




















rozmowy na temat jako$ci produktu i pochodzenia towaru. Sprzedaz targowi-
skowa posiada szereg wad, ale i zalet.

Powodzenie sprzedazy na targowisku zalezy od czynnikow niezaleznych
od konkretnego sprzedawcy. To przede wszystkim otoczenie placu targowego,
ktoére bedzie przyciagaé potencjalnych klientow do korzystania z jego ustug.
Dlatego rolnik przed podjeciem decyzji o korzystaniu z placu targowego przy
sprzedazy swoich produktow na wigksza skale musi rozwazy¢ wszystkie za
i przeciw. Formg sprzedazy bezposredniej, ktora moze by¢ wykorzystywana
przez rolnikow, sa sklepy prowadzone w ramach rolniczego handlu detalicz-
nego.

Cechg wiekszosci form sprzedazy w ramach krotkich tancuchow dostaw
jest osobisty kontakt z klientem. Proces wymiany do§wiadczen, sprzedaz towa-
rOw jest procesem opartym na negocjacje. Wstawianie swojego towaru na sto-
isku targowym to nic innego jak prezentacja swojej oferty w celu przekonania
klienta do jego zakupu, a w perspektywie czasu ponownego powrotu po towar.
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