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Streszczenie

W wyniku przeprowadzonego badania zostal zgromadzony i opracowany materiat
poznawczy opisujacy poglady 1 oceny rolnikéw/przedsiebiorcow na temat sprzedazy
bezposredniej. Szans 1 barier jej rozwoju oraz pozwalajacy na sformutowanie wnioskow

przedstawionych w koncowej czesci raportu.

W ocenie rolnikow/przedsigbiorcow sprzedaz bezposrednia stanowi dla wielu
gospodarstw rolnych wazne Zrédlo dochodéw i1 decyduje o rozwoju ekonomicznym tych

gospodarstw oraz o jakosci zycia rodzin rolniczych.

Ta forma handlu nadal napotyka na wiele barier o charakterze prawnym i techniczno-
organizacyjnym. Pomimo tych barier rolnicy/przedsi¢biorcy uznaja ta forme sprzedazy za
korzystna, przynoszaca rowniez klientom korzysSci w postaci zdrowej, swiezej i wysokiej
jako$ci zywnosci.

Drobne gospodarstwa rolne prowadzg uprawy tradycyjnymi metodami, dlatego

produkty z tych gospodarstw posiadaja walory oczekiwane przez konsumentow.

Rolnicy identyfikuja potrzebe szerokiej promocji tej formy sprzedazy i ksztattowania

wsrod konsumentow ,,mody” na produkty pochodzace z gospodarstwa rolnego.

Warto$cig tej formy jest identyfikacja sprzedawcy i towaru oraz powigzanie konkretnego
sprzedawcy — wytworcy (producenta) z konkretnym towarem i jego jakoScig za, ktorg ten

sprzedawca ponosi ,,imiennie” odpowiedzialnosc¢.

Rolnicy uznaja potrzebg pozyskiwania wiedzy i doskonalenia umiejetnosci w zakresie
sprzedazy bezposredniej, aby jako$¢ tej formy handlu odpowiadata standardom zgodnym
z normami wspoélzycia spotecznego i przepisom prawa, ktére wymaga zmian, ale musi by¢

przestrzegane.

Dalszy rozwdj sprzedazy bezposredniej jest mozliwy bez wielkich nakladéw
finansowych, nie mniej wymaga wsparcia organizacyjno-technicznego, a takze niewielkiego
wsparcia finansowego.

Rolnicy coraz czg$ciej dostrzegaja potrzebe podejmowania wspolpracy, w roznej
formie, migdzy producentami, a takze mi¢dzy producentami i konsumentami.

Mimo krytycznych ocen 1 zidentyfikowanych barier w rozwoju sprzedazy
bezposredniej rolnicy podkreslajg liczne zalety tej formy handlu, tak z punktu widzenia

wlasnych interesOw jak i potrzeb klientow.



Wprowadzenie

Raport podsumowujacy badania powstal w ramach zadania polegajacego na

kompleksowej realizacji projektu pt. ,,Rozwoj systemu marketingu bezposredniego™.

Zadanie bylo realizowane w wyniku wybrania przez Fundacj¢ Programéw Pomocy dla
Rolnictwa FAPA oferty Centrum Doradztwa Rolniczego w Brwinowie Oddzialt w Krakowie
w ramach postgpowaniu o zamodwienia publiczne prowadzone w trybie przetargu

nieograniczonego numer postepowania: 48/KSOW/PN-U/2014.

W ramach zadania zrealizowane zostaly dziatania o charakterze szkoleniowym, na
ktore sktadaty sie: 3 szkolenia blended-learning dla doradcéw rolnych, 48 szkolen dla
rolnikow 1 przedsigbiorcow — po 3 w kazdym wojewoddztwie. W trakcie szkolen zostaty

przeprowadzone badania polegajace na obserwacji uczestniczacej i sondazu ankietowym.

Obserwacja polegata na rozmowie badacza z uczestnikami szkolen, a poprzez
zadawanie pytan naprowadzenie tej rozmowy na uzyskanie odpowiedzi na nastgpujace

pytania badawcze:
— Jakie s3 motywy podjecia sprzedazy bezposredniej?
— Jakie korzysci przynosi sprzedaz bezposrednia rolnikom/przedsigbiorcom?
— Jakie bariery wystepuja w prowadzeniu sprzedazy bezposredniej?
— Jak odnoszg si¢ klienci do tej formy zakupow — sprzedaz bezposrednia?

— Najakie klopoty napotykaja rolnicy/przedsigbiorcy oraz klienci w trakcie sprzedazy

bezposrednie;?
— Co powoduje, ze rolnicy/przedsigbiorcy nie podejmuja tej formy sprzedazy?

Podczas kazdego z trzech szkolen w kazdym wojewddztwie (tacznie 48 szkolen)
zostaly przeprowadzone badania sondazowe z zastosowaniem techniki audytoryjnej.
Wszyscy uczestnicy szkolen wypehili ankiety sondazowe, ktore dotyczyly znaczenia
sprzedazy bezposredniej/marketingu bezposredniego, przyktadéw dobrych i ztych dziatan
w zakresie marketingu, sprzedazy bezposredniej 1 obstugi klienta. Badanie sondazowe

stuzyty uzyskaniu odpowiedzi na nastepujace pytania badawcze:

— Jak rolnicy/przedsigbiorcy oceniaja role 1 znaczenie sprzedazy bezposredniej dla

rozwoju rolnictwa 1 przedsiebiorczosci wiejskiej aktualnie a jak dla przysztosci?
— Jak odnosza si¢ klienci do tej formy zakupow — sprzedaz bezposrednia?

— Jakie sg zalety a jakie wady sprzedazy bezposredniej?



— Jakie zmiany sg konieczne aby sprzedaz bezposrednia odpowiadata potrzebom

1 oczekiwaniom rolnikoéw i1 konsumentow?

Przeprowadzenie badan technika obserwacji uczestniczacej i sondazu ankietowego
w trakcie sesji audytoryjnej pozwolilo zgromadzi¢ material poznawczy na temat: Ocen
1 pogladow rolnikow/przedsigbiorcow w zakresie rozwoju marketingu sprzedazy

bezposredniej produktow zywnosciowych.

Ze wzgledu na niereprezentatywnos¢ grupy badawczej wyniki nie moga zostaé
uogélnione na calg populacj¢ rolnikow przedsigbiorcow w kraju, sg jednak waznym
przyczynkiem do rozpoznawania istniejgcych problemow, okreSlania szans i identyfikacji

barier w rozwoju tej formy sprzedaz, a takze jej znaczenia dla rolnictwa i obszarow wiejskich.

Uwagi i opinie zebrane w trakcie obserwacji uczestniczacej

Motywy podjecia sprzedazy bezpo$redniej:

Gléwnym motywem podjecia sprzedazy bezposredniej przez uczestnikéw szkolen byt:
nadmiar produktow wytwarzanych w gospodarstwie, brak rynku zbytu w hurcie, brak
zorganizowanego skupu produktow, brak przetwdrni przyjmujacej produkty ekologiczne,

a jesli dochodzi do skupu produktow to bardzo niskie ceny skupu.

Sprzedaz bezposrednia, zdaniem uczestnikow szkolen, powoduje mozliwosé
uzyskania wyzszej ceny za produkt poprzez eliminacj¢ posrednikoéw, daje mozliwosé szybkiej

sprzedazy i1 pozyskanie §rodkow finansowych na biezaco (bezposrednia gotowka).

Waznym motywatorem do podejmowania sprzedazy bezposredniej jest chec
zarobienia dodatkowych pieniedzy, zwlaszcza, ze mozna uzyska¢ dobre ceny na produkty

lokalne, a rynek zbytu jest blisko.

Obserwuje si¢ rowniez rosngcy popyt i zapotrzebowanie na miejscowym rynku na
produkt zdrowy i ekologiczny, co pozwala rozwija¢ gospodarstwo bo jest sposéb na sprzedaz

nadmiaru zdrowych i ekologicznych produktow.

Sprzedaz bezposrednia daje mozliwo$¢ bezposredniego kontaktu z klientem, pozwala
na biezaco $ledzi¢ rynek i1 analizowaé popyt na konkretne produkty, daje mozliwo$¢
pozyskiwania stalych odbiorcow , a takze rozwija umieje¢tnosci i talent do prowadzenia
handlu, daje satysfakcje i1 poczucie niezaleznosci od powigzan z posrednikami. To réwniez

forma podtrzymania tradycji.



Korzysci jakie przynosi sprzedaz bezposrednia rolnikom/przedsiebiorcom:

Do korzysci rolnicy zaliczajg przede wszystkim mozliwos$¢ uzyskania wyzszej ceny za
produkt, przy wyeliminowaniu posrednikow i Uzyskania ,,szybkiego pienigdza”. Mozliwos¢,

przy zwiekszonym obrocie, uzyskania wyzszego dochodu w szybszym tempie.

Poprzez bezposredni kontakt z klientem sprzedawca moze uzyska¢ szybka zwrotng
informacj¢ o potrzebach klienta (co jeszcze potrzebuje lub czy ma jakie§ zastrzezenia) czy

ewentualnym niezadowoleniu z zakupu produktu.

Sprzedaz bezposrednia sprzyja poznawaniu ludzi i nawigzywaniu nowych kontaktow,
w przypadku sprzedazy dobrej jakosci produktow zadowolony klient wraca poniewaz szuka
statego sprzedawcy, a takze rozpowszechnia informacje o tym sprzedawcy i jego produktach
(reklama metoda ,,poczty pantoflowej” czy ,,marketingu szeptanego” Prowadzac taka formeg

sprzedazy odczuwaja satysfakcje z pracy.

Uczestnicy szkolen zaznaczali takze, Zze majg poczucie dobrze spelnionego obowigzku
i poprzez takg forme sprzedazy produktow wilaczaja si¢ takze w edukacje dotyczaca zdrowe;j

zywnosci. A ich produkty sg dobrej jakosci, a co najwazniejsze sa to produkty swieze.

Bariery w prowadzeniu sprzedazy bezposrednie;i:

Do barier w prowadzeniu sprzedazy bezposredniej uczestnicy szkolen zaliczali przede
wszystkim wysokie koszty zwigzane z optata targowiskowa czy transportem, czesty brak
miejsca na targowiskach, (trudnosci ze znalezieniem miejsca na targowisku) lub brak stalego
miejsca, wysokie oplaty targowiskowe, ktore znacznie zwigkszaja ponoszone koszty, a takze

brak statych miejsc parkingowych przy targowiskach.

Barierg jest zalatwianie formalnos$ci prawnych oraz przeprowadzanie negocjacji przy

sporzadzaniu umow, a takze przepisy prawne dotyczace sprzedazy bezposrednie;.

N niepokoi rolnikow obecno$¢ supermarketow, co wiaze si¢ z ograniczona ilo$cia

klientow 1 problemami ze zbytem produktow.

Odnoszenie sie klientow do tej formy zakupdw (wypowiadane opinie, zglaszane uwagi):

Uczestnicy szkolen, prowadzacy sprzedaz bezposrednig, zauwazyli, ze klientami sg
gléwnie osoby starsze natomiast wéréd osob mtodych to zainteresowanie jest o wiele
mniejsze. Zaobserwowali takze, ze nadal jest niska $§wiadomo$¢ i wiedza o produktach

ekologicznych, stad klienci uskarzajg sie, ze produkty takie sg drozsze.

Zdarzajg si¢ klienci, ktorzy reaguja z ironig, pytaja si¢ sprzedawcy czy sg wiarygodni

jesli chodzi o jako$¢ produktow.



Sa takze, na szczescie, klienci pozytywnie nastawieni, ktoérzy zachwalaja kupiony
towar 1 szukaja stalych sprzedawcéw. Zdarzaja si¢ takze klienci, ktorzy takze sprzedaja

jakies inne produkty i sprzyja to wymianie.

Uczestnicy szkolen mowili, ze bardzo pozytywnie odnoszg si¢ do swoich klientow.
Wskazywali, ze jest to przyjemna praca dzigki kontaktom z ludzmi. Twierdzili, ze sg to
klienci zadowoleni, ktorzy wracaja do nich. Maja zaufanie do sprzedawcy i maja przekonanie,

ze kupuja dobrej jakoSci produkty, przede wszystkim $wieze, co jest dla nich bardzo wazne.

Klopoty w trakcie sprzedazy bezposrednie;:

Gléwnym klopotem zglaszanym przez uczestnikoOw szkolenia sg liczne kontrole, w tym
ze strony stuzb sanitarnych czy strazy miejskiej, sytuacji gdy przepisy prawne dotyczace zasad

sprzedazy bezposredniej sa skomplikowane.

Jednym z gtownych klopotéw, jakie napotykali uczestnicy szkolenia prowadzacy
sprzedaz bezposrednia, jest ustalanie miejsca sprzedazy (czesto si¢ zdarza, ze na targowisku
brakuje miejsca), a takze znalezienie miejsca na parkingu oraz przeniesienie towaru z auta do

miejsca sprzedazy.

Problemem jest takze stabo rozwinigta infrastruktura, a takze fakt traktowania na

targowiskach rolnikoéw 1 pozostatych sprzedawcdé6w na tym samym poziomie.

Klopotem sg takze srodki finansowe potrzebne na ,,rozkrecenie” takiej sprzedazy czy

np. fakt zakupu odpowiedniego samochodu.

Klopotem jest takze przechowywanie produktoéw w gospodarstwie. W przypadku gdy
produkt nie zostanie sprzedany pojawia si¢ problem co z takim produktem zrobi¢ ze wzgledu

na krotkg przydatnos¢ do spozycia.

Powody nie podjecia sprzedazy bezposrednie;:

Wedhlug uczestnikow szkolen, nieprowadzacych sprzedazy bezposredniej, powodem
takiej decyzji sa niekorzystne przepisy prawne dla rolnikéw, brak znajomosci i zrozumienia
tych przepisow, a takze wysokie stawki za miejsce na targowisku czy koszty zwigzane m.in.
z transportem oraz brak odpowiedniego miejsca do przechowywania produktow

W gospodarstwie.

Niektorzy uczestnicy szkolen, jako powdd nie podjecia takiej sprzedazy, wskazywali
nadmiar produktéw wytwarzanych w gospodarstwie, ktore sprzedajg w hurcie, a takze obawa
przed ograniczong grupg klientdéw, ograniczonym asortymentem i brakiem ,,sity roboczej”,

a praca zwigzana ze sprzedaza bezposrednig jest praca ciezka i czasochlonna.



Wyniki przeprowadzonego sondazu
Analiza danych metryczkowych

W sondazu uczestniczyto 723 osoby, w tym 455 kobiet tj. 62,9% wszystkich
respondentow 1 243 megzezyzn tj. 33,6% wszystkich respondentow. 25 osob tj. 3,5%

wszystkich respondentow nie wskazalo ptci.

Rozktad terytorialny otrzymanych, wypehlionych ankiet sondazowych wedtug

wojewodztw przedstawia rysunek ponize;j.

pomarskie
44 warmirisko -
zachodnio - mazurskie
pomorskie 45
45 kujawsko - podlaskie
pomaorskie 45
45
mazowieckie
lubuskie  wielkopolskie
45
45 46
hhdzkie
lubelskia
dolnoslaskie 45
lski Swighokrzyskie 46
opolskie 44
45 [‘4laskie
45 podkarpackie
mahopalskie
45
48

Jak wynika z rysunku powyzej $rednio na jedno wojewodztwo przypada okoto 45

ankiet, zatem rdznice sg znikome 1 nie majg znaczenia dla dokonywanych analiz,

Przedstawiony na wykresie ponizej rozktad proby i proporcje pomiedzy piciami nie sg
zblizone do badan ogolnopolskich. Wérod badanych zdecydowanie dominowaty kobiety.
Dlatego nie mozna uzna¢ tego badania za w pelni reprezentatywne dla catej populacji

rolnikéw/przedsiebiorcow prowadzacych lub zamierzajacych prowadzi¢ sprzedaz bezposrednia.

Ze wzgledu na zastosowang technike badawczg (sondaz ankietowy z wykorzystaniem
audytorium szkoleniowego), organizator badania nie zaktadal doboru proby reprezentatywne;.
Nie pomniejsza to znaczenia zebranego materialu poznawczego, dla dalszych analiz 1 badan
nad zagadnieniem rozwoju marketingu sprzedazy bezposredniej produktow zywnosciowych

przez rolnikodw/przedsigbiorcow.



Pte¢ respondentow (n = 723)

3,5%

m kobiety
B mezczyzni
m brak danych

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Zdecydowana wigkszo$¢ respondentéw to ludzie w wieku pomiedzy 51 a 60 rokiem
zycia 193 0sob (26,7%). W dalszej kolejnosci uplasowata si¢ grupa wiekowa miedzy 41 a 50
rokiem zycia 185 osob (25,6%) oraz miedzy 31 a 40 rokiem zycia 134 osoby (18,5%).
Najmniej licznymi grupami wiekowymi byly zatem najmtodsza i najstarsza grupy, tj. do 30
lat 121 osob (16,7%) oraz powyzej 60 roku zycia 72 0soby (10,0%). 18 (2,5%) respondentow
nie podato wieku.

Ponizszy wykres przedstawia omowiong tendencje.

Wiek respondentéw (n = 723)
30,0%

25,6% 26,1%
6%

25,0%

20,0% 18,5%

16,7%

15,0%

10,0%
10,0%

5,0%
2,5%

oo | | | | -

do 30 lat 31do40lat 41do50 lat 51 0 60 lat powyzej 60 brak danych
roku zycia

Zrodlo: Opracowanie wlasne.



Ple¢ i wiek respondentow wedtug wojewodztw.

pte¢ wiek

Lp. | wojewddztwo K | M| B |doso|31-40 | 4150 | 5160 | P2 | B
1. | dolnoslaskie 36 9 0 8 10 16 1 1
2. | kujawsko-pomorskie 32 11 2 12 18 13 0 1
3. | lubelskie 13 | 33 0 23 10 6 4 1 2
4. | lubuskie 29 14 2 10 9 8 11 6 1
5. | t6dzkie 37 8 0 7 13 15 2 0
6. | matopolskie 23 21 4 13 3 15 11 6 0
7. | mazowieckie 25 | 18 2 12 6 9 14 3 1
8. | opolskie 27 | 15 3 0 19 5 15 0
9. | podkarpackie 33 | 12 0 4 9 10 10 3
10. | podlaskie 27 | 16 2 7 11 12 12 2 1
11. | pomorskie 37 7 0 1 14 16 7 1
12. | $laskie 33 | 12 0 1 10 20 5 0
13. | $wigtokrzyskie 36 7 1 3 13 15 4 2
14. | warminsko-mazurskie | 23 | 21 1 9 12 11 12 0 1
15. | wielkopolskie 11 | 34 1 15 7 11 6 4 3
16. | zachodniopomorskie 28 15 2 6 7 12 13 6 1
razem 450 |253 20 121 134 185 193 72 18

K — kobieta; M — mezczyzna; B — brak danych
Zrédlo: opracowanie wlasne.

Analizujac zestawienie danych dotyczacych plci mozna wyprowadzi¢ wniosek, ze
tylko w wojewodztwach wielkopolskim 1 lubelskim w badaniu dominowali m¢zczyzni w
pozostalych wojewodztwach dominowaly kobiety. Wynika to z faktu, ze w catym kraju

dominowaly kobiety.

Analizuja wiek respondentow nalezy zauwazy¢, ze najliczniej, najmtodsi byli
reprezentowani w wojewodztwach lubelskim, wielkopolskim, matopolskim 1 mazowieckim,
natomiast w wojewodztwie opolskim wszyscy respondenci przekroczyli 30 rok zycia,
a W wojewddztwach kujawsko-pomorskim, $laskim i pomorskim tylko po jednym
respondencie nie przekroczylo 30 roku zycia. W wojewddztwach opolskim i podkarpackim
w stosunku do pozostatych wojewodztw zidentyfikowano najwigcej respondentow, ktérzy
przekroczyli 60 rok zycia. W wojewodztwach kujawsko-pomorskim i warminsko-mazurskim

wsrod respondentdow nie zidentyfikowano 0s6b powyzej 60 roku Zycia.

Poziom wyksztatcenie respondentow przedstawia si¢ nastgpujaco: 33 (4,6%)
legitymuje si¢ wyksztalceniem podstawowym, 191 (26,4%) zawodowym, 335 (46,3%)

srednim, 161 (22,3%) wyzszym. 3 (0,4%) respondentéw nie udzielito odpowiedzi.
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Ponizszy wykres przedstawia poziom wyksztalcenia respondentow.

Poziom wyksztatcenia respondentow (n = 723)

0,4%

H podstawowe

m zawodowe

m $rednie

B wyzsze

® brak danych

Zrodio: Opracowanie wiasne.

Istotng zmienng jaka zostala zastosowana w sondazu jest liczba respondentow, ktorzy
posiadaja doswiadczenie w prowadzeniu sprzedazy bezposredniej, a takze dlugosci stazu
w prowadzeniu tej sprzedazy i relacje do liczby osob, ktore nie prowadza sprzedazy

bezposrednie;.

Te relacje przekladaja si¢ na identyfikowane w sondazu opinie formutowane

z pozycji ,,klientow” a nie ,,sprzedawcow”.

Lacznie 430 (59,5%) respondentéw deklaruje, ze prowadzi sprzedaz bezposrednia,
wobec 293 (w tym 9 ktorzy nie udzielito odpowiedzi) czyli 40,5% wszystkich respondentow.

Nie obniza to jednak znaczenia wynikéw sondazu.

71 (9,8%) respondentéw prowadzi sprzedaz bezposrednig produktow wytworzonych
w swoim gospodarstwie krocej niz 1 rok, 90 (12,5%) powyzej 1 roku ale nie dtuzej niz 3 lata,
48 (6,6%) powyzej 3 lat ale nie dluzej niz 5 lat, 221 (30,6%) powyzej 5 lat, natomiast 284
(39,3%) deklaruje, ze nie prowadzi sprzedazy bezposredniej. 9 (1,2%) respondentow nie

udzielito odpowiedzi.
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Ponizszy wykres przedstawia staz w prowadzeniu sprzedazy bezposrednie;.

Staz w prowadzeniu sprzedazy bezposredniej (n = 723)
1,2%

m krocej niz 1 rok

Epowyzej 1 roku ale nie dluzej niz 3 lata
E powyzej 3 lat ale nie dluzej niz 5 lat
Epowyzej 5 lat

H nie prowadzi sprzedazy

m brak danych

Zrodlo: Opracowanie wlasne.

Poziom wyksztalcenia i staz w prowadzeniu sprzedazy bezposredniej respondentow wedtug
wojewodztw.

wyksztalcenic staz w prowad;qniu sprzedazy
L.p. | wojewddztwo bezposredniej (w latach)
Pl Z|S|W|B]J|<1l|13]|35]| > N B

1. | dolnoslaskie 0 8 | 19 | 17 1 3 6 3 16 17 0
2. | kujawsko-pomorskie 2 |13 | 25 4 1 2 3 5 11 24 0
3. | lubelskie 8 | 10 | 12 | 16 0 3 10 2 6 | 25 0
4. | lubuskie 1 (11| 24 9 0 5 5 2 | 23| 10 0
5. | t6dzkie 0|18 | 22 0 9 0 0| 16 | 19 1
6. | matopolskie 1|18 | 17 | 12 0 5 7 3] 13| 19 1
7. | mazowieckie 2 8 | 18 | 17 0 9 0 3 13 16 4
8. | opolskie 3|24 | 18 0 0 0 5 0 8 | 32 0
9. | podkarpackie 1 8 | 27 0 3 4 5 12 21 0
10. | podlaskie 3|10 | 15 | 16 1 4 8 3 13 14 3
11. | pomorskie 2 |12 | 25 0 15 8 4 16 1 0
12. | slaskie 1|10 | 27 7 0 1 4 4 | 26 | 10 0
13. | swictokrzyskie 1|12 | 18 | 13 0 5 4 3] 15| 17 0
14. | warminsko-mazurskie | 1 5117 | 22 0 4 | 13 4 7 17 0
15. | wielkopolskie 3|10 | 28 5 0 2 4 | 11 | 25 0
16. | zachodniopomorskie 4 | 14 | 23 4 0 1 3 15 17 0
razem 33 191|335 | 161 3] 71| 90 | 48 | 221 | 284 9

P — podstawowe: Z — zawodowe; S — Srednie; W — wyzsze; B — brak danych; kobieta; M — mezczyzna; B — brak
danych; <1 — krdcej niz 1 rok; 1-3 — powyzej 1 roku ale nie dtuzej niz 3 lata; 3-5 — powyzej 3 lat ale nie diuzej
niz 5 lat; >5 — powyzej 5 lat; N — nie prowadze sprzedazy bezposredniej; B — brak danych.

Zrodio: opracowanie wlasne.
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Analizujac zestawienie danych dotyczacych wyksztalcenia respondentow mozna
wyprowadzi¢ wniosek, ze tylko w wojewodztwie lubelskim wystapila znaczna (8 osdb)
liczba respondentow legitymujaca si¢ wyksztatceniem podstawowym. W wojewodztwach
dolnoslgskim 1 16dzkim nie zidentyfikowano respondentéw legitymujacych sie
wyksztatceniem podstawowym, a w wojewodztwach lubuskim, malopolskim, $laskim,
podkarpackim, $wigtokrzyskim i warminsko-mazurskim zidentyfikowano po jednym

respondencie legitymujacym si¢ wyksztatceniem podstawowym.

W wojewoddztwach warminsko-mazurskim, mazowieckim, dolnoslaskim, lubelskim
i podlaskim zidentyfikowano najliczniejsze grupy respondentéw legitymujacych si¢

wyksztatceniem wyzszym.

W calej grupie respondentéw zdecydowana przewage posiadali respondenci

Z wyksztatceniem $rednim 1 zawodowym.

W wojewddztwach pomorskim, mazowieckim 1 toédzkim zidentyfikowano
najliczniejsze grupy respondentdow posiadajacych najmniejszy staz w prowadzeniu sprzedazy
bezposredniej — ponizej jednego roku. Natomiast w wojewodztwach lubuskim 1 §laskim
zidentyfikowano najliczniejsze grupy respondentéw posiadajacych staz w prowadzeniu
sprzedazy bezposredniej powyzej 5 lat, a w wojewodztwach lubelskim, warminsko-

mazurskim 1 opolskim zidentyfikowano najmniej liczne grupy z takim stazem.

W  wojewodztwach kujawsko-pomorskim, lubelskim, wielkopolskim i opolskim
zidentyfikowano najliczniejsze grupy respondentow, ktorzy zadeklarowali, Ze nie prowadza

dziatalnos$ci w formie sprzedazy bezposrednie;.

Najmniej liczne grupy respondentow deklarujacych nieprowadzenie sprzedazy

bezposredniej zidentyfikowano w wojewddztwach pomorskim, lubuskim i §laskim.

Interesujaco przedstawia si¢ analiza grupy respondentdéw, ktorzy zadeklarowali, Ze nie
prowadza dziatalnosci polegajacej na sprzedazy bezposredniej. Wsrod tej grupy jest 176
kobiet co stanowi 63,0 % respondentéw nie prowadzacych sprzedazy bezposredniej. Jest to

prawie identyczna wskaznik jak w przypadku wszystkich respondentow (62,9%). a

Wiek respondentéw nieprowadzacych sprzedazy bezposredniej przedstawia sig
nastepujaco: 60 osob tj. 21,2% — do 30 lat; 57 oséb tj. 20,1% — 31-40 lat; 69 o0sob tj.
24,4% — 41-50 lat; 610s6b tj. 21,5% — 51-60 lat; 30 os6b tj. 10,6% — powyzej 60 lat oraz 7

0sob tj. 2,5% — nie podato wieku.

Na wykresie ponizej poréwnanie wskaznika procentowego gru wiekowych

respondentéw prowadzacych i nieprowadzacych sprzedazy bezposrednie;.
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Analiza pordwnawcza nie wykazuje istotnych réznic Tych wskaznikow, ktore
moglyby mie¢ znaczenie dla ustalenia motywoéw podejmowania dziatalnosci w formie

sprzedazy bezposrednie;.

30,0%

25,0%
20,0%
15,0% B wszyscy respondenci
M prowadzacy sprzedaz
10,0%
5,0%
0,0% . . :

do30lat 31do40 41do50 51do60 powyiej60  brak
lat lat lat lat danych

Zrédlo: opracowanie wlasne.
Opinie i oceny rolnikéw/przedsigbiorcéw na temat sprzedazy bezposredniej

660 (91,3%) respondentow uwaza, ze sprzedaz bezposrednia to odpowiednia forma
sprzedazy dla produktow wytworzonych w gospodarstwie rolnym, 3 (0,4%) respondentow
uwaza, ze nie jest to odpowiednia forma sprzedazy... 53 (7,3%) deklaruje, ze trudno

powiedzie¢. W 7 (1,0%) przypadkach brak danych.

Ponizszy wykres przedstawia rozktad ocen na temat sprzedazy bezposredniej jako

odpowiedniej lub nie formy sprzedazy dla produktéw wytworzonych w gospodarstwie rolnym.

Ocena sprzedazy bezposredniej (n = 723)

0.5% 5,994,3%

® odpowiednia forma
® nie odpowiednia forma
= trudno powiedzie¢

® brak danych

Zrodio: Opracowanie wiasne.
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Bardzo wysoki odsetek respondentéw deklarujacych pozytywne nastawienie do
sprzedazy bezposredniej jest zrozumiaty i ma swoje zrédto w doborze uczestnikéw szkolen.
Nie mniej jest to istotna deklaracja w kontekscie krytycznej oceny jakg formutowali
uczestnicy szkolen w trakcie rozmowy wstepnej, ktoérej tresci znalazty sie¢ w zapisach

raportéw z obserwacji uczestniczace;j.

Ocena samej sprzedazy w kontek$cie pracy jaka wykonuje rolnik/przedsigbiorca

jest juz o wiele bardziej zroznicowana i1 przedstawia si¢ nastepujaco.

467 (64,6) respondentdw ocenia, ze sprzedaz bezposrednia produktow wytworzonych
w gospodarstwie rolnym to ciezka praca; 416 (57,5%), ze to praca dla zaradnych; 256 (35,4%),
ze ta praca daje satysfakcje; 219 (30,3%), ze to praca dla ambitnych; 153 (21,2%), ze to praca
kojarzgca si¢ pozytywnie; 112 (15,5%), ze to stresujgca praca; 25 (3,5%), ze ta praca
kojarzy sie negatywnie; 21 (2,9%), ze to praca nuzqca, nie dajgca satysfakcji; 18 (2,5%),
ze to fatwa praca; 11 (1,5%) respondencie uwaza, ze to: praca dla mato ambitnych.

4 respondentéw nie udzielito na to pytanie odpowiedzi.

Ponizej wizualizacja ocen jakie respondenci ,,wystawili” sprzedazy bezposrednie;.

Ocena pracy rolnika w sprzedazy bezposredniej
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Zrodio: Opracowanie wiasne.
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297 (41,1%), respondentdéw uwaza, ze znaczenie sprzedazy bezposredniej, w aktualnym
ksztalcie dla rozwoju rolnictwa i przedsigbiorczosci wiejskiej polega na tym iz Stanowi
znaczqce zrodio dochodow dla drobnych gospodarstw rolnych. 283 (39,1%), respondentow
uwaza, ze niewielkie dodatkowe Zrodlo dochodow dla drobnych gospodarstw rolnych,
Natomiast 103 (14,2%), respondentdow ocenia, ze stanowi podstawowe zrodto dochodow, a 13
(1,8%), respondentow, ze nie odgrywa zZadnej istotnej roli w budzecie drobnych gospodarstw
rolnych. 19 (2,6%), respondent wskazato odpowiedz nie mam zdania, a 7 (1,1%), wybrato inna

odpowied? — jaka? wpisujac:

Sprzedaz bezposrednia w obecnym momencie nie pozwala si¢ rozwijac i wykorzystywac

maksymalnie mozliwosci gospodarczych.

— Sprzedaz bezposrednia w obecnym ksztalcie nie pozwala na optymalne wykorzystanie

mozliwosci drobnym gosp. Rolnym, nie umozliwia rozwoju dziatalnosci.

— Moze stanowi¢ znaczqce, bqdz gtowne zZrodto dochodow pod warunkiem znalezienia

odpowiedniej niszy i w miare rosngcej Swiadomosci spoteczenstwa

—  Wielkos¢ dodatkowego dochodu zalezy od wielu czynnikow, a w szczegdlnosci od ambicji

i wlozZonej cigzkiej pracy.

— Moze stanowi¢ znaczqce, bqdz gtowne Zrodto dochodow pod warunkiem znalezienia

odpowiedniej niszy i w miare rosngcej Swiadomosci spoteczenstwa.

—  Stanowi duze Zrédto dochodu, ale pochtania duzo czasu, ktorego brakuje

W gospodarstwie.

— Powinna stanowi¢ wigkszy udziat w rynku spotdzielczym, eliminujgc posrednikow

i pozwalajgc na uczciwy, witasny, bezposredni, bezpieczny sposob sprzedazy
1 respondent nie udzielit odpowiedzi na to pytanie.

Analizujac powyzsze zastawienie nalezy zauwazyé, ze respondenci doceniajg rolg
sprzedazy bezposredniej dla rozwoju rolnictwa 1 przedsigbiorczosci wiejskiej. 41,1%
uczestnikow sondazu ocenia, ze jest to zmaczace Zzrodlo dochodow gospodarstw rolnych,
zwlaszcza drobnych, a 39,1%, ze niewielkie dodatkowe zrédto dochodow. To réwniez
pozytywna ocena. Zatem mozna stwierdzi¢, ze ponad 80% respondentdw pozytywnie ocenia
role sprzedazy bezposredniej] mimo jednoczes$nie oceny, ze jest to ciezka praca dla zaradnych

ale dajaca satysfakcje.

Ponizej wizualizacja rozkladu wskazan oceny roli sprzedazy bezposredniej dla

rozwoju rolnictwa 1 przedsigbiorczosci wiejskie;.
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Znaczenie sprzedazy bezposredniej (n = 723)

L1% _ 01%

B znaczace zrodto dochodow

m niewielkie dodatkowe zrodto dochodow
B podstawowe zrodto dochodow

H nie odgrywa zadnej roli

H nie ma zdania

B inna odpowiedz

= brak danych

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

360 (49,8%), respondentow uwaza, ze sprzedaz bezposrednia w przysziosci,
w zmienionym — bardziej dostosowanym do oczekiwan rolnikow ksztalcie moze mie¢ znaczenie
dla rozwoju rolnictwa i przedsigbiorczo$ci wiejskiej jako znaczgce, dodatkowe Zrodto dochodow
dla drobnych gospodarstw rolnych, 159 (22,0%), respondentéw ocenia, ze bedzie podstawowym
zrodtem dochodow. 151 (20,9%), respondentdw ocenia, ze bedzie niewielkim dodatkowym
Zrédiem dochodow. Natomiast 16 (2,2%), respondentow uwaza, ze nie odegra zZadnej istotnej
roli w budzecie drobnych gospodarstw rolnych. 25 (3,5%), respondentéw wskazato

odpowiedzi nie mam zdania, a 7 (1,0%), wskazato inna odpowiedz — jaka? wpisujac:

— Bedzie znaczqcym zrodlem dochodu dla tych gospodarstw, ktore w pelni zaangazujq sie
w te sprzedaz.

— Poprawi estetyke gospodarstw.

—  Trudno dzis o tym mowic, gdyz bedzie to zalezato od wielu czynnikow m.in. lobby oraz

dochodow konsumentow.

— Wprowadzenie odpowiednich przepisow ustalitoby pozycje matych gospodarstw

W gospodarce.

— Jest konsekwentnie eliminowana przez promocje handlu wielko powierzchniowego,

degraduje to handel bezposredni dobrych produktow rolnych.

—  Moze by¢ dodatkowym bqdz jedynym dochodem o ile polskie przepisy znowu si¢ nie
zmieniq i zainwestowane srodki bedg drogg do bankructwa.
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— Jezeli jeszcze bedzie komu sprzedawac, najwazniejsze aby zmieni¢ warunki sprzedazy, za

duze oplaty.
5 (0,7%), respondentow nie udzielito na to pytanie odpowiedzi.

Na wykresie ponizej wizualizacja rozktadu wskazan oceny roli sprzedazy bezposredniej dla

rozwoju rolnictwa i przedsigbiorczosci wiejskiej w przysztosci.

Znaczenie sprzedazy bezposredniej w przyszlosci (n = 723)

1,0%

B znaczgce, dodatkowe Zrodto dochodow
B bedzie podstawowym zrodtem dochodéw
B bedzie niewielkim dodatkowym Zrodlem

dochodow.
Enie odegra zadnej istotnej roli w budzecie

drobnych gospodarstw rolnych
H nie ma zdania

= inna odpowiedz

= brak danych

Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Analizujagc powyzsze zastawienie nalezy zauwazy¢, ze respondenci widza wigksza
role sprzedazy bezposredniej w przysztosci niz aktualnie. Wigze si¢ to z oczekiwanymi
zmianami, ktore te forme sprzedazy uczyni atrakcyjniejszg dla producentéw zywnosci ale
takze dla klientow. Blisko potowa respondentow oczekuje, ze bedzie to znaczace zrodio
dochodéw (wobec 41,1% wskazan aktualnie), a 22%, ze bedzie to podstawowe zrodio

dochodow (wobec 14,2% wskazan aktualnie)

Odczucia klientow w ocenie rolnikow

461 (63,8%), respondentow ocenia, ze odczucia klientow w stosunku do sprzedazy
bezposredniej jako formy handlu sg pozytywne, 192 (26,6%), ze sg bardzo pozytywne, 49 (6,8%),
ze sa obojetne, 16 (2,2%). nie ma zdania, 2 (0,3%), ze sa negatywne, a w 3 (0,4%),
przypadkach stwierdzono brak odpowiedzi. Nalezy zauwazyé, ze W ocenie

rolnikéw/przedsiebiorcow nie wystepuja u klientdow odczucia bardzo negatywne.

Wykres ponizej przedstawia subiektywna oceng (formutowang przez rolnikéw) odczué
klientow na temat sprzedazy bezposrednie;.
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Subiektywna ocena odczu¢ klientow (n = 723)
2,2% 0,3%_ -0,4%

m pozytywne

® bardzo pozytywne,
E obojetne

H nie ma zdania

m negatywne

= brak danych

Zrodto: Opracowanie wiasne.

Analiza zestawienia subiektywnych ocen jakie w ,,imieniu” klientéw sformutowali rolnicy
wskazuje na bardzo dobrg ocen¢ sprzedazy bezposredniej jako formy zaopatrzenia konsumentow
w produkty zywnosciowe. Ponad 90% respondentéw jest przekonanych, ze konsumenci

pozytywnie i bardzo pozytywnie oceniajg t¢ forma sprzedazy.

Zalety sprzedazy bezpoSredniej

Respondenci mieli mozliwo$¢ wskazania nie wigcej niz dwie zalety (ich zdaniem
najistotniejsze) sprzedazy bezposredniej. 502 (69,4%), respondentdow uznato, za najistotniejsza
zalete fakt, ze klient wie co i od kogo kupuje. 312 (43,2%), respondentéw, ze producent
sprzedaje produkt bez posrednikow i zaplate otrzymuje natychmiast. 202 (27,9%),
respondentow, ze producent ma bezposredni kontakt z klientem, ma mozliwos¢ uzyskania
bezposredniej opinii od klienta o sprzedawanym produkcie. 211 (29,2%), respondentow, ze
dzieki wyeliminowaniu posrednikow rolnik moze uzyska¢ wyzszq ceneg od klienta. 107
(14,8%), respondentow, ze sprzedajgcy ma mozliwosé poznania potrzeb klienta. 42 (5,8%),
respondentow, ze sprzedajgcy posiada petlng kontrole nad sprzedazg. 4 (0,6%), respondentow
wskazato odpowiedz nie mam zdania. Natomiast 4 (0,6%), respondentow zaznaczyfo inna

odpowiedzi — jaka? i wpisali:

—  Brak posrednikow oznacza oryginalne towary wysokiej jakosci w dobrej cenie bez optacania

posrednikow.
—  Wszystko jest bardzo swieze i to jest bardzo duzy plus.

—  Bezposredni kontakt kupujgcego z rolnikiem, mozna negocjowac ceneg, zamowic ilos¢ towaru

na termin.
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— Klienci kupujgcy na targach oczekujg nizszej ceny od rolnika, bo to jego produkt, a niekiedy

koszty produkcji nie pozwalajq na obnizenie ceny.

Wykres ponizej przedstawia rozktad wskazan zalet sprzedazy bezposrednie;.

Zalety sprzedazy bezposredniej
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Zrédlo: Opracowanie wlasne.

Analiza zestawienia zalet sprzedazy bezposredniej pozwala na sformulowanie wniosku,
ze najwazniejsza jest w tej formie handlu identyfikacja sprzedawcy i towaru oraz powigzanie
konkretnego sprzedawcy — wytworcy (producenta) z konkretnym towarem i jego jako$cig za,
ktorag ten sprzedawca ponosi ,,imiennie” odpowiedzialno$¢. Dla rolnikdéw istotne znaczenie ma

fakt, ze sprzedajac bezposrednio nie czeka na zaplate bowiem otrzymuje ja natychmiast.

Rolnicy mniejszg wage przywiqzujq do takich kwestii jak petna kontrola nad sprzedazq
oraz moZliwos¢ poznawania potrzeb klienta, w przeciwienstwie do opinii o produkcie, ktora ma

znaczenie dla rolnika.
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Wady sprzedazy bezposredniej

Respondenci mieli mozliwo$¢ wskazania nie wigcej niz dwie wady (ich zdaniem

najistotniejsze) sprzedazy bezposredniej. 371 (51,3%), respondentdéw uznato za najistotniejsza

wade wysokie koszty wlasne sprzedajqcego (czas, punkt sprzedazy, transport itp.). 281 (38,7%),

respondentow, ze ograniczone grono klientow. 272 (37,6%), respondentéw uznalo, ze wadg

jest ograniczony asortyment, tego co zostaje wytworzone w gospodarstwie. 236 (32,6%),

respondentow, ze raczej niski obrot i niski dzienny przychod. 41 (5,7%), respondent wskazato

odpowiedzi nie mam zdania. 16 (2,2%), respondentow zaznaczyto inna odpowiedzi — jaka?

1 napisato:

Niski status w opinii spolecznej (sprzedawcy).

Wysokie koszty rozpoczecia i dostosowania do warunkow sanitarnych.

Brak czasu na sprzedaz i odpowiedniq reklame.

Brak infrastruktury, drogie optaty targowiskowe.

Chore prawo dla rolnikow, zamiast pomagac reklamowac i wspierac zniecheca.

Za maly nacisk Ministerstwa Rolnictwa na promocje sprzedazy bezposredniej oraz zalet
takich produktow, zbyt mata ilos¢ produktow dopuszczonych do sprzedazy, Zywnosé

pasteryzowana i mato przetworzona tez powinna by¢ dopuszczona.

Brak poparcia ze strony rzqdzqcych w danej okolicy i mata promocja lokalnej produkcji
Bez wad.

Za mato wiedzy, ograniczenia lekarza weterynarii, sanepidu itp.

Duza liczba warunkow do spetnienia, aby otrzymac wszystkie pozwolenia na sprzedaz

bezposredni.
Brak miejsc do sprzedazy bezposredniej — patrz kraje starej Unii.

Przepisy ograniczajgce ilos¢ produktow do sprzedazy bezposredniej. Brak mozliwosci

sprzedazy bezposredniej migsa.

Organizacja czasu pracy rolnika.

Brak estetycznych opakowan.

Nie mozna sprzedawac przetworzonych bez ograniczen i podatku dochodowego.

Nielimitowany czas pracy.

6 (0,8%), respondentéw nie udzielito odpowiedzi.
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Wykres ponizej przedstawia rozktad wskazan wad sprzedazy bezpos$rednie;.

Wady sprzedazy bezposredniej
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koszty wlasne grono asortyment niski dzienny odpowiedz
sprzedajacego  klientow. przychod

Zrédlo: Opracowanie wlasne.
Pozytywne przyklady w zakresie sprzedazy bezposredniej

623 respondentéw udzielito odpowiedzi na to pytanie, w tym 20 stwierdzito barak
dobrych przyktadow, a 603 opisalo jeden pozytywny przyklad w zakresie sprzedazy

bezposredniej, z jakim si¢ spotkali. 100 respondentdéw nie udzielito odpowiedzi.
Oto wybrane opisy i liczba zidentyfikowanych opisow:
1. BezpoSredni kontakt z klientem

Bezposredni kontakt z klientem umozliwiajgcy przedstawienie siebie oraz produktu, identyfikacja
wiasnych produktow, mozliwos¢ wprowadzenia na biezgco zmian w zakresie asortymentu
sprzedazy, udzielanie informacji o produkcie co owocuje kolejnymi zamowieniami, mozliwos¢
poznania jego gustow i upodoban, co powoduje, jak najwtasciwsze dopasowanie produktu do
potrzeb klienta, a takze mozliwos¢ negocjowania ceny i wybranie towaru, bardzo dobry

kontakt w szczegolnosci z dzie¢mi (34 opisy).
2. Klienci w gospodarstwie

Klienci przyjezdzajq wprost na pole, sq zadowoleni z produktu, wracajq; klient byt zachwycony
estetykq pomieszczen przeznaczonych do produkcji miodu, wybiera najlepszy dla siebie,
sprzedawca obniza koszty utrzymania, przechowywania etc.; klient ma bezposredni kontakt,
moze zobaczy¢ warunki sanitarne W jakich wyprodukowano produkt; klient wie jaki produkt
kupuje, jak jest wyprodukowany, klient zachwycony mozliwoscig zaobserwowania procesu

wytwarzania produktu oraz warunkow w gospodarstwie;, klient zadowolony mozliwoscig
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zbadania pasieki; kupowanie ziemniakow na zime bezposrednio W gospodarstwie; kupujgcy
kupuje warzywa i owoce Swieze i z upraw, ktore moze zobaczy¢é na wiasne oczy; zakup
truskawek bezposrednio z malej plantacji, gdzie stosuje si¢ niewiele nawozow, bqdz srodkow

chemicznych, a wiedza pochodzi z obserwacji, wiem co i od kogo kupuje (34 opisow).
3. Szybka gotéwka

Bezposredni i szybki doptyw gotowki, zaplate otrzymuje rolnik w tym samym dniu, w ktorym
sprzedal towar, poprzez wyeliminowanie posSrednikow, korzystna, zadowalajgca cena

zaréowno dla kupujgcego jak i sprzedajgcego (31 opisow).
4. JakoS$¢ towaru

Docenianie przez klienta wartosci towaru, dobra jakos¢ sprzedawanych produktow, dobry
smak, blisko, swiezo, dostep do towaru, dostep do surowca wysokiej jakosci, dostep do zawsze
Swiezego towaru — rynek sam eliminuje nieuczciwych sprzedawcow (rolnikow) artykuty sq
Swieze bardzo dobra jakosc, ,,ide do pani, bo oferuje mi swiezy produkt”, bezposredni kontakt
z kupujgcym, jakos¢ kupowanego asortymentu i jawnos¢ Zrodia z jakiego pochodzi, jakosé
produktow jest doceniana przez klientow, krotki czas od zerwania czy wyprodukowania,
unikatowosé, jakos¢ i swiezos¢ produktu, fadne, Swieze i zdrowsze warzywa oraz owoce
pochodzgce od okolicznych rolnikow, tatwos¢ uzyskania swiezego produktu, mozliwosé

bezposredniego kontaktu z producentem (67 opisow).
5. Bezposrednio od rolnika

Kupujqc bezposrednio moge zapytac o technologie produkcji czym sq karmione zwierzeta, jakie
srodki sq stosowane i moge na miejscu sprobowac produkt, kupujgc bezposrednio mozemy by¢
pewni zZe osoba sprzedaje dobry produkt gdyz dba o swojg renome, kupujgc bezposrednio od
rolnika mleko, umawia sie na co tydzien, robig sobie Smietane i masto, wiem co jem, kupujgc od
osoby bezposredniej, ktorej zalezy na wartosciach swoich produktow zaleca sprobowanie
swoich produktow (czestujqc nimi), kupujqgc u producenta pani sprzedajqca ziemniaki wiedziata

ktore sq smaczne i dobre do pierogow czy tez puree (66 opisow)
6. Zadowolony klient

Dobry kontakt z klientem i jego zadowolenie, bezposrednie spotkanie z klientem, omowienie
towaru, jego zalet, ,,bo pani udzieli faktycznej informacji o produkcie”, istnieje mozliwos¢
rozmowy ze sprzedawcq, ktory jest rowniez producentem, klienci doceniajg wartos¢ produktow
wytworzonych we wlasnym gospodarstwie rolnym, a takze ich jakosé, klienci majq przekonanie,
Ze Zywnos¢ jest naprawde swieza i zdrowa, klienci sq zadowoleni z produktow i stajq sie statymi
klientami, klient jest zadowolony ze moze kupié¢ swieze warzywa i owoce ekologiczne po
nizszych cenach niz oferujq sklepy specjalistyczne, klient ma mozliwos¢ porozumienia
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z producentem na temat kupowanych produktow, wie co i od kogo kupuje np. wie ze jajka sq na
pewno od kur wiejskich, a nie z marketu zadowoleni klienci, ktorzy wracajq, zadowolenie
klienta z produktow, ktore kupuje poniewaz ma Swiadomos¢ o jakosci, polecanie innym
klientom, satysfakcja, zZe otrzyma on Swiezy, smaczny produkt ze sprawdzonej plantacyi,
zadowolona osoba, ktora przychodzi kupié jeszcze raz dany produkt, zadowolony klient poleca
mnie innym, zadowolony klient wraca do producenta, nawiqzuje si¢ wspotpraca, zadowolony

z produktu klient wraca do producenta po raz kolejny i przyprowadza znajomych (98 opisy).
7. Asortyment produktow

Masto i sery, miod, jajka, mleko, drob, miod prosto z pasieki daje pewnos¢ dobrej jakosci,
kaczki, jaja, Smietana, mleko, bardzo smaczne, swieze truskawki od znajomego sprzedawcy,
czeresnie sprzedaz przy drodze bez posrednikow, dobry miod w roznych gatunkach prosto od
producenta, drob, jaja, ser, rolnik sprzedaje bezposrednio do klienta np. olej tradycyjny

zarejestrowany w Sanepidzie (61 opisow)
8. Bez posrednikow

Bez posrednikow brak posrednikow brak posrednikow brak posrednikow, bezposrednia
sprzedaz jajek, brak strat finansowych dla posrednikow, kontakt bezposredni z klientem,
posrednikow jak najmniej, kontakt bezposredni z klientem, poznanie wymagan, konkurencyjna
cena, kontakt bezposredni z klientem, szybkie poznanie i oczekiwanie co do produktu, szybki

obrot (53 opisow)
9. Inne

Jestem wiarygodnym sprzedawcq i klient do mnie wraca, mam co najmniej 30 klientow od lat,
klient, gdy kupit moje jajka to dat je do badania i okazatly si¢ najlepsze i od tej pory kupuje ode
mnie duze ilosci, niedzielny koszyk od rolnika - farma ktorg wymyslilismy i reklamujemy wsrod
mieszkancow Wioctawka z dowozem Iub bezposrednig sprzedaz w gospodarstwie, za
wiarygodnos¢ pochodzenia danego produktu, usmiech od klienta, sprzedaz miodu w domu
pszczelarza, niskie koszty sprzedazy, bezposredni kontakt z klientem — bardzo czesto statym,
satysfakcja z zadowolenia klienta i z jakosci sprzedawanego miodu, produkt promujg sami

klienci (12 opisow i wiele innych tu nie cytowanych)

Negatywne przyklady w zakresie sprzedazy bezposredniej

558 respondentéw udzielito odpowiedzi na to pytanie, w tym 82 stwierdzito barak
negatywnych przykladow, 5 oswiadczyto, ze nie ma wiedzy na ten temat, a 476 opisato jeden
negatywny przykltad w zakresie sprzedazy bezposredniej, z jakim si¢ spotkali. 161

respondentow nie udzielito odpowiedzi.
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Oto wybrane opisy i liczba zidentyfikowanych opiséw:
1. Maly asortyment produktow

Bardzo maty asortyment produktu u jednego producenta, brak asortymentu, sezonowosé
produktow, nieswiezos¢ produktu, zly wyglgd produktu, brak cigglosci sprzedazy, mala
dostepnos¢ produktow, narzekanie klientow na maly asortyment, ograniczony asortyment w
czasie zimy — zle warunki pracy, sprzedaz wybrakowanych warzyw, sprzedaz ziemniakow —
brak odmiany, duze opakowania, arogancja sprzedawcy, strach, Ze Zywnos¢, ktorg
wyprodukowatam nie znajdzie odbiorcow przez tansze odpowiedniki w markecie (ale mniej
zdrowe), brak roznorodnosci produktow w sprzedazy bezposredniej, jezeli zabraknie chociaz

jednego asortymentu jednego dnia przykro mi i klientowi (46 opisow).
2. Biurokracja

Biurokracja, duzo kontroli, wysokie podatki, biurokracja, ucigzliwe kontrole, wysokie podatki,
brak podstaw prawnych, uniemozliwily sprzedaz klientowi zagranicznemu, brak pozwolen na
sprzedaz produktow przetworzonych, niespojnos¢ przepisow, kontrole, brak przyjaznych
przepisow, nie do konca precyzyjne przepisy, obostrzenia weterynaryjno-sanitarne — trudna
lokalizacja miejsca sprzedazy, ograniczajgce przepisy sanepidu, problemy prawne, przepisy
dzialajgce na niekorzys¢ rolnikow — duzo kontroli, skomplikowane i nieZyciowe przepisy i ich
dowolna interpretacja urzednicza, utrudnienia przez kontrole, uwarunkowania prawne, ktore sq

przeszkodq, niesprecyzowane przepisy prawne co do sprzedazy (21 opisow).
3. Targowiska — miejsce sprzedazy

Duze oplaty na stoisko na targowisku, brak miejsc do sprzedazy (lokalnych), brak miejsca
i odlegtosci, brak miejsca na targowisku i trudny dojazd, brak odpowiednich miejsc sprzedazy,
brak odpowiednich warunkéw chiodniczych, sprzedazy wedlin, brak prawdziwych miejsc do
prowadzenia sprzedazy, ograniczona ilos¢ miejsc na targowiskach, brak parkingow dla
kupujgcych, handel pod chmurkq na targowisku nie zawsze w warunkach higienicznych, brak
targowisk do takiej sprzedazy — konieczne dostosowanie warunkow dla takiej sprzedazy,
miejsca na targowiska dla rolnikow sq zaniedbane, targowisko nie majgce wiaty, targowisko
pod golym niebem, warzywa i owoce zimg poprzemarzane, nie warto wtedy kupowad, czesto
brak cen na oferowanych produktach zmniecheca do kupna, w przypadku sprzedazy
bezposredniej na rynku dodatkowe koszty zwigzane z oplatg za miejsce, w ktorym jest
dokonywana sprzedaz, warunki w jakich odbywa si¢ sprzedaz — namioty, awarie prgdu, brak
dostepu do biezqcej wody, wysoka optata za miejsce do sprzedazy w miejscowosci Krotoszyn
w wysokosci 45 zlotych, wysokie koszty dzienne za punkt sprzedazy, za malo miejsc do

sprzedazy (61 opisow).
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4. Trudny klient

Grubianscy klienci i brak swiadomosci we wiozong prace, grymaszenie, wysoka cena, brak
asortymentu, klient byt zniesmaczony tym, ze na stoiku z miodem nie byto etykiety, klient czesto
wybrzydza, bo mysli, ze wszystko mu wolno, klient jedzie do marketu, bo jest taniej, zakupy za
jednym razem, klient kiotliwy, klient marudzqcy, klient nie kupujqgc produktu powiedzial, Ze nie
jest on dobry, klient niezadowolony bo produkt jest nieopakowany, nieestetycznie wyglgda
worek, wolatby kupi¢ produkt tadnie opakowany i oznaczony logo lub danymi producenta,
klient np. nie wierzy w dobrq jakos¢ towaru i glosno oskarzajgc prowadzi do rezygnacji z kupna
innych potencjalnych klientow stojgcych w poblizu stoiska, klient si¢ zniecheca brakiem etykiety
na produkcie, klient stwierdzil, ze w Biedronce kupi taniej, klient szukajgcy bardzo taniej
Zywnosci tzw. przesmiewca, klient wykrzykuje na catq okolice, ze warzywa czy owoce sq mate,
mniej czerwone czy brzydsze i drozsze o pare groszy od innych oferowanych na targowisku, czy
w sklepie, klient zadaje duzo pytan, oglgda, a nie kupuje, klient zamowit towar, ktorego potem
nie kupit nie podajgc powodow, klient, ktory nie wie czego chce, ale narzeka, Klientka
powiedziala, zZe mleko od mojej krowy jest dla niej za tluste wigc woli kupowaé ze sklepu,
marudzenie, nieswieze, zIly wyglgd, negocjowanie cen, klient przebiera, nie zrozumienie
klientow, ze sprzedaje sie towar nie opakowany, niedocenienie mojej pracy i oskarzenie
o bardzo drogie ceny, bo powinnam sprzeda¢ za grosze, bo brak posrednikow, niemile
zachowanie kupujgcego, niezadowolenie klientow, za maly asortyment w sprzedazy,
niezadowolony klient (zbyt wysoka jego zdaniem cena produktu), niezdecydowanie i marudzenie
klienta, niezrozumienie klientow dla ciezkiej pracy rolnikéw, kosztow wytworzenia produktow
petnowartosciowych a tym samym ich finalnej ceny, obmacywanie towaru i wowczas szybko sie
psuje, pani chciata, Zeby jaja byly duze i za grosze, podejrzliwy klient potrafi zniszczyé
pozytywne myslenie, twierdzenie, Ze produkty sq drogie, zbyt diuga negocjacja ceny, bywajg
dni, kiedy klient nie jest zainteresowany produktem, byé moze ze wzgledow finansowych,

bywajq tacy niemili, uwazajq, ze majg do czynienia z ,, babg wiejskq” (77 opisow).
5. Ciezka praca

Cigzka praca, czas pracy, czasochlonny, duzo czasu si¢ poswieca, duzo czasu zajmuje sprzedaz,
duzy naktad pracy, zaangazowanie, duzy naktad pracy, zysk?, nie jest tatwg pracqg w chwili
obecnej, praca stresujgca, bo niekiedy nie ma klientow towar zostaje, praca w polu, a klient si¢
niecierpliwi z powodu oczekiwania na zakup, rolnik musi by¢ dyspozycyjny dla klienta, zie
warunki pracy (np. w okresie zimowym), zle warunki pracy oraz ograniczony asortyment
w okresie zimy, zte warunki sprzedazy tuszek (latem — muchy) — targowisko, niewymiarowy czas

pracy, sprzedaz bezposrednia jest cigzka w organizacji ze wzgledu na brak miejsc targowisk
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oraz brak grup producenckich, sprzedaz bezposrednia wymaga duzego zaangazZowania

czasowego i wielkie naktady pracy (27 opiséw).
6. Kombinatoryka

Brak identyfikacji pochodzenia produktu, brak identyfikacji producenta, brak informacji
0 pochodzeniu, brak informacji o pochodzeniu kurczqt, kur, brak metek z ceng i nazwg odmiany
(np. przy sprzedazy ziemniakow czy jabtek)brak tadnych opakowan sprzedawanych produktow,
aspekty wizualne sq gorsze niz w produktach firmowych, brak prawidtowego oznakowania,
mata oferta, brak rzetelnej opinii sprzedawcy, brak uczciwosci ze strony rolnikow, np. sprzedaz
jajek fermowych jako ekologicznych, brudne warzywa, chciatem kupi¢ sliwki na targu, ale
sprzedawca nie pozwolit sprobowa¢ sliwki. Nie zakupilem sliwki dlatego Ze nie znatem smaku
[ nie ocenitem jakosci towaru, gdy rolnik sprzedaje mleko w butelkach PET, szatkowana
kapusta nie zgloszona Sanepidowi, sery kozie, a nie zglosit do Sanepidu i Skarbowego, kupno
produktow wytwarzanych przez rolnika, a w rzeczywistosci kupionych na gieldzie, kupowanie
przez wiele lat ziemniakow u rolnikow, ktorzy jezdzili po miejscowosciach — okazato sie
z czasem uzyskiwanie towaru gorszej jakosci - ziemniaki w worku mialy rozne odmiany,
kurczaki nieoskubane, mozliwos¢ kupienia towaru czesciowo uszkodzonego np. w worku
znajdujg sie zgnite ziemniaki, na gorze skrzynki z jabtkami b. tadne, a w srodku rozne,
nacigganie starszych osob na towary z ogromng marzq, niemily sprzedawca, nierzetelnosc,
sprzedaz towarow niewyprodukowanych przez siebie, nieopisane skqd i od kogo pochodzg
towary, nieswieze jaja konsumpcyjne, nieSwieze mieso, nieswiezy towar, podwazanie jakosci,
natarczywos¢ klienta, nieuczciwos¢ sprzedajgcego, pod szyldem wiasnego gospodarstwa
sprzedaje towar z gietdy, oklamywanie konsumenta o ekologicznym pochodzeniu produktu,
pakowanie si¢ z produktem na site pod drzwi, marketing agresywny, pani sprzedaje jajka
z wlasnego gospodarstwa na targowisku mimo iz karmi kury paszq przemystowq i trzyma w hali
utrzymuje, ze jajka sq wiejskie, pod wyrobiong marke podszywajq si¢ nieuczciwi producenci,
a my ponosimy koszty, podszywanie si¢ pod producenta kupujqc na gieldzie, pogorszenie
Jjakosci jablek kupowanych przez wiele lat od jednego dostawcy, produkt sprzedawany jest przez
osoby inne niz rolnik, rolnik handluje nie swoim towarem, rolnik, ktory wytwarza wedliny
z poczqtku oferowal je dobrej jakosci, ale po czasie jakos¢ ta zmaczqco sie pogorszyla,
sprzedawca zapewnial, Ze jajka konsumenckie pochodzq z jego zagrody, a okazalo si¢ to
ktamstwem, sprzedaz alkoholu bez akcyzy, sprzedaz bialego sera w reklamowkach, obok nie
umyte jajka w duzych wytlaczankach. Sprzedaz grzybow bez atestu Sanepidu, Nieuczciwa
rolniczka sprzedawata jajka fermowe jako jajka pochodzgce z hodowli tradycyjnej, omijam ten

stragan, sprzedaz nie swoich towarow niewiadomego pochodzenia, czesto z hurtowni, sprzedaz
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produktow jako wlasne mimo, Ze zostaly one zakupione w hurcie, wciskanie po nizszej cenie
psujgcych sie owocow, czy pani mowi prawde o produkcie, grzyby niewiadomego pochodzenia
na rynku, czasem sprzedawca mowi, ze ma towar o jaki prosi klient, a w rezultacie ma co

innego, swiadomie wprowadza w blgd (62 opisy).
7. Koszty — zyski

Ceny produktow w sprzedazy bezposredniej zbyt niskie; czas i koszty, ktore nalezy przeznaczyé
na wytworzenie produktu nie sq do konca miarodajne z ceng; duze koszty dotarcia do klientow;
nieoplacalna, nierowna konkurencja cenowa z supermarketami; niski obrot dzienny, niski
dochod dzienny, w moim przypadku krotki okres sprzedazy, niski obrot, sezonowosc,
sprzedawatem warzywa prawie za bezcen, a nie bylo w ogole zainteresowania, trzeba byfo
przywiez¢é z powrotem do domu;, targowanie ceny, ktora i tak jest juz niska; trudno konkurowaé
Z cenami super-marketow; Wysokie ceny, wysokie koszty produktow, wysokie koszty
sprzedajgcego z tego powodu niecheé do kupna produktu; wysokie koszty transportu, nieswieze
warzywa, zty wyglad;, nie swiezy towar, zbyt maty obrot, zbyt niska cena, aby mozna si¢ z tego
utrzymacé, jak i dos¢ duzy naktad pracy; nie mozna wejs¢ w konkurencje z marketami; ludzie
szukajq taniego towaru i nie zaplacq wigcej nawet jak wiedzq, Ze towar jest lepszy; zbyt niskie
ceny — klient patrzy na ceny z marketu, nie docenia zaangazowania i cigzkiej pracy rolnika; zbyt

wysoka cena towaru, niedostepnosé negocjacji (51 opiséw).
8. Inne

Brak mozliwosci przetwarzania; brak produktu — wlasnie si¢ skonczyly; brak zaufania klientow;
caly dzien pod telefonem, klienci dzwonig nawet w nocy, bo chcq cieply swiezy chleb, klopot
z rozwozeniem chleba; dystrybucjq, coraz mniej klientow, niepewnosé, Ze wytwarzana zywnos¢
dobrej jakosci nie znajdzie nabywcy bo jest duza konkurencja marketow; Sezonowy czas
sprzedazy, pogoda przede wszystkim; brak mozliwosci sprzedazy przetworzonych; trudno jest
zapewnic¢ cigglosc i jednakowy asortyment dla duzego zapotrzebowania; zbyt mata promocja

produktow; w_sprzedaZy bezposredniej nie ma negatywnych przyktadéw — jesli jest dobrze

przygotowana (10 opisow i wiele innych,).
Konieczne zmiany

161 respondentdéw nie wypowiedziato si¢ na ten temat. 562 respondentéw udzielito
odpowiedzi, w tym 16 stwierdzilo, ze nie potrzebne sg zmiany, a 5, ze nie ma pomystu na
zmiany. 541 wskazato jakie zmiany s3 konieczne aby sprzedaz bezposrednia odpowiadata

potrzebom i oczekiwaniom rolnikéw i konsumentow.
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Oto wybrane opisy zmian i liczba wskazan:
1. Prawo i biurokracja

Aby byly lepsze przepisy prawne ulatwiajgce rolnikom prowadzenie sprzedazy
bezposredniej;; zmiany powinny by¢ takie zeby byly z korzyscig dla producenta i nie
wymagaty nadmiaru pracy papierkowej; zwiekszenie asortymentu mozliwego do sprzedazy;
brak spdéjnosci miedzy stuzbami;, szkolenia i powstanie targowisk; zmiany przepisow
dotyczqce produktow przetworzonych, zmiany w prawie i przepisach utatwiajgcych
dziatalnos¢, mniej biurokracji, mniej wymagan sanitarno-higienicznych; zmiany w przepisach
dot. produktow regionalnych, przetworstwa przydomowego, produktow przetworzonych,
SANEPID, Urzqd Skarbowy, weterynaria; zmiany w przepisach dotyczgcych sprzedazy — sq
bardzo restrykcyjne; zmiany w przepisach o rejestracji i dziatalnosci; zmienié chore prawo,
pozwoli¢ sprzedawaé na wiecej produktow, a nie Ze daje sie kary i zniecheca; zmniejszanie
zakazow prawnych; zmniejszenie przepisow w czym rolnik sie gubi; jeden zrozumiaty, tatwy
przepis; zmniejszy¢ wymagania obwarowane przepisami prawnymi, zwigkszy¢  ilosé
produktow, ktore mogq by¢ sprzedawane; bardziej jasne przepisy prawne, stworzenie miejsc
dla handlujgcych w warunkach przystosowanych do rodzaju wykonywania sprzedazy
bezposredniej; bardziej liberalne przepisy dotyczgce sprzedazy; bardziej uproszczona
liberalna ustawa dla domowych matych przetworni; brak jawnego pozwolenia na sprzedaz
przetworow, duzo biurokracji i kontroli; czytelne prawo, legalizacja wag, paragony; da¢
wolng reke rolnikowi; doprecyzowanie prawa w odpowiedni sposob wskazujgcy chociaz
minimalng mozliwos¢  przetwarzania owocoéw i warzyw; doprowadzenie do braku
swobodnego podnoszenia optat placowych; dopuszczenie do sprzedazy produktow
przetworzonych z gospodarstwa bez rejestracji w Urzedzie Skarbowym np. mqki, kaszy; jasne
regulacje prawne, mozliwie jak najwigksza ilos¢ produktow przeznaczonych do sprzedazy;
jasne zasady prawne, nie takie rygorystyczne, dostosowane do mozliwosci matych
gospodarstw; konieczne sq zmiany przepisow — sprzedaz sera, masta i miesa; konkretnie
dany przepis odnosnie sprzedazy azeby w calosci byt przyjazny dla producenta, bo tak nie
jest — niekiedy sq bariery; liberalizacja przepisow prawnych, czytelnych dla prostego
czlowieka, powigkszenie kwoty wolnej od podatku; proste przepisy i procedury dla
rolnikow, dofinansowania na start, prosty sposob pozyskiwania pozwolen z SANEPID-u;
przepisy prawne zwiezle, wlasciwe miejsca sprzedazy - state, wtasciwa reklama i promocja,
przepisy umozliwiajgce sprzedaz przetworow z owocow i warzyw; sprzyjajgce przepisy,
ktore sprzyjajq producentom, tym samym rosnie konkurencja, co pooprawia jakos¢
wyrobéw — sprzyja to konsumentom; stworzy¢ przepisy i dostosowacé do przepiséw w ,,starej

Unii”; uwarunkowania prawne, wsparcie panstwa, rozbudowa targowisk miejskich, chore
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kontrole skarbowki, sanepidu, doszukiwanie si¢ i niszczenie matego przedsigbiorcy;
warunki sanitarne dostosowane do matych gospodarstw a nie takie jak do duzych firm;
zmiana prawa w kierunku mozliwosci sprzedazy na takich samych zasadach jak u naszych
zachodnich sgsiadow; zmniejszenie podatkow; tatwe przepisy i wiecej informacji; mniej
kontroli, wiecej wyrozumialosci; mniej restrykcyjne przepisy weterynaryjne, sanitarne,
podatkowe, ilos¢ kontroli; mniej wymogow nakladac na sprzedajgcego gdyz kazdy zdrowo
myslgcy robi to dobrze — zdrowo — poniewaz dba o swoich klientéw; mniej kontroli,
a wiecej zaufania do producenta — niech ocenia i kontroluje konsument, bo on decyduje, czy
dokona zakupu; potrzebne sq przepisy prawne regulujgce sprzedaz produktow
przetworzonych, zlikwidowaé obszary terytorialne sprzedazy by mozna byto sprzedawaé

w catym kraju; (269 opisy).

2. Wsparcie finansowe i organizacyjne

Dostepnos¢ pomoc panstwa w formie tanich kredytow na organizacje sprzedazy; dotacje do
gospodarstw ktore sprzedajg bezposrednio; budowa duzej ilosci stoisk handlowych, poprawa
warunkow na targowiskach, promocja zdrowej zZywnosci;, budowa targowisk do sprzedazy
bezposredniej; dogodnie ulokowany punkt sprzedazy oraz wystarczajgca ilos¢ miejsc
parkingowych dla wszystkich klientow; zadba¢ o warunki dla sprzedajgcych jak i kupujgcych
- brak utwardzonych i zadaszonych; odpowiednie miejsca do pracy (handlu) — wyzsze oplaty
za handel na targowisku; odpowiednie miejsce i systematycznie obstugiwane przez stuzby
targowiska, jak WC, woda, prqd; nalezy usprawnic¢ odbior produktow na targowiskach, sq zbyt
wysokie oplaty za dzierzawe placu; nie likwidowac miejskich ryneczkow, nawet jezeli miasto ma
ok. 60 tys. mieszkancow, to tez duze grono odbiorcow i jest im potrzebny rynek; mozliwos¢
zarezerwowania jednego miejsca na pewien okres czas (a nie tak, ze sprzedajqcy za kazdym
razem musi wyklocac sie o miejsce i stoi w roznych miejscach; oddzielne i oznakowane stoiska
sprzedazy; potrzebne sq bazary z odpowiedniq infrastrukturg — sprawy sanitarne, techniczne,
utwardzenie placu, dojazd; tworzyé mate sklepiki rodzinne; stworzenie miejsca sprzedazy,
ktore zostanie dobrze rozreklamowane w lokalnych mediach, aby i rolnicy i konsumenci
mogli sie tam znalezé; wiecej targowisk, wigksze zaangazZowanie samorzqdow lokalnych
w udostepnianie producentom miejsca na targowanie (miejsca zadaszone, ogrzewane,
z dobrym dojazdem pod stanowisko); zorganizowanie punktow, w ktorych jest jeden
sprzedawca i gromadzi produkty kilku gospodarstw — ekomarkety; wspolpraca sqsiedzka,
zaufanie rolnika, nieufanie posrednikom, zorganizowanie targowisk w gminach, powiatach
spetniajgcych okreslone wymogi higieniczne dobrze ulokowane i wyposazone miejsca
sprzedazy — cyklicznos¢ — wyeliminowanie posrednikow na takich placach, porzgdnie

zagospodarowane targi — komuno wréé! (60 opisow).
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3. Wiedza i informacja oraz Swiadomos$é

Rozpowszechnienie w srodowisku sprzedazy bezposredniej, zmiana poglgdow spoteczenstwa
na temat sprzedazy bezposredniej — W szkoleniach, spotkaniach; dziatalnosé¢ na swiadomosé
konsumenta, wspieranie lokalnych produktow; informowanie, szkolenie rolnika, ogdlne
zrozumienie; nalezy uswiadamiaé ludzi, ze produkty zakupione bezposrednio od rolnika sq
duzo lepszej jakosci anizeli te, ktore oferujq sklepy; oswojenie klientow z takq sprzedazg;
podniesienie Swiadomosci rolnikow o jakosci ich produktow, zarazem informowanie
konsumenta o tej jakosci; podwyzszenie Swiadomosci klientow i zmiana przepisow; poloZenie
nacisku poprzez edukacje spoteczng na sprzedaz produktow pochodzqcych z gospodarstw
oraz przyhamowanie importu z krajow zagranicznych; pomoc z zewngtrz w zakresie
przekazania wiedzy o zZywieniu zdrowym i tradycyjnym, lepsza pomoc dla rolnikow, by
ograniczy¢ koszty dystrybucji; poszerzenie wiedzy konsumentow i sprzedawcow na temat
sprzedazy bezposredniej; potrzebna jest edukacja w strone uswiadamiania ludzi o prawidtowym
(ekologicznym) odzywianiu; prostota przekazania wiedzy, wigksza promocja zdrowej Zywnosci
wytwarzanej w gospodarstwie; w rolnictwie ekologicznym potrzebna jest wigksza Swiadomosé¢
spoteczenstwa; wigcej informowania spoteczenstwa na temat sprzedazy bezposredniey,
promocja jest wazna!, Wazna jest rowniez swiadomos¢ samych konsumentow, Ze lepiej kupic
towar dobrej jakosci na targu niz w markecie; szkolenia rolnikow, ktorzy chcq sprzedawac

bezposrednio (56 opisow).
4. Marketing, promocja

Swiadomo$¢  klienta, marketing, promocja; reklama tego rodzaju sprzedazy; reklama,
mentalnos¢ mieszkancow, przekonania i swiadomos¢ spoleczenstwa, wiegksza promocja
produktu; wigksza reklama targowisk nowych, na poczqtek nie posiadanie optat, mozliwosé
sprzedazy produktow przetworzonych — ser, Smietana, czy przetwory migsne; wigksza reklama

targowisk ze sprzedazq produktow od rolnikow (13 opisow).
5. Wspolpraca

Rolnicy powinni zawigzaé spotdzielnie,; roznorodnosé produktu, reklama rolnicy zglaszajq sie
razem w sprzedazy roznego rodzaju produktow, aby asortyment byt duzy, spotdzielnia tqczqca
mate gospodarstwa; warto rozwazy¢ powstanie grup producentow,; wspotpraca rolnikow (5

opisow).
6. Inne

Dostep do targowisk, naglosnienie medialne; aby wszystko mie¢ na sprzedac co klient chce
kupi¢; eliminacja z rynku posrednikow i handlarzy; tatwos¢ dostepu do gospodarstw rolnych

dzigki mediom; omijanie posrednikow,; progi, ktore sq za wysokie dla prowadzenia tej
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dziatalnosci; zwigkszanie swiadomosci klientow (bardzo wczesnie — od szkoly) zZeby klienci
nie bali sie przychodzi¢ do gospodarzy ludzie czesto watpig w jakos¢ produktu i zaznaczajg,
ze w sklepie jest taniej i lepiej, potrzeba zmiany myslenia; ograniczy¢ konkurencje duzych
sklepow,; wieksze mozliwosci prawne w obrocie i przetwarzaniu owocow i warzyw;

dostosowanie sie do UE bez nawozow i opryskow (9 opisow i wiele innych).

Dodatkowe uwagi na temat sprzedazy bezposredniej

Respondenci zostali poproszeni o wpisanie dodatkowych uwag na temat sprzedazy
bezposredniej. 181 respondentéw uwagi wpisato. 123 stwierdzilo, ze nie ma uwag. W 419

przypadkach odnotowano brak odpowiedzi.
Ponizej wybrane wpisy dotyczace dodatkowych uwag na temat sprzedazy bezposrednie;:
1. Dotyczace przepisow prawnych

Bardziej przyjazne przepisy dla producenta rolnego; bardzo niesprecyzowane przepisy
prawne dotyczqce sprzedazy bezposredniej; dostosowanie prawa dla rolnika i jego
produktow, uswiadomienie konsumenta jakie niesie za sobq zdrowa Zywnos¢; mniej
ucigzliwych kontroli; nadmiar przepisow i ograniczen, obostrzenia prawne ograniczajq
mozliwos¢ prostego przetwarzania owocow [ warzyw; prostsze przepisy rozliczeniowe
z urzedami skarbowymi; przejrzyste i jasne przepisy z przytoczeniem przyktadow, ulatwienia
w przepisach prawnych i SANEPID-u; uproszczenie przepisow podatkowych, ztagodzié
przepisy sanitarne w stosunku do drobnych rolnikow; zbyt wygorowane wymogi prawne,
zminimalizowaé przepisy co do produktow przetworzonych; brak przepisow dla zwyklego
rolnika; brak przepisow SANEPID-u; gtownie SANEPID stwarza problemy przy rejestracji

sprzedazy; trudno planowaé przysztosé, prawo si¢ zmienia za szybko (12 wpisow).
2. Dotyczace targowisk i organizacji miejsc sprzedazy

Brak miejsc poza targowiskami, gdzie sprzedaz mozna by prowadzié,; brak mozliwosci, brak
miejsc na targowiskach; sprzedazy produktu domowego, np. konfitur; brak punktow
sprzedazy; brak sklepow na gospodarstwach; brak wytyczonych stanowisk dla handlujgcych,
brak dostegpu do wody i energii; chciatbym takie pomieszczenie na sprzedaz jak widziatam
z lekcji np. Austrii; mafe oplaty za targowisko, maly dostep do konsumentow; miejsce
sprzedazy, organizowanie targow w matych miejscowosciach jest btedem, trzeba budowac
w duzych miastach, tam gdzie jest popyt; otwarcie punktow skupu, aby rolnik mogt
sprzedawaé towary bezposrednio bez straty czasu; potrzeba tworzenia miejsc handlowych,
zaniechania optat w stosunku do rolnikow; staba jakos¢ stanowisk dla handlujgcych
stworzenie stalych miejsc sprzedazy; targowiska powinny by¢ w centrum duzych miast,
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umozliwienie sprzedazy na regionalnych imprezach; wiecej targow; utworzenie punktow
sprzedazy — ziemniaka — jak gorzelnia — wigksze magazyny zbozowe, mniej kontroli

wszystkich stuzb (26 wpisow).
3. Dotyczace promocji, informacji, wiedzy i SwiadomoSci

Brak swiadomosci Ze to co jemy rzutuje na nasze zdrowie, wyglgd, samopoczucie, zdolnos¢
osiggania lepszych wynikow,; coraz wigksza Swiadomos¢ ludzi prozdrowotna, wigksze
zapotrzebowanie na zdrowq zywnos¢, dodatkowa reklama i wiecej miejsc targowych, forma
sprzedazy bezposredniej wymaga promocji wsrod rolnikow, sprzedaz bezposrednia, ktora
funkcjonuje w wigkszosci odbiega formq; mata promocja i informowanie o mozliwosciach;
mozliwos¢ promocji gospodarstwa; osrodek powinien robi¢ warsztaty w tym zakresie
w kazdym powiecie; promocja sprzedazy bezposredniej w mediach; prowadzenie akcji
reklamowych; stabo promowana i propagowana przez panstwo, wiecej informacji na temat
dobrodziejstwa jakie niesie bezposrednia sprzedaz od rolnikow, wigcej informacji
o korzysciach sprzedazy bezposredniej; wigcej promocji w TV, tez metody sprzedazy; wiecej
szkolen, zmiana mentalnosci jesli chodzi o ekologiczne pochodzenie towarow - musi by¢

100% pewnosci o pochodzeniu produktow (39 wpisow).
4. Inne

Zeby nie bylo opodatkowania i zeby rolnik nie musial przechodzi¢ niepotrzebnych kontroli
bardzo zawezona sprzedaz; ciezka dodatkowa praca dla rolnika, ktory zamiast koncentrowaé
sig na podnoszeniu jakosci produktu musi traci¢ czas na sprzedaz; dobrze by bylo, aby za
mate ilosci produktow nie trzeba bylo regulowac finansowo w Urzedzie Skarbowym,
dofinansowania z unii dla produkujgcych wtasne produkty, Zeby oplacalnos¢ wzrosta, bo
konkurowanie z duzymi sklepami jest trudne; jest to najlepsza forma zbioru informacji od
klientow o produktach, ktora moze przyczynié¢ sie do dalszych dziatan np., dzialania na
wigkszq skale; mozZliwos¢ pozyskania srodkow UE dla zaktadania matych budek przy
wlasnych — gospodarstwach; nalezy powaznie miodych rolnikow zachecié, pomoc
w rozwinigciu handlu; nie wroci sie juz czas, gdy rolnik na targu sprzedawat swoje produkty
poczgwszy od prosigt — jaj, masta sera, Smietany i innych, warto doprowadzi¢ do budowania
wspolnot u rolnikow bezposrednio sprzedajgcych, poczucia wartosci, jakosci ich produktow,
dotowaé cate spotecznosci wiejskie, propagowaé wsrod nich idee zdrowej Zywnosci; wigcej
zaufania dla producenta, ktorego gtownym celem jest zdoby¢ klienta i zatrzymacé go przy
sobie i zZadne przepisy tego nie zmieniq, ale znacznie mogq zniechecic¢; wsparcie finansowe

rowniez dla gospodarstw wigkszych rozliczajgcych pow. 6000 euro (i wiele innych wpisow)
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Whioski wynikajace z przedstawionej analizy

Przeprowadzone badaniec i zgromadzony material poznawczy dajg podstaweg do
sformutowania wnioskow w zakresie motywow podejmowania przez rolnikow dzialalnosci

w formie sprzedazy bezposredniej, a takze przyczyn nie podejmowania takiej dziatalnosci.

1. Gléwnym motywem podjecia sprzedazy bezposredniej przez uczestnikow szkolen byt:
nadmiar produktow wytwarzanych w gospodarstwie, brak rynku zbytu w hurcie, brak
zorganizowanego skupu produktow, brak przetworni przyjmujacej produkty ekologiczne,
a jesli dochodzi do skupu produktow to bardzo niskie ceny skupu. Sprzedaz bezposrednia,
zdaniem uczestnikow szkolen, powoduje mozliwo$¢ uzyskania wyzszej ceny za produkt
poprzez eliminacje posrednikdéw, daje mozliwos¢ szybkiej sprzedazy i1 pozyskanie

srodkow finansowych na biezaco (bezposrednia gotdwka).

2. Sprzedaz bezposrednia daje mozliwos¢ bezposredniego kontaktu z klientem, pozwala na
biezgco $ledzi¢ rynek i analizowa¢ popyt na konkretne produkty, daje mozliwos¢
pozyskiwania statych odbiorcow , a takze rozwija umiejetnosci 1 talent do prowadzenia
handlu, daje satysfakcje 1 poczucie niezalezno$ci od powigzan z posrednikami. To

rowniez forma podtrzymania tradycji.

3. Glownym powodem nie podejmowania przez rolnikow dziatalnosci w formie sprzedazy
bezposredniej s3a niekorzystne przepisy prawne dla rolnikdw, brak znajomosci
1 zrozumienia tych przepisow, a takze wysokie stawki za miejsce na targowisku czy
koszty zwigzane m.in. z transportem oraz brak odpowiedniego miejsca do

przechowywania produktow w gospodarstwie.

4. Mozna réwniez wnioskowaé, ze powodem nie podjgcia takiej sprzedazy jest nadmiar
produktow wytwarzanych w gospodarstwie, ktére mozna zby¢ w hurcie, a takze obawa
przed ograniczong grupa klientow, ograniczonym asortymentem 1 brakiem ,,sity

roboczej”, a praca zwigzana ze sprzedaza bezposrednig jest praca cigzka i czasochtonna.

Analiza wypowiedzi rolnikow w trakcie obserwacji uczestniczacej, a takze odpowiedzi na
pytania sondazowe wskazuje na fakt, Ze rolnicy identyfikuja korzysci z prowadzenia

sprzedazy bezposrednie;.

5. Do korzysci rolnicy zaliczaja przede wszystkim mozliwo$¢ uzyskania wyzszej ceny za

produkt, przy wyeliminowaniu posrednikow 1 uzyskania ,szybkiego pienigdza”.
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Mozliwos$¢, przy zwiekszonym obrocie, uzyskania wyzszego dochodu w krétszym czasie,
a takze poprzez bezposredni kontakt z klientem mozliwos¢ uzyskania szybkiej, zwrotnej
informacje o potrzebach klienta (co jeszcze potrzebuje lub czy ma jakie$ zastrzezenia) czy

ewentualnym niezadowoleniu z zakupu produktu.

Jako wazne, rolnicy uznaja, ze sprzedaz bezposrednia sprzyja poznawaniu ludzi
1 nawigzywaniu nowych kontaktow, w przypadku sprzedazy dobrej jakosci produktow
zadowolony klient wraca poniewaz szuka statego sprzedawcy, a takze rozpowszechnia
informacje o tym sprzedawcy i jego produktach (reklama metoda ,,poczty pantoflowe;”
czy ,,marketingu szeptanego” Prowadzac taka forme sprzedazy odczuwajg satysfakcje

z pracy 1 maja poczucie wilaczenia si¢ w proces edukacji dotyczacej zdrowej Zywnosci.

W ocenie rolnikow wystepuje szereg utrudnien i barier powodujacych, ze rozwoj sprzedazy

bezposredniej nie postgpuje zgodnie z ich oczekiwaniami, jak rowniez potrzebami klientow.

10.

Do barier w prowadzeniu sprzedazy bezposredniej nalezy zaliczy¢ przede wszystkim
wysokie koszty zwigzane z oplatg targowiskowa czy transportem, czesty brak miejsca na
targowiskach, (trudnosci ze znalezieniem miejsca na targowisku) lub brak statego miejsca,
wysokie optaty targowiskowe, ktore znacznie zwickszaja ponoszone koszty, brak statych

miejsc parkingowych przy targowiskach.

Barierg jest zatatwianie formalno$ci prawnych oraz przeprowadzanie negocjacji przy
sporzadzaniu umow, przepisy prawne dotyczace sprzedazy bezposredniej, a takze rodzaj
obawy psychologicznej opisywanej jako ,strach” przed konsekwencjami jakie moze,

zadaniem czegs$ci rolnikow, przynie$¢ system podatkowy w zakresie VAT.

Sprzedaz bezposrednia wymaga zaangazowania czasu rolnika w nieadekwatnym do

zyskdw wymiarze, jaki rolnik musi poswieci¢ na organizacj¢ i prowadzenie tej sprzedazy.

Jako barier¢ w rozwoju sprzedazy bezposredniej nalezy réwniez uzna¢ obecno$é
w przestrzeni handlu artykutami pochodzgcymi z gospodarstw rolnych supermarketéw, co

wiaze si¢ z ograniczona iloscig klientow i problemami ze zbytem produktow.

W opinii rolnikdw sprzedaz bezposrednia jawi si¢ jako odpowiednia forma sprzedazy dla

produktow wytworzonych w gospodarstwie rolnym, sg oni pozytywne nastawienie do

sprzedazy bezposredniej, mimo oceny, ze jest to forma sprzedazy wymagajaca cigzkiej pracy

I zaradnosci ale daje satysfakcje, jest dla ambitnych i kojarzy si¢ pozytywnie.
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11. Znaczenie sprzedazy bezposredniej, w aktualnym ksztalcie dla rozwoju rolnictwa
1 przedsiebiorczosci wiejskiej polega na tym iz stanowi znaczgce i czesto podstawowe

zrédto dochodow dla drobnych gospodarstw rolnych.

12. Sprzedaz bezposrednia w przysztosci, w zmienionym — bardziej dostosowanym do oczekiwan
rolnikéw ksztalcie moze mie¢ znaczenie dla rozwoju rolnictwa i przedsiebiorczosci
wiejskiej jako znaczace, dodatkowe, a takze niekiedy podstawowe zrodto dochodow dla

drobnych gospodarstw rolnych,

13. Mozna zaryzykowaé tezg, ze wigksza role sprzedaz bezposrednia bedzie odgrywac
w przysztosci niz aktualnie. Wigze si¢ to z oczekiwanymi zmianami, ktére t¢ forme sprzedazy
uczynig atrakcyjniejszag dla producentow zywno$ci ale takze dla klientow, ktérzy do

sprzedazy bezposredniej jako formy handlu sg nastawieni pozytywnie.

Mimo krytycznych ocen i zidentyfikowanych barier w rozwoju sprzedazy bezposredniej
rolnicy podkreslaja liczne zalety tej formy handlu, tak z punktu widzenia wtasnych interesow

jak i potrzeb klientow.

14. Najistotniejszg zaleta jaka identyfikuja rolnicy jest fakt, ze w tej formie handlu ma miejsce
identyfikacja sprzedawcy i towaru oraz powigzanie konkretnego sprzedawcy — wytworcy
(producenta) z konkretnym towarem i jego jakoscig za, ktorg ten sprzedawca ponosi

»imiennie” odpowiedzialnos¢.

15. Sprzedaz bezposrednia posiada, zdaniem rolnikéw, walor kulturowy, ludzie si¢ poznaja,
budujg si¢ relacje interpersonalne, co przektada si¢ na zaufanie pomiedzy rolnikiem

i konsumentem.
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Zatacznik — wzér ankiety sondazowej

N\ )

2\ \) — s — — * 4 g

S - ' 7 | 7 * b Qbszarow

4 1 Y A | W A L Wieiskich
_ +* { .",'f‘_w" na lata 2007-2013

., Europejski Fundusz Rolny na rzecz Rozwoju Obszarow Wiejskich: Europa inwestujgca w obszary wiejskie.”
Projekt opracowany przez Ministerstwo Rolnictwa i Rozwoju Wsi
Projekt wspolfinansowany ze Srodkow Unii Europejskiej w ramach Pomocy Technicznej Programu Rozwoju
Obszarow Wiejskich na lata 2007-2013

Instytucja Zarzqdzajgca Programem Rozwoju Obszarow Wiejskich na lata 2007-2013
- Minister Rolnictwa i Rozwoju Wsi

ANKIETA SONDARZOWA DLA ROLNIKOW I PRZEDSIEBIORCOW
UCZESTNICZACYCH W SZKOLENIACH
w zakresie rozwoju marketingu bezposredniego, zwigzanego w szczegolnosci
ze sprzedazq bezposredniq

Szanowna Pani!
Szanowny Panie!

W imieniu Centrum Doradztwa Rolniczego w Brwinowie Oddzial w Krakowie uprzejmie
prosze o udzielenie odpowiedzi na ponizsze pytania, ktore dotyczq znaczemia sprzedazy
bezposredniej/marketingu bezposredniego, przykiadow dobrych i zlych dzialan w zakresie

marketingu, sprzedazy bezposredniej i obstugi klienta.

Ankieta ma charakter sondazowy w celu zebrania Panstwa opinii i w formie zbiorczej
wlgczenia ich do raportu, ktory zostanie zaprezentowany podczas konferencji ,,Rozwdj
marketingu bezposredniego — perspektywy, szanse i zagroienia rozwoju sprzedazy

bezposredniej w Polsce”.

Informacje, opinie i oceny uzyskane w wyniku przeprowadzonego sondazu zostang zawarte
w raporcie jako uogolnienia bez mozliwosci identyfikacji ich autorow, co oznacza, Ze

organizator sondazu gwarantuje petng anonimowos¢ osob wypetniajgcych ankiete.

Prosimy o poswigcenie kilkunastu minut na wypetnienie ankiety.

W imieniu organizatorow

Jarostaw Bomba

Dyrektor CDR O/Krakow
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P1.

P2.

P3.

P4.

ANKIETA

Czy Pan/i uwaza, ze sprzedaz bezposrednia to odpowiednia forma sprzedazy dla
produktow wytworzonych w gospodarstwie rolnym?

(prosze wstawic znak ,,x”" w odpowiedniq kratke)

tak D nie D trudno powiedziec¢ D

Jak Pan/i ocenia prace rolnika/przedsi¢biorcy polegajaca na sprzedazy
bezposredniej produktow wytworzonych w gospodarstwie rolnym?

(prosze wstawi¢ znak ,,x” w odpowiedniq kratke, wskazujgc nie wiecej niz 3 odpowiedzi)

fatwa praca cigzka praca
praca dla mato ambitnych o praca dla ambitnych | |
nuzaca, nie dajaca satysfake;ji o praca dajaca satysfakcje ]
praca kojarzaca si¢ negatywnie | | praca kojarzaca si¢ pozytywnie ]
stresujaca praca | | praca dla zaradnych ]

Jakie Pana/i zdaniem ma znaczenie sprzedaz bezposrednia, w aktualnym ksztalcie
dla rozwoju rolnictwa i przedsiebiorczos$ci wiejskiej?

(prosze podkresli¢ jedng odpowiedz najblizszq Pana/i poglgdowi)

. stanowi niewielkie dodatkowe Zrodto dochodow dla drobnych gospodarstw rolnych

. stanowi znaczace dodatkowe Zrodlo dochodéw dla drobnych gospodarstw rolnych

. stanowi podstawowe zrodto dochodow dla drobnych gospodarstw rolnych

. nie odgrywa zadnej istotnej roli w budzecie drobnych gospodarstw rolnych

. hie mam zdania

. inna odpowiedzi — jaka ? (ProSze WPISAC): . ..vivinrerinie ettt eeeeeeeeeeaenenes

o O A~ W N

Jakie Pana/i zdaniem moze mieé¢ znaczenie sprzedaz bezposrednia w przyszlosci,
w zmienionym — bardziej dostosowanym do oczekiwan rolnikow ksztalcie dla
rozwoju rolnictwa i przedsi¢biorczosci wiejskiej?

(prosze podkresli¢ jedng odpowiedz najblizszqg Pana/i poglgdowi)

1. bedzie niewielkim dodatkowym Zroédtem dochodéw dla drobnych gospodarstw rolnych
2. bedzie znaczacym dodatkowym Zrédiem dochodéw dla drobnych gospodarstw rolnych
3. bedzie podstawowym Zrdédtem dochodéw dla drobnych gospodarstw rolnych

4. nie odegra zadnej istotnej roli w budzecie drobnych gospodarstw rolnych

5. nie mam zdania

6. inna odpowiedzi — jaka ? (ProSZg WPISAC): ...uiurinreneeritet et et ettt e ateneeaenenns
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P5. Jakie sa Pana/i zdaniem odczucia klientow w stosunku do sprzedazy bezpoSredniej
jako formy handlu?
(prosze wstawic znak ,,x”" w odpowiedniq kratke, wskazujgc tylko jedng odpowiedz)

bardzo pozytywne negatywne ]
pozytywne - bardzo negatywne -
obojetne - nie mam zdania -

P6. Prosze wskaza¢ nie wiecej niz dwie najistotniejsze Pana/i zdaniem zalety sprzedazy
bezposSredniej:

[EEN

. klient wie co i od kogo kupuje
2. producent sprzedaje produkt bez posrednikow i zaptate otrzymuje natychmiast

3. producent ma bezposredni kontakt z klientem, ma mozliwo$¢ uzyskania bezposredniej
opinii od klienta o sprzedawanym produkcie

4. dzigki wyeliminowaniu pos$rednikdw moze uzyska¢ wyzsza cen¢ od klienta

5. sprzedajacy ma mozliwo$¢ poznania potrzeb klienta

6. sprzedajacy posiada peing kontrol¢ nad sprzedaza

7. nie mam zdania

8. inna odpowiedzi — jaka ? (PrOSZE WPISAC): ....ueiuiirit ittt et et

P7. Prosze wskaza¢é nie wiecej niz dwie najistotniejsze Pana/i zdaniem wady sprzedazy
bezposredniej:

1. ograniczone grono klientow

. wysokie koszty wtasne sprzedajacego (czas, punkt sprzedazy, transport itp.)

. ograniczony asortyment, do tego co zostaje wytworzone w gospodarstwie,

. raczej niski obrdt i1 niski dzienny przychod

. hie mam zdania

(o2 2NN &2 B N CC B\

. inna odpowiedzi — jaka ? (ProSz¢ WPISAC): ....vieniirit ittt

P8. Prosze¢ opisa¢ jeden pozytywny przyklad w zakresie sprzedazy bezpos$redniej,
z jakim Pan/i si¢ spotkal/a:

P9. Prosze opisa¢ jeden negatywny przyklad w zakresie sprzedazy bezpoSredniej,
z jakim Pan/i si¢ spotkal/a:



P10. Jakie zmiany sa konieczne Pana/i zdaniem aby sprzedaz bezposrednia odpowiadala
potrzebom i oczekiwaniom rolnikéw i konsumentow?
(prosze zwigzle opisac)

P11. Jezeli Pan/i ma dodatkowe uwagi na temat sprzedazy bezposredniej, prosze wpisaé
je ponizej.

METRYCZKA
Ple¢: 1. (0 kobieta 2. 0 me¢zczyzna
Wiek: 1. O do 30 lat 3.041-50 lat

2. 003140 lat 4. 051 -60 lat
5.0 61 lat i wigcej
Poziom wyksztalcenia
1. 0O podstawowe
2. 0O zawodowe
3. [ $rednie
4,

O wyzsze

Prowadze sprzedaz bezposrednia produktéw wytworzonych w moim gospodarstwie:

1. O krocej niz 1 rok

O powyzej 1 roku ale nie dtuzej niz 3 lata
Ll powyzej 3 lat ale nie dtuzej niz 5 lat

O powyzej 5 lat

ok~

L] nie prowadzg sprzedazy bezposredniej

Dziekujemy za poswiecony czas i wyczerpujgce odpowiedzi!
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