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1. Wstep

Sposrdd dostepnych informacji na temat bezpos$redniej sprzedazy produktow
rolniczych, najbardziej bogata jest literatura niemiecka. Przyjecie Polski do Unii
Europejskiej i realizacja Wspolnej Polityki Rolnej pozwalajg na stwierdzenie, ze
wiedza w niej zawarta moze by¢ wykorzystana takze w naszym kraju.

W pracy przedstawiono po raz pierwszy w Kkraju szeroki przeglad cytowanych
w literaturze zagranicznej definicji, a takze typologie form sprzedazy bezposredniej
produktéw rolniczych. W drugiej czesci pracy przedstawiono wyniki badan wia-
snych dotyczacych form sprzedazy bezposredniej preferowanych przez podkarpac-
kich bezposrednich sprzedawcdw.

2. Definicje sprzedazy bezposredniej produktéw rolniczych

Pojecie sprzedazy bezposredniej w literaturze niemieckojezycznej ma liczne
synonimy, np. Direktvermarktung, Selbstvermarktung, Direktverkauf, Direktabsatz
(,,bezposrednie urynkowienie”, ,,samodzielna sprzedaz”, ,,bezposrednia sprzedaz”,
,bezposredni zbyt™) [Lochte 1996, cyt. za: Schultes 2003, s. 5].

Przed 1985 rokiem czesciej uzywano okre$lenia ,,samodzielna sprzedaz”
(Selbstvermarktung), ktére z czasem zastgpiono pojeciem ,,bezposrednie urynko-
wienie” (Direktvermarktung), nadajgcym sie jednakze, zdaniem Wirthgena i Maure-
ra [2000, cyt. za: Schultes 2003, s. 5], do definiowania takiej sprzedazy, w ktorej
produkty poprzez obejscie wielu ogniw zbytu, przekazywane sg na poziom detalu,
np. do sklepéw specjalistycznych, a nie bezposrednio do finalnego konsumenta, jak
to jest w klasycznie rozumianej sprzedazy bezposredniej, o waskim zakresie zna-
czeniowym.
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W agrobiznesie przez pojecie ,,bezposrednia sprzedaz” w wezszym i dzisiaj do-
minujacym zakresie znaczeniowym rozumie sie ,sprzedaz produktéw rolniczych
bezposrednio finalnym konsumentom, z pominieciem posrednikdéw”. Szerszy za-
kres znaczeniowy temu pojeciu nadajg Hamm, Pottebaum i Bullerdiek oraz Kuh-
nert i Wirthgen, rozumiejac przez nie bezposrednia sprzedaz produktéw rolniczych
takze do sklepéw rolniczych, pojedynczych detalistéw, gastronomii i hurtownikow
[Schultes 2003, s. 5]. Rowniez w literaturze polskiej spotyka sie, cho¢ nieliczne,
definicje bezposredniej sprzedazy produktow rolniczych. Chociaz autorzy omawia-
jacy te forme sprzedazy podaja rézne jej definicje [Lotko, Kwoczata 2005, s. 377;
Musiat, Otolinski 1997, s. 22-31; Sznajder i in. 1997, s. 37; Runowski 1996,
s. 233], jednak praktyczne odzwierciedlenie majg definicje sprzedazy bezposred-
niej wynikajace z regulacji prawnych panstw Unii Europejskiej. Najczesciej za
sprzedaz bezposrednig uznaje sie wiec ,,zbyt produktéw rolnych od producenta do
konsumenta bez ogniw posrednich” [Musiat, Otolinski 1997, s. 22-31]. Nie musi to
by¢ sprzedaz tylko dla klienta indywidualnego; bezposrednim odbiorcg moga by¢
rowniez szpitale, stotowki, hotele itd., masa zbywanych towaréw moze by¢ wiec
duza, a sama sprzedaz czesto obwarowana jest odpowiednimi umowami, np. kon-
traktacjg [Dziedzic 2001, s. 13].

Zgodnie z ustawg o wymaganiach weterynaryjnych dla produktéw pochodzenia
zwierzecego sprzedaz bezposrednia oznacza umieszczanie na rynkul, poprzez ofe-
rowanie przez producentéw do sprzedazy lub sprzedaz ostatecznemu konsumento-
wi, produktow pochodzenia zwierzecego w zakresie dopuszczonym przepisami
prawa i na okre$lonym obszarze2

W badaniach prowadzonych na potrzeby pracy postuzono sie definicjg bezpo-
Sredniej sprzedazy o waskim zakresie znaczeniowym (,,sprzedaz produktéw rolni-
czych bezposrednio finalnym konsumentom, z pominieciem posrednikéw™).

3. Typologia form sprzedazy bezposredniej

Jak zauwazajg Wirthgen i Maurer [2000, s. 5], bezposredni sprzedawcy starajg
sie korzysta¢ z wielu form zbytu. Form sprzedazy bezposredniej, ktdre wyksztalci-
ty sie na bazie wczesniej istniejagcych, mozna doliczy¢ sie okoto dwudziestu. Two-
rzg one tym samym ich liczne warianty. Musiat i Otolinski [1997, s. 22-31], powo-
tujac sie na publikacje Pichlera [1993], wymieniaja nastepujgce formy sprzedazy
bezposredniej:

e sprzedaz ,przy drzwiach” (tj. sprzedaz we wiasnym gospodarstwie),
e sprzedaz na targowisku rolnym,

1Umieszczanie na rynku oznacza przechowywanie lub prezentacje w celu sprzedazy, oferowanie
do sprzedazy, sprzedaz, dostarczenie lub kazdy inny spos6b wprowadzania na rynek Unii Europej-
skiej, z wytgczeniem sprzedazy detalicznej.

2Ustawa z dnia 29 stycznia 2004 r. o wymaganiach weterynaryjnych dla produktéw pochodzenia
zwierzecego (Dz. U. nr 33, poz. 288).
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sprzedaz na poboczu drogi,

sprzedaz ,,0d drzwi do drzwi” (tzw. sprzedaz obwozna),

sklep lub stragan prowadzony w gospodarstwie,

sklep samodzielny poza gospodarstwem lub stoisko w domu handlowym,
,Wyszynk” - bar, winiarnia,

sprzedaz w formie ,,zbieraj sam” [Musiat i Otolinski 1997, s. 22-31].

Innymi formami zaréwno podawanymi w literaturze, jak i spotykanymi w prak-

tyce sg [Dziedzic, Zidtkowski 2005, s. 287-293]:

sprzedaz surowcow rolnych bezposrednio po zbiorze w polu,

dostarczanie konsumentom zaméwionych towaréw pod adres wskazany telefo-
nicznie lub pocztg elektroniczna,

system abonencki,

sprzedaz na stoisku zlokalizowanym w poblizu uczeszczanych miejsc, bez
obecnosci sprzedawcy,

rynek rolny, popularny w Niemczech (Bauernmarkt),

rynek tygodniowy (Wochenmarkt),

sprzedaz z wykorzystaniem innych bezposrednich sprzedawcdw,

sprzedaz przez spotdzielnie produkcyjno-konsumenckie, spétdzielnie zywno-
Sciowe,

sprzedaz restauracjom, hotelom, szpitalom, stotdbwkom, domom spokojnej sta-
rosci itp.,

centrala sklepow rolniczych,

leasing.

Wirthgen i Maurer [2000, s. 194] dzielg sprzedaz bezposrednig zasadniczo na

dwie kategorie:

zbyt produktow rolniczych na terenie gospodarstwa,
zbyt produktéw rolniczych poprzez organizacje sprzedazy w poblizu konsu-
mentéw (tab. 1).

Tabela 1 Kategorie sprzedazy bezposredniej produktdw rolniczych

Sprzedaz Kategorie posrednie Sprzedaz w poblizu
w gospodarstwie konsumentéw
¢ sprzedaz w formie ¢ sprzedaz na poboczu drogi ¢ rynek rolny Bauernmarkt
»Zbieraj sam” * sklep samodzielny poza * rynek tygodniowy
« sklep lub stragan prowa- gospodarstwem ¢ sprzedaz ,,od drzwi do drzwi”,
dzony w gospodarstwie « dostawa produktéw na zamo-
wienie

« centrala sklepéw rolniczych

Zrodio: [Wirthgen, Maurer, 2000, s. 194].

S.

Do wymienionej kategorii ,,sprzedaz w gospodarstwie” Wirthgen i Maurer [2000,
194] zaliczajg sprzedaz w formie ,,zbieraj sam” i sprzedaz poprzez sklep lub stra-

gan zlokalizowany na terenie gospodarstwa. W ramach kategorii ,,sprzedaz w po-
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blizu konsumentéw” wyrdzniono sprzedaz na rynku rolniczym, sprzedaz na rynku
tygodniowym, sprzedaz ,,0d drzwi do drzwi”, dostawe produktéw na zamowienie i
centrale sklepéw rolniczych. Podstawowa roznica miedzy tymi formami zbytu
polega na tym, ze ze sprzedazg w gospodarstwie i z akcjami samodzielnego zbioru
nie sg zwigzane prawie zadne koszty transportu, a naktad czasu zwigzany ze sprze-
dazg jest zwykle nizszy niz przy innych formach zbytu. Sprzedaz na stoisku przy
drodze (na poboczu drogi) i we wiasnym sklepie zlokalizowanym poza gospodar-
stwem nalezg do kategorii posredniej pomiedzy sprzedaza w gospodarstwie a
sprzedaza w poblizu konsumentéw, poniewaz taka infrastruktura sprzedazowa
moze by¢ zlokalizowana zaréwno w bezposredniej bliskosci gospodarstwa, jak i w
pewnej odlegtosci od niego.

Wybér zgodnej z celem i mozliwosciami formy zbytu lub kombinacji kilku
form zalezy przede wszystkim od:

« lokalizacji gospodarstwa,
» specyficznych wiasciwosci produktéw,
« kosztow, ktdre powstajg w zwigzku z dang formg zbytu.

Mobilno$¢ konsumentdw i producentéw wzrosta, dlatego dobra lokalizacja go-
spodarstwa prowadzacego sprzedaz bezposrednig w mozliwie najmniejszej odle-
glosci od wiekszych miejscowosci nie odgrywa dzi$ juz tak duzej roli. Blisko$¢ do
duzej liczby potencjalnych klientéw stanowita do tej pory niewatpliwg przewage
konkurencyjng [Wirthgen, Maurer 2000, s. 194].

4. Cel, zakres i metody badan

Celem prowadzonych badan byto uzyskanie informacji na temat form sprze-
dazy bezpos$redniej wykorzystywanych przez badanych producentéw rolnych na
co dzien, a takze wskazanie form sprzedazy, ktére w przysztosci majg szanse na
rozwoj.

Badania przeprowadzono w 2004 r. w wojewoOdztwie podkarpackim na popula-
cji liczacej 513 producentdw rolnych, w tym 258 producentéow ekologicznych3
i 255 producentéw konwencjonalnych. Zastosowano metode doboru celowego. Do
grupy producentow gospodarstw ekologicznych dobrano poréwnywalng pod
wzgledem potencjatu wytworczego, warunkdéw klimatycznych i poziomu fachowo-
§ci grupe producentéw gospodarstw konwencjonalnych. Zastosowano metode wy-
wiadu bezposredniego z zastosowaniem kwestionariusza ustrukturalizowanego.
Zwrotnos$¢ ankiet wyniosta 89,8%. Przeprowadzona analiza uzyskanych wynikow
pozwolita wytoni¢ grupe 204 gospodarstw rolnych prowadzacych sprzedaz bez-
posrednig produktow rolniczych, poddanych nastepnie szczegétowej, wnikliwej
analizie.

3 W 2003 r. w woj. podkarpackim zarejestrowano 288 takich gospodarstw. Badania empiryczne prze-
prowadzono w gospodarstwach, ktorych wiasciciele wyrazili zgode na udostepnianie danych.
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5. Formy sprzedazy bezposredniej
preferowane w wojewddztwie podkarpackim

Najwiekszym zainteresowaniem wsréd podkarpackich rolnikow zajmujgcych
sie sprzedaza bezposrednig cieszyfa sie sprzedaz produktéw rolniczych klientom
we wihasnym gospodarstwie (81,4% respondentow - bezposrednich sprzedawcdow)
(tab. 2). Sprzedaza bezposrednig na targowisku rolnym zajmuje sie 45,1% respon-
dentéw, dowozem towardw bezposrednio do indywidualnego odbiorcy 18,6%. Nie-
liczna grupa respondentow wskazata takze na sprzedaz na poboczu drogi (3,9%),
sprzedaz w formie ,,zbieraj sam” (3,9%) oraz wysytanie produktéw rolniczych dro-
ga pocztowy (2%), natomiast zadna z badanych osob nie prowadzita sklepu samo-
dzielnego poza gospodarstwem, czy sprzedazy bezposredniej ze stoiska zlokalizo-
wanego w domu handlowym.

Tabela 2. Formy sprzedazy bezposredniej produktéw rolniczych, praktykowane przez respondentdéw
(n=204)

Liczba %

Formy sprzedazy bezposredniej odpowiedzi  gospodarstw

Sprzedaz u drzwi (sprzedaz produktéw klientom we wiasnym

gospodarstwie) 166 81,4
Sprzedaz na targowisku rolnym 92 45,1
Dowéz towaréw bezposrednio do indywidualnego odbiorcy 38 18,6
Sprzedaz na poboczu drogi 8 3,9
Sprzedaz w formie ,,zbieraj sam” 8 3,9
Wysytanie produktoéw rolniczych poczta 4 2,0
Prowadzenie sklepu lub straganu w gospodarstwie wtasnym 4 2,0
Prowadzenie sklepu samodzielnego poza gospodarstwem 0 0,0
Prowadzenie stoiska w domu handlowym 0 0,0
Inne, jakie.... 1 0,5
Razem 321 157,4*

* Procent nie sumuje sie do 100, poniewaz respondent miat mozliwo$¢ wybrania dowolnej liczby
odpowiedzi.
Zadano pytanie: ktérg z ponizszych form sprzedazy bezposredniej produktéw rolniczych Pan(i) sie
zajmuje? (prosze wybra¢ dowolng liczbe odpowiedzi).

Zr6dto: opracowanie na podstawie wasnych badan ankietowych.

Bezposrednim sprzedawcom zadano roéwniez pytanie dotyczace form sprzedazy
bezposredniej, ktdrymi chcieliby zajaé sie w przysztosci.

Wiele form sprzedazy, ktore do tej pory nie cieszyty sie wsrdd respondentow
uznaniem lub w znikomym stopniu byty wykorzystywane, w przysztosci, zgodnie z
deklaracjami (tab. 3), bedzie czesciej wybieranych, np. prowadzenie sklepu samo-
dzielnego poza gospodarstwem (w momencie realizacji badan zaden z responden-
tow z takiej formy sprzedazy nie korzystat, w przysztosci planuje ja realizowac
14,2% respondentow), prowadzenie stoiska w domu handlowym (w czasie badan w
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Tabela 3. Wybrane przez respondentow formy sprzedazy bezposredniej, ktérymi chcieliby sie zajac¢
w przysztosci («=204)

Liczba %

Formy sprzedazy bezposredniej odpowiedzi  gospodarstw

Sprzedaz u drzwi (sprzedaz produktéw klientom we wiasnym

gospodarstwie) 111 54,4
Sprzedaz na targowisku rolnym 61 29,9
Dowéz towaréw bezposrednio do indywidualnego odbiorcy 42 20,6
Prowadzenie sklepu lub straganu w gospodarstwie wiasnym 39 19,1
Prowadzenie sklepu samodzielnego poza gospodarstwem 29 14,2
Sprzedaz w formie ,,zbieraj sam” 17 8,3
Prowadzenie stoiska w domu handlowym 14 6,9
Sprzedaz na poboczu drogi 4 2,0
Wysytanie produktéw rolniczych poczta 2 1,0
Inne, jakie ... 0 0,0
Razem 319 156,4*

* Procent nie sumuje sie do 100, poniewaz respondent miat mozliwo$¢ wybrania dowolnej liczby
odpowiedzi.
Zadano pytanie: ktorymi z ponizszych form sprzedazy bezposredniej chciat(a)by sie Pan(i) zajaé
w przysztosci? (prosze wybraé¢ dowolng liczbe odpowiedzi).

Zrodio: opracowanie na podstawie wiasnych badari ankietowych.

2004 r. nikt z niej nie korzystat, w przysziosci planuje tak realizowac bezposrednig
sprzedaz 6,9% respondentow), prowadzenie sklepu lub straganu we wiasnym go-
spodarstwie rolnym (w 2004 r. - 2%, w przysztosci - 19,1%).

6. Podsumowanie

Sposrdd bogactwa form bezposredniej sprzedazy produktéw rolniczych podkar-
paccy rolnicy wybierajg najprostsze, wymagajace duzo mniejszych naktadow pracy
i kapitatu, ale jednocze$nie dajacych mniejsze mozliwosci uzyskania wiekszych do-
choddéw. W wojewddztwie podkarpackim dominujacymi formami sprzedazy bezpo-
Sredniej byty sprzedaz w gospodarstwie rolnym oraz sprzedaz na targowisku rolnym.
W przysztosci, jak wynika z przeprowadzonych badan, wzrosnie zainteresowanie
bardziej wyrafinowanymi formami sprzedazy bezposredniej, takimi jak: dowoz to-
warow bezposrednio do indywidualnego odbiorcy, prowadzenie sklepu samodziel-
nego poza gospodarstwem czy prowadzenie stoiska w domu handlowym.
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DESCRIPTION OF DIRECT SALES FORMS
THAT ARE PREFERRED BY SUBCARPATHIA FARMERS

Summary

The article presents, as first in our country, a broad review of definitions quoted by foreign refer-
ences as well as typology for direct sales forms of agricultural products. The second part ofthis article
discusses the results of own research on direct sales forms that are preferred by Subcarpathia direct
salers.
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