Migsne Fakty wotowe, nr 4/ luty 2022

Pricing w eksporcie wolowiny

PRICING
STRATEGY

Mimo swojej slabszej pozycji rynkowej mozna dobrze sprzedawaé
produkowang przez siebie wolowine, jesli za podstawe ceny weZmie si¢
wartos¢.

Wedhug stownika Jezyka Polskiego PWN przez ,,warto$¢” nalezy rozumiec ,.fo, ile cos jest
warte pod wzgledem materialnym, cecha jakiejs rzeczy dajgca sie opisac iloscig pieniedzy
uzyskang z jej sprzedazy lub mozliwoscig wymiany na inne towary”. W tej definicji jest zawarte
wszystko to, co mozna, a wrecz nalezy, uzy¢ dla okreslenia wihasciwej ceny wotowiny
1 przekonania do niej potencjalnych kontrahentow i konsumentow. Taki proces w ekonomii
nazywany jest pricingiem, czyli zarzadzanie ceng. W praktyce musi przeprowadzi¢ go kazda
firma, niezaleznie od branzy, jesli chce optymalizowac swoje zyski, zwlaszcza jesli dziata na
rynku wysoce konkurencyjnym. Wotowina jest produktem zywno$ciowym pierwszej potrzeby
1 jednoczes$nie ze wzgledu na swoje inne cechy moze by¢ wyrobem dajagcym duzo wigkszy
dochéd, niz by sie to zdawato. Jak wiec sprzedawa¢ migso wotowe na rynki eksportowe poprzez
pricing?

Znaczenie wartosci

To wydaje si¢ dziwne, ze migso moze mie¢ inng warto$¢ niz odzywcza. No ma — kto$ moze
skomentowa¢ — wszak sg oraz rézne gatunki bydta migsnego, ktorego mi¢so wyrdznia si¢
wyjatkowa jakoscia, za ktorg producent nie waha si¢ zazada¢ wysokiej ceny. Przyktadowo do
takich ekskluzywnych marek nalezy bydto japonskiej rasy wagyu, gdzie za jednego kotleta
burgerowego z tego gatunku migsa W Polsce trzeba zaptaci¢ nawet sto ztotych, a za stek nawet
kilkaset ztotych. Niewatpliwie jest to wartos¢, a doktadniej wyjatkowa jako$¢, ktora zostata
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wypracowana w drodze dtugotrwatego procesu. Czy ta wotowina ma t¢ wartos$¢, o ktorg chodzi
w rozumieniu pricingu? Alez tak, cho¢ eksperci od zarzadzania ceng z pewno$cig by
powiedzieli, ze zawsze da si¢ wyciaggnac¢ z produktu wiecej, tylko trzeba znalez¢ to cos.

Nie jest to jednak proces tatwy. Jak wynika z literatury tematu oraz opinii praktykéw problem
tkwi nie w produkcie, jako takim, a w mentalnosci jego wytworcow. Producent majac swoj

' == produkt chce, rzecz jasna, sprzeda¢ go jak
najdrozej i jak najwiecej, bo uwaza, ze jest
niepowtarzalny. To zjawisko jest typowe. Nie
zawsze tak jest, zwlaszcza je$li produkt
wytwarzany jest przez wielu, a do tego
w podobnej lub nawet czasami tej samej
= jakosci.

Sprzedaz wigc produktu w §rodowisku licznej
konkurencji  najczgsciej  prowadzi  do
zblizenia cenowego 1 w efekcie klienci maja
wybor pomigdzy podobnymi produktami, co
do jakosci z nieduzymi réznicami w cenie na plus lub minus. Nie jest wcale rzadkos$cia, ze
w danym segmencie produktowym jest produkt, ktory spetnia wszystkie kryteria jakosci, ale
wybija si¢ cena, cho¢ jego walory smakowe nie sg tego rodzaju, ze warty bylby swej ceny.
Cho¢ o gustach si¢ nie dyskutuje, to warto si¢ zastanowi¢, dlaczego taki wyrob, mimo pewnych
ulomnosci smakowych w porownaniu z naszym produktem, daje jego producentowi lepsza
marzg¢ i cieszy si¢ niestabnagcym popytem? Nie zawsze jest to zastuga agresywnego marketingu
czy tez budowanej przez lata marki, cho¢ naktady finansowe na promocj¢ sa w takim przypadku
kluczowe.

W uktadzie firma-klient wydawatoby sig, ze silniejszym podmiotem jest wtasnie producent.
W rzeczywisto$ci jest nim Klient i nie bez powodu
w handlu funkcjonuje powiedzenie ,klient nasz
pan”. Ten uktad nie jest rowny, ale sprawiedliwy.
Klient, ktory kupuje dany produkt, to nie dlatego
zawsze nabywa go po okazyjnej cenie, ale
mentalnie postrzega go jako wyrob majacy dla
niego swoista warto$¢. To jest rodzaj zaufania
1 poczucie sprawiedliwos$ci, ze wydane pienigdze
zaspokajaja jego rozne potrzeby. Profesor
Herman Simon, $wiatowe] stawy specjalista od
pricingu napisat: ,,Klient pozostaje lojalny tylko
wtedy, gdy wymiana ze sprzedawcq zapewni
trwale poczucie sprawiedliwosci. Zadowolenie
klienta jest jedymym sposobem diugotrwatej
maksymalizacji zyskow” !

Zdefiniowanie wiec wartosci dla swego produktu wymaga doglebnego jego zrozumienia
i odkrycia jego wszystkich waloréw, takze tych niematerialnych, z ktorymi klient moze si¢
identyfikowaé. Niezbgdng umiejetnoscia, $cisle zwigzang z procesem budowania wartosci, jest
sztuka komunikowania jej odbiorcy (w tym konsumentowi), ale jego oczami. Inaczej piszac

! Herman Simon, Pricing Man. Jak zarzgdzanie ceng moze odmieni¢ biznes, ICAN Institue, 2016, s. XII.
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trzeba dotrze¢ do jego wyobrazni, bo wiara w to, ze dobry produkt sprzeda si¢ sam potrafi by¢
zgubna. Wszystko to jest niezbedne do tego, by mozna bylo ustali¢ prawdziwg ceng i nastepnie
Nig zarzadzac.

Jak stworzy¢ wartosé dla eksportowanej wolowiny?

Na samym poczatku nalezy sobie uswiadomi¢, ze kazdy produkt i ustuga na ma dwie strony.
Pierwsza definiowang przez wytworce, a wiec obiektywne postrzeganie wlasnego produktu.
Druga strona, to subiektywny odbior produktu przez konsumenta.

Jesli produkowana przez nas wotowina ma swoja histori¢ rynkowa, to ten fakt jest
fundamentem w budowaniu komunikacji o warto$ci w jej eksporcie na nowy rynek lub juz na
zdobyty rynek. Trzeba pamigtaé, ze sprzedaz poprzez wartos¢ mozna z powodzeniem stosowaé
réwniez do produktu, ktory juz jest obecny na danym rynku. Nic nie stoi na przeszkodzie, by
zmieni¢ jego obraz, a dokladniej pokazaé jego lepsza strong. Jeszcze lepiej jest, jesli nasz
produkt ma swoja marke. Trzeba pamigtac,
ze marka nie istnieje bez produktu,
czyli  jego jakosci oraz  innych
charakteryzujacych go elementow. W tym
ostatnim przypadku chodzi o to, ze na
warto$¢ skladajg si¢ roéwniez walory
zewnetrzne, jak np. w jakim Srodowisku
1 otoczeniu to co$ powstaje.

W eksporcie migsa wotowego konieczne
jest uprzednie dokladne rozpoznanie
specyfiki interesujgcego nas  rynku,
szczegblnie ustalenia, jakiego rodzaju
fakty decyduja o postrzeganiu przez konsumentow podobnego produktu jako majacego
warto$¢. Gdy tego juz si¢ dowiemy, to nalezy opracowa¢ model trwalego utrzymania
i ksztaltowania jej w §wiadomosci konsumentow.

Jesli jaki$ producent wotowiny postrzega ja jako jedynie produkt rolny, bedacy efektem
produkcji zwierzgcej, to jest pewne, ze na krajowym rynku bedzie miat on status produktu
masowego o bardzo ograniczonej mozliwosci zwigkszenia marzy. Cho¢ z punktu widzenia
biznesowego nie ma w tym nic ztego, wszak takie rozumienie produktu rowniez dostarcza zysk
1 to czesto niemaly. Jednak w sytuacji zagranicznej ekspansji, w starciu z duzo lepsza
1 najczescie] wiekszg konkurencja, bedzie niewystarczajace, a wrecz moze zaszkodzic.
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ekspert od rynku rolnego oraz rolno-spozywczego.
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