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Instytucjonalne uwarunkowania sprzedazy
bezposredniej zywnos$ci w Polsce*

Streszczenie: Zmiany prawne wprowadzone w Polsce w latach 2016-2017 umozliwity
rolnikom legalng sprzedaz bezpo$rednig wlasnych produktéw zywnosciowych w stanie
zaréwno nieprzetworzonym, jak i przetworzonym. Krétkie fancuchy dystrybucji zywnoéci
s3 obecne i popularne w wielu krajach Unii Europejskiej i przyczyniaja si¢ do kreowania
marek narodowych zywnosci. Pelnig one réwniez pewna funkcje w implementacji zalozen
rozwoju zréwnowazonego, przynoszac przychod rolnikom, konsumentom jako$ciowo
dobre towary, zblizajac ludzi, co prowadzi do wzmocnienia kapitalu spotecznego, an-
gazujac instytucje publiczne w proces promocji lokalnosci, wspomagajac komunikacje
pomiedzy obszarami miejskimi i wiejskimi, a w ramach elementu $rodowiskowego, jak
wskazujg europejskie badania, upowszechniajac uprawy ekologiczne oraz zmniejszajac
$§lad weglowy. Cele badawcze artykulu to: zdefiniowanie zjawiska sprzedazy bezposredniej
w kontekscie koncepcji zalozen rozwoju zréwnowazonego, diagnoza otoczenia zjawiska
sprzedazy bezposredniej w Polsce oraz wskazanie najlepszych praktyk w zakresie sprze-
dazy bezposredniej. Diagnoza uwarunkowan zostala sformulowana przy uzyciu narzedzia
SWOT/TOWS. Mocne i stabe strony oraz szanse i zagrozenia zostaty zidentyfikowane na
podstawie wynikéw zogniskowanego wywiadu grupowego. W rezultacie zaproponowano
przykladowe dzialania wspierajace sprzedaz bezposrednig w ramach strategii konkuren-
cyjnej. Przeszkody w rozwoju sprzedazy bezposredniej po stronie podazowej wigzg sie
miedzy innymi z ograniczong liczbg zainteresowanych tg aktywno$cia/dzialalno$cia rolni-
kéw, niskim poziomem kapitalu spolecznego, co utrudnia kontakty z konsumentami oraz
wspoélprace samych rolnikéw; po stronie popytowej za$ przede wszystkim z wrazliwoscig
cenowa konsumentéw i przyzwyczajeniami zakupowymi. Pozostate cele zrealizowano
poprzez analize literatury i przypadkéw rynku globalnego.

Stowa kluczowe: sprzedaz bezposrednia, zywno$¢, rozwdj zréwnowazony, krotkie tancuchy
dostaw.
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* Badania zostaly sfinansowane z dotacji przyznanej przez MNiSW na dziatalnos¢ statutowa.
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1. Wprowadzenie

Mimo ze sprzedaz bezposrednia zywnosci od rolnikéw ma diuga historie,
dopiero od 1 stycznia 2016 r. w Polsce rolnicy i czlonkowie ich rodzin mogg sprze-
dawa¢ produkty zywnosciowe wytworzone z wlasnych surowcow w sposéb legal-
ny, bez koniecznosci rejestracji dzialalnosci gospodarczej. Pierwszego stycznia
2017 r. weszla w zycie ustawa z dnia 16 listopada 2016 r. o zmianie niektérych
ustaw w celu ulatwienia sprzedazy zywnosci przez rolnikéw. W mysl tego doku-
mentu rolnicy mogg sprzedawac nie tylko produkty nieprzetworzone, ale takze
przetworzone, w tym wedliny, nabial, pieczywo, przetwory owocowe i warzywne
i inne. Warunkiem sprzedazy jest zawarcie transakcji z konsumentem finalnym,
z pominig¢ciem innych posrednikéw, stad tez sprzedaz moze odbywac sie w miejscu
wytworzenia produktéw lub na targowiskach, ale réwniez za posrednictwem sieci,
przyktadowo na portalach typu odrolnika.pl lub bezposrednioodrolnika.pl, tacza-
cych producentéw rolnych z finalnymi konsumentami. Sprzedaz bezposrednia jest
rozpowszechniona w calej Europie. Dzigki markom lokalnym Zywno$ci nastapit
rozwdj obszaréw wiejskich Wloch, Francji, Hiszpanii czy Austrii, ktore staly sie
miedzy innymi celami turystyki kulinarnej, a marka zywnosci przyczynila si¢ tez
do rozwoju marek narodowych. Jak pisza Agnieszka Kawecka i Marcin Gebarowski
(2015), sprzedaz bezposrednia otwiera przed rolnikami mozliwos¢ zwigkszenia
wlasnych dochodéw, uzyskiwania informacji zwrotnej od klientéw oraz kreowa-
nia wlasnej marki, a przed konsumentami dostgp do zywnosci o wyzszej jako-
$ci (Farmers... 2017), lepszych walorach smakowych, wiedzy o jej pochodzeniu,
a przy okazji zakupow po korzystnej cenie przy zachowaniu pozytywnego wpltywu
na lokalng gospodarke (Kawecka, Gebarowski, 2015). Kwestia dbatosci o jakos¢
produktu, a przez to, w posredni sposob, zasoby naturalne oraz relacje spoteczne
oraz zaufania wymuszonego forma transakcji wpisuje si¢ réwniez w zatozenia eko-
nomii rozwoju zréwnowazonego. Sprzedaz bezposrednia Zywnosci generuje wiec
potencjal na poziomie zar6wno mikroekonomicznym, jak i systemowym. Jednak
fakt, ze wprowadzone zostaly nowe, upraszczajace jej realizacje uwarunkowania
prawne, moze okazac si¢ niewystarczajacy, by w petni wykorzysta¢ szanse ptynace
z upowszechniania si¢ krétkich fancuchéw sprzedazy, gdyz wsrod zwigzanych
z nimi zagrozen i stabych stron wskazywanych przez otwarcie korzystajacych z no-
wych zasad producentéw rolnych najczesciej pojawiaja sie zjawiska o charakterze
niezwigzanym z formalnymi uwarunkowaniami sprzedazy. W tym kontekscie
sformutowano nastgpujace cele badawcze:

1. Zdefiniowanie zjawiska sprzedazy bezposredniej i jej najlepszych praktyk

w kontekscie zalozen rozwoju zréwnowazonego.

2. Diagnoza otoczenia sprzedazy bezposredniej zywnosci w Polsce.
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2. Metody i material badawczy

Cel pierwszy zostal zrealizowany na podstawie analizy literatury tematu oraz
case studies. Natomiast diagnoza, a nastepnie okreslenie kierunku dzialan pod-
miotéw gospodarczych stanowig element planowania strategicznego. Stad tez dla
realizacji celu drugiego wykorzystano techniki wlasciwe naukom o zarzadzaniu.
Wielo$¢ metod planowania strategicznego przejawia sie w ich podziale na metody
analizy otoczenia, analizy potencjatu strategicznego oraz integrujace, pozwalajace
zrozumie¢ potencjal badanego podmiotu w kontekscie otoczenia. Dla celéw niniej-
szego artykulu przyjeto, ze metody integrujace, uwzgledniajace wiele elementdw,
beda najwtasciwsze. Wéréd wspomnianych metod wskaza¢ mozna metody portfe-
lowe, analize¢ SPACE oraz analiz¢ SWOT. Wydaje si¢ natomiast, Ze zaréwno SPACE,
jak i metody portfelowe s najbardziej adekwatne dla celéw analizy poszczegdl-
nych podmiotéw lub tez zintegrowanych grup podmiotéw, stad tez zdecydowano
o przyjeciu jako metody badawczej analizy SWOT. Jej pierwszym krokiem jest
identyfikacja stabych i mocnych stron oraz szans i zagrozen, gdzie stabe i mocne
strony moga by¢ interpretowane jako czynniki wewnetrzne, a szanse i zagrozenia
to czynniki zewnetrzne. Tak rozumiane bedzie to w niniejszym tekscie. Wyniki
analizy SWOT pozwalajg uzyska¢ stosunkowo doktadny obraz sytuacji, a nastep-
nie mogg by¢ wykorzystane na wszystkich etapach planowania strategicznego
(Lisinski 2004). Kolejnym krokiem po identyfikacji stabych i mocnych stron oraz
szans i zagrozen jest przypisanie im wag, gdzie wykorzystuje si¢ metode delficka
lub sedziéw kompetentnych. Nastepnie okreslane sg interakcje pomiedzy czynni-
kami wewnetrznymi i zewnetrznymi. W ujeciu SWOT okreéla sie, czy dane mocne
strony pozwalaja zminimalizowa¢ zagrozenia i wykorzystac szanse, a slabe strony
ograniczaja szanse i potegujg zagrozenia. W ujeciu TOWS okresla sie, czy dane
szanse poteguja mocne i minimalizujg stabe strony, a zidentyfikowane zagrozenia
ograniczajg silne strony i wzmacniajg negatywne oddzialywanie stabych. Ostatnim
krokiem jest zestawienie wynikéw SWOT i TOWS, okreslenie sumy interakeji
z uwzglednieniem wag poszczegdlnych czynnikéw, co pozwala wytypowac kieru-
nek dzialan, ktére powinny zosta¢ podjete po uwzglednieniu wytypowanych cech.
Czynniki ujete w analizie SWOT zostaly wyodrebnione i skonkretyzowane w drodze
zogniskowanego wywiadu grupowego (grupy fokusowej). Jest to metoda dostar-
czajagca informacji o charakterze jakosciowym, zwracajaca uwage na réznorodnosé
i niepowtarzalno$¢ zjawisk, wykorzystujaca celowy dobér préby (Maison 2000).
Badanie grupy fokusowej zostato przeprowadzone w dwéch sesjach w maju 2016 r.
w Krakowie. Wzielo w nim udzial osiem 0séb - pigcioro rolnikéw i hodowcow
oferujacych swoje produkty w sprzedazy bezposredniej na krakowskim targowi-
sku, dwoje przedstawicieli Srodowiska akademickiego prowadzacych badania nad
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sektorem Zywno$ci oraz moderator wywiadu. Scenariuszem pierwszego wywiadu
byt plan otwarty odnoszacy si¢ do czterech obszaréw tematycznych: 1) zjawi-
ska krotkich tancuchéw zywnosci, 2) postaw konsumentdw, 3) postaw rolnikow,
4) problemdw instytucjonalnych zwigzanych ze sprzedazg bezposrednig w Polsce.
Na podstawie wypowiedzi sformutowane zostaly kategorie SWOT, ktérym przy-
pisano wagi podczas drugiej czesci wywiadu.

3. Zjawisko sprzedazy bezposredniej w perspektywie nowych uwarunkowan
prawno-administracyjnych oraz najlepsze praktyki i metody

Ideg sprzedazy bezposredniej jest umozliwienie producentom zywnosci nie-
przetworzonej (rolnikom, hodowcom) i przetworzonej w sposob nieprzemystowy
sprzedazy tej zywnosci konsumentom koncowym. W krajach UE istnieje pewna
dowolno$¢ w interpretacji prawodawstwa unijnego definiujacego sprzedaz bezpo-
$rednia, jako ,,dostawy dokonywane przez producenta matych ilosci surowcow do
konsumenta koncowego lub lokalnego zakladu detalicznego bezposrednio zaopa-
trujacego konsumenta koncowego” (rozporzadzenie (WE) nr 852/2004 Parlamentu
Europejskiego i Rady (PEiR) z dnia 29 kwietnia 2004 roku w sprawie higieny
srodkéw spozywezych). W wielu przypadkach (np. we Francji, Wloszech, na Weg-
rzech, a aktualnie réwniez w Polsce) pojecie ,,sprzedaz bezposrednia” obejmuje
réwniez sprzedaz przetworéw wyprodukowanych przez rolnikéw. Ponadto pan-
stwom czlonkowskim UE pozostawiono duza swobode w zakresie stanowienia
przepiséw dotyczacych sprzedazy produktéw spozywczych wytworzonych w ra-
mach ,dzialalno$ci marginalnej, lokalnej i ograniczonej” (MLO). Z art. 1 ust. 5
lit. b (ii) rozporzadzenia nr 853/2004 PEiR ustanawiajacego szczegotowe przepisy
dotyczace higieny w odniesieniu do zywnosci pochodzenia zwierzecego wynika, ze
dziatalno$¢ marginalna, lokalna i ograniczona okreslana jest w prawie krajowym
(nowoczesnafarma.pl, 2014).

W mysl przepiséw obowigzujacych w Polsce dzialalno$¢ w ramach dostaw
bezposrednich dotyczy surowcéw, czyli zywnosci nieprzetworzonej, i obejmuje
produkty produkgcji pierwotnej pochodzenia roslinnego, takie jak: zboza, owoce,
warzywa, ziola, grzyby, produkty uprawne, pochodzace wylacznie z wlasnych upraw
lub hodowli producentéw produkcji pierwotnej, niestanowiacych dzialéw specjal-
nych produkgji rolnej w rozumieniu przepiséw o podatku dochodowym od oséb
tizycznych, oraz pozostale surowce pochodzace z dokonywanych osobiscie zbioréow
zi6l i runa lesnego. Dostawy bezposrednie obejmuja réwniez $rodki spozywcze
pochodzace z tych produktéw w postaci kiszonej lub suszonej. Od 1 stycznia 2017 r.
w sprzedazy mogga znalez¢ sie rowniez samodzielnie przetworzone produkty, o ile
»przetwarzanie produktéw roslinnych i zwierzecych i ich sprzedaz nie odbywa sig
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przy zatrudnieniu 0s6b na podstawie umoéw o prace, umow zlecenia, uméw o dzieto
oraz innych umoéw o podobnym charakterze, z wytaczeniem uboju zwierzat rzez-
nych i obrébki poubojowej tych zwierzat, w tym réwniez rozbioru, podziatu i kla-
syfikacji miesa, przemiatu zbdz, wytloczenia oleju lub soku” (Dz.U. 2016 poz. 1961,
Ustawa z dnia 16 listopada 2016 roku o zmianie niekt6érych ustaw w celu utatwienia
sprzedazy zywnosci przez rolnikéw, art. 1, a.2.), a co najmniej 50% surowcéw musi
pochodzi¢ z wlasnego gospodarstwa. Przepisy reguluja tez do$¢ jednoznacznie
sposob dostarczenia srodkéw spozywczych. Dostawy te moga by¢ realizowane
bezposrednio przez producentdw, ktérzy dostarczaja nieprzemystowe ilosci dobr
odbiorcom finalnym na targowiskach, placach targowych, w bramach wtasnych
gospodarstw rolnych, handlu obwoznym, jak réwniez lokalnym sklepom i zaktadom
gastronomicznym. Wymagania natury administracyjnej dotycza:

o przestrzegania wymagan higienicznych’;

« koniecznodci rejestracji dziatalnosci;

o prowadzenia dokumentacji®.

Z punktu widzenia legislacji podatkowej sprzedaz bezposrednig od 1 stycznia
2016 r. zaczely regulowad przepisy ustawy z 9 kwietnia 2015 r. o zmianie ustawy
o podatku dochodowym od 0s6b fizycznych oraz niektérych innych ustaw regu-
lujgcej opodatkowanie sprzedazy bezposredniej?. Do niniejszej legislacji 1 stycznia

' Rolnicy prowadzacy dziatalno$¢ w ramach dostaw bezposrednich obowigzani sg przestrzegaé wyma-
gan higienicznych okreslonych w Rozporzadzeniu (WE) nr 852/2004 z dnia 29 kwietnia 2004 r. w sprawie
higieny $rodkéw spozywczych. Warto zaznaczy¢, ze ustawodawca przewiduje réwniez, ze dziatalno$é
okazjonalna obejmujgca przygotowywanie, przechowywanie i serwowanie Zywnosci przez osoby fizyczne
w trakcie imprez, takich jak jarmarki czy $wigta koscielne, szkolne, miejskie, wiejskie, gdzie zywnos¢
przygotowywana jest sporadycznie i na malg skale, nie podlega wskazanym wymaganiom.

2 Zgodnie z obowigzujacymi przepisami dzialalnos¢ w ramach dostaw bezposrednich wymaga re-
jestracji, w zwiazku z czym producent zobowigzany jest co najmniej 14 dni przed dniem rozpoczecia
dzialalno$ci ztozy¢ wniosek do wlasciwego ze wzgledu na miejsce prowadzenia dzialalno$ci Panstwowego
Powiatowego Inspektora Sanitarnego o wpis do rejestru zakladéw (podajac zakres i wielko$¢ produkeji
oraz rodzaj produktéw pochodzenia roélinnego) wraz z dolaczonym zaswiadczeniem o wpisie do ewidencji
gospodarstw rolnych. Na tej podstawie Pafistwowy Powiatowy Inspektor Sanitarny wydaje zaswiadczenie
o wpisie do rejestru zaktadéw prowadzacych sprzedaz bezposrednia. Dodatkowo kazdy podmiot wpisany
do rejestru jest zobowigzany do informowania Panistwowego Powiatowego Inspektora Sanitarnego o kaz-
dym przypadku zmiany dziatalnoéci w terminie 30 dni od dnia powstania zmiany. Dziatalno$¢ w ramach
dostaw bezposrednich moze by¢ prowadzona na terenie wojewddztwa, w ktérym prowadzona jest produkcja
pierwotna, lub na terenie wojewddztw przylegtych.

3 Umozliwiajacej okreslenie ilo$ci sprzedawanej zywno$ci w formie ewidencji produktéw roélin-
nych i zwierzecych, zawierajacej numer kolejnego wpisu, date uzyskania przychodu oraz jego kwote,
przychody, wielko$¢ przychoddw narastajaco, od poczatku roku, jak rowniez rodzaj i ilo$¢ przetwordw.
Ewidencjonowanie dziennych przychodéw winno odbywac si¢ w dniu sprzedazy.

4 Ustawa wprowadzita zmiany do pieciu ustaw, tj.: ustawy z dnia 26 lipca 1991 r. o podatku docho-
dowym od o0séb fizycznych; ustawy z dnia 20 listopada 1998 r. o zryczattowanym podatku dochodowym
od niektérych przychodéw osigganych przez osoby fizyczne; ustawy z dnia 2 lipca 2004 r. o swobodzie

Wies i Rolnictwo 3 (180)/2018 159



Katarzyna Kokoszka, Matgorzata Pink

2017 r. wprowadzono jednak pewne zmiany zwigzane z opodatkowaniem Zywnosci
przetworzonej w sposob inny niz przemystowy. Sprzedaz ta rozumiana jest jako
przychody z ,innych Zrédet” i dochody, ktdre generuje, sa zwolnione z opodatko-
wania (podatkiem dochodowym od 0s6b fizycznych) do 20 tys. zI. Rolnik, ktéry
przekroczy ten prog, bedzie placit podatek wysokosci 2% obrotéw. Proste uwarun-
kowania prawno-administracyjne tworzg wiec przyjazne srodowisko dzialania dla
rolnikéw zainteresowanych sprzedazg bezposrednia. Jej powodzenie wydaje si¢
jednak zaleze¢ nie tylko od formalnych uwarunkowan instytucjonalnych, ale row-
niez od poziomu informacji w spoleczenstwie, najlepszych praktyk i odpowiednich
metod stosowanych w sprzedazy bezpo$redniej, ta za$ opiera si¢ na zaufaniu, wspot-
dzialaniu, czgsto wspdtodpowiedzialnosci konsumentéw i producentow. Wedtug
raportu EIP-AGRI Focus Group Innovative Short Food Supply Chain management,
na podstawie analizy przypadkow na europejskim rynku krétkich fancuchéow
sprzedazy zywnosci, mozna juz sformulowa¢ pewne ogdlne wnioski dotyczace
najlepszych praktyk, ktore zawieraja si¢ w czterech podstawowych kategoriach:

o Elastycznos¢ praktyk w zakresie higieny zywnosci, prawa podatkowego i defi-
nicji krétkich fancuchéw sprzedazy zywnosci.

 Mozliwos¢, w ramach europejskich przepiséw, sktadania zaméwien publicznych
wspierajacych krotkie fancuchy sprzedazy zywnosci.

» Tworzenie wspolnych marek.

» Tworzenie wspolnych programoéw logistycznych (EIP-AGRI 2015).

Istotne jest rowniez dopasowanie metod sprzedazy bezposredniej do potrzeb
konsumentéw i mozliwosci gospodarstw rolnych. Sprzedaz bezposrednia moze
by¢ realizowana w modelach ,w gospodarstwie” i ,,poza gospodarstwem”, przy
czym najskuteczniejsze jest laczenie réznych kanaléw sprzedazy. Wsrdéd praktyk
sprzedazy ,w gospodarstwie” mozna wymieni¢ nastepujace przyklady:

1) sprzedaz bezposrednia w gospodarstwie (sklep z produktami wlasnymi w go-
spodarstwie, sprzedaz przydrozna).

2) sprzedaz na zasadzie ,,U-Pick” lub ,,Pick-Your-Own”, gdzie konsument sa-
modzielnie zbiera warzywa i owoce, ktoére chce naby¢. Metoda ta pozwala
przerzuci¢ na konsumenta jeden z wiekszych kosztow, ktérymi obcigzony
jest rolnik, jednoczesnie ten rodzaj sprzedazy moze stanowi¢ wartos¢ dodana

prowadzenia dziatalno$ci gospodarczej; ustawy z dnia 12 stycznia 1991 r. o podatkach i optatach lokalnych;
ustawy z dnia 29 sierpnia 1997 r. - Ordynacja podatkowa. Wprowadzone zmiany pozwolily na zaliczenie
przychodéw z realizowanej przez rolnikéw tzw. sprzedazy bezposredniej do przychodéw z innych zrédet
w rozumieniu ustawy o podatku dochodowym od 0séb fizycznych oraz na wprowadzeniu mozliwoéci
ich opodatkowania ryczaltem od przychodéw ewidencjonowanych, z zastosowaniem stawki w wysokosci
2% przychodéw, przy zalozeniu, ze w roku poprzedzajacym rok podatkowy uzyskali z tej dzialalnosci
przychody nieprzekraczajace 150 000 euro rocznie.
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w postaci kontaktu z naturg oraz spetnia¢ funkcje edukacyjna, szczegélnie dla
najmiodszych konsumentow.

3) agroturystyka — noclegi w gospodarstwie, gdzie produkty wlasne stanowig
podstawe wyzywienia gosci lub/i sg przedstawiane w czasie degustacji.

4) Rolnictwo Wspierane przez Spotecznos¢ (RWS) (Community Supported Agri-
culture) — sposdb ten najwiekszg popularnos¢ zyskal w Ameryce Péinocnej
i znajduje zastosowanie przede wszystkim w produkgji organicznej i biodyna-
micznej, a zatem tych obcigzonych wigkszym ryzykiem. RWS wymaga wigk-
szego zaangazowania i zaufania ze strony obu podmiotéw uczestniczacych
w transakcji. W najprostszej z form rolnik zdobywa grupe subskrybentéw/
udzialowcow, ktorzy na poczatku sezonu placa z gory okreslong stawke (w USA
jest to okolo 400-600 USD rocznie), a on ze swej strony zobowiazuje si¢ do
stalego zaopatrywania ich (zazwyczaj raz w tygodniu) w $wieze produkty (Ste-
phenson 2015). Metoda ta pozwala unikna¢ rolnikowi problemu braku ptyn-
nosci finansowej, wymaga jednak produkcji na poziomie umozliwiajagcym state
zaopatrywanie konsumentéw w interesujace, jakosciowe produkty. W wersji
rozszerzonej w ramach umowy RWS moze takze wystepowac ze strony kon-
sumenta zobowigzanie wspdlnej pracy w wybranych dniach.

Jezeli chodzi o sprzedaz w modelu ,,poza gospodarstwem”, jako przykladowe
praktyki wymieni¢ mozna:

1) udzial w dniach targowych;

2) udzial w imprezach promujacych lokalng/ekologiczng zywnos¢;

3) stale stoiska na placach i targowiskach;

4) wspolpraca z podmiotami zewnetrznymi — zaopatrywanie restauracji, placowek
edukacyjnych, domoéw opieki, szpitali itp.;

5) Farm Shops (,,sklepy rolnicze”, oferujace produkty lokalnego rolnictwa/prze-
tworstwa). Forma ta jest szczegdlnie popularna w Wielkiej Brytanii®, gdzie
sklepy te oferuja pelng game lokalnych produktéw Zywnosciowych, stanowiac
alternatywe dla supermarketéw;

6) kooperatywy i stowarzyszenia rolnikéw organizujacych grupy sprzedazy dla
zorganizowanych grup konsumentéw. Wybdr towaréw odbywa sie za posred-
nictwem strony internetowej, a odbiér produktéw ma zazwyczaj miejsce

5 Instytucja wspierajacg rolnikéw sprzedajacych bezposrednio w Wielkiej Brytanii jest FARMA
(National Farmers’ Retail and Markets Association, przykladowo Farm Shops otrzymuja wsparcie, jesli
sprzedaja odpowiednio co najmniej 40% produktow lokalnych, 40% regionalnych, a jedynie do 20% po-
chodzi spoza regionu. Jednocze$nie organizacja troszczy si¢, by producenci sprzedajacy swoja zywnos¢
spelniali wymogi z zakresu bezpieczenstwa i higieny zywnosci, odpowiedniego etykietowania itp. (GOV.
UK 2014).
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w umoéwionej lokalizacji (np. lokalnyrolnik.pl). Produkty sa dostarczane za

dodatkowg optata w okreslone przez konsumenta miejsce (odrolnika.pl);

7) sprzedaz prywatna z dostawa do klienta, degustacje u klientow;

8) sprzedaz online (sklep internetowy);

9) sprzedaz obwozna — mobilni sprzedawcy. Przyktadem moze by¢ tu nowo-
jorska inicjatywa ,New York City Green Carts”, produkty lokalnych rolnikéw
(owoce i warzywa) sg dystrybuowane do indywidualnych odbiorcéw z ozna-
czonych zielonych, mobilnych stanowisk. Program zyskal wsparcie zaréwno
ze strony prywatnych podmiotow gospodarczych®, jak i wtadz miejskich, ktére
przyznaly pierwszenstwo sprzedazy ,Green Carts” nad podobnymi podmio-
tami.

Wyzej wymienione przyklady nie wyczerpuja listy wszystkich najlepszych
praktyk w sprzedazy bezposredniej zywnosci, wskazujg jednak na konieczno$¢
wspolpracy pomiedzy trzema podmiotami — rolnikami-przetwdrcami, konsu-
mentami i otoczeniem administracyjnym, a szczegélnie samorzadem lokalnym.

4. Krotkie lancuchy sprzedazy zywnosci jako instrument ekonomii
roZwoju ZroOwnowazonego

Sprzedaz bezposrednia stanowi w Unii Europejskiej istotne zrodto dochodéw
rolnikéw i wazne zrodlo zaopatrzenia dla konsumentéw. Autorzy raportu Komisji
Europejskiej wskazujg, ze w krajach EU-15 $rednio 15% gospodarstw rolnych
sprzedaje ponad 50% swoich produktéw takimi kanatami. Najmniejszy odsetek
rolnikéw zajmujacych sie sprzedaza bezposrednia byt w Hiszpanii (0,1%) i Irlandii
(0,5%), natomiast w Austrii i Wtoszech byto to blisko 35% gospodarstw (EC 2013).
Raport Komisji podkresla znaczenie tego typu sprzedazy dla tworzenia i umac-
niania kapitalu spolecznego, utrwalania wspoélnoty, zachety do kooperacji i bu-
dowy wzajemnego zaufania. Powszechnos¢ sprzedazy bezposredniej skutkuje
wzrostem poziomu wiedzy o zywnosci, podejmowaniem spolecznie pozadanych
dzialan w gospodarstwach rolnych; wplywa na zmiane stylu Zycia i zmiane decyzji
zakupowych. Poza aspektem spolecznym sprzedaz bezposrednia przyczynia sig
réwniez do przywracania réwnowagi srodowiskowej. Sektor zywnosci pochtania
$rednio 30% zuzywanej energii, rolnictwo przemystowe przyczynia si¢ do wzrostu
emisji gazow cieplarnianych, podobnie jak przetworstwo i transport zywnosci,
wplywajac przez to na klimat, a wedlug informacji zawartych w Raporcie (EC
2013) sprzedaz krotkimi kanatami minimalizuje efekty srodowiskowe zwigzane

¢ Accion USA zaoferowalo sprzedawcom niskooprocentowane pozyczki, a Laurie M. Tisch Illumination
Fund wsparcie konsultingowe (Fuchs et al. 2014).
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z produkcja i transportem Zywnosci. Najbardziej pozadany model zaklada sprzedaz
zywnosci lokalnej, sezonowej, wyprodukowanej w sposdb ekologiczny, co mini-
malizuje lub eliminuje §lad weglowy, a posrednio, dzieki nizszej chemizacji upraw,
ogranicza zanieczyszczenia wody i gleby, wptywa dodatnio na bioréznorodnos¢
i zréwnowazone wykorzystanie zasobéw naturalnych (EC 2013). Powigzanie trzech
obszaréw korzysci - srodowiskowych, spotecznych i gospodarczych - nadaje tej
metodzie miano narzedzia rozwoju zréwnowazonego i cho¢ podstawowa moty-
wacja podejmowania sprzedazy bezposredniej wydaje si¢ che¢ osiggania zysku
(Capt, Wavresky 2014), to badania potwierdzaja, ze pozagospodarcze pobudki
zwigzane ze stylem zycia, mozliwoscig bezposredniego kontaktu z konsumentami
silnie przyczyniajq si¢ do satysfakcji producentéw rolnych (Hunt 2007; Barbieri,
Mahoney 2009), a wedlug Daniéle Capt i Pierrea Wavreskyego (2014) sprzedaz
bezposrednia wigze si¢ nie tylko z wyzszg jako$cig produktow, ale réwniez z czest-
szym, niz w przypadku dtuzszych fancuchéw sprzedazy zywnosci, zastosowaniem
certyfikatow ekologicznych. Badania potwierdzajace hipoteze o relacji krétkich
tancuchow sprzedazy zywnosci z rozwojem zréwnowazonym przeprowadzono
takze w Wielkiej Brytanii, gdzie w wyniku czteroletnich obserwacji okreslono
sze$¢ gtownych obszaréw oddziatywania sprzedazy bezposredniej. Jak pisza Emma
Delow i Charles Couzens (2003), w odniesieniu do kapitatu ludzkiego, upowszech-
nienie krétkich tancuchéw wspiera generowanie nowych miejsc pracy i atrakcyj-
niejszych ofert zatrudnienia, stanowi takze zachete do rozwoju i szkolen. Kapitat
finansowy zyskuje dzieki rozwojowi krétkich tancuchéw poprzez wsparcie, jakie
daje ten rodzaj sprzedazy lokalnym ustugom i dostawcom i zwiekszenie retencji
pieniadza w lokalnej gospodarce; a kapital rzeczowy dzigki korzysciom, jakie
odnoszg lokalne sklepy i targowiska. Jednak najwiecej korzysci autorzy wskazali
dla kapitalu spotecznego, ktory wzmacnia si¢ w wyniku rozwoju kontaktow spo-
tecznych, dzieki wzrostowi §wiadomosci powigzan pomigdzy sektorem Zywnosci,
kwestiami srodowiskowymi i zdrowiem, w zwigzku z rosngcym poziomem zaan-
gazowania w sprawy spolecznosci i wiekszej skutecznos$ci wspodtpracy w biznesie,
a nawet dzigki lepszej diecie, ktora przyczynia si¢ tez do poprawy stanu zdrowia
w populacji. Liczne korzysci odnosza si¢ rowniez do kapitalu naturalnego, gdyz
sprzedaz bezposrednia generuje nizszy poziom tzw. food miles, czyli odleglosci,
ktérg zywnos¢ pokonuje, zanim trafi na stét konsumenta; wspiera tradycyjne,
przyjazne srodowisku systemy upraw, jak i przyczynia si¢ do nizszego poziomu
zanieczyszczen i konserwacji gleb, powietrza oraz wody.

Podobne wnioski ptyng z badan Franceski Galli i Gianluki Brunorriego (2013),
ktorzy twierdza, ze krotkie tancuchy sprzedazy zywnosci przyczyniajg sie do wzro-
stu poziomu zaufania w spoleczenstwie, podwyzszenia poziomu zréwnowaze-
nia gospodarki zywnosciowej oraz wzrostu gospodarczego w sektorach zywnosci,
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agrobiznesu i biznesowym. Zaobserwowane przez badaczy efekty zostaly opisane
na podstawie 19 opiséw przypadkow z dziewieciu krajow Europy. W odniesieniu do
korzysci srodowiskowych zaobserwowano ograniczenie zuzycia paliw kopalnych,
ilosci opakowan oraz wybor ,,czystszych” sSrodowiskowo metod produkcji. Wéréd
korzysci spolecznych réwniez potwierdzona zostata zaleznos¢ pomiedzy dostep-
noscig do sprzedazy bezposredniej a wyborem zdrowszej diety przez konsumentéw
oraz wzrostem poziomu uczciwosci i zaufania; lojalnos¢ klientéw w dtugim okresie
prowadzita do redukcji poziomu niepewnosci ekonomicznej wsréd producentéow
oraz dywersyfikacji oferty sprzedazowej i powigkszania si¢ jej rozmiaréw.

Wymienione korzysci wydaja si¢ mie¢ duze znaczenie dla rzeczywistosci spo-
teczno-gospodarczej Polski oraz kontekstu srodowiskowego. W rankingu pozio-
mu zréwnowazenia, wyrazonego za pomoca Indeksu Rozwoju Zréwnowazonego
(Sustainable Development Index)’, ogloszonym w 2017 r., Polska znalazta si¢ na
27 pozycji wérod 157 krajéw. Nizsze niz Polska miejsca wérdd krajéw Unii Euro-
pejskiej zajely jedynie Portugalia, Wlochy, Lotwa, Luksemburg, Rumunia, Litwa,
Grecja i Bulgaria; zauwazalna jest wigc potrzeba wsparcia rozwoju zréwnowazo-
nego w Polsce.

5. Diagnoza otoczenia zjawiska sprzedazy bezposredniej w Polsce —
SWOT/TOWS

Ulatwienie rolnikom sprzedazy bezposredniej produktéw rolnych i przetwo-
rzonych byto wyjsciem naprzeciw producentom i umozliwieniem im dywersyfi-
kacji kanalow sprzedazy oraz oferowanych doébr i ustug. Byto to réwniez dziatanie
wpisujace sie w trendy po stronie popytowej, gdzie coraz powszechniej zglaszane
jest zapotrzebowanie na lokalnie wytwarzang, zdrowa zywnos¢. Powodzenie przed-
siewziecia jest jednak uzaleznione od wielu czynnikéw i ich wzajemnych powigzan.
Gléwne stabe i mocne strony oraz szanse i zagrozenia wskazane przez uczestnikow
grupy fokusowej zostaly przedstawione w tabeli 1.

Wisrdd mocnych stron sprzedazy bezposredniej z pewnoscia nalezy wska-
za¢ wysokg jako$¢ oferowanych produktéw® oraz mozliwo$¢ osobistego kontaktu

7 Indeks skonstruowany jest na bazie 17 obszarow, stanowigcych jednoczeénie cele do realizacji
w ramach rozwoju zréwnowazonego. Sg to: 1. Brak biedy. 2. Zero glodujacych. 3. Zdrowie i dobre samopo-
czucie. 4. Jakos¢ edukacji. 5. Rdwno$¢ plci. 6. Dostep do czystej wody i urzadzen sanitarnych. 7. Niedroga
czysta energia. 8. Przyzwoite miejsca pracy i wzrost gospodarczy. 9. Przemyst, innowacje i infrastruktura.
10. Redukcja nieréwnosci. 11. Zréwnowazone miasta i spolecznosci. 12. Odpowiedzialna konsumpcja
i produkcja. 13. Dziatania dla klimatu. 14. Zycie wodne. 15. Zycie ladowe. 16. Pokéj, sprawiedliwo$¢ i silne
instytucje. 17. Partnerstwo dla celow (SDG Index... 2017).

8 Cho¢ nie oznacza to, ze wszyscy rolnicy korzystajacy z tej formy handlu oferuja produkt jakosciowy.
Trudno jednak oczekiwa¢, ze sprzedawca taki bedzie mial szanse pozosta¢ na rynku. Cechy sprzedazy
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Tabela 1. Mocne i stabe strony oraz szanse i zagrozenia dla sprzedazy bezposredniej
Zywnosci w Polsce

Table 1. Strengths, weaknesses, threats and opportunities in direct food sales

in Poland

1,00 Mocne strony 1,00 Szanse

0,40  Wysoka jakos¢ produktéw 0,25  Moda na zywnosc lokalng i slow food

0,20  Motzliwos¢ bezposredniego kontaktu 0,20  Rozwdj turystyki wiejskiej /
z producentem agroturystyki

0,10  Petna kontrola producenta nad 0,15  Wazrost Swiadomosci ekologicznej
produktem / szybkie reagowanie konsumentéw

0,10 Nizsza cena niz w sklepach ze zdrowg 0,20 Bogacenie sie spoteczeristwa
zywnoscia, ale zadawalajaca dla
producenta

0,10  Dostepnosc licznych form dystrybucji 0,15  Rosnacy zasieg i powszechnos¢

internetu

0,10 Uzyskanie natychmiastowej zaptaty 0,05 Deklarowana gotowos¢ ustawodawcy

przez rolnika (wsparcie cash flow) do tworzenia odpowiednich warunkéw

do sprzedazy bezposredniej

1,00 Stabe strony 1,00 Zagrozenia
0,20 Niskie zainteresowanie ze strony 0,15  Wymogi formalne i administracyjne
rolnikéw
0,10 Nieche¢ wobec procedur certyfikacji 0,25 Konkurencja ze strony tanich
supermarketéw
0,10  Brak estetycznej infrastruktury 0,20  Niski poziom zaufania spotecznego*

sprzedazy w gospodarstwach

0,20  Stabos¢ promociji i dystrybucji — brak 0,10  Szara strefa
wspotpracy rolnikéw

0,15 Brak mozliwosci zagwarantowania 0,20  Zbyt mata liczba gospodarstw
statych, standaryzowanych dostaw oferujacych jakosciowa sprzedaz

bezposrednia

0,25 Czasochtonnos¢ realizacji zakupow 0,10 Niespdéjna polityka wsparcia sprzedazy
bezposredniej**

* Zaufanie spoteczne dotyczy wszelkich aspektow zycia spotecznego, umozliwia budowanie trwatych relacji
spotecznych, w przypadku jego niedoboru ludzie stajg sie bierni i aspoteczni, ostrozni w relacjach z innymi,
przestajg wierzy¢ w skutecznos¢ swoich dziatan, ,,codzienne zycie spoteczne, ktére uznajemy za naturalne, jest
bez zaufania po prostu niemozliwe” (Sztompka 2007, s. 12).

** Kwestia braku spoéjnosci dotyczyta przede wszystkim braku mozliwosci sprzedazy produktéw przetworzo-
nych. Wywiad przeprowadzono w maju 2016 r., na poczatku 2017 r. problem ten zostat rozwigzany.

Zrédto: opracowanie wiasne.
Source: Own study.
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z wytworcg zywnosci, co nie tylko ma niewatpliwy walor spoteczny i edukacyjny
dla obu stron transakcji, ale rOwniez umozliwia sprzedawcy uzyskanie szczegélowej
informacji zwrotnej i dostosowanie swoich dziatan do oczekiwan konsumentdw.
Wreszcie kontakt bezposredni umozliwia obu stronom negocjacje cenowe, a rolni-
kom natychmiastowg ptatnos¢, co jest istotne z punktu widzenia cash-flow. Wérod
stabosci wewnetrznych sprzedazy bezposredniej wskaza¢ trzeba przede wszystkim
niewielkie zainteresowanie tego rodzaju dziatalno$cig®. Staboscia jest rowniez
nieche¢ rolnikéw do uzyskiwania certyfikatow ekologicznych (cho¢ oczywiscie ich
posiadanie nie jest warunkiem sprzedazy w krétkich tancuchach), ktére wiaza sie
z bardziej czasochlonnymi i mniej wydajnymi metodami upraw i hodowli, a jedno-
cze$nie z konieczno$cia poddania sie dodatkowej kontroli'’. Innym wewnetrznym
czynnikiem hamujacym moze by¢ réwniez brak wspolnych strategii gospodarstw
i regionéw w specjalizowaniu si¢ w okres§lonych produktach oraz brak wspdlnej
promocji i dystrybucji tych débr, nie wspominajgc o probach tworzenia wspolnych
marek. Kojarzenie regionéw rolniczych z konkretnym, unikalnym produktem
mogloby stanowic istotne wsparcie dla sprzedazy bezposredniej. Pewne problemy
wigzg sie tez z samg transakcja wymiany: wizyta na targowisku, u rolnika czy tez
w okreslonym punkcie odbioru produktéw wymaga wigcej czasu i wysitku niz
szybkie zakupy w dyskoncie, super- lub hipermarkecie. Jednoczesnie, cho¢ wizyta
u rolnika wigze si¢ z warto$cig dodang, wiele gospodarstw nie ma dostosowanej
infrastruktury, a estetyka gospodarstwa oraz punktu sprzedazy moze stanowi¢
wazny element kreowania wizerunku (Znaczenie sprzedazy... 2014). Wérdd szans
otwierajacych si¢ przed sprzedazg bezposrednig niewatpliwie najistotniejszy jest
wzrost popytu na produkty lokalne i ekologiczne (Polacy chca jes¢ zdrowo... 2015),
coraz bogatsze spoleczenstwo, wkraczajace w faze poenglowska, sktfonne wydawaé
wigcej pieniedzy na zywno$¢ postrzegang, jako lepsza jakosciowo i pewniejszego

bezposredniej pozwalaja odwola¢ sie do wezesnych form konkurowania, a wigc modelu konkurencji do-
skonalej, gdzie o sukcesie producenta przesadzata relacja ceny do jakosci oferowanego dobra. Wlasciwe
bedzie tu odwotanie si¢ do cytatu z Adama Smitha: ,Nie od przychylno$ci rzeznika, piwowara czy piekarza
oczekujemy naszego obiadu, lecz od ich dbato$ci o wlasny interes. Zwracamy si¢ nie do ich humanitarnosci,
lecz do egoizmu i nie méwimy im o naszych wlasnych potrzebach, lecz o ich korzysciach” (Smith 1954,
s.21-22).

° Wedlug informacji podanych przez Ministerstwo Finanséw w potowie marca 2016 r. (nowa ustawa
umozliwiajaca sprzedaz bezposrednig weszla na poczatku 2016) tylko 30 oséb zgtosilo zainteresowanie
ryczaltowym podatkiem wysokosci 2%, przewidzianym dla sprzedazy bezposredniej.

10 W okresie 2003-2013 (w 2014 r. nastgpit spadek) obserwowano wprawdzie wzrost liczby gospodarstw
ekologicznych, warto jednak zwrdci¢ uwage, ze zdecydowana wiekszos¢ prowadzita uprawe roslin na pasze
(35,8%) oraz utrzymywala taki i pastwiska (30,2%). Ekologiczna uprawa produktow, ktére moglyby zostaé
przeznaczone do sprzedazy bezposredniej (uprawy sadownicze i jagodowe, warzywa, rosliny straczkowe na
suche nasiona, ziemniaki i pozostale uprawy), to zaledwie okoto 15% calkowitego areatu upraw (IJHARS
2016).
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pochodzenia!l; upowszechnianie si¢ internetu'?, stanowigcego kluczows platfor-
me komunikacji pomiedzy producentem a konsumentem, a wreszcie deklaracje
ze strony ustawodawcy, dotyczace doskonalenia prawa!® regulujgcego sprzedaz
bezposrednia'*. Jednoznaczna polityka i precyzyjnie formulowane cele ze strony
ustawodawcy pomogtyby przetamac potencjalne zagrozenia ptynace z otoczenia,
a jednym z nich sg wlasnie zbyt skomplikowane, z punktu widzenia interesu rol-
nikéw, wymogi i proces administracyjny'>. Paradoksem jest, ze sprzedaz lokal-
nych produktéw rolnych jest najmniej popularna wlasnie wéréd konsumentéw
na wsi, a jednym z powodow jest tu duza konkurencja ze strony tanich sklepow
dyskontowych (typu Lidl, Biedronka itp.), w ktérych zaopatruje si¢ ponad polowa
mieszkancéw wsi (i dla poréwnania zaledwie 30% mieszkancéw miast powyzej
501 tys. mieszkanicdw)'®. Liczba gospodarstw rolnych legalnie oferujacych wtasne
produkty jest wciaz na tyle niewielka, Ze nie tworzy regionalnej sieci i, o czym
juz wspomniano, trudno wskaza¢ regionalne specjalizacje, ktore przyciagnetyby
konsumentdéw. Sprzedaz w gospodarstwie miataby zdecydowanie wigksza szanse
rozwingc sig, jezeli w niedalekiej odleglosci wieksza liczba gospodarstw oferowalaby
swoje produkty!”. Wreszcie sprzedaz bezposrednia opiera sie na zaufaniu wobec
producenta i jego deklaracji odnosnie do metod produkeji, wiec powszechny brak
wiary w uczciwe zamiary innych ludzi moze stanowi¢ bariere rozwoju tego typu

11 Wydatki na konsumpcje w gospodarstwach domowych w przeliczeniu na glowe w statych cenach
(2005 USD) w ostatniej dekadzie cechowat rosngcy trend, a ksztattowaly sie one nastgpujaco: 2006 — 5258,
2007 - 5599, 2008 - 5938, 2009 - 6138, 2010 - 6320, 2011 - 6514, 2012 - 6560, 2013 - 6579, 2014 - 6750
(World Bank Database [dostep 28.04.2016]).

12 Liczbe uzytkownikéw internetu na 100 oséb w ostatniej dekadzie cechowat trend rosnacy, wielkosci
ksztaltowaly sie nastepujaco: 2006 - 44,6, 2007 - 48,6, 2008 - 53,1, 2009 - 59, 2010 - 62,3, 2011 - 61,9,
2012 - 62,3,2013 - 62,8, 2014 - 66,6 (World Bank Database [dostep: 28.04.2016]).

13 Weiaz trwaja prace nad zasadami opodatkowania sprzedazy bezposredniej (por. Farmer 2016).

4 Istotnym ograniczeniem sprzedazy bezposredniej jest np. zapis méwigcy o ograniczeniu terytorial-
nym dotyczgcym oferowania towaréw tylko na terenie wojewddztwa, w ktorym zostaly wytworzone.

15 Zwigzane z koniecznoscig rejestracji w Urzedzie Skarbowym lub w Inspekeji Sanitarnej, lub u Po-
wiatowego Weterynarza, prowadzenia prostych rozliczen oraz oplacania zryczattowanego podatku oraz
obawa w zwigzku z kontrolami, ktore moga by¢ przeprowadzone przez wyzej wymienione instytucje.

16 Na pytanie, czy dokonuje Pan/i zakupéw w tanich sklepach typu Biedronka lub Lidl, odpowiedzi
»kupuje tam wigkszos¢ produktéw” udzielito odpowiednio 52% mieszkancow wsi, 47% mieszkancéw miast
do 20 000 mieszkaricow, 53% mieszkancéw miast 20 001-100 000, 53% — 100 001-500 000 i 30% mieszkan-
c6w miast powyzej 500 001 mieszkancow. Zakupow w internecie dokonuja wyltacznie mieszkancy duzych
i $rednich miast (powyzej 100 001 mieszkancéw) — 3% konsumentéw, w mniejszym stopniu mniejszych
miast (20 001-100 000). Ta forma sprzedazy jest wlasciwie niespotykana w najmniejszych miastach i na
wsi (CBOS, Akademia Leona Kozminskiego 2013).

17 Efekt ten widoczny jest przyktadowo w Rust lub Gals (Austria), gdzie kilkudziesieciu producentow
wina oferuje sprzedaz bezposrednia, dzieki czemu lokalizacja ta znana jest konsumentom poszukujacym
okreslonych gatunkéw. Nie oznacza to, ze dostepne jest tam wyltacznie wino, w sprzedazy sa takze niektore
warzywa, przetwory owocowe oraz lokalne wedliny.
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sprzedazy. W 2016 roku 74% Polakéw deklarowalo, ze w stosunkach z innymi
nalezy zachowac¢ daleko idacg ostroznos¢ (CBOS 2016).

Powyzsze zjawiska i bariery stawiaja pod znakiem zapytania powodzenie ini-
cjatywy rozwoju sprzedazy bezposredniej. By okresli¢ wlasciwy kierunek dzialan
wspierajacych te dziatalnos¢, po zidentyfikowaniu stabych i mocnych stron oraz
szans i zagrozen przeprowadzono analiz¢ SWOT/TOWS, okreslajac wzajemne
ich oddzialywanie na siebie. W tabeli 2 przedstawiono wyniki przeprowadzonej
procedury.

Tabela 2. Wyniki analizy SWOT/TOWS
Table 2. SWOT/TOWS analyses results

Szanse Zagrozenia
Mocne strony Strategia agresywna Strategia konserwatywna
Liczba interakcji Liczba interakcji
55 40
Wazona liczba interakgji Wazona liczba interakcji
10,70 7,40
Stabe strony Strategia konkurencyjna Strategia defensywna
Liczba interakcji Liczba interakcji
74 70
Wazona liczba interakgji Wazona liczba interakgji
12,45 12,10

Zrédto: opracowanie wiasne.
Source: Own study.

Z powyzszego zestawienia wynika, ze optymalnym podejsciem dla sektora
sprzedazy bezposredniej produktéw rolnych i przetworzonych bytaby adaptacja
dzialan charakterystycznych dla strategii konkurencyjnej. Sg to dzialania najwlas-
ciwsze dla sytuacji, w ktorej stabe strony przewazaja nad mocnymi, ale w otoczeniu
wystepuje przewaga szans nad zagrozeniami. Wykorzystanie pojawiajacych sie
mozliwosci jest utrudnione poprzez stabo$ci wewnetrzne sektora, stad tez gtéwnym
kierunkiem dzialan jest eliminacja tych stabosci, a wigc przede wszystkim:

« Aktywizacja rolnikéw.
» Wigksza otwarto$¢ wobec procedur kontrolnych i certyfikacyjnych, gwaran-
tujacych wyzsza jakos¢ produktu. Tu istotna jest tez polityka instytucji kon-

trolujacych, wobec ktorych rolnicy maja niewielkie zaufanie (Talaska 2016).
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« Kreowanie odpowiedniego wizerunku indywidualnych gospodarstw aktywnych
na rynku sprzedazy bezposredniej.

» Tworzenie spojnych wizerunkowo sieci sprzedazy.

« Wspdlpraca producentéw na rzecz wspoélnej promocji i dystrybucji, w celu
zwigkszenia przewagi konkurencyjne;j.

 Poszerzanie zasobéw handlowych i doskonalenie produktow.

« Dbalos¢ o jako$¢ i przeptyw informacji od rolnikéw i grup producentéw!® do
konsumentéw z uwzglednieniem informacji zwrotne;j.

« Wsparcie sprzedazy bezposredniej Zywnosci w lokalnych i regionalnych stra-
tegiach rozwoju.

6. Wnioski

Sprzedaz bezposrednia dysponuje potencjalem istotnym z punktu widzenia
producenta, konsumenta oraz spoltecznosci i srodowiska przyrodniczego, przy-
noszac korzysci we wszystkich wymienionych obszarach, wpisujac si¢ poprzez to
w dziatania wlasciwe dla paradygmatu rozwoju zréwnowazonego. Doswiadczenia
innych krajow europejskich ukazuja korzysci ze sprzedazy bezposredniej, zwlaszcza
dla mniejszych, niespecjalistycznych gospodarstw rolnych, potozonych wzglednie
niedaleko wiekszych centréw populacji i w regionach turystycznych. Otoczenie
instytucjonalne, po zmianach wprowadzonych w latach 2016-2017, stalo sie bar-
dziej sprzyjajace dla sprzedazy bezposredniej. Jednak rozwdj systemu sprzedazy
bezposredniej opiera si¢ w znaczacym stopniu na sieci powigzan spotecznych,
gdzie kluczowg role pelnig zaufanie oraz kooperacja, ktdre w obszarze polskiego
rolnictwa (oraz w innych obszarach zycia spotecznego) sa ograniczone ze wzgledu
na uwarunkowania historyczne i kulturowe (Fedyszak-Radziejowska 2005). Deficyt
kapitalu spotecznego, obawy przed dodatkowymi kontrolami, koniecznoscig wspot-
pracy wydaja si¢ potencjalnie gtéwnym zrédlem niepokoju po stronie podazo-
wej. Natomiast po stronie popytowej, pomimo rozwoju nowoczesnych trendow
konsumpcji, np. slow food, zywnosci lokalnej i ekologicznej, wcigz blisko potowa
Polakéw (49%) swoje potrzeby konsumpcyjne realizuje w sklepach dyskontowych
(CBOS 2013). Najmniej popularnym miejscem robienia zakupow spozywczych
(obok internetu: 2%) sg bazary i place targowe, gdzie wieksza cze$¢ swoich zaku-
péw nabywa zaledwie 3% respondentéw (CBOS 2013), a gléwnym czynnikiem
decyzji konsumpcyjnych jest wcigz cena produktu (Gutkowska 2016). Znaczenie
konkurencji cenowej na rynku zywnos$ci w Polsce wraz z brakiem powszechne-
go poczucia odpowiedzialno$ci konsumenta - za wlasne zdrowie, srodowisko,

18 Co wigze si¢ z pelng i wiarygodng informacja o producencie i ofercie.
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spoleczenstwo — moga stac si¢ istotna przeszkoda wdrazania zasad konsumpcji
zrownowazonej, ktorej egzemplifikacjg jest miedzy innymi sprzedaz bezposrednia.
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Institutional Preconditions of Direct Sales
of Food Products in Poland

Abstract: Thanks to legislative changes introduced in the period 2016-2017, Polish farmers
have gained an opportunity of selling processed and unprocessed food products directly
to customers. The short food supply chains exist and are quite popular in many European
Union Member States and they contribute to the development of national food brands. They
also play a role in supporting the fostering of sustainable development by providing income
to farmers, good quality products to consumers and by bringing people closer to one another.
This in turn reinforces social capital by engagement of public institutions in the promotion
of the local area, and by supporting communication between the urban and rural areas.
Last but not least, as European research suggests, such actions spread the production
of organic crops and reduce carbon footprint. The main aim of this paper is to diagnose
the determinants of direct food sales on the Polish market, to identify potential obstacles and
suggest a development strategy. An additional objective is to define direct sales in the context
of sustainable development assumptions as well as review best practices and methods
in this field based on an overview of academic literature and case studies. The diagnosis
of the conditions was carried out by using SWOT/TOWS tool. Strengths, weaknesses,
opportunities and threats were identified based on the results of focus group interviews. As
a result, some examples of the actions to support direct sales under a competitive strategy
have been proposed. The identified potential obstacles to the development of direct sales
in terms of supply include a limited number of farmers involved and low level of their social
capital. As for the obstacles in terms of demand, the main problems include price sensitivity
and consumers’ shopping habits.

Keywords: direct sales, food, sustainable development, short-supply chains.
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