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UMIEJETNOSC I GOTOWOSC STOSOWANIA WIEDZY
O MARKETINGU W PRAKTYCE PRZEZ DORADCOW
ROLNICZYCH Z WODR W OSTROLECE

1. Uwagi wstepne

Wiedza marketingowa jest niezbednym elementem wchodzacym w zakres
kompetencji zawodowych doradcéw. Odpowiedni jej poziom bardzo znacznie
wplywa na sposéb i jakosé wykonywania podstawowych funkcji doradczych, np.
bycia lacznika z rynkiem (klientami), bycia negocjatorem lub wspéinegocjato-
rem w transakcjach, bycia katalizatorem pomigdzy polityka parstwa a potrzeba-
mi i daZeniami rolnikéw(l).

Rolnicy dostosowujacy si¢ do praw rzadzacych gospodarka rynkowa powin-
ni aktywnie uczestniczyé w zyciu gospodarczym i rozwija¢ przedsigbiorczos¢.
Dlatego tez stuzba doradcza, udzielajaca rolnikom informacji na temat prowa-
dzonej przez nich dziatalnosci, stuzaca pomoca przy rozwiazywaniu probleméw
zwiazanych z dzialalnoscia produkcyjna i zwiazang z nia sprzedaza, ustalaniem
kanaléw zbytu, cen za towary, warunkéw transakcji i promowania towaréw,
powinna posiadaé¢ odpowiedni poziom wiedzy marketingowej i by¢ gotowa do
wykorzystania jej w praktyce.

Katedra Doradztwa Rolniczego SGGW w 1996 roku przeprowadzila badania
wéréd doradcéw rolniczych z Wojewddzkiego Osrodka Doradztwa Rolniczego
w Ostrofece. Wykorzystano metode sondazu diagnostycznego opartego gtéwnie
na technice wywiadu wedlug kwestionariusza, ktérego odpowiednie zestawy
pytan nadaly mu charakter testu wiadomosci. Pytania z zestaw6w A-E mialy na
celu okreslenie stanu wiedzy marketingowej doradcéw rolniczych, natomiast
pytania z zestawu F okre§laly stopieni gotowosci stosowania jej w praktyce. Jezeli

(1) Por. Z.J. Przychodzen: ,Miejsce doradztwa rolniczego w marketingu operacyjnym”. Wie§
i Paristwo, 1992, nr 2.
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chodzi o poziom wiedzy marketingowej pytania dotyczyly zdrowo-rozsadkowej
wiedzy o marketingu, wiedzy z zakresu polityki produktu, polityki cen i kontra-
ktacji, komunikowania spotecznego®®. Ogélne wyniki tych badan przedstawiono

w tabeh 1.
Tabela 1.

Poziom wiedzy doradcéw z zakresu marketingu (polityka produktu, cen,
dystrybucji i promocji) w zaleznosci od plci, wieku, stazu pracy,
ukoniczenia studiow (w %)

Wyszczegl- Ogdtem L Ptec Wiek (Iata:) Sta_i"pracy (I‘ata) . Studia

nienie | pagani| M K | 2535|3645 | »45 | 111 [ 1120 | >20 | tak | nie

Liczba |
badanych 40 19 21 8 | 12 20 12 21 7 23 17

Marketing 506 |490 |520 388 |630 |475 |510 |540 | 385 | 51,0 | 490
Produkt | 438 | 426 |49 |313 I56,6 410 | 424 | 470 | 357 |465 | 400 _
| Cena 61,7 | 62,1 614 | 487 |675 |635 |565 |681 513 | 630 | 600

Dystrybucja | 454 | 472 | 434 | 312 522 | 465 |397 |584 | 356 |470 | 429
| Promocja 534 | 520 | 541 364 | 69,1 505 | 508 |576 | 442 |556 |500
Srednia 509 |506 |512 |3875 (618 |500 |482 |557 |410 |527 |485

Zrédio: Wyniki badaf wiasnych przeprowadzonych przez Katedre Doradztwa Rolniczego
SGGW.

Poziom umiejgtnoscei i gotowosci stosowania wiedzy o marketingu w prakty-
ce zostal okreSlony na podstawie odpowiedzi, ktére respondenci udzielili na
nastepujace pytania:

1. Czy Pan/i/ bral/a/ udzial w czynnosciach zwiazanych z ksztattowaniem
produktu rolniczego (np. w procesie podwyzszania jakosci produktu,
opracowania znaku towarowego, ksztaltowania dystrybucyjnej lub pro-
mocyjnej funkcji opakowania)?

Jaki byt Pan/i/ udzial w sporzadzanym przez rolnika biznesplanie?

3. Czy Pan/i/ pomagal/a/ rolnikowi w prowadzeniu rachunkowosci rolni-
czej?

4. Czy Pan/i/ prowadzila negocjacje transakcyjne w imieniu rolnika? Jesli
tak to czego one dotyczyty:

5. Czy Pan/i/ pomagal/a/ w wyborze kanaléw dystrybucyjnych? Jesli tak, to
jakiego asortymentu i rodziny produktéw dotyczyly one:

(2) Doktadne wyniki badasi przeprowadzonych wsréd doradcéw rolniczych z WODR w Ostrotece
przedstawione zostaly w artykule Anna Muzyka: ,,Zakres wiedzy marketingowej doradcéw
rolniczych z WODR w Ostrolece”. Zagadnieniach Doradztwa Rolniczego 1997, nr 2.
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6. Czy Pan/i/ byVa/ posrednikiem w zbycie produktéw rolniczych? Jesli tak,
to na czym polegato to posrednictwo (np. wyszukiwanie potencjalnych
klientéw, selekcja produktéw dla klientéw, przetarg z klientem, akwizy-
cja i zaangazowanie wlasnych Srodkéw finansowych):

7. Czy Pan/i/ bral/a/ udziat w ksztaltowaniu polityki promocyjnej produ-
ktéw rolniczych:

a) w ksztattowaniu programu promocyjnego przedsigbiorstwa rolniczego;
b) w ksztattowaniu programu promocyjnego produktu rolniczego;

c) w reklamie przedsiebiorstwa lub produktu; udziat dotyczyt (np. doboru
srodkéw reklamy, opracowania haset i apeli reklamowych):

d) w sprzedazy osobistej; udziat dotyczy} (np. porady wspierajacej sprze-
daz, wyjasniania i demonstracji):

e) w propagandzie marketingowej (image, publicity); udziat dotyczy? (np.
przygotowania wypowiedzi orzeczniczej do prasy, radia, udziat aktyw-
ny w seminarium oceniajacym uzytecznos¢ danego produktu, przygo-
towanie artykuhu o zaletach tego produktu):

2. Umiejetnosé i gotowos¢ stosowania wiedzy z zakresu polityki
produktu

Doradcom rolniczym zadano pytanie o udzial w czynnosciach zwiazanych
z ksztaltowaniem produktu rolniczego. Tylko 6% odpowiedzialo twierdzaco,
przy czym byli to gléwnie mezczyzni - 10,5% (kobiety - 2%), powyzej 45 roku
zycia - 10% (wick 36 - 45 lat - 4%), ze Srednim stazem pracy - 9,5%, bez
ukoriczonych studiéw wyzszych - 9% i dyplomowych - 7,5%. Brak twierdzacych
odpowiedzi wystapit u doradcéw najmiodszych, z najkrétszym stazem pracy
i u 0s6b po studiach podyplomowych.

W odpowiedzi wymieniono nastgpujace czynnosci:

— podwyzszenie jakosci materiatu siewnego nasion roslin okopowych, stra-

czkowych i pastewnych;
— zwiekszenie miesno$ci w tuczu trzody chlewnej;
- krzyzowanie bydta rasami migsnymi.

3. Umiejetnosé i gotowos¢ stosowania wiedzy z zakresu polityki
cenowej

O gotowos¢ stosowania wiedzy z zakresu polityki ksztaltowania cen zapy-
tano doradcéw zadajac im trzy pytania dotyczace:
1. Udziatu w sporzadzanym przez rolnika biznes planie;
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2. Pomocy rolnikowi w prowadzeniu rachunkowosci rolniczej;

3. Czy prowadzili negocjacje w imieniu rolnika?

W sporzadzaniu biznes planu brato udziat 26 doradcow (65%), gtéwnie
mezczyzn 71%, w Srednim wieku 87,5% 1 ze §rednim stazem pracy 78,5%. Na
uwage zastuguje fakt, Ze udziat ten dotyczy w giéwnej mierze doradcéw bez
wyzszego wyksztalcenia. Samodzielnie biznes plan sporzadzatlo 10 oséb,
a 13 oséb udzielato konsultacji. Wigkszoé¢ prowadzito doradztwo ekonomiczne,
3 osoby - doradztwo bankowe, 8 0séb przeprowadzato rachunek wynikéw.

29 oséb pomaga rolnikom w prowadzeniu rachunkowosci rolniczej. Sa to
giéwnie mezczyZni 84% (kobiety - 62%), w wieku $rednim 83%, ze Srednim -
76% 1 dluzszym stazem pracy - 71%. Tak duze zainteresowanie rachunkowoscia
wynika z tego, ze specjaliSci z ODR wprowadzili ja juz w 42 gospodarstwach
rolnych. Doradcy rolniczy pomagali rolnikom w prowadzeniu dokumentacij,
ktéra obejmuje:

1. Opis gospodarstwa 1 inwentaryzacje majatku.

2. Rejestr wplywow 1 wydatkéw gotéwkowych w ujeciu miesiecznym.

Negocjacje transakcyjne prowadzito tylko 5 0s6b (12,5%), w tym az 4 mez-

czyzn i tylko jedna kobieta. Na uwage zashiguje fakt, ze s3 to ludzie w wieku
$rednim i starsi majacy juz wigksze do§wiadczenie w pracy zawodowe;j.

Transakcje prowadzone przez doradcéw dotyczyly:
— zakupu paszy,

— zaopatrzenia w material siewny i wapno,

— zakupu materialu hodowlanego do remontu,

— zakupu zwierzat ogélem.

4. Umiejetnosé i gotowos¢ stosowania wiedzy z zakresu polityki
dystrybucji

Rolnik dla swej produkcji moze wybraé rozne kanaty zbytu. Moze to by¢
zbyt bezposredni i réznej dlugosci kanaty w zbycie posrednim. Wybér odpo-
wiedniego kanatu nie jest fatwy. Doradcy moga w znacznym stopniu poméc
rolnikowi wykorzystujac wiedze z zakresu polityki dystrybucji.

W ankiecie zadano doradcom pytania dotyczace:

1. Pomocy w wyborze kanatéw dystrybucyjnych;

2. PoSrednictwa w zbycie produktéw rolniczych.

Z otrzymanych wynikéw badarit wynika, ze tylko 14% doradc6w pomaga
rolnikom w wyborze kanatéw dystrybucyjnych i posredniczy w zbycie towaréw.
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Sa to giéwnie osoby starsze ze §rednim i dluzszym stazem pracy oraz bez
wyksztalcenia wyzszego. Pomoc ta dotyczyla gtéwnie:

— zbytu materialu siewnego zb6z, sadzeniakéw ziemniaka oraz tubinu;

— zbytu marchwi i siana;

~ sprzedazy bydla rzeZnego;

— nabycia materialu siewnego i maszyn;

— wyszukiwania klientéw;

— nawiazywania kontaktéw z Danonem i wskazania rolnikéw do zawarcia

umow.

5. Umiejetnos¢ i gotowosé stosowania wiedzy z zakresu
komunikowania spolecznego

Doradcom zadano pytanie dotyczace ich udzialu w polityce promocyjnej
produktéw rolniczych, w zakresie:

A) Ksztattowania programu promocyjnego przedsiebiorstwa rolniczego.

Na to pytanie twierdzaco odpowiedzialy 4 osoby (10%), w tym trzej
mezczyzni w wieku powyzej 45 lat i ze Srednim stazem pracy, po studiach
wyzszych.

B) Ksztattowania programu promocyjnego produktu rolniczego.

Twierdzaco odpowiedziato 5 0s6b - 2 kobiety i 3 mezczyzn, 3 osoby powyzej
45 lat, ze $rednim stazem pracy i z ukoriczonymi studiami wyzszymi.

C) Reklamy przedsiebiorstwa lub produktu.

W reklamie braty udziat 4 osoby: 1 kobieta i 3 mezczyzn w wieku powyzej
45 lat i ze §rednim stazem pracy. Charakterystyczne jest, Ze w reklamie przed-
siebiorstwa lub produktu braty udzial osoby bez ukoriczonych studiéw podyplo-
mowych. Udziat doradcéw polegat gtéwnie na doborze Srodkéw reklamy.

D) Sprzedazy osobistej - jest to najpopularniejsza metoda promocji wsréd
doradcdw - 11 0s6b (27,5%). Sa to gtéwnie kobiety (7 os6b), ze Srednim
stazem pracy (8 osdéb) i z ukoficzonymi studiami wyzszymi. Udzial
doradcéw w sprzedazy osobistej polegat gléwnie na: wyja$nianiu i de-
monstracji oraz udzielaniu porady wspierajacej sprzedaz.

E) Propagandy marketingowej (image, publicity).

W propagandzie marketingowej brato udziat 5 oséb: 2 kobiety 1 3 megzczyzn
w wieku powyzej 45 lat, ze Srednim stazem pracy, z ukoficzonymi studiami
wyzszymi, ale bez skoriczonych studiéw podyplomowych (5 oséb).
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Tabela 2.

Poziom umiejetnosci i gotowosci stosowania wiedzy marketingowej

w praktyce przez doradcéw rolniczych wedtug plci, wieku, stazu pracy,
ukonczenia studiéw w %.

Wyszczegol- IlOgtStem Pleé Wiek (lata) Staz pracy (lata) Studia
nienie | padani| M | K| 2595 | 3645 | 545 | 1411 | 1120 | >20 | tak | nie
b:égf";"c A T 2| a7 »lw
1 60 | 105 | 20 100 | 95 | 70 | 40 | 90
2 650 | 710 | 600 | 440 | 875 | 600 | 460 | 785 | 570 | 565 | 764 |
3 725 | 840 | 620 | 625 | 830 | 700 | 665 | 760 | 710 | 740 | 708
4 125 | 210 | 45 | - | 165 | 150 140 | 285 | 85 | 175 |
5 | 140 | 160 | 120 80 | 225 | 40 | 215 | 70 | 110 | 175
6 310 | 315 | 310 | 63 | 415 | 350 | 165 | 405 | 285 | 390 | 205
7A 100 | 160 | 45 | 125 15,0 | 140 | 142 | 130 | 60
7B 125 | 160 | 95 | 125 | 80 | 150 | - | 190 | 142 | 170 | 60
7c 100 | 160 | 45 | 125 | - [ 150 | - | 140 | 142 | 85 | 115 |
7D | 275 | 210 | 330 | 375 | 340 | 220 | 165 | 380 | 142 | 390 | 115
7E 125 | 160 | 95 | 125 | 80 | 150 | - | 190 | 142 | 170 | 60
Epk7 725 | 850 | 610 | 875 | 600 | 820 | 165 | 344 | 71,0 | 945 | 410
& 250 | 290 | 210 | 180 | 265 | 265 | 135 | 312 | 245 | 280 | 230

Zrédto: Badania whasne przeprowadzone w Katedrze Doradziwa Rolniczego SGGW.

6. Uwagi koncowe

W pracy doradcéw rolniczych bardzo wazna jest ich umiejetnosé i gotowosé
stosowania wiedzy i do§wiadczen w praktyce zawodowej. Niestety niski poziomn
wiedzy o marketingu-mix wplynat na jeszcze nizsze wykorzystywanie jej w pra-
ktyce (25% doradcéw). Oczywiscie trzeba podkresli¢, ze wyniki tych badan
nalezy interpretowaé z duza ostroznoscig. Wiaze sie to gléwnie z charakterem
préby badawczej, ktéra nie jest reprezentatywna dla wszystkich 0s6b pracuja-
cych w doradztwie tym bardziej, Ze badania przeprowadzono na dwéch réznych
grupach respondentéw. Niezaleznie od tego, oczywiste jest, ze umiejetno$é i go-
towos$¢ stosowania wiedzy 1 do§wiadczen w praktyce zawodowej jest bardzo
wazna w pracy doradczej. Dlatego tez nalezatoby przystapi¢ do bardziej inten-
sywnego upowszechniania podstawowych informacji o marketingu wéréd dorad-
cOw 1 o skutecznych sposobach stosowania go w praktyce. Niezbednym wydaje
si¢, aby kazdy doradca miat mozliwoé¢ ukoficzenia odpowiedniego studium
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w zakresie marketingu i doradztwa rolniczego (wdwczas bedzie mégt on spro-
sta¢ doradztwu marketingowemu), a takze mozliwo$¢ uczestniczenia w doskona-
leniu zawodowym, szczegdlnie ci doradcy ktérzy z teoria marketingu nie mieli
silniejszych kontaktéw lub tez nie potrafili jeszcze posiadanej wiedzy wykorzy-
sta¢ w swej dotychczasowej pracy.



