Ciagte problemy, zaczynajac od matej optacalnosci,
wprowadzaniu wymogow unijnych, poprzez zakaz
eksportu towaréw rolnych na teren Federacji Rosyjskiej,
a na zmiennych warunkach agromeorologicznych
konhczac, sktaniaja polskich rolnikow do zaciskania pasa
i szukania oszczednosci tam, gdzie jest to tylko mozliwe.

/mniejszamy koszty

D la wielu gospodarstw nie jest to

kwestia kaprysu, ale by¢ lub nie
by¢, na coraz bardziej wymagajacym
rynku. Oszczedzaé mozna na kilka
sposob6w, miedzy innymi poprzez
redukeje kosztéw zwigzanych z za-
kupami towaréw i ustug. Sa to koszty
wynikajgce z nieprawidlowego pro-
wadzenia polityki zakupowej, ktore
sg stosunkowo latwe do wyelimino-
wania przy zastosowaniu kilku zasad
postepowania, a dodatkowo nie maja
zadnego negatywnego wplywu na ja-
kos$¢ dokonywanych zakupdw.

Po pierwsze kto kupuje wiecej ten
placi nizsza cene jednostkows. Kaz-
dy sprzedawca jest zainteresowany
jak najwieksza wartoscig pojedynczej
transakgji. Jego zyski sg wieksze przy
tym samym wysitku, ktory wklada
w obstuge klienta. Jest w stanie sprze-
daé taniej towar klientowi, ktéry za
jednym razem kupuje 10 t nawozu
niz gdyby chcial kupié¢ 1 t. Czesto
aby doprowadzi¢ do takiej sprzeda-
zy sprzedawca jest gotow zmniejszy¢
swoja marzg, co w konsekwengji pro-
wadzi do obnizenia ceny produktu.
Aby zastosowaé to w praktyce, najle-
piej porozmawiac z sasiadem, znajo-
mym, moze on tez potrzebuje kupié
np. nawoz, a laczac dwa zaméwienia
w jedno na pewno da si¢ uzyskacé lep-
sza cene. Podczas negocjacji najlepiej
poinformowac sprzedawce, ze za jaki$
czas bedzie potrzebna kolejna partia
materialu, to réwniez bedzie mia-
to wplyw na ceng. Jezeli natomiast
potrzebny jest nowy dostawca paszy
dla zwierzat, najlepiej nie pytaé tylko
o najblizsza dostawe, ale o cene do-
staw na caly rok.

Nastepna zasadg jest kupowanie
wczesniej, a najlepiej jeszcze przed
sezonem. Nalezy podkreslié, ze nie
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chodzi tu nawet o fizyczne zakupy,
ale o0 uzgodnienie ceny i konkretnego
terminu tego zakupu, nie w ostatniej
chwili, ale na kilka miesiecy przed jego
fizyczna realizacja. Kazdy sprzedawca
preferuje sytuacje, w ktorej ma dtuz-
szy czas na realizacje zamdwienia, a co
za tym idzie moze sie lepiej do niego
przygotowad, dodatkowo dla kazdej
firmy niezwykle wazny jest portfel
zaméwien na kilka miesiecy do przo-
du, co w znacznym stopniu ulatwia
prowadzenie polityki magazynowe;j.
O ceng¢ nawozu nalezy pytaé juz
w styczniu, nawet jezeli zakup planuje-
my na marzec, o cene ustug, takich jak
koszenie kukurydzy lub zboza nalezy
pytaé nie w Srodku sezonu, ale nawet
2-3 miesigce przed sezonem. Takie
podejscie moze obnizy¢ ceny zakupu
nawet o 109%.

Dobrym przyzwyczajeniem jest,
aby nie pytaé o konkretny handlowy
produkt, ale o to, o co tak naprawde
chodzi (np. w przypadku nawozu:
ilo§¢ czystego sktadnika, w przypadku
paszy ilo$¢ biatka, ilo$¢ energii) lub na-
wet jeszcze szerzej, np. o plan nawoze-
nia dla 2 ha kukurydzy, plan zywienia
dla 20 kréw mlecznych o wydajnosci
8 000 litréw mleka. Najlepiej dac
sie wykazaé sprzedawcy. Wiekszo§¢
sprzedawcoéw zna sie na tym co robi
i moga doradzi¢ tafisze i korzystniejsze
rozwigzania. Nie ma powodu ograni-
czania si¢ w swoich pytaniach.

Nalezy unikaé sytuacji, kiedy
w dniu, w ktdérym nawdz jest po-
trzebny, lub najwyzej kilka dni przed,
dzwoni si¢ do najblizszego dilera lub
dwoch i czesto nie negocjujac ceny
zamawia towar. Jest to ogromny blad,
poniewaz ogranicza si¢ w ten sposob
mozliwos¢ pozyskania o wiele bardziej
korzystnych ofert. W biznesie trafiajg

sie sytuacje, w ktérych trzeba sprzedaé
towar znacznie ponizej jego wartosci,
aby zachowaé ptynno$¢ finansowg lub
zdecydowanie za tanio, bo potrzebne
s3 pieniedze na inne cele. Takie sy-
tuacje zdarzaja sie wbrew pozorom
dosy¢ czesto, praktyka gospodarcza
pokazuje, ze nawet 25% transakgji jest
zawieranych ponizej ceny rynkowej,
po to tylko, aby utrzymal ptynnosé
(zastrzyk gotoéwki). Cata sztuka pole-
ga na tym, zeby umiec znalezé te 25%
sprzedawcow.

Ostatnig zasada, a by¢ moze naj-
wazniejszg jest to, zeby przede wszyst-
kim poswiecié swéj czas na rozsagdne
planowanie i zbieranie informacji.
Wydawaloby sig, ze to strata czasu,
bo wtedy mozna by wykonaé wiele
prac w gospodarstwie. Jednak ten
kto jest najlepiej poinformowany i
z wyprzedzeniem podejmuje pewne
decyzje wygrywa najwiecej, prowa-
dzac swoja dziatalno$é. Nowoczesny
rolnik to biznesmen i tak nalezy go
traktowac. Kiedys bylo trudniej z do-
stepem do informacji. Zeby otrzymaé
najlepsza oferte nalezato dzwonié¢ do
kilkudziesieciu dostawcdw, obecnie
wiele informagji mozna znalez¢ w in-
ternecie, mozna poroéwnaé wiele ofert.
Internet jest doskonatym narzedziem
pozwalajacym podjaé decyzje co do
zarzadzania w swoim gospodarstwie.
Kto potrafi w petni wykorzystaé moz-
liwosci internetu — ptaci mnie;j.
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