УДК 338.433:332.12

Грінченко О. В., асистент кафедри маркетингу,

Полтавська державна аграрна академія

РОЛЬ РОЗВИТКУ МАРКЕТИНГУ ПЛОДООВОЧЕВОЇ ПРОДУКЦІЇ
У галузі вирощування овочів та фруктів є великі перспективи, але є й великі проблеми. Фермери навчилися вирощувати різноманітні культури, збирати добрі врожаї, але досі не навчилися будувати грамотну стратегію збуту виробленої продукції. З цієї проблеми випливає інша – низький рівень ефективності функціонування галузі в цілому.

Якісний та головне своєчасний маркетинг – ось вихід з ситуації. Будь-який досвідчений маркетолог розпочне аналіз ринку задовго до початку виробництва, щоб розробити моделі усіх можливих ситуацій та забезпечити максимально можливий прибуток. Вітчизняні ж виробники плодоовочевої продукції, у своїй більшості, працюють навпаки – спочатку вирощують урожай, а потім намагаються його продати куди завгодно, за будь-які гроші. Вони орієнтуються лише на ситуацію поточного маркетингового року, з якої роблять висновки на наступний рік. У наступному році відбувається перевиробництво прибуткової у минулому році продукції, в результаті виробники ледь зводять кінці з кінцями. І так з року в рік.

Стосовно маркетингу плодоовочевої продукції, можна виділити наступні його основні складові:

- безпосередньо маркетингова діяльність;

- післязбиральна обробка овочів;

- логістична діяльність;

- оптова торгівля;

- комерційна діяльність;

- консультаційна діяльність;

- переробка;

- супермаркети;

- прямий маркетинг.

Велика маркетингова проблема – це обробіток овочів після збирання. Товаровиробники, за винятком великих спеціалізованих підприємств, цим практично не займаються, рідко передбачають витрати на нього, навіть не враховуючи власні втрати від нехтування цього процесу. Втім, це є більше економічна проблема країни, адже виробники знають і розуміють, що ці операції необхідні, на них можна підняти вартість продукції додатково на 20-30%, але у людей немає на це коштів, а держава у цьому питанні не допомагає.

Наступною складовою є логістична діяльність, яка може сформувати велику партію товару та привернути увагу крупного покупця. На жаль, логістичних центрів з плодоовочевої продукції в Україні немає. Але вже проводиться робота зі створення такого центру в Херсоні. Єдине, що лякає у цій ситуації – це створення логістичного центру за кошти приватного інвестора, який зацікавлений скуповувати продукцію якнайдешевше, а продати якнайдорожче, при цьому проблеми самих товаровиробників та підвищення їх добробуту його не цікавлять.

Важливим питанням є канали збуту продукції. На сьогодні більшість товару безпосередньо від виробника до покупця проходить чимало зацікавлених осіб, як то оптовики або посередники. Кожен з них включає свій інтерес до ціни овочів для кінцевого споживача, сума яких в результаті суттєво зменшує дохід виробника. Тому одним із першочергових заходів з підвищення рівня прибутковості виробників овочевої продукції та добробуту сільського населення в цілому, тому що ця проблема притаманна не лише галузі овочівництва, а й в цілому виробництву сільськогосподарської продукції, є регулювання аграрного ринку та усунення з цього ринку великої кількості посередників.

Перспективами розвитку галузі овочівництва є створення таких маркетингових груп, які згодом зможуть трансформуватися у сільськогосподарські обслуговуючі кооперативи. Все це дасть змогу дрібним товаровиробникам створювати власні логістичні центри з формування великих партій овочевої продукції із сучасним обладнанням з миття, сортування, пакування та зберігання продукції; впроваджувати власні торговельні марки, з якими вони зможуть працювати на внутрішньому ринку та виходити на зовнішні ринки; створювати підприємства оптової торгівлі та оптові плодоовочеві ринки; створювати переробні підприємства, фінансові установи тощо. Суттєвою особливістю таких підприємств є те, що вони створюватимуся на капіталі власників фермерських та особистих господарств, а не на капіталі приватних інвесторів, які зацікавлені лише в максимізації власних прибутків. У результаті з ринку усуваються ті посередники, що існують на сьогодні, товаровиробники отримають високі прибутки від реалізації власної продукції та додаткові прибутки від доходів на капітал, вкладений у створення цих підприємств, що дозволить підвищити їх добробут та рівень розвитку сільських територій, а кінцевим споживачам плодоовочевої продукції – високоякісну вітчизняну продукцію, що відповідає їх вимогам за прийнятними цінами.
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