-
ny ABS, ESP czy wysokoweglowe tarcze hamulcowe (High Carbon), firma Bosch
wyznacza kierunki rozwoju w dziedzinie systeméw hamulcowych.

www.bosch-esperience.pl
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Sleva

To krotkie czeskie stowo, oznaczajgce zarowno ulge, jak | wyprzedazowg obnizke cen, wydaje
sie bardziej treSciwe niz jego odpowiedniki w innych jezykach. Kojarzy sie bowiem fatwo z po-
dejrzanie ,,lewym” interesem, a rownoczesnie z mimowolnym oddaniem moczu i wszystkimi
Jego konsekwencjami. W dziataniach rynkowych sg to zazwyczaj dwie skrajne fazy (poczagtko-
wa i korcowa) tego samego procesu.

Podczas gospodarczego kryzysu ta, jakby ja nie nazywad, ,sleva” staje sie wszechobec-
na, cho¢ rézne petni rzeczywiste funkcje, zalezne gféwnie od rodzaju dziatalnosci i przyjetej
strategii biznesowej. Normalna zawsze wyprzedaz koricéwek serii produktéw sezonowych ma
7 zatozenia na celu pozyskanie cho¢ czesci niepewnych przychodow i zaoszczedzenie kosztow
utylizacji zbednych nadwyzek. Ostatnio jednak wydtuza sie ona coraz bardziej i na przykfad
zesztoroczne samochody sprzedawane sg po znacznie obnizonych cenach az do drugiego
kwartatu roku nastepnego, a réwnoczesnie nie styszy sie, by ktos poniost konsekwencje tak
razgcej pomytki w ocenie popytu. Mnozg sie tez wielotygodniowe taryfy ,first” badz ,last
minute”. Wyglada to wiec raczej na ukrytg, lecz w petni swiadomg zmiane ogdlnej polityki
cenowey.

W stosunku do towardw, ktdrych wartos¢ nie wigze sie bezposrednio z sezonem lub rocz-
nikiem, efektowne przekreslenie starej ceny na handlowej metce ma przewaznie charakter
bezpowrotny. Dlatego wiekszg popularnoscig cieszg sie tu okresowe ,,promocje” wybranych
pozycji oferty. Niekwestionowanym mistrzem w tej kategorii jest koncern IKEA, zachecajacy
potencjalnych klientéw nieprzerwanym ciggiem takich wyjgtkowych okazji, zaskakujgco ta-
nich wedtug wszelkich mozliwych kryteriéw, cho¢ bez zadnych odniesieri do ceny poprzedniej
i przysztej.

Tam, gdzie oferowany asortyment nie jest tak réznorodny, dominuje praktyka propozycji
wariantowych, przy czym wariant pierwszy, oficjalny ulega znacznej redukcji przez samego
oferenta juz na wstepie negocjacji, a ich rezultat koricowy znacznie sie zazwyczaj rézni nawet
od tej zachecajgco obnizonej kwoty. Przypomina to handlowe zwyczaje ze wschodnich baza-
row, lecz funkcjonuje takze na najbardziej nas interesujgcym rynku reklam zamieszczanych
w mediach, choé tu nie robi tak sympatycznego wrazenia. Granica miedzy dekoracyjng gra
pozoréw a wymiernymi realiami ksztaftuje sie bowiem nieostro, co moze by¢ uwazane za
nieuczciwe polowanie na zagapionych frajerdw.

Z punktu widzenia wszystkich cokolwiek sprzedajacych wszelkie formy obnizek ,psujg
rynek”, gdyz zmniejszajg 0gdlng wartos¢ uzyskiwanych przez nich przychoddw, co z kolei
nabywcy oceniajg dokfadnie odwrotnie. W warunkach swobodnej konkurencji ceny w sto-
sunku do kosztéw ich uzyskania rzadko i krétko bywajg nadmierne, wiec dumpingowa walka
toczona ponizej poziomu rentownosci nie daje nikomu biznesowego sukcesu, a najwyzej (za
przeproszeniem) ,zaszczytne” zwyciestwo w konkursie, kto ,zleje sie” ostatni.

Ten wyscig jednak nie musi by¢ tak bezsensowny. Moze okazac sie nawet bardzo pozytecz-
ny, jesli skfania¢ zacznie do eliminacji nietrafnie ponoszonych kosztéw i podnoszenia realnej
wartosci produktéw w stosunku do ich cen. Tak widzi te sprawe i nasze wydawnictwo, o czym
czytac prosze na stronie 50.

Marian Kozfowski
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