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Zainteresowanie rolnikdw sprzedaza produktow spozywczych
prosto z gospodarstwa

Streszczenie. W artykule zaprezentowano wyniki badan empirycznych dotyczace zaintereso-
wania rolnikéw sprzedazg produktdw spozywczych z gospodarstwa. W badaniach empirycz-
nych wykorzystano metode sondazu diagnostycznego z zastosowaniem techniki ankiety. Ba-
dania przeprowadzono z wykorzystaniem autorskiego kwestionariusza ankiety, sporzagdzonego
na platformie Webankieta w 2024 r. na grupie 109 wtascicieli gospodarstw rolnych. Z badan
wynika, ze zainteresowanie rolnikéw sprzedazg bezposrednia jest duze. Prowadzita jg ponad
potowa respondentow. Ta aktywnos¢ jest zroznicowana w zaleznosci od ptci, wieku oraz wiel-
kosci gospodarstwa. Rolnicy preferowali przede wszystkim lokalny zasieg sprzedazy, jednak
wieksze gospodarstwa czesciej wskazywaty orientacje na rynek ogdlnokrajowy. Najpopular-
niejszym kanatem dystrybucji pozostawata sprzedaz bezposrednia w gospodarstwie przy jed-
noczesnym wzrastajgcym znaczeniu kanatéw internetowych. Kluczowymi barierami rozwoju
sprzedazy bezposredniej byty uwarunkowania prawne, wymogi formalne dotyczgce jakosci
zywnosci oraz zwiekszone naktady pracy i czasu.

Stowa kluczowe: sprzedaz bezposrednia, krétki taricuch dostaw, rynek lokalny, konsument

Wstep

Sprzedaz bezposrednia produktéw zywnosciowych stanowi istotny element wspétczes-
nych przemian w funkcjonowaniu rynkéw rolnych i w strategiach dochodowych gospo-
darstw rolnych. W warunkach rosngcej konkurencji i zmiennej sytuacji rynkowej rolnicy
coraz czesciej poszukujg alternatywnych kanatéw zbytu umozliwiajgcych zwiekszenie
dochoddw z dziatalnosci rolniczej. Sprzedaz bezposrednia produktdw spozywczych
wytworzonych w gospodarstwie rolniczym jest od dawna wykorzystywanym kanatem
dystrybucji w rolnictwie. Dotarcie do odbiorcy koncowego z pominieciem posrednikéw
umozliwia osiggniecie wzrostu dochodéw rolnika (Kapataiin., 2015, s. 116). Wspotczes-
nie takie rozwigzanie zyskuje na znaczeniu, poniewaz mate gospodarstwa rolne i mate
podmioty dziatajgce w sferze przetwodrstwa oraz dystrybucji zywnosci czesto pozostajg
niekonkurencyjne wobec duzych uczestnikéw rynku, co sprzyja wystepowaniu nieréw-
nowagi sit rynkowych oraz niesprawiedliwych praktyk handlowych. Jednym ze sposo-
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bow przeciwdziatania tym zjawiskom mogga by¢ dostawy w ramach krétkich taricuchéw
dostaw (popularne w catej Unii Europejskiej), cho¢ tempo ich rozwoju w poszczegél-
nych panstwach cztonkowskich pozostaje nieréwne. To zréznicowanie jest determino-
wane przez zestaw wzajemnie wzmacniajgcych sie czynnikdéw, takich jak uwarunkowa-
nia geopolityczne, strukturalne, kulturowe oraz instytucjonalne (Augere-Granier, 2016,
s. 1-2; Roest i in., 2018).

W Polsce rozwdj krotkich taricuchéw dostaw jest przede wszystkim napedzany czyn-
nikami rynkowymi i konsumenckimi, a nie endogenicznymi zasobami rolniczymi czy
wsparciem instytucjonalnym (Raftowicz i Korabiewski, 2025, s. 20). Stosowanie tego
rozwigzania umozliwia rolnikom uzyskanie sprawiedliwszego wynagrodzenia, dodat-
kowo sprzyja ochronie srodowiska przyrodniczego, a konsumentom zapewnia swieze
i dobrej jakosci produkty zywnosciowe (Minta i Uglis, 2018, s. 186; Sieczko, 2019,
s. 413). Konsumenci, kupujgc prosto od wytwdrcy, majg mozliwos¢ zakupu produktéw
w bezposrednim miejscu ich wytworzenia, mogg na biezgco oceniaé jakos¢ zywnosci
i negocjowaé cene oraz maja gwarancje autentycznosci pochodzenia zakupionych pro-
duktéw (Sieczko i in., 2016, s. 70; Krzyzanowska i in., 2024, s. 100). Krétkie taricuchy
dostaw w polskim systemie zywnosciowym moga dodatkowo poprawié¢ zdrowie kon-
sumentdéw (Drejerska i Sobczak-Malitka, 2023, s. 15-16). Potwierdzajg to takze wyniki
badan dotyczacych zalet i wad sprzedazy bezposredniej przeprowadzonych w 2014 r.
wsrdd rolnikow, ktdérzy do gtéwnych korzysci zaliczyli mozliwos¢ uzyskania wyzszej
ceny za produkt przy wyeliminowaniu posrednikéw i uzyskanie ,,szybkiego pienigdza”.
Jako wazne rolnicy wskazali takze, ze sprzedaz bezposrednia sprzyja poznawaniu ludzi
i nawigzywaniu nowych kontaktéw. Do barier w prowadzeniu sprzedazy bezposredniej
producenci zaliczyli przede wszystkim wysokie optaty targowiskowe, ktére znacznie
podwyzszaja ponoszone koszty, i brak statych miejsc parkingowych przy targowiskach
(Gotebiewski i Bareja-Wawryszuk, 2016, s. 83). W Polsce wyrdznia sie 4 podstawowe
formy dziatalnosci w ramach krétkich fanicuchéw dostaw, a mianowicie: sprzedaz bez-
posrednia, dostawy bezposrednie, rolniczy handel detaliczny, dziatalno$¢ marginalng,
lokalng i ograniczong. Kazda z nich jest uregulowana przepisami prawa krajowego
i unijnego (MRiRW, 2015). Jednoczesnie wiele funkcjonujgcych inicjatyw okreslanych
mianem krétkich tancuchédw dostaw moze przyjmowac zréznicowane rozwigzania orga-
nizacyjne. Ze wzgledu na liczbe posrednikéw, odlegtosci fizyczne i powigzania organi-
zacyjne krétkie taricuchy dostaw mozna podzieli¢ na 3 rodzaje: sprzedaz bezposred-
nig, zbiorowa (bliskg) sprzedaz bezposrednig oraz rozszerzony taricuch, tj. partnerstwo
(spétdzielnie lub stowarzyszenia producentow) (Kotodziejczak, 2023, s. 176-177). Sprze-
daz zywnosci wytwarzanej w gospodarstwach rolnych moze by¢ realizowana na rézne
sposoby, a wybor konkretnego rozwigzania zalezy od rodzaju produkowanej zywnosci
i mozliwosci organizacyjnych rolnika. Do najczesciej wykorzystywanych sposobdw dys-
trybucji produktéw rolnych naleza: sprzedaz bezposrednia w gospodarstwie, sprzedaz
na targowisku rolnym, sprzedaz na poboczu drogi, sprzedaz bezposrednia do domu kon-
sumenta, sprzedaz przez internet, sprzedaz w formie ,,zbieraj sam” i sprzedaz sasiedzka,
czyli system ,,0d rolnika do rolnika” (Szymanska i Lukoszova, 2019, s. 93-94; Wasil-
-Rusecka i Stankiewicz, 2021, s. 218). Zblizone klasyfikacje przedstawia rowniez Koto-
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dziejczak (2023, s. 178), ktdéra wskazuje, ze zakup produktow od producenta moze byé
realizowany w gospodarstwie, na targu, przez internet lub w formie dostawy do domu
albo do okreslonej jednostki (np. restauracji, stotéwki). Stosunkowo nowa, lecz dyna-
micznie rozwijajaca sie forma krétkich tancuchéw dostaw jest RWS — rolnictwo wspie-
rane przez spotecznos¢ (ang. community supported agriculture, CSA). Ten wywodzacy
sie z rolnictwa ekologicznego model polega na Scistej wspotpracy rolnikéw i konsu-
mentow oraz bezposrednim kontakcie miedzy tymi grupami (Ertmanska, 2015, s. 52).
W ramach RWS rolnik sprzedaje udziaty w swojej produkcji na poczatku sezonu w for-
mie abonamentu, a konsumenci dokonujg ptatnosci z géry, zapewniajac sobie regularne
dostawy zywnosci oraz wspétdzielgc z producentem zaréwno korzysci, jak i ryzyko zwia-
zane z produkcja rolng.

Krotkie taricuchy dostaw stanowig istotny element zréwnowazonego systemu zyw-
nosciowego, sprzyjajg wzmocnieniu pozycji ekonomicznej rolnikéw, budowaniu relacji
producent—konsument i rozwojowi lokalnych rynkéw zywnosci. W niniejszym artykule
podjeto zatem prébe odpowiedzi na pytanie, czy rolnicy sg zainteresowani sprzedaza
produktéw spozywczych prosto z gospodarstwa, jakie produkty chcieliby przygotowad
i do kogo kierowac oferte, jakie preferujg formy sprzedazy i z jakimi ograniczeniami
sprzedazy bezposredniej sie borykaja.

Cel i metodyka badan

Celem badan byto rozpoznanie stopnia zainteresowania rolnikéw sprzedaza bezposred-
nio z gospodarstwa, zakresu oferty produktow spozywczych przeznaczonych do sprze-
dazy bezposredniej, preferowanych przez rolnikdéw form sprzedazy i zasiegu zbytu,
a takze ograniczen zwigzanych z prowadzeniem takiej dziatalnosci.

W badaniach empirycznych wykorzystano metode sondazu diagnostycznego z zasto-
sowaniem techniki ankiety!. Badania przeprowadzono z wykorzystaniem autorskiego
kwestionariusza ankiety, sporzadzonego na platformie Webankieta w marcu 2024 r.
Prébe badawczg stanowito 109 rolnikdw, w tym 29,4% kobiet i 70,6% mezczyzn. Ankieta
byta skierowana do wifascicieli gospodarstw rolnych, ktérzy prowadza sprzedaz badz
sg zainteresowani rozpoczeciem sprzedazy swoich produktow bezposrednio z gospo-
darstwa, co oznacza, ze proba miata dobdr celowy. Ankiete udostepniono na Face-
booku na grupach skupiajgcych spotecznosé producentéw rolnych, a takze zrzeszonych
w Zwigzku Miodziezy Wiejskiej. Uzyskane wyniki nie majg charakteru reprezentatyw-
nego dla catej populacji witascicieli gospodarstw rolnych, lecz odzwierciedlajg opinie
wybranej grupy respondentéw. Najliczniejszg grupe stanowity osoby w wieku do 24 lat
(41,3%), nastepnie w przedziale wiekowym 25-39 lat (35,8%) i 22,9% rolnicy w wieku
40 lat i wiecej. W badaniach uczestniczyto 14,7% gospodarstw o powierzchni 5,0 ha
i mniej, 15,6% gospodarstw z przedziatu 5,1-15,0 ha, 36,7% z przedziatu 15,1-50,0 ha
i 33,0% o powierzchni ziemi uzytkowanej powyzej 50,0 ha. Najczesciej badani rolnicy

! Badania zrealizowano w ramach projektu Innowacje w zakresie tworzenia krétkich taricuchéw
dostaw i sprzedazy bezposredniej realizowanej w ramach dziatania Wspotpraca PROW nr 00123.
DDD.6509.00246.2022.03.
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prowadzili gospodarstwa wielokierunkowe (48,6%) i gospodarstwa z produkcja rolnicza
(30,3%). Produkcje mleka zadeklarowato 10,1% respondentdw, a produkcje sadowniczg
lub ogrodniczg odpowiednio po 3,7%, w kategorii ,inne” znalazta sie produkcja ekolo-
giczna, chow owiec czy bydta opasowego (3,6%). Wyniki badan przedstawiono w formie
opisowej, tabelarycznej i graficznej.

Wyniki badan
Sprzedaz produktéw pochodzgcych prosto z gospodarstwa prowadzita ponad potowa
badanych rolnikéw (53%), przy czym czesciej takg aktywnos¢ deklarowali mezczyzni
(52%) niz kobiety (34,4%), osoby powyzej 40. roku zycia (52%), najczesciej rolnicy pro-
wadzacy gospodarstwa w przedziale obszarowym 15,1-50,0 ha (55%). Warto podkresli¢,
ze sposrod mtodych rolnikéw (do 24. roku zycia) 49% z nich zadeklarowato prowadzenie
sprzedazy bezposredniej.

W badaniach poszukiwano odpowiedzi na pytanie dotyczace rodzaju produktéow
spozywczych proponowanych w ramach sprzedazy bezposredniej prosto z gospodar-
stwa. Dane na ten temat przedstawiono na wykresie 1.

Warzywa 49,5%
Jajka

Owoce

Przetwory z owocow i warzyw
Miod

Migso

Nabiat

Soki

Oleje i ttuszeze

Przyprawy

Ryby

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
Respondent mégt wskazaé wiecej niz jedng odpowiedz.

Woykres 1. Produkty sprzedawane/deklarowane do sprzedazy prosto z gospodarstwa przez
respondentow [%]

Zrédto: wyniki badan wiasnych.
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Jak wynika z danych przedstawionych na wykresie 1, najczesciej rolnicy deklarowali
sprzedaz lub che¢ sprzedazy warzyw, jajek i owocéw. Warzywa najczesciej wskazywali
wtasciciele gospodarstw o powierzchni 5,1-15,0 ha (76,5%), a takze do 5,0 ha i w gru-
pie obszarowej 15,1-50,0 ha (odpowiednio 50,0% i 52,5%). W grupie gospodarstw naj-
wiekszych (powyzej 50,0 ha) najczesciej byto wskazywane mieso (41,7%). Jaja wymie-
niat srednio co trzeci respondent, przy czym najczesciej byli to wiasciciele gospodarstw
o powierzchni 5,1-15,0 ha (47,1%). Ta sama grupa respondentow réwnie czesto wskazy-
wata na owoce (41,2%). Warto zauwazy¢, ze w grupie gospodarstw najmniejszych nikt
nie wskazat takich produktow, jak mieso, ryby, nabiat, oleje i ttuszcze.

Rolnicy najchetniej kierowaliby oferte swoich produktéw do klientow z terenu gminy
czy powiatu, tak odpowiedziato 2/5 badanych, 1/4 badanych wskazata teren wtasnego
wojewddztwa i tylez samo teren catego kraju. Co siédmy respondent wyrazit opinie,
Ze miejsce zamieszkania konsumenta nie ma dla niego zadnego znaczenia. Szczegétowe
informacje na temat preferowanego zasiegu zbytu przedstawiono w tabeli 1.

Tabela 1. Preferowany zasieg zbytu produktéw spozywczych oferowanych przez rolnika
wedtug pfci, wieku i powierzchni ziemi uzytkowej [%]
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Respondent mégt wskazaé wiecej niz jedng odpowiedz.

Zrédto: wyniki badar wiasnych.
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Jak wynika z danych przedstawionych w tabeli 1, pte¢ w niewielkim zakresie
roznicowata preferencje rolnikow. Im starsi rolnicy, tym chetniej kierowaliby swojg
oferte do klientéw mieszkajacych na terenie gminy, ewentualnie powiatu czy woje-
wddztwa. Respondenci ponizej 40. roku zycia wykazywali w tym zakresie znacznie wiek-
szg elastycznosc. Wtasciciele gospodarstw rolnych do 15,0 ha w wiekszosci preferowali
sprzedaz produktdw na rynkach lokalnych, natomiast w grupie gospodarstw rolnych naj-
wiekszych najczesciej wskazywano teren catego kraju. Wtasciciele matych gospodarstw
rolnych (ponizej 15,0 ha) zwykle produkujg na mniejszg skale, co oznacza, ze nadwyzki
produkcyjne sg stosunkowo niewielkie. W zwigzku z tym fatwiejsze i bardziej optacalnie
jest dla nich sprzedawanie produktéw lokalnie, na przyktad w obrebie wtasnej gminy.
Duze gospodarstwa (powyzej 50 ha) produkujg na znacznie wiekszg skale, czyli powstaje
wiecej produktow, ktére wymagajq bardziej rozbudowanych kanatow dystrybucji. Sprze-
daz na terenie catego kraju utatwia im znalezienie wiekszego rynku zbytu i osiggniecie
wiekszych przychoddw. Jest to zgodne z wynikami innych badan. Horvath i in. (2024)
w swoich badaniach wykazali, ze rolnicy preferujg krétszy czas dojazdu do punktow
sprzedazy, jednoczesnie akceptujg takze wieksze odlegtosci, jesli wigze sie to z lepszymi
warunkami sprzedazy lub wiekszg stabilnoscig rynku.

Kolejng kwestig podjetg w badaniach byto poznanie preferencji rolnikéw dotycza-
cych kanatéw sprzedazy bezposredniej produktéow zywnosciowych, co przedstawiono
na wykresie 2.

Bezposrednio w gospodarstwie rolnym I 72,5%
Internetowo z gospodarstwa rolnego z odbiorem I 46.8%

wlasnym

W formie sprzedazy w sklepach detalicznych [T 42,2%
Internetowo z gospodarstwa rolnego z dostawa do I £0.4%

domu przez kuriera

W rolnikomacic N 33,0%

Na targowiskach, festynach, kiermaszach itp. [N 28.4%

Internetowo z gospodarstwa rolnego z mozliwoscia 1957
odbioru w punktach odbioru >

W formie sprzedazy przydroznej M 7,3%
Jest mi to obojetne [ 2,8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Respondent mégt wskazaé wiecej niz jedng odpowiedz.
Wykres 2. Kanaty sprzedazy bezposredniej produktdw spozywczych oferowanych przez
rolnikéw [%]

Zrédto: wyniki badar wiasnych.
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Najczesciej wskazywanym kanatem sprzedazy byta bezposrednia sprzedaz w gospo-
darstwie rolnym, ktérg preferowato prawie 3/4 respondentéw. Podobne wyniki uzy-
skano w ogdlnopolskich badaniach wsréd 302 wiascicieli, wspdtwtascicieli i dzier-
zawcow gospodarstw rolnych przeprowadzonych w 2022 r. przez firme Innotech4life
na zlecenie CDR w Brwinowie Oddziat w Radomiu. Z przeprowadzonej analizy wynika,
ze 88,7% respondentdow za najwazniejszy kanat sprzedazy zywnosci z gospodarstw rol-
nych uznato odbidér w gospodarstwie lub zakup w sklepie prowadzonym w gospodar-
stwie (Zakowska-Biemans i Gérska-Warsewicz, 2022, s. 18-19).

Z przeprowadzonej analizy wynika réwniez, ze blisko potowa badanych byta zainte-
resowana sprzedazg internetowg z odbiorem witasnym i sprzedazg detaliczng. Co trzeci
respondent wskazywat na innowacyjne formy sprzedazy, takie jak rolnikomaty. Naj-
mniejszym zainteresowaniem cieszyty sie: sprzedaz internetowa z mozliwoscig odbioru
w punktach i sprzedaz przydrozna. Nalezy zauwazy¢, ze preferencje dotyczgce sprze-
dazy w gospodarstwie rolnym wynikajg z jej prostoty i mozliwosci bezposredniego kon-
taktu z klientem. Ten model sprzedazy umozliwia réwniez budowanie trwatych relacji
z odbiorcami i zapewnia wiekszg kontrole nad jakoscig oraz cenami oferowanych pro-
duktéw. Sprzedaz internetowa z odbiorem wtasnym, ktéra jako druga forma sprzedazy
byta wskazana przez badanych rolnikéw, faczy wygode zakupdw online z ograniczeniem
kosztéw logistycznych, co umozliwia dotarcie do szerszego grona klientéw bez koniecz-
nosci organizowania dostaw. Na podstawie uzyskanych wynikéw mozna dostrzec stop-
niowe zmiany w procesie sprzedazy w kierunku sprzedazy bezposredniej wspieranej
technologig cyfrowa. Do podobnych wnioskéw doszty Zakowska-Biemans i Gorska-
-Warsewicz (2022, s. 117) i rekomendujg stworzenie bezptatnej aplikacji mobilnej,
tatwej w obstudze przez konsumentéw i producentéw. Niewatpliwie jedng z przyczyn
nalezy upatrywaé¢ w pandemii COVID-19, ktdra byta przyczyng wielu zaktécen na rynku
produktéw rolnych. Jak wykazaty badania Durant i in. (2023), rolnicy, ktdrzy zwiekszyli
wykorzystanie sprzedazy online i promocji cyfrowej, lepiej adaptowali sie do ograniczen
logistycznych oraz zmian popytu spowodowanych pandemia.

Preferencje dotyczace wyboru kanatéw sprzedazy produktdw spozywczych
prosto z gospodarstwa zalezaty od ptci, wieku i wielkosSci gospodarstwa. Analiza
danych wykazata, ze mezczyini czesciej niz kobiety preferowali bezposredni kontakt
z odbiorcg i wykazywali wiekszg mobilnosé transportowa. Kobiety natomiast czesciej
niz mezczyzni wybieraty nowoczesne formy sprzedazy z wykorzystaniem internetu.
Sprzedaz produktow bezposrednio z gospodarstwa byta preferowana przez wszystkich
respondentdéw niezaleznie od wieku. Wiek réznicowat gotowos¢ do wykorzystywania
pozostatych form sprzedazy. Ponad potowa respondentéw z mtodszych grup wieko-
wych (do 39 lat) wskazywata rowniez sprzedaz internetowa. Najstarsi rolnicy (powyzej
40 lat) czesto wskazywali tradycyjne kanaty sprzedazy na targowiskach i festynach,
ewentualnie byliby sktonni wykorzystywaé rolnikomaty. Rolnicy posiadajgcy najmniej-
sze gospodarstwa preferowali sprzedaz internetowg z odbiorem wtasnym i bezpo-
Srednig sprzedaz w gospodarstwie rolnym. W grupach gospodarstw o powierzchni
powyzej 5,0 ha najczesciej wskazywanym kanatem byta sprzedaz bezposrednia
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w gospodarstwie rolnym. Reasumujac, zauwazalny jest trend sprzyjajacy sprzedazy
bezposredniej i rozwigzaniom, ktdre tacza tradycyjne metody sprzedazy z nowocze-
snymi technologiami (np. rolnikomatami).

Przedmiotem analizy wsréd badanych rolnikéw byty rdwniez ograniczenia zwigzane
z prowadzeniem sprzedazy bezposredniej. Wyniki analizy przedstawiono na wykresie 3.

Przepisy prawne _ 55,0%
Wymogi formalne zwigzane z jakoscia zywnosci _ 44,0%
Dodatkowy naktad czasu _ 42.2%
Dodatkowy naktad pracy _ 40,4%
Ograniczone mozliwosci transportowe _ 32,1%
Brak wsparcia w promocji sprzedazy bezposredniej _ 27,5%
Wysokie oplaty targowiskowe itp. _ 22,0%
Brak miejsc do sprzedazy bezposredniej _ 22,0%
Przepisy ograniczajace ilo$¢ produktow do sprzedazy bezposredniej _ 17,4%
Koniecznos¢ ponoszenia dodatkowych kosztow inwestycyjnych _ 16,5%
Konieczno$¢ ciagtego doksztatcania si¢ . 4,6%
Inne I 0,9%
0% 20% 40% 60%

Respondent mégt wskazaé wiecej niz jedng odpowiedz.

Wykres 3. Ograniczenia zwigzane z prowadzeniem sprzedazy bezposredniej produktéow
spozywczych oferowanych przez rolnikéw (N = 109) [%]

Zrédto: wyniki badari wtasnych.

Do najczesciej wskazywanych barier respondenci zaliczyli przepisy prawne (55%),
wymogi formalne dotyczace jakosci zywnosci (44%), dodatkowe naktady czasu (42%)
i dodatkowg prace (40%). Co pigty respondent wskazywat na wysokie optaty targowi-
skowe i brak miejsc do sprzedazy bezposredniej. Najmniej istotng barierg okazata sie
koniecznos¢ ciggtego doksztatcania sie (4,6% wskazanych odpowiedzi).

Pte¢ respondentéw rdznicowata ocene znaczenia poszczegdlnych barier. Kobiety
czesciej niz mezczyzni wskazywaty wymogi formalne zwigzane z jakoscig zywnosci,
podczas gdy mezczyzni czesciej dostrzegali bariery wynikajace z przepiséw prawnych
i dodatkowych naktaddow czasu oraz pracy. Réznice w postrzeganiu ograniczen zaobser-
wowano réwniez w zaleznosci od wieku badanych. W najmtodszej grupie responden-
tow (do 24 lat) najwiekszy odsetek wskazan dotyczyt przepiséw prawnych. W grupie
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wiekowej 25-39 lat najistotniejszg barierg byty wymogi formalne dotyczace jakosci
zZywnosci, natomiast w grupie najstarszej (40 lat i wiecej) jako najwieksze ograniczenie
wskazywano dodatkowe naktady pracy i czasu.

Analiza wynikéw z uwzglednieniem wielko$ci gospodarstwa rolnego ujawnita
nieznaczne zréznicowanie percepcji barier. Najwieksze réznice uzyskano w zakresie
takich ograniczen jak przepisy prawne i wymogi formalne. Przepisy prawne najczesciej
wskazywali rolnicy prowadzacy gospodarstwa rolne o powierzchniach 15,1-50,0 ha
i powyzej 50,0 ha. Wymogi formalne dotyczace jakosci zywnosci stanowity bariere
gtownie dla bardzo matych i srednich gospodarstw rolnych o powierzchniach do
5,0 hai 15,1-50,0 ha.

Przedstawione wyniki wskazujg na istotne réznice w postrzeganiu barier w prowa-
dzeniu sprzedazy bezposredniej w zaleznosci od cech demograficznych respondentéw
i wielkosci ich gospodarstw.

Podsumowanie i wnioski

Z przeprowadzonych badan wynika, ze sprzedaz bezposrednia produktéw spozyw-
czych z gospodarstw rolnych stanowita realny i coraz czesciej wykorzystywany sposéb
dywersyfikacji dziatalnosci rolniczej. Ponad potowa badanych rolnikdéw deklarowata
prowadzenie takiej sprzedazy, przy czym ta aktywnosé¢ byta bardziej rozpowszechniona
wsrdod mezczyzn, oséb powyzej 40. roku zycia i wtascicieli gospodarstw o powierzchni
15,1-50,0 ha. Jednoczesnie duzy odsetek mtodych rolnikéw zainteresowanych takim
kanatem sprzedazy wskazuje na jego rozwojowy charakter.

W strukturze preferowanych kanatéw dystrybucji dominowata tradycyjna sprzedaz
bezposrednia w gospodarstwie. Jednoczesnie jest zauwazalny wzrost znaczenia nowo-
czesnych kanatéw sprzedazy, szczegdlnie internetowej, zaréwno z odbiorem osobistym,
jak i z dostawga do domu. Wybér kanatéw sprzedazy byt wyraznie zréznicowany ze
wzgledu na pte¢, wiek oraz wielkos¢ gospodarstwa, co wskazuje na ztozonos¢ czynnikow
determinujacych strategie marketingowe rolnikéw.

Najistotniejsze bariery rozwoju sprzedazy bezposredniej miaty charakter instytu-
cjonalny i organizacyjny. Rolnicy wskazywali przede wszystkim na ztozonos¢ przepiséw
prawnych, restrykcyjne wymogi formalne w zakresie jakosci zywnosci oraz zwiekszone
obcigzenie pracag i czasem. Postrzeganie barier byto zréznicowane demograficznie,
mtodsi rolnicy silniej akcentowali bariery prawne, natomiast starsi wskazywali na ogra-
niczenia zwigzane z naktadem pracy. W zwigzku z tym zachodzi potrzeba celowego
wsparcia rolnikéw w zakresie wymogow formalnoprawnych i wykorzystania nowocze-
snych kanatow sprzedazy, takich jak platformy sprzedazowe (np. e-bazarek) czy aplika-
cje mobilne.

W artykule uchwycono aktualne kierunki transformacji krétkich taricuchéw dostaw
Zywnosci poprzez analize tradycyjnych form sprzedazy z oceng wzrastajgcego znaczenia
nowoczesnych kanatéow cyfrowych (sprzedaz internetowa, rolnikomaty). Przedstawione
wyniki badan wskazujg na zaleznosé miedzy skalg gospodarstwa rolnego a preferowanym
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zasiegiem rynku zbytu. Wtasciciele mniejszych gospodarstw rolnych byli zainteresowani
sprzedaza na rynku lokalnym, co wynikato z ograniczonych nadwyzek produkcyjnych,
natomiast wtasciciele duzych gospodarstw wykazywali wieksze zainteresowanie sprze-
dazg ogdlnokrajowa, umozliwiajacg absorpcje wiekszych wolumendw produkcji. Istot-
nym elementem oryginalnosci jest rowniez identyfikacja zréznicowanego postrzegania
barier sprzedazy bezposredniej przez poszczegdlne grupy rolnikdéw, co moze stanowié
podstawe do projektowania bardziej precyzyjnych instrumentéw wsparcia dla rozwoju
krétkich tancuchéw dostaw.

Literatura

Augére-Granier, M.-L. (2016). Short food supply chains and local food systems in the EU. European
Parliamentary Research Service. Pobrano z: https://www.europarl.europa.eu/RegData/etu-
des/BRIE/2016/586650/EPRS_BRI(2016)586650_EN.pdf (dostep: 03.05.2026).

Drejerska, N., & Sobczak-Malitka, W. (2023). Nurturing sustainability and health: Exploring the role of
short supply chains in the evolution of food systems — The case of Poland. Foods, 12(22), 4171.
DOI: https://doi.org/10.3390/foods12224171

Durant, J. L., Asprooth, L., Galt, R. E., Schmulevich, S. P.,, Manser, G. M., & Pinzdn, N. (2023). Farm resil-
ience during the COVID-19 pandemic: The case of California direct market farmers. Agricultural
Systems, 204, 103532. DOI: https://doi.org/10.1016/j.agsy.2022.103532

Ertmanska, K. (2015). Community supported agriculture (CSA) as a form of sustainable consumption.
Acta Scientiarum Polonorum. Oeconomia, 14(2), s. 51-59.

Gotebiewski, J., Bareja-Wawryszuk, O. (2016). Znaczenie sprzedazy bezposredniej w polskim rolnict-
wie. Roczniki Naukowe SERIA, 18(3), s. 82-88.

Horvath, C., Koning, M., Raton, G., Combes, F. (2024). Short food supply chains: The influence of outlet
and accessibility on farmer and consumer preferences. Two discrete choice experiments. Food
Policy, 129, 102763. DOI: https://doi.org/10.1016/j.foodpol.2024.102763

Kapata, A., Kalinowski, J., Minta, S. (2015). Sprzedaz bezposrednia w Polsce na przyktadzie produktéw
pochodzenia zwierzecego. Roczniki Naukowe SERIA, 17(4), s. 116-122.

Kotodziejczak, A. (2023). Wykorzystanie platformy Polski e-bazarek na rzecz rozwoju smart ustug
w gospodarstwach rolnych wojewddztwa wielkopolskiego. Czasopismo Geograficzne, 94(1),
s. 173-189. DOI: https://doi.org/10.126557/czageo-94-08

Krzyzanowska, K., Parzonko, A. J., & Sieczko, A. (2024). Oczekiwania konsumentéw pokolenia
Z dotyczace zakupdéw produktéw spozywczych prosto od rolnika. Turystyka i Rozwdéj Regional-
ny, 21, s. 93-102. DOI: https://doi.org/10.22630/TIRR.2024.21.8

Ministerstwo Rolnictwa i Rozwoju Wsi (2015). Krétkie taricuchy dostaw — rosnaca sita polskiego rol-
nictwa lokalnego. Pobrano z: https://www.gov.pl/web/rolnictwo/krotkie-lancuchy-dostaw-
-rosnaca-sila-polskiego-rolnictwa-lokalnego (dostep: 03.05.2026).

Minta, S., Uglis, J. (2018). Znaczenie sprzedazy bezposredniej w rozwoju obszaréw wiejskich. Interca-
thedra, 2(35), s. 181-187.

Raftowicz, M., Korabiewski, B. (2025). Regional determinants of the development of short food supply
chains in Poland. Sustainability, 17(21), 9772. DOI: https://doi.org/10.3390/su17219772

Roest, K., Ferrari, P., Knickel, K. (2018). Specialisation and economies of scale or diversification and
economies of scope? Assessing different agricultural development pathways. Journal of Rural
Studies, 59, s. 222-231. DOI: https://doi.org/10.1016/j.jrurstud.2017.04.013

Strona | 102


https://www.europarl.europa.eu/RegData/etudes/BRIE/2016/586650/EPRS_BRI(2016)586650_EN.pdf
https://www.europarl.europa.eu/RegData/etudes/BRIE/2016/586650/EPRS_BRI(2016)586650_EN.pdf
https://doi.org/10.3390/foods12224171
https://doi.org/10.1016/j.agsy.2022.103532
https://doi.org/10.1016/j.foodpol.2024.102763
https://doi.org/10.126557/czageo-94-08
https://doi.org/10.22630/TIRR.2024.21.8
https://www.gov.pl/web/rolnictwo/krotkie-lancuchy-dostaw--rosnaca-sila-polskiego-rolnictwa-lokalnego
https://www.gov.pl/web/rolnictwo/krotkie-lancuchy-dostaw--rosnaca-sila-polskiego-rolnictwa-lokalnego
https://doi.org/10.3390/su17219772
https://doi.org/10.1016/j.jrurstud.2017.04.013

Zainteresowanie rolnikéw sprzedazg produktow spozywczych...

Sieczko, A. (2019). Direct sales of products of animal origin in Poland. Annals of the Polish Associ-
ation of Agricultural and Agribusiness Economists, 21(4), s. 413-420. DOI: https://doi.
org/10.5604/01.3001.0013.5354

Sieczko, A., Sieczko, L., & Parzonko, A. J. (2016). Regionalne zréznicowanie sprzedazy bezposredniej
produktow pochodzenia zwierzecego w Polsce. Roczniki Naukowe Ekonomii Rolnictwa i Roz-
woju Obszaréw Wiejskich, 103(4), s. 69-77.

Szymanska, E., Lukoszova, X. (2019). Krétkie tarncuchy dostaw produktéw zywnosciowych. Ekonomika
i Organizacja Logistyki, 4(1), 91-101. DOI: https://doi.org/10.22630/EI0L.2019.4.1.8

Wasil-Rusecka, W., Stankiewicz, D. (2021). Zasady sprzedazy produktéw wytworzonych w gospo-
darstwach rolnych. Zeszyty Prawnicze, 1(69), s. 216-244. DOI: https://doi.org/10.31268/ZP-
BAS.2021.17

Zakowska-Biemans, S., Gérska-Warsewicz, H. (2022). Raport ,Sprzedaz produktéw zywnoéciowych
przez rolnikdw z wykorzystaniem Internetu z perspektywy producentéw i konsumentdw.
Pobrano z: https://sir.cdr.gov.pl/wp-content/uploads/2022/12/Raport_ver_1_upowszech.pdf
(dostep: 03.05.2026).

Farmers’ interest in selling food products directly
from the farm in empirical studies

Abstract. The article presents the results of empirical research on farmers’ interest in selling
farm food products. The empirical research used a diagnostic survey method and a questionnaire.
The research was conducted in 2024 using a proprietary questionnaire created on the Webankieta
platform and administered to a group of 109 farm owners. The research shows that farmers’ interest
in direct sales is high. More than half of the respondents were involved in direct sales. This activity
varies depending on gender, age, and farm size. Farmers preferred local sales, but larger farms were
more likely to focus on the national market. The most popular distribution channel remained direct
sales on the farm, while the growing importance of online channels was evident. The key barriers
to the development of direct sales were legal conditions, formal requirements for food quality,
and increased labour and time costs.

Keywords: direct sales, short supply chain, local market, consumer
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