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Введение

Всем известно, что успех продажи в решающей степени зависит
от контакта продавца с клиентом, отождествления его с пред-
ставляемой фирмой и продаваемым продуктом. Не стоит под-
вергать сомнению эти взгляды. Но на успех продажи влияют
также работа и решения, принимаемые людьми, которые обыч-
но не имеют постоянного, непосредственного контакта с кли-
ентом. В этих случаях особенно необходимы различные теоре-
тические и практические знания, которые в предлагаемой книге
я и намерен передать читателю.

Туризм, названный когда-то промышленностью ХХI в., дает
огромный шанс экономике Польши и других стран. Это про-
мышленность, которая благодаря гостиницам превращает кли-
матические и природные достоинства страны, ее исторические,
этнические, культурные особенности, политическое значение в
экономическую выгоду. И это потому, что туризм не только про-
изводство, но и спрос, исчисляемый сотнями миллиардов дол-
ларов.

Последнее десятилетие прошлого века привело в Польше к
значительным положительным изменениям в различных отрас-
лях, обусловливающих получение прибыли от туризма.

Повысилась «доступность» страны. Еще в конце 70-х гг. про-
шлого века от Западной Европы Польшу отделяли две самые
трудные для преодоления границы – между ФРГ и ГДР и между
ГДР и Польшей.

Были упрощены условия въезда в Польшу. Отменены вызы-
вавшие много эмоций у иностранцев визовые и валютные пра-
вила, особенно принудительный обмен валюты.

Стали цивилизованными денежные отношения. Злотый стал
достаточно свободно обмениваться для нужд туризма. Была от-
менена дискриминация иностранцев в оплате за гостиничные
услуги; вспомним, что в конце 70-х гг. иностранец платил за
гостиничный номер в 10–15 раз больше, чем поляк. Примерно
в 200 – 300 раз возросло количество торговых и сервисных пунк-
тов, принимающих платежи посредством пластиковых карт.
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Повысился стандарт и увеличилось количество гостиниц бла-
годаря строительству новых объектов различной вместимости и
категорий, а также за счет ремонта и модернизации существую-
щих.

Современные материалы и технологии в совокупности с ры-
ночной экономикой привели к значительному улучшению сани-
тарного состояния гостиничных учреждений во всей стране.

В значительной степени улучшилась информационная и
информативная техника, которая позволяет в сжатые сроки про-
изводить великолепные в техническом отношении информаци-
онные и рекламные материалы и широко распространять их в
материальном (печать) или виртуальном (Интернет) виде.

Возникли органы местного самоуправления, которые получи-
ли шанс стать подлинными хозяевами регионов вместо государ-
ственных административных органов, выполнявших указания
центральных властей.

Таким образом, вышеперечисленные изменения могут спо-
собствовать удовлетворению соответствующей части имеюще-
гося в Польше спроса. Считаю, что этому будет способствовать
и данная книга.

Марек Турковский
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