Temat: Marketing produktów rolniczych

1. Przypomnienie zadań marketingu.

Marketing to działania rynkowe podejmowane w celu jak najkorzystniejszego sprzedawania wyrobów i usług. Podstawowymi działaniami marketingu są:
· określenie potrzeb odbiorców i kształtowanie wyrobu zgodnie z nimi

· utrzymywanie popytu na towar

· odpowiednia polityka cenowa

· dystrybucja

· promocja

· reklama. 
2. Orientacja produkcyjna i sprzedażowa.

Większość gospodarstw rolnych prezentuje na rynku orientację produkcyjną, skupiając się na zachowaniu wymaganych standardów jakościowych i możliwie niskich kosztach produkcji. Określeniem norm i parametrów produktów oraz organizacją ich sprzedaży zajmują się zakłady przetwórcze i pośrednicy w skupie płodów rolnych – prezentują na rynku orientację sprzedażową.  

Rolnik ukierunkowany na produkcję nie przykłada większej uwagi do tego, czy swój produkt będzie mógł sprzedać. Decyzje produkcyjne opiera najczęściej na tradycji gospodarstwa, bieżących sygnałach płynących z rynku lub powiela decyzje sąsiadów.  

Orientację sprzedażową przyjmują właściciele gospodarstw mających problemy ze sprzedażą swoich produktów czego przyczyną może być zła jakość produktów lub złe rozeznanie rynku konsumentów.  

3. Strategia marketingowa.

Działalność w warunkach gospodarki rynkowej, w której często występują trudności ze zbytem produktów rolniczych, gdyż występuje nadmiar dóbr, silna konkurencja, wymusza na prowadzących gospodarstwa rolne podjęcie działań w zakresie marketingu. Podstawowym  z nich jest opracowanie strategii marketingowej. Rolnik ukierunkowany na marketing stara się wyprodukować towary, na które jest zapotrzebowanie i które będzie mógł sprzedać z zyskiem. Decyzję co produkować podejmuje po analizie oczekiwań odbiorców.  

Strategia marketingowa to oparty na zasadach sposób przygotowania i prowadzenia działań na rynku, zmierzających do realizacji ustalonego celu w danych warunkach to jest w danym czasie, miejscu, segmencie rynku. 

Strategia marketingowa gospodarstwa powinna obejmować przede wszystkim: 

· analizę rynku, aby określić jakie produkty i w jakiej ilości są na nim potrzebne, 

· zmniejszenie się liczby gospodarstw i zwiększenie przeciętnej powierzchni pozostających gospodarstw, 

· zwiększenie się liczby gospodarstw specjalistycznych, w tendencji prowadzące do specjalizowania się całych regionów w danej dziedzinie produkcji rolnej, 

· zmniejszenie zatrudnienia bezpośrednio w rolnictwie czemu musi towarzyszyć wzrost mechanizacji, 

· zmiany w profilu produkcji gospodarstw na rzecz upraw nowocześniejszych, spowodowane postępem w wiedzy rolniczej, technologii, genetyce, 

· intensyfikacja upraw towarowych. 

Strategia marketingowa powinna stanowić bazę do podejmowania decyzji strategicznych i planowania dalszej działalności w gospodarstwie. 

Przy planowaniu działań marketingowych należy uwzględnić specyficzne cechy produkcji rolniczej. W porównaniu do innych działów gospodarki struktura produkcyjna rolnictwa w Polsce odznacza się dużą liczbą małych gospodarstw. Jednocześnie gospodarstwa w zdecydowanej większości prowadzą produkcję wielokierunkową i oferują do sprzedaży małe partie produktów. Z rozdrobnionej struktury gospodarstw wynika kilka ograniczeń dla marketingu gospodarstw rolniczych: 

· bardzo mała siła finansowa gospodarstw nie pozwala na zastosowanie instrumentów marketingu oraz ogranicza możliwość zdobywania ważnych dla marketingu informacji, 

· niska wiedza i małe umiejętności marketingowe osób zatrudnionych w gospodarstwach utrudniają stosowanie kompleksowych koncepcji marketingowych, 

· mały potencjał produkcyjny pojedynczych gospodarstw powoduje, że w odniesieniu do większych odbiorców produktów rolnych ich zabiegi marketingowe nie pozwalają osiągać większych sukcesów. 

W każdym z powyższych przypadków pozycja gospodarstwa poprawia się, jeżeli działa ono w grupie ponieważ grupa swoją ofertą jest w stanie lepiej odpowiedzieć na zapotrzebowanie odbiorcy i sprostać wymaganiom rynku. 
4. Cechy produktów rolniczych.

Produkty rolnicze posiadają również szereg specyficznych cech, które znacznie modyfikują zakres instrumentów marketingowych możliwych do zastosowania przez producentów rolnych. Do najważniejszych z tych cech należą: 

· surowcowy charakter produktów rolniczych - większość sprzedawanych produktów jest surowcem dla odbiorcy, który przetwarza je na produkty końcowe i umieszcza na rynku; powoduje to, że producent rolny odpowiada na zapotrzebowanie przetwórcy a nie konsumenta 

· produkty rolnicze są bardziej podatne na psucie od produktów przemysłowych i najczęściej mają dużą objętość, co ogranicza zdolność ich magazynowania i podnosi koszty jednostkowe transportu; 

· sezonowość podaży i wynikająca stąd nieciągłość dostaw; 

· uwarunkowania biologiczne i naturalna zmienność - produkcja w rolnictwie opiera się na biologicznych procesach wzrostu, na które człowiek ma ograniczony wpływ, stąd trudności w osiągnięciu jednorodności produkowanych towarów; 

· miejsce produkcji (gleba, klimat) ogranicza okres zbiorów produktów roślinnych, okresy dostawy, asortyment produktów, wpływa na ich jakość. 

