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Miejski Rzecznik Konsumentéw bezptatnie pomaga warszawiakom
w sprawach o ochrone ich praw jako konsumentow.

W konkretnych sprawach sporéw miedzy konsumentem a sprzedaw-
ca lub ustugodawca -Rzecznik moze wystapi¢ do przedsiebiorcy, ze
wskazaniem na stan prawny i prawidtowy sposob rozpatrzenia rekla-
macji. Wystapienia rzecznika zmierzajg do rozwigzania sporéw w spo-
séb polubowny.

Jezeli nie ma szansy na polubowne rozwigzanie konfliktu rzecznik
moze udzieli¢ konsumentowi pomocy w dochodzeniu roszczen na dro-
dze sadowe;j.

Formy takiej pomocy sg rézne: rzecznik moze udzieli¢ pomocy przy
napisaniu pozwu, przedstawic sadowi swdj poglad w sprawie, a nawet
wtaczyc sie do postepowania.

Jezeli:
* uwazasz, ze sprzedawca niestusznie odrzucit twoja reklamacje,
« masz ktopoty ze zle wykonanym przez fachowca remontem,
* nie zgadzasz sie z wysokoscig optat za telefon
lub masz inng sprawe konsumencka,
mozesz skontaktowac sie z Miejskim Rzecznikiem Konsumentéw, ktory
oceni twoje racje, udzieli porady prawnej i wskaze mozliwe rozwigzania.

Miejski Rzecznik Konsumentow w m.st. Warszawie
ul. Canaletta 2

00-099 Warszawa

tel. 2244334 44

www.konsument.um.warszawa.pl

ORGANIZATORZY:
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POMOZ NAM WALCZYC
Z MANIPULACJA SPRZEDAZOWA!

Do rzecznikéw konsumentéw w catym kraju kazdego dnia zgtaszaja sie
osoby oszukane na prezentacjach. Kazdego dnia odbywaja sie pokazy
roznych ,cudownych” produktow. Kazdego dnia wykonuje sie kilka-
dziesiat tysiecy telefondw z zaproszeniami...

W REZULTACIE:

~> Kilkadziesiat tysiecy osob rocznie jest
poddawanych manipulacjom!

~> Kilkadziesiat tysiecy 0sob rocznie nieSwiadomie
podpisuje zobowigzania kredytowe!

~> Kilkadziesiat tysiecy osob rocznie bierze kredyt
ponad wtasne mozliwosci!

Wspotczesny rynek rozwija sie intensywnie, a przedsiebiorcy stosuja co-
raz bardziej wyszukane triki marketingowe, aby pozyskac klienta.
Chcemy, by konsumenci byli Swiadomi swoich praw i byli lepiej chronie-
ni wobliczu istniejacych zagrozen. W niniejszym folderze znajda Pan-
stwo opis technik, za pomoca ktoérych handlowcy wywieraja wptyw
na konsumentow na prezentacjach sprzedazowych i naktaniaja ich do
zakupu produktéw po zawyzonych cenach. UmiesciliSmy tutaj rowniez
szereg porad, jak unikac zagrozen wigzacych sie z udziatem w pokazach
sprzedazowych, a takze co zrobi¢, gdy niekorzystna umowa zostata juz
zawarta i jak sie z niej wycofac.




CZYM JEST SPRZEDAZ POZA
LOKALEM PRZEDSIEBIORSTWA?

< Sprzedaz ta odbywa sie poza statymi punkta-
mi sprzedazy detalicznej. Zazwyczaj ma miejsce
w domu klienta, podczas prezentacji lub wycieczki
zorganizowanej przez przedsiebiorce. Pokazy orga-
nizowane sq najczesciej w dobrych, ekskluzywnych
hotelach, restauracjach, sanatoriach lub parafiach.
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SPOSOBY ZAPRASZANIA GOSCI NA POKAZY, PREZENTACJE:

> Telefoniczne/Telemarketing
~> Zaproszenia wysytane poczta
~> Ulotki informacyjne

~> Ogtoszenia na klatkach schodowych

NA CO JESTESMY ZAPRASZANI?

~> Darmowe badania (podczas ktérych czesto zostaje ujawniony
problem zdrowotny, w rozwigzaniu ktérego ma poméc oferowa-
ny przez sprzedawce produkt)

~> Bezptatne konsultacje ze specjalistami
~> Darmowy masaz

= Wyktady zdrowotne na temat zdrowego stylu zycia, ekologiczne-
go gotowania itp.

> 0Odbior darmowego, ,,cennego” prezentu typu: zelazko, waga, grill,
suszarka, wiertarka. Zwykle s to jednak drobne upominki, ktore
nijak maja sie do tego, o czym byt informowany klient. Mozna je
odebrac na koncu trwajacej czesto do 3-4 godzin prezentaciji.

To wszystko ma zacheci¢ nas do przyjscia na spotkanie. Zaprosze-
ni goscie nie sg najczesciej informowani o jego celu handlowym. Na
spotkaniach prezentowane sg produkty majace utatwiac funkcjono-
wanie w domu, pomo6c w utrzymaniu dobrego zdrowia, a takze wspo-
magac leczenie. Gosci czesto wprowadza sie w btad co do wtasciwo-
Sci oferowanych produktéw. Podczas spotkania czesto zakazuje sie
uzywania telefonéw komorkowych.




GOSCMI PREZENTACJI
NAJCZESCIEJ SA:

AN EAEREEL R - osoby majace comiesieczny staty dochod, tatwo
,windykowalne”, ktore z tatwosciag otrzymuja kredyt na zakup ofero-
wanych towardw i ustug

OO ETEF S - ktdre niejednokrotnie nie potrafig oceni¢ wartosci
danej oferty lub jej poréwnac (nie korzystajg z Internetu), a z drugiej
strony sg nauczone zaufania do drugiego cztowieka

Z wiekiem coraz wazniejsze staje sie zdrowie i dobre samopoczucie,
dlatego firmy te za cel obraty sobie Seniorow, ktérych tatwiej jest prze-
kona¢ nawet do bardzo kosztownych zakupow.

PRODUKTY OFEROWANE
NA SPOTKANIACH
A ICH REALNA CENA:
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Srednia cena kompletu dwu-
osobowego na pokazie to od
okoto 3500 do 5500 zt. Cena
w Internecie na portalu aukcyj-
nym podobnego produktu to
okoto 500-800 zt, czyli nawet

11 razy mniej niz na

wetny wielbtqdzie, wetny
kaszmirowe. Niekiedy

prezentowane jako

LZestawy rehabilitacyjne”.

prezentacji!




MASAZERY | URZADZENIA MASUJACE

JIAr 248

Czesto wyroby paramedyczne,

nieposiadajgce stosownych
certyfikatow wyrobu
medycznego i majgce zastqpic

leczniczy masaz u specjalisty.
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CENA
NA PREZENTACJI:

od okoto 1500 zt
do 5000 zt

CENAW INTERNECIE:
od okoto 100 zt

czyli nawet

50 razy mniej

niz na prezentagji!

ROBOTY KUCHENNE | WYCISKARKI DO SOKOW
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Wolnoobrotowe, gwarantujgce
sokoterapie w domu.
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NA PREZENTACJI:

od okoto 2500 zt
do 4000 zt
CENA W INTERNECIE:
od okoto 150 zt
do 800 zt

czyli nawet
26 razy mniej

niz na prezentac;ji!

(zdarzaja sie drozsze
renomowanych producentdw)
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Majgce gwarantowac zdrowe

gotowanie: bez soli, ttuszczu, CENA

oszczedzajgce energie. NA PREZENTACJI:
od okoto 2500 zt
do 8000 zt

CENAW INTERNECIE:
od okoto 300 zt

czyli nawet

26 razy mniej

niz na prezentacji!

ODKURZACZE NAZYWANE CZESTO
»SYSTEMAMI CZYSZCZACYMI"
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Gwarantujgce efektywne CENA
sprzgtanie i majgce NA PREZENTACJI:
zapobiegac alergiom. O S000IE
CENA W INTERNECIE:
od okoto 300 zt
do 400 zt

czyli nawet
26 razy mniej
niz na prezentac;ji!

(’7 Cena produktow oferowanych na prezentacjach jest od |10

do 50 razy wyzsza anizeli ich faktyczna wartos¢ rynkowa.
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PRZEBIEG PREZENTACJI

~> Prezenter to przewaznie elegancka mita, mtoda osoba, ktéra
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kojarzy sie zdobrym wnuczkiem

Swobodna atmosfera, aby klient nie odniést wrazenia, ze cokol-
wiek bedzie sprzedawane

Kazdy ma czuc sie wyjatkowo i mie¢ Swiadomos¢, ze uczestni-
czenie w spotkaniu jest wyr6znieniem

Usmiechy i komplementy w odpowiednich momentach
Czesto osoba prowadzaca podaje sie za eksperta

Prezentacje ilustrowane s3 filmami z wypowiedziami fachowcow
i znanych oséb

Czesto pokazuje sie certyfikaty, majace potwierdza¢ wiarygod-
nos¢ produktu oraz jego wyjatkowos¢

Brawa i oklaski

DLACZEGO KUPUJEMY
NA PREZENTACJACH?

Podczas prezentacji produktow stosowane sa nieznane ,zwyktemu”
cztowiekowi triki handlowe i techniki wywierania wptywu majace
podnosi¢ wartos¢ oferowanych produktéw i skutecznie przekonaé nas
do ich zakupu. Za ich pomoca sprzedawcy wywotujg w nas potrzebe
zakupu oferowanych produktéw oraz przekonujg nas, ze zakup jest
rozsadny i optacalny, nawet jezeli tak nie jest, a my tak naprawde go
nie potrzebujemy lub nas na niego nie sta¢. Ponizej przedstawiamy
Panstwu niektore z technik manipulacji stosowanych na prezen-
tacjach. Zaznajomienie sie z nimi umozliwi Wam ich rozpoznanie oraz
utatwi Swiadome podejmowanie decyzji konsumenckich.
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Techniki manipulacji

Reguta spotecznego dowodu stusznosci

Wedtug tej zasady czesto przy podejmowaniu decyzji sugerujemy
sie zdaniem wiekszosci. Uwazamy, ze skoro inni zachowuja sie w dany
sposob, to jest on wtasciwy, a my powinniSmy postepowac podobnie.
Trikiem handlowym stosowanym na prezentacjach jest ciaggte powtarza-
nie pytania: | jak? Podoba sie panstwu? Obowigzuje zasada: im czesciej
pada stowo TAK, tym lepiej dla atmosfery sprzedazy. Powoduje to znacz-
ny wzrost stusznosci tego, co cztowiek styszy. Sprzedawcy réwniez na-
mawiajg nas do zakupu towaru i przekonuja, ze jest on wart swojej ceny,
poniewaz wiele oséb juz dokonato zakupu. My natomiast przyjmujemy,
ze skoro inni kupuja, to znaczy, ze jest to dobre.

> Pamietaj: na prezentacjach czesto pojawia sie ,podstawio-
ny klient”. Jego gtownym celem jest zachwalanie produktow
i przekonanie Cie do ich zakupu. To co robigq inni, nie zawsze
jest wtasciwe. Podejmuj decyzje samodzielnie.

Reguta wzajemnosci

Wedtug tej zasady chcemy odwdzieczyc sie
osobie, ktora cos$ dla nas zrobita. Korzystajac
ztego triku, handlowcy kusza nas do przyj-
$cia na bezptatne badania, poczestunek,
prawie darmowa wycieczke lub obdarowu-
ja nas prezentem. W ten sposob wywotuja
W nas poczucie wdziecznosci oraz tego, ze je-
steSmy im cos$ winni. Chcac sie odwdzieczyc,
spetniamy prosbe i kupujemy co$ od osoby,
ktora przeprowadza dla nas spotkanie. Nie-
stety w zawyzonej i nieuczciwej cenie.

> Pamietaj: Przychodzgc na spotkanie do
niczego sie nie zobowiqzujesz. Nie musisz
niczego kupowac, nawet jezeli sprzedaw-
ca zaoferowat Ci duzq znizke i dat Ci darmowy prezent.

Reguta niedostepnosci

»1ylko tu i teraz, taka okazja sie nie powtdrzy!”. Wydaje nam sie, ze rze-
czy rzadkie i trudniej dostepne sa lepsze i bardziej wartosciowe, i tym
bardziej chcemy je miec. Sprzedawcy czesto przekonuja nas, ze ta
prezentacja to jedyna okazja, aby nabyc¢ dany produkt lub zakupi¢ go
w cenie promocyjnej. Na pokazach zwykle organizowane sa rowniez
losowania, a szczesliwi zwyciezcy nabywaja prawo do zakupu towaru
po ,,okazyjnej” cenie. Niewykorzystanie takiej ,szansy” wydaje sie nie-
rozsadne i jest utratg ,niepowtarzalnej okazji”.

7 Pamietaj: ,Tu i teraz” to zadna okazja. Jezeli cos mozna ku-
pic dzis, to jutro rowniez bedzie to mozliwe. Daj sobie czas na
zastanowienie. Specjalna oferta nie zawsze oznacza zakup
w dobrej cenie, a drozsze nie znaczy lepsze.
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Reguta zaangazowania i konsekwencji

Jezeli zaangazowatem sie w co$, to bede kontynuowat dziatanie,
poniewaz nie chce straci¢ zainwestowanego czasu, energii i pienie-
dzy. Chcemy by¢ postrzegani jako osoby konsekwentne, dlatego
jezeli zobowigzemy sie do czegos lub podejmiemy jakas$ decyzje,
trudno jest nam sie potem z nich wycofac, nawet jezeli stwierdzi-
my, ze byty one nietrafne. Nie chcemy marnowac czasu spedzone-
go na prezentacji, dlatego tez jestesmy bardziej skorzy do zakupu
testowanych produktow.

? Pamietaj: Lepiej jest stracic¢ juz poswiecony czas niz na-
razi¢ sie na dodatkowe straty. Zawsze mozesz zmienic
decyzje.

Reguta autorytetu

Prezenterzy czesto powotuja sie na opinie autorytetdéw, np. znanych
0s0b, specjalistéw wykonujacych zawody medyczne lub instytutow.
Doskonale wiedza, ze podczas prezentacji nie mozemy tego spraw-
dzi¢ i wykorzystuja to. Innym przyktadem sg aktorzy przebrani za
lekarza lub udajacy znajaca sie na rzeczy matke czworga dzieci.

> Pamietaj: Nie wierz bezkrytycznie
przytaczanym rekomendacjom.
Czy znana osoba powinna by¢
uznawana za eksperta w danej
dziedzinie? Przed zakupem sprzetu
medycznego skonsultuj swoj wybor
z lekarzem.

Reguta lubienia i sympatii

Osoby mite, tadne i eleganckie tatwiej wzbudzajg nasza sympatie. Je-
zeli kogos lubimy, to spetnimy jego prosbe. Prezenterzy chetnie obsy-
puja nas komplementami i schlebiajg nam. Dowiadujemy sie, ze mamy
na imie jak najukochansza babcia, mama czy siostra osoby prowadza-
cej spotkanie. -

7 Pamietaj: — ‘
Mity i szarmancki
nie znaczy uczciwy.
Bqdz ostrozny przy
wszystkich prébach
pochlebstw.
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Historia wtasnych przezy¢ zwigzanych
z cudownym dziataniem produktu

Zdarza sie, ze wsrod gosci znajduje sie osoba ,,podstawiona”, ktdra
btyskawicznie odpowiada na pytania dotyczace oferowanych produk-
tow i zachwala ich fenomenalne dziatanie.

Zadaniem handlowca na prezentacji jest USWIADOMIC
potencjalnego klienta, jak bardzo zmieni sie jego zycie,
gdy kupi dany produkt!

Prawidtowo przeszkolony prezenter potrafi odpowiedzie¢ na kazde
niewygodne pytanie i zastrzezenia. Jest w stanie tak bardzo ,obrocic
kota ogonem” i odwotac sie do pozostatej czesci gosci, ze zgtaszane
obiekcje szybko zostajg przez wszystkich uznane za bezzasadne. Nad
prawidtowym przebiegiem spotkania zawsze czuwa pozostata czes¢
obstugi, gotowa ucisza¢ osoby rozmawiajace ze sobga, czy publicznie
kwestionujace zasadnosc takich spotkan i ich czyste intencje.
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ARGUMENTACJA CENY
- SZANTAZ EMOCJONALNY

Wiekszos¢ firm prezentujacych towary zazwyczaj stosuje zasade:

l#” NAJPIERW POWIEDZ KLIENTOWI CENE BARDZO
DUZA. POTEM NAWET JAK OPUSCISZ MU W PROMOCJI
O POtOWE, TO I TAK MASZ 5 RAZY TYLE, ILE DANY
PRODUKT JEST FAKTYCZNIE WART!

Nastepuje argumentacja ceny, podczas ktorej prezenter stosuje szan-
taz emocjonalny: wyréb wyjatkowo trwaty, o wspaniatych wtasciwo-
Sciach, jest tak dobry, ze nawet WASZE WNUKI beda go uzywac!

Prezenter musi odniesc¢ sie do rzeczywistych probleméw w zyciu. Na

przyktad,
Wwiaze te problemy RAZ NA CALE ZVCIENLSENIERTIEIIERERITE
»zachecanie” do zakupu i wywieranie watpliwej etycznie presji na oso-
by biorace udziat w prezentacji. Wykorzystujac moment zaskoczenia
prezenterzy bombarduja informacjami, ktérych nie da sie potwierdzic¢
w ciggu kilku chwil i szantazujg emocjonalnie odpowiedzialnoscia za
zdrowie rodziny.

Odwotuja sie rowniez do bezcennosci zdrowia, dtugosci zycia i czasu
spedzonego z bliskimi. Ma to na celu wytworzy¢ w nas potrzebe zaku-
pu produktu, ktérego zwykle nie potrzebujemy, lub na ktéry nas nie
sta¢. Wmawiaja nam, ze kilka tysiecy ztotych to wcale nie za duzo jak
na produkt, ktéry ma tak cudowne wtasciwosci, a dodatkowo klient
bedzie wrecz oszczedzat posiadajac 6w wyrdb, miedzy innymi na wizy-
cie u lekarza, lekach, czasie, pradzie itd.

Po omowieniu ceny

i argumentacji dlaczego
cena produktow jest

az tak wysoka, nastepuje
PROPOZYCJA
WYJATKOWEJ
PROMOCJI WEASNIE

NA TYM SPOTKANIU!
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PROMOCIJE | GRATISY

Prezenter pokazujac korzysci z zakupu produktow na danym spo-
tkaniu prezentuje promocje. Przyktadowo: kto dzi$ zakupi mate ma-
sujaca otrzyma zestaw naczyn ze stali szlachetnej zupetnie za dar-

mo lub w cenie 1 zt.
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Y Zasada jest nastepujgca:
IM WIECEJ PREZENTOW, TYM WIEKSZA
OKAZJA ZAKUPOWA.

CHWYTY ,,DOPINAJACE™
UMOWY SPRZEDAZOWE

Obstuga informuje gosci, ze na dzisiejszym spotkaniu odbedzie sie
losowanie trzech wspaniatych nagrod! Brawa, usmiechy, entuzjazm.

LN \
PRZEBIEG LOSOWANIA:

z gory ustalone osoby, ktore wy-
gladaja na takie, ktorym produkt
sie podoba i potencjalnie moga
zdecydowac sie na zakup, sg szcze-
Sliwymi wygranymi nagrody gtoéw-
nej! Jest to np. zestaw Snigcych
naczyn do zdrowego gotowania.

Zwyciezcy proszeni S3 0 rozmowe
indywidualng z doradcami. Wtedy
dowiaduja sie, ze aby otrzymac wy-
grany prezent muszg nabyc¢ inny
produkt za kilka tysiecy ztotych!

W ten sposob prezenterzy dopro-
wadzaja do zawarcia umowy i pod-
pisania kredytu na horrendalnie
wysokie oprocentowanie.
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DZIESIEC GRZECHOW GLOWNYCH
PREZENTACJI

PO PODPISANIU UMOWY CZESTO
OKAZUJE SIE, ZE:

Bardzo czesto zdarza sie, ze:

~> klient nie wie, co podpisuje, ~> klient nie otrzymuje kom-

22

Cena jest zdecydowanie za wysoka,
lub Zze na zakup nas nie stac

Produkt jest nam niepotrzebny
Produkt jest niskiej jakosci

Decyzja o zakupie byta zbyt
pochopna

poniewaz wszystko dzieje sie
zbyt szybko

dynamiczna sytuacja nie
pozwala podja¢  decyzji
w sposéb racjonalny, np.
czy dany produkt jest mi po-
trzebny, czy mnie na niego
stac?

klient nie ma Swiadomosci,
ze podpisuje dodatkowa
umowe kredytowa (zakup
na raty z reguty oznacza za-
ciggniecie kredytu i koniecz-
nos¢ jego sptaty)
handlowcy unikaja pew-
nych zwrotow, np. kredyt,
uzywajac w zamian okreslen,
takich jak sptata miesieczna

pletu dokumentow zakupo-
wych, np. druku kredytu, ktory
podpisat

klient nie moze w spokoju
przeczyta¢ umow, regulami-
now i zasad kupna

klient jest przekonywany, ze
trafita mu sie wyjatkowa oka-
zja cenowa, ktora sie nie po-
wtdrzy, ze wiekszos¢ klientow
dokonuje zakupu trafiajac na
taka okazje

~> klient nie ma sSwiadomosci, ile

przeptaca

~> klient nie jest informowany

o swoich prawach, np. do od-
stapienia od umowy w ciagu
14 dni

LICZY SIE PRESJA CZASU | EFEKTU.
Uprzejmosc handlowcoéw zazwyczaj konczy sie
po podpisaniu umowy.

Kazdy z nas moze miec chwile stabosci...
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co JE2ELI“| PODPISALES' ~> rii;);re:[;zg?s::je wysytaj listami poleconymi za potwierdze-
NIEKORZYSTNA UMOWE
| CHCESZ SIE Z NIEJ WYCOFAC?

~> Skorzystajz pomocy Powiatowego Rzecznika Praw Konsumenta

~> Skorzystajz pomocy prawnika (dowiedz sie gdzie w twojej okoli-
cy znajduja sie Punkty Nieodptatnej Pomocy Prawnej)

.

=~ Jezeliw jakikolwiek sposdb czujesz sie zagrozony zaistniata sytu-

acja, zgtos problem POLICJI lub w PROKURATURZE (instytucje

~> Jezeli podpisates umowe na zakup produktow na prezentacji, to panstwowe s3 po to, aby Ci poméc)
w ciggu 14 dni od jej zawarcia mozesz z niej zrezygnowac bez
podania przyczyny

= Wyslij sprzedawcy oswiad-
czenie o odstapieniu od
umowy (formularz odsta-
pienia od umowy powinien
dostarczy¢  sprzedawca,
wzor pisma znajdziesz row-
niez na koncu tego folderu)

~> Poinformuj bank, ze rezy-
gnujesz z kredytu, jesli byt

on czescig umowy, a towar '\ J - POTRZE BUJ ESZ
zakupites$ na raty " /,
) /) POMOCY?
~ Zwro¢ towar sprzedaw- y
cy (rozpakowanie i uzycie . SKONTAKTUJ SIE Z NAMI

produktu nie pozbawia Cie _ 3 Stowarzyszenie MANKO
prawa do odstapienia od | 124293728 O 790294 007

umowy). Mozesz zrobi¢ to

osobiscie lub wysta¢ pocz- S
tg na adres sprzedawcy. -
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> PAMIETAJ: LICZY SIE CZAS!

Im szybciej podejmiesz dziatanie,
tym lepigj dla Ciebie. Jezeli jestes
0s0ba starszg zwroc sie 0 pomoc
do swoich dzieci, wnukow, sasiadow
lub znajomych. Osoby mtodsze
pomogg Ci wybrnac z sytuacji. Brak
dziatania oznacza czesto trudne

do przewidzenia konsekwencje.

JAK NIE ULEC MANIPULACIJI
NA PREZENTACIJI

<>

PAMIETAJ:

333

AR

Nie ma niczego za darmo!

Pospiech jest ztym doradca. Nie ulegaj pokusie prezentow

i promocji. Nie podpisuj niczego bez spokojnego
zastanowienia sie nad zakupem!

Zanim co$ kupisz i podpiszesz, poradz sie kogos bliskiego!
Czy Twoje dzieci i znajomi rowniez uwazaja, ze produkt jest

w dobrej cenie?

Porownaj oferty. Popros dzieci lub wnuki o sprawdzenie

w Internecie cen podobnych produktéw oraz opinii o firmie
organizujacej pokaz.

Przed zakupem sprzetu medycznego popros o rade swojego
lekarza rodzinnego.

Przeczytaj uwaznie warunki umowy, ktora podpisujesz

i zazadaj kopii kazdego podpisanego przez siebie dokumentu.
Nie podpisuj umoéw, ktérych nie rozumiesz.

Nikomu obcemu nie dawaj swojego dowodu osobistego!

Nikt Cie do niczego nie zmusi, jesli tego nie chcesz! Jezeli
szukasz rozrywki lub towarzystwa, nikt nie broni Ci chodzi¢ na
takie spotkania, ale nie podpisuj zobowigzan, z ktérych potem
trudno bedzie Ci sie wywiazac.

Badz ostrozny. Czesto dzieci musza sptacac kredyty rodzicow.
Tu chodzi o duze pienigdze!
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KAMPANIA ,,STOP MANIPULACJI
= NIE KUPUJ NA PREZENTACJI!"

Czy wiesz, ze w trakcie trwania kampanii tylko

w 2018 roku udato sie zwrdci¢ Seniorom zakupione

na prezentacjach niechciane towary o tacznej wartosci
500 tysiecy ztotych?

Kampania ,Stop Manipulacji, nie
kupuj na prezentacji!” przewidu-
je dziatania prewencyjne przed
dokonywaniem zakupéw w wa-
runkach, ktére nie sprzyjaja roz-
waznemu podejmowaniu decyzji
przez konsumentow. Jej celem
jest wzrost Swiadomosci konsu-
mentow, edukacja w obszarze
praw konsumenckich, manipula-
cyjnych technik sprzedazy i bez-
pieczenstwa. W ramach kampanii
organizowane s3 warsztaty dla
Senioréw z wiedzy konsumenc-
ko-psychologicznej i majace ostrzec przed manipulacjg sprzedazowa.
Projekt skierowany jest nie tylko do Seniorow, ktorzy stanowia grupe
potencjalnie najbardziej narazonag na dziatania nieuczciwych sprze-

dawcow, ale rowniez do 0s6b mtodszych, ktdre czesto majg najwiekszy
wptyw na dziatania rodzicow czy dziadkow. Poza edukacjg Seniorow
i ich dzieci zaktadamy edukacje pracownikéw gmin, uzdrowisk i hoteli,
aby nie wynajmowali powierzchni pod tego typu praktyki biznesowe.
Juz pierwsze tego typu placéwki przystapity do kampanii. Planujemy
takze dziatania na rzecz zmiany prawa ograniczajacego manipulacje
sprzedazowa wzorem innych krajow.

NIE DAJ SIE OSZUKAC! OCHRON
SWOICH BLISKICH PRZED
KEOPOTAMI!

Zatrzymaj z nami ten nieetyczny proceder i powiedz:

STOP MANIPULACJI - NIE KUPUJ NA PREZENTACJI!

DOLACZ DO NAS!

WWW.GLOSSENIORA.PL

www.facebook.com/StopManipulacjiNieDajSieOszukac

124293728 [ 790294 007
¥ kontakt@manko.pl
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WZORY PISM

1. Wzor oswiadczenia o odstapieniu od umowy
zawartej poza lokalem przedsigebiorstwa

Miejscowosc, Data

Imie i nazwisko
Adres konsumenta

Nazwa i adres
przedsiebiorcy

Oswiadczenie o odstapieniu od Umowy

Oswiadczam, ze odstepuje od umowy .......... ] S zawartej dnia

2. Wzor oswiadczenia o odstapieniu od umowy
o kredyt konsumencki

Miejscowosc, Data

Imie i nazwisko
Adres konsumenta

Nazwa i adres
kredytodawcy/
pozyczkodawcy

Oswiadczam, ze odstepuje od umowy kredytu / pozyczki numer ..........

*jezeli otrzymates towar: zawartej w dniu ........... Umowa zostata zawarta na zakup .......... od
Towar otrzymatem w dniu .......... . firmy .......... .
*jezeli zaptacites za towar lub wptacites zaliczke:
Prosze o zwrot kwoty .......... zt (stownie .......... ztotych) przekazem
pocztowym na adres .......... | przelewem na rachunek bankowy nr
Wtasnoreczny podpis
Wtasnoreczny podpis
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POTRZEBUJESZ POMOCY?

SKONTAKTUJ SIE Z NAMI

Stowarzyszenie MANKO
124293728 [J 790294007
¥ kontakt@manko.pl




