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Zainteresowanie rolnikow sprzedaza produktéw spozywczych
prosto z gospodarstwa

Streszczenie. W artykule zaprezentowano wyniki badan empirycznych dotyczace zaintereso-
wania rolnikdw sprzedazg produktéw 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 rolnikow sprzedazg bezposrednia jest duze. Prowadzita jg ponad
potowa respondentéw. Ta aktywnos¢ jest zréznicowana w zaleznosci od pfci, 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 kanatow 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 faricuch dostaw, rynek lokalny, konsument

Wstep

Sprzedaz bezposrednia produktow zywnosciowych stanowi istotny element wspdtczes-
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
dochodow z dziatalnosci rolniczej. Sprzedaz bezposrednia produktéw spozywczych
wytworzonych w gospodarstwie rolniczym jest od dawna wykorzystywanym kanatem
dystrybucji w rolnictwie. Dotarcie do odbiorcy koncowego z pominieciem posrednikow
umozliwia osiggniecie wzrostu dochoddéw rolnika (Kapataiin., 2015, s. 116). Wspofczes-
nie takie rozwigzanie zyskuje na znaczeniu, poniewaz mate gospodarstwa rolne i mate
podmioty dziatajgce w sferze przetworstwa oraz dystrybucji zywnosci czesto pozostaja
niekonkurencyjne wobec duzych uczestnikdéw rynku, co sprzyja wystepowaniu nierdw-
nowagi sit rynkowych oraz niesprawiedliwych praktyk handlowych. Jednym ze sposo-
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bow przeciwdziatania tym zjawiskom mogga by¢ dostawy w ramach krétkich tanicuchéw
dostaw (popularne w catej Unii Europejskiej), cho¢ tempo ich rozwoju w poszczegdl-
nych panstwach cztonkowskich pozostaje nierdwne. To zréznicowanie jest determino-
wane przez zestaw wzajemnie wzmacniajgcych sie czynnikéw, takich jak uwarunkowa-
nia geopolityczne, strukturalne, kulturowe oraz instytucjonalne (Augere-Granier, 2016,
s. 1-2; Roest i in., 2018).

W Polsce rozwaj krétkich tancuchdw 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 wytwadrcy, majg mozliwos¢ zakupu produktéow
w bezposrednim miejscu ich wytworzenia, mogg na biezgco oceniac jako$¢ zywnosci
i negocjowac cene oraz majg gwarancje autentycznosci pochodzenia zakupionych pro-
duktéw (Sieczko i in., 2016, s. 70; Krzyzanowska i in., 2024, s. 100). Krétkie taicuchy
dostaw w polskim systemie zywnosciowym mogg dodatkowo poprawi¢ zdrowie kon-
sumentéw (Drejerska i Sobczak-Malitka, 2023, s. 15-16). Potwierdzajg to takze wyniki
badan dotyczacych zalet i wad sprzedazy bezposredniej przeprowadzonych w 2014 r.
wsrod rolnikéw, ktorzy do gtownych korzysci zaliczyli mozliwos¢ uzyskania wyzszej
ceny za produkt przy wyeliminowaniu posrednikéw i uzyskanie ,szybkiego pienigdza”.
Jako wazne rolnicy wskazali takze, ze sprzedaz bezposrednia sprzyja poznawaniu ludzi
i nawigzywaniu nowych kontaktéw. Do barier w prowadzeniu sprzedazy bezposredniej
producenci zaliczyli przede wszystkim wysokie opfaty targowiskowe, ktére znacznie
podwyzszajg ponoszone koszty, i brak statych miejsc parkingowych przy targowiskach
(Gotebiewski i Bareja-Wawryszuk, 2016, s. 83). W Polsce wyrdznia sie 4 podstawowe
formy dziatalnosci w ramach krétkich tancuchéw dostaw, a mianowicie: sprzedaz bez-
posrednig, dostawy bezposrednie, rolniczy handel detaliczny, dziatalno$¢ marginalng,
lokalng i ograniczong. Kazda z nich jest uregulowana przepisami prawa krajowego
i unijnego (MRiRW, 2015). Jednoczesnie wiele funkcjonujgcych inicjatyw okreslanych
mianem krotkich tancuchow dostaw moze przyjmowacd zréznicowane rozwigzania orga-
nizacyjne. Ze wzgledu na liczbe posrednikow, odlegtosci fizyczne i powigzania organi-
zacyjne krotkie tancuchy dostaw mozna podzieli¢ na 3 rodzaje: sprzedaz bezposred-
nig, zbiorowa (bliska) sprzedaz bezposrednig oraz rozszerzony tanicuch, tj. partnerstwo
(spotdzielnie lub stowarzyszenia producentéw) (Kotodziejczak, 2023, s. 176-177). Sprze-
daz zywnosci wytwarzanej w gospodarstwach rolnych moze byc¢ realizowana na rdzne
sposoby, a wybor konkretnego rozwigzania zalezy od rodzaju produkowanej zywnosci
i mozliwosci organizacyjnych rolnika. Do najczesciej wykorzystywanych sposobow dys-
trybucji produktow rolnych nalezg: 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 sgsiedzka,
czyli system ,,0d rolnika do rolnika” (Szymanska i Lukoszova, 2019, s. 93-94; Wasil-
-Rusecka i Stankiewicz, 2021, s. 218). Zblizone klasyfikacje przedstawia réwniez Koto-
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dziejczak (2023, s. 178), ktora wskazuje, ze zakup produktéw od producenta moze by¢
realizowany w gospodarstwie, na targu, przez internet lub w formie dostawy do domu
albo do okreslonej jednostki (np. restauracji, stotéwki). Stosunkowo nowg, lecz dyna-
micznie rozwijajgcg sie formg krétkich tancuchdw dostaw jest RWS — rolnictwo wspie-
rane przez spotecznos¢ (ang. community supported agriculture, CSA). Ten wywodzacy
sie z rolnictwa ekologicznego model polega na scistej wspdtpracy rolnikéw i konsu-
mentéw 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, zapewniajgc sobie regularne
dostawy zywnosci oraz wspotdzielgc z producentem zaréwno korzysci, jak i ryzyko zwia-
zane z produkcja rolna.

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

Cel i metodyka badan

Celem badan byto rozpoznanie stopnia zainteresowania rolnikdw sprzedazg bezposred-
nio z gospodarstwa, zakresu oferty produktéw spozywczych przeznaczonych do sprze-
dazy bezposredniej, preferowanych przez rolnikdw 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, sporzagdzonego na platformie Webankieta w marcu 2024 r.
Prébe badawczg stanowito 109 rolnikdéw, 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 produktéow bezposrednio z gospo-
darstwa, co oznacza, ze proba miata dobdr celowy. Ankiete udostepniono na Face-
booku na grupach skupiajgcych spotecznosé producentdéw rolnych, a takze zrzeszonych
w Zwigzku Mtfodziezy Wiejskiej. Uzyskane wyniki nie majg charakteru reprezentatyw-
nego dla catej populacji wtascicieli 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 krdtkich taricuchow
dostaw i sprzedaZy bezposredniej realizowanej w ramach dziatania Wspdtpraca PROW nr 00123.
DDD.6509.00246.2022.03.
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prowadzili gospodarstwa wielokierunkowe (48,6%) i gospodarstwa z produkcjg rolnicza
(30,3%). Produkcje mleka zadeklarowato 10,1% respondentdw, a produkcje sadownicza
lub ogrodniczg odpowiednio po 3,7%, w kategorii ,,inne” znalazta sie produkcja ekolo-
giczna, chéw owiec czy bydta opasowego (3,6%). Wyniki badan przedstawiono w formie
opisowej, tabelarycznej i graficznej.

Wyniki badan
Sprzedaz produktéw pochodzacych prosto z gospodarstwa prowadzita ponad potowa
badanych rolnikdw (53%), przy czym czesciej taka aktywnosé 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 bezposrednie;.

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

Warzywa * 49,5%

Jajka [ 36(7%
Owoce [N 28,4%
Przetwory z owocow i warzyw [N 23,9%
Miod [ 21,1%
Mieso NN 17,4%

Nabiat [N 13,8%

Soki [N 11,9%

Oleje i thuszcze N 11,9%

Przyprawy I 5,5%

Ryby F 3,7%

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

Wykres 1. Produkty sprzedawane/deklarowane do sprzedazy prosto z gospodarstwa przez
respondentéw [%)]

Zrédto: wyniki badan wtasnych.
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Jak wynika z danych przedstawionych na wykresie 1, najczesciej rolnicy deklarowali
sprzedaz lub che¢ sprzedazy warzyw, jajek i owocow. 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 $rednio co trzeci respondent, przy czym najczesciej byli to wtasciciele gospodarstw
o powierzchni 5,1-15,0 ha (47,1%). Ta sama grupa respondentéw réownie czesto wskazy-
wata na owoce (41,2%). Warto zauwazy¢, ze w grupie gospodarstw najmniejszych nikt
nie wskazat takich produktdw, jak mieso, ryby, nabiat, oleje i ttuszcze.

Rolnicy najchetniej kierowaliby oferte swoich produktéw do klientéw z terenu gminy
czy powiatu, tak odpowiedziato 2/5 badanych, 1/4 badanych wskazata teren wtasnego
wojewoddztwa 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 ptci, wieku i powierzchni ziemi uzytkowej [%]

] 2
g g : 3§ B £
S 3 > & NS =% P
8o 3 o S3&® o3 35 S
Wyszczegélnienie 3 oy 2o 29w s'w o N
5 2 g2 23¥ §E 2%
s & Ng ~Ngm § g%
- [J] 3 S = -
N = 2 N 2
N Z
Ogétem N = 109 394 394 266 11,9 284 147
kobiety 37,5 40,6 21,9 9,4 31,3 9,4
. n=32
Ptec —
men 403 390 286 130 273 169
do 24 lat 37,8 289 17,8 11,1 356 17,8
n=45
Wiek 239t 333 564 282 154 308 154
AOlatiwiecej 55 330 400 8,0 12,0 8,0
n=25
50haimniej 503 373 55 0,0 250 12,5
n=16
. . >1-15,0 ha 529 294 471 235 353 17,6
Powierzchnia n=17
ziemi uzytkowanej  15,1-50,0 ha 32,5 47,5 25,0 15,0 12,5 17,5
n=40 ! ’ ’ ’ ’ ’
POWYE) gg,o ha 333 38,9 19,4 8,3 44,4 11,1

Respondent mogt wskaza¢ wiecej niz jedng odpowiedz.

Zrédto: wyniki badan wtasnych.
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Jak wynika z danych przedstawionych w tabeli 1, pte¢ w niewielkim zakresie
roznicowatfa preferencje rolnikdw. Im starsi rolnicy, tym chetniej kierowaliby swoja
oferte do klientow mieszkajgcych na terenie gminy, ewentualnie powiatu czy woje-
wodztwa. Respondenci ponizej 40. roku zycia wykazywali w tym zakresie znacznie wiek-
szg elastycznos¢. Wtasciciele gospodarstw rolnych do 15,0 ha w wiekszo$ci preferowali
sprzedaz produktéw 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 nadwyzKki
produkcyjne sg stosunkowo niewielkie. W zwigzku z tym tatwiejsze i bardziej optacalnie
jest dla nich sprzedawanie produktdw lokalnie, na przyktad w obrebie wtasnej gminy.
Duze gospodarstwa (powyzej 50 ha) produkujg na znacznie wiekszg skale, czyli powstaje
wiecej produktow, ktére wymagajg bardziej rozbudowanych kanatéw dystrybucji. Sprze-
daz na terenie catego kraju utatwia im znalezienie wiekszego rynku zbytu i osiggniecie
wiekszych przychodéw. Jest to zgodne z wynikami innych badan. Horvath i in. (2024)
w swoich badaniach wykazali, ze rolnicy preferujg krétszy czas dojazdu do punktéw
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 rolnikdow dotycza-
cych kanatow sprzedazy bezposredniej produktéw zywnosciowych, co przedstawiono
na wykresie 2.

Bezposrednio w gospodarstwie rolnym I EIEEEE—_—_— 72,3%
Internetowo z gospodarstwa rolnego z odbiorem I 46.8%

wihasnym

W formie sprzedazy w sklepach detalicznych IR 42.2%
Internetowo z gospodarstwa rolnego z dostawg do I £0.4%

domu przez kuriera

W rolnikomacie [N 33,0%

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

Internetowo z gospodarstwa rolnego z mozliwoscia 193
odbioru w punktach odbioru e

W formie sprzedazy przydroznej [ 7.3%
Jest mi to obojetne [l 2,8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Respondent mégt wskazac wiecej niz jedng odpowiedz.

Wykres 2. Kanaty sprzedazy bezposredniej produktéw spozywczych oferowanych przez
rolnikow [%]

Zrédto: wyniki badan wtasnych.
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Najczesciej wskazywanym kanatem sprzedazy byta bezposrednia sprzedaz w gospo-
darstwie rolnym, ktorg preferowato prawie 3/4 respondentéw. Podobne wyniki uzy-
skano w ogdlnopolskich badaniach wsréd 302 wtascicieli, wspoétwtascicieli 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% respondentdw za najwazniejszy kanat sprzedazy zywnosci z gospodarstw rol-
nych uznato odbiér w gospodarstwie lub zakup w sklepie prowadzonym w gospodar-
stwie (Zakowska-Biemans i Gorska-Warsewicz, 2022, s. 18-19).

Z przeprowadzonej analizy wynika réwniez, ze blisko potowa badanych bytfa zainte-
resowana sprzedazg internetowg z odbiorem wtasnym 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 zauwazyé, ze preferencje dotyczace sprze-
dazy w gospodarstwie rolnym wynikajg z jej prostoty i mozliwosci bezposredniego kon-
taktu z klientem. Ten model sprzedazy umozliwia rowniez 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, tgczy 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
technologia cyfrowa. Do podobnych wnioskéw doszty Zakowska-Biemans i Gdrska-
-Warsewicz (2022, s. 117) i rekomendujg stworzenie bezptatnej aplikacji mobilnej,
tatwej w obstudze przez konsumentow i producentéw. Niewatpliwie jedng z przyczyn
nalezy upatrywaé w pandemii COVID-19, ktéra byta przyczyng wielu zaktécen na rynku
produktéw rolnych. Jak wykazaty badania Durant i in. (2023), rolnicy, ktérzy zwiekszyli
wykorzystanie sprzedazy online i promocji cyfrowej, lepiej adaptowali sie do ograniczen
logistycznych oraz zmian popytu spowodowanych pandemia.

Preferencje dotyczace wyboru kanatéw sprzedazy produktéw spozywczych
prosto z gospodarstwa zalezaty od ptci, wieku i wielkosci gospodarstwa. Analiza
danych wykazata, ze mezczyzni czesciej niz kobiety preferowali bezposredni kontakt
z odbiorcg i wykazywali wiekszg mobilnos¢ transportowg. Kobiety natomiast czesciej
niz mezczyzni wybieraty nowoczesne formy sprzedazy z wykorzystaniem internetu.
Sprzedaz produktéw bezposrednio z gospodarstwa byta preferowana przez wszystkich
respondentdow niezaleznie od wieku. Wiek réznicowat gotowos¢ do wykorzystywania
pozostatych form sprzedazy. Ponad poftowa respondentéw z mtodszych grup wieko-
wych (do 39 lat) wskazywata réwniez sprzedaz internetowa. Najstarsi rolnicy (powyzej
40 lat) czesto wskazywali tradycyjne kanaty sprzedazy na targowiskach i festynach,
ewentualnie byliby sktonni wykorzystywac 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 najczesSciej wskazywanym kanatem byta sprzedaz bezposrednia

Strona | 99



A.J. Parzonko, A. Sieczko, K. Krzyzanowska

w gospodarstwie rolnym. Reasumujgc, zauwazalny jest trend sprzyjajacy sprzedazy
bezposredniej i rozwigzaniom, ktdre tgczg tradycyjne metody sprzedazy z nowocze-
snymi technologiami (np. rolnikomatami).

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

Przepisy prawne _ 55,0%
Wymogi formalne zwiazane z jakoscig 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 optaty targowiskowe itp. _ 22,0%
Brak miejsc do sprzedazy bezposredniej _ 22,0%
Przepisy ograniczajace ilo$¢ produktow do sprzedazy bezposredniej _ 17,4%
Konieczno$¢ ponoszenia dodatkowych kosztow inwestycyjnych _ 16,5%
Koniecznos¢ cigglego doksztalcania si¢ . 4,6%
Inne I 0,9%
0% 20% 40% 60%

Respondent mégt wskazac wiecej niz jedng odpowiedz.

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

Zrédto: wyniki badan wtasnych.

Do najczesciej wskazywanych barier respondenci zaliczyli przepisy prawne (55%),
wymogi formalne dotyczace jakosci zywnosci (44%), dodatkowe naktady czasu (42%)
i dodatkowa prace (40%). Co piagty 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¢ respondentdow réznicowata ocene znaczenia poszczegdlnych barier. Kobiety
czesciej niz mezczyzni wskazywaty wymogi formalne zwigzane z jakoscig zywnosci,
podczas gdy mezczyzni czesciej dostrzegali bariery wynikajgce z przepisow prawnych
i dodatkowych naktaddw czasu oraz pracy. Réznice w postrzeganiu ograniczen zaobser-
wowano réwniez w zaleznosci od wieku badanych. W najmtodszej grupie responden-
téw (do 24 lat) najwiekszy odsetek wskazan dotyczyt przepisdw prawnych. W grupie
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wiekowe] 25-39 lat najistotniejszg barierg byty wymogi formalne dotyczace jakosci
zywnosci, natomiast w grupie najstarszej (40 lat i wiecej) jako najwieksze ograniczenie
wskazywano dodatkowe naktady pracy i czasu.

Analiza wynikéw z uwzglednieniem wielkosci 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 dotyczgce jakosSci zywnosci stanowity bariere
gtéwnie 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 respondentow
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 rolnikéw deklarowata
prowadzenie takiej sprzedazy, przy czym ta aktywnos¢ byta bardziej rozpowszechniona
wsrod mezczyzn, oséb powyzej 40. roku zycia i wiascicieli 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. Jednoczes$nie jest zauwazalny wzrost znaczenia nowo-
czesnych kanatéw sprzedazy, szczegdlnie internetowej, zaréwno z odbiorem osobistym,
jak i z dostawg do domu. Wybdr kanatow sprzedazy byt wyraznie zréznicowany ze
wzgledu na pte¢, wiek oraz wielkos¢ gospodarstwa, co wskazuje na ztozonos$¢ czynnikow
determinujgcych strategie marketingowe rolnikéw.

Najistotniejsze bariery rozwoju sprzedazy bezposredniej miaty charakter instytu-
cjonalny i organizacyjny. Rolnicy wskazywali przede wszystkim na ztozonos¢ przepisow
prawnych, restrykcyjne wymogi formalne w zakresie jakos$ci zywnosci oraz zwiekszone
obcigzenie pracy 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 rolnikdw w zakresie wymogow formalnoprawnych i wykorzystania nowocze-
snych kanatéw sprzedazy, takich jak platformy sprzedazowe (np. e-bazarek) czy aplika-
cje mobilne.

W artykule uchwycono aktualne kierunki transformacji krétkich tanncuchdow dostaw
zywnosci poprzez analize tradycyjnych form sprzedazy z oceng wzrastajgcego znaczenia
nowoczesnych kanatéw cyfrowych (sprzedaz internetowa, rolnikomaty). Przedstawione
wyniki badan wskazujg na zalezno$é miedzy skalg gospodarstwa rolnego a preferowanym
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zasiegiem rynku zbytu. Wtasciciele mniejszych gospodarstw rolnych byli zainteresowani
sprzedazg na rynku lokalnym, co wynikato z ograniczonych nadwyzek produkcyjnych,
natomiast wtasciciele duzych gospodarstw wykazywali wieksze zainteresowanie sprze-
dazg ogdélnokrajowg, umozliwiajacg absorpcje wiekszych wolumendéw produkgciji. Istot-
nym elementem oryginalnosci jest rowniez identyfikacja zréznicowanego postrzegania
barier sprzedazy bezposredniej przez poszczegdlne grupy rolnikdw, co moze stanowic
podstawe do projektowania bardziej precyzyjnych instrumentéw wsparcia dla rozwoju
krotkich tancuchow dostaw.
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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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