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Оцінка  поведінки  південноафриканських  фермерів‐початківців,  що  займаються 

вирощуванням зерна, при купівлі добрив 

Добрива не лише відіграють важливу роль у прибутковості фермерських господарств, а і передбачають 
великі виробничі витрати. Ринковий сегмент фермерів-початківців розширюється та має значний потенціал 
для компаній-виробників добрив для задоволення все більшої потреби в них. Майже усі стратегії 
південноафриканських компаній для просування добрив на ринку були розроблені для забезпечення ними 
сектору товарного сільського господарства; однак, якщо постачальники добрив хочуть зосередитися на 
ринковому сегменті фермерів-початківців, вони повинні розуміти їх поведінку при купівлі, а також їх 
потреби, при розробці стратегій для використання можливостей ринку, що розвивається. Метою цього 
дослідження є визначення факторів, що грають важливу роль у поведінці фермерів-початківців у провінції 
Фрі Стейт під час купівлі добрив. Результати свідчать про те, що послуга, бренд, продукт, а також 
коефіцієнт навчання чи психологічні фактори значним чином впливають на рішення фермерів про купівлю 
добрив. У статті також надано рекомендації та висновки для менеджерів. 
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Оценка  поведения  южноафриканских  начинающих  фермеров,  занимающихся 

выращиванием зерна, при покупке удобрений 

Удобрения не только играют важную роль в прибыльности фермерских хозяйств, но и предусматривают 
большие производственные расходы. Рыночный сегмент начинающих фермеров расширяется и имеет 
значительный потенциал для компаний-производителей удобрений для удовлетворения все большей 
потребности в них. Почти все стратегии южноафриканских компаний для продвижения удобрений на рынке 
были разработаны для обеспечения ими сектора товарного сельского хозяйства; однако, если показатели 
удобрений хотят сосредоточиться на рыночном сегменте начинающих фермеров, они должны понимать их 
поведение во время покупки, а также их потребности, при разработке стратегий для использования 
возможностей развивающегося рынка. Целью данного исследования является определение факторов, 
играющих важную роль в поведении начинающих фермеров в провинции Фри Стейт во время покупки 
удобрений. Результаты свидетельствуют о том, что услуга, бренд, продукт, а также коэффициент обучения 
или психологические факторы значительным образом положительно влияет на решения фермеров о покупке 
удобрений. В статье также предоставлены рекомендации и выводы для менеджеров. 
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