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Pojecie krétki faricuch dostaw zywnosci (KLZ) odnosi sie do formy organizacji rynku sprzedazy zywnosci,
ktora taczy konsumenta bezposrednio z wytwérca zywnosci. Zatozenie rozwiazania KEZ jest proste: elimi-
nowanie posrednikéw pomigdzy producentem a konsumentem spowoduje zmniejszenie kosztow dla obu
stron oraz mozliwo$¢ podziatu nadwyzki finansowej, ktora wczesniej trafiata do posrednikow.

Skracamy ,,odlegto$¢” od producenta do konsumenta:

Kupuj zdrowo, $wiezo, smacznie, bezposrednio od producenta/wytworcy

o= - (@1

Sprzedaz bez posrednikéw ma diuga historie i jest najstarsza i najbardziej sprawdzong forma sprzedazy dla
rolnika czy producenta. Rynki lokalne istniaty od zawsze. Umozliwiaty wytworcom zywnosci sprzedaz swo-
ich produktow miejscowym konsumentom. Sprzedaz wprost do konsumenta w gospodarstwie rolnym lub
na sobotnim targu byfa (i wciaz jest) korzystna zaréwno dla producenta, jak i dla konsumenta. Producent
ustala cene za swoje produkty i przychody ze sprzedazy trafiaja w catosci do jego kieszeni. Z kolei konsu-
ment ma dostep do $wiezych, jakosciowych produktéw wiadomego pochodzenia i moze wybra¢ u ktore-
go producenta dokona zakupu.

Dziatania na rzecz skracania tancuchow dostaw zywnosci sa najczesciej motywowane potrzeba (a) zwiek-
szenia przejrzystosci — konsument zywnosci wie dokfadnie, skad zywnos¢ pochodzi, w jaki sposob zostata
wyprodukowana (b) ograniczenia kosztéw, by zapewni¢ konkurencyjna cene konsumentowi przy zapew-
nieniu jakosci i ciagtosci dostaw oraz (c) zwiekszenie dochodéw producentéw. Rozwiazania KEZ, zasilane
rozwiazaniami informatycznymi, sa coraz czesciej postrzegane jako kluczowy element programéw wspie-
rania rozwoju zréwnowazonego oraz rewitalizacji gospodarki wiejskiej. Tak rowniez jest w Polsce, w pro-
gramowaniu Programu Rozwoju Obszaréw Wiejskich (PROW) na lata 2021-2027.

W latach 80-tych i 90-tych w Polsce i w Europie inicjatywy i rozwiazania KtZ byly $cisle zwiazane z rolni-
kami, ktérzy rozwijali swoja dziatalnos¢ indywidualnie lub wspolnie z innymi, by wytworzy¢ dla siebie war-
to$¢ dodana poprzez uruchomianie przetworstwa i sprzedazy bezposredniej, np. poprzez uruchomianie
wiasnego sklepu. Taka forme organizacyjna rynku lokalnego mozna okresli¢ jako ,,tradycyjna”, ktéra wciaz
jest dos¢ popularna. W taka forme sprzedazy najczesciej angazowali sie rolnicy ekologiczni, lub rolnicy
probujacy odpowiedzie¢ na potrzeby okreslonych grup konsumentéw. Taka forma sprzedazy taczy w jed-
nej osobie, podmiocie badz grupie, funkcje producenta, przetworcy i sprzedawcy (PPS). Taka formuta
sprzedazy bezposredniej jest powszechna w Polsce i stanowi atrakcyjne rozwiazanie dla osob przedsie-
biorczych. Rozwoj serowarstwa czy winiarstwa w ostatnich latach pokazuje dynamiczny rozwéj tej formy
organizacji produkgji i sprzedazy. Model biznesowy tych przedsigwzigc¢ opiera si¢ wtasnie na formule PPS —
faczenia produkgji, przetwoérstwa i sprzedazy w jednym podmiocie i czesto w jednym miejscu.

Zmiany legislacyjne w ostatnich latach, umozliwity rolnikom przetwarzanie i sprzedaz swoich produktow
bezposrednio konsumentom w ramach tzw. rolniczego handlu detalicznego oraz sprzedazy marginalnej,
lokalnej i ograniczonej. Zmiany legislacyjne otworzyly rolnikom droge do rozwijania wiasnych rozwiazan
PPS na korzystnych warunkach podatkowych i sanitarnych, bez potrzeby uruchamiania dziatalnosci gospo-
darczej. W konsekwencji mozna zaobserwowac¢ w Polsce dynamiczny wzrost ,,przedsiebiorczosci rolni-
czej” w zakresie przetworstwa i sprzedazy w oparciu o rolniczy handel detaliczny. Jednak majac na uwa-
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dze, ze ponad milion polskich rolnikow w wiekszosci produkuje wytacznie na wiasne potrzeby i nie sprze-
daje bezposrednio, liczba rolnikéw zarejestrowanych w dziatalnosci RHD to wciaz margines. Wskazuje
to natomiast na potencjat dla rozwoju rynkow lokalnych jakim s3 mate gospodarstwa rolne. Aby ten po-
tencjat zrealizowa¢ potrzebne sa zupetie nowe formy sprzedazy KLZ, ktére beda z jednej strony angazo-
wac wiele matych gospodarstw rolnych, rozproszonych geograficznie, a z drugiej strony dotra do konsu-
mentow, ktérzy cenig zywnos$¢ kupowang wprost od rolnika. Przyktady obiecujacych rozwiazan w tym
zakresie, ktére mozna juz dzis spotka¢ w Polsce, prezentujemy w niniejszym opracowaniu.

Warto podkresli¢, ze na przestrzeni lat, powstaty rozne formy pokrewne PPS, angazujace zarowno produ-

Fot: Fundacja Partnerstwo dla Srodowiska

centdw, jak i konsumentow, jako wspottworcow réznego rodzaju systemow sprzedazy. Sa to kooperaty-
wy spozywcze, spotdzielnie rolnicze i inne formy rolnictwa wspieranego przez spoteczenstwo, polegajace
na wspieraniu rolnikow i drobnych przetworcow w zamian za bezposredni dostep do ich produktéw. Kaz-
da z wymienionych form ma swoja historie i mozna jg spotka¢ w naszym kraju. Wyrozniaja sie tym,
Ze s3 to ,,zbiorowe” rozwiazania wymagajace wspotpracy pomiedzy producentami, a takze na linii produ-
cent-konsument tak, aby korzysci ptynety dla wszystkich zaangazowanych. Funkcja posrednika, niezbedna
dla organizowania sprzedazy, jest stuzebna wobec grupy. Rozwiazania te sa coraz bardziej powszechne
i cenione w Polsce i w innych krajach UE, ale wciaz stanowia margines na rynku sprzedazy zywnosci. Wy-
rozniajace cechy rozwiazan KtZ sa przedstawione w Tabeli nr |.
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Tabela |. Cechy wyrdzniajace rynki lokalne oparte na rozwiazaniach KLZ

Odlegtos¢ geograficzna — obnizamy ,,odcisk weglowy” (carbon footprint) i skracamy ,,mile zywnoscio-
we” (food miles). Ograniczamy oddziatywanie na srodowisko naturalne, ale rowniez zwigkszamy mozliwo-
sci dostepu do swiezej zywnosci wyprodukowanej lokalnie.

Odlegtos¢ spoteczna — nie jestesmy anonimowi. Jako konsumenci kupujemy okreslone produkty od
okreslonego producenta, a z kolei producent wie doktadnie komu sprzedaje. Mamy mozliwos¢ bezposred-
niego i trwatego kontaktu.

Partnerstwo — korzysci zaréwno dla rolnikow/przetwoércow jak i konsumentow opieraja sie na wspot-
tworzeniu rozwiazan handlowych w oparciu o dzielenie sie korzysciami, ryzykiem i kosztami (w przeci-
wienstwie do transferowania kosztéw i ryzyka na najstabszych).

WV ciagu ostatnich kilku lat wida¢ wsrod konsumentdw rosnace zainteresowanie kupowaniem bezposred-
nio od rolnika. Robwnoczesnie rosnie tez zainteresowanie ta forma sprzedazy po stronie producentow
zZywnosci. W czasach pandemii, nieche¢ do duzych sklepow i galerii handlowych spowodowata, ze koope-
ratywy, kluby zakupowe, paczki od rolnika, e-targi i e-bazary, sklepy internetowe oraz inne formy taczace
producentéw i konsumentdw na okreslonym obszarze geograficznym ciesza sie coraz wiekszym zaintere-
sowaniem. Niestety takich inicjatyw jest wciaz mato w Polsce, a te, ktére maja ugruntowang pozycje, nie
radza sobie ze skala popytu. Warto tez podkresli¢, ze czes¢ z nich chce zachowa¢ kameralng skalg, anga-
Zujac jedynie okreslong i zamknieta grupe producentow i konsumentéw, ktora pozwala na przetrwanie na
coraz bardziej chaotycznym rynku zywnosci.

W Polsce, podobnie jak i w innych krajach, konsument ma coraz wiekszy wptyw na organizacje rynku
sprzedazy zywnosci. Preferencje konsumenckie zmieniaja si¢ pod wptywem nowych mozliwosci technolo-
gicznych dotyczacych produkgiji, dystrybucji i sprzedazy zywnosci, nie tylko ze wzgledu na pandemie. Bada-
nia konsumenckie, rowniez te przeprowadzone w Polsce, wykazuja, ze dla wiekszosci konsumentéw decy-
dujaca kwestia w wyborze formy zakupow jest wciaz wygoda i cena, ale ze bezpieczenstwo zywnosci, po-
chodzenie, kuchnia bez miesa, dobrostan zwierzat i jakos¢ produktéw maja coraz wieksze znaczenie.
Wsparcie rolnikow, korzysci ekologiczne czy ochrona krajobrazu, klimatu i dziedzictwa kulturowego wy-
nikajace z przetrwania rozproszonych matych gospodarstw rolnych sa wciaz sprawami drugorzednymi.

Warto zauwazy¢, ze wszystkie znaczace sieci handlowe dostrzegaja te trendy i probuja sie do nich dosto-
sowa¢ i je wykorzysta¢. Konkurencyjnosé¢ tradycyjnych rozwiazan PPS oparta na marketingu
,»Wyjatkowosci” jakosciowych produktéw, wiadomego pochodzenia, wytworzonych proekologicznymi me-
todami, dzi$ nie stanowi juz przewagi tak, jak to bytlo w minionych latach. Ponadnarodowe sieci handlowe
postuguja sie tym samym jezykiem i tymi samymi hastami, oferujac produkty ekologiczne, jakosciowe, wia-
domego pochodzenia, czesto po konkurencyjnych cenach. Wprowadzaja technologiczne i informatyczne
rozwiazania, ktore umozliwiaja konsumentowi $ledzenie pochodzenia produktéw, organizuja dostawy do
domu i narzucaja swoim dostawcom coraz bardziej rygorystyczne oczekiwania w zakresie dobrostanu
zwierzat, ochrony srodowiska, czy tez ekologicznych certyfikatow. Supermarkety wprowadzaja nowocze-
sne rozwiazania logistyczne, ktore ograniczaja marnotrawienie zywnosci, zmniejszaja koszty transportu
i magazynowania i zwigkszaja dostgpnos¢ zywnosci wyprodukowanej lokalnie. Oznacza to, ze rozwdj ryn-
kow lokalnych dla produktéw lokalnych z korzyscia dla rolnikow, w szczegdlnosci tych zwiazanych z maty-
mi gospodarstwami, wcale nie jest przesadzony i oczywisty.

Wynika to z faktu, ze to supermarkety probuja dostosowywac sie do zmieniajacych sie potrzeb konsu-
mentoéw, w przeciwienstwie do lokalnie ugruntowanych inicjatyw KLZ, angazujacych rolnikéw, ktére wal-
cza o przetrwanie na rynku w zasadzie bez kapitatu i zaplecza finansowego. Konsekwencja tej sytuacji mo-
ze by¢ taka, ze zamiast rozwoju rynkéw lokalnych wspotorganizowanych przez miejscowych rolnikow
i przetworcow zywnosci nastapi ich unicestwienie w wyniku coraz mocniejszego wejscia supermarketow
w role organizatoréw rynkow lokalnych. Warto pamiegtad, ze dla sieci handlowych rolnicy oraz ich rodziny
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sa przede wszystkim postrzegani jako klienci, a nie jako potencjalni dostawcy, z uwagi na mafa skale ich
produkcji. Warto w tym miejscu, zwroci¢ uwage na dwa trendy, ktore maja coraz wieksze znaczenie dla
ksztattowania rynkow lokalnych. Pierwszy trend dotyczy rozwiazan polegajacych na wytwarzaniu zywnosci
w miastach, tworzeniu ,,farm miejskich” na nieuzytkach lub poprzez wykorzystanie rozwiazan technolo-
gicznych, takich jak hydroponika czy tzw. ,,wertykalne uprawy”. Drugi zas, to trend wytwarzania zywnosci
w gospodarstwie domowym na wiasne potrzeby — ogrodki przydomowe, przyszkolne. Rozwigzania takie
nalezy zalicza¢ do pojecia KLZ, ale warto mie¢ na uwadze, ze nie wymagaja one bezposredniego udziatu
rolnikow.

Rozwdj rynkéw lokalnych w oparciu o rozwiazania KtZ wymaga przede wszystkim wykreowania, przete-
stowania i wdrozenia innowacyjnych rozwiazan organizacyjnych, ktore zwigksza znaczenie rynkow lokal-
nych w rozumieniu liczby partycypujacych producentéw i konsumentéw, roznorodnosci asortymentu ofe-
rowanych produktéw, wolumenu sprzedazy oraz zdynamizowania gospodarki lokalnej poprzez wykreowa-
nie m. in. nowych miejsc pracy i nowych ustug. Wypracowanie takich nowatorskich rozwiazan organizacyj-
nych wspdlnie z rolnikami jest wiasnie celem programu Wspéipraca (oraz innych dziatan Ministerstwa Rol-
nictwa i Rozwoju Wsi), ktéry ma na celu wesprzec rolnikow we wspodtorganizowaniu rynkéw lokalnych
w sezonie rolniczym 2021.

Fot: Fundacja Partnerstwo dla Srodowiska

Rozwoj rynkéw lokalnych dla zywnosci wyprodukowanej w oparciu o rozwiazania KtZ wymaga zwieksze-
nia skali oddziatywania, w tym wolumenu sprzedazy, co z kolei wymaga rozwiazania szeregu problemow.
Rozwiazania informatyczne stwarzaja nowe mozliwosci w tym zakresie.
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Tabela 2. Najczesciej zglaszane bariery dla rozwoju rynkéw lokalnych, wspottworzonych przez rolnikow

e stabe informowanie rynku (potencjalnych konsumentow) o oferowanych produktach rolnych

¢ niskie i niestabilne obroty w powiazaniu z nieprzewidywalnoscia zapotrzebowania na oferowane
produkty

e trudnosci w rozliczaniu i dokumentowaniu transakgcji

e  brak certyfikatow pochodzenia i systemoéw kontroli jakosci

e ograniczona dostepnosc i/lub wysokie koszty transportu

e ograniczona dostepnosc¢ i/lub wysokie koszty przechowywania

e rozproszony i niskotowarowy charakter matych gospodarstw rolnych

e brak dostepu do inwestycji/kapitatu na infrastrukture, srodki transportu i inne potrzeby

e wygdrowane oczekiwania czesci konsumentow

e nieched rolnikéw do podejmowania ,,zbiorowych” inicjatyw

e skomplikowane i niejednoznaczne przepisy sanitarne i podatkowe

e brak wsparcia i zachet dla organizatoréw rynkow lokalnych

Rozwoj rynkéw lokalnych w oparciu o rozwiazania KEZ wymaga zainteresowanych producentéw, zainte-
resowanych konsumentow i organizatorow rynku. VWypracowanie, przetestowanie i wdrozenie nowator-
skich rozwiazan organizacyjnych, ktére zapewnia korzysci zarowno dla producentow jak i dla konsumen-
tow, wymaga interwencji instytucji publicznych na szczeblu krajowym i lokalnym. Interwencje moga miec
forme tworzenia internetowych platform, umozliwiajacych przeprowadzanie transakcji bezposrednio po-
miedzy rolnikami a konsumentami, wsparcia prawnikow i specjalistéw finansowych dla sprzedazy zbioro-
wej prowadzonej przez rolnikéw, lub nowatorskich rozwiazan logistycznych w zakresie rozliczen transak-
cji oraz kontroli jakosci i autentycznosci. Moze to by¢ wsparcie w formie wypracowania nowych rozwia-
zan organizacyjnych, polegajacych na premiowaniu wspolpracy i zbiorowego dziatania, lub nowe formy
wspotpracy i wsparcia ze strony gmin, dla ktérych wzmocnienie rynkéw lokalnych ma istotne znaczenie.

W Polsce, podobnie jak w innych krajach UE, nowatorskie narzedzia informatyczne stwarzaja nowe mozli-
wosci dla wypracowania nowych rozwiazan KLZ, ktére moga zwiekszy¢ skale oddziatywania i znaczenie
rynkéw lokalnych w gospodarce zywnosciowej. Kluczowe rozwiazania KEZ, nad ktérym trwaja juz prace,
to:
e instrumenty finansowania dziatan indywidualnych gospodarstw i konsumentéw w formule zbiorowej
sprzedazy bezposredniej
e systemy kontroli jakosci oraz autentycznosci produktéow wprowadzanych do sprzedazy
e rozwiazania logistyczne, np. logistyka kolaboratywna, wykorzystujaca zasoby logistyczne, ktorymi
dysponuja partycypujacy w systemie K£Z producenci i konsumenci
e sposoby na wypracowywanie i wprowadzanie nowych produktéow do sprzedazy, budujace rozno-
rodnosc oferty sprzedazowej i zwiekszajace skale sprzedazy, bez korzystania z przemystowych me-
tod wysokotowarowej produkgji rolnej
e kanaty dystrybucji i sprzedazy dopasowane do potrzeb, uwarunkowan i mozliwosci indywidualnych
konsumentow
e metody edukacji producentéw i konsumentéw na temat prawidtowego zywienia.



2. KROTKIE LANCUCHY DOSTAW
IYWNOSCI W PROGRAMACH ROZWO]U
WSI | ROLNICTWA
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Komisja Europejska propaguje coraz silniej formute K£Z w powiazaniu z tworzeniem i wzmacnianiem ryn-
kow lokalnych, tzn. rynkéw, ktore facza kupujacych i sprzedajacych zywnosé na okreslonym obszarze geo-
graficznym. Od kilku lat, Komisja zacheca i zaleca Panstwom Cztonkowskim wsparcie dla mechanizméow
skracania tancucha dystrybucji zywnosci oraz upraszczanie zasad sprzedazy bezposredniej. Motywacja dla
umiejscowienia problematyki KEZ i rynkéw lokalnych jako elementu ksztattowania polityki rolnictwa i roz-
woju wsi zarowno w kraju jak i na szczeblu catej Unii Europejskiej wynika z potrzeby przeciwdziataniu ne-
gatywnym skutkom generowanym przez konwencjonalne (wydtuzone) systemy dostaw zywnosci, ktére sg
oparte o wyspecjalizowana produkcje rolng w przemystowej skali.

Z jednej strony chodzi o negatywne efekty koncentracji ziemi i kapitatu, ktére wypieraja mate, rodzinne
gospodarstwa rolne z rynku, ktore w zwiazku z tym traca na znaczeniu w gospodarce lokalnej. Z drugiej
strony rosnaca troska o Srodowisko naturalne, ochrona klimatu, bezpieczenstwo dostaw zywnosci oraz
kwestie zdrowotne powoduje, ze oczekiwania konsumentéw rowniez si¢ zmieniaja. Konsumenci chca juz
nie tylko dostepu do zywnosci o walorach jakosciowych po konkurencyjnych cenach, ale réwniez by spo-
sob produkowania zywnosci byt korzystny dla spotecznosci lokalnych, réznorodnosci biologicznej oraz
srodowiska naturalnego. W tym kontekscie, znaczenie matych gospodarstw rolnych rosnie.

Rynki lokalne i sprzedaz bezposrednia z nimi zwiazana, traca na znaczeniu juz od wielu lat na terenie catej
Unii Europejskiej. Wedtug szacunkéw Parlamentu Europejskiego [1], jedynie 15% unijnych gospodarstw
rolnych (najczesciej matych) sprzedaje ponad potowe swojej produkcji bezposrednio do konsumentow.
Szacunki te réznia sie znacznie miedzy krajami. Najmniejsza popularnoscia (mniej niz 5%) sprzedaz bezpo-
srednia zywnosci cieszy sie w Hiszpanii i na Malcie, natomiast najwieksze zainteresowanie wzbudzaja
wsrod rolnikow w Grecji (25%), Stowacji (19%), Wegrzech, Rumunii i Estonii (18%). Wg. szacunkéw Mini-
sterstwa Rolnictwa i Rozwoju Wsi [2], w Polsce sprzedaza bezposrednia zajmuje sie mniej niz 2% gospo-
darstw. Nalezy pamieta¢ jednak, ze do niedawna przepisy uniemozliwiaty rolnikom sprzedaz zywnosci ze
swoich gospodarstw. W zwiazku z tym w Polsce istniafa, i wciaz istnieje, szara strefa, w ktorej prowadzo-
na jest de facto sprzedaz bezposrednia.

Uporzadkowanie i uproszczenie przepiséw regulujacych przetwoérstwo i sprzedaz na mata skale w Polsce,
ktére nastapito w 2017 roku wraz z wprowadzeniem nowej formy dziatalnosci rolniczej — rolniczy handel
detaliczny - w znaczacy sposéb zmienito sytuacje. Dzisiaj rolnicy moga legalnie przetwarzac¢ i sprzedawac
Zywnos$¢ z wilasnych gospodarstw, a konsumenci maja dostep do zywnosci wyprodukowanej pod nadzo-
rem stuzb sanitarnych. Podstawy prawne i wymogi zwiazane z formami sprzedazy produktow rolno-
spozywczych przez rolnikéw sa przedstawione w Tabeli 3.

Co ciekawe, doswiadczenia Kampanii ,,Wiedz i Madrze Jedz” [3] na rzecz propagowania idei i rozwiazan
KLZ, prowadzonej w ramach Krajowej Sieci Obszaréw Wiejskich (KSOW), wskazuja, ze podstawy i wy-
mogi prawne produkcji i sprzedazy zywnosci sa przedmiotem zainteresowania nie tylko rolnikéw i stuzb
sanitarnych czy podatkowych, ale coraz bardziej przedmiotem zainteresowania konsumentow. Trend
sprawdzania i weryfikowania sposobu produkgji i pochodzenia oferowanych produktow przez konsumen-
tow zapewne sie nasili w nadchodzacych latach, powodujac coraz wieksza presje na ,,legalizacje” produkcji
i sprzedazy zywnosci w matej skali.

[11 M-L. Augere-Granier, 2016, Short food supply chains and local food systems in the EU, https://www.europarl.europa.eu/RegData/etudes/
BRIE/2016/586650/EPRS_BRI(2016)586650_EN.pdf

[2] Departament Bezpieczenstwa Zywnosci i Weterynarii, Ministerstwo Rolnictwa i Rozwoju Wi, ,,Produkcia i sprzedaz zywnosci w zaktadach o matej
skali produkcji w $wietle obowiazujacych rozwiazan prawnych”, £6dz, dnia 18.10.2019 r., Konferencja ,,Produkcja i sprzedaz zywnosci z gospodarstwa
w ramach krétkich fancuchéw dostaw”.

[3] https://prostoodrolnika.pl
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Forma prawna

Tabela 3. Prawne podstawy dla form sprzedazy produktéw rolno-spozywczych przez rolnikow

Rejestr

Ograniczenie

Punkty sprzedazy (ewidencja)

Urzad
skarbo-

Limity
sprzedazy

Ograniczenia

geograficzne - (ewidencja produktowe
)
W gospodarstwie Tylko nieprze-
Na targowisku, kiermaszu tworzone roslin-
Na terenie Przy drodze nego pochodze-
Dosta\fvy ) Inspekcja wojewodztwa i Do podmiotu sprzedajacego konsu- Nie Tak nia, wylacznie z
bezposrednie Sanitarna sasiadujacych mentowi kofcowemu whasnych upraw
[4] wojewodztw Z obiektow lub urzadzen rucho- (w tym w postaci
mych lub tymczasowych kiszonej i suszo-
Wysytkowo, w tym przez Internet, nej)
W gospodarstwie
Na targowisku, kiermaszu Tylko nieprze-
. . Na terenie Przy drodze tworzone zwie-
Sprzedaz Inspekcja wojewddztwa i Do podmiotu sprzedajacego konsu- rzecego pocho-
bezposrednia Weteryna- jewce podmiotu sp laceg Nie Tak cego p .
ryina sasiadujacych mentowi konhcowemu dzenia, wyfacznie
B3] 7l wojewodztw Z obiektow lub urzadzen rucho- z whasnego cho-
mych lub tymczasowych wu
Wysytkowo, w tym przez Internet,
Na terenie
wojewodztwa i )
o powiatow oraz w gquodarstW|e
§ ] ) W miejscach przeznaczonych dla
= miast ?tan.owm- handlu (np. na targowisku). Nieprzetworzone
E Inspekcja cych siedzibe Do podmiotu sprzedajacego konsu- Nieprze- oraz przetworzo-
3 Rolniczy Han- Weteryna- wojewody lub mentowi koncowemu tworzone ne, zawierajace
IE del Detaliczny ryjna oraz sejmiku woje- Produ!(ty moga b.yc' sprzedawane — NIE Tak co najmniej 50%
A [6] ISnsP;kqa wodztwa, poto- BRerEz inny podr:llot pkrgwadza‘cy . surowca z w:rja-
anitarna sonych w przypadku akeji promocyj- Przetwo- snego gospodar-
nych na targach, festynach i kierma- stwa
na obszarach szach. rzone -
wojewodztw Wysytkowo, w tym przez Internet, Zglosze-
sasiadujacych z nie w
wojewodztwem przypadku
korzysta-
Na terenie nia z
wojewodztwa i preferen- .
powiatéw oraz cji podat- Przetworzone ZWIeT
iast sta . kowych rzecego pochodzenia
miast stanowla- (W odréznieniu
cych siedzibg (PDOF od ,,sprzedazy bezpo-
Marginalny, . . Sprzedaz konsumentowi koncowe- o T PRI
Inspekcja wojewody lub - 0% do Tak, ale w miej- [Sredniej” nie ma tu
Lokalny, Weteryna- imi i mu oraz dostawy do innych zakda- 40.000 zt,  |scu produkcji lobowiazku ogranicza-
Ograniczony ryina Ty sejmiku woje- déw prowadzacych handel detalicz- SOV, bez lI)imitu ! i dziztalnoégci
(MLO) [7] 7 wodztwa poto- ny z przeznaczeniem dla konsumen- nastepnie g duked
zonych ta koficowego 2%) © produktow pozy-
4 skanych tylko
na obszarach z whasnego gospodar-
wojewodztw stwa)
sasiadujacych z
wojewodztwem
Rejestr w
gminie L
Gospodarstwo obiektow W gospodar- . ' Bez ograniczen, ale z
agroturystycz- éwiadcza- stwie W gospodarstwie Nie Nie wiasnych upraw/
ne - chowu
cych ustugi
hotelarskie
Dziatalnos¢ N Lo Zglosze- . L
gospodarcza CEIDG Bez ograniczen Bez ograniczen nie, VAT Nie Bez ograniczen

[4] http://admin.produkty-tradycyjne.pl/dir_upload/site/files/Dostawybezposredniedzu2007 | 12774.pdf

[5] https://www.wetgiw.gov.pl/handel-eksport-import/sprzedaz-bezposrednia

[6] https://www.gov.pl/web/rolnictwo/rolniczy-handel-detaliczny-informacje-podstawowe
[7] Regulacje prawne MLO dotycza jedynie produktéw pochodzenia zwierzgcego. Szczegdty dotyczace zakresu, procedur i rejestracji -
https://www.wetgiw.gov.pl/handel-eksport-import/dzialalnosc-marginalna-lokalna-i-ograniczona
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Interwencja ze strony Komisji Europejskiej i rzadéw panstw cztonkowskich jest niezbedna by przeciwdzia-
fa¢ zanikowi matych gospodarstw rolnych i przetwérstwa zywnosci w matej skali, ktore wciaz stanowia w
duzej mierze niewykorzystany potencjat dla produkcji Zywnosci ekologicznej bez nadmiernej chemizaciji.
Takiej wiasnie zywnosci, poszukuja coraz czesciej konsumenci. Zahamowanie trendu zaniku matych gospo-
darstw rolnych jest tez wazne z uwagi na zmiany zachodzace na wsi, gdzie mate gospodarstwa rolne byly
historycznie podstawa dla kultury, tradycji i rozwoju spoteczno-gospodarczego.

Od kilkunastu lat rosnie presja i przekonanie wsréd krajow UE, ze Wspodlna Polityka Rolna (WPR) wyma-
ga gruntownej reformy, poniewaz jest nie tylko kosztowna, pochtaniajac znaczna czes¢ budzetu UE (w
2019 ok. 31% czyli 58,4 mld EUR), ale réwniez skupia sie na wspieraniu wysoko towarowego i ultra-
wyspecjalizowanego modelu rolnictwa z konsekwencja ograniczania kontroli i wptywu rolnikéw na tancu-
chy dostaw zywnosci. W imieniu efektywnosci ekonomicznej, model ten prowadzit do rozdzielenia pro-
blematyki rozwoju rolnictwa od kwestii rozwoju wsi w polityce UE. W konsekwencji w panstwach czton-
kowskich, w tym tez w Polsce, Programy Rozwoju Obszarow Wiejskich (PROW), zakfadaly, ze rozwoj
wsi bedzie nastepowat bez rolnictwa tradycyjnego traktowanego jako ,,nieoptacalne”, a wiec inwestycje
kierowano m. in. na tworzenie miejsc pracy poza rolnictwem i wspieranie przedsigbiorczosci poza gospo-
darka zywnosciowa.

Tabela 4. Cele Wspdlnej Polityki Rolnej (WPR) [8]

e wspieranie rolnikow i poprawa wydajnosci rolnictwa przez zapewnienie stabilnych dostaw zywno-
$ci po przystepnych cenach

e zapewnienie unijnym rolnikom odpowiedniego standardu zycia

e wspieranie zrownowazonego gospodarowania zasobami naturalnymi i przeciwdziatania zmianie
klimatu

e ochrona obszarow wiejskich i krajobrazow w catej UE
e kultywowanie gospodarki wiejskiej przez promowanie zatrudnienia w rolnictwie, przemysle rolno-
spozywczym i w sektorach powiazanych.

Od lat, reforma WPR, scisle wiaze si¢ z jego ,,zazielenianiem” czyli dazeniem do ograniczenia kosztow
przy rownoczesnym uwzglednianiu nie tylko czynnikow ekonomicznych, ale rowniez kwestii spotecznych i
ekologicznych. Poszukuje sig instrumentow, ktore integruja a nie rozdzielaja, aspekty ekonomiczne, spo-
teczne i $rodowiskowe. Systemy KLZ oraz rynki lokalne sa wymieniane coraz czesciej jako instrumenty,
ktére moga by¢ wykorzystane jako podstawy dla ksztattowania bardziej zintegrowanej polityki rozwoju
wsi i rolnictwa, ktora postrzega i uwzglednia mate gospodarstwa rolne jako elementy rynku, a nie, jak to
to byto dotychczas, sektor wymagajacy subsydiéw i doptat. WHasnie ten kierunek zostat wyraznie nakreslo-
ny w zadaniach WPR na latach 2021-2027.

Propozycje Komisji Europejskiej ,,zazieleniania” WPR wiaza sie $ciSle z celami i zasadami Europejskiego
Zielonego tadu [9] (European Green Deal), ktory zostat ogtoszony pod koniec 2019 jako kompleksowa
strategia Unii Europejskiej dotyczaca ochrony srodowiska, rozwoju zréwnowazonego oraz
przeciwdziatania zmianom klimatycznym. Wg. Europejskiego Zielonego tadu, Europa do 2050 r.
aspiruje do bycia pierwszym kontynentem neutralnym dla klimatu. Gtéwnym celem, obok neutralnosci
klimatycznej, jest przede wszystkim ochrona zycia ludzkiego oraz zwierzat i roslin, przy jednoczesnym
wsparciu transformacji energetycznej na rzecz czystej technologii. Wszystkie zatozenia Europejskiego Zie-
lonego tadu (tabela 5) s3 aktualnie przedmiotem uszczegétowienia oraz negocjacji z panstwami cztonkow-
skimi.

[8] https://ec.europa.eu/info/food-farming-fisheries/key-policies/common-agricultural-policy/cap-glance_pl
[9] Aktualne informacje s3 dostepne na stronie Komisji Europejskiej w j. Polskim - https://ec.europa.eu/info/strategy/priorities-2019-2024/european-green-
deal_pl
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Tabela 5. Zatozenia Strategii Europejskiego Zielonego tadu [10]

l. Europa bez zanieczyszczen - zanieczyszczenie powietrza, wody oraz rozwiazanie problemu zanie-
czyszczenia przemystowego;

2. Przejscie na gospodarke cyrkulacyjna - przyjecie nowego planu dziatania na rzecz gospodarki o obie-
gu zamknietym do marca 2020 r.;

3. Program "Od Pola do Stotu" - cele dotyczace redukcji chemicznych pestycydow (50% do 2030 r.),
nawozéw i zwiekszenie powierzchni upraw organicznych;

4. Zielona Wspolna Polityka Rolna - wysokie ambicje srodowiskowe i klimatyczne w ramach reformy
Wspolnej Polityki Rolnej;

5. Mechanizm JUST Transition - wsparcie finansowe dla regionalnych planéw transformaciji energe-
tycznej;

6. Finansowanie transformacji - fundusze na zielone innowacje i inwestycje publiczne;

Czysta, przystepna cenowo i bezpieczna energia - ocena ambicji panstw cztonkowskich ujetych w
ramach krajowych planéw w zakresie energii i klimatu;

8. Osiagniecie neutralnosci klimatycznej - propozycja pierwszej ustawy klimatycznej zapisujacej cel
neutralnosci klimatycznej do 2050r.;

9. Zrownowazony transport - przyjecie strategii na rzecz zréwnowazonej i inteligentnej mobilnosci, a
takze przeglad dyrektywy w sprawie infrastruktury paliw alternatywnych i rozporzadzenia TEN-T;

10. Ochrona europejskiego kapitatu naturalnego - propozycja strategii UE na rzecz réznorodnosci bio-
logicznej do 2030 r.

Strategia ,,Od Pola do Stotu” [ |] ogtoszona przez Komisje Europejska w maju 2020 stanowi uszczegoto-
wienie celow i zatozen Europejskiego Zielonego tadu w zakresie zarzadzania jakoscia i bezpieczenstwem
Zywnosci. Strategia ma zapewnic¢ zdrowszy i bardziej zrownowazony system zywnosciowy UE. Prioryteta-
mi sa:

J zapewnienie Europejczykom zdrowej, przystepnej cenowo i zrownowazonej zywnosci
J przeciwdziatanie zmianom klimatu

o ochrona srodowiska i zachowanie réznorodnosci biologicznej

. zapewnienie godziwych zyskow w fancuchu zywnosciowym

o wsparcie rolnictwa ekologicznego.

Gtéwne zatozenia strategii to m.in. zapewnienie zrownowazonej produkcji zywnosci (zmniejszenie stoso-
wania i ryzyka dotyczacego pestycydow chemicznych o 50 % oraz stosowania niebezpiecznych pestycydow
o 50% do 2030.; zmniejszenie strat skfadnikéw pokarmowych (w szczegolnosci azotu i fosforu) o co naj-
mniej 50 proc., co mogtoby ograniczy¢ stosowanie nawozéw o co najmniej 20 % do 2030 r.). Ale tez za-
pewnienie bezpieczenstwa zywnosciowego poprzez podjecie takich dziatann jak zmniejszenie sprzedazy
srodkéw przeciwdrobnoustrojowych przeznaczonych dla zwierzat utrzymywanych w warunkach fermo-
wych o 50 % do 2030 r. czy promowanie zrownowazonej konsumpcji, ograniczenie strat i marnotrawie-
nia Zywnosci oraz zwalczanie fatszowania zywnosci w tancuchu dostaw.

[10] Oficjalny tekst dokumentu ,,Europejski Zielony tad” (we wszystkich jezykach UE) -https://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/?
qid=15761505427 | 9&uri=COM%3A2019%3A640%3AFIN
[I'1] https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/pl/fs_19_6727
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Strategia ,,Od Pola do Stolu” jest wciaz przedmio-
tem negocjacji. [12] Szczegoly sg jeszcze ustalane, ale
kierunek wyznaczony przez KE zapewne juz sig nie
zmieni. Istotne jest to, ze rozwiazania KtZ w pota-
czeniu z rozwojem i wzmacnianiem rynkow lokal-
nych sa postrzegane jako wazny instrument dla
wdrozenia Strategii. Tak jak w przypadku innych
Strategii, Komisja Europejska artykutuje wspdlne
cele cztonkéw UE, stwarza ramy prawne oraz aloku-
je srodki. Samo wdrozenie Strategii pozostaje w ge-
stii panstw cztonkowskich, a wiec w przypadku Pol-
ski, liczy si¢ jak cele, zatozenia i finanse uzgodnione
na szczeblu europejskim beda przetozone na krajowa
polityke rozwoju wsi i rolnictwa, i na programy z nia
Zwijzane.

Kluczem do realizacji Strategii ,,Od Pola do Stotu” s3

innowacje w zakresie rozwigzan KLZ bazujace na

zbiorowym dziataniu rolnikow w zakresie produkcji,

dystrybucji i sprzedazy. Dziatania indywidualne, w

szczegolnosci w przypadku matych gospodarstw Strategia ,,Od pola do stotu”

rolnych i matego przetworstwa raczej nie maja Fot: https://ec.europa.eu/

szans powodzenia, poniewaz trudno osiagnaé skale

sprzedazy, ktora zapewni rentownosé, i co za tym

idzie, trwatos¢. Dziafanie zbiorowe stanowi szanse dla zwigkszenia opfacalnosci dziatalnosci rolniczej dla
matych gospodarstw. Dziatajac zbiorowo, poprzez tworzenie systemu KtZ, producenci-rolnicy i produ-
cenci-przedsigbiorcy zwigkszaja swoje indywidualne mozliwosci sprzedazowe stwarzajac konsumentom
wiekszy i trwalszy dostep do zywnosci wiadomego pochodzenia, wyprodukowanej w matych gospodar-
stwach i przez niewielkich producentow, przywiazujacych duza wage do tradycji i jakosci.

W Polsce, w celu wzmocnienia pozycji rolnikow w tancuchu zywnosciowym, Rada Ministréw przyjeta 16
maja 2017 dokument pt. Wspolna polityka rolna po 2020 roku - polskie priorytety, w ktorym zapisano, ze
,»Nalezy skuteczniej wspierac alternatywne kanaly dystrybucji, w tym krétkie fancuchy dostaw, oraz lokalne rynki,
ktore zwiekszajq udziat rolnikéw w tancuchu wartosci dodanej, sprzyjajq rozwojowi produkgji ekologicznej i trady-
cyjnej oraz wzmacniajq wiezi migdzy rolnikami a konsumentami”. Tym samym, systemy KtZ staly sie prioryte-
tem politycznym i od tego czasu sa uwzgledniane w dokumentach programowych, w tym tez w progra-
mach finansowania rolnictwa i rozwoju wsi, w szczegolnosci w Programie Rozwoju Obszarow Wiejskich
(PROW) oraz w negocjacjach okresu programowania na lata 2021-2027. Systemy KLZ stanowia sposob
na zrealizowanie wizji polskiej wsi 2050.

Tabela 6. Wizja polskiej wsi 2050 [13]

Obszary wiejskie w 2050 r. to atrakcyjne miejsce pracy, zamieszkania, wypoczynku i prowadzenia dziatal-
nosci rolniczej lub pozarolniczej. To rowniez obszary dostarczajace dobr publicznych i rynkowych z za-
chowaniem unikalnych waloréw przyrodniczych, krajobrazowych i kulturowych dla przysztych pokolen,
dzieki zrownowazonemu rozwojowi konkurencyjnego rolnictwa i rybactwa. Na obszarach wiejskich za-
trzymano niekorzystne zmiany demograficzne oraz znaczaco zwiekszono pozytywne efekty Srodowiskowe
produkgiji rolnej i rybackiej. Podstawa ustroju rolnego sa gospodarstwa rodzinne rozwijajace si¢ w sposob
zrownowazony i odpowiedzialny, wykorzystujace nowoczesne technologie. Zapewniono zwiekszeniu sie
wkiadu matych i srednich gospodarstw rolnych w zapewnienie zrownowazonego rozwoju rolnictwa.

[12] Tekst strategii (lipiec 2020) w j. polskim jest dostepny: https://www.teraz-srodowisko.pl/media/pdf/aktualnosci/8975-strategia-od-pola-do-stolu-
komunikat.pdf

[13] Dokument pt. Strategia zréwnowazonego rozwoju wsi, rolnictwa i rybactwa 2030 jest dostepna w jezyku polskim, angielskim, francuskim, niemiec-
kim i rosyjskim — https://www.gov.pl/web/rolnictwo/strategia-zrownowazonego-rozwoju-wsi-rolnictwa-i-rybactwa-2030
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Na dzien dzisiejszy, w Polsce nie ma jednoznacz-
nego okreslenia w przepisach prawa oraz doku-
mentach strategicznych, czym s3 rozwiazania
KLZ. Dla potrzeb przygotowania programéw
wsparcia dla systeméw KtZ w PROW 2014-
2020, przyjeto ogdlna definicje systemow KLZ w
oparciu o Rozporzadzenie UE 1305/2014 [14], w
ktorym jest mowa o tworzeniu lub rozwo-
ju krotkich tancuchéw dostaw w rozumieniu art.
2 ust. | akapit drugi lit. m rozporzadzenia nr
1305/2013:

,,krotki tancuch dostaw” oznacza tancuch dostaw,
ktéry obejmuje ograniczonq liczbe podmiotéw gospo-
darczych zaangazowanych we wspdtprace, przyno-
szqcy lokalny rozwdj gospodarczy oraz charakteryzu-
jqcy sie Scistymi zwiqzkami geograficznymi i spotecz-
nymi miedzy producentami, podmiotami zajmujqcy-
mi sie przetwdrstwem a konsumentami.”

oraz o rynkach lokalnych w rozumieniu art. 35
ust. 2 lit. d rozporzadzenia nr 1305/2013, ktéra
wymaga:

,,horyzontalnej i wertykalnej wspétpracy miedzy pod-
miotami tahcucha dostaw na rzecz utworzenia i roz-
woju krétkich tancuchéw dostaw i rynkéw lokalnych.”

Definicje cytowane wyzej zostaly uzupetnione przez Komisje Europejska w ramach art. || rozporzadzenia
delegowanego Komisji (UE) nr 807/2014 z dnia || marca 2014 r. uzupehniajacego rozporzadzenie Parla-
mentu Europejskiego i Rady (UE) nr 1305/2013 w sprawie wsparcia rozwoju obszarow wiejskich przez
Europejski Fundusz Rolny na rzecz Rozwoju Obszarow Wiejskich (EFRROW) i wprowadzajacego przepisy
przejsciowe (Dz. Urz. UE L 227 z 31.07.2014, str. | z pézn. zm.);

,» 1. Wsparcie na rzecz utworzenia krétkich tancuchéw dostaw, o ktérym mowa w art. 35 ust. 2 lit. d) rozporzq-
dzenia (UE) nr 1305/2013, obejmuje wytqcznie tancuchy dostaw, w ktére miedzy rolnikiem a konsumentem zaan-
gazowany jest nie wiecej niz jeden posrednik.”

Powyzej przytoczona definicja systemow KiZ jest stosowana w PROW 2014-2020, w szczegdlnosci
w dziataniu ,,Wspotpraca”, w ramach ktérego wyasygnowano pule srodkéw na innowacje w zakresie sys-
temoéw KEZ. [15] W ramach tego programu, przygotowano specjalny, dedykowany nabér dla grup rolni-
kéw, ktérzy podieli wspélne dziatania w celu rozwijania systemu KEZ. Opierajac sie na definicji Unii Eu-
ropejskiej, uznano ze nie ma potrzeby wprowadzenia definicji systemu KtZ do prawa krajowego. Nie-
mniej, Agencji Rozwoju i Modernizacji Rolnictwa (ARMiR), ktéra jest odpowiedzialna za realizacje progra-
mow finansowania rozwiazan KLZ, w tym program ,,Wspdipraca”, przyjefa, ze istota systemu KLZ, jest to,
ze zaréwno producenci jak i konsumenci aktywnie go wspoéttworza, czerpiac z niego korzysci. System KLZ
skraca ,,odleglos¢” pomiedzy producentem a konsumentem nie tylko w sensie geograficznym, premiujac
lokalne produkowanie i konsumowanie zywnosci, ale rowniez spotecznym, premiujac bezposredni i osobi-
sty kontakt. [16]

[14] http://www.arimr.gov.pl/fileadmin/pliki/PB_2015/Akty_prawne/I1305_2013skons.pdf

[15] Program Wspétpraca — szczegdty: https://www.arimr.gov.pl/pomoc-unijna/prow-2014-2020/dzialanie- | 6-wspolpraca/dzialanie- | 6-wspolpraca-nabor-
2020.html

[16] Definicje systemow KtZ sa oméwione w raporcie ekspertow Komisji Europejskiej. http://produktlokalny.pl/wp-content/uploads/2015/02/30_PL-EIP-
AGRI-SFC-REPORT.pdf
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Tabela 7. Dziatanie ,,Wspotpraca” na rzecz KLZ [17]

Ministerstwo Rolnictwa i Rozwoju Wsi przygotowuje program dofinansowujacy rolnikéw, ktorzy prowa-
dza sprzedaz bezposrednia badz chcieliby sie taka dziatalnoscia zaja¢. Srodki finansowe beda dostepne
w ramach dziatania ,,Wspotpraca” objetego Programem Rozwoju Obszaréw Wiejskich na lata 2014-2020,
tak aby obja¢ sezon rolniczy 2021.

Podstawa uzyskania dofinansowania bedzie stworzenie grupy rolnikéw, ktorzy wspolnie beda dostarcza¢
produkty zywnosciowe do konsumentow z wykorzystaniem narzedzi internetowych. Jest to duza szansa
dla rolnikow, ktorzy beda mogli wypromowac swoje produkty i tym samym zwiekszy¢ swoja konkurencyj-
nos¢ na rynku.

Pomoc na operacje tworzenia krétkich tancuchow dostaw jest przyznawana w formie ry-
czaltu w wysokosci:

325 000 zt — w przypadku zakupu $rodka transportu,

280 000 zt — w pozostatych przypadkach.

Koszty planowane do poniesienia by zwiekszyé wolumen sprzedazy grupy, i tym samym zapewnié¢ konku-
rencyjnos¢ na rynku po zakonczeniu dofinansowania moga dotyczy¢: zakupu lub instalacji wyposazenia,
zakupu ustug zwiazanych z transportem produktéw w zwiazku z realizacja operacji, kosztow ponoszonych
z tytutu odpfatnego korzystania w okresie realizacji operacji z maszyn, urzadzen, srodkéw transportu, wy-
posazenia, nieruchomosci, zakupu srodkow produkgiji, kosztéw zwiazanych z funkcjonowaniem grupy ope-

racyjne;.
Whioski sktada Grupa Operacyjna, ktéra tworzy minimum 5 rolnikéw, oczywiscie liczba
i zZroznicowanie podmiotow nie jest ograniczone.

W debacie publicznej, duzo czasu sie poswieca dyskusji o Europejskim Zielonym tadzie, o strategii ,,Od
Pola do Stotu” czy tez reformie Wspolnej Polityki Rolnej oraz ich konsekwencji na ksztattowanie rozwoju
wsi i rolnictwa w Polsce. Nalezy jednak mie¢ na uwadze, ze polityki, strategie i programy ksztattowane na
szczeblu catej Unii Europejskiej maja na celu wesprze¢ panstwa czionkowskie w realizacji whasnych wizja
przysztosci wsi i rolnictwa. Polska wypracowata wizje obszaréw wiejskich, do ktorej zmierza. Wizja prze-
widuje, ze gospodarstwa rodzinne beda podstawa dla realizacji rozwoju zrownowazonego. Rozwiazania
rynkow lokalnych opartych na krétkich fancuchach dostaw sa jednym z narzedzie by ta wizje zrealizowac.

[17] Nabor nie zostat jeszcze ogtoszony, ale jego zatozenia s znane i aktualnie propagowane przez osrodki doradztwa rolniczego http://
www.wodr.poznan.pl/sir/dzialanie-wspolpraca/item/10009-dzialanie-wspolpraca-w-zakresie-krotkich-lancuchow-dostaw
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W tej czesci opracowania, przedstawiamy przyktady réznych form rozwijania rynkéw lokalnych w oparciu
o rozwiazania organizacyjne KLZ oparte na dziataniu rolnikéw, przetwoércow oraz konsumentéw. Przed-
stawiamy przyktady rozwiazan, ktore odpowiadaja na potrzebe osiagniecia i utrzymania skali sprzedazy,
ktéra zapewni konkurencyjnos¢ na rynku zywnosci, jednoczesnie przynoszac oczekiwane przychody dla
producentéw, a konsumentom jakosciowa zywnos¢é wiadomego pochodzenia. Niektore formy KEZ moga
by¢ stosowane z powodzeniem przez producenta dziatajacego w pojedynke, ale wiekszos¢ wymaga dziatan
zbiorowych, poniewaz konsumenci oczekuja mozliwosci dokonania zakupu koszyka produktow.

Tabela 8. Elementy funkcjonalne kazdej formy organizacyjnej KLZ

Kazdy model sprzedazy i dystrybucji KLZ skfada sie z 4 wspotgrajacych ze soba elementow:

Producenci, ktérzy produkuja wysokiej jakosci produkty i szukaja mozliwosci ich sprzedania bezposred-
nio konsumentom;

Konsumenci, ktorzy poszukuja wysokiej jakosci produktéw wiadomego pochodzenia i mozliwosci doko-
nania zakupu wprost od producenta;

Organizatorzy rynku lokalnego dla zywnosci wyprodukowanej lokalnie na okreslonych obszarach, kto-
rzy nie ustawiaja sie w roli posrednika;

Promotorzy, ktérzy propaguja walory produktéw lokalnych oraz ich producentow i tworza sprzyjajacy
klimat i warunki dla rozwoju rynkéw lokalnych.

Konfiguracja 4 elementéw sktadowych kazdego KLZ jest inna w kazdej z form organizacji sprzedazy i musi
by¢ dostosowana do okreslonych uwarunkowan i mozliwosci producentéw, konsumentow, organizato-
row oraz promotoréw w danej sytuacji. Opisujac formy organizacji sprzedazy, mozliwosci ich rozwoju
i upowszechnienia w Polsce, ocenilismy ich potencjat dla rozwoju rynku lokalnego w 4 aspektach:

Sprzedaz - potencjat na zwigkszanie wolumenu sprzedazy (przynoszacy korzysci indywidualne i zbioro-
we) przy ograniczeniu kosztow produkcyjnych/przetworczych, logistycznych, rozliczeniowych, marke-
tingowych, inwestycyjnych, sprzedazowych itp.

Partnerstwo — potencjat na wypracowanie podstawy formalno-prawnej, ktéra zapewnieni, ze koszty,
ryzyko i korzysci sa dzielone sprawiedliwie pomiedzy tych, ktorzy wspottworza okreslony rynek lokal-
ny dla zywnosci wyprodukowanej lokalnie. Chodzi tu o forme organizacyjna, ktora umozliwia rozwoj
i osiagniecie wiekszej skali oddziatywania, ale ktéra jest réwnoczesnie niewykluczajaca i nie prowadzi
do przejecia grupy przez jednego rolnika, konsumenta czy tez posrednika.

Koszty - potencjat na rozwoj zdolnosci produkeyjnych, organizacyjnych i dystrybucyjno-sprzedazowych
grupy rolnikow z punktu widzenia kosztow wykreowania i utrzymywania danej formy sprzedazowej.

Organizator — potencjat na pozyskanie do wspdtpracy ,,organizatora rynku lokalnego”, ktéry bedzie
dziafat na rzecz tworzenia i rozwijania rynku lokalnego, tak aby korzysci ptynety do rolnikéw, w szcze-
golnosci tych maltych i tych, ktérzy nie uczestniczyli dotychczas w rynkowej sprzedazy bezposredniej.
Organizator przygotowuje rolnikéw/matych producentéw do skutecznego korzystania z powstajacego
rynku lokalnego i dopilnowa¢, aby prowadzone dziatania byly zgodne z przepisami bezpieczenstwa
Zywnosci i prawem podatkowym.

Warto podkresli¢, ze pomimo korzystnego dla KEZ kierunku zmian polityki rolnictwa i rozwoju wsi oraz
regulacji prawnych, zakupy wprost od rolnika w Polsce, tak jak i w wiekszosci panstw UE, maja wciaz cha-
rakter marginalny w gospodarce zywnosciowej. Stosowane dotychczas rozwiazania KtZ niedostatecznie

19



PRZYKLADY ORGANIZAC]JI KROTKICH tANCUCHOW DOSTAW ZYWNOSCI

stymuluja rozwdj lokalnych rynkéw rolnych i nie aktywizuja rolnikéw chcacych trafi¢ ze swoimi produkta-
mi prosto do odbiorcow. Oznacza to, ze nowe rozwiazania organizacyjne i technologiczne dla rozwoju
rynkéw lokalnych w oparciu o KLZ, majace zapewni¢ jako$¢ i bezpieczenstwo zywnosci oraz autentycz-
nos¢ pochodzenia, s3 poszukiwane nie tylko w Polsce, ale we wszystkich krajach UE.

Formy sprzedazy KtZ sa przedstawione w niniejszym opracowaniu w nastepujacych kategoriach:

Sprzedaz bezposrednia czyli taka, ktora moze by¢ realizowana przez producenta dziatajacego w poje-
dynke:
o sprzedaz z gospodarstwa/sklepy farmerskie
targi farmerskie
sprzedaz przydrozna
system ,,zbieraj sam”
system skrzynek/koszykow sprzedazowych/paczek od rolnika
sprzedaz internetowa

Sprzedaz bezposrednia rozszerzona czyli taka, ktéra wymaga udziatu grupy producentow:

o sklepy rolnicze/ zbiorowe punkty sprzedazy

. kooperacje konsumentow/kooperatywy spozywcze
o rolnictwo wspierane spotecznie (RWS)

o szlaki tematyczne/marka lokalna

. lokalne sklepy

o lokalna baza gastronomiczna

. sprzedaz do sklepow, restauracji, stotéwek

o sklepy specjalistyczne (np. z zywnoscia ekologiczna)

Przedstawione przyktady zastosowania poszczegdlnych form organizacyjnych KtZ zostaty wybrane z mysla
o pokazaniu réznorodnosci mozliwych rozwiazan. Nie nalezy traktowa¢ wybranych przyktadow jako re-
prezentatywne czy tez modelowe, a raczej jako zrodto inspiracji. Zachecamy do gtebszego zapoznania
sie z realiami i doswiadczeniem autoréw przedstawionych przykiadow i do kontaktu bezposredniego.

Sprzedaz z gospodarstwalsklepy farmerskie

Jest to najprostsza i najbardziej powszechna forma sprzedazy z punktu widzenia rolni-
ka, polegajaca na tym, ze kupujacy przyjezdza na zakupy do gospodarstwa rolnego albo
do sklepu prowadzonego na terenie gospodarstwa. Rolnik moze sprzedawac bezpo-
srednio kupujacemu w dowolnym terminie i o dowolnej porze. Sklep w gospodarstwie
moze by¢ prosty w formie skrzynki, potki czy tez straganu. Moze tez by¢ w formie
specjalnie dostosowanego pomieszczenia lub w petni wyposazonego sklepu. Moze by¢
bezobstugowy albo prowadzony z petng obstuga. Wszystko zalezy od skali i czestotli-
wosci sprzedazy oraz znaczenia sprzedazy bezposredniej dla gospodarstwa. Sklep mo-
ze by¢ otwarty jedynie sezonowo albo tylko w niektére dni. Moze tez by¢ catoroczny,
jesli sa produkty do sprzedania. Nie ma reguty, poza tym, ze klienci przyjezdzaja do
gospodarstwa w celu dokonania zakupow. Liczy sig to, ze sklep jest prowadzony przez
rolnika i jego rodzine i sprzedaje produkty pochodzace z gospodarstwa na terenie go-
spodarstwa. W przypadku znaczacej sprzedazy, zazwyczaj prowadzona jest wyodreb-
niona ksiegowos¢. W niektorych wariantach, sklep sprzedaje réwniez produkty oko-
licznych rolnikow i producentow.

Sposob organizacji i
funkcjonowania

20



PRZYKLADY ORGANIZAC]JI KROTKICH tANCUCHOW DOSTAW ZYWNOSCI

Informacja o mozliwo-
Sciach zastosowania w Pol-
sce

Mocne strony w $wietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Stabe strony w sSwietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Kazdy rolnik moze sprzedawa¢ bezposrednio konsumentowi produkty pochodzenia
roslinnego i zwierzecego w stanie nieprzetworzonym, ktére pochodza wyfacznie
z wiasnych upraw lub hodowli. Aby sprzedawac legalnie, w przypadku produktow
pochodzenia roslinnego, rolnik musi spetni¢ warunki okreslone w rozporzadzeniu o
dostawach bezposrednich (Rozporzadzenie Ministra Zdrowia z dnia 6 czerwca
2007r. w sprawie dostaw bezposrednich $rodkéw spozywczych - Dz. U. z dnia 27
czerwca 2007 r.), a w przypadku sprzedazy produktéw pochodzenia zwierzecego,
rozporzadzenie o sprzedazy bezposredniej (Rozporzadzenie Ministra Rolnictwa
i Rozwoju Wsi z dnia 30 wrzesnia 2015 r. w sprawie wymagan weterynaryjnych przy
produkcji produktow pochodzenia zwierzecego przeznaczonych do sprzedazy bez-
posredniej. Dz.U. 2015 poz. 1703). W przypadku produktow roslinnych, sprzedaz
powinna by¢ zgtoszona w Powiatowej Inspekgcji Sanitarnej, a w przypadku produk-
tow pochodzenia zwierzecego u Powiatowego Inspektora Weterynarii.

Dopuszczana jest bez wymogéw zglaszania réwniez sprzedaz sasiedzka (,,od rolnika
do rolnika”), ktéra moze dotyczy¢ produktow, ktorych rolnik sam nie produkuje
tylko nabywa u sasiada. Natomiast sprzedaz produktow przetworzonych wymaga
zarejestrowania sie do rolniczego handlu detalicznego (RHD) lub sprzedazy w ra-
mach sprzedazy marginalnej, lokalnej, ograniczonej (MLO).

Woytwarzanie i sprzedaz bezposrednia produktow roslinnych lub zwierzecych w sta-
nie nieprzetworzonym (naturalnym) pochodzacych z wilasnego gospodarstwa nie
podlega opodatkowaniu podatkiem dochodowym (Ustawa z dn.26 lipca 1991r.o0 po-
datku dochodowym od oséb fizycznych), natomiast wyréb i sprzedaz produktow
roslinnych lub zwierzecych przetworzonych jest mozliwy w ramach RHD, MLO Ilub
dziatalnosci gospodarczej, ktore wiaza sie z korzystnymi rozwiazaniami podatkowy-
mi.

Podsumowujac, w Polsce kazdy rolnik ma mozliwos¢ prowadzenia sprzedazy bezpo-
srednio w swoim gospodarstwie. Proces ,legalizacji” sprzedazy w tej formie jest
W miare prosty i przyjazny dla rolnika.

e Prosta formufa dla sprzedajacego i kupujacego

¢ Gwarantuje konsumentowi autentyczno$¢ pochodzenia

¢ Woynagrodzenie natychmiastowe

o Niewielkie koszty uruchomienia i prowadzenia

e Ta forma sprzedazy moze by¢ powiazana z marketingiem innych ustug
(agroturystyka itp.)

e Zmiany w prawie w zakresie RHD umozliwiaja sprzedaz produktéow przetwo-
rzonych z wlasnego gospodarstwa kazdemu rolnikowi

e Rolnik prowadzi sprzedaz indywidualnie, ale moze zrzeszac¢ sie formalnie lub
nieformalnie z innymi rolnikami w celach marketingowych i w celu wzbogace-
nia oferty

e Wiekszos¢ konsumentow ceni wygode w dokonywaniu zakupdw, a wiec nie
pojedzie do gospodarstwa, w szczegdlnosci, jesli oferta jest ograniczona albo
sezonowa.

¢ Dla indywidualnego sprzedajacego, koszty promocji i marketingu by przycia-
gnac kupujacych moga byc¢ znaczne.

e Sprzedaz jest raczej nieprzewidywalna, a wypracowanie statej grupy kupuja-
cych wymaga sporego wysitku.

e Moze powodowac zaburzenia w pracy produkcyjnej gospodarstwa, poniewaz
klienci moga pojawic sie o kazdej porze.

21




PRZYKLADY ORGANIZAC]JI KROTKICH tANCUCHOW DOSTAW ZYWNOSCI

Przyktad z Polski

Joanna Rosiak
(Krzeszow, dolnosla-
skie)

Przyktad z Polski

Wiejska E-skrzynka
(Kujawsko-Pomorskie)

www.wiejskae-skrzynka.pl

Joanna Rosiak zarejestrowafta dziatalno$¢ w rolniczym handlu detalicznym i prowadzi
niewielki sklepik na terenie swojego gospodarstwa, sprzedajac gtéwnie owoce i wa-
rzywa oraz przetwory ze swojego niewielkiego gospodarstwa. Klienci przyjezdzaja
o omowionych godzinach by odebra¢ zamoéwienia. Wszystko sie zaczeto od telefo-
nicznych i mailowych kontaktow bez wigkszych inwestycji jako dziatalnos¢ uboczna
gospodarstwa. Grono kupujacych sie rozszerza poprzez marketing szeptany, wskazu-
jac spore mozliwosci zwiekszenia zaréwno produkgji jak i sprzedazy. W 2020 roku,
Joanna Rosiak przystapita do inicjatywy kilkunastu rolnikow z gminy Kamienna Géra
wykreowania klubu zakupowego, ktory umozliwi dotarcia do wigkszego grona klien-
tow.

Fot: Rafat Serdfin

Wiejska e-skrzynka skupia kilkunastu lokalnych, legalnie dziatajacych producentéw
Zywnosci z wojewodztwa kujawsko-pomorskiego. Organizatorem grupy jest Osro-
dek Doradztwa Rolnictwa w woj. Kujawsko Pomorskim. Inicjatywa wiaze si¢ z wy-
pracowaniem nowych mozliwosci sprzedazy bezposredniej, w tym sprzedaz sklepowa
w gospodarstwie. Jedno z partycypujacych gospodarstw to gospodarstwo pasieczne
Marlena i Tomasz Ostrowscy, ktére uruchomito sklep w swoim gospodarstwie by
zwiekszy¢ sprzedaz bezposrednio konsumentom przyjezdzajacym do gospodarstwa
zamiast sprzedawac¢ w punkcie skupu. Zatozenie przedsigwzigcia polega na organizo-
waniu sklepow przyzagrodowych u wszystkich partycypujacych rolnikow w analogicz-
ny sklep przyzagrodowy i z uruchomieniem wspolnej promocji catej grupy aby w ten
sposob budowac tez wspdlng marke.

Fot: Tomasz Ostrowski — wiejska e-skrzynka
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Przyktad z Europy

La FATTORIA DI
CORAZZANO

(Wtochy)

www fattoriadicorazzano.it

Przyktad La FATTORIA DI CORAZZANO pokazuje jak sprzedaz w gospodarstwie moze
zrzeszac kilka gospodarstw. La Fattoria to sie¢ 3 gospodarstw ekologicznych, ktore
uznaly ze faczac sity beda mogly obnizy¢ koszty i zwiekszy¢ sprzedaz. Wspélpraca
polega na zapewnieniu ciekawej i jako$ciowej oferty dla konsumentow poprzez dzie-
lenie sie kosztami produkcji, przetworstwa oraz logistyki dostaw. Wczesniej, kazde z
gospodarstw produkowato ponad 60 rodzajéw warzyw i miato problemy z ich sprze-
daza. Gospodarstwa ustality, Ze ogranicza liczbe rodzajow produkowanych warzyw,
koordynujac rotacje w produkgji, zwiekszajac produkcje oraz wykorzystanie wspol-
nego systemu przetworstwa, sprzedazy i logistyki dostaw. W ten sposob, kazde z
uczestniczacych gospodarstw zwiekszylo znaczaco swoja rentownosé¢, a konsumenci
moga liczy¢ na wysoka jakos¢ produktéw oraz ciagtos¢ dostaw, zamawiajac Swiezo
zebrane warzywa, przetwory i wina, lub kupujac bezposrednio w jednym z partycypu-
jacych gospodarstw.

Fot: http:/lwww.fattoriadicorazzano.it
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Targi farmerskie

Sposoéb organizacji i funk-
cjonowania

Informacja o mozliwo-
Sciach zastosowania w
Polsce

Mocne strony w Swietle
mozliwosci rozwoju i
upowszechnienia w Polsce

Stabe strony w Swietle
mozliwosci rozwoju i
upowszechnienia w Polsce

Obok sprzedazy w gospodarstwie, targi farmerskie stanowia najstarsza i najbardziej
powszechna forme sprzedazy bezposredniej. Forma sprzedazy polega na tym,
ze w okreslonych dniach i godzinach w okreslonym miejscu rolnicy wystawiaja
na sprzedaz swoje produkty, a konsumenci je kupuja. Ceny sa negocjowane bezpo-
srednio, a oferta opiera sie na tym, co jest w sezonie lub dostepne w danym dniu.
Targi sa czesto organizowane przez gminy, ktére udostepniaja stosowna przestrzen
wraz z zapleczem lub przez osoby prywatne, firmy czy tez stowarzyszenia. Nie ma
tu reguly i nie ma przeciwwskazan by grupa rolnikow zorganizowata wiasny targ.
Targi farmerskie wyrodzniaja sie¢ od innych targowisk tym, Ze nie uczestnicza w nich
posrednicy handlowi.

Targi farmerskie rozwijaja sie dynamicznie w Polsce. Poza tymi, ktore funkcjonuja
od lat, powstaja nowe, ktore buduja swoja konkurencyjnos¢ w oparciu o mozliwos¢
zakupow wprost od rolnika. Jest coraz wiecej przyktadow samorzadéw lokalnych,
ktére podejmuja sie roli ,,organizatora rynku lokalnego”, aby w ten sposob dostar-
czy¢ korzysci zarowno miejscowym producentom, jak i mieszkancom.

e Prosta i zrozumiata formuta zaréwno dla sprzedajacych, jak i kupujacych. For-
mufa polega na bezposrednich transakcjach na linii kupujacy-sprzedajacy.

¢ Natychmiastowe wynagrodzenie za sprzedane produkty dla sprzedajacych.

e Rolnicy otrzymuja bezposrednia informacje zwrotna odnosnie oferowanych
produktow, potrzeb i preferencji konsumentow.

e Marketing innych prowadzonych form sprzedazowych. Poprzez obecnos¢ na
targu, rolnicy buduja zaufanie i przekonanie do swojej oferty, co zwieksza
szansg, ze klient bedzie stale u nich robit zakupy.

e Regularne i w miare pewne przychody dla rolnika w momencie wypracowania
lojalnej grupy powracajacych klientow.

e Wsparcie Ministerstwa Rolnictwa i Rozwoju Wsi, lokalnych grup dziatania,
osrodkow doradztwa rolniczego oraz wielu samorzadow zacheca rolnikow
do wspdtorganizowania targéow wytacznie dla lokalnych rolnikéw

e Problemy logistyczne (dowoz produktéw, instalacja na targu, magazynowanie)
moga byc¢ kosztowne dla sprzedajacego

e Ograniczony czas sprzedazy oznacza, ze moze sie nie uda sprzedac¢ wszystkie-
go.

¢  Warunki pogodowe maja duzy wptyw na sprzedaz.

o Koszty organizatoréw targu moga by¢ wysokie. Jesli organizator dziata ko-
mercyjnie i probuje wypracowac zysk, to koszty udziatu w targu moga by¢
wysokie.

e Trudno wyrozni¢ i wyeksponowac targi farmerskie na bardzo konkurencyj-
nym rynku bez znaczacej promocji. Supermarkety organizuja wiasne
»ryneczki”, postugujac sie czesto sloganami KtZ.
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Przyktad z Polski

Targ Pietruszkowy
(Krakow)

https://targpietruszkowy.pl/

Przyktad z Polski

Wi ielkowiejski Targ
(Wielka Wies,
Matopolskie)

https://
www.facebook.com/
watch/?

v=293234635048009

Targ Pietruszkowy powstat w 2013 roku jako przedsigwzigcie Stowarzyszenia Mito-
$nikow Podgérza z potrzeby chwili przy wsparciu Fundacji Partnerstwo dla Srodowi-
ska oraz Mafopolskiego Stowarzyszenia Rolnikow Ekologicznych Natura. Chodzito
o ozywienie Krakowa po prawej stronie Wisty. Byt to pierwszy targ farmerski
w Krakowie. Nie dopuszczat i do dzi$ nie dopuszcza posrednikow. Targ Pietruszko-
wy zmienit oblicze dzielnicy, ktora z zakupowej pustyni stafa sie ekologiczna oaza
Krakowa. Na Targu mozna kupi¢ najlepsze produkty zywnosciowe wprost od rolni-
kow i producentow. Producenci musza spetni¢ 3 wymogi: (1) odlegtos¢ gospodar-
stwa powinna wynosic¢ nie wiecej niz ok. 150 km od Krakowa; (2) posiada¢ certyfikat
ekologiczny lub wyrazi¢ zgode na poddanie sie niezapowiedzianym badaniom labora-
toryjnym; (3) rolnik lub przetworca sprzedaje swoje produkty sam lub sprzedaz pro-
wadzona jest przez kogo$ z jego rodziny. Targiem zarzadza dzi§ Fundacja Targ Pie-
truszkowy. Targ zainspirowat szereg innych analogicznych inicjatyw w Krakowie.

Fot: Fundacja Partnerstwo dla Srodowiska

Cykliczny targ powstat z inicjatywy podkrakowskiej gminy Wielka Wie$ przy wspot-
pracy Lokalnej Grupy Dziatania ,,Korona Pétnocnego Krakowa” na placu parkingo-
wym przy Urzedzie Gminy w maju 2020. Na pierwszym targu pojawito sie blisko 20
wystawcow z szerokim asortymentem warzyw, owocow, przetworow OwoCOWO-
warzywnych; wedlin, kwiatow i kompozycji roslinnych oraz drzew owocowych
i krzewow. W okresie trwania targu do pazdziernika 2020, gmina zapewnifa strone
organizacyjna i zajeta sie¢ marketingiem w mediach spotecznych i poprzez swoje kana-
fy informowania mieszkancéw gminy. Dodatkowe wsparcie finansowe, merytoryczne
i marketingowe pozyskano w ramach projektu wiasnego LGD pt. ,,Lokalnosci — targi
produktow lokalnych” wspoffinansowanego ze srodkow PROW.

Przedsiewziecie pokazato miejscowym rolnikom, mieszkancom gminy samorzadowi,
Ze wspotpraca sie optaca. Inicjatywa rozbudzita zainteresowanie i zachecita sprzedaja-
cych do podijecia inicjatywy powtérzenia targu w kolejnym sezonie przy wspotpracy
z urzegdem gminy. Przyktad ten pokazuje jaka rol¢ moze odegra¢ samorzad jako
,organizator rynku lokalnego” w aktywizowaniu do wspotpracy rolnikéw i produ-
centow dziatajacych na danym terenie.

Fot: Rafat Serdfin
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Sprzedaz przydrozna

Sposoéb organizacji i Sprzedaz przydrozna produktow rolnych jest powszechnie stosowang forma sprzeda-

funkcjonowania Zy bezposredniej, w szczegdlnosci w sezonie, gdy rolnicy zbieraja swieze warzywa
i owoce. Podstawowa formuta jest prosta. Rolnik wystawia swéj towar na straganie
przy drodze, a przejezdzajacy kierowcy zatrzymuja sie i dokonuja zakupu. Tak jak w
przypadku sprzedazy w gospodarstwie, rolnik lub cztonek jego rodziny powinien pro-
wadzi¢ sprzedaz produktow z wiasnego gospodarstwa lub runa lesnego zebranego
osobiscie. Klucz to znalezienie dobrego punktu sprzedazy, ktéry umozliwia kierow-
com zatrzymanie sie w sposéb wygodny i bezpieczny. Punkt sprzedazy moze by¢ sta-
ty, ale najczesciej jest tymczasowy.
Czasem, sprzedaz przydrozna moze odbywac sig na terenie stacji benzynowych, par-
kingéw czy tez innych miejsc uczeszczanych przez kierowcéw. Najbardziej nowocze-
sna forma sprzedazy przydrozinej, ktora stwarza spore mozliwosci dla zbiorowych
dziatan, to sprzedaz za posrednictwem samoobstugowych automatow. Forma ta pole-
ga na tym, ze rolnik lub grupa rolnikow zaopatrza automat zlokalizowany w ruchli-
wym miejscu w swoje produkty, a kupujacy dokonuje zakupu samodzielnie, pfacac
gotowka lub karta kredytowa. Kamery i inne rozwiazania techniczne informuja o wy-
czerpaniu towaru lub innych problemach.
We wszystkich przypadkach sprzedazy przydrozinej, sprzedajacy powinien uzyskaé
pozwolenie na sprzedaz od wiasciciela lokalizacji punktu sprzedazy, co moze wigzac
sie z kosztami.

Informacja o mozliwo- Przepisy regulujace dozwolone formy sprzedazy na mata skale dopuszczaja mozliwos¢
sciach zastosowania w sprzedazy przydroznej. Powszechne s3 stragany, budki i innego rodzaju punkty sprze-
Polsce dazy, a punkty tymczasowe sprzedajace warzywa, owoce i runo lesne mozna spotkac

w sezonie niemal przy kazdej bardziej ruchliwej drodze. Coraz czesciej pojawiaja sie
proby wyréznienia i uwiarygodnienia punktu sprzedazy przydroznej poprzez oznako-
wanie, ktore nawiazuje do marki gospodarstwa czy regionu. Sprzedaz za posrednic-
twem automatow jest aktualnie sladowa w Polsce w poréwnaniu z innymi krajami,
ograniczajac sie gtownie do mlekomatéw i jajomatéw prowadzonych przez indywidu-
alnych rolnikow. Zbiorowe dziatania w tym zakresie naleza do rzadkosci, ale maja
spory potencjat z uwagi na zmieniajace sie preferencje konsumentéw.

Mocne strony w Swietle W podstawowej formie, jest to opcja atrakcyjna i nie wymaga wysokich kosz-

mozliwosci rozwoju i tow. Stacje benzynowe oraz inne przydrozne punkty ustugowe sa coraz cze-
upowszechnienia w Pol- Sciej zainteresowane wspofpraca z uwagi na rosnace zainteresowanie Zywno-
sce Scia wprost od rolnika ze strony konsumentow.
o Kierowcy sa przyzwyczajeni do tej formy kupowania warzyw, owocéw i runa
lesnego.

e Wersje bardziej ambitne wykorzystujace automaty samoobstugowe oferuja
spore oszczednosci czasowe, umozliwiajac rolnikowi poswiecenie swojego cza-
su produkcji. Automaty oferuja mozliwos¢ sprzedazy szerszego asortymentu
produktow, w tym produktow przetworzonych lub wymagajacych okreslonych
warunkow przechowywania, jak np. mleko czy jaja.

e Okres pandemii sprzyja tej formie dokonywania zakupow.
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Stabe strony w sSwietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Przyktad z Polski

Gospodarstwo rolne
,,Pod Polang”

[Rymanéw, Podkarpackie]

https://podpolana.pl/
mlekomaty/

Z punktu widzenia rolnika, podstawowa forma takiej sprzedazy jest czaso-

chtonna i nie gwarantuje zbytu.

¢ Dla wielu kupujacych sprzedaz przydrozna w wersji podstawowej budzi watpli-
wosci zwiazane z bezpieczenstwem i higiena, i cenowo niekorzystna w porow-
naniu ze sklepem. Czes$¢ konsumentéw jest zdania, ze sprzedawana w ten spo-
sob zywnosc¢ nie koniecznie pochodzi z gospodarstwa sprzedajacego, a raczej
ze sklepu lub hurtowni.

e Bardziej ambitna forma takiej sprzedazy, wykorzystujaca automaty, taczy
sie z wysokimi kosztami uruchomienia i sporymi wyzwaniami logistycznymi.
Wymaga tez zatozenia przez grupe rolnikow spotdzielni albo innego podmiotu
do prowadzenia rozliczen.

e Automaty s3 wciaz nowoscia i rzadkoscia w Polsce i nie jest jeszcze przesadzo-
ne, ze taka forma sprzedazy sie przyjmie. Dotychczasowe doswiadczenia
z mlekomatami i jajomatami nie zawsze byty pozytywne.

e Zbiorowe dziatania rolnikow w zakresie sprzedazy za posrednictwem automa-

tow nie s3 na razie podejmowane w Polsce.

Mlekomaty sa najczesciej spotykana forma sprzedazy vendingowej w Polsce. Poza
agroturystyka, rodzinne gospodarstwo rolne ,,Pod Polang” w Putawach Gérnych na
Podkarpaciu produkuje i sprzedaje mleko najwyzszej jakosci poprzez sie¢ wiasnych
mlekomatow zlokalizowanych w sklepach i przy targowisku w pobliskich miastecz-
kach. W Krosnie litr 4 procentowego mleka kosztuje w mlekomacie 2,5 z, tak wiec
gospodarstwo konkuruje z mlekiem sprzedawanym w sklepach zaréwno jakoscia jak
i cena.

Automat dozuje jego ilos¢ w zaleznosci od kwoty: od 20 groszy wzwyz. Mozna
przyjs¢ z whasnym pojemnikiem lub kupi¢ jednorazowa butelke na miejscu — réwniez
w automacie. Swieze mleko jest dowozone codziennie, a nadwyzka, ktéra nie trafia
do mlekomatu jest sprzedawana Okregowej Spétdzielni Mleczarskiej w Sanoku.
Ogodlna powierzchnia gospodarstwa to 75 ha zlokalizowanych na terenach goérskich
na obszarze prawnie chronionym Natura 2000. Gospodarstwo to 50 sztuk bydta,
w tym 35 sztuk kréw rasy simentaler, ktore produkuja rocznie ponad 200 tysiecy
litrow mleka. Przyktad ten pokazuje jak gospodarstwo rolne oddalone od miasta mo-
Ze sprzedawac swoje mleko bezposrednio konsumentom.

Fot: Nowin24, Fot. Tomasz Jefimow
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Przykiady

Przyktad z Europy

BlOobst Weichhart
(Austria)

https://www.bio-
weichhart.at/hofladen

Ekologiczne gospodarstwo rodziny Weichartow jest zlokalizowane niedaleko St. Pol-
ten w Austrii. Zajmuje sie uprawa owocéw — gruszek, jabtek. Prowadzi rowniez prze-
tworstwo, produkujac z wlasnych owocow cydry, soki, owoce suszone, octy i bran-
dy. Od kilku lat, gospodarstwo inwestuje w automatyczne sklepy wendingowe, ktore
sa otwarte 24 godziny, 7 dni w tygodniu. Sa to kioski, zlokalizowane przy gtéwnych
arteriach nie daleko od gospodarstwa, wyposazone w automaty wendingowe ze
schowkami, w ktorych sa umieszczone produkty zywnosciowe. Klient wybiera inte-
resujace go produkty, ptaci karta, paypalem czy tez gotéwka, drzwiczki sie otwieraja
i klient odbiera zakupiony towar. Gospodarstwo Weichartéw prowadzi i obstuguje 3
zautomatyzowane sklepy. Udostepnia skrytki innym okolicznym producentow by
wzbogaci¢ oferte. Nie bylo dotychczas probleméw z wandalizmem, a kamerki
umieszczone w sklepach sygnalizuja kiedy nalezy uzupefnic towar.

Fot: https://lwww.bio-weichhart.at/hofladen
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System ,,zbieraj sam”

Sposob organizacji i funk-  Rozwiazania ,,zbieraj sam” sa korzystne dla rolnika, poniewaz to klienci przyjezdzaja

cjonowania do gospodarstwa i samodzielnie zbieraja owoce lub warzywa. Placg za to, co zbiora.
Taka forma sprzedazy wymaga jednak sporego wysitku organizacyjnego po stronie
rolnika — system wazenia i ptatnosci, obstuga ruchu, zapewnienie bezpieczenstwa
oraz nadzor nad zbierajacymi. Spore wyzwanie wiaze si¢ z marketingiem, tak aby
klienci przyjezdzali w odpowiednim czasie.
Sa tez warianty ,,zbieraj sam”, ktore polegaja na tym, ze rolnik udostepnia pole ro-
dzinom czy grupom z miasta do upraw witasnych. Rolnik opiekuje si¢ polem, doradza
i pomaga za opfat, ale plony w catosci naleza do uprawiajacych. Taka forma wymaga
z kolei sporego zaangazowania po stronie klienta.

Informacja o mozliwo- W Polsce na ten moment rozwiazania ,,zbieraj sam” stosowane s3 raczej na zasa-
Sciach zastosowania w Pol-  dach nieformalnych. Zorganizowane systemy takiej formy sprzedazy stosowane s3
sce na duza skale w Austrii i w Anglii.
Mocne strony w swietle e Atrakcyjna forma dla rolnika i dla kupujacego. Najbardziej podstawowa forma
mozliwosci rozwoju i upo- nie wymaga naktadow i inwestyciji.
wszechnienia w Polsce e Atrakcyjna forma dla gmin oraz innych podmiotéow dziatajacych na rzecz wsi
i rolnictwa, ktore chca przyciaga¢ ludzi na wies w celach turystycznych i re-
kreacyjnych.
Stabe strony w $wietle e Ze strony rolnika dziatalno$¢ wymaga wysitku organizacyjnego i nadzoru.
mozliwosci rozwoju i upo- ¢ Rozwijanie tej formy sprzedazy wymaga dostosowania gospodarstwa oraz
wszechnienia w Polsce wspotpracy z innymi, zwiaszcza w zakresie marketingu.
e Konsumenci nie sa jeszcze przyzwyczajeni do kupowania produktéw w tej
formie.

e Moze sie okazac¢ pracochtonna dla rolnika i zaburzac prace gospodarstwa.
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Przykiad z Europy

Grove Farm (Anglia)
https:/
www.facebook.com/Grove
-Farm-Pick-Your-Own-
214938175214567

http://
www.grovefarmpyo.co.uk/

Przyktad z Europy

Selbsternte
services e.U. (Austria)

http://www.selbsternte.at/

Gospodarstwo rolne zlokalizowane w Ivanhoe Leighton, ok. 150 km od Londynu,
prowadzi dziatalno$¢ w konwenc;ji ,,zbieraj sam” od roku 1981. Wszystko sie zaczeto
od tego, ze prowadzacy gospodarstwa nie byli w stanie zebrac i sprzeda¢ do skupu
wyhodowanej brukselki. Ogtosili udana akcje “zbieraj sam” i od tego czasu ta forma
sprzedazy stata sie waznym elementem funkcjonowania gospodarstwa. Co roku
dodawano kolejne warzywa i owoce do oferty w odpowiedzi na potrzeby
konsumentow, ktoérzy przywykli do przyjezdzania do gospodarstwa w sezonie
rolnicznym. Dzisiaj ponad 30 hektaréw jest uprawianych pod ta forme sprzedazy.
Asortyment to ponad 30 rodzajow warzyw i owocow.

Sprzedaz odbywa sie sezonowo od czerwca do pazdziernika. Mozna zapisa¢ sie na
liste mailingowa. Przyjezdza¢ mozna o dowolnej porze. Platnosci pobierane s3 za to,
co klient zbierze. Organizowane s3 rowniez rézne wydarzenia edukacyjne, aby
przyciaga¢ nowych klientdéw i utrzymac¢ zainteresowanie statych klientow. Grove
farms nalezy do ogdlnokrajowej platformy, ktora promuje gospodarstwa sprzedajace
w konwencji ,zbieraj sam” w catym kraju. Platforma to umozliwia klientom
wyszukanie gospodarstw, ktore prowadza ta forme sprzedazy i nawiazanie z nimi
bezposredniego kontaktu — http://www.pickyourownfarms.org.uk/

Grove Farm Pick Your Own
Fot: https://www.facebook.com/Grove-Farm-Pick-Your-Own-214938175214567

Przedsiewziecie ,,zbieraj sam” w wydaniu Selbsternte services w Austrii polega na
organizowaniu wspotpracy konsumentéw z miasta z rolnikami ekologicznymi, ktorzy
udostepniaja ziemig i mozliwos¢ prowadzenia wlasnej uprawy przez caty sezon rolni-
czy. Rolnicy doradzaja, sprzedaja nasiona i $wiadcza ustugi, w zaleznosci od potrzeb.
Natomiast uprawy i plony s3 odpowiedzialnoscia dzierzawcy. Mozna eksperymento-
wac z roznymi odmianami i metodami upraw. Pola do dzierzawy maja powierzchnie
20 m?, 40 m? albo 60 m2. Rolnicy organizuja rézne wydarzenia edukacyjne i integra-
cyjne. Taka forma dziatania funkcjonuje juz od 25 lat i zgromadzita sporo doswiad-
czen, pokazujac réwniez, ze na rynku istnieje zainteresowanie ustugami tego typu.

Selbsternte services e.U. (Austria) Fot: http://www.selbsternte.at/
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System skrzynek/koszykoéw sprzedazowych/paczek od rolnika

Sposob organizacji i funk-  Kluby Zakupowe dziataja wedtug zasady krotkich tancuchéw — od producenta do

cjonowania klienta, bez zbednych posrednikow. System jest bardzo prosty: z jednej strony grupa
lokalnych rolnikow i matych przetworcéw, a z drugiej grupa konsumentow.
Posrodku organizator, ktory kojarzy jednych z drugimi — najczesciej wykorzystujac
narzedzia informatyczne oraz inne dziatania edukacyjne. Podstawowa idea to
budowa statej grupy wspoétpracujacych ze soba producentéw i konsumentow. Licza
sie relacje osobiste. Nie ma tu anonimowosci.

Operacyjnie, Kluby dziataja w roéznych formufach ,sklepow internetowych”.
Zazwyczaj rolnicy uczestnicza w organizacji Klubu, zajmuja sie¢ przygotowaniem,
pakowaniem i dostarczaniem zywnosci do punktow odbioru lub bezposrednio do
domu klienta. Klub ma opiekuna, ktéry koordynuje wszystkie dziatania. Niewielka
marza, jaka dodaje sie do ceny sprzedawanych produktow, pokrywa koszty
organizacyjne i ksiegowe. Pozostate pieniadze trafiaja bezposrednio do rolnikow.
Najczesciej Kluby nastawione sa na sprzedaz produktéw lokalnych, sezonowych,
wytwarzanych oraz przetwarzanych metodami naturalnymi i tradycyjnymi.

Informacja o mozliwo- Wprowadzenie przepisow rolniczego handlu detalicznego, uproszczenie wymogow
Sciach zastosowania w Pol-  sanitarnych oraz korzystne warunki podatkowe spowodowaty, ze coraz wiecej rolni-
sce kow w Polsce interesuje sie sprzedaza wiasnych produktow rolno-spozywczych.

Dziatajac w pojedynke, wielu rolnikow dochodzi do wniosku, ze zbiorowe dziatania
moga by¢ korzystniejsze i skuteczniejsze niz dziatanie indywidualne, poniewaz ryzyko
i koszty marketingu, logistyki, sprzedazy, a nawet przetworstwa moga by¢ dzielone z
innymi, a korzysci wciaz moga by¢ indywidualne. Oznacza to, ze przysztos¢ sprzeda-
Zy bezposdredniej raczej nalezy do rozwiazan opartych na klubach zakupowych,
e-skrzynkach i paczkach, ktére oferuja wspolny marketing i dystrybucje, zapewniajac
rownoczesnie indywidualne korzysci.

Mocne strony w swietle ¢ Woygodne rozwiazanie dla sprzedajacych i kupujacych, ktore moze by¢ dosto-
mozliwosci rozwoju i upo- sowywane do potrzeb, uwarunkowan i mozliwosci.
wszechnienia w Polsce ¢ Rolnik lub producent moze zachowac swoja indywidualna tozsamos¢, budujac

swoja marke i gromadzac swoich wtasnych lojalnych klientow.

¢ Nie ma wymogu rezygnacji z innych form sprzedazy.

e Dla klientéw rozwiazanie to zapewnia SwiezosS¢ i autentycznos¢ produktow
oraz trwatos¢ dostaw.

e Koszt uruchomienia tej formy sprzedazy jest stosunkowo niewielki. Mozna
wystartowac z telefonem i lista mailingowa, potrzebne jest tez miejsce, ktore
moze petni¢ role punktu odbioru.

e Moizliwos¢ wdrazania nowoczesnych technologii (automaty, ptatnosci on-line,
dostawy do domu), ktére moga pomodc rozwiaza¢ problemy logistyczne, tak
aby osiagnaé¢ wieksza skale oddziatywania

e W Polsce funkcjonuje coraz wiecej inicjatyw tego typu, zaréwno spotecznych
jak i komercyjnych, jest wiec sporo wzorcow i przyktadow.

Stabe strony w $wietle e Problemy logistyczne — dostawy, magazynowanie
mozliwosci rozwoju i upo- e Koszty dostaw moga by¢ wysokie
wszechnienia w Polsce ¢ Wymagana jest sprawna organizacja i wspotpraca rolnikéw
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Przyktad z Polski

Paczka od Rolnika

http://
www.paczkaodrolnika.pl

Przyktad z Polski

Klub Zakupowy
Koszyk Lisiecki

http://
zakupy.koszyklisiecki.pl

Paczka od Rolnika to jedno z najstarszych i najtrwalszych przedsiewzie¢ sprzedazy
bezposredniej w Polsce. Funkcjonuje w okolicach Tarnowa. Jest to przedsiewziecie
realizowane wytacznie przez rolnikow. Rolnicy realizuja sprzedaz swoich wtasnych
produktow za posrednictwem platformy internetowej, ktéra petni role sklepu. Ofe-
rowane sa prawie wylacznie certyfikowane produkty ekologiczne. Co tydzien mozna
zrobi¢ zakupy ,,on-line” i zaméwic ,,paczke”, ktora nastepnie jest dostarczana za
posrednictwem kuriera lub z odbiorem osobistym. Stowarzyszenie GRUPA ODRO-
LNIKA petni funkcje koordynatora, zajmujac si¢ rownoczesnie rozwojem projektu
i promocja idei sprzedazy bezposredniej. Dzieki temu, ze Stowarzyszenie organizuje
rynek sprzedazy, rolnicy uzyskuja lepsza cene za swoje produkty, natomiast konsu-
menci maja dostep do Swiezej, wysokiej jakosci zywnosci.

Fot: Stowarzyszenie Grupa Od Rolnika

Klub Zakupowy zrzesza producentéw z Ziemi Lisieckiej pod Krakowem i konsu-
mentow, mieszkajacych w Krakowie i okolicach, oferujac $wieze, smaczne produkty
wprost od rolnikéw i producentow. Funkcjonuje od 2017 roku. Sprzedaz odbywa
sie w formie cotygodniowych sesji sprzedazowych za posrednictwem platformy in-
ternetowej. Kazdy producent ma mozliwo$¢ wprowadzania wiasnej oferty, monito-
rowania sprzedazy oraz uzgadniania cen z moderatorem. Klub organizuje punkt od-
bioru, gdzie klienci przyjezdzaja i odbieraja swoje zamowienia, a od poczatku pande-
mii prowadzi rowniez dostawy do domu za dodatkowa optata. W Klubie uczestniczy
podstawowa grupa ok. 40 producentéw i ponad 600 kupujacych. Klub prowadzi Sto-
warzyszenie Producentéw Koszyka Lisieckiego, ktore ksztattuje polityke sprzedazy
i rozwoju przedsiewzigcia. Koszyk przyjat strategie zwiekszania wartosci zakupow
dokonywanych przez juz partycypujacych kupujacych, w przeciwienstwie do zwiek-
szania liczby klubowiczow.

Fot: Fundacja Partnerstwo la Srodowiska
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Sprzedaz internetowa

Sposob organizacji Sprzedaz internetowa to dynamicznie rozwijajaca sie forma sprzedazy, szczegolnie

i funkcjonowania w czasach pandemii. Polega ona na tym, ze rolnik organizuje swoj sklep w Interne-
cie, przedstawiajac swoja oferte wraz z ceng i mozliwoscia dostaw. Klient zamawia
w sklepie i ptaci, zazwyczaj on-line. Najczesciej klient moze wybraé¢ opcje dostawy/
odbioru: ma do wyboru przesytke kurierska, mozliwos¢ odbioru w gospodarstwie
lub w innym wyznaczonym punkcie. Sprzedaz jest indywidualna, ale czesto sprzeda-
jacy zrzeszaja sie z innymi producentami pod wspélna marka albo korzystaja z plat-
form organizowanych przez promotoréw zakupéw wprost od rolnika, takich jak
ogolnopolski E-bazarek, realizowany przez osrodki doradztwa rolniczego w cafej
Polsce.
Dla wiekszych gospodarstw rolnych, sklep internetowy jest zazwyczaj dodatkiem do
innych kanatow dystrybucji rolnika, takich jak targ farmerski, sprzedaz w gospodar-
stwie czy tez we wiasnych sklepach stacjonarnych. Sprzedaz Internetowa stanowi
doskonate narzedzie marketingowe.
Sprzedaz za posrednictwem Internetu rozwija sie dynamicznie w Polsce i stanowi
atrakcyjna oferte dla matych gospodarstw prowadzacych sprzedaz bezposrednia. W
mediach spotecznosciowych powstaja grupy, zrzeszajace sprzedajacych i kupujacych
w obrebie miasta lub okreslonego obszaru. W ramach takiej grupy wszyscy maja ze
soba bezposredni kontakt. Sprzedajacy oferuja swoje produkty w postaci postow,
podajac asortyment do sprzedazy i ceny, a kupujacy pytaja o okreslone produkty. Po
nawiazaniu kontaktu, strony umawiaja sie bezposrednio co do kwestii logistycznych.

Informacja o mozliwo- Kazdy rolnik z dostgpem do Internetu ma mozliwos¢ zorganizowania wtasnego skle-
sciach zastosowania pu internetowego. Jest mnostwo gotowych witryn sklepowych, a systemy ptatnosci
w Polsce on-line moga z tatwoscia by¢ do nich zaadaptowane. Ta forma sprzedazy moze by¢

prowadzona indywidualnie, albo zbiorowo -w zakresie marketingu czy logistyki. Jest
to forma sprzedazy dla wiekszych gospodarstw, ktére moga zapewnic¢ atrakcyjny
asortyment oraz ciaglos¢ dostaw.

Dla mniejszych gospodarstw rolnych, czesto z ograniczona i sezonowa oferta, bar-
dziej atrakcyjna forma moze by¢ udziat w dedykowanych grupach w mediach spo-
fecznosciowych.

Nalezy mie¢ na uwadze, Ze na rynku w Internecie funkcjonuje dzi§ wielu posredni-
kow, ktorzy oferuja ustugi prowadzenia sklepu lub innej inicjatywy, na zasadach ko-

mercyjnych.
Mocne strony w Swietle e Biezaca aktualizacja oferty, zaréwno w zakresie asortymentu, ilosci, jak i ceny.
mozliwosci rozwoju i upo- ¢ Relatywnie niski koszt uruchomienia i prowadzenia tej formy sprzedazy. Jesli
wszechnienia w Polsce chodzi o sklep internetowy dla indywidualnego gospodarstwa, to istnieje wie-

le szablonow i schematéw. Koszty wykorzystania mediow spotecznosciowych
do sprzedazy sa praktycznie zerowe.

e Lawinowo rosnie przekonane wsrod konsumentow do zakupéw w Interne-
cie albo za posrednictwem mediéw spotecznosciowych.

e W Polsce funkcjonuja liczne sklepy internetowe oraz inicjatywy wykorzystuja-
ce media spotecznosciowe, a wiec jest mnostwo dostepnych wzorcéw i przy-
ktadow.
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Stabe strony w swietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Przykfad z Polski

Pliczko
Gospodarstwo Rolne

https://pliczko.pl/

Przyktad z Polski

Eko-bazarek
w Tarnowie

https:/
www.facebook.com/
groups/467430986930148/

o Koszty zwiazane z logistyka i dostawami

o Konsumenci preferuja kupowanie w sklepach

o Ukryte koszty rozwiazan internetowych

e Promocja i marketing wymaga sporego wysitku

e Stosunkowo nieliczne inicjatywy platform internetowych, ktére angazuja rol-
nikow jako wspottworcow

Pliczko Gospodarstwo Rolne niedaleko Czestochowy, na co dzien zajmuje sie wyro-
bem olejéw ttoczonych na zimno z Inu, stonecznika, rzepaku, ostropestu, Inianki
i konopi oleistych. Gospodarstwo produkuje swieze i pozywne pfatki, petnowarto-
Sciowe maki z petnego przemiatu, oraz inne maki z réznych rodzajow nasion, ktore
sa mielone w tradycyjnych, drewnianych miynach zarnowych. Gospodarstwo prowa-
dzi sklep Internetowy, w ktorym mozna zapoznac sig z aktualng oferty i ztozy¢ za-
moéwienie. Zamoéwione produkty mozna odebra¢ osobiscie w gospodarstwie,
w sklepie mobilnym, ktory dociera w okreslone dni do Tarnowskich Gor i Lublinca,
albo w jednym z dwoch sklepow stacjonarnych w Katowicach i Woznikach.

Fot: https://pliczko.pl/

Ekobazerek Tarnowski to inicjatywa nieformalna w mediach spotecznosciowych,
dzigki ktérej mozna kupowac i sprzedawa¢ zywnosciowe produkty lokalne bez po-
Srednikow. Grupa funkcjonuje jako grupa prywatna na Facebook’u i dziata w okoli-
cach Tarnowa. taczy konsumentéw i producentow (jest ich 2,5 tysigca). Rolnicy
i inni producenci z okolic Tarnowa moga trafi¢ do kupujacych, ktérzy poszukuja au-
tentycznych produktow zywnosciowych wprost od rolnika. Inicjatorem i moderato-
rem grupy jest osoba, ktéra kiedys poszukiwata na wiasny uzytek swiezych, ekolo-
gicznie wyprodukowanych owocéw i warzyw. Liczba cztonkéw oraz ich aktywnosé
rosnie, natomiast transakcje finansowe odbywaja sie poza grupga, bezposrednio po-
migdzy kupujacym a sprzedajacy. Aby dofaczy¢ do grupy, trzeba zaakceptowac regu-
lamin. Ekobazarek pokazuje prosta i skuteczna formute, ktora moze by¢ powielana
i dostosowana do uwarunkowan bez ograniczen.

Fot: https://www.facebook.com/groups/467430986930148/
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Sklepy rolnicze/zbiorowe punkty sprzedazy

Sposob organizacji Zbiorowe punkty sprzedazy to sklepy sprzedajace produkty rolno-spozywcze orga-

i funkcjonowania nizowane przez grupe rolnikow. Jest to forma sprzedazy, ktora jest najbardziej roz-
winieta we Francji (Points de vente collectifs - PVC) Taka forma sprzedazy polega na
tym, ze sklep lub sklepy sa prowadzone kolegialnie przez grupe wspétpracujacych ze
sobg rolnikéw. Rolnicy na zmiane sprzedaja w sklepie, a kazdy z nich dostarcza swo-
je produkty. We Francji przepisy nakazuja, ze przy sprzedazy zawsze obecny musi
by¢ co najmniej jeden rolnik. Partycypujacy rolnicy specjalizuja sie w réznych pro-
duktach i w zwiazku z tym oferowany asortyment jest dos¢ szeroki, a ciagtos¢ do-
staw zapewniona. Zbiorowy punkt sprzedazy tworzy strukture sprzedazows dla ma-
tych gospodarstw, ktore dziatajac samodzielnie, miatyby ograniczone mozliwosci
sprzedazy. Kazdy sklep jest niezalezny i kontrolowany przez prowadzaca go grupe
rolnikéw, ale w danym regionie sklepy prowadza wspolny marketing pod wspdlna
marka (np. Boutiques Paysannes w regionie Rhone-Alpes). Prekursorem tej formy
sprzedazy jest francuski region Rhone-Alpes, gdzie znajduje sie najwieksze skupisko
zbiorowych punktow sprzedazy.
We Francji zbiorowy punkt sprzedazy reprezentuje producentéw, a wiec nie docho-
dzi do kupna i odsprzedazy produktéw. Kazdy producent pozostaje wiascicielem
swoich produktow az do momentu ich zakupu przez konsumenta. Fakturowanie
nastepuje w momencie zapfaty za zakupy. Producenci pfaca prowizje od sprzedazy
z tytutu wprowadzenia towarow do obrotu, aby w ten sposob pokry¢ koszty funk-
cjonowania sklepu. Forma prawna ustugodawcy dla prowadzeniu sklepu nie jest
sprecyzowana. Moze by¢ to spotdzielnia, spotka albo stowarzyszenie. Istotne jest,
aby forma prawna byta kontrolowana przez rolnikow partycypujacych w zbiorowym
punkcie odbioru. Forma prawna moze by¢ dostosowana do uwarunkowan i mozli-
wosci okreslonej sytuaciji.

Informacja o mozliwo- Zbiorowe punkty sprzedazy, prowadzone przez rolnikow, maja ograniczone mozli-
$ciach zastosowania w Pol-  wosci rozwoju w Polsce ze wzgledu na fakt, ze przepisy regulujace sprzedazna mata
sce skalg, takie jak RHD, wymagaja, aby kazdy rolnik prowadzit sprzedaz wtasnych pro-

duktéw. Nie ma w Polsce na ten moment prawnej mozliwosci organizowania sklepu
przez grupy rolnikow w ramach dziatalnosci rolniczej, w ktorym jeden rolnik sprze-
daje produkty nie tylko witasne, ale tez innych rolnikéw. Zbiorowe punkty sprzedazy
moga funkcjonowa¢ w Polsce na zasadach dziatalnosci gospodarczej jako przedsie-
biorstwa lub na podstawie dziatalnosci spotdzielczej. Sa to formy mato atrakcyjne dla
wielu rolnikow, w szczegdlnosci tych z mniejszych gospodarstw.

Mocne strony w Swietle e Sklep umozliwia réznorodnosé oferty, co przyciaga klientow
mozliwosci rozwoju i upo- e  Wspolny marketing pod wspolna marka zwigksza sprzedaz, ograniczajac kosz-
wszechnienia w Polsce ty

¢ Wygodny zaréwno dla kupujacych jak i sprzedajacych

o Podziat obowiazkéw pomiedzy sprzedajacych nie jest uciazliwy i przyczynia sie
do wzmocnienia marki partycypujacych rolnikow

e Atrakcyjna forma dla samorzadéw oraz innych organizacji promujacych region
wsrod turystow oraz inwestorow
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Stabe strony w $wietle e Moga pojawic sie problemy z zapewnieniem ciagtosci dostaw i jakosci produk-
mozliwosci rozwoju i upo- tow
wszechnienia w Polsce e Sprzedajacy ponosza koszty produktow niesprzedanych

e Duzy koszt inwestycji na starcie - znalezienie atrakcyjnej lokalizacji oraz wypo-
sazenie sklepu. State koszty utrzymania sklepu moga okaza¢ si¢ bardzo wyso-
kie

e Problemy z ustaleniem formuty wspotpracy oraz wdrozeniem jej w zZycie
(nieporozumienia pomigdzy wspottworzacymi sklep osobami stanowia duze
zagrozenie dla powodzenia przedsiewziecia)

¢ Ograniczone mozliwosci zastosowania takiej formy sprzedazy w Polsce

¢ Inne formy zbiorowej sprzedazy bezposredniej sa bardziej atrakcyjne, ponie-
waz koszty i ryzyko w przypadku sklepow moga by¢ wysokie

Uniferme to sklep organizowany i prowadzony przez grupe |8 gospodarstw rolnych
przy gtéwnej drodze pomiedzy Lyonem a St. Etienne we Francji. Sklep funkcjonuje 7
dni w tygodniu i sprzedaje produkty pochodzace z partycypujacych gospodarstw.
Uniferme (Francja) Rolnicy z tych gospodarstw obstuguja sprzedaz i zapewniaja dostawy. Uniferme po-
wstat w roku 1978 i jest dzi$ jednym z najstarszych i najtrwalszych przyktadow tej
https://www.unifermefr/  ¢5rmy sprzedazy we Francji. W ramach promocii i budowania marki sklepu, partycy-
pujacy rolnicy organizuja regularne dni otwarte w swoich gospodarstwach oraz pro-
wadza wspolne akcje marketingowe. Uniferme nalezy do stowarzyszenia pn. Terre
d'envies CEGAR circuits court, ktore zrzesza ponad 40 analogicznie dziatajacych zbioro-
wych punktow sprzedazy (PVC) i ponad 700 gospodarstw rolnych w regionie Rhone
-Alpes (http://www.terredenvies.fr)

Przyktad z Europy

Fot: https:/lwww.uniferme.fr/
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Przyk{ad z Europy Sklep Grains de Ferme znajduje sie w La Tour de Salvagny w regionie Rhone-Alpes
we Francji i dziata na zasadzie zbiorowego punktu sprzedazy, bazujac na produktach
z |6 gospodarstw rolnych zlokalizowanych w regionie. Sklep funkcjonuje na zasadzie
spotdzielni, ktora dziata w imieniu partycypujacych rolnikéw, zapewniajac organizacje
dostaw, prowadzenie sklepu, sprzedaz oraz wspélny marketing przy pomocy dwoch
pracownikéw. Zgodnie z przepisami, partycypujacy rolnicy petnig dyzury w sklepie,
tak by w godzinach otwarcia zawsze byt obecny co najmniej jeden rolnik. Sklep ofe-
ruje bogaty asortyment produktow przetworzonych i nieprzetworzonych. Z punktu
widzenia konsumenta funkcjonuje podobnie jak kazdy inny sklep poza tym, ze oferu-
je rowniez bezposredni kontakt z rolnikiem i mozliwos¢ odwiedzenia gospodarstw

Grains de ferme
(Francja)

http://grainsdeferme.com

rolnych, ktére wspottworzg inicjatywe.

Fot: http://grainsdeferme.com/
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Kooperacje konsumentéw/kooperatywy spozywcze

Sposob organizacji i funk- W  wiekszosci wigkszych miast w Polsce funkcjonuja inicjatwy kooperatyw

cjonowania spozywczych. Jest ich obecnie ponad 20 i stanowig juz wazny ruch spoteczny. Swoja
forma przypominaja spétdzielnie, ktérej cztonkowie wspolnym wysitkiem zaopatruja
sie w zywnos¢ bezposrednio u producentow. Wynajduja i organizuja dostawcow.
Celem nie jest zysk, lecz pozyskiwanie dobrej jakosci produktow w mozliwie niskich
cenach. Jest to odpowiedz na potrzeby konsumentéw, ktérzy poszukuja dostepu do
Zywnosci wiadomego pochodzenia. Kooperatywy w wielu przypadkach funkcjonuja
nieformalnie, natomiast taczy je idea spotdzielczosci oparta na takich wartosciach jak
wspotpraca, mozliwos¢ wspotdecydowania i samopomoc. Kooperatywy zajmuja sie
sprawami logistycznymi, angazujac rolnikow i producentow, ktérzy czesto nie maja
mozliwosci sprzedazy na targu lub pragna zapewnic sobie grono statych klientow.
Taki model zapewnia cztonkom kooperatywy dostep jakosciowej zywnosci, ale wy-
maga od nich zaangazowania. Kazdy musi przepracowac okreslong liczbe godzin mie-
siecznie na rzecz wspolnoty oraz uczestniczy¢ w spotkaniach, na ktorych reguty
funkcjonowania sg ustalane wspélnie. Niektére kooperatywy dziataja jako grupy za-
mknigte ograniczajac si¢ do organizacji zakupow. Inne prowadza rowniez sklepy oraz
dziatania spoteczne i edukacyjne, np. na temat zywnosci lokalnej, zdrowego zywienia,
przeciwdziatania marnotrawieniu zywnosci, sprawiedliwego handlu i inne.

Informacja o mozliwo- W Polsce funkcjonuje juz kilkadziesiat kooperatyw spozywczych, o réznym stopniu
$ciach zastosowania w sformalizowania. Jest to forma, ktéra moze by¢ powielana i dostosowywana do po-
Polsce trzeb, mozliwosci oraz uwarunkowan grupy inicjujacej. W Polsce, w przewazajacej

wiekszosci przypadkow, jest to inicjatywa grup konsumentow poszukujacych doste-
pu do zywnosci wiadomego pochodzenia. Nie ma jednak przeciwskazan by koopera-
tywe tworzyli rolnicy lub tez grupa producentéw. Jedna z wyrdzniajacych cech ruchu
kooperatyw spozywczych w Polsce jest to, ze osoby zaangazowane w taka forme
dziatalnosci chetnie sie dziela swoimi doswiadczeniami i pomagaja w uruchomianiu
kolejnych inicjatyw tego typu.

Mocne strony w $wietle o Mozliwos¢ zakupu produktéw prosto od rolnika, w szczegdlnosci ekologicz-
mozliwosci rozwoju i upo- nych lub wyprodukowanych w sposéb nieprzemystowy.
wszechnienia w Polsce e Pozyskiwanie rolnikéw w celu nawiazania dtugofalowej wspotpracy, czesto

zapewniajac kwestie logistyczne. Dla rolnika niewatpliwa korzyscia jest dostep
do statej grupy klientow. Dla wielu matych gospodarstw oddalonych od miasta,
wspotpraca z kooperatywa moze by¢ jedna z waznych mozliwosci dotarcia do
klientéw miejskich.

e Dla partycypujacych konsumentow ceny sa atrakcyjne, poniewaz kooperatywa
zazwyczaj dokonuje zakupéw po cenach hurtowych. W przeciwienstwie do
sklepu zazwyczaj nie ma marzy.

e Dla niektorych, wielkim plusem jest mozliwos¢ wspétpracy w grupie, wzajem-
na pomoc i podziat obowiazkéw, ktore w ostatecznym rozrachunku daja ko-
rzysci wszystkim zaangazowanym.

e Formuta kooperatywy jest bardzo elastyczna i mozna ja dostosowac¢ do okre-
slonej grupy zainteresowanych producentéw i konsumentéw.
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Stabe strony w $wietle ¢ Nie kazdy jest gotowy wzia¢ na siebie obowiazki zwigzane z wykonywaniem

mozliwosci rozwoju i upo- pracy wolontariatu na rzecz kooperatywy Nie kazdy jest tez zainteresowany

wszechnienia w Polsce udziatem we wspolnocie, ktora wspétdecyduje o zasadach i sposobie funkcjo-
nowania.

o Nieformalny charakter wielu kooperatyw i zwyczajowe reguty funkcjonowania
stanowig bariere dla rozwoju i zwiekszania liczby cztonkow oraz obrotu. Wie-
le spétdzielni ma charakter zamkniety i pragnie utrzymac¢ kameralng skale dzia-
tania oraz swéj charakter ,,szkoty” spotecznej, uczacej uczestnikéw jak dziatac
zbiorowo i solidarnie.

e Rachunek ekonomiczny jest w wielu przypadkach, trudny do okreslenia z uwa-
gi na spory wkiad pracy spotecznej. Transparentne zarzadzanie przeptywami
finansowymi czesto stanowi wyzwanie dla cztonkéw kooperatywy.

e Ceny w duzej mierze dyktuja kooperanci, a wiec dla rolnikow ceny nie zawsze
sa atrakcyjne. Kupujacy w kooperatywie s3 tez zazwyczaj wymagajacym klien-
tem, do ktorego nie zawsze fatwo sie dostosowac.

Przyktad z Polski Ta zrzeszajaca ponad 500 oséb warszawska kooperatywa dziata od 2013 roku. Koo-
peratywa dziata jako stowarzyszenie. Kazdy cztonek stowarzyszenia pracuje jako wo-
lontariusz na rzecz Kooperatywy minimum 3 godziny w miesigcu w ramach tzw. dy-
zurow. Dzieki temu wszystkie zrzeszone osoby maja mozliwos¢ doswiadczenia i po-
znania dziatania Kooperatywy od srodka. Kazdy cztonek opfaca takze sktadke (min.
30 zt/miesiac), ktora zasila budzet stowarzyszenia. Dzieki temu stowarzyszenie ogra-
nicza koszty prowadzenia sklepu. Cztonkowie Kooperatywy po optaceniu skiadek
i odpracowaniu dyzuru kupuja produkty po preferencyjnych cenach, zblizonych do
producenckich. Osoby niezrzeszone w Kooperatywie korzystaja ze standardowych
cen sklepu. Kazdy cztonek moze uczestniczy¢ w podejmowaniu decyzji podczas regu-
larnych spotkan strategicznych.

Stowarzyszenie prowadzi 2 sklepy stacjonarne w Warszawie i od niedawna réwniez
sklep internetowy. Zakupy moze w nich zrobi¢ kazdy, ale znizke otrzymuja tylko
cztonkowie stowarzyszenia.

Kooperatywa
,,Dobrze”

www.facebook.com/pages/
Kooperatywa-Spozywcza-

DOBRZE

www.dobrze.waw.pl

Fot: https://lwww.dobrze.waw.pl/
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Przyktad z Polski

Wawelska
Kooperatywa
Spozywcza
(Krakow)

https:/
wawelskakooperatywa.pl/
blog

Kooperatywa funkcjonuje juz od wielu lat i ma ugruntowang pozycje w Krakowie. Jej
dziatalno$¢ polega na dokonywaniu wspolnych zamowien przez Internet, przy pomo-
cy arkusza kalkulacyjnego, dostepnego online. Zaméwienia sktadane s3 raz w tygo-
dniu. Oferta kooperatywy obejmuje ponad 180 réznych produktéw. Jest ona stale
poszerzana i dostosowana do potrzeb kooperantow.

Zamoéwione produkty dostarczane i odbierane sa w wyznaczony dzien, raz w tygo-
dniu. Dyzurujaca grupa oséb wspélnie rozdziela zaméwienie na indywidualne paczki
w punkcie odbioru. Kooperatywa pobiera wpisowe w wysokosci 50 zt i kazdy kupu-
jacy odprowadza 10% wartosci swojego zamodwienia na ,,fundusz gromadzki”, ktéry
funkcjonuje jako fundusz na wspodlne wydatki zwigzane z prowadzona dziatalnoscia
(najem lokalu, sprzet itp.). Kazdy kooperant zobowigzuje si¢ przepracowaé co naj-
mniej 2 godziny tygodniowo na rzecz wspolnoty.

Fot: https:/lwawelskakooperatywa.pl/blog
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Rolnictwo wspierane spotecznie (RWS)

Sposob organizacji i funk-  Rolnictwo Wspierane przez Spotecznos¢ to forma wspotpracy rolnikow i konsumen-

cjonowania tow oparta na bezposrednich relacjach i wzajemnym wsparciu. Jest to forma relacji
,»prosumenckiej” oparta na wspélnym rozwiazywaniu probleméw produkgji i dystry-
bucji zaangazowanych producentéw. Forma ta opiera sie na solidarnym inwestowa-
niu czasu i pieniedzy konsumentow w partycypujacych producentéw — zazwyczaj
mate, lokalne, rodzinne gospodarstwa rolne — tak, aby zapewnic sobie regularny do-
step do swiezej, zdrowej, smacznej zywnosci. Zaangazowane strony, tj. producenci
i konsumenci wspolnie decyduja o sprawiedliwej cenie, budujac zaufanie i trwatg
wspotprace.
Wspétpraca w ramach RWS inicjowana jest przez konsumentoéw zainteresowanych
dostepem do sezonowej zywnosci prosto od rolnika. Wiaze sie¢ tez z pragnieniem
pomocy w przetrwaniu matych gospodarstw rodzinnych z uwagi na ich znaczenie dla
krajobrazow kulturowych, tradycji, ochrony réznorodnosci biologicznej i innych war-
tosci zwiazanych z produkcja Zywnosci w matej skali. Rozwiazania RWS stanowia
pewna forme kooperatyw, ale s3 przede wszystkim nastawione na wspieranie gospo-
darstw rolnych, tak, aby zapewnic ich przetrwanie i rozwdj, w przeciwienstwie do
kooperatyw spozywczych, ktore s3 zazwyczaj gtownie nastawione na kupujacych
$wiadomie konsumentow.
Wyrézniajaca cecha rozwiazan RWS jest formufa, w ktérej konsumenci ptaca ,,z go-
ry” za produkty zywnosciowe za caty sezon. W ten sposéb, producenci maja zagwa-
rantowany rynek zbytu i moga sie skupi¢ na wyprodukowaniu produktéw o jak naj-
wyzszej jakosci pod potrzeby konsumentow. Inicjatywa RWS opiera sie na 3 kro-
kach:

e Grupa konsumentow i producentow na okreslonym obszarze geograficznym
decyduje sie na wspotprace na okres catego sezonu rolniczego. Konsumenci
zobowiazuja si¢ do regularnego odbioru produktow (warzywa, owoce, nabiat,
migso czy tez inne produkty) oferowanych przez partycypujace w grupie go-
spodarstwa.

e Na poczatku sezonu uczestnicy ptaca okreslona sume pieniedzy z gory — moze
to by¢ catos¢ kwoty, lub jej czes$é, ptacona w ratach. Cena catkowita ustalana
jest przez rolnikow w porozumieniu z konsumentami na podstawie szacowa-
nych kosztow (koszt nasion, sadzonek, uprawy, ptace pracownikéw, czestotli-
wosci dostaw, transport do miejsca dostawy).

e W trakcie sezonu konsumenci i rolnicy umawiaja sie co do formy odbioru.
Moze to by¢ np. jeden lub kilka punktow odbioru, do ktérych rolnicy przywo-
73 produkty, a konsumenci je odbieraja. Zazwyczaj produkty sa w formie pacz-
ki albo skrzynki.

Informacja o mozliwo- W Polsce ruch RWS jest zwiazany z kooperatywami spozywczymi i rozwija si¢ dyna-
sciach zastosowania w micznie, w szczegdlnosci w wyniku ograniczen wprowadzonych w zwiazku z pande-
Polsce mig Covid-19. Fundacja Agri-Natura z siedzibg w Ostrowie Mazowieckim petni rolg

animatora tej formy wspotpracy rolnikow i konsumentow w Polsce, organizujac
szkolenia i wsparcie - www.agrinatura.pl

Pierwsza grupa RWS w Polsce zostata zatozona w 2012 roku w Warszawie przez
kilku cztonkéw Warszawskiej Kooperatywy Spozywczej w oparciu o doswiadczenia
z Czech. Dzis funkcjonuje w Polsce kilkanascie RWS-6w i powstaja kolejne:
http://wspierajrolnictwo.pl/rwsy-w-polsce/
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Mocne strony w Swietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Stabe strony w Swietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Przyktad z Polski

Rolnictwo Wspierana
przez Spotecznos¢
Dobrzynskie Warzywa

www .facebook.com/
rwsdobrzyn

e Konsumenci maja mozliwos¢ zakupu produktéw prosto od rolnika, w szcze-

golnosci ekologicznych lub wyprodukowanych w sposéb nieprzemystowy.

e Rolnicy zyskuja stata grupe klientow, ktérzy dokonuja przedptat na caly sezon

rolniczy pomagajac w utrzymaniu ptynnosci finansowej gospodarstwa.

e Dla wielu matych gospodarstw oddalonych od miasta, ta forma sprzedazy mo-

ze by¢ jedna z nielicznych mozliwosci dotarcia do konsumentow miejskich.

e Formuta wspotpracy i sprzedaz jest bardzo elastyczna i mozna ja dostosowaé

do okreslonej grupy zainteresowanych producentow i konsumentow.

e Konsumenci moga rowniez stac sie inwestorami uczestniczacymi w rozwoju

gospodarstw

e Nie kazdy z producentéw i konsumentéw jest gotowy zobowiazaé sie do

wspotpracy na dtuzszy okres czasu.
e Forma ta moze okazac¢ sie pracochtonna i wymagajaca dla obu stron.

Rodzinne gospodarstwo z Dobrzynia nad Wista, ktére od 2014 roku zaopatruje
w warzywne paczki rodziny z Torunia, warszawskiego Grochowa, Ursynowa i Zoli-
borza. Na 5 ha ziemi rosna dziesiatki odmian réznych warzyw, uprawianych metoda-

mi zrownowazonego rolnictwa.

Co tydzien gospodarze dostarczaja konsumentom paczki petne Swiezych i pachna-
cych warzyw. Edukuja i promuja jakosciowa, ekologiczna zywnos¢. Grupy kupujacych
maja state miejsca i godziny odbioru paczek warzywnych. Cena paczki cotygodniowej

waha sie od 22 do 40 zt. Warszawskie grupy konsumentéw to kooperatywy.

Grudzien i styczen to wazne miesigce poniewaz to w tym czasie zaczynaja sie zbierac

kontrakty od odbiorcow i planuje sig co siac i sadzic.

Fot: https://www.facebook.com/rwsdobrzyn
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Przyktad z Europy

Derryberg farm
(Irlandia)

http://
www.derrybegfarm.ie/

https://
www.facebook.com/
derrybegfarm

Derryberg Farm to kilkunasto-hektarowe ekologiczne gospodarstwo rolne zlokalizo-
wane w Celbridge w Irlandii, ktére funkcjonuje w formule rolnictwa wspieranego
spotecznie od 2012 roku. Spotecznos¢ Derryberg Farm wspiera rolnika finansowo
oraz poprzez wolontariat przez caly rok, natomiast uprawiane warzywa i owoce s3
dostarczane sezonowo od czerwca. Wsparcie finansowe udzielane przez ok. 60
cztonkow spotecznosci to roczna sktadka w wysokosci 50 Euro oraz 500 Euro za 9-
miesieczny sezon rolniczy. W zaleznosci od mozliwosci finansowych, pfatnosci moga
by¢ jednorazowe lub roztozone na raty. Platnosci sa uiszczane nie zaleznie od plo-
now, co oznacza dzielenie si¢ ryzykiem poniewaz w danym roku, moze by¢ nadpro-
dukcja, ale moga tez by¢ straty.

Wspdtpracujac z rolnikiem prowadzacym gospodarstwo, cztonkowie spotecznosci
Derryberg Farm organizuja rozne wydarzenia edukacyjne, pozyskuja dodatkowe
srodki w postaci grantow oraz cztonkow wspierajacych, ktorzy wspieraja finansowo
przedsiewziecie ale nie korzystaja z oferty produktowej. Produkcja to glownie warzy-
wa i owoce, ale mozna tez doméwic jajka i wieprzowine. Cztonkowie spotecznosci
co roku wybieraja komitet organizacyjny, ktory skiada sie z pieciu oséb oraz rolnika.
Komitet ten wspdlnie uktada wspélnie plany na nadchodzacy sezon, zarzadza finansa-
mi, organizuje wydarzenia, logistyke i wolontariat oraz nadzoruje dziatalnos¢ gospo-
darstwa. W sezonie, co tygodniowe skrzynki produktowe s3 odbierane z gospodar-
stwa. Grunty rolne s3 dzierzawione od gminy Kildare.

Ambicja spotecznosci Derryberg Farm to doprowadzenie do sytuacji, w ktorej czton-
kowie spofecznosci moga zapewni¢ wszystkie swoje potrzeby zywnosciowe
ze wspieranego przez nich gospodarstwa oraz z wspotpracujacych z nimi gospo-
darstw funkcjonujace analogicznie w Irlandia i poza nig. W Irlandii funkcjonuje ogdlna
krajowa sie¢ gospodarstw wspieranych spotecznie:
http://www.communitysupportedagriculture.ie

Fot: http:/lwww.derrybegfarm.ie/
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Szlaki tematyczne/marka lokalna

Sposoéb organizacji i funk- Szlaki kulinarne oraz marki lokalne tacza konsumentoéw z producentami poprzez

cjonowania promowanie marki lokalnej czy regionalnej wyrdzniajacej produkty pochodzace
z okreslonego regionu jako element promocji turystycznej regionow i ozywienia
gospodarki wiejskiej. Kuchnia regionalna wyroznia i wytycza szlaki, przyciagajac tury-
stow oraz zachecajac mieszkancéw do poznania i docenienia dziedzictwa kulinarne-
go swojego regionu. Z kolei szlaki kulinarne czy tez marki regionu, zachecaja rolni-
kow do wiaczenia sie w wykorzystanie promocji dla marketingu i sprzedazy swoich
produktow.
Zazwyczaj inicjatywy szlakow kulinarnych czy marek lokalnych narzucaja standardy
i warunki, ktore powiazane s3 z audytami i formalnym przyjeciem do inicjatywy w
zamian za promocje. Potencjalnie kupujacy sa zachecani do kupowania wprost od
producentéw uczestniczacych w danej inicjatywie zarowno w gospodarstwie jak i w
innych kanatach dystrybucji prowadzonych przez partycypujace gospodarstwa rolne
juz funkcjonujacych.
Organizatory szlaku czy marki zazwyczaj zachecaja i umozliwiaja wspétprace pomie-
dzy uczestnikami przedsiewzigcia i pomagaja w inicjowaniu i rozwijaniu wspotpracy
pomiedzy producentami a miejscowymi restauracjami, hotelami oraz sklepami. Szlaki
kulinarne sa coraz bardziej atrakcyjne dla turystow, stwarzajac nowe mozliwosci tym
samym sprzedazy miejscowym producentom Zywnosci.

Informacja o mozliwo- W Polsce funkcjonuje wiele inicjatyw kreowania marek lokalnych i szlakéw kulinar-
$ciach zastosowania w Pol-  nych. Jest to popularna i dos¢ powszechna forma kreowania rynkow lokalnych. Pro-
sce motorami marki sg najczesciej samorzady lokalne czy tez wojewddzkie, lokalne gru-

py dziatania czy tez lokalne organizacje turystyczne. W ostatnich latach, Polska Or-
ganizacja Turystyczne inwestuje w promocje szlakéw kulinarnych, prowadzac pro-
mocje |6 najwazniejszych szlakow kulinarnych w Polsce, podajac linki do kazdego
pod adresem: https://www.polska.travel/pl/poznaj-atrakcje-i-zabytki/kulinaria/szlaki-
kulinarne

Wizerunkowy charakter kuchni regionalnych i promocja towarzyszaca turystycznym
szlakom kulinarnym sprawia, ze przecigtnie zorientowany turysta kojarzy sekacz
z Podlasiem, rogal swietomarcinski z Poznaniem, a zubréwke z Puszcza Biatowieska,
zna menu na $laski ,,niedzielny fobiod” i potrafi wymieni¢ pie¢ gatunkow smacznych
polskich ryb. Coraz wiecej znawcéw docenia niewielkie regionalne browary i winni-
ce. Piwowarstwo, winiarstwo i serowarstwo rzemieslnicze sa juz dzi$ ruchami same
w sobie, gromadzac zaréwno producentow i jak i konsumentow w grupy tematycz-

ne.

Mocne strony w swietle e Promocja i marketing nie stanowi kosztu dla producenta, a sita oddziatywania
mozliwosci rozwoju i upo- nie bylaby mozliwa do osiagniecia przez indywidualnych producentow.
wszechnienia w Polsce e Wspolpraca z samorzadami oraz innymi instytucjami publicznymi czy tez poza-

rzadowymi uwiarygadnia oferte producenta

e Oferta turystyczna przyciaga potencjalnych klientow, ktorzy inaczej by nie
trafili do regionu czy miejscowosci czesto oddalonej od miast i uczeszczanych
przez turystow miejsc.
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Stabe strony w Swietle o Szlaki kulinarne i marki lokalne sa gtéwnie nastawione na promocje turystycz-
mozliwosci rozwoju i upo- na regionu, a wiec w wiekszosci przypadkow nie zajmuja sie marketingiem
wszechnienia w Polsce i sprzedaza produktow poszczegdlnych producentow.

e Uwaga jest gléwnie skupiona na gastronomii raczej niz na gospodarstwach
rolnych czy producentach.

e Producenci musza zadba¢ o sprzedaz i dystrybucje swoich produktow, a ko-
rzysc ptynaca z partycypacji w marce czy szlaku to promocja.

e Szlaki i marki daja jedynie mozliwos¢ pozyskania klientéw. Inicjatywa i pomy-
stowos¢ w tym zakresie nalezy do producentéw oraz ich strategii rozwoju.

Szlak liczy ponad 50 obiektéw, dzieki czemu nalezy do najwigkszych i najbardziej
ugruntowanych szlakéw kulinarnych w Polsce. Zainicjowany i organizowany przez
Fundacje ProCarpathia w 2013 roku, jego celem jest promowanie zwiedzania regio-

Przyktad z Polski

Szlak Podkarpackich nu poprzez tradycje kulinarne, produkty lokalne i poznawanie Podkarpackiego po-

Smakoéw przez wrazenia kulinarne. Wspottworzacy szlak to obiekty agroturystyczne, restau-

(Podkarpackie) racje, karczmy, hotele oraz obiekty dziedzictwa kulturowego. W niektoérych obiek-

tach mozna znalez¢ specjalnie przygotowana i oznakowang Potke Podkarpackich

htep:// Smakow, na ktorej znajduja sie produkty regionalne, tradycyjne i ekologiczne od lo-

www.szlakpodkarpackiesm kalnych producentow. Fundacja ProCarpathia organizuje dostawy do potkowe;j sieci
aki.pl/ sprzedazy i prowadzi réwniez sklep w Rzeszowie

(https://www.sklep.podkarpackiesmaki.pl/)

W ramach Podkarpackiego Szlaku Kulinarnego oferuje pakiety turystyczne i wspét-
istnieje z marka lokalng produktéw lokalnych — Podkarpackie Smaki. Aktualnie na
Szlaku oferowane sa weekendowe pakiety wyjazdowe na trzech tra-
sach:: Bieszczadzkiej, Beskidzko-Pogorzanskiej i Potnocnej, aby w ten sposéb przycia-
gac turystow z catej Polski. Promocja turystyczna Szlaku to forma marketingu sprze-
dazy produktow wprost od producentow. Wspotpracujac z samorzadem wojewodz-
kim, gminami oraz innymi partnerami, organizator Szlaku inspiruje i tworzy festiwale,
wyjazdy, wymiany doswiadczen by budowac w ten sposob budowac silng i rozpozna-
walng marke, z ktorej korzysci ptyna lokalnie. Podmioty kreujacy Szlak, to w duzej
mierze obiekty gastronomiczne oraz agroturystyczne. Rolnicy i przetworcy lokalni
nie s3 bezposrednio zaangazowani. Dla nich restauratorzy stanowia waznym klien-
tem i szansa na promocje i marketing swoich produktow.

Fot: http:/lwww.szlakpodkarpackiesmaki.pl/
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Przyktad z Europy

Gutes vom bauernhof
(Austria)

https://
www.gutesvombauernhof.
at/oesterreich/app.html

Gutes vom bauernhof (Dobre od Rolnika) to nie tylko marka tworzona i promowana
przez Austriacka lzbe Rolnicza we wspotpracy z Ministerstwem Rolnictwa by
zacheci¢ konsumentéow do kupowania wprost od rolnikéw, ale rowniez aplikacja
mobilna, prezentujaca oferty gospodarstw sprzedajacych bezposrednio. W prze-
dsiewzieciu uczestniczy 1600 gospodarstw rolnych z catej Austrii. Kazdy zaintereso-
wany moze odnalez¢ informacje i oferty wszystkich gospodarstw w wyszukiwarce.
Zatozenie aplikacji to umozliwienie zmotoryzowanym dotarcia do produktéw lo-
kalnych i regionalnych w gospodarstwach w trakcie podrozy oraz w sklepach, na
potkach rolniczych w supermarketach, restauracjach i innych obiektach gastrono-
micznych. Aplikacja rowniez udostepnia oferty innych ustug rolnikow — agrotu-
rystyka, gastronomia, szkolenia i wizyty.

Gutes von bauernhof traktuje kazde partycpujace gospodarstwo jako marke lokalng,

ktora buduje site catej inicjatywy. To one czerpia korzysci w wyniku zwiekszonej
sprzedazy i rozpoznawalnosci, tym samym wzmacniajac caty inicjatywe.

Fot: Rafat Serafin
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Lokalne sklepy

Sposob organizaciji i funk- Lokalne sklepy to punkty sprzedazy, ktore charakteryzuija sie tym, ze s3 prowadzone
cjonowania przez rolnikéw indywidualnie albo wspdlnie z innymi, ale s zlokalizowane poza go-
spodarstwem blizej klienta. Tym sie tez roznia od sklepow i punktow sprzedazy
w gospodarstwie. Sklepy te konkurujg o klienta na rynku otwartym z innymi sklepa-
mi i kanatami dystrybucji. Sg dzi$ rozne warianty sklepéw rolniczych. Moze to by¢
budka przy drodze, sklep samo-obstugowy, sklep mobilny, albo sklep kontenerowy
albo nawet supermarket. Wazne jest, ze sprzedaz produktow odbywa sie bez po-

srednikow.
Informacja o mozliwo- Rozwdj lokalnych sklepow rolniczych jest ograniczona w Polsce ze wzgledu na fakt,
sciach zastosowania w Pol-  ze rolnik moze tylko w wyjatkowych przypadkach (np. festyny) sprzedawac produk-
sce ty innych rolnikéw. Aktualnie przepisy RHD czy tez sprzedazy MLO wymagaja

sprzedazy bezposrednio konsumentom. Sprzedaz moga prowadzi¢ cztonkowie ro-
dziny. Nie mniej sklepy rolnicze sa powszechne, dziatajac zazwyczaj w matej skali.
Jak dotychczas inicjatywy organizowanie sprzedazy w skali supermarketéw nie jest
spotykane w Polsce, chociaz okresowo odbywa sie dyskusja na ile instytucje publicz-
ne powinny taka sie¢ sprzedazowa wykreowac¢ jako elementu polityki wsparcia dla
matych gospodarstw. Jest wiecej przyktadow wykorzystywania przestrzeni super-
marketow czy galerii do cyklicznej sprzedazy. Inicjatywy te maja jednak charakter
okazjonalny i bardziej promocyjny.

Nie pojawita sie jeszcze wspotpraca w skali tego co mozna zaobserwowac we Fran-
cji czy Austrii, gdzie rolnicy maja staly dostep do wyznaczonej przestrzeni na sprze-
daz swoich produktéw na terenie marketow. Ta sytuacja nie wynika z ograniczen w
przepisach, a raczej przekonania po stronie supermarketéw, ze dla potrzeb klienta
wystarcza slogany. W zwiazku z tym, nie postrzegaja rolnikdw, w szczegdlnosci tych
z matych gospodarstw jako potencjalnych partnerow, trwajac przy sprawdzonej for-
mule posrednika.

Mocne strony w Swietle o Sklep znajdujacy sie blisko klientow i potencjalnych klientéw zdecydowanie
mozliwosci rozwoju i upo- zwieksza potencjat i skale sprzedazy
wszechnienia w Polsce e Forma sklepowa jest przyjeta i sprawdzona przez konsumentow jako przyja-

zna i wygodna forma
e Nowe technologie stwarzaja nowe mozliwosci sprzedazy sklepowej, np. skle-
py mobilne, sklepy bezobstugowe, sklepy oparte na maszynach wendingowych
e Umiejscowienie sklepu na terenie supermarketu czy tez galerii daje ogromne
mozliwosci sprzedazowe.

Stabe strony w swietle e Sprzedaz sklepowa wymaga czasu i pieniedzy. Czes¢ cztonkow gospodarstwa
mozliwosci rozwoju i upo- rodzinnego musza po prostu zajmowac sie sprzedaza raczej niz produkcja.
wszechnienia w Polsce Nie kazdy rolnik jest na to przygotowany.

o Koszty wyposazenia i prowadzenia sklepu moga by¢ znaczne, w szczegdlnosci
w dobrych lokalizacjach.

47



PRZYKLADY ORGANIZAC]JI KROTKICH tANCUCHOW DOSTAW ZYWNOSCI

Przyktad z Europy

Landspeis
(Austria)

https://
www.landspeis.com/

Landspeis to po niemiecku dostownie ,,zywnos¢ z ziemi”. Jest to inicjatywa sprzeda-
Zowa w regionie Weinviertel odbywajace sie pod hastem ,,Spizarnia za rogiem”, kto-
ra sktada sig z sieci 5 sklepow samo-obstugowych, otwartych cata dobe. W sklepach
konsumenci moga kupi¢ swieze, sezonowe, jakosciowe produkty regionalne. Obstu-
ge i dostawy do sklepow zapewnia wielopokoleniowe gospodarstwo ekologiczne
rodziny Holzerow nie daleko Wiednia. Rodzina Holzeréw uprawia 50 hektarow
roslin uprawnych i jeden hektar winorosli. Produkuje rowniez dynie jadalne, dynie
oleiste, tykwy ozdobne, owoce oleiste - takie jak stoneczniki, konopie i Inianki, psze-
nice, ziemniaki i buraki. Juz wiele lat temu, gospodarstwo postawito na réznorod-
nos¢ i jakos¢, prowadzac od 2014 roku sprzedaz bezposrednia poprzez wilasne skle-
py samoobstugowe. Wspotpracuje z innymi okolicznymi rolnikami i przetworcami
ekologicznymi aby oferta produktow regionalnych byta bogata i atrakcyjna dla klien-
tow. Sklepy sa monitorowane kamera wideo i kazde wejscie generuje powiadomie-
nie e-mail. Klient moze zapfaci¢ karta, przelewem, lub pfatnoscia mobilna. Wg. pro-
wadzacych sklep, na przestrzeni niemal 10 lat, przypadki nie pfacenia za towar naleza
do rzadkosci.

Fot: https://www.landspeis.com/
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Przyktad z Europy

Frais d’ici
(Francja)

http://www fraisdici.fr/

Frais d'ici to inicjatywa rolnikéw z regionu MidiPyrénées zrzeszonych w 4 spotdziel-
niach, ktore wspolnie podijely inicjatywe wykreowania nowej marki sklepow, sprze-
dajacych produkty produkowane lokalnie. Marketing polega na zachecanie klientow
do kupowania w sklepie w skali mini-marketu produkty wprost od rolnikow. Kon-
kurencyjno$¢ tego przedsiewziecia polega na budowaniu i utrwalaniu wiezi miedzy
producentami i konsumentami w regionie, umozliwiajac regularne zakupy w przyje-
tej juz przez konsumentéw formie. Motywacja i ambicja sprzedajacych to osiagniecie
duzej skali sprzedazy. Frais d’ici jest dzi$ filia In Vivo, pierwszej francuskiej grupy spot-
dzielni rolniczych powstatej z pofaczenia 271 spoétdzielni. InVivo dziata we wszystkich
obszarach podazy produkgji roslinnej i zwierzecej kluczowych dla kondycji ekono-
micznej i ekologicznej rolnikow i hodowcow.

Fot: http:/lwww.fraisdici.fr/
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Lokalna baza gastronomiczna

Sposob organizacji i funk-
cjonowania

Informacja o mozliwo-
sciach zastosowania w Pol-
sce

Mocne strony w $wietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Stabe strony w $wietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Wydawatoby sie, ze lokalne restauracje oraz innego rodzaju jadtodajnie powinny by¢
znakomitym odbiorca produktow zywnosciowych. Niestety z punktu widzenia rolni-
ka jest to trudny klient poniewaz oczekuje ceny hurtowej w pofaczeniu z jakoscia
produktu i ciagtoscia dostaw. Taki stan rzeczy wynika z faktu, ze w gastronomii nie
jest tatwo wypracowac zysk. Rozwiazania wspotpracy rolnikow oparte na filozofii
i praktyce sprzedazy bezposredniej sa skuteczne w sytuacji, w ktorej jakas forma
gastronomii jest prowadzona przez samego producenta lub grupy producentow jako
kanat dystrybucji i zbytu wtasnych produktow. Taka sytuacja pojawia sie wiasnie
w agroturystyce, w ktorej producent zaopatruje przez siebie prowadzona gastrono-
mie. Warto w tym miejscu zaznaczy¢, ze gastronomia powiazania z agroturystyka
nie musi wcale by¢ ,tania opcja’ na wczasy. Wystarczy spojrze¢ na agroturismo
we Wioszech gdzie wiele obiektow agroturystycznych przebija jakoscia i ceng wiele
restauracji, w ten sposob przyciagajac klientow z gérnej potki.

Agroturystyka rozwija si¢ dynamicznie w Polsce, tworzac tym samym lokalng baze
gastronomiczna w wielu czesciach kraju. Przepisy sa przyjazne dla tej formy dziatal-
nos¢, wymagajace jedynie rejestracji w gminie i przestrzegania wymogow sanitar-
nych. Nie ma limitow sprzedazy i nie ma obowiazku prowadzenia ewidencji sprzeda-
Zy czy tez rejestracji dziatalnosci w urzedzie skarbowym. Jest to forma sprzedazy
i dystrybucji produktow, ktora jest korzystna zaréwno dla sprzedajacego jak i dla
kupujacego, ktory oczekuje, ze w trakcie jego pobytu zywnos¢ bedzie Swieza i lokal-
na. Mniej spotykane s3 obiekty gastronomiczne, ktore sa prowadzone przez rolni-
kow poza gospodarstwem ze wzgledu na czasochtonno$¢ prowadzenia gastronomii.
Takie mozliwosci istnieja w sytuacji, w ktérej cztonkowie rodziny rolnika sa gotowi
sie zaja¢ gastronomia. Tak tez jest we wielu innych krajach. Sa tez przypadki, w kto-
rych lokalna restauracja czy innego rodzaju obiekt gastronomiczny szuka mozliwosci
wspottworzenia oferty gastronomicznej aby w ten sposob budowaé pozycje konku-
rencyjna na rynku lokalnym.

e Gastronomia oparta na produktach z wilasnego gospodarstwa, wilasnej ho-
dowli i chowu czyni agroturystyke atrakcyjna dla turystow. Jest to czesto
istotny czynnik dla turysty w wybieraniu miejsca pobytu.

e Gastronomia przyciaga klientow do gospodarstwa, stwarzajac mozliwosc
sprzedazy produktéw. Dla kupujacego jest to atrakcyjna forma zakupow po-
niewaz mozna pozna¢ producenta oraz metody, ktory stosuje.

e Wiasna gastronomia tworzy korzystny kanat dystrybucji produktéw wiasnych
oraz wazne zrédfo przychodéw dla gospodarstwa.

e Wypracowanie korzystnej formuty sprzedazy w gastronomii stwarza dla rolni-
ka mozliwos¢ ciagtych i pewnych dostaw, w stosunkowo duzej skali.

e Rosnie oczekiwanie i zapotrzebowanie na gastronomie i katering oparty na
zywnosci wyprodukowanej lokalnie.

e Gastronomia prowadzona przez osoby trzecie nie jest atrakcyjnym kanatem
zbytu dla wielu producentéw poniewaz oczekuje si¢ ceny hurtowej w pota-
czeniu z wysoka jakoscia produktow.

e Dla wielu rolnikéw, trudno jest zapewnic¢ ciagtosci dostaw co ma kluczowe
Znaczenie w gastronomii.

e Czasochtonne przedsiewziecie na bardzo konkurencyjnym rynku.

e Koszty wyposazenia i uruchomienia gastronomicznego przedsiewzigcia moga
by¢ wysokie.

50




PRZYKLADY ORGANIZAC]JI KROTKICH tANCUCHOW DOSTAW ZYWNOSCI

Przyktad z Polski

Gospodarstwo
sadowniczo-
agroturystyczne.
"Wisniowy Gaj"
(Kobytczyna, Matopolska)

http://www.wisniowygaj.pl

Przykiad z Polski

Barbara i Bartosz Idczak
Gospodarstwo
Agroturystyczne
Lawendowa Osada
[Przywidz, Pomorskie]

http://lawendowaosada.pl/
https://www.facebook.com/
lawendowa.osada/reviews/

Wisniowy Gaj to gospodarstwo agroturystyczne znajdujace sie w srodku Matopolski
(powiacie limanowskim). Jest to obszar Beskidu Wyspowego - malowniczych i uro-
kliwych gor w Polsce. Gospodarstwo Wisniowy Gaj ma 200-letnig tradycje i by-
to dziedziczone przez kobiety, ktore oddawaty mu cate serce. Prowadzona agrotury-
styka, petni role zagrody edukacyjnej, prowadzac warsztaty, i w ten sposob stanowi
atrakcje dla dzieci oraz rodzin z dzie¢mi. Szewczykowe to tez sadownicy i wazni
producenci sliwki sechlonskiej. Pokazuja i dziela sie dawnymi tradycjami gospodar-
skimi, ucza kulinariow, proponuja trasy turystyczne w okolicy. Gastronomia powia-
zana z agroturystyka stanowi wazny element promocji i marketing produktéw owo-
cowych gospodarstwa.

Fot: http:/lwww.wisniowygaj.pl

Lawendowa Osada jest ekologicznym gospodarstwem agroturystycznym otoczonym
lasem, w ktérym uprawiane jest kilkanascie odmian lawendy. Jest to jedna z najwigk-
szych upraw lawendy w Polsce. Produkowana lawenda jest wykorzystywana zaréw-
no w zywnosci, kosmetykach, jak i wielu innych produktach. Goscie maja dostep do
produktow i positkdow na bazie lawendy. Positki opieraja sie na wiasnych produktach
i produktach od lokalnych dostawcow — sasiadow z gospodarstw ekologicznych
(dzemy, jaja, sery i inne). Gosciom proponuje sie dania z kuchni zaréwno regional-
nej, jak rowniez kuchni typu fusion, srodziemnomorskiej, z dodatkiem wtasnej la-
wendy i przetworow z lawendy. W Lawendowej Osadzie cyklicznie organizowane s3
warsztaty zwigzane z tematyka uprawy, zastosowania, przetwarzania lawendy oraz
nawiazujace do tradycyjnych metod wytwarzania zywnosci i innych produktow.

Fot: http://lawendowaosada.pl/
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Sprzedaz do sklepéw, restauracji, stotowek

Sposob organizacji i funk-
cjonowania

Informacja o mozliwo-
$ciach zastosowania w Pol-
sce

Mocne strony w swietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Stabe strony w Swietle
mozliwosci rozwoju i upo-
wszechnienia w Polsce

Rosnacy popyt na produkty swieze, zdrowe, ekologiczne wsrod konsumentow
oznacza, ze coraz wigcej sklepow, restauracji i stotéwek poszukuje dostawcow tych
produktow. Branza sprzedazy detalicznej oraz branza zywieniowa wymagaja konku-
rencyjnosci. Koszty utrzymania sklepu czy restauracji, w tym koszty osobowe, s3
wysokie, a przychody nie sa pewne. Aby wygrac z konkurencja, wydatki na dostawy
produktow zywnosciowych nie moga przekroczy¢ 30% kosztow operacyjnych.
Oznacza to, ze sklepy i restauratorzy s3 pod duza presja by kupowac jak najtaniej,
najlepiej po cenach hurtowych. Z drugiej strony, dla producenta sklep czy restaura-
cja to znakomity rynek zbytu poniewaz potencjalnie przynosi state przychody. Pro-
blemy wynikaja z faktu, ze sprzedaz do sklepu czy restauracji nie jest do konca
sprzedaza bezposrednia poniewaz podmiot dolicza zawsze swoja marzeg, ktdéra mo-
glaby is¢ wprost do producenta.

Sprzedaz zywnosci lokalnej za posrednictwem sklepow, restauracji czy tez stotowek
jest powszechna w Polsce poniewaz przynosi producentowi duze oszczednosci cza-
sowe i stanowi sprawdzony rynek zbytu. Konsumenci sa réwniez przyzwyczajeni do
kupowania w sklepie i coraz czesciej zwracaja uwage w restauracjach i stotéwkach
na pochodzenie zywnosci.

Coraz czesciej gminy, ktore dofinansowuja stotowki szkolne oraz inne jadtodajnie,
zwracaja uwage w specyfikacjach na kwestie pochodzenia produktow aby w ten
sposob wzmocni¢ miejscowych producentow. Ta forma sprzedazy raczej nie jest
perspektywiczna w Polsce z uwagi na coraz wigksze mozliwosci sprzedazy bezpo-
$redniej. Z kolei coraz wigcej matych sklepikow i rodzinnie prowadzonych restaura-
cji nie wytrzymuje konkurencji ze strony supermarketéw. Wyjatkiem to tej reguty
moga by¢ restauracja czy inne placowki, ktore poszukuja statej wspotpracy z produ-
centami na zasadzie partnerskiej poszukujac w ten sposéb przewagi na bardzo kon-
kurencyjnym rynku.

e Dla producenta duza oszczedno$¢ czasowa i mozliwosé uzyskania statych
przychodow. Klienci sg przyzwyczajeni do tej formy sprzedazy.

e Popyt na produkty wyprodukowane lokalnie, wiadomego pochodzenia, otwie-
ra nowe mozliwosci wspotpracy (i uzyskania wyzszych przychodow) ze skle-
pami i restauracjami szukajacych przewagi konkurencyjnej.

e W celu zabezpieczenia dostaw Zywnosci coraz wiecej gmin i powiatow inte-
resuje sie lokalnymi rynkami dla produktow wyprodukowanych lokalnie.

e Pandemia zaburzyta dotychczasowe schematy sprzedazy, otwierajac nowe
mozliwosci na sprzedaz bezposrednia i wieksza otwarto$¢ w tym zakresie po
stronie sklepow i restauraciji.

e Duza konkurencyjnos¢ na rynku sprzedazy detalicznej oraz gastronomii po-
woduje presje na ograniczania kosztéw, co oznacza, ze rolnikowi trudno uzy-
skac atrakcyjna cene sprzedazy.

e Praktyka fatszowania produktow poprzez sprzedawanie tanszej wersji okre-
slonego produktu jako autentyczna zmniejsza przychody dla producenta

i niszczy jego marke/wiarygodnosc.

e Od kilku lat supermarkety prowadza marketing podkreslajacy lokalnos¢ i eko-
logiczno$¢ przez nich sprzedawane produkty, wypierajac w ten sposéb mate
sklepiki i matych producentéw z rynku.
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Przyktad z Polski

Spétdzielnia Socjalna
»Przystan”
(Raciechowice)

https://www.facebook.com/
Spodzielnia-Socjalna-

Przystan

http://spprzystan.pl/

Przyktad z Polski

Marchewka Bistro
(Krakow)

https://www.facebook.com/
MarchewkaBistro

Spotdzielnia Socjalna Przystan to mata, lokalnie dziatajaca jednostka, ktora funkcjo-
nuje nieprzerwanie od niemal 10 lat! Na co dzien swiadczy ustugi cateringowe dla
szkot oraz innych jednostek gminy Raciechowice i zarzadza Pensjonatem w Kwapin-
ce. Spétdzielnia powstata z inicjatywy i przy udziale gminy Raciechowice, pokazujac
jak gmina moze stac sie aktywnym wspottworcg rynku lokalnego dla zywnosci lokal-
nej.

Fot: https://miasto-info.pl

Marchewka Bistro funkcjonuje nieprzerwanie od 7 lat jako Centrum Lokalnej Kultu-
ry Kulinarnej. Prowadzi gastronomie, katering oraz Klub Zakupowy, propagujac
zdrowsa, smaczna zywno$¢ wprost od rolnikéw matopolskich. Jest to przedsiewzie-
cie ekonomii spotecznej Fundacji Partnerstwo dla Srodowiska. Marchewka Bistro
wyroznia sie tym, ze wspolpracuje bezposrednio z rolnikami i producentami jako-
sciowych produktéw zywnosciowych wyprodukowanych w Matopolsce. Oferta ga-
stronomiczna ma charakter sezonowy poniewaz dania s3 przygotowywane
w zaleznosci od pogody, pory roku oraz dostepnosci produktéw od wspétpracuja-
cych rolnikéw i przetworcow zywnosci. Marchewka Bistro miesci sie w budynku
Nowohuckiego Centrum Kultury w Krakowie.

Fot: Fundacja Partnerstwo dla Srodowisko
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Sklepy specjalistyczne (np. z zywnoscia ekologiczna)

Sposob organizacji i funk- Sprzedaz bezposrednia wprost od rolnika zaktada, ze funkcja posrednika jest przej-

cjonowania mowana przez producenta, konsumenta albo jednych i drugich dziatajac wspélnie.
W niektorych przypadkach posrednik moze sta¢ sig czescia formatu sprzedazy bez-
posredniej jesli wnosi wartos¢ dodana do tworzenia tego rynku poza sama sprzeda-
73. Najczesciej sa to niszowe inicjatywy, takie jak sklepy z zywnoscia ekologiczna,
ktére prowadza aktywna dziatalnos¢ edukacyjng czy tez sklepy mobilne, ktore s3
nierozerwalnie potaczone z producentami, ktorzy sa gwarantami jakosci i autentycz-
nosci produktéw. Inny przypadek to zywnos$¢ terapeutyczna, dietetyczna czy tez
koszerna, ktéra musi spetni¢ okreslone wymagania, a wiec duza uwaga jest przywia-
zana do sposobu produkgji i osoby, ktéra ja produkuje. Warto tez siegnac po roz-
wiazania sprzedazowe z zupetnie innych srodowisk i kultur, ktore rozwiazuja pro-
blem sprzedazy i dystrybucji, ktéry wynika z potrzeby faczenia duzej liczby matych
producentdow z licznymi konsumentami pracujacych w réznych czesciach miasta.

Informacja o mozliwo- Rosnacy popyt na zywnos¢ zdrowa, smaczng, wiadomego pochodzenia oznacza, ze
sciach zastosowania w Pol-  powstaja zupetnie nowe niszowe formy dystrybucji i sprzedazy produktéw nieprze-
sce tworzonych i przetworzonych. Czesto motorem i pomystodawca tych form sa oso-

by przedsiebiorcze, ktore wczesniej nie byty zwigzane z branza zywnosciowa. Takich
0sob jest coraz wiecej w Polsce. S3 to tez osoby z miasta, ktére przeniosty sie na
wies i probuja przeciwdziata¢ zanikaniu matych gospodarstw rolnych, matych sklepi-
kow czy tez lokalnych rynkéw dla zywnosci lokalnej. Pandemia spowodowata duze
zamieszanie na rynku zywnosciowym i wiele dotychczasowych form sprzedazy juz
nie powroci. Powstaja nowe formy sprzedazy, przyciagajac ludzi z nowymi pomysta-
mi, czesto w potaczeniu z nowym s$rodkami finansowymi. Posrednicy-
przedsigbiorcy, ktérzy chca rozwija¢ lokalne rynki dla zywnosci wyprodukowanej
lokalnie sa niewatpliwie pozytywnym impulsem rozwojowym.

Mocne strony w Swietle e Posrednik-przedsiebiorca z nowymi pomystami na dystrybucje i sprzedaz pro-
mozliwosci rozwoju i upo- duktow lokalnych jest niezbedny dla skuteczniejszego taczenia rozproszonych
wszechnienia w Polsce geograficznie matych producentéow (gtdwnie na wsi) z rozproszonymi konsu-

mentami (gtdwnie w miescie)
o Coraz wiecej konsumentow poszukuje niszowych produktow zywnosciowych
wiadomego pochodzenia i nowych mozliwosci dokonania zakupow.

Stabe strony w sSwietle e Posrednik-przedsiebiorca moze sta¢ sie klasycznym posrednikiem jesli nie jest
mozliwosci rozwoju i upo- uwzgledniony jako partner czy udziatowiec w nowych schematach dystrybucji
wszechnienia w Polsce i sprzedazy.

¢ Nowe i niesprawdzone przedsiewziecia dystrybucji i sprzedazy moga okazac
sie niewypatem.
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Przyktad z Polski Regio-food to rodzinna inicjatywa Agnieszki i Grzegorza Szafranskich, ktora wynikia
z faktu, ze we Wroctawiu byto niewiele mozliwosci zakupu zywnosci z Dolnego Sla-
ska, a tzw. ,,Swieza” Zywnos¢ zwozona byta z drugiego konca kraju czy tez z zagrani-
cy. Tak powstata inicjatywa dystrybucji i sprzedazy Regio-Food. Powstat sklep Regio-
Food we Wroctawiu, ale znacznie wazniejszy jest sklep mobilny — Regio-bus, ktory
jezdzi po ustalonych trasach i przystankach, aby w ten sposéb udostepnia¢ konsu-
mentom produkty od okreslonych dolnoslaskich producentéw. Uruchomiono row-
niez regio-paczke i tez mozliwosc¢ powielenia inicjatywy na zasadzie zakupu franczy-
zy. Inicjatywa tworzy zupetnie nowy rynek lokalny dla zywnosci wyprodukowane;j
lokalnie.

Regio-food
(Wroctaw)

https://regio-food.pl/

Fot: https://regio-food.pl/
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Dabbawala
(Mumbai)

https://en.wikipedia.org/
wiki/Dabbawala

Czasami od dawna funkcjonujace systemy dystrybucji warto odtworzy¢ w nowej
wersji, na nowe potrzeby. Takim przyktadem jest niewatpliwie system Dabbawala
(dostownie ,,Ci, ktorzy przynosza pudetko z obiadem”), ktory funkcjonuje od ponad
stu lat w Mumbaju i w innych duzych miastach. System polega na tym, ze w indyj-
skich miastach jest wiele grup etnicznych przyzwyczajonych do specyficznych posit-
kow, ktore musza byc przygotowane w domu, z surowcéw pochodzacych od okre-
Slonych producentéw. Obiady s3 przygotowywane w domach i w matych restaura-
cjach, pakowane w pojemniki, ktore nastepnie tzw. dabbawalas lub tiffin walas zabie-
raja i dostarczaja odbiorcom w porze obiadowej w réznych miejscach pracy, wyko-
rzystujac transport publiczny, rowery, pociagi i inne $rodki transportu. Po potudniu
pojemniki sa odbierane i zwracane do miejsc produkcji obiadow.

Calym systemem zarzadza Stowarzysznie pn. Mumbai Tiffin Box Supplier's Association.
Kazdy dabbawala jest samozatrudniony i otrzymuje wynagrodzenie miesieczne. W
systemie uczestniczy ok. 5.000 dabbawalas, ktérzy dostarczaja codziennie ok.
200.000 obiadow dziennie. Nowoczesne rozwiazania Uber Eats s3 inspirowane i
modelowane na systemie dabbawala, z ta réznica ze wiascicielem systemu w przy-
padku Uber Eats jest korporacja. We Francji, podjeto eksperymenty tworzenia sys-
temu typu dabbawalas na bazie darmowego transportu publicznego. Przykiad ten
jest tu przytoczony by zacheci¢ do szukania inspiracji i rozwiazan poza schematami,
do ktorych przywyklismy. Dotyczy tez kwestii logistycznej, ktora stanowi najpowaz-
niejsze wyzwanie dla osiagniecia skali w Polsce.

Fot: https:/lwww.justdial.com/MumbailMumbai-Tiffin-Box-Supplier-Association-Opposite-
Krishna-Palace-Hotel-Grant-Road

Fot: https://en.wikipedia.org/wiki/Dabbawala
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Tabela 9. Uwarunkowania réznych form organizacyjnych KLZ

Sprzedaz Partnerstwo Koszty Organizator
Sprzedaz bezposrednia
Uzalezniona od
liczby konsu- Nie wymaga for- Producent -
Sprzedaz z gospodarstwa/ mentow przy- Wymaga Koszty wiasne cucent zazwy
I : o malnej wspolpracy z 4 .. | czaj pehni role or-
sklepy farmerskie jezdzajacychdo | . . pracy i organizacji .
innymi ganizatora
gospodarstwa
Uzaleznionaod | Wymaga przyjecia | Oplaty za udziatw PVyeza) organt
. . N . . T zacja pozarzado-
2 | Targi farmerskie preferencji kon- | warunkow organi- | targu; dojazd do ina Iub erue
sumentow zatora targu targu z towarem wa gm &
pa producentow
Koszty wiasne,
gldwnie czas. W
Sprzedaz przydrozna Uzalemlo?a od | Nie wymaga for- plzypa(.iku wylfo- Prc?ducer\t Zazwy-
3 preferencji kon- | malnej wspotpracy z | rzystaniarozwia- | czaj petni role or-
sumentow innymi Zan automatow ganizatora
vendingowych,
koszty s3 znaczne.
Uzalezniona od Koszty marketin-
System , zbieraj sam” liczby ’konsu- N Nie wymaga for- guiorganizacji Prc?duce'nt Zazwy-
4 mentow przyjez- | malnej wspdlpracy z | przy wigkszej skali | czaj pehni role or-
dzajacych do innymi kupujacych moga | ganizatora
gospodarstwa by¢ znaczne.
Koszty organiza-
cyjne oraz dosto-
’ Bez ograniczen Wymaga sformali- sowania narzedzi Bola or:ganlzatora
System skrzynek/koszykow przy uzyciu od- Zowanej wspdiprac informatycznych | jest sluzebna wo-
5 | sprzedazowych/paczek od rol- | powiednich na- I WSPOPITY | 4o potrzeb moga | bec partycypuja-
) - producentow i kon- , ,
nika rzedzi informa- . byc znaczace, ale | cych producentow
sumentow . ) .
tycznych w podziale na i konsumentow
grupe moga sta¢
sie atrakcyjne
Producent zazwy-
W przypadku zj pei role or-
Bez C dziakt i idy. | nizatora albo
ograniczen ziatan indywidu .
e . . Wwymagana jest
przy uzyciu od- Nie wymaga for- alnych, koszty .
o k . . sformalizowana
powiednich na- | malnej wspotpracy z | marketingu, trans-
- . . . Lo grupa producen-
rzedzi informa- innymi, ale wspot- akcji on-line oraz . .
. S : . tow. Sprzedaz
6 | sprzedaz internetowa tycznych, ale dziafanie z innymi organizacji dostaw oorzez skleoy i
trzeba sie dosto- | znacznie zwieksza moga by¢ znacz- Pop Py
. o o S platformy organi-
sowac do wa- potencjat i mozliwo- | ne. Dziakajac w
runkow organi- | Sci sprzedazy grupie koszty zowane przez
. . . strony trzecie wy-
zatora sprzedazy mozna znacznie o
ive maga przyjecia
graniczyc. warunkow ze-
wnetrznych
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Sprzedaz Partnerstwo Koszty Organizator
Sprzedaz bezposrednia rozszerzona
Koszty zorganizo-
wania i wyposaze-
Wymaga sformali- nia sklepu w . .
Sklepy rolnicze/ zbiorowe zowanej wspolpracy | atrakcyjnej lokali- Nc;zzbgdny Jest
7 | punkty sprzedazy Bez ograniczen zinnymi, zazwyczaj | zacji moga byc P mpt prawny
. . do pefnienia roli
w formie podmiotu | znaczne, nawet w organizatora
prawnego podziale na kilku-
nastu producen-
tow
Organizacja tej
formy uzalezniona
jest od ustalen
prowadzacych,
Uzalezniona od . I,(OSZt.y bezpq— kFér‘e mogy, ale
Kooperacje konsumentow/ liczby partycypu- W)'”."aga v'vspolp.)ra- St"edr.ue racze nie musz, |
8 | kooperatywy spozywcze jacych producen- ©y Z Innym. Moze me\.Me"qe’ ponie” uwzgledniac po-
tow i konsumen- by¢ to nieformalna | wazformatajest | trzeby, uwarunkf:-
tow wspdlpraca oparta nawolon- | wania i mozliwosci
tariacie producentow.
Najczesciej spoty-
kana forma praw-
na to stowarzysze-
nie.
. Koszty bezpo- ,
;ﬁjﬁ;ﬁ;ﬁ;ﬁ_ Wymaga wspotpra- | Srednie raczej :;/Z?ji I::v :T:;I;ty-
9 Rolnictwo wspierane spotecz- cveh producen- | <Y Z innymi. Moze niewielkie, ponie- cvch kupuias
nie (RWSYS) Jagyeh procu by¢ to nieformalna | waz forma ta jest YPURCyeh KupUi
tow i konsumen- wspdipraca oparta na wolo- cych i sprzedaja-
tow P part cych.
tariacie.
Zazwyczaj organi-
zatorem jest jed-
. Koszty bezpo- nostka samorzadu
iﬁ:::;gifd Wymaga wspolpra- | Srednie niewielkie, | lub organizacja
10 Szlaki tematyczne/marka lokal- marketingowej ¢y z innymi. Moze poniewaz organi- | spoteczna., ktdra
na organizatora by¢ to nieformalna | zator ponosi lwia | zajmuje sie marke-
haku/marki wspotpraca. czes¢ kosztow tingiem regionu.
' marketingowych | Organizator za-
ZWyczaj narzuca
warunki.
Koszty dostaw w
Ogranlczo.n ? W . reladj do, ceny Jesli organizatorem
przez marze i 'ymaga wspotpra- | moga by¢ nieko- jest sklep, to sklep
mozliwosci skle- | cy ze sklepem. Jesli | rzystne. W przy- narzuca v,var'unki
11 | Lokalne sklepy pu, chyba ze jest to sklep wiasny, | padku wiasnego W przypadku w%'a-
sklep jest wha- to beda potrzebni sklepu, koszty sneeo sklepu mos-
snoscig lub partnerzy- uruchomienia i g pum
wspotwlasnoscia | dostawcy. wyposazenia skle- mwﬁxfuﬁ
producent pu moga by¢ '
Znaczne.
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Jesli organizatorem

Uzaleznionaod | VWymaga wspotpra- i?:%iiﬁw W jest podmiot ga-
12 Lokalna baza gastronomiczna Wymogow re- ¢y z podmiotem mo ) byé nieﬁo— stronomiczny, to
stauratorow gastronomicznym S on narzuca warun-
rzystne ki
VWymaga wspoipra- - .
Ograniczona cy ze sklepem, re- Koszty dostaw w J.eSh organizatorem
. B . . . N jest sklep, restau-
Sprzedaz do sklepéw, restaura- | przez marze i stauracjg, stotowka. | relacji do ceny . .
13 . . o . . racja czy gmina, to
cji, stotowek mozliwosci skle- | VV wielu przypad- moga by¢ nieko- :
. . one narzucaja wa-
pu kach niezbedna jest | rzystne .
. . runki
wspdlpraca z gmina
. Ograniczona . Koszty dostaw w o .
Sklepy specjalistyczne (np. z . VVymagana jest ) Jesli organizatorem
. L . przez marze i , relacji do ceny .
14 | zywnoscia ekologiczna) e wspotpraca ze skle- . jest sklep, to on
mozliwosci skle- moga by¢ nieko- .
pem. narzuca warunki
pu rzystne
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Fot: Fundacja Partnerstwo dla Srodowiska

Klub Zakupowy Koszyk Lisiecki to system sprzedazy bezposredniej, ktory angazuje zarowno rolnikow z
matych gospodarstw rolnych i matych przetwércow zywnosci, jak i konsumentow, we wspotprace, majaca
na celu umozliwienie sprzedazy zywnosci lokalnej w regularny i systematyczny sposéb. Klub dziata na tere-
nie Ziemi Lisieckiej pod Krakowem. Obejmuje gmine Liszki oraz sasiednie gminy, w tym tez Krakéw. Klub
powstat w roku 2017 i od tego czasu dziata nieprzerwanie do dzi$ organizujac cotygodniowg sprzedaz pro-
duktéw wprost od rolnikow, na platformie zakupy.koszyklisiecki.pl

W Koszyku mozna znalez¢ ponad 300 roznych produktéow od niemal 40 rolnikow i przetworcow z Ziemi
Lisieckiej oraz Matopolski. Klub obstuguje ponad 600 konsumentéw. Asortyment sprzedawanych produk-
tow zalezy od pory roku, gdyz Klub bazuje na produktach sezonowych. Dla zapewnienia petnej oferty, nie-
ktore produkty, niedostgpne w Ziemi Lisieckiej, dowozone sa z okolicy (nie dalej niz 50 km). W Koszyku
nie ma np. $wiezych malin czy pomidoréw w grudniu, bo - po prostu - wtedy nie rosna.

Klub Zakupowy Koszyk Lisiecki wciaz rozwija skale swojej dziatalnosci w rozumieniu liczby zaangazowa-
nych producentéw i konsumentow, réznorodnosci i liczebnosci asortymentu sprzedawanych produktéw,
wolumenu sprzedazy oraz oddziatywania na ozywienie lokalnej gospodarki, dzieki dedykowanemu opro-
gramowaniu pn. IT PLM. Bez informatycznego wsparcia, Koszyk Lisiecki nie miatby takich mozliwosci roz-
woju, poniewaz koszty organizacyjne zwiekszaja si¢ wraz ze skala przedsiewziecia i pojawiaja sie problemy
logistyczne oraz rozliczeniowe. Dlatego coraz wigcej Klubow Zakupowych positkuje si¢ narzedziami infor-
matycznymi, ktére wspieraja lub wrecz zastepuja dziatania animatoréw i organizatorow Klubu.
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Animatorem Klubu byta Dagmara Pilis, ktora wraz z rodzing mieszka w Kaszowie w gminie Liszki. Dzisiaj
jest prezesem stowarzyszenia Producentow Koszyka Lisieckiego, ktére prowadzi Klub Zakupowy Koszyk
Lisiecki. Dagmara Pilis dzieli sie swoimi doswiadczeniami w aktywizowaniu miejscowych rolnikow do
wspotpracy w wywiadzie przeprowadzonym przez Rafata Serafina, ktory jest klientem Koszyka Lisieckiego
i wspiera jego rozwa;j.

Rafat Serafin: Koszyk konkuruje na rynku bez dotacji czy subsydiéw od ponad 5 lat. Wydaije sie, ze sie przyjqt,
poniewaz zrzesza statq grupe rolnikéw i innych producentdw oraz swoich lojalnych klientéw. Koszyk staje sie inspi-
racjq i wzorcem dla innych. Jak to dziata? Kto ponosi koszty, a kto zbiera zyski? Jak Koszyk jest zorganizowany?

Dagmara Pilis: Koszyk Lisiecki w obecnej formie dziata jako stowarzyszenie producentéw — organizacja
non — profit, ktéra moze prowadzi¢ dziatalno$¢ gospodarcza, ale nie dla zysku. Oznacza to, ze ewentualne
zyski przeznaczane s3a na rozwoj przedsiewziecia, na wsparcie rolnikow i drobnych producentéw przez
dziatania edukacyjne, wydarzenia promocyjne. Cztonkami stowarzyszenia jest 20 oséb, ktore reprezentuja
rolnikow i drobnych producentow z terenu Ziemi Lisieckiej. Jednak wspotpracujemy takze z producenta-
mi, ktorzy nie sa cztonkami stowarzyszenia, gdyz dofaczyli do nas pozniej albo sa z bardziej odlegtych tere-
now niz najblizsze sasiedztwo naszej gminy, albo sie po prostu nie zdecydowali na wstapienie do stowarzy-
szenia.

Podstawa dziatania Koszyka jest organizowanie cotygodniowych sesji sprzedazowych, podczas ktérych
klienci dokonuja zamoéwien za posrednictwem Internetu — http://zakupy.koszyklisiecki.pl/ .

A. W kazdy poniedziatek producenci przedstawiaja swoja ofertg, majac na uwadze pogode oraz do-
stepnos¢ produktow, ktore moga by¢ zamowione na czwartek. Nasze owoce, warzywa, sery, wedli-
ny, mieso, pierogi w wiekszosci sa zbierane/wyrabiane rano w dniu odbioru i przyjezdzaja wprost
do punktu odbioru — bez posrednikéw i magazynowania. Oferta, po wprowadzeniu do sklepu jest
przesytana do klientéw Koszyka.

B.  Od poniedziatku do wtorku wieczorem, konsumenci sktadaja zamowienia i otrzymuja potwierdzenie
za posrednictwem platformy zakupowej http://zakupy.koszyklisiecki.pl/ gdzie moga znalez¢ réwniez
informacje na temat producentow, produktow oraz aktualnych cen.

C. We srode producenci otrzymuja zamdwienia, zespot Koszyka przygotowuje za pomoca systemu
arkusze stuzace do wydawania zamowien, planujemy logistyke dostaw.

D.  We czwartek rano producenci przygotowuja i dostarczaja towar do punktu logistycznego, gdzie jest
on rozktadany wg zamowien klientow. Odbior zaméwien odbywa sie po potudniu we czwartki, w
podkrakowskim Cholerzynie. Mozliwe jest takze, od czasu pandemii, zamowienie towaru z dowo-
zem na teren aglomeracji krakowskiej. Ptatnosci dokonywane sa karta pfatnicza, przelewem ew. go-
towka.

Fot: Fundacja Partnerstwo dla Srodowiska
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Asortyment produktowy Koszyczka Lisieckiego

Mieso:
wieprzowina, wotowina, krolik od indywidualnych rolnikéw z Matopolski,
ryby ze zréwnowazonych hodowli

Wedliny tradycyjne:
szynki, kietbasy, salceson, smalec, kiszka od matych, rodzinnych producentéw z terenu Liszek

Pieczywo:
kukietki, cegietki lisieckie, chleby pszenne, zytnie, na zakwasie lub drozdzowe,
bez sztucznych dodatkow, domowe ciasta i ciasteczka

Warzywa i owoce sezonowe,
ktére rosna na ziemiach w okolicach Liszek, uprawiane tradycyjnie, bez sztucznych nawozéw,

z ekologicznymi srodkami ochrony roslin, Swiezo zebrane, nie konserwowane

Nabiat:

jaja, sery krowie, owcze, kozie biate i dojrzewajace, mleko, serwatka, jogurt

Przetwory domowe owocowe i warzywne,
wytwarzane przez gospodynie z nadwyzek wtasnych upraw, dzemy na pektynie, ogorki, cukinie,
kiszona kapusta itd., suszone owoce

Napoje:
woda, kompoty, soki ttoczone, syropy owocowe, kawa i herbata ekologiczna

Produkty suche:
maki, kasze, granola

Inne:
miody i produkty pszczelarskie, naturalne stodycze. nierafinowane oleje ttoczone na zimno,

domowe pierogi, krokiety, galarety, naturalne octy owocowe i ziotowe

Okazjonalne w zwiazku ze Swietami:
ciasta domowe, bukiety, mydta rzemieslnicze, wino z lokalnych winiarni

W chwili obecnej z Koszykiem stale wspotpracuje ponad 30 rolnikéw i producentéw, gtéwnie z zachod-
niej czesci aglomeracji krakowskiej, dziatajacych w odlegtosci od kilku do 25 kilometrow. Wspotpracujemy
takze z kilkoma producentami z wiekszych odlegtosci — takimi, ktorych produkty sa nieosiagalne w naszej
okolicy (maka i kasze, ryby, oleje, niektore sery rzemieslnicze). Co tydzien, oferujemy naszym klientom
miedzy 300 a 400 produktow. Na liscie mailingowej Koszyka zarejestrowanych jest ponad 600 klientow.
Srednia liczba zaméwien w tygodniu to 60 — 80, zaleznie od pory roku oraz oferty. W okresach $wiatecz-
nych liczba ta wzrasta do 120.

Do obstugi biezacej sprzedazy w Koszyku zatrudniamy 6 oséb. Jedna osoba, pracujaca w wymiarze ok. 2
etatu, zajmuje sie obstuga sklepu internetowego: ustala z producentami aktualng oferte, wprowadza do
sklepu nowe towary, prowadzi obstuge klientéw (pomoc w zamoéwieniach, reklamacje), generuje arkusze
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stuzace do rozktadania produktow, ktore stanowia réwnoczesnie zamowienia dla producentow. Kolejne
trzy osoby, pracuja tylko w dniu wydawania zaméwien. Do ich zadan nalezy przygotowywanie arkuszy po-
trzebnych do wydawania zaméwien klientom, odbior i rozktadanie towaru do koszykéw poszczegdlnych
klientow, przygotowanie kartonow z zaméwieniami na dowdz, prowadzenie rozliczen z rolnikami, ktérzy
nie prowadza dziatalnosci gospodarczej, zbieranie faktur, obstuga kasy fiskalnej, wydawanie zaméwien
i pobieranie opfat od klientéw, ktorzy odbieraja towar osobiscie. Zamowienia z dowozem rozwozi 2 kie-
rowcow w tym samym dniu, po potudniu.

Zarzadzaniem Koszykiem, sprawami ksiegowymi, ptatnosciami, poszukiwaniem nowych produktow, nego-
cjacjami z producentami, przygotowywaniem newsletteréw z ofertami, organizacja szkolen, wydarzen pro-
mocyjnych zajmuje si¢ prezes stowarzyszenia.

Stowarzyszenie kupuje sSwieze i lokalne produkty bezposrednio od rolnikéw i producentéw, dolicza do
nich marze 20 — 25% i sprzedaje klientom, ktorzy zglosili si¢ do Koszyka i znajduja sig na naszej liscie mai-
lingowej. Marza pokrywa wszystkie biezace koszty funkcjonowania klubu zakupowego — od kosztéw wyna-
grodzen obstugi, poprzez koszt wynajecia przestrzeni, w ktérej odbywa sie przyjmowanie i rozkitadanie
towaréw wg zamowien, koszty transportu (odbior czesci towaru i dowoz zaméwien), koszt opakowan,
srodkéw czystosci i ochrony dla pracownikow. Duzym statym kosztem sa koszty zwiazane z wynajeciem
systemu informatycznego do obstugi zamowien, koszty internetowe (domena, serwer, newsletter), koszty
bankowe i obstugi ksiegowej, koszty drobnych zakupow, koszt organizacji wydarzen promocyjnych
(festyny, degustacje i kiermasze Swiateczne). Marza nie pozwala na zakupy inwestycyjne — te beda musiaty
zostac sfinansowane ze srodkéw zewnetrznych.

Rafat Serafin: Wyddje sie to wszystko proste i logiczne. Ale jak to sie zaczeto? Jakie byly najwazniejsze kamie-
nie milowe czy tez etapy rozwoju Koszyka?

Dagmara Pilis: Najpierw byta potrzeba — potrzeba znalezienia formuty sprawnego kupowania zdrowych,
lokalnych, swiezych produktéw bezposrednio od zaufanych rolnikow i producentéw. Pomystodawczyni
projektu, 10 lat wczesniej wyprowadzifa sie z rodzina z Krakowa na wies. Nie miafa tu znajomych ani ro-
dziny, a poniewaz prywatnie interesuje sig kuchnia, jedzeniem, lokalng tradycja wiec z czasem dowiedziata
sie z czego styneta Ziemia Lisiecka. Trudniej byto dotrze¢ do rolnikéw i producentéw, nie byto jednego
miejsca, gdzie mozna bytoby takie produkty kupi¢. W jednym sklepie byta najlepsza kietbasa lisiecka, gdzie
indziej kupowato sig jaja, w innym miejscu owoce, lokalne pieczywo ze stynna lisiecka kukietka, a na targu
wiklinowe koszyki, wyplatane w tutejszych wsiach. Zawodowo ta osoba pracowata w organizacjach poza-
rzadowych, zajmujac sie przygotowywaniem i zarzadzaniem projektami tzw. migkkimi. Fundacja Partner-
stwo dla Srodowiska, organizowata w tym czasie konkurs dotacyjny dla lokalnych organizacji na rozwdj
lokalnej przedsiebiorczosci w ramach programu ,,Produkt Lokalny Matopolska” i zostat opracowany wnio-
sek pt. ,,Koszyk Lisiecki” - stworzenie stabilnego systemu pozyskiwania, wsparcia i sprzedazy produktéw lisieckich
dla mieszkancow aglomeracji krakowskiej”.

To byt rok 2014, nie byto wiasciwie wzordw takich dziatan, wiec samodzielnie, w oparciu o doswiadczenia
i potrzeby swojej rodziny, ktora pomystodawczyni potraktowata jako modelowego klienta, opracowata
wstepna koncepcje klubu zakupowego. Pierwszy etap funkcjonowania Koszyka (ok 1,5 roku) to byt czas
identyfikowania i angazowania rolnikow, potem producentéw, wypracowywania metody dziatania klubu
zakupowego. Dzigki sSrodkom z dotacji, nie musieliSmy zarabia¢, pierwsze sprzedaze prowadzone byly bez-
posrednio przez producentow, bez zadnej marzy. ZaczynaliSmy od organizowania festynéw we wsiach,
zapraszania rolnikow i producentéw do prowadzenia sprzedazy bezposredniej i zachecania mieszkancow
do kupowania produktow lokalnych. Gdy znalezlismy sadownikéow z owocami, zbieraliSmy wsréd znajo-
mych zamowienia i pomagaliSmy rolnikom sprzeda¢ owoce. Caly czas poszukiwalismy kolejnych rolnikow
z owocami i warzywami, eksperymentujac z dniami, kiedy najlepiej sprzedawa¢. Sprzedaz a wiasciwie wy-
dawanie towaru odbywata sie w gospodarstwie jednej z rolniczek.

Koncentrowalismy sie na produktach bezpiecznych — $wiezych, nieprzetworzonych owocach i warzywach
z lokalnych matych gospodarstw. Wypracowujac metodyke zbierania i obstugi zamowien, rownoczesnie
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pracowalismy nad pozyskiwaniem do wspotpracy
kolejnych rolnikéw i producentow, nad ich we-
ryfikacja (tu mieliSmy wsparcie audytoréw z Fun-
dacji) i certyfikacja. W pierwszym etapie, wszyst-
kie zamowienia obstugiwane byty recznie (mail,
telefon) — poczynajac od zaplanowania rodzaju
i ilosci produktow na sprzedaz, poprzez przyj-
mowanie zamoéwien klientow, zamawianie towa-
ru u rolnikow, wydawanie zamowien i rozliczanie
sie z rolnikami (klienci wpftacali gotéwke, ktora
w catosci byta przekazywana rolnikom).

Nie od razu rozdzielalismy zamoéwienia do ko-
szykéw, poczatkowo, produkty, powazone
w porcjach byly posegregowane wg producen-
tow i dopiero jak klient przychodzit, to wydawa-
liSmy mu to, co zamowit. Wydtuzato to proces
wydawania zamoéwien i generowato tez pomyiki,
ale budowato relacje z klientami i dawato do-
$wiadczenie. Dzieki niemu, bylismy w stanie,
wspolnie z ekspertami Fundacji, rozpoczaé prace
nad zaprojektowaniem narzedzia informatyczne-
go do obstugi zamowien w ramach sprzedazy
bezposredniej. Projektowanie i wdrazanie narze-
dzia, wprowadzanie nowych produktéw i produ-
centéw odbywato sie réwnolegle z systematycz-
na, cotygodniowa sprzedaza produktow w go-
spodarstwie. ,
Fot: Fundacja Partnerstwo dla Srodowiska

Kolejny, okoto dwuletni etap, to stabilizacja organizacyjna Koszyka. Skonczyt sie projekt i finansowanie,
wiec trzeba byto pomysle¢ o tym, jak pokry¢ koszty obstugi zamoéwien. Nie wypracowaliSmy zadnej formy
organizacyjnej, trzy stowarzyszenia, ktére w partnerstwie realizowaty projekt nie zdecydowaly si¢ na sa-
modzielny rozwoéj Koszyka. ByliSmy nieformalng grupa organizatorow, liderow, rolnikow i producentow
oraz klientéw. Z pomoca przyszta Fundacja Partnerstwo dla Srodowiska, ktéra udzielita nam wsparcia
w postaci obstugi ksiegowej - sprzedaz odbywata sie w ramach dziatalnosci gospodarczej Fundacji (na jej
kasie fiskalnej), to ona przyjmowata faktury, rozliczata sie z dostawcami. Fundacja zakonczyta tez prace nad
platforma sprzedazowa, ktéra w ramach pilotazu, udostepnita nam do pracy i jednoczesnego testowania.
Rozpoczglismy sprzedaz produktéw za posrednictwem platformy internetowej, ktéra pozwalata nie tylko
na zakupy, ale takze na zarzadzanie zamowieniami i rozliczeniami z producentami. Przenieslismy sie takze
do wynajmowanego obiektu na terenie gminy, w ktérym mielisSmy do dyspozycji umywalke, lodowki, miej-
sce na rozktadanie koszykow i segregowanie produktéw wg zamowien klientow. PozyskiwaliSmy nowych
rolnikow, poszerzaliSmy asortyment produktow. Eksperymentowalismy z dodatkowymi punktami odbioru.
Woypracowalismy procedury, pozyskaliSmy pierwszych pracownikow do obstugi zaméwien. Wszystkie
koszty, poza kosztami uzytkowania narzedzia informatycznego, zaczelismy pokrywac z marzy.

Trzeci etap, w ktorym jesteSmy obecnie, to etap zawigzania i dziatania Stowarzyszenia Producentow Ko-
szyka Lisieckiego, stworzonego przez liderke projektu wraz z najbardziej zaangazowanymi w Koszyk rolni-
kami i producentami. Koszyk stat sie catkowicie wspolng wtasnoscia tych, ktorzy go tworzyli. Sami sie roz-
liczamy, sami optacamy wszystkie koszty funkcjonowania, decydujemy o rozwoju i przyjmowaniu nowych
producentow. Jako stowarzyszenie dziatamy od poczatku 2019 roku i jesteSmy teraz u progu kolejnego
etapu — etapu inwestycyjnego.

Rafat Serafin: Wyddje sie, ze klucz do sukcesu to pozyskanie producentow i konsumentéw, do trwatej, dfugofalo-
wej wspétpracy. Od czego zaczqc? Przeciez rolnicy sq niechetni, jak nie ma sprzedazy (a takiej nie ma, jak nie ma
klientéw), a z kolei konsumenci nie garnq sie, jak oferta jest uboga i sq inne mozliwosci zakupdw. Jakie sq do-
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$wiadczenia i rady plynqce z doswiadczen Koszyka?

Dagmara Pilis: Kluczem jest w tym wypadku zaangazowanie i systematyczna praca. Nawiazywanie trwa-
fych relacji z ludzmi — zaréwno rolnikami jak tez klientami. Od samego poczatku staraliSmy sie, najpierw
sporadycznie, z czasem coraz bardziej systematycznie, az w koncu trwale organizowac sprzedaz. Tak, jak
to w danym momencie bylo mozliwe — najpierw zapraszajac na festyny, potem zapraszajac znajomych do
kupowania zdrowych, swiezych owocéw. Dzieki statej sprzedazy, pomimo ze, nie nie mieliSmy zadnych
srodkéw inwestycyjnych, rolnicy zaczeli nabierac¢ zaufania do koncepcji klubu zakupowego. Zreszta z po-
czatku zapraszaliSmy do wspotpracy kazdego, kto spetniat bardzo proste kryteria — byt lokalnym rolnikiem
lub matym lokalnym przetworcg, jest znany i ceniony w lokalnym Srodowisku (mielismy w projekcie 3 sto-
warzyszenia  z 3 réoznych  wsi), prowadzi uprawy lub produkcje  tradycyjna,
z maksymalnym ograniczeniem chemii. Dopiero pézniej weryfikowaliSmy spetnianie wymogow certyfikatu
produktu lokalnego, pomagalismy spetni¢c wymogi prawne (zgtoszenie gospodarstwa do Sanepidu), jakosc
produktow.

W relacjach z rolnikami i producentami kluczem byto zaangazowanie w projekt 3 lokalnych organizac;ji
pozarzadowych i ich liderow, ktorzy mieli autorytet w swoich wsiach i wprowadzili koordynatorke do
kontaktow z rolnikami. Oczywiscie rolnicy nie wierzyli poczatkowo w taka sprzedaz, do jakiej ich nama-
wialismy, ale troche z ciekawosci, troche z zaskoczenia, zaczgli sprzedawac swoje produkty przy promo-
cyjno-organizacyjnej pomocy Koszyka. Kazdy kolejny tydzien sprzedazy podnosit wiarygodnos¢ Koszyka
Lisieckiego. A wies¢ sie rozchodzita. Drugim, rownie waznym aspektem jest zdobycie i utrzymanie zaufania
rolnikow — poprzez takie podstawowe zasady jak uczciwos¢, dotrzymywanie stowa, przejrzystos¢ dziatan.
Rolnicy wiedza w jakiej cenie sprzedawane s3 ich produkty i jakie koszty pokrywamy z marzy.

Pierwszymi klientami Koszyka byli nasi znajomi — gtownie rodziny z dzie¢mi, ktore potrzebowaty swiezych,
sezonowych, lokalnych produktéw o uczciwej jakosci i cenie. Nie zdecydowalismy sie na otwarta reklame
—klientow do Koszyka zapraszaja starzy klienci albo producenci. Kazdy klient jest informowany jak dziata
Koszyk Lisiecki, jaka jest marza, jakie koszty pokrywa, kim sa nasi rolnicy i producenci. Kazdy produkt ma
»twarz” konkretnej osoby, a poniewaz wszyscy sa blisko, to mozna podjecha¢ do gospodarstwa czy zakia-
du i nawet bez naszego posrednictwa kupowac. Ale z nami wygodniej, bo w jednym miejscu mozna ode-
bra¢ praktycznie wszystko, co potrzebne do wyzywienia rodziny. OrganizowaliSmy takze rézne formy
spotkan miedzy producentami a klientami — degustacje i festyny, podczas ktorych produkty prezentowali
i sprzedawali sami producenci, zapraszalismy do rolnikow na samodzielne zbieranie sezonowych owocow.
Do obstugi biezacej Koszyka zatrudniamy dzieci naszych rolnikéw, przez co zarobione pienigdze zostaja tu
u nas, a klienci moga od nich dowiedzie¢ sig, co stycha¢ w gospodarstwie. Doldadamy staran, by tworzy¢
wspolnote producentéw, klientow i zespotu obstugujacego Koszyk.

Rafat Serafin: Organizowanie rolnikéw w grupy to nietatwa sprawa. Wielu sie $mieje, ze to wrecz niemozliwe.
A jednak w Koszyku rolnicy wspétpracujq. Co spowodowato, ze rolnicy zaczeli docenia¢ korzysci ze wspotpracy?
Jakie byly najwazniejsze bariery do pokonania?

Dagmara Pilis: Nie da sie ukry¢, ze rolnicy polscy nie maja dobrych skojarzen ze wspétpraca. Poczatko-
wo rolnicy raczej przygladali si¢ nam i ew. przekazywali swoje produkty do sprzedazy. Bali sig i nie wierzy-
li, ze zwykfa marchew albo kapusta moze by¢ atrakcyjna. Nie rozumieli tez, jak dziata sprzedaz bezposred-
nia i czy nie beda mieli ktopotéw z urzedem skarbowym albo Sanepidem. Na festynach towary sprzedawali
przedstawiciele stowarzyszen — ich znajomi i sasiedzi. Kiedy rolnicy zauwazyli, ze s3 klienci, ze chwalg ich
produkty, coraz chetniej wiaczali sie w nasze dziatania. Potem, jak zaczeliSmy organizowa¢ w miare syste-
matyczna sprzedaz w gospodarstwie, producenci rozktadali, znakowali, segregowali towary. Uczestniczyli
od poczatku w wypracowywaniu metod zamawiania, planowania, organizacji dostaw, rozliczen i sprzedazy.
Rownoczesnie zapewnialiSmy wsparcie zwiazane ze zgtaszaniem sprzedazy ptodéw rolnych do Sanepidu,
przekazywalisSmy informacje zwiazane z podatkowymi aspektami sprzedazy bezposredniej, organizowali-
smy szkolenia i spotkania z przedstawicielami tych organow. Producenci — mali wytworcy wedlin, serow,
nie mieli takich obaw, natomiast podchodzili nieufnie do kwestii wielkosci sprzedazy. Nie wierzyli, ze za-
mawiane ilosci beda dla nich atrakcyjne. Nawet, jesli zapraszamy do wspétpracy tylko bardzo mate wy-
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twornie. Zrozumieli jednak, ze w klubie zakupowym dla klientow liczy sig jakos$¢ produktu a nie ilo$¢, wigc
to cena sprzedazy bedzie dla nich atrakcyjna. W obu przypadkach (rolnikow i przetworcow) kluczowa
byta praktyka — kiedy zobaczyli, ze w Koszyku i dzieki Koszykowi sprzedaja wiecej i w lepszej cenie, zaczeli
docenia¢ wspotprace. To, ze sprzedaja pod wspolna, rozpoznawalna marka dodaje im prestizu, swiadczy
o jakosci produktéw i pomaga takze w sprzedazy indywidualnej. Mamy zwyczaj przekazywania producen-
tom uwag, pytan, reklamacji od klientéw, wiec z czasem wypracowaliSmy tez mocne poczucie odpowie-
dzialnosci poszczegolnych rolnikéw za catosc i za marke Koszyk Lisiecki. W praktyce wspotpraca oznacza
takze, ze sasiedzi umawiaja sig, kto dowiezie towar do Koszyka, dziela sie doswiadczeniami w uprawie
roslin, rekomenduja ew. kolejnych rolnikow lub producentéw. Wspodtorganizuijg i inicjuja prezentacje pro-
duktow i degustacje. Czasami dochodzi do sporéow dotyczacych przede wszystkim podziatu zamowien
w wypadku, gdy dwoch rolnikéw ma ten sam produkt (np. marchew) ale staramy sie dzieli¢ sprawiedliwie.

Rafat Serafin: Dyskusje nt. organizowania rynkéw lokalnych w oparciu o krotkie tancuchy dostaw czesto sie spro-
wadzajq do szukania pieniedzy na pokrycie kosztéow samochodu, sklepu internetowego, wynajecia miejsca sprze-
dazy itd. Czy wiqze sie to ze sporymi kosztami? Co jest niezbedne do startu? Jakie byly w tym zakresie doswiad-
czenia Koszyka?

Dagmara Pilis: Planujac projekt wiedzielismy, ze nie mamy i nie bedziemy mieli sSrodkéw na inwestycje.
Dotacja miata by¢ przeznaczona na poszukiwanie, przygotowanie rolnikow i przetworcow do sprzedazy w
ramach klubu zakupowego, na edukacje producentow i konsumentéw, na dziatania promocyjne i organiza-
cyjne przygotowanie do sprzedazy komercyjnej. Myslenie w kategoriach koniecznych, duzych srodkéw
inwestycyjnych czesto ogranicza kreatywnos¢. Poza tym, nawet jesli zdobedziemy srodki na inwestycjg, to
juz na jej utrzymanie trzeba bedzie zarobi¢. A to w warunkach konkurencji moze by¢ duzo trudniejsze.
Chcielismy skoncentrowa¢ sie na dwoch rzeczach — zapewnieniu statych dostaw i sprzedazy lokalnych,
mozliwie jak najbardziej $wiezych, zdrowych produktow oraz zbudowaniu spotecznosci producentow
i klientéw wokot klubu zakupowego. Sposéb
organizacji koszyka miat stuzy¢ osiagnieciu
tych celow bez koniecznosci podejmowania
inwestycji, za to z wykorzystaniem zasobow,
ktore sg dostepne lokalnie.
Wartos¢ projektu wynosita 100 tys. ztotych,
z czego 90% stanowifa dotacja. Nie mieliSmy
i nie chcieliSmy mie¢ magazynow — dlatego
postawilismy na lokalnos¢ i maksymalna
swiezos¢ produktow — podrzucenie towaru,
do sasiedniej wsi, albo wspolnie przez kilku
rolnikow, albo przy okazji, po drodze do
Krakowa, nie powodowato wigkszych kosz-
tow ani trudnosci. Zywnos$¢ miata by¢ albo
swiezo zebrana lub wytworzona, albo prze-
chowywana u producentow — przyworzili tyl-
ko tyle, ile zamowilismy. Z powoddw sani-
tarnych, nie chcieliSmy wazy¢ ani kroi¢ towa-
ru, wiec odwazanie zamowionej ilosci takze
odbywa sie u producentéw. Do nas przyjez-
dza towar spakowany. Do tego systemu do-
stosowaliSmy sposéb oznaczania zamowien
oraz generowane przez platforme sprzedazo-
wa raporty. Wynajmujemy na | dzienh w ty-
godniu przestrzen (stodofa, z pradem, lo-
déwkami, stotami, biezacg woda i toaletami),
ktéra wiasciciele wynajmuja na roznego ro-
dzaju imprezy, gtownie w weekendy. Z du-

Fot: Fundacja Partnerstwo dla Srodowiska zym parkingiem i fatwym dojazdem. Wtasci-
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ciele chaty s3 takze zainteresowani promowaniem lokalnych produktow i samego miejsca, wiec koszt wy-
najmu dla nas jest bardzo korzystny. Po zakonczeniu sprzedazy, zbieramy i chowamy nasze skrzynki, zabie-
ramy dokumenty, kase fiskalng i inne drobne rzeczy i oddajemy chate pusta.

Do tej pory nie potrzebowalismy samochodu, gdyz producenci sami przywozili swoje produkty i rozktadali
je do koszykow. Teraz jednak, sytuacja pandemiczna spowodowata, ze wielu klientéw prosi o dowéz do
domu. Poszerzamy tez stale ilosci i asortyment, co czasem wymaga od nas koniecznosci odbioru towaru.
To powoduje, ze bedziemy szuka¢ mozliwosci sfinansowania zakupu samochodu. Ale wiemy, ze teraz je-
steSmy juz w stanie go utrzymac. Jedna z wiekszych inwestycji bylo zbudowanie platformy do obstugi
sprzedazy i zamowien. Poczatkowo mieliSmy w budzecie naszego projektu zarezerwowane srodki na wy-
kupienie sklepu internetowego z szablonu. Jednak w trakcie organizacji zamoéwien i sprzedazy, ktory pro-
wadzilismy mailowo okazato sig, ze dobrze bytoby mie¢ system zaprojektowany specyficznie pod potrzeby
naszego sposobu funkcjonowania. Udato sie te potrzebe potaczy¢ z planami Fundacji, ktora chciata (i miata
na to Srodki) stworzyc¢ platforme sprzedazowa dostosowanga do specyfiki sprzedazy bezposredniej, ktora
moglyby wykorzystywac rézne inicjatywy z catej Polski. Dzigki temu, ze wspotuczestniczylismy w projekto-
waniu, testowaniu i wdrazaniu tego narzedzia, nie musieliSmy ponosi¢ kosztéw jego tworzenia. W chwili
obecnej ptacimy miesieczng opfate za jego uzytkowanie. Koszt ten pokrywamy z naszych biezacych przy-
chodow.

Rafat Serafin: Pieniqdze sq potrzebne dla uruchomienia inicjatyw tworzenia tzw. rynkéw lokalnych. Ale pozyska-
nie pieniedzy na starcie wymusza stworzenia organizacji — stowarzyszenia, spétdzielni, spétki czy tez innej formy
prawnej, ktora jest niezbedna do pozyskania tych pierwszych pieniedzy na rozwdj. W wielu przypadkach rolnicy
nie chcq sie zrzeszac. Sq nieufni wobec pomystow spétdzielni czy tez innych form ,,zrzeszajqcych”. Jak to byto w
przypadku Koszyka? Dzisiejsze Stowarzyszenie Producentow Koszyka Lisieckiego nie powstato na poczqtku, dopie-
ro po uplywie kilku lat. Jaka jest recepta na te poczqtki? Od czego zaczqc?

Dagmara Pilis: Trudno na poczatku inicjatywy zaczyna¢ od tworzenia podmiotu, bo nie wiadomo, jak
inicjatywa sie rozwinie i jakie bedzie optymalne rozwiazanie. Nie ma jednego uniwersalnego rozwiazania
prawnego. Mozliwe jest stowarzyszenie jak u nas, fundacja, spotdzielnia czy komercyjna spotka. Mozna so-
bie nawet wyobrazi¢ sytuacje, w ktorej jedna osoba prowadzi sprzedaz towaru od grupy rolnikow.
Wszystko zalezy od tego jak dana grupa dziata czy wszyscy cztonkowie czuja sig jej wihascicielami, jak $ciste
chca mie¢ ze soba zwiazki formalne, jaki wptyw na rozwdj inicjatywy. Nie jest przypadkiem, ze nie mieli-
$my zadnej formy organizacyjnej od poczatku. ZaczynaliSmy od partnerstwa 3 bardzo matych lokalnych
stowarzyszen dziatajacych na terenie gminy Liszki. Chodzito o to, by nie zaczyna¢ od tworzenia kolejnego
bytu, zanim nie okaze sig, Ze pomyst dziata. Stowarzyszenia sprawdzily sie jako lokalni liderzy, osoby zna-
jace ludzi, z autorytetem, ktorzy pomogli w kontaktach, rekrutacji rolnikéw i organizacji wydarzen promo-
cyjnych. Ale zadna z tych osob i organizacji nie staty sie liderem projektu, ktory byt prowadzony przez jego
pomystodawczynie. Po zakonczeniu wszystkie trzy stowarzyszenia zdecydowaty, ze nie sa w stanie konty-
nuowacd i rozwija¢ Koszyka Lisieckiego. W tym momencie rozwazalismy mozliwos¢ zatozenia spétdzielni,
ze wzgledu na mozliwosci dofinansowania, ktore sie pojawialy w wariancie spoétdzielni socjalnej. Jednak po
analizach doszlismy do przekonania, ze formutfa spofdzielni bedzie nas bardzo ogranicza¢. Rolnicy i produ-
cenci nie mieli pomystu, wiec dziataliSmy dalej jako nieformalna grupa, korzystajac z obstugi ksiegowej Fun-
dacji podczas przechodzenia z rzeczywistosci projektowej na komercyjna. Dziatato to przez czas potrzeb-
ny do stabilizacji, potem chcieliSmy miec¢ petna swobode podejmowania decyzji biznesowych. Wybor padt
na stowarzyszenie prowadzace dzialalno$¢ gospodarcza nie dla zysku. Wiedzielismy, ze nie chcemy by¢
komercyjng firma, gdyz naszym nadrzednym celem nie bylo generowanie zysku tylko promocja i uczciwa
sprzedaz produktow naszych cztonkéw. Tak powstato Stowarzyszenie Producentow Koszyka Lisieckiego.

Rafat Serafin: Bazujqc na doswiadczeniach Koszyka, na ile warto angazowa¢ ODR, Gming, Izbe Rolniczq, Lokal-
nq Grupe Dziatania czy tez inne podmioty by wystartowac i rozwijac rynek lokalny w formie Klubu Zakupowego
czy tez innej formy sprzedazy bezposredniej? Jakie sq niebezpieczenstwa? A jakie atuty wynikajqce z zaangazowa-
nia tzw. instytucji wspierajqcych? Na co warto zwrdci¢ uwage. Jak to byto w przypadku Koszyka Lisieckiego?

Dagmara Pilis: Koszyk Lisiecki powstat jako catkowicie oddolna inicjatywa osoby, ktéra poszukiwata do-
stepu do szerokiego asortymentu $wiezych, zdrowych, lokalnych i sezonowych produktéw zywnoscio-
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wych i postanowita caly proces zorganizowac. Sojusznikami byly organizacje pozarzadowe, rolnicy, drobni
przetworcy — pasjonaci tego, co robia. Organizacje takie jak ODR, gmina, Izba Rolnicza, LGD byly zyczliwe
lub obojetne, ale szczegdlnego wsparcia z ich strony nie byto. W momencie tworzenia Koszyka w 2014
roku koncepcja klubu zakupowego i zorganizowanej sprzedazy bezposredniej byla czyms catkowicie no-
wym i innowacyjnym w Polsce. Pewnie dlatego instytucje te nie wiedziaty, jak sie wiaczy¢. ODR i Izba Rol-
nicza zrzeszaly gtownie duze gospodarstwa, takie, ktére nie byly w sferze naszych poszukiwan, nie miaty
tez wtedy wiedzy na tematy zwiazane ze sprzedaza bezposrednia. W przypadku gminy i LGD dochodzit
jeszcze aspekt lokalnej polityki, ktory widziat w naszej inicjatywie zagrozenie dla swojej pozycji. W trakcie
naszego funkcjonowania, po 2-3 latach zaczat sie ruch w sprawie organizacji klubéw zakupowych czy po-
dobnych form sprzedazy bezposredniej. Duzy wptyw na to miato wdrozenie korzystnych dla rolnikow
przepisow w tej kwestii. Pojawity sie proby odgérnego tworzenia klubow zakupowych przez rézne insty-
tucje. | tu nie bylo sukcesow. Ze wszystkich z sukcesem dziatajacych form zorganizowanych grup sprzeda-
zowych najtrwalsze, najbardziej aktywne s3 te, ktore powstaly oddolnie. Te, ktore maja zdeterminowa-
nych lideréw czy to rolnika, czy przetworce, czy konsumenta, by dziata¢, rozwijac sig. Nie znaczy to, ze
nie ma miejsca dla tych instytucji. Wprost przeciwnie. ODR i LGD moga stanowi¢ wsparcie przy pozyski-
waniu Srodkéw na rozwoj, przy prowadzeniu dziatan szkoleniowych i edukacyjnych dla producentéw. Izby
Rolnicze moga wspoétpracowac¢ w promowaniu inicjatyw tego rodzaju wsréd swoich cztonkdw. Zas gminy
moga wspierac¢ zaréwno dotacjami na dziatania edukacyjne, zwiaszcza wsrod dzieci i oséb starszych oraz
wspiera¢ poprzez udostepnianie terenow czy obiektow do prowadzenia dziatalnosci (bezpfatne lub tanie
stoiska czy place targowe, magazyny, obiekty do prowadzenia sprzedazy). Jednak, jesli chcemy tworzy¢
trwate i stabilne inicjatywy rozwijajace rynek lokalny, to instytucje te powinny by¢ jednak instytucjami
wspierajacymi a nie prowadzacymi te przedsiewziecia.

Rafat Serafin: Jakie wzorce wynikajqce z doswiadczenia Koszyka w zakresie aktywizowania producentow i form
organizacyjnych warto powiela¢, a ktdre nie?

Dagmara Pilis: Dobrym sposobem na angazowanie producentow jest wiaczenie do kontaktow z nimi
lokalnych liderow, osob, ktére maja autorytet. Takich, ktorym rolnicy i producenci ufaja i ktore szanuja.
Kluczem oczywiscie jest zaangazowany i zdeterminowany lider, ktory bedzie systematycznie i konse-
kwentnie budowat strukture i organizowat sprzedaz. Doswiadczenia Koszyka pokazuja jednak, ze czesto
taki lider jest sam ze swoim zadaniem a rolnicy, producenci nie maja czasu ani kompetencji by go wes-
prze¢ w szerszym wymiarze. Tu warto jednak wlozy¢ wysitek w pozyskanie sojusznikow merytorycznych
tak, by lider nie byt samotny. By jak najszybciej stworzyé choéby mafa strukture organizacyjna, ktora be-
dzie zajmowata sie tworzeniem i rozwijaniem inicjatywy. Wtedy wszystko dzieje sie szybciej. Koszyk mogt-
by sie lepiej rozwija¢, gdyby miat lepsza obstuge promocyjna. Warto doceni¢ nowoczesne metody promo-
cji, ktore oferuje internet. Ale to wciaz cze$¢ problemu z tworzeniem struktury.

Doskonatym narzedziem angazowania i aktywizacji producentow okazato sie jak najwczesniejsze i systema-
tyczne organizowanie sprzedazy produktow. Nawet jesli bedzie obarczone btedami, ale jesli bedzie sie
dziato i rozwijato, to producenci beda sie sami przytacza¢. Nalezy tez pamiegtac, ze dziatajac w Srodowisku
wiejskim, liczy sie dotrzymywanie stowa, uczciwosé, przejrzystos¢ prowadzonych dziatan i rozliczen z pro-
ducentami. Wazne sg sprawiedliwe proporcje pomiedzy cena, ktora dostaje producent a t3, ktora ptaci
klient.

Nie ma gotowych rozwiazan, rozwijanie rynku lokalnego nie moze si¢ odbywac kosztem tej lokalnosci
i specyfiki miejsca. Trzeba wstuchiwac sie w potrzeby i mozliwosci lokalnego srodowiska rolnikéw, prze-
tworcow, klientow. | dostosowywac do nich rozwiazania organizacyjne i techniczne. Bo nie chodzi o to,
zeby np. Koszyk Lisiecki miat swoje oddziaty w catej Polsce, ale by w catej Polsce powstato mnostwo swo-
ich, lokalnych, specyficznych klubow, koszykow czy kooperatyw.
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Strony internetowe
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Komisja Europejska propaguje rozwiazania Kroét-
kich tancuchéw dostaw Zywnos¢ (KLZ). W
ramach tych dziatan Komisja Europejska sfinan-
sowata 3-letni projekt pt. SKIN - Short supply
chain knowledge and innovation network (SKIN
— Siec¢ ds. Innowac;ji i wiedzy w zakresie Kro-
tkich tancuchéw dostaw Zywnosci). Zebrano
ponad 100 przyktadow dobrych praktyk wykor-
zystywanych przez funkcjonujace KLZ. Stwor-
zono baze dobrych praktyk systeméw KLZ,
ktora mozna przeszukac stosujac rozne kryteria.

http://www.shortfoodchain.eu/good-
practices/

Kampania na rzecz propagowania krétkich tan-
cuchow dostaw zywnosci w Polsce ,,Wiedz i

https://prostoodrolnika.pl/portfolio Madrze Jedz” pokazuje postaci 34 filmow wy-
produkowanych i wyemitowanych w telewizji
rézne rozwiazania KtZ

https://www.polska.travel/pl/poznaj-atrakcje-i  Polska Organizacja Turystyczna promuje szlaki
-zabytki/kulinaria/szlaki-kulinarne kulinarne. Strona kieruje zainteresowanych do
| 6 najwazniejszych szlakow w Polsce

Fundacja Agri-Natura monitoruje, wspiera i sie-
http://wspierajrolnictwo.pl/rwsy-w-polsce/ ciuje przedsiewziecia Rolnictwo Wspierane Spo-
tecznie (RWS) w Polsce.

Ministerstwo Rolnictwa i Rozwoju Wsi zainicjo-
wato za posrednictwem osrodkéw doradztwa
rolniczego ogdlnopolska akcje pn. e-bazarek.
W kazdym wojewodztwie powstat wirtualny e-

https://polskiebazarek.pl/ bazarek czyli baza rolnikéw i producentéw
sprzedajacych bezposrednio. E-bazarki sa bar-
dziej narzedziem promocyjnym niz sprzedazo-
wym, nie mniej stanowig one wazne zroédto in-
formacji o rolnikach oraz ich ofertach.
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