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QUALITY OR PRICE? FACTORS DETERMINING THE PRODUCT'S PURCHASE
DECISION ON THE MARKET OF AGRICULTURAL MACHINERY.
Part Il. Results of own research

Summary

The quality of cooperation depends on many factormng which much emphasis should be put on effic@nmunication
system of the company with the market, understedtieaformulation of convincing messages, whospgstg is to "pene-
trate" to the recipients and influence them in ¢éxpected manner. Bearing this in mind, this papesgnts the factors that
have a significant impact on making the purchaslegision. The investigations have been referrethéomarket of agri-
cultural machinery. The necessary analyses of tifigest literature in the area of marketing and salewve been presented
in the first part of the study, they have beconeeftundation and set the right direction for funthesearch, results of
which will be presented in this part of the study.
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JAKO SC CZY CENA? CZYNNIKI DETERMINUJ ACE DECYZJE ZAKUPU PRODUKTU
NA RYNKU MASZYN ROLNICZYCH.
Czesé 1. Wyniki bada i wtasnych
Streszczenie

Jakai¢ wspétpracy zaly od wielu czynnikow, $nod ktérych naley podkréli¢ sprawny system komunikacji przedsor-
stwa z rynkiem rozumiany jako formutowanie przelarcych postd majcych widciwasé ,przenikania” do odbiorcéw
i wywierania na nich oczekiwanego wptywu. Mafo na uwadze, w niniejszym opracowaniu zaprepento czynniki, kto-
re may istotny wplyw na podgie decyzji o zakupie. Badania odniesiono do rymiaszyn rolniczych. Niegtne analizy
literaturowe z obszaru marketingu i sprzeglaprzedstawione w pierwszegéa opracowania, staty siich podstawy i wy-
znaczyly wisciwy kierunek dalszych badaktorych wyniki zostanzaprezentowane w niniejszegsd opracowania.
Stowa kluczowemaszyny rolnicze; producenci; nabywcy; rynek;ycgakasé; badania

1. Wprowadzenie ketingu i sprzedegy staty s¢ ich podstaw i wyznaczyly
wiasciwy kierunek.
Kazde wspoiczesne przedbiorstwo stanowi zizony
system obejmugy zasoby rzeczowe, finansowe, informa-2. Uwarunkowania wptywajace na podejmowanie decy-
cyjne i ludzkie. Rosgra turbulencja otoczenia rynkowedo, zji o zakupie maszyny rolniczej
ktorej przejawem jest milzy innymi wzrost nieprzewidy-
walnasci skutkdw podejmowanych dzidtaszybko zmie- Na decyz zakupu okrélonej maszyny skiada esiwiele
niajace s¢ wymagania nabywcow itp., stawia przed firma-réznych decyzji i dziald podejmowanych przez Kklienta,
mi coraz weksze wyzwania. Jednym z nich jest koniecz-a ich analiza ma poméc producentowi przewidziezyszie
nos¢ wyrézniania s¢ sparod innych podmiotéw uczestni- zachowania rynkowe potencjalnych nabywcowadShie-
czacych w grze rynkowej oraz utrwalenia swiadomdci  odzownym jest zidentyfikowanie sposobu ppetvania na-
odbiorcow whasnej unikalnej pozyciji. bywcow w procesie podejmowania decyzji o zakupieeda
Wspoiczesne przedsiiorstwo to obiekt umieszczony dobra. Nalgy uwzgkdnié, iz decyzje podejmowane przez
w zachodzcych na siebie i wzajemnie uzahonych rela- réznych nabywcéw niedula jednomyiine, gdy: na decyzje te
cjach w uktadzie spotecznym, ekonomicznym, przestrz wpltywa wiele czynnikdw. Proces zachowania konsumesat
nym, technologicznym czy politycznym. Przegdigdrstwa, rynku maszyn jest wt, ze wzgtdu na wielostronne uwarun-
ktére optymalizyj swoje procesy produkcyjne, dziatania kowania, bardzo zimny, ale poznanie go przez producenta
marketingowe, prace badawcze czy procesy inwestgcyj przyczynia si do lepszego dostosowania oferty do preferencii
poprzez wprowadzenie zasad wspOipracy rynkowej-z ini potrzeb klientéw. W literaturze opisano wiele rabdacho-
nymi uczestnikami rynku, zyskujznaczm przewag. wania s¢ nabywcow na rynku [3,]4
Okreslaja je trudne do imitacji konstelacje wzajemnych — Jednym z zasadniczych warunkéw powodzenia przed-
powiazah, w ramach ktorych Kaly z partneréw w istotny = sigbiorstwa na rynku maszyn rolniczych jest zidentyfik
sposob, przy wykorzystaniu wtasnych kluczowych kemp wanie najbardziej efektywnej pozycji produktu nanky.
tencji, przyczynia si do wzrostu wartéci dodanej catego Stad nieztedne jest podicie decyzji, jaki obraz produktu
,Systemu” wspotpracy. oraz przedsbiorstwa kreowé& w $wiadomdaci konsumen-
Majac to na uwadze, w niniejszym opracowaniu zapretow. Proces ten okél sk mianem pozycjonowania [5]
zentowano czynniki, ktore mgjstotny wptyw na podicie  produktu na rynku. Punktem wgja do pozycjonowania
decyzji o zakupie. Badania odniesiono do rynku masz jest produkt. Ale pozycjonowanie nie oznacza tegorobi
rolniczych. Niezlkdne analizy literaturowe z obszaru mar-sie z produktem. Odnosigono do tego, co robigz umy-
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stem potencjalnego nabywcy. Inaczej msmvprodukt jest hierarchizagj oraz systematyzagjzagadni@ marketingo-
pozycjonowany w umile nabywcy” [1]. Zdaniem autora wo-sprzedaowych, co miato na celu uwydaéniwalory
pozycjonowanie polega na ksztattowaniu wizerunku wy praktyczne opracowania. Zagadnienia przedstawiobekw
branego produktu wwiadomdci nabywcow. Dziatanie to $cie naley traktowa jako kontekstowe, wplywage na
zmierza do uzyskania pgdanej pozycji produktu oraz szersze ilepsze zrozumienie pgej tematyki.
przedsgbiorstwa w przysziejwiadomdaci nabywcéw. .
Znaczna liczba krajowych i zagranicznych producenlf3 : I_Determmanty_ \(vyboru, produktu na rynku maszyn
tow, stale nasilapa s¢ konkurencja oraz stosunkowo ni- roImczych fwyn|k| badar Wiasr_lych
: . . : , 3.1. Dobor jednostek do badania
skie bariery wejcia na rynek, &da wymuszaty konieczrig
dostosowania siwytwdrcow sprztu do wymaga i upodo- Autor przypt zalazenie realizacji badania peilnego
ban klientéw. Sad znajomé¢ potrzeb i oczekiw@ poten-  obejmujcego 290 celowo dobranych os6b reprezantuj
cjalnych nabywcow stanie esipriorytetem w dzialalni  cych przedsbiorstwa handlowe sektora maszyn rolniczych
przedsgbiorstw orazzrodiem przewagi konkurencyjnej na wyselekcjonowanych na podstawie petygh kryteriow.
rynku producentéw maszyn rolniczych. Badanie zrealizowane zostato w okresie od stycdaituty
Wyrazem dokonagcych sé nieustannie zmian w wa- 2012 roku. Ogdétem w badaniu whiudziat respondenci z
runkach otoczenia rynkowego okianych przez zmienia- 273 przedsbiorstw, co stanowi 94% podmiotow twarz
jace st modele zachowakonsumentéw, nasilenie konku- cych populagj generala.
rencji, pos¢p techniczny i wiele innych czynnikéw natury Na tak wysok skuteczné realizacji bada istotnie
spoteczno — ekonomicznej, jest ewohay model wspot-  wplyneto zastosowanie techniki wywiadu osobistego oraz
czesnego marketingu. Jako odpowieth nowe zjawiska mozliwos¢ przeprowadzenia ezci bada w czasie Mg-
zachodzce w otoczeniu, takie jak skracanie syklow zy-  dzynarodowych  Targéw  Mechanizacji  Rolnictwa
ciowych produktéw, dynamicznie zmierdaeg st potrzeby, POLAGRA - PREMIERY odbywajcych s¢ w Poznaniu
preferencje i wymagania klientdw, pojawita %ioncepcja (16-19.02.2012).
marketingu relacji [2]. Zrealizowanie wywiadow w odniesieniu do niemal gate
W rezultacie ostrej konkurencji na omawianym rynkupopulacji generalnej powodujee struktura cech zbadanej
producentéw obserwujeesutrzymywanie swoistego stanu populacji pokrywa i z rozktadem cech populaciji.
réwnowagi mg¢dzy liderami rynku. Producenci ofegupo- Wykresy na rys. 1-3 prezemqujozktady wybranych
dobne produkty propomag zblizone warunki zakupu. Au- cech przedsbiorstw bioncych udziat w badaniu.
tor zauwaa, ze trudno im uzyskaprzewag nad konkuren-
tami w zakresie rozwoju technologicznego i rodzpjo- b.d. os. fiz. prow.
wadzonych dziata marketingowych, gdyi na tym etapie S 3% _—dz. gosp.
nastpuje w relatywnie krétkim czasie wyréwnanie pozio- 4o, s 22%
mow — firmy majg bowiem podobne nitiwosci dostpu do
najnowszych oggnie¢. W zwigzku z tym autor wnioskuje,
iz na rynku przewagkonkurencyja w ramach grupy naj-
blizszych rywali okrélaja zakres i umitnos¢ rozwijania
dtugookresowych kontaktéw z nabywcami. Zdaniem auto
ra, upowszechniany w literaturze przedmiotu posta@r-  spotka z o.o.
czej adaptacji przeddiorstwa do zmieniagych st wa- 51%
runkéw otoczenia i skutecznego dostosowantadsi po-
trzeb konsumentéw (aktualnych i przewidywanych) p#m
liwiajacy wiasciwe i petne ich zaspokojenie, jako igtat
tres¢ marketingu, nalealoby rozszerzy o sprawné bu-
dowania dtugotrwatych i satysfakcjomajych relacji w
diuzszym horyzoncie czasowym. Trzebaiadomie kiero-
waé relacjami z klientami, skuptasie na ich emocjach.
Priorytetem powinna ywspoétpraca umdiwiajaca wyka-
zanie st wlasry aktywndicia obydwu stronom relacji. b.d.
Zaprezentowane, w pierwszegéei opracowania, tikei 204
dotycz podstawowych kwestii zwkanych z uwarunkowa- ) _
niami oraz instrumentami marketingowego zdeania  powyzej 250
przedsgbiorstwem na rynku maszyn rolniczych. Przedsta 13%
wione rozwjzania dotyczce zasad tworzenia i wdiania
strategii marketingowych koncentrowalye sha poszcze-
golnych elementach marketingu — mix. Petyjukiad pra- /
51-250

_ spolka akcyjna
8%

Zrédio: Opracowanie wiasne na podstawie iada

Rys. 1. Struktura zbadanej populacji wedtug pravioepy
dziatalngci (n = 273)

Fig. 1. The structure of the studied population@ding to the
legal form of activity (n = 278

do 9

20%

cy pozwala na zaprezentowanie wiedzy na temat pojed
czych skladnikbw marketingowego zagzania takim
przedsgbiorstwem. Koncepcja przedstawionych opracowa
odpowiada podmiotowemu ggiu brartowemu omawiane-
go zakresu zagadriemarketingu. Autor zakladae pre-
zentowane zagadnienia nie wyczeppzipzongci omawia-
nej tematyki, nie jest bowiem mlowe zaprezentowanie
wielosci spotykanych podég i potencjalnych rozwan do-
tyczacych sprzeday. Skromna ohjtos¢ wymusita selek@,

. 10-50

24% 41%

Zrédio: Opracowanie wiasne na podstawie iada

Rys. 2. Struktura zbadanej populacji wedtug wiétkaa-
trudnienia (n=273)

Fig. 2. The structure of the studied populationdzh®n the em-
ployment size of activity (n = 273)
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do 10 lat
ponad 10 lat 37%
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Zr6dio: Opracowanie wlasne na podstawie biada

Rys. 3. Struktura zbadanej populacji wedtug okmrd=atal-
nosci na rynku (n = 273)

Fig. 3. The structure of the studied populationdzhsen the period
of activity on the market (n = 273)

Analiza profilu cech os6b udzielgych odpowiedzi
pokazuje,ze s to najczsciej osoby w wieku do 35 lat

(57%), legitymujce s& stosunkowo krétkim, nie przekra-

czapcym 5 lat déwiadczeniu w braky maszyn rolniczych
(47%). Potwierdzeniem daj dynamiki rozwoju tej braty
i konkurencji pomgdzy podmiotami zwizanymi z produk-
Cja i dystrybucj maszyn rolniczych jest fakke 60% me-
nedzeréw pracuje w obecnej firmie kroceprszecd lat.

3.2. Determinanty zakupu maszyn rolniczych przez ff
my handlowe — dealerow

ziom istotndci.

Wyniki przeprowadzonych baflaprzedstawiono na
wykresie narys. 4.

Z bada wynika, ze spardd og6tu czynnikéw wptywa-
jacych na decyzje zakupu maszyn rolniczych ngjeie
znaczenie ma wydajié technologiczna $¢ednia ocena
4,65; 70% wskazadla oceny 5 punktéw) oraz jadowy-
robu ¢rednia ocena 4,65; 72% wskazdla oceny 5 punk-
tow). Trzecie miejsce w hierarchii waosci zajmuje marka
(Srednia ocena 4,56; 63% wskéazdla oceny 5 punktéw),
atw za ni plasuje si cena frednia ocena 4,56; 65%
wskaza dla oceny 5 punktéw). Pati@ na dokonas przez
respondentéw gradacpajwazniejszych determinant moa
wnioskowd, ze sklonndé¢ zakupowa determinowana jest
czynnikami o wielostronnym charakterze.

Oprécz wymienionych czynnikéw wplywaych na
podejmowanie decyzji o zakupie maszyn rolniczycfroo
waznych wymienianestakze:

— Zaopatrzenie w eZci zamienne {tednia ocena 4,49;
60% wskaza dla oceny 5 punktow),

Koszty eksploatacjisednia ocena 4,49; 58% wskaza

dla oceny 5 punktéw),
Dlugos¢ okresu gwarancji s(ednia ocena 4,45; 57%
wskaza dla oceny 5 punktow),
- Woydtuzony termin ptatnéci (Srednia ocena 4,38; 53%
wskaza dla oceny 5 punktéw).

Nieco mniejsz rang: nadaj respondenci mdiwosci
rozliczenia maszynami zywanymi §rednia ocena 4,31;
50% wskaza dla oceny 5 punktéw) oraz rHavosci prze-
diuzenia gwarancji {ednia ocena 4,22; 47% wskazdla
oceny 5 punktow), a relatywnie niewielkie znaczemia

Respondenci dokonali oceny wptywu czynnikéw na pow ich opinii praktyczny instruktaobstugi ¢rednia ocena
dejmowanie przez nich decyzji o zakupie maszynitoln 4,15; 41% wskaza dla oceny 5 punktéw) oraz pomoc

czych. Znaczenie poszczegoéinych czynnikéw dhiie
wskali od 0 do 5 punktéw, gdzie 0 — czynnik najepni
istotny, 1 — bardzo niska istotftg a 5 — bardzo wysoki po-

w uzyskaniu kredytus(ednia ocena 4,12; 37% wskazila
oceny 5 punktow).
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Zrdio: Opracowanie wiasne na podstawie iada

Rys. 4. Determinanty zakupu maszyn rolniczych wppéspondentow
Fig. 4. Determinants of the purchase of agricultureachinery in opinion of the respondents
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Ostatnie miejsce w rankingu zajmuje udzielaniegpor przedstawiono zaréwno warunki, z jakimi przychosgo-
czer. Srednia ocena w skali 0-5 punktéw wynosi w tymtykaé sie wspoiczesnym przedgiiorstwom budowy ma-
przypadku 3,84, a na maksymalmcerr (5 punktéw) szyn rolniczych, jak i instrumenty, za pomddd6rych mo-
wskazat tylko co trzeci badany. ga budowd& swoj przewag konkurencyja. Wspotczénie

Z przeprowadzonych baflavynika, ze wszystkie spo- funkcjonupcy meneder, majicy aspiracje rozwoju i eks-
srod 13 wyrénionych czynnikbw wyszy $rednh ocer  pansji wiasnej firmy, musi przyswobtcatkowicie nowe, lub
uzyskaty od respondentéw zatrudnionych w spétkacludoskonalt posiadane juzasoby. Przeprowadzone rozwa-
z udziatem kapitatu obcegoznpracupcych w przedsbior-  zania udowadniaj sens i celow& takiego konstruowania
stwach z wyidcznie polskim kapitatem (@@ to kryterium  strategii rozwojowych, ktére za punkt Wgja przyjmup
nie kedzie brane pod uwagw dalszej analizie). Z bada perspektyw wspoétpracy i partnerstwa. Przy czym nie jest
wynika ponadtoze pozostate cechy charakterymg struk- to jedna z kolejnych méd w zadzaniu, ale ju koniecz-
turg prawno-organizacypn przedsibiorstwa oraz profil nos¢, dyktowana specyfikwysoce konkurencyjnych zasad
demograficzno-zawodowy respondenta w stosunkowe nigunkcjonowania rynku na kalym niemal poziomie — lokal-
wielkim stopniu ré@nicuja ocer istotngci poszczegb6lnych nym, krajowym, czy te w wymiarze mgdzynarodowym.
czynnikéw. Taka sytuacja widoczna jest m.in. w edi@- Stad umiegtnos¢ nawiazywania relacji z szeroko rozumia-
niu zajmujcej pierwsze miejsce w hierarchii wesci ,ja-  nymi uczestnikami rynku poprzez kreowanie produddie-
kosci”, co dodatkowo potwierdza,e niezalenie od wiel- kwatnego do wymaganabywcéw, stanowi obecnie istotny
kosci firmy i profilu respondenta ta cecha ma kluczoweczynnik rozwoju funkcjonuicych podmiotéw.
znaczenie w dzialaloi sprzedaowej.
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