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Abstrakt

Sposob dzialania przedsiebiorstwa w dojrzalej gospodarce rynkowej wyznacza rynek, ktory jest w stosunku do niego coraz
bardziej wymagajacy, zwlaszcza jesli chodzi o jakos¢ wytwarzanych produktow, ich nowoczesnosé, niezawodnosé, a takze
stopien i szybkos¢ ich dostosowania do stale zmieniajqcych sie potrzeb klientow. Ciqgle i dynamiczne przeobrazenia, ktore
dokonujq sie w na rynku maszyn rolniczych, stawiajq firmom wytworczym coraz to wyzsze wymagania i trudniejsze problemy do
rozwiqzania. Jednym z decydujqcych warunkow osiqgania przez przedsiebiorstwo sukcesu rynkowego staje sie¢ wiec
zaprojektowanie produktu i oferty asortymentowej (portfela produktow), dostosowanej do okreslonych potrzeb, a nawet pragnien
nabywcow, oraz odpowiedni dobor rynkow docelowych, strategii wejscia na te rynki, w tym takze wybor sposobow
konkurowania. W niniejszym opracowaniu autor zmierza do zaprezentowania elementow marketingu jako okreslonej koncepcji
myslenia i postgpowania na rynku producentow maszyn rolniczych, tworzqc w ten sposob tlo do analizy i prezentacji zagadnien

zwiqzanych ze sprzedazq.

Zdaniem autora, skuteczno$¢ strategii rozwoju przedsig-
biorstwa produkcyjnego zwiazana jest z dostosowaniem ogdtu
dzialan do oczekiwan klientéw. To podejscie wskazuje na
podporzadkowanie procesoOw wytworczych potrzebom klienta,
dlatego tez marketing jest traktowany jako szczegdlnego
rodzaju filozofia biznesu, jako sposdb myslenia w zarzadzaniu
biznesem.

Dla nabywcy wazny jest nie tyle produkt, ile korzys¢, jaka
z niego odniesie, za ktora placi pewna ceng (jest ona dla niego
swoistym kosztem). Pelna orientacja na klienta wymaga
oferowania nie tyle produktow ile okreslonej wartosci dla
szeroko rozumianego rynku maszyn rolniczych. Dlatego firmy
planujac produkt, a takze pozostate instrumenty marketingu,
powinny skoncentrowac si¢ na wszystkich korzysciach (takich
jak: jakos¢, marka, stylistyka, bezpieczenstwo, okres i zakres
gwarancji, cena, dostgpno$¢ produktu itp.), jakie produkt daje
klientom.

W strukturze kazdego produktu mozna wyodrgbni¢ trzy
jego poziomy, ktore musza zosta¢ uwzglednione w procesie
planowania. Struktur¢ produktu rynku maszyn rolniczych
przedstawiarys. 1.

Rdzen produktu tworza podstawowe korzysci, ktore
konsument nabywa kupujac okreslona maszyng rolnicza. Jest
to przyktadowo mozliwos¢ szybkiego, bezpiecznego i dogo-
dnego wykonania czynno$ci (np. pokos trawy, transport
kukurydzy, rozrzucanie obornika) zgodnych z przeznaczeniem
wyrobu. Na produkt rzeczywisty sktadaja si¢ z kolei cechy
fizyczne 1 elementy, ktore decyduja o sile postrzegania

produktu przez potencjalnych nabywcow, a takze przez konku-
rentow i dostawcow, czyli w przypadku maszyny rolniczej: jej
model, marka, estetyka i jako§¢ wykonania, rozwiazania
techniczne, cenaitd.

Elementy produktu rzeczywistego nie sa kategoriami
stalymi. Zmiany lub modyfikacje sktadnikéw tego poziomu
zaleza przede wszystkim od postgpu technologicznego, ewo-
lucji wzorcow konsumpcji i rywalizacji producentow. Oznacza
to, ze elementy produktu rzeczywistego, ktore otaczaja rdzen
produktu rzeczywistego, powinny by¢ zmienng kombinacja
dostosowana do potrzeb i1 preferencji a takze wymagan
klientow, umozliwiajaca jednoczesnie wyrdznienie produktu
wérod oferty rywali rynkowych.

Producenci maszyn rolniczych doskonalac swoje wyroby
wprowadzaja wiele usprawnien, ktorych zadaniem jest wyro-
znienie nowych modeli, przydanie im nowej uzytecznosci.
,Poszerzanie” danej maszyny nie polega tylko na doskonal-
szych rozwiazaniach technicznych oraz dodawaniu do
produktu nowych warto$ci uzytkowych, ale przede wszystkim
na oferowaniu klientom dodatkowych korzys$ci zwiazanych z
zakupem w danej firmie, takich jak np. wydhuzony okres
gwarancji, zapewnienie serwisu fabrycznego, bezptatna
obstuga konserwacyjna, zakup naraty, dotacje unijne itp.

Kolejnym - oprdcz promocji, dystrybucji i wspomnianego
produktu - elementem klasycznej koncepcji marketingu - mix
jest strategia cen. Ceny i metody ich budowania naleza do
najbardziej zlozonych probleméw w marketingowym
zarzadzaniu przedsigbiorstwem. Tylko one tworza przychody,
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Rys. 1. Struktura produktu na rynku maszyn rolniczych

Zrédlo: Opracowanie wiasne na podstawie [7, s. 20]

Fig. 1. The structure of the product on the market of agricultural machinery
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wszystkie pozostale elementy strategii marketingowej sa dla
firmy kosztami [6, s.146]. Ceny wptywaja nie tylko na stopien
zroznicowania rynku, ale rowniez na racjonalizacj¢
efektywnosci postgpowania jego podmiotow.

Wynika to z ich niematerialnego i abstrakcyjnego charakte-
ru. Rozpatrujac istote cen, nalezy podkresli¢ ich znaczenie
w analizie otrzymywanych rezultatow i poniesionych nakta-
dow. W takim ujeciu cena moze by¢ traktowana jako spotecznie
zweryfikowany efekt pieni¢znych nakladéw i1 zaangazo-
wanych zasobow. Wystgpowanie rozbiezno$ci pomigdzy
miejscem wytworzenia (zaktadem wytworczym) a miejscem
nabywania uzasadnia zajmowanie si¢ dystrybucja produktow
na rynku maszyn rolniczych. Dystrybucja stanowi istotny
instrument marketingowego oddziatywania przedsigbiorstwa
narynek [6, s. 166]. Dystrybucja jest zbiorem dziatan (decyzji,
czynnosci i instrumentdéw) zwiazanych z przemieszczeniem
produktow od wytworey do ostatecznego nabywecy. Strategia
dystrybucji oznacza zbior decyzji i dzialan zwiazanych z udo-
stgpnieniem produktu w okreslonym miejscu i czasie, ilosci
i strukturze asortymentowej, odpowiadajacym potrzebom
nabywcy. Troska o klienta powinna mie¢ wptyw na wybor
metody i norm, ktdre maja by¢ przestrzegane podczas dystry-
bucji [5, s. 132]. Niekiedy od wtasciwej dystrybucji (kompe-
tentnych pracownikow) zalezy cata sprzedaz firmy.

Rynek maszyn rolniczych stanowi integralng czgs¢ rynku
srodkow produkcji i ustug produkcyjnych w agrobiznesie.
Sprawne funkcjonowanie systemu zaopatrzenia produkcyj-
nego warunkuje nie tylko poprawg biezacych wynikow
produkcyjnych. Odgrywa ono wazna rolg¢ w dtugookresowych
przeksztatceniach w  strukturze gospodarczej rolnictwa.
Sukcesywnie bedzie wzrasta¢ zapotrzebowanie na maszyny
nowszych generacji, zapewniajace wysoka jakos¢ i wydajnosc¢
pracy oraz komfort obstugi. Wymusza to na producentach
maszyn ponoszenie znacznych naktadow na intensywne
badania rynkowe, na poznanie opinii odbiorcow tych maszyn
oraz ich potrzeb, na badania preferencji, a w dalszej kolejnosci
na promocj¢ i dystrybucje (dostgpno$¢ punktow sprzedazy,
serwisu, czas realizacji dostawy itp.). Na rynku maszyn
rolniczych szczegdlne znaczenie ma czas zwiazany z realizacja
zamoOwienia.

Informacje w Internecie

Autor zauwaza, ze krotki czas realizacji dostawy danej
czgsci wymiennej badz gotowej maszyny rolniczej rekompen-
suje wysoka jej ceng. Stad producent, przystgpujac do
tworzenia okre$lonej struktury dystrybuowania wilasnych
wyrobow (maszyn badz czgsci zamiennych), powinien wcze-
$niej odpowiedzie¢ na pytania: czy nalezy korzysta¢ z ustug
posrednikow, czy posrednicy sa najlepszym rozwiazaniem,
a jezeli tak, to w jaki sposob ich wyselekcjonowaé i jak
uksztaltowac¢ relacje z nimi, aby zapewni¢ sprawny przeptyw
wszystkich strumieni w kanale dystrybucji.

Proces ksztattowania dystrybucji rozpoczyna zatem
identyfikacja wymagan stawianych przez przedsigbiorstwo
przed systemem dystrybucji, nastgpnie rozpoznanie warunkow
dziatania makro- i mikroekonomicznych ze szczegélnym
uwzglednieniem sytuacji panujacej w dystrybucji na danym
rynku, analiza potencjalu przedsigbiorstwa wraz z ocena
dotychczasowych kanatow dystrybucji, identyfikacja celow
i zadan dystrybucji, okre$lenie prawnych aspektow dystry-
bucji, podziat zadan migdzy poszczegdélnych uczestnikow
kanatu, okreslenie stopnia integracji producenta ze sprze-
dawcami.

W badaniu dotyczacym podazy maszyn rolniczych
w Polsce stwierdzono, iz og6lna ocena zaopatrzenia rynku jest
bardzo wysoka.

Blisko 80% producentéw rolnych byto zdania, ze zaopa-
trzenie w maszyny rolnicze jest dobre lub bardzo dobre, a tylko
co pigédziesiaty sposrod nich byt odmiennego zdania.

Podobnie, jak w przypadku rolnikéw indywidualnych, pre-
zentowana byla ocena zaopatrzenia na rynku maszyn
rolniczych przez przedstawicieli przedsigbiorstw rolnych.
Blisko 90% sposrod nich uwazato, iz jest ono dobre lub bardzo
dobre, a jedynie 1,5% byto przeciwnego zdania, oceniajac je
jako zte. Poréwnywalne sa takze opinie na temat dostgpnosci
punktoéw sprzedazy maszyn rolniczych oraz sklepow z czgscia-
mi i akcesoriami. Nalezy zauwazy¢ bardziej krytyczny stosu-
nek do oceny dostepnosci punktéw obstugi serwisowej, jedynie
37% przedsigbiorcow rolnych bylo z niej zadowolonych.
Znaczna natomiast czg$¢ respondentow uwazata, iz ich liczba
jestniewystarczajaca (35%).
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Uwaga: Grubo$¢ ramki okresla istotno$¢ danego instrumentu na rynku maszyn rolniczych.

Zrédlo: Opracowanie na podstawie badan wtasnych

Rys. 2. Instrumenty promocji wykorzystywane na rynku maszyn rolniczych
Fig. 2. The promotion instruments used on the market of agricultural machinery
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Stosunkowo najwyzsze oceny stopnia zaopatrzenia rynku
maszyn rolniczych sposréod przebadanych podmiotéw
wystawiali przedstawiciele jednostek $§wiadczacych ustugi
produkcyjne dla rolnictwa - ponad 93% respondentéw uznato
je przynajmniej za dobre. Przeciwnego zdania byt zaledwie co
setny ustugodawca.

Kryteria wyboru w procesiec podejmowania decyzji sa
odzwierciedleniem celéw i potrzeb konsumentdéw i wynikaja
Z jego systemow wartosci. Bardzo istotne znaczenie dla podej-
mowania decyzji przez konsumentéw maja informacje o pro-
dukcie przekazywane masowo poprzez roéznego rodzaju
instrumenty promocji. Przez promocj¢ przedsigbiorstwo
zachgca klientow do zakupdw konkretnych dobr w okreslonym
miejscu, czasie 1 na wyznaczonych warunkach. Wazniejsze
instrumenty promocji wykorzystywane na rynku maszyn
rolniczych przedstawiarys. 2.

Waznym czynnikiem wspomagajacym decyzje zakupu
respondentow sa informacje na temat maszyn rolniczych, ktore
sa przekazywane roznymi kanatami informacyjnymi. Zdaniem
badanych najskuteczniejsza forma przekazywania informacji
o maszynach sa uzytkownicy maszyn (sasiedzi, znajomi),
sprzedawcy, targi i wystawy branzowe oraz Internet.
Otrzymane wyniki badan zgodne sa z dotychczasowa wiedza
z zakresu skuteczno$ci instrumentéw promocji na rynku prze-
mystowym. Najbardziej skuteczna forma promowania
produktow jest - zdaniem respondentdéw - bezposredni kontakt
z klientem. Spotkania bezposrednie (twarza w twarz) buduja
bowiem szersze i glebsze relacje migdzy ludzmi i stuza zaspo-
kajaniu réwniez innych, pozagospodarczych potrzeb czlo-
wieka.

Formy i narzg¢dzia promocji wykorzystywane na rynku
maszyn rolniczych nie sa tak spektakularne, jak na rynku dobr
szybko rotujacych. Ograniczona liczba nabywcoéw powoduje,

ze o wiele wigksze znaczenie majg instrumenty o charakterze
bezposrednim, natomiast mniejsza jest rola narzedzi
masowych. Zdaniem M. Michalik [4, s. 204] wspotczesne dzia-
fania promocyjne coraz bardziej odwotuja si¢ do instrumentow
skierowanych do poszczegdlnego, pojedynczego nabywecy.
Konieczno$¢ coraz $cislejszej kontroli kosztow staje si¢
bodzcem do poszukiwania najbardziej skutecznych instru-
mentéw komunikowania si¢ firm przemystowych z rynkiem.
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PRODUCT ON THE MARKET OF AGRICULTURAL MACHINERY MANUFACTURERS
SALES AND MARKETING PERSPECTIVE

Abstract

One of the most important conditions for achieving success on a market for a company is the product design and the selection of
products (product portfolio) adapted to specific needs or even the buyers' desires, and the proper selection of target markets, entry
strategies for these markets, including the choice of ways to compete. In this paper, the author attempts to describe the elements of
marketing as a specific concept of thinking and acting in the market of agricultural machinery manufacturers, thereby creating
a background for the analysis and presentation of issues related to sales.
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