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Tak byto ...
JUBINALE Krakéw '25

Szanowni Panstwo,

zapraszam na kolejng edycje JUBINALE Krakéw
— fargéw, ktdre od lat s3 waznym migjscem
spotkari branzy jubilerskiej, tworzac przestrzeri
realnego dialogu biznesowego. Dzi$, gdy wielu
z nas odczuwa brak wyraznego impulsu sprze-
dazowego i mniejszy ruch w sklepach, tym wigk-
Szego znaczenia nabiera bezposredni kontakt,
rozmowa i mozliwo$¢ spokojnego przyjrzenia sie
ofercie.

Jako organizatorzy staramy sie wspiera¢ Paristwa
nie tylko poprzez samo wydarzenie. Jednym
z takich narzedzi jest Zwiastun JUBINALE —
projekt, ktdry, jak pokazuja Paristwa opinie, stat sig wartoSciowym uzupetnieniem targéw. Cieszg nas
sygnaty, ze Zwiastun pozwala lepiej zrozumiec rynek i przygotowac sig na nadchodzacy sezon — nie-
zaleznie od tego, czy mogg Paristwo uczestniczyC w targach osobiscie. W tym wydaniu przygladamy
sie m.in. sytuacji na rynku ztota i srebra, trendom na lato oraz roli koloru i kamieni w sprzedazy.
Poruszamy takze tematy praktyczne — od promocji sklepu, po zmieniajgce sig oczekiwania klientow
i nowe rozumienie luksusu.

Przed nami okres letni — czas wigkszej mobilnoSci klientéw i ruchu turystycznego w atmosferze na-
turalnie sprzyjajgcej decyzjom zakupowym. To moment, ktGry warto dobrze wykorzystaé. JUBINALE
Krakdw to miejsce, gdzie mozna to zrobi¢ Swiadomie: poréwnac oferty, porozmawiac z dostawcami,
znalez¢ nowe kierunki i podjac decyzje, ktdre realnie przetozq sie na sprzedaz.

Wierze, ze tegoroczna edycja JUBINALE Krakéw bedzie dla Paristwa nie tylko okazjg do poznania
nowych kolekcji, ale przede wszystkim silnym impulsem do dalszego rozwoju.

Do zobaczenia w Krakowie.
Andrzej Sadowski, dyrektor targow JUBINALE

JUBINALE Krakéw, 30 maja - 1 czerwca 2026
EXPO Krakdw, ul. Galicyjska 9, Krakéw

Wstep bezptatny.
Obowigzuje rejestracja poprzez www.e.jubinale.com lub na miejscu przy odbiorze identyfikatora.



Jak przygotowac sie do targow jako kupiec,
zeby wrocic z realng wartoscia?

Zapraszam Panstwa do lektury kolej-
nego artykutu z cyklu ,Jak podejmowac
lepsze decyzje zakupowe na targach ju-
bilerskich?”. Artykuty powstajg w oparciu
o ponad 27 lat mojej pracy na rzecz
branzy jubilerskiej w Polsce - jako wy-
dawcy PB Katalogu, menedzera targow
JUBINALE oraz zatozyciela studia foto-
graficznego PB-Studio.pl. Pierwszy arty-
kut ukazat sie w Zwiastunie JUBINALE
Poznan 2026  (dostepny na www.
jubinale.com.pl/magazyn-targow-jubinale).

Udziat w targach branzowych to dla kupca co$
wiecej niz przeglad oferty i sktadanie zamowien.
To moment, w ktérym podejmowane decyzje
mogg realnie wptyngé na ksztatt asortymentu,
kierunek rozwoju firmy i wyniki sprzedazy w nad-
chodzacych miesigcach. Jak wykorzystac ten czas
Swiadomie i efektywnie?

Najczestszy btad: brak planu
Najczestszy btad, jaki obserwuje u gosci od-
wiedzajgcych targi, to brak przygotowania.
Przyjezdzajg, ogladaja, reaguja na to, co akurat
przyciggnie uwage. Efekt? Wracajg zmeczeni,
z torbg katalogdw, kilkoma wizytéwkami i za-
mowieniami bardzo podobnymi do tych, ktdre
sktadajg na co dzien. Pienigdze zostaty wydane,
ale bez realnej zmiany — bez Swiezosci, bez
nowego kierunku dla oferty. Taki wyjazd daje
poczucie ,0dhaczenia targéw”, ale niestety rzadko
przektada sie na rozwdj biznesu.

Zacznij od prostych pytan

Dobre przygotowanie wcale nie musi by¢ skom-
plikowane. Nie wymaga rozbudowanych analiz
ani skomplikowanych narzedzi. Wystarczy od-
powiedzie¢ sobie na kilka podstawowych pytari:
czego realnie brakuje dzi§ w moim sklepie? gdzie
mam najwiekszy potencjat wzrostu? czy moja
oferta czyms sie wyrdznia?

To nie powinny by¢ odpowiedzi ,teoretyczne”,
ale wynikajgce z codziennej pracy z klientem.
Jesli klienci pytajg o bardziej nowoczesne wzory,
segment premium albo czego$ im wyraznie
brakuje — to wiasnie jest najlepszy punkt wyjscia.

Wyznacz 2-3 konkretne cele

Kolejny krok to okreSlenie kilku priorytetow. Nie
dziesigciu — wystarczg dwa lub trzy. Na przyktad:
znalez¢ nowego dostawce srebra / poszerzy¢
oferte 0 bardziej wyraziste, przyciggajace uwage
wzornictwo / nawigza¢ wspatprace z producentem
krotkich serii zamiast masowej produkcji.

Takie podejscie dziata jak filtr. Utatwia poruszanie
sie po targach, pozwala lepiej zarzadzaC czasem
i podejmowac bardziej Swiadome decyzje.

Budzet to inwestycja, nie wydatek

Warto tez inaczej spojrze¢ na budzet. To nie
jest pytanie: ,ile moge wydac?”, ale ,ile chce
dobrze zainwestowac?”. Dobra decyzja zakupowa
powinna uwzglednia¢ sprzedaz, rotacje towaru
i wyrGznienie oferty. Zakupy pod wptywem
impulsu — nawet przy atrakcyjnej cenie — rzadko
przynoszg dtugofalowg wartosc.

Targi to cos wiecej niz zakupy

Warto sobie uswiadomic, ze targi nie sg hur-
townig. To przestrzeri decyzji, inspiracji i relacji.
To rozmowy, ktore czesto procentujg dopiero
po czasie — w kolejnym miesigcu, a czasem
w kolejnym sezonie. Swiadomi kupcy przyjez-
dzajg przygotowani, ale jednoczes$nie pozostaja
otwarci. Wiedzg, czego szukajg, ale tez potrafig
zmienic zdanie, jesli znajdg cos lepszego.

Efekt:

decyzje, ktére naprawde pracuja

To wiasnie takie podejscie sprawia, ze targi
przestajg by¢ obowigzkiem, a stajg sie realnym
narzedziem rozwoju. Kupiec opuszcza targi nie
tylko z zamdwieniami, ale przede wszystkim
Z poczuciem, ze podjgt dobre, przemyslane
decyzje — takie, ktére pozytywnie przetozg sie
na wyniki jego biznesu.

Zycze Paristwu dobrych decyzji i udanych targéw.
Andrzej Sadowski, dyrektor targow JUBINALE

Kolejne artykuty z cyklu bedg publikowane
w nastgpnych wydaniach Zwiastuna JUBINALE.
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,Perta JUBINALE"

nowa tradycja, ktora wspiera wystawcow

Pierwsza edycja plebiscytu ,Perta JUBI-
NALE", zorganizowana podczas targow
JUBINALE Poznan, spotkata sie z bardzo
entuzjastycznym przyjeciem - zarow-
no ze strony wystawcow, jak i kupcow.
Projekt, ktérego celem jest wyrdznienie
najbardziej atrakcyjnych produktow pre-
zentowanych na targach, juz teraz stat
sie jednym z najbardziej angazujacych
elementow wydarzenia.

Do udziatu w plebiscycie zgtosito sie 23 wystaw-
cOw, prezentujgc wybrane przez siebie wyjatkowe
wzory bizuterii. Produkty zostaty wyeksponowane
w specjalnej strefie relaksu — przestrzeni o duzym
przeptywie odwiedzajacych, gdzie kupcy mogli
je podziwiac i oddawac gtosy na swoich fawory-
tow. To rozwigzanie zapewnito dodatkowg, atrak-
cyjng forme promocji — zwigkszajac widocznosc
produktéw i wydtuzajac kontakt kupcow z ofertg
wystawcaw.

KAR-GOLD
stoisko D.08

Wyraéznienia, ktore buduja prestiz
Gtosami publicznosci tytut oraz pamiatkowg sta-
tuetke ,Perty JUBINALE” otrzymaty produkty firm:

e Kar-Gold — ztoty pierScionek zdobiony perta

e (aleria Bursztyn Tadeusz Dobkowski — wisior
Z poztacanego srebra z unikatowym burszty-
nem w potgczeniu z czarnym debem.

e Gold-Rex — srebrny wisior z unikatowym ska-
mieniatym koralowcem z Florydy

Co istotne, plebiscyt nie miat charakteru klasycz-
nego rankingu — wszystkie nagrodzone prace
otrzymaty réwnorzgdne wyrdznienie, podkreslaja-
ce ich unikalnosé i jakosSc.

Zaangazowanie kupcow w plebiscyt prze-
rosto oczekiwania. Dzigkuje za wszystkie
oddane gtosy i przekazane opinie. Cieszy
mnie, ze taka forma prezentacji zostata
uznana za atrakcyjng i inspirujgca, a przede
wszystkim pomocna w podejmowaniu
decyzji zakupowych. Zgtaszane sugestie
— dotyczace m.in. jeszcze wiekszego zaan-
gazowania wystawcow i rozszerzenia liczby
prezentowanych produktow — sg dla mnie
cenng wskazowka i bedg uwzgledniane
w kolejnych edycjach plebiscytu — podkre-
$la Karol Sadowski, jeden z pomystodawcow
konkursu.

Inicjatywa stworzona z myslg o
wystawcach

Zapoczatkowany na targach JUBINALE Poznan
plebiscyt ,Perta JUBINALE™ juz po pierw-
szej edycji okazat sie atrakcyjnym narzedziem
promocji wystawcdw. To kolejny trafiony pomyst
organizatora na tworzenie dodatkowych prze-
strzeni, w ktdrych produkty wystawcéw moga
sie wyrGznic i zostaC zauwazone przez kupcow.
Stad decyzja o jego kontynuacji réwniez podczas
targow JUBINALE Krakdw.

Zachecam do udziatu w plebiscycie oraz
odwiedzenia strefy ,Perta JUBINALE” na
targach JUBINALE Krakow. To miejsce,
w ktorym design, jakoSC i kreatywnoSc¢

GOLD-REX
stoisko F.02

GALERIA BURSZTYN Tadeusz Dobkowski
stoisko A.16

wystawcow spotykajg sie z bezposrednig
reakcjg rynku. Mojg ambicjg jest uczynienie
»Perty JUBINALE” statym i rozpoznawalnym
elementem targow — platformg promocii,
ktdra realnie wspiera wystawcow i pomaga
im dociera¢ do nowych klientow. Jestem
przekonany, ze przy Panstwa wsparciu
to sie uda — zaprasza Karol Sadowski.
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- stabilnos¢ mimo wysokich cen ~gh¥

Lato tradycyjnie sprzyja ztotu - jego
ciepty odciert doskonale komponuje sie
z opalong skorg. W tym sezonie uwa-
ge zwraca jednak nie tylko estetyka, ale
takze kontekst rynkowy. Mimo wysokich
cen ztota, sprzedaz bizuterii utrzymuje
sie na dobrym poziomie.

Wartosé, ktora przyciaga

Wahania cen i medialny szum wokot rynku
surowcow nie zniechecity klientow. Wrecz prze-
ciwnie — uswiadomity im realng wartos¢ ztota.
Coraz czesciej bizuteria postrzegana jest nie tylko
jako ozdoba, ale réwniez jako forma lokowania
kapitatu. Klienci, decydujac sig na zakup, chetnigj
wybierajg produkty, ktdre — poza walorami este-
tycznymi — majg takze wymiar inwestycyjny.

JWG
stoisko B.03
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JEWEL COMPANY i,

stoisko A.08

Lzejsze formy, mocny design

Rynek szybko dostosowat sig do nowych realiow.
W odpowiedzi na wysokie ceny producen-
ci oferujg bizuterie lzejszg wagowo, ale wcigz
atrakcyjng wizualnie. Obok wyrazistych trendéw,
takich jak duze kolczyki, roSnie znaczenie drob-
niejszych form — nowoczesnych, dopracowanych
jakosciowo i dostepnych cenowo. Design staje
sie tu kluczowym argumentem sprzedazowym.

Konkurencja i zmiany
w zwyczajach

Wyzwaniem pozostaje rosngca popularnosé
bizuterii modowej w kolorze ztota, ktdéra pozwala
na wigksza swobodg form przy znacznie nizszej
cenie. Zmiany widoczne sg takze w segmentach
tradycyjnej bizuterii komunijnej, gdzie wysokie
ceny surowca negatywnie wptynety na zainte-
resowanie, i tak juz malejgce wraz ze zmianami
obyczajowymi ostatnich lat.

Stabilny fundament rynku

Mimo tych wyzwan ztoto utrzymuje silng pozycjg.
Jego trwatosc¢, wartos¢ i ponadczasowos¢ spra-
wiajg, Ze pozostaje jednym z najwaznigjszych
segmentdw rynku jubilerskiego. Dla sklepdw
oznacza to koniecznos¢ Swiadomego budowania
oferty — t3czacej atrakcyjny design z poczuciem
realnej wartosci produktu.

45 LATA DOSWIADCZENIA PRODUKCYJNEGO

| TN Yy S e Te

W S ©

tel. kom. +48 601 282 400

biuro@stefanek.biz
Biuro: ul. Sabaty 35, 02-174 Warszawa, Poland



Rynek srebra — wyzwania

I nowe mozliwosci dla sklepow jubilerskich

Rynek srebra w ostatnich miesigcach
ustabilizowat sie po okresie dynamicz-
nych wzrostow, jednak nowe poziomy
cen wcigz sg dla czesci klientéw wy-
zwaniem. Warto podkresli¢, ze branza
szybko dostosowuje sie do tej sytuacji,
a zmiany, ktore obserwujemy, otwierajg
takze nowe mozliwosci sprzedazowe.
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ARGENTUM
stoisko D.09

Nowa rzeczywisto$c cenowa

Wysokie ceny srebra staty sie juz rynkowym
standardem, cho¢ proces ich petnej akceptacii
nadal trwa. Klienci coraz czesciej zwracajg uwage
na relacje ceny do wartosci, a decyzje zakupowe
sg bardziej przemyslane. To naturalna zmiana,
ktora sprzyja budowaniu bardziej Swiadomej
sprzedazy.

ARANI
stoisko F.01
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Elastycznos¢ producentow

Producenci i importerzy aktywnie odpowiadajg na
nowe warunki. W ofercie pojawia sie wiecej kolekcji
|zejszych wagowo, co pozwala utrzymag atrakeyjny
poziom cen. Jednoczesnie wigkszy niz dotychczas
nacisk ktadziony jest na nowe kolekcje odpowia-
dajace aktualnym trendom mody — nowoczesne,
modne wzory majg przyciggac uwage i budowac
emocje zakupu.
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SAWJOL
stoisko E.07

Coraz czesciej stosowane sg takze materiaty
zastepcze dla srebra, takie jak mosigdz czy miedz
— zaréwno jako alternatywa, jak i element tgczony
ze srebrem. Dzigki temu mozliwe jest tworzenie
efektownych, wiekszych form przy zachowaniu
konkurencyjnej ceny.

i
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ASIMEX PLUS
stoisko B.11

Srebro jako racjonalny wybér

Wysokie ceny ztota paradoksalnie wzmacniajg
pozycje srebra. Dla wielu klientéw staje sie ono
dzi$ bardziej dostepng alternatywg, ktora jedno-
czesnie zachowuje postrzegang wartoS¢. Widac
rosngce zainteresowanie bizuterig ,na lata” —
trwata, ale wcigz osiggalng cenowo.

Konkurencja i szansa

Silnym trendem pozostaje bizuteria modowa,
ktora szybko reaguje na zmieniajace sie gusta
i pozwala na wiekszg swobodg form. To wyzwanie,
ale takze sygnat dla rynku srebra — kluczowe staje
sie faczenie jakosci z aktualnym designem.

SILVER TOP
stoisko C.01

Whiosek dla sklepéw

Obecna sytuacja nie oznacza spadku poten-
Cjatu sprzedazy — raczej jego zmiang. Sklepy,
ktore postawig na rotacje kolekcji, dopasowanie
cenowe i atrakcyjny design, mogg skutecznie
wykorzystac ten moment i odpowiedzieC na nowe
oczekiwania klientow.

MIRAZ
stoisko D.02



Lato petne inspiracji

- oferta, ktorg warto zobaczyc na zywo

Letni sezon w branzy jubilerskiej to czas
odwagi, koloru i wyrazistych form. Te-
goroczna oferta przygotowana przez
wystawcow targow JUBINALE Krakow
pokazuje wyraznie, ze rynek nie stoi
W miejscu — przeciwnie, dynamicznie re-
aguje na rosngce oczekiwania klientow.

Nowosci zgodne z trendami

W kolekcjach na lato 2026 dominujg nowosci:
Swieze wzory, lekkie konstrukcje i projekty mocno
osadzone w aktualnych trendach. Wyraznie widac
inspiracje moda — motywy zaczerpniete z natury,
kolorowe kamienie naturalne i syntetyczne —
wyrézniajg bizuterig, ktdra nie tylko uzupetnia
stylizacje, ale czgsto gra w niej gtowng role.
To odpowiedZ na potrzeby klientdw, ktérzy latem
szukajg czegos bardziej odwaznego, widocznego
i ,iNnego niz na co dzien”.

BRYKON
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Materiaty i poszukiwania

Producenci coraz $mielej siegajg po réznorodne
materiaty — od klasycznego srebra w nowych,
|zejszych odstonach, po t3czenia z mosigdzem,
zywicami czy drewnem. To efekt poszukiwari
réwnowagi miedzy designem, ceng i przystepno-
Scig produktu — kluczowej w obecnych realiach
rynkowych.
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Zapraszamy
do $wiata bursztynu

spotkajmy sie na stoisku




Oferta dopasowana do rynku

Waznym kierunkiem pozostaje rowniez réznorod-
no$¢ — od prostych, dobrze rotujgcych modeli po
bardziej wyraziste projekty, ktére budujg charak-
ter sklepu. Rynek staje sig coraz bardziej wyma-
gajgcy, a klienci oczekujg nie tylko estetyki, ale
takze Swiezosci i wyboru.

FJ MICHALCZAK
stoisko F.05

OLENKA
stoisko C.05
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Dlaczego warto by¢ w Krakowie?

Targi JUBINALE Krakéw to przestrzen,
gdzie te trendy mozna zobaczy¢ w pet-
ni — na zywo, w bezposrednim kontakcie
zproduktemiproducentem. To najlepszy
sposob, by swiadomie budowad oferte
na nadchodzacy sezon i znalez¢ rozwia-

. 7% zania dopasowane do wtasnego klienta.

AMBER ABRAM
stoisko A.09




Trendy w bizuterii nalato 2026
- cowarto mie¢ w ofercie?

Sezon letni od lat rzadzi sie swoimi pra-
wami. To wtasnie wtedy bizuteria wy-
chodzi na pierwszy plan stylizacji - jest
bardziej widoczna, odwazniejsza, czesto
staje sie jej gtdwnym elementem. Kobie-
ty chetniej eksperymentuja, taczg rozne
style i siegajg po formy, ktére w innych
porach roku pojawiaja sie rzadziej.

Nie bez powodu — opalona skara, lekkie tkaniny
i wiecej odkrytego ciata sprawiaja, ze bizute-
ria ,pracuje” inaczej. Ma btyszczec, przyciggad
uwage i podkreslac letni charakter stylizacji. Cho¢
mozna powiedziec, ze latem zawsze szukamy bi-
zuterii, ktdra pieknie odbija Swiatto storica, kazdy
sezon przynosi wiasne akcenty. Lato 2026 nie jest
wyjatkiem.

TADO
stoisko D.07
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stoisko G.07
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y JWG
| stoisko B.03

Ztoto - naturalny wybor
na stoneczne dni

Bizuteria w kolorze ztota niezmiennie pozosta-
je jednym z najmocniejszych trendéw sezonu
letniego. Jej ciepty odcier idealnie komponuje
sie z opalong skorg i letnig paletg kolorystycz-
na. /toto pojawia sie zarowno w klasycznych,
minimalistycznych formach, jak i w bardzigj
wyrazistych, modowych projektach. Dla sklepéw
detalicznych oznacza to jedno — ztoto w réznych
odstonach powinno by¢ dobrze reprezentowane
w ofercie.
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26 LAT DOSWIADCZENIA W BRANZY JUBILERSKIEJ
WYELACZNIE DLA PARTNEROW BIZNESOWYCH




Duze formy i efekt ,wow”

Bizuteria w rozmiarze XXL to trend, ktdry nie
tylko utrzymuije sie, ale zyskuje na sile. Masywne
kolczyki, szerokie bransolety czy wyraziste
naszyjniki doskonale wpisujg sie w letni styl —
swobodny, ale jednoczes$nie odwazny.

ASIMEX PLUS
stoisko B.11

Latem kobiety chetniej siggajg po mocniejsze
akcenty, ktdre przyciggajg wzrok i budujg cha-
rakter stylizacji. To dobry moment, by wprowa-
dzac do oferty bardziej wyraziste modele — czesto
to wiasnie one stajg sie impulsem zakupowym.

ok

ASIMEX PLUS

Bransoletki na noge
- sezonowy must-have

To jeden z najbardziej charakterystycznych ele-
mentow letniej bizuterii. Bransoletki na kostke re-
gularnie wracajg w sezonie wakacyjnym i w 2026
roku ponownie sg silnym trendem.

JUBILEX
stoisko F.07

Delikatne fancuszki, ozdoby z zawieszkami czy
bardziej dekoracyjne formy — wszystkie warianty
znajdujg swoje odbiorczynie. To produkt typowo
sezonowy, ale o duzym potencjale sprzedazowym,
szczegblnie w miejscowosciach turystycznych
i w okresie wakacyjnym.

Amulety i bizuteria z przekazem

Coraz wigksza role odgrywa bizuteria o znacze-
niu symbolicznym. Amulety, talizmany, zawieszki
Z motywami ochronnymi czy osobistymi znakami
to trend, ktdry dobrze wpisuje sig w letni klimat —
lekki, emocjonalny, czesto zwigzany z podrzami
i nowymi doswiadczeniami.

Kobiety szukajg dzi$ nie tylko estetyki, ale takze
historii i znaczenia. To wazny sygnat dla sklepéw
detalicznych — warto zwracac uwage na produkty,
ktore niosg za sobg dodatkowg wartosc.

SREBRO WOJCIK
stoisko C.10

17

SILVAM
stoisko C.03

JANKOWSKI

stoisko E.06




Bizuteria meska - sezon letni
otwierarynek

Lato to takze moment, w ktérym wyraznie rosnie
zainteresowanie bizuterig mesk3. Bransoletki,
naszyjniki czy sygnety pojawiajg sig czesciej

KONTAKT :

! e ]
P ( ) ( y ) C |< | « PRZEDSTAWICIEL JAROSEAW PRZESTRZELSKI
- TEL. 609 090 277

* PRZEDSTAWICIEL

w stylizacjach — zaréwno codziennych, jak .
_j Hd TEL. 570 433 003

i wakacyjnych.

SREBRO WOJCIK

stoisko C.10
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ASIMEX PLUS
stoisko B.11

ASIMEX PLUS
stoisko B.11

SREBRO WOJCIK
stoisko C.10

LuZniejszy styl ubioru i wigksza otwartoSC na
mode sprawiajg, ze mezczyzni chetniej ekspe-
rymentujg. Dla sklepéw detalicznych to dobra
okazja, by rozwijac te kategorie i oferowac nowe
produkty.

Sezon na odwage i r6znorodnos¢

Lato 2026 potwierdza, ze bizuteria przestaje by¢
jedynie dodatkiem — staje sie petnoprawnym
glementem stylizacji. Kobiety — ale tez i coraz
chetniej mezczyzni — cheg sie nig bawic, t3czy¢
ja warstwowo, zmienia¢ w zaleznosci od okazji
i nastroju.

Dla sklepéw detalicznych oznacza to po-
trzebe budowania oferty opartej na ak-
tualnych trendach oraz mozliwie rézno-
rodnej: od lekkich, codziennych modeli,
po wyraziste formy przyciagajace uwage.
To wtasnie ta rownowaga pozwala najle-
piej odpowiedzie¢ na sezonowe potrze-
by klientow.

KOGATA
stoisko A.05

TADEUSZ PACHOCKI TEL. 514 853 006

UL. WYSZYNSKIEGO 2 LOK.82
15-888 BIALYSTOK

Firma jubilerska z blisko
20-letnim doswiadczeniem,
specjalizujgca sie w
sprzedazy hurtowej oraz
prowadzeniu wiasnych salondw.
Oferuje kolekcje dopasowane do
trendow i 0 wysokim potencjale
sprzedazowym.

EXPO Krakéw Stanowisko

l. Galicyjsk
ssssrrakow O B.02




Kolor, ktory sprzedaje letnig bizuterie

Lato to moment, w ktorym bizuteria
zmienia swojg role - z subtelnego do-
datku staje sie gtownym bohaterem sty-
lizacji. W sezonie 2026 szczegolnie wy-
raznie widac jeden kierunek: site koloru.
Zapewniaja ja przede wszystkim kamie-
nie — naturalne lub syntetyczne, przede
wszystkim barwne i czesto o symbolicz-
nym znaczeniu - przyciagajac uwage
i realnie wspierajac sprzedaz.

Projektanci mody stawiajg dzi$ na wyrazistosc.
Zamiast minimalizmu w bizuterii pojawiajg sie
duze, dekoracyjne formy — kolczyki, pierscionki
czy naszyjniki, ktdre buduja efekt ,wow”, szcze-
géInie w letnim Swietle.

AMBER DM
stoisko G.01

ADIAMO
stoisko B.04

Pierscionki: bizuteria

Z przestaniem

PierScionki z kolorowymi kamieniami zyskuja
dodatkowy wymiar. Klientki wybierajg je nie tylko
ze wzgledu na kolor, ale tez symbolike. Rosnie tez
skala — formy sg wieksze, bardziej dekoracyjne
i czesto stanowig centralny punkt zestawu.

Kolczyki: kolor w ruchu

Najbardziej spektakularng formg trendu s3
kolczyki. Duze, wydtuzone, bogato zdobione
kamieniami w intensywnych barwach — zieleni,
btekitu czy fioletu — przypominajg mate rzezby.
To bizuteria, ktora definiuje stylizacje.
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IMAGE SILVER
stoisko D.01

Naszyjniki: dtugie formy
i naturalnos¢

W naszyjnikach dominujg dtuzsze formy i wyrazny
kolor. Sznury korali, kamienie naturalne, ale tez
szkto, emalia czy barwione elementy zywiczne
wpisujg sie w estetyke letniej swobody i stylu
boho.

Bransolety: objetosc i materiat

Rowniez bransolety podgzajg w strong mak-
symalizmu. Szerokie formy, intensywny kolor
i widoczna objeto$¢ to klucz. Obok kamieni poja-
Wwiajg sie materiaty, ktére réwnie dobrze ,kusza”
kolorem: zywice, akryl, szkto, ceramika czy
drewno barwione. To one pozwalajg tworzyC duze,
lekkie i efektowne formy, idealne na lato.

ARANI
stoisko F.01

Kolor jako impuls zakupowy

Najwazniejsze pozostaje jedno — kolor dziata
natychmiastowo. Przycigga wzrok, wyréznia
produkt i buduje emocje. Niezaleznie od tego,
czy pochodzi z kamienia, szkfa czy zywicy, petni
te sama funkcje: przycigga klientke i zacheca
do zakupu.
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KOGATA
stoisko A.05

Dla sklepow detalicznych oznacza to wy-
razny kierunek. Bizuteria z kolorowym
akcentem - przede wszystkim z kamie-
niami, ale takze w duzych, barwnych
formach z innych materiatow - staje sie
jednym z najmocniejszych elementéw
oferty nalato 2026.

ISAART
stoisko F.04
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Firma Robis istnieje od 2005 roku.
W naszej ofercie znajdziecie Panstwo m.in.:
- pétfabrykaty do produkgji bizuterii
- narzedzia i maszyny jubilerskie wiodacych firm polskich
jak i meble do pracowni jubilerskich

- artykuty do pielegnacji i czyszczenia bizuterii

Zapraszamy do wspotpracy

www.e-robis.pl

sklep@e-robis.pl
+48 504 747 369
+48 603 114 132

Stoisko: H .0 1
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www.e-robis.pl



Bursztyn nalato - czy to

pemeWNybordkaSMepowuubHerﬂqc

Rozmowa z Adamem Dulinskim
z firmy BALT

Czy lato jest niezmiennie
najlepszym okresem do sprzedazy
bizuterii bursztynowej?

Zdecydowanie tak. To wiasnie w sezonie letnim
obserwujemy najwieksze zainteresowanie bursz-
tynem — nie tylko w Gdarisku, ale w wielu innych
miejscowosciach turystycznych. Bursztyn jest
naturalnie kojarzony z wakacjami nad morzem,
a dla wielu klientow — zwtaszcza zagranicznych —
stanowi symbol Polski. Dlatego chetnie kupowany
jest zarowno dla siebie, jak i na prezent.

Czy to oznacza, ze bursztyn nadal
funkcjonuje gtéwnie jako
pamiatka?

W duzej mierze tak, co potwierdzajg miejsca
sprzedazy i sezonowoS¢ zamdwien. Ale to tylko
¢zeS¢ obrazu. Drugim waznym momentem sprze-
dazowym jest okres przed Swietami Bozego
Narodzenia. To pokazuje, ze bizuteria z burszty-
nem ma takze potencjat prezentowy i emocjonal-
ny — nie jest wytacznie wakacyjnym suwenirem.

Jaki asortyment

sprawdza sie najlepiej?
Najwieksza
sprzedaz generuje
drobna  bizuteria
srebrna z burszty-
nem — przystepna
cenowo i fatwa
w zakupie impulso-
wym. Jednoczesnie
rynek jest bardzo

BALT
stoisko E.01

nadal

Qbalf

ww!v balf.com.pL- S

BALT
stoisko E.01 A
szeroki: od prostych modeli po unikatowe,

bardziej ekskluzywne projekty. Kluczowe jest do-
pasowanie oferty do lokalizacji i klienta — to daje
najlepsze efekty sprzedazowe.

Jak zmienia sie postrzeganie
bursztynu?

Coraz wyrazniej widac, ze bursztyn wpisuje sig
w szerszy trend poszukiwania rzeczy unikalnych
i z charakterem. Z jednej strony rosnie zain-
teresowanie bizuterig vintage i przedmiotami
,Z historig”, z drugiej — wspotczesni projektanci
nadajg bursztynowi nowoczesng forme. Dla wielu
klientow to odkrycie — ze bursztyn moze by¢
Swiezy, stylowy i aktualny.

Cotooznacza
dla wtascicieli sklepow?
Bursztyn przestaje by¢ produktem wytacznie
sezonowym. Latem sprzedaje sie naturalnie
i bardzo dobrze, ale jednoczesnie daje mozliwosé
wyroznienia oferty przez caty rok. Dla kupcow to
bezpieczne i jednoczesnie rozwojowe uzupetnie-
nie asortymentu — oparte na produkcie, ktéry ma
zardwno silne skojarzenia kulturowe, jak i nowo-
Cczesny potencjat.
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Podczas targow JUBINALE Krakoéw zapraszamy na stoisko E.O 1
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BALT, ul. Zubrowa 4, 80-336 Gdansk, Poland,
tel. +48 501 010 729, e-mail: balt@balt.com.pl
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Jak sprzedawac bursztyn?
Praktyczny poradnik dla sklepow jubilerskich

)
A

AMBER ABRAM
stoisko A.09
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h 7

Wprowadzenie bursztynu do oferty nie
wymaga rewolucji - ale wymaga prze-
myslanej strategii. Kluczem jest dobrze
dobrany asortyment, dopasowanie do
lokalizacji i klienta, a takze wtasciwa eks-
pozycja i komunikacja.

1. Zacznij od zr6znicowanej oferty

Na poczatek warto postawi¢ na produkty, ktdre
sprzedajg sie najtatwiej: drobng bizuterie srebrng
z bursztynem — kolczyki, zawieszki, pierscionki.
To segment dostepny cenowo i atrakcyjny dla
szerokiego grona klientéw. Uzupetnieniem moga
byC bardziej wyraziste modele — wigksze naszyj-
niki czy nowoczesne formy — kidre przyciagaja
uwage i budujg wizerunek oferty.

AM DESIGN
stoisko E.04

2. Dopasuj oferte
do miejscai klienta

To jeden z kluczowych elementdw sukcesu.
W miejscowosciach turystycznych bursztyn
sprzedaje sie naturalnie — czgsto jako pamigtka
lub prezent, dlatego warto mie¢ w ofercie wiecej
produktéw w nizszych i $rednich przedziatach
cenowych. W lokalizacjach o bardziej zamozne]
klienteli lepiej sprawdza sie kolekcje bardzigj
wyszukane — wigksze formy, unikatowe bryty, no-
woczesne projekty. Im lepiej dopasowany asorty-
ment, tym wieksza skutecznoSc sprzedazy.
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AMBER999
stoisko F.08
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3. Postaw na dobrg ekspozycje

Bursztyn ,lubi $wiatto”. Odpowiednie o$wietle-
nie wydobywa jego gtebie i kolor, dlatego warto
zadbaC o jasng, uporzadkowang prezentacje.
Dobrze dziatajg wydzielone strefy — np. ,lato”,
,prezenty”, ,unikaty” — ktére utatwiajg klientowi
wybar.

4. Opowiadaj historie produktu

Bursztyn to co$ wigcej niz bizuteria. To naturalna
zywica sprzed milion6w lat, zwigzana z Battykiem
i tradycjg rzemiosta. Ta historia buduje wartos¢
i pomaga w sprzedazy.

IMAGE SILVER

l stoisko D.01

Dobrze wprowadzony bursztyn moze sta¢ sie nie
tylko uzupetnieniem oferty, ale jej wyréznikiem
— szczegalnie latem, kiedy naturalnie przycigga
uwage klientdw.

AMBER DM
stoisko G.01

27



Jak klienci postrzegajg dzis bizuterie
— czego naprawde szukaja?

Wspdtczesny klient kupuje bizuterie ina-
czej niz jeszcze kilka lat temu. Coraz rza-
dziej jest to wytgcznie zakup estetyczny
- dzis to decyzja emocjonalna, czesto
zwigzana z potrzebg wyrazenia siebie.

Badania pokazujg, ze az 2/3 konsumentek nosi
bizuterie, aby podkreslic swojg 0sobowos¢
i nastrdj. To wyrazny sygnat: bizuteria stafa sie
formg komunikatu. Klienci szukajg produktéw,
ktére co$ ,m6wig” — o nich samych, ich stylu
Zycia czy wartosciach.

Emocje wazniejsze niz cena

Zakup bizuterii silnie opiera sig na emocjach.
Badania dotyczace komunikacji w  branzy
pokazujg, ze przekaz budzacy pozytywne emocje
bezposrednio zwigksza chec zakupu. To oznacza,
ze liczy sie nie tylko sam produkt, ale takze
historia, kontekst i sposdb jego prezentaci.
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Bizuteria jako wartosc¢ i inwestycja
Jednoczesnie ros$nie  znaczenie postrzegang
wartosci. W obliczu rosngcych cen surowcGw
konsumenci coraz czesciej traktujg bizuterie
jako produkt trwaty i ,warty swojej ceny”, nawet

ADIAMO
stoisko B.04

jesli wybierajg bardziej przystepne segmenty.
Kluczowe staje sie wiec poczucie, ze zakup ma
sens — estetyczny i uzytkowy.
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Whiosek dla kupcow
Klienci szukajg dzi$ bizuterii, ktora taczy trzy
. elementy: estetyke, emocje i znaczenie. Produkty,
o ktore pozwalajg sie wyrdznic, opowiadaja historie
i budujg osobisty przekaz, majg najwigkszy po-
tencjat sprzedazowy.

AZZURRO
stoisko D

Doswiadczenie ma znaczenie

Cho¢ stopniowo sie to zmienia, ale nadal
wigkszos¢ klientéw preferuje zakup  bizuterii
w sklepach stacjonarnych. Powdd jest prosty —
bizuterie chce sie zobaczy¢, dotkngC i ,poczuc’.
Zakup to doswiadczenie, nie tylko transakcja.

SREBRO WOJCIK
stoisko C.10 stoisko C.04




Nowy luksus w bizuteri

- znaczenie zamiast ostentacji

Jeszcze niedawno luksus w bizuterii byt
tatwy do zdefiniowania: wysoka cena,
rozpoznawalna marka i widoczny status.
Dzi$ ta definicja wyraznie sie zmienia.
Wspotczesny klient coraz rzadziej pyta
Jile to kosztuje?” a coraz czesciej - ,co to
znaczy?”.

GOLD-REX
stoisko F.02

Bizuteria jako komunikat

Bizuteria przestata by¢ dodatkiem. Stata sie
jednym z najwazniejszych elementéw stylizacji
— nosnikiem emocji, komunikatu i tozsamosci.
Wyraziste formy, duze kamienie i tzw. state-
ment pieces wracajg nie jako chwilowa moda,
ale jako efekt potrzeby wyrazenia siebie i swojej
indywidualnosci.
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Nowe filary luksusu

W tym kontekscie zmienia sie takze rozumienie
luksusu. Nie polega on juz na demonstracyjnym
pokazywaniu statusu. Coraz wigksza rolg od-
grywajg rzemiosto, historia powstania produktu
oraz jego autentycznoSc. Klienci szukajg bizute-
rii, ktora ma ,duszg” — niesie znaczenie, budzi
emocje, czgsto opowiada osobistg historig.

FJ MICHALCZAK
stoisko F.05
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Sketch CAD

Podziel si¢ swoja wizja Okresl szezegOly

Od szkicu koncepcyjnego, przez precyzje CAD, az po finalny blask gotowej

bizuterii — realizujemy Twojq wizje na kazdym etapie.

@ Indywidualne szkice Twojego
Wymarzonego projektu

# Precyzyjne modelowanie
CAD i wizualizacja 3D

Diacrown sp. z 0.0. ul. Solidarnosci 117 | office 505, Warsaw 00-140, Poland
+48 794 730 040. |. polska@worldshiner.com

Finished Jewellery

Zobacz, jak ozywa

Swiadome wybory klientéw

To takze zmiana w sposobie podejmowania
decyzji zakupowych. Luksus staje sie Swiadomym
wyborem — inwestycjg w cos$ trwatego, unikato-
wego i bliskiego wiascicielowi. Bizuteria nie musi
by€ ani dyskretna, ani ostentacyjna — najwazniej-
sze, by byta prawdziwa i spéjna z osobowoscia.

Whiosek dla rynku

Dla branzy jubilerskiej to wyrazny sygnat.

Wspotczesny luksus nie opiera sig wytacznie na AL
materiale czy cenie, ale na wartosci, jakg produkt p
reprezentuje. To wiasnie znaczenie — nie tylko

forma — staje sie dzi$ najwazniejszym argumen-

tem sprzedazowym.
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# Profesjonalna produkcja
i mistrzowskie rzemiosto
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Konfigurator obraczek 3D

- nowoczesne narzedzie sprzedazy

Bizuteria dopasowana do klienta

Personalizacja stafa sie jednym z najwazniejszych
czynnikdw wptywajacych na decyzje zakupowe
w Dbranzy jubilerskiej. Klienci nie chcg juz
wybieraC wytgcznie sposrod gotowych modeli
— coraz czesciej oczekujg mozliwosci wspotwo-
rzenia produktu i realnego wptywu na jego osta-
teczny wyglad. W przypadku obrgczek slubnych,
ktére majg wyjatkowe znaczenie emocjonalne,
indywidualne dopasowanie staje sie nie tylko
wartoscig dodang, ale wrecz standardem oczeki-
wanym przez klientow.

WAMAGOLD
stoisko D.10

Wzornik juz nie wystarczy

Tradycyjne wzorniki przestajg byC wystarcza-
jacym narzedziem sprzedazy. Przy szerokim
wachlarzu opcji — takich jak szerokos¢, profil,
kolor ztota, wykoriczenie czy dodatkowe zdobie-
nia — trudno zaprezentowaC wszystkie warianty
w formie fizycznej. W efekcie klient moze
zobaczyc¢ finalny produkt tylko oczami wyobrazni,
co wydtuza proces decyzyjny i zwigksza ryzyko
niezdecydowania.

32

WAMA GOLD
stoisko D.10

Zobacz projekt w 3D

Odpowiedzig na te wyzwania jest konfigurator 3D,
ktéry umozliwia wizualizacje produktu jeszcze
przed jego wykonaniem. Klient moze w czasie
rzeczywistym zmienia¢ parametry i natychmiast
widzie¢ efekt koricowy, obraca¢ model oraz po-
réwnywac rozne warianty. Takie rozwigzanie nie
tylko zwigksza komfort zakupowy, ale rowniez
buduje wieksze zaangazowanie i pewnosC
wyboru, co bezposrednio przektada sie na skré-
Cenie procesu sprzedazy.

WAMA GOLD
- przewaga dzieki technologii

Na te potrzeby rynku odpowiada WAMA GOLD —
firma z ponad 30-letnim doswiadczeniem, ktéra
skutecznie t3czy tradycje ztotnictwa z nowocze-
snymi rozwigzaniami produkeyjnymi. Dzieki za-
awansowanemu konfiguratorowi 3D oraz tech-
nologii CNC marka oferuje szerokie mozliwosci

AMA GOLD
stoisko D.10

personalizacji przy zachowaniu wysokiej jakosci
i powtarzalno$ci. Specjalizacja w  produkcji
obrgczek z bezszwowych rur zapewnia trwato$c
i precyzje wykonania, a zoptymalizowany proces
produkcyjny gwarantuje sprawng i terminowa
realizacje zamowien. Fundamentem dziatalnoSci
pozostajg jakosc, niezawodnoS¢ i zaufanie, kidre
przektadajg sie na dtugofalowe relacje i stabilng
pozycje marki.

Artykut sponsorowany

3D
KONFIGURATOR
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Stacjonarnie czy online

- jak i gdzie sprzedawac bizuterie?

Rynek bizuterii dynamicznie sie zmienia,
ale jedno pozostaje niezmienne: klienci
oczekuja dzis wygody, wyboru i bezpie-
czenstwa. Najnowsze dane pokazujg wy-
raznie, ze cho¢ sprzedaz online rosnie,
sklepy stacjonarne nadal odgrywaja klu-
czowa role. Odpowiedzig na te zmiany
jest model hybrydowy - taczenie obu ka-
natow sprzedazy.

Nowa kolekeja
Lato 2026

Sklep stacjonarny wcigz
buduje zaufanie

Dla wigkszosci klientéw salon jubilerski pozosta-
je podstawowym miejscem zakupu — szczegdlinie
przy drozszych produktach. Mozliwosc¢ obejrzenia
bizuterii na zywo, przymierzenia jej i skorzystania
z fachowe] obstugi daje poczucie bezpieczeri-
stwa. To przewaga, ktdrej nie zastapi zaden kanat
online.
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GOLDENOPAL
stoisko C.06 ;

Internet jako pierwszy krok
do zakupu

Jednoczesnie rosnie znaczenie sprzedazy inter-
netowe] — juz dzi$ stanowi ona nawet 25-30%
rynku. Co wiecej, ponad 70% klientéw najpierw
szuka informacji w sieci: poréwnuje ceny, prze-
glada oferty i czyta opinie, zanim odwiedzi sklep.
To tzw. efekt ROPO — research online, purchase
offline.
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Sketch

Share Your Vision

CAD

Define the Details

Stoisko
F.11

e

Finished Jewellery

See It Come Alive

From concept sketch to CAD precision and the final brilliance of finished jewellery,
we bring your vision to life at every stage.

@ Custom Sketches of
your dream design

@ Precise CAD modeling
& 3D viewing

@ Expert production
& craftsmanship

Diacrown sp. z 0.0. ul. Solidarnosci 117 | Office 505, Warsaw 00-140, Poland
+48 794 730 040. |. polska@worldshiner.com

Omnichannel - standard, nie trend

Coraz wiecej klientéw porusza sie swobodnie
miedzy kanatami. Sprawdzajg produkt online,
kupujg w salonie lub odwrotnie — zamawiaja
w internecie i odbierajg na migjscu. Taki model
zwigksza szanse sprzedazy i pozwala lepiej odpo-
wiadac na potrzeby klientéw.

Jak sprzedawac skutecznie?

Kluczem jest sp6jnos¢. Sklep internetowy
powinien byC aktualny, przejrzysty i inspirujgcy,
a salon stacjonarny — oferowa¢ doswiadczenie,
ktorego nie da sie przenieS¢ do sieci. Warto
tez pamigtaC, ze online najlepiej sprzedajg sie
produkty tatwe do wyboru: pierscionki, bizuteria
personalizowana czy nowoczesne kolekcje.
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Whiosek

Dzi$ nie chodzi 0 wybor migdzy offline a online.
Najlepiej sprzedaje ten, kto potrafi je potaczyC
— tworzac dla klienta jedng, sp6jng Sciezke
zakupowa.

UNIKKO
stoisko H.05



Jak skutecznie promowac sklep jubilerski?
PieC prostych zasad, ktore naprawde dziataja

Marketing w branzy jubilerskiej opiera
sie na emocjach i zaufaniu. Klienci nie
kupuja tylko produktu - kupujg moment,
wspomnienie, prezent. Dlatego skutecz-
na promocja to nie tylko reklama, ale
sposob budowania relacji.

JUBILLEO, stoisko C.11

1. Zadbaj o widocznos¢ lokalng

Dla sklepow stacjonarnych kluczowa jest
obecnos¢ w Google. Aktualna wizytéwka, zdjecia,
opinie klientow i poprawne godziny otwarcia
to podstawa. Wiele os6b zaczyna poszukiwa-
nia od hasta ,jubiler + miasto” — warto by¢ tam
widocznym.

SAWJOL
stoisko E.07
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2. Opowiadaj historie,

nie tylko pokazuj produkt

Bizuteria towarzyszy waznym okazjom — zargczy-
nom, rocznicom, urodzinom. Warto to wykorzy-
stac. Zamiast samego zdjecia produktu, pokaz
jego znaczenie: dla kogo jest, na jaka okazje,
co symbolizuje. Proste historie sprzedajg lepiej
niz katalog.

3. Postaw na dobre zdjecia
i social media

Bizuteria to produkt wizualny. Estetyczne zdjecia
i krétkie wideo (np. na Instagramie) pokazujace
blask i detale moga znaczgco zwigkszyC zaintere-
sowanie. To dzi$ jeden z najprostszych i najtan-
szych sposobdw promocii.

4. Wykorzystaj reklame

i przypominaj o sobie

Proste kampanie w Google czy na Facebooku
pozwalajg dotrze¢ do 0sdb, ktdre juz szukajg bizu-
terii. Warto tez stosowa¢ przypomnienia (remar-
keting) — klienci czgsto wracajg do ogladanych
produktdw.

5. Buduj relacje w sklepie

Na koricu i tak decyduje doswiadczenie.
Profesjonalna obstuga, doradztwo i mozliwos¢
personalizacji (np. grawer) budujg zaufanie
i sprawiaja, ze klient wraca.

Whiosek

Skuteczny marketing to potgczenie prostych
dziatan online i dobrej obstugi w salonie. Nie
trzeba duzych budzetéw — liczy sie konsekwencja
i zrozumienie, ze w tej branzy sprzedajg przede
wszystkim emocie.

@ studio

PROFESJONALNA FOTOGRAFIA PRODUKTOWA BIZUTERI

BIZUTERIA W NAJLEPSZYM SWIETLE

SKLEPY INTERNETOWE

PRECYZJA
| DETAL

& www.PB-STUDIO.PL

OSWIETLENIE -
BLASK | CHARAKTER

° KATALOGI °

DOSWIADCZENIE

P4 INFO@PB-STUDIO.PL

SOCIAL MEDIA

ZDJECIA
KTORE SPRZEDAJA

R, +48508820453




__ stoisko H14

Opakowanie, ktére buduje sprzedaz

- wiecej niz dodatek

RUBICELLO

RUBICELLO
stoisko B.06

Targi JUBINALE to dobry moment,
by spojrzec na swaoj sklep jubilerski sze-
rzej - nie tylko przez pryzmat oferty,
ale catego doswiadczenia zakupowego.
W sSwiecie rosngcej konkurencji to wta-
Snie detale czesto decydujg o wyborze

klienta. Jednym z nich jest opakowanie.

O I0) T2
: T A

P.A.T. BUGALA

Pierwsze wrazenie trwa do konca

Pierwsze wrazenie nie koriczy sig na witrynie
czy ekspozycji. Trwa az do momentu wreczenia
zakupu. Eleganckie pudetko, estetyczna torebka
czy starannie dobrane wykonczenie sprawiaja,
Ze bizuteria zyskuje na wartosci w oczach klienta.
To element, ktdry wzmacnia emocje zwigzane
Z zakupem — szczegdlnie jesli bizuteria ma by¢
prezentem.

stoisko B.06

Funkcja i wizerunek w jednym

Dobrze dobrane opakowanie petni kilka funkcji
jednoczesnie. Po pierwsze — chroni produkt.
Po drugie — porzadkuije oferte i utatwia jej pre-
zentacje. Ale przede wszystkim buduje wizerunek
sklepu. Spdjne, estetyczne rozwigzania moga
podkreslac charakter marki: od minimalistycznej

elegancji po bardziej dekoracyjny, luksusowy
styl.

Opakowanie jako
czes¢ produktu

Warto pamietac, ze dla klienta
koficowego opakowanie jest
integralng czescig zakupu. To
0no czesto decyduje o pierw-
szym efekcie wow”, a takze
0 tym, czy zakup zostanie
zapamietany jako co$ wyjat-
kowego. W praktyce przektada
sie to na wieksza satysfakcje,
wigkszg sktonnos¢ do poleca-
nia sklepu i powrotow.

P.A.T. BUGALA
stoisko H.14

Maty detal, realny wptyw
na sprzedaz

Dlatego podczas targéw warto zwrdci¢ uwage
nie tylko na bizuterie, ale réwniez na rozwigzania
opakowaniowe. Odpowiednio dobrane mogg sta¢
sie prostym, a jednoczesnie bardzo skutecznym
narzedziem sprzedazy.

RUBICELLO
stoisko B.06

Bodzisliczysienietylkoto,cosprzedajesz.
Rownie wazne jest to, jak to przekazujesz
klientowi.

P.AT. BUGAL\A

stoisko H.14




Wiecej niz produkt

— ustugi, ktore budujg wartosc i lojalnosc klienta

W branzy jubilerskiej o decyzji zakupo-
wej czesto decydujg detale. Klient nie
przychodzi juz tylko po produkt - szuka
wygody, emocji i poczucia, ze wybiera
cos wyjatkowego. To wtasnie dodatkowe
ustugi moga realnie zwiekszy¢ wartosc
koszyka, ale przede wszystkim - budo-
wac dtugofalowg relacje.

Mate dodatki, duzy efekt

Proste rozwigzania, takie jak darmowe czysz-
czenie bizuterii czy regulacja rozmiaru ,0d reki”
(lub w okreslonym czasie po zakupie), maja
duze znaczenie. Pokazujg profesjonalizm i troske
0 klienta, a jednoczesnie zdejmujg z niego obawy
zakupowe. W efekcie tatwiej podejmuje decyzje —
takze o wyborze produktu z wyzszej potki.
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Srodki do czyszczenia bizuterii

GRANIT
stoisko A.12

Personalizacja sprzedaje

Szybki grawer, mozliwo$¢ drobnej modyfikacji
czy wyboru detalu sprawiaja, ze bizuteria staje
sie bardziej osobista. To szczegdlnie wazne przy
zakupach prezentowych. Klient nie kupuje wtedy
,produktu”, ale co$ unikalnego — dopasowanego
do konkretnej osoby i okazji.

Opakowanie buduje
doswiadczenie po zakupie

Pakowanie prezentowe to atrakcyjna opcja — nie
zawsze wptywa bezposrednio na decyzje w danym
momencie, ale ma ogromne znaczenie dla tego,
o wydarzy sie pézniej. Estetyczne, dopracowa-
ne opakowanie wzmacnia pozytywne emocje
po zakupie i buduje wizerunek sklepu jako
miejsca, ktore dba o kazdy detal. To doSwiadcze-
nie wraca przy kolejnej wizycie — i wtedy realnie
wptywa na wigkszg gotowosc do zakupu.

Szybkosc¢ i wygoda majg znaczenie

Ustugi ,od reki” — szybki grawer, natychmiastowa
korekta rozmiaru czy gotowe rozwigzania prezen-
towe — odpowiadajg na realne potrzeby klientow.
Szczegdinie w sytuacjach zakupow ,na ostatnig
chwilg” to wiasnie one decydujg o wyborze kon-
kretnego sklepu.

Najwazniejsza ustuga:

jakos¢ obstugi

Najwiekszg wartoscig pozostaje jednak kontakt
z klientem. Fachowe doradztwo, cierpliwosc,
umiejetno$¢ stuchania i wyjasniania—to elementy,
ktére budujg poczucie bezpieczenstwa. Klient
chce mie¢ pewno$é, ze podejmuje dobrg
decyzje, a sprzedawca rozumie jego potrzeby
i emocje zwigzane z zakupem. To wiasnie profe-
sjonalna, empatyczna obstuga najczesciej prze-
sgdza o tym, czy klient wréci.

Whiosek dla sklepow

Dodatkowe ustugi nie wymagajg duzych inwesty-
cji, @ majg realny wptyw na sprzedaz. Zwiekszaja
warto$¢ koszyka, ale co wazniejsze — budujg
relacje, ktora procentuje w dtuzszej perspektywie.




Nowy rozdziat w historii JUBINALE Christmas
- trzy dni petne mozliwosci

Po dekadzie dynamicznego rozwoju
targi JUBINALE Christmas wchodza
w nowy etap. Przez ostatnie 10 lat od-
bywaty sie w formule dwudniowej, w
srodku tygodnia. W 2026 roku po raz
pierwszy zostang zorganizowane w roz-
szerzonej, trzydniowej odstonie - od so-
boty do poniedziatku.

W dniach 21-23 listopada
JUBINALE Christmas odbedzie sie
w EXPO Krakéw w formule, ktora
jeszcze lepiej odpowiada na po-
trzeby rynku i rosnace oczekiwa-
nia uczestnikéw.

Wiecej czasu na biznes

Nowy format to przede wszystkim wigksze moz-
liwosci biznesowe. Dodatkowy dzien oznacza
wiecej czasu na spotkania, spokojne rozmowy
handlowe, skutecznigjsze negocjacje i budowa-
nie trwatych relacji. W branzy, w ktorej kluczowa
role odgrywaja zaufanie i bezpoSredni kontakt,
to realna wartoSc.
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Weekend, ktéry pracuje
dla kupcéw

Decyzja 0 wigczeniu weekendu wynika z doSwiad-
czen organizatorow — taki uktad dni sprawdzit sie
podczas innych wydarzeri spod szyldu JUBINALE.
To szczegalnie korzystne rozwigzanie dla kupcow,
ktdrzy moga wygodniej zaplanowac wizyte i w petni
wykorzystaC potencjat targow bez koniecznosci
rezygnowania z obowigzkow zawodowych.

Kluczowy moment sezonu
sprzedazowego

JUBINALE Christmas 2026 to nie tylko prezen-
tacja najnowszych kolekcji i trenddw w jubiler-
stwie, ale przede wszystkim kluczowy moment
biznesowy dla branzy. Okres przedSwigteczny to
jeden z najwazniejszych sezondw sprzedazowych
w roku —atargi JUBINALE Christmas sg idealnym
momentem, by przygotowac ofertg na ten czas.

Relacje, ktére przektadaja sie
na sprzedaz

Obecno$¢ na JUBINALE Christmas to szansa
na uzupetnienie asortymentu, poznanie trendéw
i nawigzanie relacji, ktére bezposrednio przetozg
sie na wyniki sprzedazy w najbardziej intensyw-
nym okresie handlowym.

Rozwdj, ktory odpowiada

na potrzeby rynku

Wprowadzane zmiany to naturalny krok w rozwoju
wydarzenia i konsekwentne wzmacnianie jego
pozycji na rynku. JUBINALE Christmas rosnie
wraz z potrzebami branzy — oferujac jeszcze
wiecej mozliwosci wystawcom i kupcom, ktdrzy
chcg rozwijaC swoj biznes i byC o krok przed
konkurencja.

Do zobaczenia w Krakowie!
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CHRISTMAS

sobota, niedziela, poniedziatek

21-23.11.2026

EXPO Krakow, Galicyjska 9, Poland

Edycja zimowa

www.jubinale.com

PB grEnup

organizator targow, ktory stawia na sukces wystawcow i satysfakcje gosci
www.pb-group.eu  info@pb-group.eu tel. +48 58 520 90 99




Przewodnik dla odwiedzajacych

JUBINALE Krakow, 30 maja - 1 czerwca 2026 K A R G U L D
Adres targow Polecane hotele - —

EXPO KRAKOW Wybrane ze wzgledu na lokalizacjg oraz komfort
ul. Galicyjska 9, Krakéw, Polska pobytu:

— JUBILER —

e DoubleTree by Hilton Krakow,

Kontakt do organizatora ul. Dabska 5, Krakow, +48 12 201 40 00

info@jubinale.com, www.jubinale.com

e Mercure Krakow Fabryczna City, Podczas targéw
tel. +48 58 520 90 99 ul. Fabryczna 13, Krakow, zapraszamy na stoisko Do@
Wstep bezptatny. +4812 3951400
Prosimy o uprzednig rejestracje o Hotel Krakus, ul. Nowohucka 35, Krakow,
na www.e.jubinale.com lub na migjscu +48 12652 02 02
od godziny 9:30. * Hampton by Hilton, ul. Dabska 5, Krakéw,

. . ; +4812 2014300
Godziny otwarcia targow
Sobota, 30.05.2026 10:00-18:00 Restauracje i kawiarnia
Niedziela, 31.05.2026  10:00-18:00 * Galicja - szeroki wybdr dari kuchni Polskiej,
L . . | pigtro, schody przy wejsciu na teren EXPO
Poniedziatek, 01.06.2026  10:00-15:00 KRAKOW,
Taxi Poznan o Art Caffe - pyszna kawa i herbata, ciasta oraz
e iCar Taxi Krakéw +4812 888 00 00 kanapki, strefa relaksu targéW JUBINALE
Krakow na koncu hali.
* Mega Taxi +4812 19625

e Radio Taxi WAWEL ~ +48 1219666 Zyczymy mitego pobytu w Krakowie

KAR-GOLD Piotr Cieslak

tel. +48 500 800 100
y piotrgold@vp.pl, www.kar-gold.pl
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Miedzynarodowe Targi Bizuterii

Aktualne terminy znajdziesz na stronie:

www.jubinale.com

ae
P B group
organizator targow, ktdry stawia na sukces wystawcow i satysfakcje kupcow
www.pb-group.eu info@pb-group.eu  tel. +48 58 520 90 99



