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AND THE FARMERS’ PURCHASE DECISIONS
ON THE MINERAL FERTILIZERS MARKET

Znaczenie nawozOéw mineralnych dla rozwoju rolnictwa jest kwestia bezsporna.
Wazrost potencjalu rolnictwa jest zalezny od skali wykorzystania §rodkéw produkcji
pochodzenia przemystowego. Srodki obrotowe produkcji rolnej, w tym nawozy mine-
ralne, sa bezposrednim stymulatorem produkcji rolniczej'. Wielkos¢ i rodzaj nawoze-
nia mineralnego zastosowanego w gospodarstwie rolnym sa wyborem producenta rol-
nego. Wyborem bardzo istotnym, od ktorego zalezy nie tylko jako$¢ ptodow rolnych,
ale rowniez utrzymanie badz poprawa zasobnosci gleb w sktadniki pokarmowe. Nalezy
podkresli¢, ze nawozy mineralne sa najwazniejszym plonotwdrczym czynnikiem pro-
dukc;ji rolnej o duzych potencjalnych mozliwosciach.

Konkurencja na rynku nawozéw mineralnych sprawia, ze w obrocie dostepnych
jest wiele produktéw w roznych formach i cenach. Konkurencja wsrdd przedsigbiorstw
produkcyjnych na rynku nawozéw mineralnych prowadzi do ciagltego kreowania ten-
dencji rozwojowe;j tych jednostek wytworczych, rozwija oferte handlowa i dostosowuje
ja do poszczegolnych segmentéw rynku. Konkurencja wéréd podmiotéw dziatajacych
na posrednich ogniwach kanatu dystrybucji polepsza obstuge sprzedazowa i posprze-
dazowa. Znaczenie firm handlowych na rynku nawozéw mineralnych w Polsce wynika
z organizacji rynku, ktora zostata przedstawiona w dalszej czgSci pracy. W przedsig-
biorstwach handlowych na rynku nawozoéw mineralnych bardzo wazny jest kapitat
ludzki. Nabywcy postrzegaja bowiem oferte przedsi¢biorstwa handlowego najcze¢sciej
w aspekcie trzech atrybutdw: ceny, jakosci produktu i obshugi klienta. W przypadku
handlu nawozami mineralnymi rola sprzedawcy jest szczegolnie istotna.

Nawozenie racjonalne powinno by¢ efektywne technicznie, a to oznacza, ze
zwigkszaniu dawek nawozow musi towarzyszy¢ wzrost plonowania. Wymaga to od
rolnika dostarczania roslinom sktadnikow pokarmowych w odpowiednich ilosciach,
terminach i we wlasciwej formie. Bardzo istotnym czynnikiem wplywajacym na efek-
tywnos$¢ nawozenia jest wlasciwy wybor formy nawozu, dostosowany do wlasciwosci

* dr inz., Uniwersytet Ekonomiczny we Wroclawiu
'F. Kapusta, Agrobiznes, Difin, Warszawa 2008, s. 78.
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fizykochemicznych gleb i wymagan roslin uprawnych. Waznym czynnikiem decyduja-
cym o skuteczno$ci nawozenia moze by¢ rowniez wlasciwy dobor odmian roslin
uprawnych. Nalezy przy tym pamigtaé, ze nadmierne zuzycie nawozoéw mineralnych
moze prowadzi¢ do zmiany wtasciwosci chemicznych gleby oraz sktadu chemicznego
roslin. Sprzedawca nawozow powinien mie¢ duza wiedzg techniczna, pozwalajaca na
udzielenie odpowiedzi na kazde pytanie rolnika dotyczace danego $rodka produkc;ji.
Sprzedawca powinien peli¢ funkcj¢ konsultanta w wyszukiwaniu odpowiedniego pro-
duktu oraz rozwiazywac ewentualne problemy. Jest to bardzo istotne, gdyz czgsto rol-
nik jest niezdecydowany na zakup konkretnego nawozu (i/lub konkretnej ilosci nawo-
zu), ze wzgledu na niedostateczno$¢ posiadanych informacji badz na istniejace ryzyko
podjecia niewtasciwej decyzji. Racjonalno$¢ nie dotyczy tylko zagadnien czysto tech-
nicznych, ale rowniez ekonomicznych. Gléwnym zadaniem rolnikow jest ustalenie ta-
kiego poziomu nawozenia, do jakiego oplacalne jest zwickszanie dawek nawozow, aby
ponoszone naktady pozwalaty na zwigkszanie dochodow.

Cel, metody i Zrédla materialéw

Przedmiotem czg¢$ci badan opisanych w niniejszym artykule byta rola i znaczenie
personelu sprzedazy przedsigbiorstw handlowych w decyzjach zakupowych rolnikow
na rynku nawozow mineralnych, a wyniki badan miaty pomoc w odpowiedzi na posta-
wione pytania badawcze:

— Czy producenci rolni zasiggaja opinii o danym nawozie od sprzedawcy

w punkcie handlowym?

— Czy doradztwo sprzedawcy nawozow jest waznym czynnikiem, ktory sktania

rolnikéw do zakupu obecnie stosowanych nawozow mineralnych?

— Jak rolnicy oceniaja znajomo$¢ zagadnien nawozenia roslin uprawnych przez

sprzedawcow nawozow?

Podstawa opracowania byly badania wilasne autora, przeprowadzone wsrdd pro-
ducentow rolnych w wojewodztwie dolno$laskim na obszarze trzech powiatéw (wro-
clawski, strzelinski, ktodzki). Wybrane do badan powiaty znacznie r6znig si¢ zar6wno
poziomem rozwoju spoteczno-gospodarczego, jak i mozliwosciami rozwoju rolnictwa.
Powiat wroctawski charakteryzuje si¢ rolnictwem typowo podmiejskim. Rozwdj bu-
downictwa mieszkalnego na obszarach wiejskich w powiecie wroctawskim sprawia, ze
rolnictwo zatraca swoje dotychczasowe znaczenie. Nalezy jednak podkresli¢, ze w po-
wiecie wroclawskim wystgpuja bardzo dobre warunki glebowe i klimatyczne dla roz-
woju rolnictwa. Powiat strzelinski jest natomiast powiatem typowo rolniczym. Wiaze
si¢ to przede wszystkim z wystgpowaniem urodzajnych gleb. Dodatkowymi czynnika-
mi sprzyjajacymi rozwojowi rolnictwa jest rozwinigte zaplecze doradztwa i ustug dla
produkcji rolnej. Relatywnie najgorsze warunki przyrodnicze dla produkcji rolniczej
wystepuja w powiecie klodzkim. Powiat ten jest w znacznej czgéci potozony na tere-
nach goérskich i gorzystych. Tereny wiejskie Kotliny Ktodzkiej charakteryzuja si¢ wy-
sokimi walorami przyrodniczymi, co sprawia, ze sa obszarem o duzych mozliwosciach
rozwoju alternatywnych zrodel utrzymania ludnosci wiejskiej, w tym m.in. agrotury-
styki.

Wielko$¢ proby badawczej wyniosta 319 gospodarstw rolnych, w tym 114 z po-
wiatu wroctawskiego, 103 z powiatu strzelinskiego i 102 z powiatu ktodzkiego. Prze-
prowadzone w 2009 r. badania ankietowe stanowily czg$¢ prac badawczych prowadza-
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cych do glebszego poznania zagadnien z obszaru konkurencji i konkurencyjnosci na
rynku nawozoéw mineralnych w Polsce. W artykule wykorzystano réwniez wyniki ba-
dan przeprowadzonych wsrod dziesigeiu najwigkszych producentéw nawozow mine-
ralnych w Polsce oraz dwudziestu czterech przedsigbiorstw handlowych. Badania
podmiotéw gospodarczych na posrednich ogniwach rynku nawozéw mineralnych
przeprowadzono w tych samych trzech powiatach, w ktorych badano rolnikow.

Ogniwa posredniczace na rynku nawozéw mineralnych i ich rola

Przedsigbiorstwa handlowe stanowia bardzo wazne ogniwo rynku nawozow mine-
ralnych. Gléwnym zadaniem dziatalno$ci handlowej jest przesunigcie produktow wy-
tworzonych przez producentéw do sfery konsumpcji. Kazde przedsigbiorstwo handlo-
we realizuje okreslone zadania zwigzane z obrotem towarowym, stuzace zaspokojeniu
potrzeb nabywcow. Posrednie szczeble w obrocie towarowym na rynku nawozow maja
zapewni¢ producentowi rolnemu zakup we wtasciwym miejscu, czasie i po odpowied-
niej cenie. Finalnymi odbiorcami nawozow mineralnych na rynku, oprocz rolnikow in-
dywidualnych, moga by¢ rowniez gospodarstwa panstwowe, spoldzielnie, grupy pro-
dukcyjne i marketingowe.

W literaturze przedmiotu zwraca si¢ uwage na rézne funkcje handlu. Ze wzgledu
na procesy zachodzace w przedsigbiorstwie handlowym wyro6znia si¢ funkcje realne
i regulacyjne’. Funkcje realne dotycza gtownie gospodarki towarami, w tym zakupu
i przyjecia towaréw, ich magazynowania i sprzedazy. Natomiast funkcje regulacyjne
zapewniaja przedsigbiorstwu rownowage ekonomiczna, technologiczng i organizacyj-
na. Z kolei biorac pod uwage podstawowe fazy dziatalnosci gospodarczej, wymienia
si¢ funkcje przedsigbiorcze, operacyjne i marketingowe’. Funkcje przedsigbiorcze do-
tycza kreowania nowych form sprzedazy, ksztattowania oferty rynkowej i wyszukiwa-
nia nisz rynkowych. Funkcje operacyjne zwigzane sa z przeksztalcaniem zasobow
przedsigbiorstwa w konkretne ustugi sprzedazy. Funkcje marketingowe zwiazane sa
natomiast z dostosowaniem oferty przedsigbiorstwa handlowego do potrzeb i oczeki-
wan konsumentoéw. Literatura przedmiotu zawiera rdwniez podzial funkcji przedsig-
biorstwa na podstawowe i wspomagajace®. W przypadku przedsigbiorstwa handlowego
na rynku nawozoéw mineralnych, funkcje podstawowe dotycza procesu pozyskiwania
i sprzedazy towarow. Istotng role odgrywaja dziatania marketingowe (w tym obsluga
klienta). Z kolei funkcje wspomagajace dotycza m.in. pozyskiwania i przeksztatcania
niezbgdnych czynnikéw wytworczych, czy utrzymania w gotowosci zaplecza material-
nego (dziatalno$¢ modernizacyjna, inwestycyjna)’. Wedtug J. Dietla handel speia
funkcje:

— dystrybucyjne,

2F.E. Kast, J.E. Rosenzweig, Organization and management, w: J. Penc (red.), Narodowe i mie-
dzynarodowe systemy zarzqdzania, Wyd. Wyzszej Szkoty Studiow Migdzynarodowych, £6dz
2003, s. 25-26.

3 7. Szeloch, Podstawy zarzqdzania strategicznego przedsiebiorstwem, WSB-NLU, Nowy Sacz
1995, s. 37.

4 M. Stawiniska, Zarzqdzanie przedsiebiorstwem handlowym, PWE, Warszawa 2002, s. 65.

5 M. Brojak-Trzaskowska, Pojecie i funkcje przedsiebiorstwa handlowego, w: B. Filipiak (red.),
Ekonomika przedsiebiorstwa handlowego, CeDeWu, Warszawa 2009, s. 18.
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— tworzenia uzytecznos$ci dla posrednich i koncowych odbiorcow, a takze dla
dostawcow,

— zabezpieczenia i kontroli zapaséw towarowych,

— informacyjne,

— pobudzania popytu poprzez aktywne oddziatywanie na rynek,

— redystrybucji dochodu spolecznego, a szczeg6lnie dochodéw ludnosci,

—  wazrostotworcze i cywilizacyjno-kulturowe®.

Inny podziat przedstawia Z. Zakrzewski, wedtug ktorego handel petni pig¢ funk-
cji:

— uzgodnienia struktury rodzajowej towarow,

— kierowania ruchem towaréw w czasie,

— kierowania ruchem towaréw w przestrzeni,

— ksztaltowania pojedynczej partii towaru,

—  ksztaltowania struktury asortymentowej towarow .

W handlu nawozami mineralnymi szczegdlnie istotne sa funkcje kierowania ru-
chem towardw w czasie i przestrzeni. Z siecia dystrybucji posrednikéw handlowych na
rynku i lokalizacja poszczegdlnych punktow sprzedazy wiaze si¢ bowiem dostepnosé
nawozoéw dla producentéow rolnych. Rynek nawozéw mineralnych charakteryzuja se-
zonowos$¢ zuzycia oraz koncentracja podazy i dekoncentracja popytu. Sa to bardzo
istotne cechy dla przedsigbiorstw handlowych na rynku nawozow, poniewaz wiaza si¢
z 0gblnymi warunkami ich funkcjonowania. Zjawisko sezonowosci wymaga od handlu
dostosowania relatywnie statej produkcji do sezonowosci zuzycia nawozoéw przez pro-
ducentéw rolnych. Wazne jest rowniez uzgadnianie rejonéw produkcji z rejonami zu-
zycia. Poszczegolne gatunki roslin (a nawet ich odmiany) wymagaja ré6znego poziomu
i zakresu nawozenia. Wystgpuje w Polsce rowniez znaczne zréznicowanie poziomu
nawozenia w poszczegdlnych wojewodztwach. Najwigcej nawozoéw mineralnych ogo-
tem (NPK) zuzywa si¢ w rejonie Polski zachodniej i pétnocno-zachodniej, a najmnie;j
na wschodzie i w Polsce centralne;j®.

Wyniki badan wskazaty, ze najwieksze przedsigbiorstwa produkujace nawozy mi-
neralne w Polsce w zasadzie nie prowadza sprzedazy bezposredniej. Handel prowadzo-
ny jest przez posrednikow (przedsigbiorstwa handlowe) zakupujace i rozprowadzajace
srodki produkcji rolnej na wiasny rachunek i ryzyko’. Najwigksze przedsigbiorstwa
handlowe zajmujace si¢ sprzedaza nawozow stopniowo rozszerzaja dziatalno$¢ gospo-
darcza w kierunku kompleksowego zaopatrzenia producentéw rolnych zarowno
w $rodki produkcji rolnej, jak réwniez umozliwiaja skup produktéw rolnych i $wiad-
czenie ustug rolniczych i doradczych. Jedna z wazniejszych S$ciezek transferu wiedzy
z zakresu stosowania nawozow mineralnych jest przekazywanie rolnikom informacji
od firm handlowych bedacych posrednikami na rynku.

8 J. Dietl, Handel we wspélczesnej gospodarce, PWE, Warszawa 1991, s. 10-15.

7' 7. Zakrzewski, Ekonomika handlu wewnetrznego, PWE, Warszawa 1972, s. 44—66.

8 S. Kukula, J. Igras, Nawozenie w krajach Europy Zachodniej i w Polsce. Stan i prognozy,
,,Wie$ Jutra” 2004, nr 10, s. 1-2.

° A. Piwowar, Transfer wiedzy w zakresie nawozéw mineralnych, ,Studia i Materialy PSZW”
2008, t. 14, s. 47.
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Rola i znaczenie personelu sprzedazy firm handlowych w decyzjach zakupowych
rolnikéw na rynku nawozéw mineralnych

Jednym z kluczowych czynnikow sukces6w przedsigbiorstw sg pracownicy i me-
nedzerowie. Odpowiednie ich kwalifikacje, wlasciwe umotywowanie oraz sktonnosc¢
do uczenia si¢ i rozwoju decyduja o skuteczno$ci podejmowanych przez organizacje
dziatan biznesowych'®. Aby firma byla konkurencyjna w swojej branzy, musi posiada¢
kadry menedzerskie najwyzszej jakosci. Na kazdym etapie rozwoju przedsigbiorstwa
wiedza i umiejetnosci pracownikow, jako podstawowy, niematerialny zaséb firmy, mu-
sza by¢ systematycznie rozpoznawane, rozwijane i udoskonalane. Realizacja dziatan
personalnych wptywa ponadto na kreowanie pozytywnego wizerunku firmy, a tym sa-
mym przyczynia si¢ do utrwalania i poszerzania przewagi konkurencyjnej na rynku.
Wykreowanie pozytywnego wizerunku przedsigbiorstwa w §wiadomosci nabywcow
znajduje odzwierciedlenie w ponawianiu przez nich zakupoéw wyrobéw danego przed-
sigbiorstwa oraz ich rekomendowaniu''. Wspotczesnie o przewagach konkurencyjnych
przedsigbiorstw z branzy nawozowej stanowia wiedza oraz umiejgtnosci pracownikow
i whascicieli, systemy wartosci i wiezi laczace z innymi uczestnikami rynku'?,

W przedsigbiorstwach handlowych na rynku nawozéw mineralnych wazny jest
kapitat ludzki, jak wspomniano wcze$niej, niemal wszyscy producenci rolni zaopatruja
si¢ bowiem w nawozy mineralne u posrednikdéw rynkowych. Odpowiednia wiedza oraz
umiejetnos¢ sprawnego komunikowania si¢ z producentami rolnymi stanowia podsta-
wowe cechy dobrego personelu sprzedazy firm handlowych. Jednym z najwazniej-
szych zasobow potencjatu konkurencyjnos$ci przedsigbiorstw handlowych jest personel
sprzedazy. Bardzo waznym jego zadaniem na rynku nawozow mineralnych jest transfer
wiedzy o nawozach i nawozeniu. Ta grupa srodkoéw produkeji rolnej, jak wspomniano
we wstgpie pracy, z jednej strony ksztattuje wielkos¢ 1 jako$¢ plonow roslin, z drugiej
niezrownowazone ich stosowanie obciaza srodowisko naturalne. Producent rolny po-
winien zna¢ wlasciwosci poszczegdlnych nawozow i zasady ich stosowania w celu ra-
cjonalnego nawozenia roslin w swoim gospodarstwie'>. Wymaga si¢ od pracownikoéw
firm handlowych oferujacych nawozy mineralne fachowej wiedzy na temat nawozenia
roslin uprawnych, roli poszczegodlnych makro- i mikroelementéw oraz objawow ich
niedoboréw w roslinie. Bez takiej wiedzy sprzedawca nie odniesie sukcesu, poniewaz
potencjalny nabywca moze uzna¢ go za osobg niekompetentna. Wyniki badan wykaza-
ly, ze producenci rolni podkreslaja znaczenie zasiggania opinii sprzedawcow nawozow
jako jednej z gtownych czynno$ci podejmowanych przed zakupem konkretnego rodza-
junawozu mineralnego (rys. 1).

19 C. Zajac, Zarzqdzanie zasobami ludzkimi, Wyd. Wyzszej Szkoly Bankowej, Poznan 2007, s. 9.
' AL Baruk, Marketing personalny a kreowanie wizerunku firmy, ,,Rozprawy Naukowe Aka-
demii Rolniczej w Lublinie”, Lublin 2005, z. 292, s. 6-7.

12 A. Piwowar, Konkurencja na rynku nawozéw mineralnych w Polsce, ,,Roczniki Naukowe
SERiIA” 2008, t. X, z. 4, s. 344.

13 A. Piwowar, Transfer wiedzy..., op. cit., s. 44.
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Rysunek 1. CzynnoS$ci podejmowane przez producenté6w rolnych przed zakupem
nawozu mineralnego

%
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M zasigganie opinii o danym nawozie od sprzedawcy w punkcie handlowym

Zrédio: opracowanie wlasne na podstawie badar ankietowych producentéw rolnych.

Z przeprowadzonych analiz wynika, ze 29% badanych rolnikéw przed podjgciem
decyzji o zakupie konkretnego nawozu zasigga opinii od sprzedawcy w punkcie han-
dlowym. W zakresie przestrzennym badan najwigkszy odsetek respondentow, ktorzy
zasig¢gaja opinii o danym nawozie od sprzedawcow, odnotowano w powiecie strzelin-
skim (34%), najmniejszy za$ w powiecie ktodzkim (23%).

Znaczaca rolg pracownikoéw dzialu sprzedazy w procesie zakupu nawozow re-
spondenci podkreslali rowniez w innych czgsciach badania ankietowego. Doradztwo
sprzedawcy nawozow byto jednym z najwazniejszych czynnikow, ktore sktaniaty ba-
danych producentéw rolnych do zakupu obecnie stosowanych nawozéw mineralnych
(rys. 2).
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Rysunek 2. Najwazniejsze czynniki, ktore sklonily badanych producentéw rolnych
do zakupu obecnie stosowanych nawoz6w mineralnych
%
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0 T T T
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Zrédio: opracowanie wlasne na podstawie badar ankietowych producentéw rolnych.

Analiza zebranych danych prowadzi do wniosku, Ze najwazniejszym czynnikiem,
ktory spowodowat zakup obecnie stosowanych nawozoéw w badanych gospodarstwach,
byto wczesniejsze do§wiadczenie producentéw rolnych (3/4 ankietowanych wskazato
ten czynnik jako najwazniejszy). Dane zawarte na rys. 2 potwierdzaja rowniez znacza-
ca rolg doradztwa sprzedawcow nawozow, porownywalng z korzySciami zwiagzanymi
z niska cena nawozow. W zakresie przestrzennym badan najwigkszy odsetek respon-
dentow (12,2%), ktérzy uznali doradztwo sprzedawcy nawozéw za najwazniejszy
czynnik sktaniajacy do zakupu, odnotowano w powiecie strzelinskim.

W kwestionariuszu ankiety skierowanej do producentéow rolnych zapytano o oce-
ng znajomosci przez sprzedawcdéw nawozow zagadnien zwiazanych z nawozeniem ro-
$lin uprawnych (rys. 3).
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Rysunek 3. Ocena znajomosci przez sprzedawcéw nawozow zagadnien nawozenia
roslin uprawnych w opinii producentéw rolnych
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Zrédio: opracowanie wlasne na podstawie badar ankietowych producentéw rolnych.

Na podstawie wynikow badan mozna stwierdzié, ze relatywnie najwigcej respon-
dentéw dobrze oceniato znajomos$¢ zagadnien zwiazanych z nawozeniem roslin upraw-
nych przez sprzedawcow nawozow. Mozna zatem powiedzie¢, ze zdaniem klientow,
w badanych firmach handlowych zatrudniony byt fachowy personel sprzedazy. Wyniki
badan wykazaly nieznaczna rozpigtos¢ ocen w ukladzie przestrzennym badan. Warto
podkresli¢, ze w powiecie klodzkim znaczny odsetek (11,7%) respondentéw nie miat
zdania na temat oceny fachowosci sprzedawcow nawozoéw w punktach sprzedazy deta-
licznej. Biorac pod uwagg zakres przestrzenny badan, najlepiej znajomo$¢ zagadnien
nawozenia ros$lin wsrod sprzedawcow ocenili rolnicy z powiatu strzelinskiego.

Nalezy jednak pamigtal, ze czgsto w praktyce inaczej oceniaja personel klienci,
inaczej za$§ pracodawca. Oczywiscie z punktu widzenia interes6w obu stron najlepszym
rozwigzaniem jest zbiezno$¢ obu opinii. Wyniki badan wykazaly, ze cztery przedsig-
biorstwa handlowe jako jeden z najwazniejszych czynnikéw mogacych poprawié kon-
kurencyjno$¢ tych przedsigbiorstw wytypowaly zatrudnienie wykwalifikowanych han-
dlowcéw. Ponadto pigé firm handlowych jako priorytet na najblizsze dwa lata dziatal-
nosci wskazato na pozyskanie wykwalifikowanej kadry pracowniczej. Jak wynika
z przeprowadzonych badan, wyjatkowo trudnym wyzwaniem dla przedsigbiorcow jest
utrzymanie w firmie sprzedawcow o bardzo dobrych kwalifikacjach, ktérzy osiagaja
dobre wyniki sprzedazowe, szczegodlnie ze tacy sprzedawcy pozostaja w obiektywie
zainteresowan firm konkurencyjnych.

W kontekscie znaczenia personelu przedsigbiorstw handlowych warte podkresle-
nia sa rowniez instrumenty, ktore wplywaja na rozwoj pracownikow. W literaturze
przedmiotu wyrdznia si¢ trzy glowne grupy instrumentdw rozwoju pracownikow,
a mianowicie:

— szkolenia zawodowe i doskonalenie kwalifikacji,

572



PERSONEL SPRZEDAZY FIRM HANDLOWYCH A DECYZJE ZAKUPOWE ROLNIKOW

— przemieszczanie pracownicze,
: 14
— strukturyzacjg pracy .

Na etapie szkolenia i doskonalenia procesu personalnego zmierza si¢ do zwigk-
szenia wiedzy 1 umiejgtnosci poszezegolnych osob i grup, a tym samym do wzmocnie-
nia skutecznosci organizacji. Postep technologiczny na rynku nawozéw mineralnych
powoduje, ze personel sprzedazy wykazuje stale zapotrzebowanie na informacjg¢. Szko-
lenia pracownikéw powinny by¢ stalym punktem zarzadzania personelem w przedsig-
biorstwach handlowych. Przedsigbiorstwa moga wykorzystywaé wiele réznorodnych
metod i technik szkolenia, ktore moga by¢ prowadzone zardwno przez pracownikow
przedsigbiorstwa (trenerzy wewngetrzni), jak i podmioty zewngtrzne (reprezentowane
m.in. przez firmy produkcyjne, szkoleniowe, pracownikow naukowych, konsultantow).
Aby zbudowaé swoj potencjal konkurencyjnosci, przedsigbiorstwa musza zaspokajaé
poznawcze i rozwojowe potrzeby pracownikoéw. Szkolenia naleza przy tym do jednej
z najwazniejszych form rozwoju zawodowego pracownikow.

W marketingu dobr i ustug méwi si¢ czgsto o mozliwosci stosowania procedur ob-
stugi klientow, ktorych celem jest ujednolicenie zasad ich obstugi. Ustanowienie
w przedsigbiorstwach procedur poprawia jako$¢ obstugi, a zabieganie przedsigbiorstw
o wzgledy klientow doprowadza do wzrostu poziomu obstugi. Wyniki badan wskazuja
na docenianie przez przedsigbiorstwa handlowe na rynku nawozow mineralnych zna-
czenia dziatan zwigzanych z obstuga klientdw. Poprawa jakosci obstugi byta glownym
celem strategii marketingowej az co czwartego z badanych przedsigbiorstw handlo-
wych. Respondenci deklarujacy ten cel byli zdania, Ze jego realizacja w istotny sposob
wplynie na poziom relacji oraz lojalno$¢ klientow. Z przeprowadzonych badan wynika
jednak, Ze tylko nieliczne przedsigbiorstwa utworzyty badz planuja utworzy¢ wiasciwe
procedury obshugi producentéw rolnych.

Podsumowanie

O wyborze $srodkoéw produkcji stosowanych w gospodarstwach rolnych decyduje
producent rolny. Jego wiedza i umiejetnosci zawodowe sa podstawowymi kryteriami
przy wyborze nawozoéw mineralnych. Warunkami sprawnego podejmowania decyzji
przy zarzadzaniu sktadnikami pokarmowymi w gospodarstwach rolnych sa roéwniez
petnos¢ oraz wiarygodno$¢ uzyskiwanych przez rolnika informacji ze zroédet zewngtrz-
nych. W praktyce na decyzje zakupowe rolnikow na badanym rynku wptywa wiele
czynnikow, wsrdd ktorych wazne miejsce zajmuje doradztwo w placéwkach handlo-
wych. Jak wynika z przeprowadzonych badan, prawie co trzeci z rolnikéw przed pod-
jeciem decyzji o zakupie konkretnego nawozu zasigga opinii od sprzedawcy w punkcie
handlowym. Doradztwo sprzedawcy nawozow bylo rowniez jednym z najwazniejszych
czynnikow, ktore sktaniaty badanych producentéw rolnych do zakupu obecnie stoso-
wanych nawozoéw mineralnych.

Kapital ludzki jest rowniez jednym z najwazniejszych zasobow potencjalu konku-
rencyjnosci przedsigbiorstw handlowych. Znaczenie personelu sprzedazy i zwiazana
z nim jako$¢ obstugi jest dostrzegana przez przedsigbiorcOw na badanym rynku $rod-

4 B. Wykrzykowska, K. Karbowiak, Kierowanie zasobami ludzkimi w organizacji, Wyd.
SGGW, Warszawa 2009, s. 119.
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kéw produkcji rolnej. Zmiana podejscia do klientow i zwiazana z tym modyfikacja
sposobu ich obstugi jest niejednokrotnie wymuszona przez samych rolnikow, ktorzy
cheac uprosci¢ procedury zakupowe i obnizy¢ koszty zakupu poprzez redukcje liczby
zrodet zaopatrzenia, koncentruja si¢ na wspolpracy z najlepszymi dostawcami $rodkow
produkcji rolnej. Przedsigbiorstwa handlowe na rynku nawozoéw mineralnych musza
pamigtac, ze producent rolny ma do czynienia z coraz bogatszym spektrum alternatyw-
nych ofert handlowych. W zwiazku z powyzszym konieczne jest inwestowanie
w rozwdj i podnoszenie kwalifikacji pracownikéw zajmujacych si¢ bezposrednia ob-
stuga klienta. Odpowiednia wiedza oraz umiej¢tnos¢ sprawnego komunikowania si¢
z producentami rolnymi stanowia podstawowe cechy dobrego personelu sprzedazy firm
handlowych na rynku nawoz6w mineralnych.
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STRESZCZENIE

Nawozy mineralne sa jednym z najwazniejszych srodkéw produkcji rolnej pocho-
dzenia przemystowego. Specyfika i znaczenie nawozow mineralnych w produkcji rol-
nej sprawiaja, ze warto zwrocié szczegolna uwage na zagadnienia zwiazane z ich zaku-
pem przez producentow rolnych. W artykule przedstawiono wyniki badan dotyczacych
znaczenia i wplywu personelu sprzedazy przedsigbiorstw handlowych na decyzje doty-
czace zakupu nawozow mineralnych przez producentow rolnych. Jak wynika z badan,
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jest to bardzo wazny czynnik, gdyz prawie co trzeci z rolnikow przed podjgciem decy-
zji o zakupie konkretnego nawozu zasigga opinii od sprzedawcy w punkcie handlo-
wym.

SEOWA KLUCZOWE: handel, personel sprzedazy, nawozy mineralne

SUMMARY

The mineral fertilizers are one of the most important means of the farm production
of industrial origin. Therefore it’s important to pay attention on the reasons of purchase
decisions. The article reveals the research results concerning the influence of the sell
staff on that. The results show that it’s very important factor because almost every third
farmer takes the advice of the seller.

KEYWORDS: trade, sell staff, mineral fertilizers
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