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przyjemnoscig oddajemyw Panstwa rece kolejna publikacje

wydawang w ramach miedzynarodowego projektu Ponad

granicami walczymy z barierami. Publikacja jest przeznaczo-
na dla przedstawicieli organizacji pozarzadowych dziatajacych na
rzecz oséb z niepetnosprawnoscia, ktore to organizacje chciatyby
,skosztowac, jak smakuje” sprzedaz wyrobdéw wyprodukowanych
przez osoby z niepetnosprawnoscia.

Publikacja ma poziom podstawowy, a jej celem jest pokazanie w paru
prostych krokach, jak przygotowac osoby z niepetnosprawnoscia
do sprzedazy przygotowanych przez nie wyrobéw. Podczas jej
tworzenia przys$wiecata nam mysl, aby w sposéb bardzo praktyczny
i konkretny pokazac, ze sprzedaz ta nie jest trudna, pod warunkiem,
iz bedzie sie pamietato o kilku istotnych zasadach. Stad szczegétowo
omoéwiono miedzy innymi w jaki sposéb przygotowac produkty
i wyroby do kiermaszu lub wystawy; jak przygotowac osoby z nie-
petnosprawnoscia do sprzedazy i jak ksztattowaé poziom cen. Pod-
powiadamy réwniez jak niewielkim kosztem promowac organizacje
oraz jej dziatalnosc sprzedazowa.

Zdajemy sobie sprawe, ze publikacja nie wyczerpuje tematu. Dlate-
go organizacje, ktére sprébuja sprzedazy i beda chciaty pogtebiac
swojg wiedze, oraz coraz bardziej sie ekonomizowac, zachecamy
do lektury innej projektowej publikacji - Aktywna Firma. Podjeto
w niej temat modelu aktywizacji spoteczno-zawodowej oséb z nie-
petnosprawnoscia intelektualng, a takze szczegétowo omédwiono
konkretne struktury organizacyjne przedsiewzie¢ ekonomicznych
dajacych prace osobom z niepetnosprawnoscig oraz wskazano na
zasady i mozliwosci partnerskiej wspotpracy narzecz aktywizacji tej
grupy spotecznej. Dodatkowo w publikacji opisano modelowa Sciez-
ke rozwoju spoteczno-zawodowego oséb z niepetnosprawnoscia
w ramach Aktywnej Firmy. W publikacji Aktywna Firma... znajduja
sie réwniez: szczegbtowa lista ustaw i rozporzadzen regulujacych
obszar wsparcia 0séb z niepetnosprawnoscig w Polsce oraz przy-
ktadowe projekty i dziatania, jakie powinny zosta¢ wdrozone, aby
wzrosta jako$¢ zycia 0sob z niepetnosprawnoscia.



Z kolei bardzo zaawansowane w ekonomizowaniu sie organiza-
cje zachecamy do wtasnych poszukiwan w przebogatej litera-
turze dotyczacej marketingu, promocji, zarzadzania zasobami
ludzkimi lub ksiegowosci. Zachecamy réwniez do korzystania
ze wsparcia z zakresu: ksiegowosci, standaryzacji, fundraisingu,
itp. jakie bezptatnie $wiadczy Stowarzyszenie MOST oraz za-
poznawania sie z propozycja ustug Swiadczonych przez osrodki
wsparcia ekonomii spoteczne;.

Do lektury i korzystania z niniejszej publikacji zachecamy szcze-
gblnie organizacje, ktére do tej pory nie prowadzity regularnej
sprzedazy unikalnych produktéw, wykonanych przez osoby
z niepetnosprawnosciag. Mamy nadzieje, ze dzieki dziatalnosci
organizacji pozarzadowych dziatajacych na rzecz oséb z nie-
petnosprawnoscig w sferze ekonomii spotecznej, zostanie osia-
gniety gtéwny cel realizacji dziatan na rzecz tej grupy osob.
Chodzi nam oczywiscie o wzrost poziomu zatrudnienia oséb
zniepetnosprawnoscia intelektualng, a co sie ztym wigze wzrost
satysfakcji zyciowej i motywacji tych oséb do aktywizacji spo-
teczno-zawodowej. W perspektywie dtugofalowej powyzsze
dziatania powinny przyczynic sie réwniez do wzrostu spéjnosci
spotecznej i integracji oséb sprawnych i niepetnosprawnych.

Agnieszka Kurda,
Alicja Badetko



Dzieki sprzedazy
wyrobow organizacje
pozarzadowe daja
prace i wynagrodzenie
niepetnosprawnym

twoércom.

Dlaczego nalezy sprzedawac prace artystyczne oséb z niepet-
nosprawnoscia i innych osob otrzymujacych pomocw ramach
organizacji pozarzadowych? Otéz, sprzedaz jest najlepsza for-
ma promocji organizacji pozarzagdowych dziatajacych narzecz
0s6b z niepetnosprawnoscia. Jest to réwniez jeden z nielicznych
sposobow na stopniowe zatrudnianie tej grupy osob.

Dzieki réznego rodzaju dofinansowaniu i dotacjom organizacje

pozarzadowe moga funkcjonowac i pomagac ludziom zgodnie ze
swoimi zatozeniami statutowymi, natomiast dzieki sprzedazy
wyrobéw daja prace i wynagrodzenie niepetnosprawnym
autorom tych rzeczy. Dodajmy, ze chodzi nam gtéwnie o oso-
by z niepetnosprawnoscia intelektualng, ktére maja ogromne
trudnosci ze znalezieniem pracy na otwartym rynku pracy.
W Polsce sprzedaz wspomnianych produktéw najczesciej od-
bywa sie podczas réznego rodzaju targéw i kiermaszy, w kto-
rych miedzy innymi uczestniczg organizacje pozarzadowe, co
jest pierwszym krokiem do prowadzenia statej sprzedazy tych
unikalnych produktow.



Udziat w takich imprezach stwarza rézne mozliwosci. Na przy-
ktad podczas tego typu wydarzen - jako przedstawiciele organi-
zacji - mamy mozliwos$¢ bezposredniego kontaktu z osoba, ktéra
zainteresowata sie nasza dziatalnoscig, moze zosta¢ naszym
statym klientem, a pézniej by¢ moze sponsorem lub cztonkiem
wspierajgcym nasza dziatalnos$é. Wszystko zalezy od tego, jakie
relacje nawigzemy z otoczeniem i tego, w jaki sposéb bedziemy
promowac dziatalnosc¢ naszej organizacji.

Kiermasze i jarmarki, jak juz wspomniano, sg najlepsza forma
promocji dziatan organizacji i sporym doswiadczeniem eduka-
cyjnym. Wtasnie dzieki takim dziataniom organizacje majg szan-
serozwijac sie, pokazywac, promowac, obserwowac jak to robig
inni,adodatkowo poprzez to wzmacniac swojg motywacje dodal-
szych dziatan miedzy innymi promocyjnych. Jest to o tyle istot-
ne, poniewaz juz dzisiaj nie wystarczy zamieszczac aktualnych
informacji o nas na stronie internetowej, Facebook-u, wydawac
ulotek, folderdéw itp., chociaz owszem sg one bardzo pomocne.
Jednak te dziatania nie wystarczaja do prawidtowego odbioru
dziatalnosci organizacji pozarzagdowej przez spoteczenstwo.
Najlepsza forma bezposredniego kontaktu z klientami jest

sprzedaz towaréw.







Jak przygotowac
instytucje i osoby z nig zwigzane
do sprzedazy?



Raz podjeta decyzja
o sprzedazy musi

by¢ konsekwentnie

i wytrwale wdrazana
w zycie. Przy czym
nie mozna zapomniec
o tym, ze poczatki sg

trudne.

Sprzedaz prac
przyczyniasie do
wzrostu motywacjiich

autorow.

Decyzja o sprzedazy produktéw powstajacych w organizacji
(przy okazji réznego rodzaju dziatan) powinna by¢ wspdlina,
dobrze przemyslana i zgodna. Zaréwno Zarzad organizacji,
jak i osoby w niej pracujgce muszg by¢ w stu procentach prze-
konane, co do stusznosci kolejnych podejmowanych krokéw
promocyjnych i ekonomicznych. Wszystko musi by¢ doktadnie
zaplanowane, poniewaz od tego zalezy sukces naszych dziatan.
Trzeba pamietad, ze na poczatku sprzedaz wigze sie z pewnymi
wydatkami finansowymi, ale i dostosowaniem chociazby czasu
pracy oséb zatrudnionych do terminéw imprez wystawien-
niczych oraz ich lokalizacji. Sg to znaczne koszty (finansowe
i niefinansowe), ktorych ponoszenie dla cztonkéw organiza-
cji bedzie zasadne tylko wtedy, gdy w petni bedg akceptowac
i popierac zaplanowane dziatania ekonomiczne. Aby plan byt
dobrze przygotowany nalezy odpowiedzie¢ sobie na pytania:

Dlaczego chcemy sprzedawac prace wykonane w naszej
organizacji?

Co chcemy sprzedawac i jakimi argumentami przekonamy
klienta?

Jakie widzimy argumenty za, a jakie przeciw takiemu dzia-

taniu?

Jaka przyjmiemy strategie promoc;ji?

Warto réwniez odpowiedzie¢ sobie na kolejne pytanie: ,Czym
np.dlaoséb z niepetnosprawnoscia, czyli naszych beneficjentow,
bedzie sprzedazich prac?”. W mojej opinii, powinno to by¢ forma
stuzacg do motywowania ich do dalszej pracy i rozwoju. Samo
rozdawanie tych produktéw (czesto rodzicom oraz opiekunom)

nie jest motywujace dla oséb je wykonujacych.



Z pewnoscig wiara w profesjonalizm i niezwyktos¢ prac
wykonanych w ramach dziatalnosci organizacji jest kluczowym
elementem osiagniecia przez nas sukcesu. A raz podjeta decy-
zja o sprzedazy musi by¢ konsekwentnie i wytrwale wdrazana
w zycie. Przy czym nie mozna zapomniec¢ o tym, ze poczatki
s trudne. | nawet jesli na poczatku bedziemy zarabiac¢ bardzo
mato, to dzieki wysokiej jakosci produktéw, ktére zaspokajaja
potrzeby klientéw, konsekwencji oraz wytrwatosci mozemy
zbudowac dobra marke, a tym samym czerpac duze zyski ze
sprzedazy.

»Sprzedazy towarzysza oczywiscie zabiegi marketingo-
we. W rzeczywistosci marketing obejmuje takie zasoby

jak: ludzie, produkt, cena, dystrybucjai promocja (teoria

5P). Zatem mozna stwierdzi¢, iz zadaniami marketingu
w gtéwnej mierze sa:

Rozpoznanie potrzeby klienta,

Przygotowanie odpowiedniej oferty produktu czy
ustugi,

Koordynacja pracy podmiotu ekonomii spotecznej,
Dostarczenie (w terminie, dobrego jakosciowo pro-
duktu czy ustugi),

Osiagniecie celu.”

1. Rafat Guzowski, Budowa wizerunku i wzrost poziomu
zaufania podmiotéw ekonomii spotecznej [w:] Ekonomia spoteczna jako

szansa na reintegracje spoteczno-zawodowq, Katowice 2013, s. 58.

Kluczowym
elementem jest
wiara w niezwyktos¢
produktéw
przeznaczonych do

sprzedazy.

SWartosc tworzy sie
poprzez spetnianie
potrzeb klientéw,

a zatem firma musi

sie definiowac nie
poprzez produkt, jaki
sprzedaje, lecz poprzez
zapewniana klientowi

korzysc¢”.
Alvin J. Silk



Kazda osoba kupujaca
powinna od nas
otrzymac informacje

o naszej dziatalnosci.

Projekt logo jest pierwszym i podstawowym elementem, na
ktoéry nalezy przeznaczyc¢ zardwno nasze pieniagdze, jak i czas.
Logo organizacji jest jednym z narzedzi wykorzystywanych
w skutecznej promocji jej dziatan. Powinno znajdowac sie na
wszystkim, co robimy. Poprzez ten znak ludzie beda nas kojarzy¢
i ztym znakiem identyfikowa¢. Logo ma by¢ tatwo wpadajgce
w oko, tatwe do zapamietania i mozliwe do rozpoznania nawet
w matym rozmiarze. Aby powstato, nalezy przeprowadzi¢ w na-
szym zespole pracownikéw solidng ,burze mézgéw”. Dobrze
jest omowic jego wizje i zastanowic sie, jakie informacje ma
przekazywac odbiorcom, co utatwi potem stworzenie znaku
graficznego. Ciekawy projekt logo jest wazny réwniez zinnych
powoddw:

w dalszej perspektywie, w oparciu o cechy logo i jego kolo-
rystyke bedziemy planowac reszte wizualizacji graficznej
naszej organizacji,

raz wybranego logo raczej sie nie zmienia, a jedynie lekko
modyfikuje. Wizerunek logo zapada w $wiadomosci odbior-
cow, i tylko bardzo bogate korporacje sa w stanie ponies¢
koszty kampanii promujgcej nowy znak graficzny firmy.

Kazdy klient lub potencjalny klient powinien otrzymac szcze-
gbtowgy informacje dziatalnosci organizacji. Taka informacja
powinna by¢ tatwo dostepna zaréwno podczas udziatu w kier-
maszu i sprzedazy produktéw, jak i w internecie. Przy samej
sprzedazy moze to by¢ tylko wizytéwka z adresem strony in-
ternetowej przypieta do produktu lub folder, ulotka, ktérych
wydruk jest jak najbardziejwskazany. Jednak ich druk jest droz-
szy oraz nie zawsze mamy pewnosc¢, ze nasz klient zapozna sie



z ich zawartoscig merytoryczng, jak réwniez nie wiemy, jakie

wyciggnie wnioski po ich przeczytaniu itd.

Biorac pod uwage racjonalnos$¢ wydatkowania srodkéw finanso-
wych w organizacjach pozarzadowych, najtansze sg wizytowki
z wyraznym adresem strony internetowej. Innym efektyw-
nym i niedrogim zrédtem informacji o naszej organizacji jest na
biezaco aktualizowana strona www. Jezeli decydujemy sie na
prowadzenie funpage na portalu spoteczno$ciom, powinienon
rowniez zawierac aktualne dane. Nad biezgcym rozpowszech-
nianiem informacji o organizacji powinna czuwac jedna osoba
lub zespét, ktéry bedzie regularnie zamieszczat wiadomosci
o podejmowanych przez nas dziataniach (Wiecej na ten temat
znajduje sie w dalszej czesci publikacji). Stad mozna stwierdzié,
ze kolejnym racjonalnym wydatkiem jest inwestycja w osobe,
ktéra bedzie aktualizowata nasza strone internetowg i zajmo-

wata sie szeroko rozumiang promocja organizacji.

Raz jeszcze pragne podkresli¢, ze trzeba zainwestowac w or-
ganizacje, zeby mogta sie ona rozwija¢ oraz budowac swoja
markeiwizerunek. W efekcie, wzrosng jej szanse na pozyskanie
srodkéw finansowych niezbednych do realizacji jej celéw statu-
towych, wzrosnie sprzedaz i satysfakcja z wykonywanych zadan.
Podsumowujac, te elementy sg konieczne do prawidtowego
funkcjonowania organizacji!

Organizacja pozarza-
dowa, ktéra nie dyspo-
nuje duzym budzetem
powinna doktadnie
zaplanowac wydatki
zZwigzane z promocja

swoich dziatan.

Wizerunek organizacji
buduja:
- jakos¢ produktu,
- dziatalnos¢
konkurencji
i otoczenia,
- sposoéb sprzedazy
i dystrybucji,
-opakowanie
i ekspozycja produktu,

« promocja.



W podjeciu decyzji
o tym, co bedzie
naszym ,produktem
flagowym” pomoze
nam zywy kontakt
z potencjalnymi
klientami oraz
obserwacjaich

zachowan.

Nasze produkty musza
by¢ urozmaicane
inabiezaco
dostosowywane do
zmieniajacych sie

potrzeb klientéw.

Kolejnym krokiem po ustaleniu podstawowych zasad promocji,
wyborze logotypu instytucji oraz podjeciu decyzji o sprzedazy
produktéw jest przygotowanie oferty i katalogu produktéw,
przy czym nalezy pamietac, ze ,oferowanym produktem nie
jest tylko rzecz, ale raczej pakiet korzysci uzyskiwanych przez
klienta”2. Dziatania te wigzga sie z wyborem towaru, jaki be-
dziemy sprzedawac i zadecydowaniem ktéra z rzeczy zostanie
rdzeniem naszej oferty handlowej czyli tak zwanym ,produk-
tem flagowym”. Jest to decyzja bardzo trudna i bedzie ona
sie ksztattowata z czasem. Markowe firmy posiadajgce dziaty
rozwoju produktéw i zlecajace produkcje masowa moga po-
zwoli¢ sobie na precyzyjne zaplanowanie produktu i jego cech
charakterystycznych. Jednak w organizacjach pozarzadowych
dziatajgcych narzecz oséb z niepetnosprawnoscia nalezy przy-
jac inng taktyke. Poczatkowo podczas wystaw prezentujemy
wszystko, co uznamy, ze chcemy sprzedawac. Nastepnie bacznie
obserwujemy klientéw. Zwracamy uwage na to:

Czym sie interesuja oraz na jakich produktach najwiecej
0s06b skupia swoj wzrok?

O co pytaja?

Jaka jest ich reakcja na naszg informacje o cenach?

Czego u nas szukaja?

Z czym nas kojarza?

Dzieki takim obserwacjom bedziemy w stanie rozpoznaé, jakie
sg oczekiwania i potrzeby klientéw. Trzeba tez liczy¢ sie z fak-
tem, iz rynek po jakim$ czasie nasyca sie produktem. Dlatego
prezentowana oferta powinna byc co jakis czas urozmaicana,

wzbogacana, nieco zmieniana.

2. Alvin J.Silk Czym jest marketing?, Poznan 2008, s. 23.



Na naszym stoisku wystawiamy wiele rzeczy. Méwimy wtedy, ze
mamy pewien ,portfel produktéw”, ktérymi musimy odpowied-
nio zarzadzac. Robimy to w taki sposdb, aby one sie rozwijaty,
uzupetniaty sie wzajemnie i caty czas interesowaty klientéw.
Powstaje wtedy pewien wykres charakteryzujacy nasze pro-
dukty poprzez wielkos¢ sprzedazy i dynamike jej wzrostu.

Dojne krowy

Dynamika wzrostu

sprzedazy
O
[7)]
<

Wielkos¢ sprzedazy

Macierz BCG (tj. Boston Consulting Group matrix)

- sprzedaz produktu dynamicznie rosnie, jed-
nak nie rownowazy sie z uzyskanymi zyskami. W takiej sytuacji
znajduja sie zazwyczaj produkty niedawno wprowadzone na
rynek. Nalezy je uwaznie obserwowac. Nastepnie podejmujemy
decyzje, czy w nie inwestujemy, urozmaicamy lub w wycofujemy
i w rezultacie szukamy nowego produktu. Znaki zapytania po
obserwacji i ewentualnej modyfikacji mogg stac sie gwiazdami.
Bywaja tez sytuacje, ze nie sg przyjete entuzjastycznie i zostaja
psami.

- cechuje je niska dynamika wzrostu sprzedazy oraz nie-
wielkie zainteresowanie nimi wsrod klientéw. W takiej sytuacji
moga znajdowac sie produkty, ktore nie zostaty przyjete przez
rynek. Sprzedajemy, wiec to, co juz mamy, a nastepnie wycofu-
jemy taka rzecz z oferty.

Uzupetnianie sie
produktéw, w przy-
padku organizacji
dziatajacych narzecz
0sG8b z niepetnospraw-
noscig moze polegac
na przyktad natym,
ze produkujemy np.
btekitne gliniane misy,
a potem uzupetniamy
oferte o btekitne ta-
lerzyki, ktore ,pasuja
do kompletu”. Dzieki
temu rosnie sprzedaz

i mis i talerzykow.

Dzieki przyporzadko-
waniu sprzedawanych
przez nas produktow
do poszczegdlnych
kategorii zwykre-

su mozemy tatwo
podejmowac decyzje
z zakresu zarzadzania

portfelem produktéw.



- utrzymuja stabilny, wysoki poziom sprzedazy
i nie wymagaja duzych naktadéw finansowych. Dojnymi krowa-
mi sg zazwyczaj produkty juz sprawdzone przez rynek, dosto-
sowane do klienta po dtuzszej ich obserwacji. Takie rzeczy dajg
nam pewnos¢ zarobku na kazdym kiermaszu, jarmarku, stowem
wszedzie. Dlatego tez tak istotne jest obserwowanie produktéw
i dostosowywanie ich w miare mozliwosci do potrzeb klientow.

- sgto produkty o stosunkowo duzej sprzedazy, ktéra
nadal dynamicznie rosnie. Kiedy sg w fazie wzrostu, nalezy
bacznie je obserwowac.

Zarzadzanie produktamiwymaga sporo czasu i zaangazowania
0s6b sprzedajacych oraz decydujgcych o charakterze wystawia-
nych rzeczy. Najprostsza i najtansza metoda zbierania danych
jest wykonanie po kazdym dniu np. jarmarku doktadnej anali-
zy naszego stoiska. Bierzemy wtedy pod uwage nastepujgce
informacje:

Co sprzedalismy?

Co byto naszym nowym produktem i jak zostato przyjete?
Jak sie sprzedawaty nasze tradycyjne produkty?

Na co klienci zwracali najwiekszg uwage?

Co powinnismy udoskonali¢?

Jak sie maja nasze znaki zapytania - czy beda dojnymi kro-

wami, czy tez psami?

Waznym momentem w poczatkowym okresie dziatalnosci han-
dlowej jest przygotowanie autoréw prac do sprzedazy zrobio-
nych przez nich rzeczy. Jest to trudny moment, ale jednoczesnie
NIEZBEDNY z tego wzgledu, ze na wystawach i kiermaszach
mile widziana jest obecno$¢ autora prac, ktéry moze opowiadac
kupujacym o tym, jak powstajg te produkty, i dlaczego posta-



nowit je stworzyc. Réwnoczesnie dobrze jest od razu informo-
wac klienta, na co zostang przeznaczone srodki ze sprzedazy
produktow. Taka wiedzg moze podzieli¢ sie sprzedawca z nie-
petnosprawnoscig chociazby podczas pakowania sprzedanych

produktow.

A YR

Rybnik. \g56p

e 2l

Oczywiscie niepetnosprawni tworcy musza by¢ wczesniej
przygotowani przez terapeutéw i psychologéw do sprzedazy
produktéw. Kadra organizacji powinna rozmawiac z osobami
Z niepetnosprawnoscia, ktérzy uczestnicza w sprzedazy, na
temat przygotowanej pracy, o tym, jak chca jg sprzedad, jak ja
,zachwala¢” klientowi itp. Nalezy takze wyttumaczy¢ potencjal-
nym sprzedawcom, czym jest sprzedaz ich prac, oraz dlaczego
bedziemy torobic, i wjaki sposéb mogg wtym samiuczestniczydé.
Tego wszystkiego osoby z niepetnosprawnoscia musza sie
nauczyc. To wtasnie w tym procesie ogromng role odgrywaja
osoby pracujace w organizacji, ktére dobrze wyttumacza oso-
bom z niepetnosprawnoscia, szczegdlnie intelektualna, dlaczego
sprzedajemy produkty, i co zrobimy z zarobionymi $rodkami
finansowymi.

Wiaczenie niepetno-
sprawnych twoércow
w dziatalnosé sprzeda-
zowa jest trudne, wy-
maga czasu i zaanga-
Zowania terapeutow,
jednak jest to warunek
niezbedny zaréwno
do dalszego rozwoju
tworcow prac, jak

i do rozwoju katalogu

naszych produktow.



Nie wszystkim niepetnosprawnym twércom od razu spodo-
ba sie pomyst petnienia roli sprzedawcy podczas kiermaszy
i jarmarkow. W wielu osobach moze wystepowac opér, kto-
rego przyczyna moga by¢ rézne leki (np. nie poradze sobie),
zawstydzenie, niskie poczucie wtasnej wartosci oraz brak wiary
w swoje mozliwosci.

Jednak warto zainwestowacd swoj czas w przygotowanie oséb
z niepetnosprawnoscia do sprzedazy. Ich uczestnictwo w kier-
maszach i targach powoduje, ze nabierajg oni ochoty do dalszej
pracy i tworzenia nowych produktéw. Z mojego doswiadczenia
wynika réwniez, ze natym etapie mozemy moéwic¢ o rozpoczeciu
procesu aktywizacji zawodowej. Osoba niepetnosprawna ma
poczué, dlaczego tworzy kolejne prace, a co sie z tym wigze
powinna zwiekszac sie jej che¢ do tworzenia nowych rzeczy.
Z kolei terapeuciipsycholodzy muszgzwracac uwage, aby osoby
Z niepetnosprawnoscia, nie skupiaty sie na ilosci wykonanych
produktéw a naich jakosci.

To etap zasiania ziarenka w terapii, ktére z czasem bedzie sie
rozwijac. Jednak, aby byto to mozliwe i zeby osoby z niepetno-
sprawnoscig rozwijaty sie, konieczna jest profesjonalna kadra,
ktéra na co dzien z nimi pracuje. Najcenniejsi dla naszej organi-
zacji sg terapeuci z pomystem oraz polotem tworczym, z checig
oraz pasja tworzenia czego$ nowego. Niezbedni sg rowniez
psycholog oraz pedagog, ktérzy wptywajg na poziom motywacji
do pracy 0sdb z niepetnosprawnoscia.

Dzieki powyzej opisanym zabiegom mozemy zadbac o jakos$¢
produktéw i ich odpowiedng dystrybucje. Warto pamietaé,
Ze raz utracony, rozczarowany niska jakoscig produktu klient
juz nie wréci. Dlatego tez caty czas nalezy ,pielegnowad” re-
lacje z klientami, ktérzy co jaki$ czas powinni by¢ zapraszani
do organizacji. Muszg mie¢ Swiadomos¢, ze dla nich zawsze sg
otwarte drzwi naszej placéwki. Mottem dla kadry i twoércow
Z niepetnosprawnoscig powinno by¢ hasto: Nasza organizacja



kazdego dnia zaprasza do siebie klientéw, nie tylko podczas

tzw. Dni Otwartych”. Klient kazdego dnia moze nas odwiedzic¢ ' Nasza organizacja po-
i poznac osoby z niepetnosprawnoscia, ktére przygotowujg dla e winna by¢ organizacja
niego rézne rzeczy. Inna, jednak réwnie wazna kwestig jest to, ze otwarta ZAWSZE.

nawigzanie kontaktu pomiedzy niepetnosprawnymi twércami
a kupujacymi ich prace jest najlepszym sposobem integracji
spotecznej. W ten sposéb uczymy wspdlnego przebywania,
rozmawiania i bycia ze sobg 0séb sprawnych i niepetnospraw-
nych. Nalezy pamietaé, ze osoby niepetnosprawne bardzo tego
kontaktu pragna.

Promocja prac osob z niepetnosprawnoscia podczasich
sprzedazy to ciggte pokazywanie spoteczenstwu, na
czym polega terapia oraz ttumaczenie, dlaczego osoby
zniepetnosprawnoscia tworza i wykonuja takie rzeczy.
To réwniez ciggte wyjasnianie, co takie dziatania twér-

cze (tj. praca z gling, ze szktem, szycie, czy malowanie)

daja osobom z niepetnosprawnoscia. Akt sprzedazy to
Swietny czas na nawigzanie kontaktu i relacji zklientem.
Tylko w ten sposéb mozna kogos przekonac do wsparcia
organizacji. Nierzadko przy okazji targow i kiermaszy
moga znaleZc sie sponsorzy - czyli osoby, ktére zachwy-
c3 sie naszymi wyrobami.

Warto pamietac, ze najwazniejszy jest dobry kontakt
z klientem, aby raz kupujac - wrécit do nas i odwiedzit
nasza strone internetowa lub profil na portalu spotecz-
nosciowym itp. Na przyktad, w przypadku Stowarzy-
szenia UNIKAT, dzieki udziatowi w targach i kierma-
szach, jest juz tak wypracowany kontakt z klientem,
ze Stowarzyszenie ma grupe statych odbiorcéw. Osoby
te telefonuja i pytaja o termin kolejnego kiermaszu,
lub gdzie znajda wyroby Stowarzyszenia; tudziez co
nowego jest w ofercie Stowarzyszenia?




»~Wyroéznic nalezy dziewiec zasad, ktérymi powinnismy

sie kierowac¢ w tych kontaktach [z klientem]:

. Wystuchanie potrzeb klienta - rozmawianie i budo-
wanie relacji na przysztosc,

. Zakres odpowiedzialnosci wsréd pracownikow -
czytelneiprzejrzyste zasady porzadkujace przepty-
wy informacji i odpowiedzialno$¢ decyzyjna,

. Zarzadzanie ryzykiem - znalezienie stabych punk-
tow procesu produkgji, realizacji ustugi,

. Niezawodnos¢ obszaréw kontrolowanych samo-
dzielnie - niezawodni dostawcy materiatow,

. Solidni przedstawiciele - rzeczowi i komunikatywni
przedstawiciele podmiotu, ktérzy beda w statym
kontakcie ze zleceniodawca,

. Terminyiobietnice - planowanie,zgtowa” i uwzgled-
nienie mozliwosci podmiotu,

. Doktadno$¢é w obstudze - szablon zamoéwieniai ter-
miny realizacji gwarantuja jasnosc i czytelnosc dla
obu stron,

. Detale - odbieranie potaczen telefonicznych, stopka
w mailu, lokowanie produktéw,

. Wiecej za tyle samo - dodawanie kilku sztuk pro-
duktu zamowionego, zrealizowanie zamoéwienia
wczesniej, w koszt zaméwienia mozna wkalkulowac
koszty transportu.”

3. Rafat Guzowski, Budowa wizerunku i wzrost poziomu zaufania pod-
miotoéw ekonomii spotecznej [w:] Ekonomia spoteczna jako szansa na

reintegracje spoteczno-zawodowq, Katowice 2013, s. 61.



Kolejnym etapem niezbednym do przygotowania naszej or-
ganizacji do sprzedazy produktéw i zatrudniania oséb z nie-
petnosprawnoscia jest profesjonalne przygotowanie stoiska
wystawowego. Nalezy zadbac o odpowiedni stét, jego dekoracje
i oswietlenie produktéw. Waznymi elementami, o ktorych ko-
niecznie nalezy pamietaé, sa: roll-up naszej organizacji, ulotki
oraz wizytéwki. Dodatkowo na kiermasz lub targi trzeba zabrac
odpowiedni papier tudziez woreczki do pakowania sprzedanych
produktow.

Nie mniejistotnym aspektem, o ktérym warto pamietac podczas

przygotowania stoiska jest atrakcyjna aranzacja znajdujacych
sie na nim prac. Najlepiej oczywiscie, gdy wszystko zostanie
wczesniej przygotowane i zaplanowane. Dobrze jest przemyslec
ile produktow i jakie rzeczy zabieramy na dany kiermasz lub jar-
mark. Na stoisku powinno by¢ wszystko tadnie wyeksponowane.
Dlatego jest niezbedne odpowiednie oswietlenie, np. lampy
punktowe. Dla wyjatkowych prac warto zadbac o specjalne
stojaki, ktore maja byc¢ dostosowane do kazdej z wyrédznianych
rzeczy.



Im ciekawsze, tadniej-
sze stoisko, tym wiecej

klientéw moze nas

odwiedzié. W zwiazku e

ztym ten element pro-
cesu sprzedazowego
powinien byc¢ doktad-

nie przemyslany.

Omawiany watek jest bardzo wazny, gdyz stoisko i jego aran-
zacja przyciagga klienta. Im ciekawsze i tadniejsze jest miejsce
handlowe, tym wiecej os6b moze nas odwiedzi¢. W zwigzku
z tym ten element procesu sprzedazowego powinien by¢ do-
ktadnie przemyslany. Wskazana jest tez obserwacja innych
stoisk wystawowych i dyskusja z osobami tam pracujgcymi. To
wtasnie od ,konkurencji” mozemy sie wiele nauczy¢.

Pamietajmy, aby kazda praca byta opisana. Powinna zawierac
informacje o dacie i miejscu powstania. Zaleca sie, aby nie za-
znaczad, ze przedmiot zostat wykonany przez osoby z niepet-
nosprawnoscia. Taka informacja dla wiekszosci klientéw nie
jest tak istotna jak wysoka jakos$¢ produktu. Jednak dotaczana
do niego karteczka koniecznie musi mie¢ odnosnik do strony
internetowej prowadzonej przez organizacje, z ktérej osoba
zainteresowana bedzie sie mogta dowiedzie¢ kto i dlaczego
wykonat dang prace. Podanie strony internetowej powoduje
réwniez to, ze dzieki temu osoba zainteresowana dalszymi za-
kupami, z tatwoscig do nas dotrze.

Skoro mamy produkty i wiemy jak nimi zarzadzac oraz prezen-
towac je na stoiskach, nalezy sie zastanowi¢, gdzie bedziemy je
sprzedawac. Zaplanowanie tych lokalizacji jest trudnym i wy-
czerpujgcym etapem pracy nad promocja produktéw. Jezeli
podejdzie sie do niego solidnie, moze on nas wiele nauczyc.

Najprosciej jest rozpoczaé sprzedaz na imprezach dedykowa-
nych tj. na przyktad na kiermaszach organizowanych dla orga-
nizacji dziatajacych na rzecz oséb z niepetnosprawnoscia lub
na targach organizacji pozarzadowych, podczas ktérych jest
sporo stoisk proponujacych podobne produkty wykonane przez
osoby z niepetnosprawnoscia. Jednak, nalezy wzig¢ pod uwage
to, ze podczas takich imprez konkurencja jest bardzo duza.



Stad proponuje, aby nie ograniczac sie tylko i wytacznie do ta-
kich kiermaszy. Pokazywac sig trzeba wszedzie - catemu spote-
czenstwu. Dobra praktyka jest wystawianie sie podczas imprez
miejskich i innych dziatan plenerowych, festiwali muzycznych,
teatralnych lub juwenaliéw itp. Prace mozna réwniez prezen-
towac w galeriach sztuki, galeriach handlowych, nawystawach
artystycznych lub jarmarkach bozonarodzeniowych i wielka-
nocnych. To jest wtasnie element integracji spotecznej, ktéry
jest tak istotny w przypadku organizacji dziatajagcych na rzecz
wsparcia0séb z niepetnosprawnoscig intelektualng. Dlatego tez
wszedzie, gdzie tylko mozna, nalezy prace niepetnosprawnych
prezentowac i sprzedawac. Trzeba zaryzykowadc, zaptacic za
stoisko, poswiecic koszty na przejazd, a czasem nawet optacic¢
nocleg oraz wyzywienie dla naszych wspdétpracownikéw. Jed-
nak nie przekonamy sie, jak wspaniate mogg by¢ efekty tego

dziatania, dopdki nie doswiadczymy tego na ,wtasnej skérze”.

Najwazniejsze to

nie ograniczanie sie
tylko do jarmarkéw
prac oséb z niepetno-
sprawnoscia czy tez
jarmarkéw organiza-
cji pozarzadowych.
Pokazywac sie trzeba
wszedzie - catemu

spoteczenstwu.

To jest wtasnie sekre-
tem powrotu klienta

i ciggtej sprzedazy
prac. Poszukiwanie
nowosci to inwestycja.
Inwestycja w rozwoéj
organizacji. Trzeba za-
ryzykowac, poniewaz
dzieki temu przeko-
namy sie, jak wspa-
niate moga byc¢ efekty
inwestycji w nasza

organizacje.



Konieczne jest pokaza-
nie, ze oni mimo swojej
niepetnosprawnosci
potrafig cos, czym
zachwycaja osoby
sprawne i niepetno-
sprawne. Najwazniej-
sze, zeby klient chciat
kupi¢ dang prace ze
wzgledu na to, ze jemu
sie podoba i zachwyci-
ta go, a nie dlatego, ze

nam wspétczuje.

Warto pamietaé, ze to my, osoby pracujgce w organizacjach
pozarzadowych z tg grupg ludzi, jestesmy odpowiedzialni za
ich integracje spoteczna. Bedzie ona jednak tylko wtedy, jesli
pokazemy, ile niepetnosprawni umiejg zrobi¢. Konieczne jest
wskazanie, ze oni mimo swojej niepetnosprawnosci potrafig
wykonac przedmiot, ktérym zachwycajg osoby sprawne i nie-
petnosprawne. Najwazniejsze, zeby klient chciat kupic¢ dana
prace ze wzgledu nato, ze jemu sie podoba i zachwycita go, a nie
dlatego, ze nam wspotczuje. Raz jeszcze warto podkresli¢, ze
jezeli ktos kupuje, poniewaz czuje zal, to najprawdopodobniej

juz do nas nie wrdci.

Tylko wspotpracaklientai osoby z niepetnosprawnoscia oparta
o jakosSciowe i ciggle unowoczesniane produkty moze mieé
charakter dtugofalowy. Wtasnie wtedy osoba niepetnosprawna
tworzy kolejne prace - pod czujnym okiem swojego mentora -
terapeuty, z kolei kupujacy jest ciekawy, co nowego zobaczy,
czego sie dowie o sobie i twdrcach z niepetnosprawnoscia. To
jest wtasnie sekretem powrotu klienta i ciggtej sprzedazy prac.

Poszukiwanie nowosci - to inwestycja w rozwdj organizacji.




Takie podejscie do aktywizacji zawodowej 0séb z niepet-
nosprawnoscia i rozwoju wtasnej organizacji pozarzadowe;j
trzeba sprawdzi¢ najakims targu, kiermaszu lub jarmarku. Na-
lezy samemu dowiedziec sie, czy prace, ktére prezentujemy
sprzedaja sie i wzbudzajg zainteresowanie klientow. Na tym
etapie jeszcze nie liczymy zysku, ale ciaggle inwestujemy czas
0s6b z niepetnosprawnoscia i kadry organizacji pozarzadowe;j,
przygotowujacych sie do udziatu w kiermaszach i jarmarkach.
Obserwujemy odwiedzajacych imprezy i przekonujemy sie, czy
nasze prace wzbudzaja zainteresowanie. Na tym etapie musimy
dowiedzie¢ sie, czy nasze stoisko jest czesto odwiedzane, czy
klienci o cos dopytujg, np. o ceny, jakie sg ich reakcje na nasze
produkty itp. Jesli duzo oséb zaglada na nasze stoisko, pyta
ile cos kosztuje, zagaduje o techniki wykonania prac, to s3 to
cenne dla nas informacje. Na podstawie ich analizy, z czasem
dochodzimy do pewnych wnioskéw i robimy selekcje produktéw
wystawianych na stoisku.

Z pewnosciag jednym z pierwszych spostrzezen bedzie to, ze
naktady srodkéw niezbednych do organizacji stoiska (tj. trans-
port, ewentualny nocleg, wyzywienie, itp.) nie zwracajg sie.
Wiecej, zysk jest niewielkiw stosunku do sprzedanych produk-
téw. W poczatkowym etapie nie nalezy sie tym przejmowac,
poniewaz nasze pojecie ,zysku” niekoniecznie ma byc tozsame
ze znang z ekonomii definicjg zysku. Powinnismy go postrzegac
jako:

Pozyskanie nowych klientéw, ktérzy moga stac sie sponso-
rami, statymi klientami.

Pozyskanie informacji o naszych produktach, ktére sg nie-
zbedne do sprawnego zarzadzania portfelem produktéw tj.
podejmowaniadecyzjiotym, w ktore rzeczy inwestujemy,
ktére wycofujemy, a ktére beda modyfikowane.

Rados¢ z pierwszych zarobionych srodkoéw, ktére moga
zostac przeznaczone na nowe dziatania.

Jesli duzo osoéb zaglada
na nasze stoisko, pyta
o ceny, pyta o prace
tosg tocennedlanas

informacje.

W zarzadzaniu
portfelem produktéw
musimy by¢ kreatywni.
Nalezy réowniez dbac

o ciggty rozwoj orga-
nizacji i modernizacje

oferty.



Jakie informacje musimy zebrac przed podjeciem de-
cyzji o wyborze miejsca sprzedazy? Z pewnoscig po-
winni$my miec¢ dane o:

ilosci potencjalnych zainteresowanych klientéw
ogolnej ilosci odwiedzajgcych dane miejsce wysta-
wowo-sprzedazowe

skali promocji danego jarmarku, targu, kiermaszu
kwestiach organizacyjnych tj. czy dla prezentuja-
cych zostanie zapewniony stolik i krzesta, dostep
do pradu, napoje i wyzywienie, transport, itp.
mozliwych optatach za stoisko

Takich informacji udzieli organizator jarmarku, kier-
maszu i targéw. Wiedzac ile oséb odwiedza impreze,
bedziemy mogli zaplanowaé szacunkowo, jak duzo za-
robimy oraz jakie produkty przygotowaci, czy w ogéle
chcemy promowa¢ naszg organizacje na takim wyda-
rzeniu. Bedziemy mogli réwniez ocenic, czy naktad
srodkow (kosztow) nie jest zbyt wysoki w stosunku
do planowanych zyskéw.

Przygotowanie produktéw pod katem potrzeb kon-
kretnego klienta to tzw. segmentacja rynku. Polegaona
»hadzieleniu rynku na grupy (potencjalnych) klientow,
nazywane segmentami rynkowymi, odrebnymi pod

wzgledem cech, zachowan lub potrzeb.™

4. Alvin J.Silk Czym jest marketing?, Poznan 2008, s. 106.



Truizmem jest to, Ze sprzedaz powinna by¢ prowadzona na bie-
zaco. Jednak réwnie waznym elementem jest ustalenie kilku sta-
tych miejsc, na ktérych organizacja wystawia sie kazdego roku.
Dzieki temu klient zapamieta, gdzie nas szukac i mniej wiecej,
w jakim terminie.

Dobrg praktyka jest szczegétowe omowienie udziatu w kazdej
imprezie i wyciggniecie wnioskow na przysztos¢. W tym pomoze
nam rejestr sprzedanych prac, ktory nie jest obligatoryjnym
dziataniem, ale ze wzgledu na uzytecznos¢ zaleca sie go pro-
wadzi¢. Rejestr powinien zawierac¢ nastepujace informacje:
data sprzedazy, miejsce, nazwa i opis produktu oraz jego cene.
Daje on nam bardzo duzo informacji, np.:

Czym s3 zainteresowani klienci?

Co byto najczesciej kupowane?

Dodatkowo, jezeli prowadzimy sprzedaz w trybie ciggtym, to
zaleca sie prowadzenie statego rejestru sprzedazy.

Inna kwestig jest spetnienie wymogoéw formalno-prawnych
dotyczacych kiermaszy i targéw. Pienigdze zbiera sie do kasetki
z napisem ,kasa”, a po wydarzeniu nalezy sporzadzi¢ protokot
z kazdego wyjazdu sprzedazowego.









Promocja

Obecnie bez marketingu i ciggtej promocji, rozumianej, jako ko-
munikacja z klientem nie mozna méwic o sukcesach w sprzedazy.
Przy czym nie nalezy sie skupiac na popularnym stereotypie, ze

Bez marketingu i cia- promocjajest droga. Tak, to prawda, ze duze miedzynarodowe
gtej promocji nie moz- korporacje wydajg ogromne sumy na reklame. Jak wiadomo
na méwic o sukcesach w organizacjach pozarzadowych zawsze brakuje ,zbednych
w sprzedazy. $Srodkow”, a w przypadku warsztatéw terapii zajeciowej, sg

ograniczenia w dystrybucji zyskéw, ktére musza zostac prze-
znaczone na integracje spoteczng, jednak warto pamietac, ze
organizacje pozarzadowe i warsztaty terapii zajeciowej maja
réwniez inne mozliwosci promocji, ktére nie sg tak kosztowne.

Warsztaty terapii zajeciowej (dalej: WTZ) moga sprze-

dawaé prace uczestnikéw. Zarobione w ten sposéb
pieniadze musz3 - zgodnie z rozporzadzeniem o WTZ
- przeznaczy¢ na integracje spoteczna. Integracja jest
pojeciem bardzo szerokim. Jednak w rozporzadzeniu jest
jeszcze jeden zapis méwiacy o srodkach pochodzacych
ze sprzedazy prac uczestnikow WTZ. - Wydatkowanie
tych srodkéw powinno odbywac sie w porozumieniu
z uczestnikami. Osobiscie uwazam, ze jest to bardzo
dobry zapis. Osoby z niepetnosprawnoscia musza uczy¢
sie wydatkowania pieniedzy. W ten sposob jest wspdlnie
ustalane, na co wydajemy zyski z jarmarkow. Ta kwestia
sktania niepetnosprawnych do liczenia, kalkulowania
oraz precyzyjnego okreslania wtasnych potrzeb, co oka-
zuje sie czasem najtrudniejsze. Ten element jest réwniez
motywatorem dla autoréw prac. Mysl3 oni: ,Zrobie fajng
rzecz,dobrze ja przedstawie, sprzedam, wiec zarobione
pieniadze beda przeznaczone na nasz cel”.




Niskokosztowe formy promoc;ji odgrywaja bardzo wazna role
w kazdym podmiocie, ktory zajmuje sie dziatalnoscig sprzeda-
zowa. Co naszym zdaniem najlepiej wykorzystaé w tego typu
promog;ji?

Przede wszystkim wtasng strone internetowa, ktéra powinna
by¢ przejrzysta, tatwa w nawigacji, pozbawiona nadmiernej
ilosci zdje¢ i migajacych ,odciggaczy” uwagi. Nastepnie warto
zatozyc strone organizacji na portalach spotecznosciowych
typu: Facebook, Nasza Klasa itp. Na kazdym z portali mozemy
zapraszac do siebie innych uczestnikéw wirtualnego zycia, ko-
mentowac wydarzenia z ich udziatem lub zwyczajnie je polubié.
Wazna rzecz - starajmy sie czesto aktualizowac informacje
na nasz temat. Nie mozna tez lekcewazy¢ ogdélnodostepnych
portali, na jakich istnieje opcja tworzenia bloga (o ile takowe;j
nie ma na naszej wtasnej stronie). W tych miejscach organizacja
moze umieszczacinformacje zaréwno o biezacych wydarzeniach
ze swego zycia np. odwiedziny waznej gwiazdy, kolejne prze-
prowadzone szkolenie, wiadomos¢ o osiggnieciach itp. Innym
skutecznym narzedziem promocji jest newsletter, za pomocg
ktérego jednym kliknieciem nasze wiadomosci docieraja do

dziesigtek lub setek odbiorcéw.

Waznarzecz - staraj-
my sie czesto aktuali-
zowac informacje na
naszej stronie inter-
netowej i portalach

spotecznosciowych.



Wystarcza 4 -5 zdan

i dobrej jakosci zdjecie,
aby zainteresowac
media naszymi dziata-

niami.

Jezeli w organizacji dzieje sie co$ ciekawego np. obchodzimy
kolejng rocznice powstania lub miasto nagrodzito naszg prace
na rzecz spoteczenstwa lokalnego, prostym sposobem jest
wystanie takich informacji mediom. Wystarcza 4-5 zdan, ktore
odpowiadaja na podstawowe pytania tzw. odwréconej pira-
midy: kto?, co?, gdzie?, kiedy? dlaczego? w jakim celu i z jakim
skutkiem? Do tego dotagczamy dobrej jakosci zdjecie, logo or-
ganizacji, zrzekamy sie praw do informacji oraz fotografii, ktora
krotko podpisujemy. Nasza informacja musi mie¢ chwytliwy
tytut, maksymalnie 3-4 stowa. Tytut powinien by¢ zaczepny,
kontrowersyjny, ztosliwy, ale kojarzacy sie z zawartoscia wia-
domosci. Innymi stowy ma zainteresowac dziennikarza, ktory
juz po przeczytaniu 2-3 zdan naszej informacji wie, czy temat go
ciekawi. Aby media zapraszaty nas do siebie, warto wystaé im
e-mail, w ktérym informujemy, ze jeste$my ekspertami w danych
dziedzinach np. pracy z osobg niepetnosprawng, pozyskiwaniu
funduszy unijnych lub znamy sie bardzo dobrze na wspétpracy
z Panstwowym Funduszem Rehabilitacji Oséb Niepetnospraw-
nych. Kiedy przy okazji pojawi sie powyzszy temat, dziennikarz
bedzie wiedziat do kogo zgtosic¢ sie po komentarz. Tu jednak
pamietajmy, by rozmawiajac z przedstawicielem mediow, méwic
konkretnie, jezykiem prostym (bez uzywania niezrozumiatych
stow branzowych), ale nie wchodzmy nadmiernie w szczegoty.
Chyba Ze zostaniemy o to poproszeni.
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Reasumujac. Jezeli dobrze méwi sie o nas w mediach, jesteSmy
ich czestymi gosémi, wzrasta zaufanie do markiinaszych pro-
duktéw, a w konsekwenciji i ich sprzedaz.

Efektywna promocja i komunikacja to takie dziatania,
ktore pozwalajg osiagna duzy efekt przy niewielkim
naktadzie srodkéw. ,,Przydatna mnemotechnika w wy-
padku planowania strategii komunikacji jest model
szesciu M:

. Rynek (ang. market): Do kogo komunikacja ma by¢
skierowana?

. Misja: Jaki jest cel komunikacji?

. Przekaz (ang. message): Jakie konkretne informacje
nalezy przekazac¢?

. Media: Przy uzyciu jakich narzedzi przekaz zostanie

wyrazony?

. Pieniadze (ang. money): lle to dziatanie bedzie kosz-
towac?

. Pomiar (ang. measurement): W jaki sposob wyniki

kampanii zostang ocenione?”®

5. Alvin J.Silk Czym jest marketing?, Poznarn 2008, s. 35.

Jezeli dobrze mowi

sie o nas w mediach,
jestesmy ich czestymi
goscémi, wzrasta zaufa-
nie do markiinaszych
produktéw, konse-
kwencja czego jest

wzrost ich sprzedazy









Kilka stéw chciatabym jeszcze poswiecic cenie, za jakg chcemy
sprzedaz produkt. Czesto spotykam sie z opinia, ze produkty
wytworzone przez osoby z niepetnosprawnoscia sg bardzo
tanie. To znaczy: ceny sg duzo nizsze niz taczny koszt potproduk-

téw iinnych materiatdéw oraz poswiecony czas ich nawykonanie.

Podczas planowania wysokosci ceny nalezy wzigé pod uwage:

Koszt materiatu,

Czas wykonania pracy, koszt pracy za godzine,

Czas pracy oséb wspierajacych osoby z niepetnosprawnoscia
np. instruktora, terapeuty, opiekuna, mentora,

Precyzyjnos¢, doktadnosé, ogdlna estetyka pracy, wyjatko-
wos¢, niepowtarzalnosc.

Oproécz powyzszych czynnikdéw cene nalezy dostosowac do
rynku i miejsca sprzedazowego, a takze klienta, jaki odwiedza
nasze stoisko. Dlatego tez ustalajac jej wysokos¢, nalezy zrobic
rozeznanie rynkowe, czy podobne rzeczy nie s3 juz propono-

wane spoteczenstwu.

Przy planowaniu cen dobrze jest odpowiedzie¢ na ponizsze
pytania:

Jaka jest wysoko$¢ naszych cen w stosunku do podobnych

produktow?

Czym sie wyrdzniamy?

Jak uzasadnimy naszg cene?



W kwestii planowania wysokos$ci ceny istniejg dwie gtéwne
szkoty. Sprzedawac duzoi tanio, ewentualnie mniej, ale zawyz-
szg cene.

Sprzedawanie ,tanio” daje pewnos¢, ze zawsze ,,cos$ zejdzie”.
Bez wzgledu na miejsce sprzedazowe, czas oraz rodzaj klienta,
zawsze ,uptynnimy” nasze produkty. Wybierajac jednak te dro-
ge, nalezy sobie zada¢ pytanie:

Czy jestesmy w stanie ,wyprodukowaé” duzo rzeczy do
sprzedazy, zeby sprzedawac w kazdym miejscu?

Czy robiac duzo rzeczy, jestesSmy w stanie dopilnowac od-

powiedniej jakosci sprzedawanych produktow?

»Sprzedawac duzo

i tanio czy mniej, ale
zawyzszg cene?” To
zasadnicze pytanie, na
ktore kazda z instytu-
cji rozpoczynajacych
sprzedaz musi sobie

odpowiedzied.



Musimy tez pamietad, ze sprzedawane produkty sg nasza wizy-
téwka. To, co wystawiamy, decyduje o tym, jak nasza organizacja
bedzie postrzeganaiodbierana przez klientéw. Zawsze musimy
pamietaé, ze sprzedaz jest promocjg organizacji pozarzagdowe;.
Dlatego tez, zeby sprzedawac tanio, powinnismy mie¢ pew-
nos¢, ze wykonamy sporg ilos¢ towaru o odpowiedniej jakosci.
Pamietajmy, Ze to, co sprzedajemy ksztattuje nasz wizerunek
w spoteczenstwie.

-
=
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=
=

Sprzedawanie drogich produktéw wigze sie z tym, ze trzeba
by¢ przygotowanym na momenty, kiedy utarg bedzie na niskim
poziomie, a czasem nawet moze nie pokry¢ kosztow stoiska lub
tez dojazdu do miejsca sprzedazowego. Konieczna jest wiec
decyzja, jak wyceniamy nasze produkty. Wybierajac wariant
wyzszej stawki, osoby sprzedajace musza byc¢ silnie przekona-
ne o stusznosci takiej, a nie innej ceny za dang prace. Chodzi
o to, by méc skutecznie odpowiedzie¢ na watpliwosci klienta.
Wyzsza kwota czesto kojarzona jest z lepszg jakoscig danego
produktu, jednak wysoka cena moze przestraszyc¢ niektérych
klientéw. Dlatego tez nalezy w bardzo precyzyjny sposdb na-
uczyc sie argumentowania, dlaczego tak wysoko ocenilismy
wartosc¢ kazdego sprzedawanego produktu.



Kazda cena moze by¢ z klientem negocjowana. Jednak tutaj
tez musi by¢ wczesniej ustalony margines w ramach, ktérego
te negocjacje s3 mozliwe. Zazwyczaj jest to 5-10 % lub rabat,
jesli klient robi wieksze zakupy na naszym stoisku.

Rabatu udzielamy:

o Klientom robigcym duze zakupy,

o Statym klientom,

o Np.pierwszemuiostatniemu klientowi w danym dniu sprze-

dazowym.

Mozna réwniez rozdawac upominki, ktére majg pewng wartos¢,
ale inna niz sam produkt, i ktére zachecaja do zakupdw.

Jednak najistotniejsze jest to, ze wszystkie kwestie dotyczace
ceny powinny by¢ wczesniej doktadnie - w ramach organizacji -

oméwione. Tym sposobem unikniemy, niedomowien na samym
stoisku oraz innych uwag zwigzanych ze sprzedaza.

Podczas sprzedazy caty czas powinni$my pamietac:

Dlaczego sprzedajemy?

Dlaczego takie ceny sg naszych produktow?

Jakie bedzie przeznaczenie srodkéw finansowych

pochodzacych ze sprzedazy?

Kazda cena moze by¢

z klientem negocjo-
wana. Mozna opuscic
5-10 % lub daé rabat,
jezeli klient zrobi wiek-
sze zakupy na naszym

stoisku.

Wszystkie kwestie
dotyczace ceny po-
winny by¢ wczesniej
doktadnie oméwione,
celem unikniecia nie-
domdwien na samym

stoisku.






Informacje o projekcie
| partnerach realizujacych



Projekt ,Ponad granicami walczymy z barierami” byt realizowa-
ny od kwietnia 2012 - lipca 2014 r. Jego celem byta poprawa
efektywnosci dotychczas technik aktywizacji spoteczno-zawo-
dowej 0séb z niepetnosprawnoscig intelektualng oraz wzrost
ich kwalifikacji zawodowych, a takze zdobycie pierwszego
doswiadczenia zawodowego przez 44 uczestnikoéw i uczest-
niczki projektu. Projekt, wspétfinansowany ze srodkéw Unii
Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego,
byt realizowany przez Stowarzyszenie Wspierania Organizacji
Pozarzagdowych MOST, Stowarzyszenie narzecz wspomagania
0s6b z niepetnosprawnoscia i ich otoczenia ,Razem” z Ryb-
nika oraz Stowarzyszenie Rodzin Oséb Niepetnosprawnych
,Nadzieja” z Rudy Slaskiej oraz GSE Gesellschaft fiir Soziale
Dienstleistungen Essen mbH.

W projekcie wziety udziat 44 osoby z niepetnosprawnoscia
intelektualng, nieaktywne zawodowo (24 z Rybnikai 20 z Rudy
Slaskiej). Zostali oni objeci kompleksowym programem wspar-
cia - od badania indywidualnego potencjatu i wsparcia doradcy
zawodowego, po udziat w warsztatach aktywizujacych, ktére
przygotowaty ich do podjecia zatrudnienia zgodnie z zaplano-
wang Sciezka rozwoju zawodowego. Projekt przewidywat takze
zdobywanie doswiadczenia zawodowego poprzez odbywanie
stazyipraktyk u pracodawcéw oraz wykonywanie zadan zleco-
nych uczestnikom i uczestniczkom projektu w formie umoéw cy-
wilnoprawnych. W sumie w projekcie zrealizowano 330 godzin
zaje¢ uzupetniajacychi 330 godzin zajec specjalistycznych oraz
3600 godzin zajec¢ warsztatowych, majgcych na celu wyuczenie
specjalistycznych umiejetnosci wymaganych podczas pracy.

W projekcie uczestniczyli réwniez najblizsi oséb z niepetno-
sprawnoscia, ktérym zaproponowano udziat w spotkaniach mo-
tywacyjnych oraz warsztatach wzrostu kompetencji miekkich.
Z kolei, dzieki kontaktom z niemieckim partnerem projektu na-



stgpita wymianainformacji, wiedzy i doswiadczen miedzy pod-
miotami partnerskimi, co pozwolito na adaptacje niemieckich
rozwigzan do polskich warunkéw. Skutkiem czego, w ramach
projektu powstaty propozycje gotowych rozwigzan, ktére zosta-
ty przygotowane do wdrozenia w czterech polskich instytucjach
dziatajgcych na rzecz aktywizacji spoteczno-zawodowej oséb
Z niepetnosprawnoscia.

Stowarzyszenie Wspierania Organizacji Pozarzadowych

MOST
Stowarzyszenie powstatow 1995 r. Od samego poczatku dziata
na rzecz rozwoju spoteczenstwa obywatelskiego. Zajmuje sie
promowaniem, inicjowaniem i wspieraniem aktywnosci spo-
tecznej mieszkancéw wojewddztwa oraz wptywa na zwiek-
szenie udziatu organizacji pozarzagdowych w rozwigzywaniu
problemoéw lokalnych. Zadania te MOST realizuje poprzez:
pomoc w funkcjonowaniu organizacji pozarzadowych, wspie-
ranie inicjatyw spotecznych oraz oséb w nie zaangazowanych.
MOST prowadzi réwniez dziatalnos¢ szkoleniowa, doradczg
i informacyjna zwigzana z realizacja jego celéw statutowych.
Jednoczesnie Stowarzyszenie wspotpracuje z organizacjami
pozarzagdowymi i sieciami organizacji zaréwno o zasiegu kra-
jowymi, jak i miedzynarodowym.

Stowarzyszenie Rodzin Oséb Niepetnosprawnych

»,Nadzieja”
Stowarzyszenie dziatad 1994 r.w Rudzie Slaskiej, a jego celem
statutowym jest podejmowanie dziatan zmierzajacych do in-
tegracji Srodowiska oséb z niepetnosprawnoscia. ,Nadzieja”
prowadzi dziatalnos¢ opiekuniczg oraz wspiera rozwdj metod
terapeutycznych, ktére skierowane sg do 0sob z niepetnospraw-
noscia.



Do celéw Stowarzyszenia nalezy miedzy innymi prowadzenie
zajec terapeutyczno-rehabilitacyjnych, ktéore utatwiajg zycie
codzienne osbéb z niepetnosprawnoscia. Natomiast poprzez
organizacje spotkan integracyjnych - rodziny tych oséb otrzy-
muja niezbedne wsparcie emocjonalne oraz moga wymieniac
miedzy sobg doswiadczenia zyciowe. Jednoczesnie sami niepet-
nosprawni wzmacniajg poczucie przynaleznosci do wspdlnoty.

Stowarzyszenie Na Rzecz Wspomagania Oséb Z Niepet-
nosprawnoscia i Ich Otoczenia ,,Razem”

Stowarzyszenie powstato w 2008 r. w Rybniku. Od samego
poczatku poprzez swoja dziatalno$¢ wspiera osoby z niepetno-
sprawnoscia, aby zgodnie ze swoimi potrzebami oraz mozliwo-
$ciami, mogty jak najpetniej rozwija¢ wtasny potencjat osobowy
i otwieracsie naotaczajacgich rzeczywistosc. Dziatania te maja
na celu zaréwno towarzyszenie osobom z niepetnosprawnoscia
w odkrywaniu gtebi wtasnego cztowieczenstwa, jak i pomocim,
w odnalezieniu swojego miejsca w zyciu.

,Razem” podejmuje, wspiera i promuje inicjatywy o charakterze
edukacyjnym, kulturalnym, spotecznym, a takze integracyj-
nym, rekreacyjnym, wypoczynkowym, terapeutycznym oraz
rehabilitacyjnym itp., ktére maja na celu szeroko rozumiane
wyrownywanie szans oséb petno- i niepetnosprawnych.

GSE Gesellschaft fiir Soziale Dienstleistungen Essen mbH

GSE Gesellschaft flr Soziale Dienstleistungen Essen mbH to
wiodacy dostawca ustug spotecznych na terenie miasta Essen.
Gtéwne obszary dziatania to: prowadzenie domu opieki dla oséb
starszych, bezdomnych, doméw pomocy dla oséb z niepetno-
sprawnoscia. Gesellschaft fiir Soziale Dienstleistungen Essen
mbH zatrudnia ponad 1200 pracownikéw i ponad 1700 nie-
petnosprawnych pracownikow oraz ma pod opieka 1200 oséb.



