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STANIS³AW CIEœLA

Aka de mia Eko no micz na
Kra ków

Sprze da¿ bez po œred nia
jako kana³ dys try bu cji go spo darstw rol nych

Dys try bu cja to je den z naj wa ¿niej szych ele men tów tzw. marketingu -mix. Isto ta 
jej po le ga na udo stêp nia niu pro duk tu fi nal ne go na byw cy w miej scu i cza sie naj -
bar dziej mu od po wia daj¹cym oraz po od po wied niej ce nie1. Czyn no œci dys try bu -
cyj ne mog¹ byæ wy ko ny wa ne przez sa mych pro du cen tów b¹dŸ zle ca ne wy spe cja -
li zo wa nym po œred ni kom. Wy bór spo so bu dys try bu cji jest bar dzo wa ¿ny, gdy¿ de -
cy du je o szyb ko œci zby tu pro duk tów, zwro cie po nie sio nych nak³adów, wiel ko œci
sprze da ¿y czy po zy cji kon ku ren cyj nej fir my na ryn ku. Wy ko rzy sta nie od po wied -
nie go kana³u dys try bu cji przes¹dza o kosz tach, któ re w znacz nym stop niu
wp³ywaj¹ na efek tyw noœæ dzia³al no œci2.

Wszyst ko to w pe³ni od no si siê rów nie¿ do go spo dar stwa rol ne go, po nie wa¿
de cy zje w za kre sie dys try bu cji na le¿¹ do tych, któ re wy wie raj¹ osta tecz ny wp³yw 
na sku tecz noœæ dzia³añ ryn ko wych rol ni ków i tym sa mym na osi¹gane przez nich 
efek ty eko no micz ne, tym bar dziej ¿e po przez dys try bu cjê pro du cent rol ny mo¿e
re ali zo waæ istot ne dla nie go cele, a to:

— za spo ka ja nie po py tu zg³asza ne go przez na byw ców pro duk tów rol nych,
— osi¹gniê cie za³o¿one go efek tu eko no micz ne go,
— utrzy ma nie czy te¿ zwiê k sze nie pro duk cji i sprze da ¿y z go spo dar stwa3.
Z po jê ciem dys try bu cji œciœ le wi¹¿e siê ter min kana³ dys try bu cji, któ ry obej -

mu je wszyst kie ele men ty w spo sób bez po œred ni b¹dŸ po œred ni uczest nicz¹ce
w prze ka zy wa niu pro duk tów od wy twór cy do kon su men ta. In ny mi s³owy, ozna -
cza to, w jaki spo sób, gdzie i za czy im po œred nic twem pro dukt ma byæ sprze da -
wa ny.

W za le ¿no œci od licz by po œred ni ków za an ga ¿owa nych w re ali za cjê dys try bu cji
wy ró¿ nia siê dwa pod sta wo we typy kana³ów: po œred nie i bez po œred nie. W ka -
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na³ach po œred nich czyn no œci dys try bu cyj ne wy ko nuj¹ wy spe cja li zo wa ni po œred ni -
cy, któ rych licz ba w prze kro ju pio no wym przes¹dza o d³ugo œci kana³u, a w prze -
kro ju po zio mym o jego sze ro ko œci4. Na to miast kana³y bez po œred nie obej muj¹ tyl -
ko dwa szcze ble, tzn. pro du cen ta i fi nal ne go na byw cê. W tym przy pad ku pro du -
cent sam ofe ru je swój pro dukt do sprze da ¿y, a czy ni to na w³asny koszt i ry zy ko.
Do jego obo wi¹zków na le ¿y wiêc or ga ni za cja, wy ko na nie i kon tro la czyn no œci
zwi¹za nych z do star cze niem pro duk tu kon su men to wi5.

Wy bór kana³u dys try bu cji za le ¿y od wie lu czyn ni ków, a do naj wa ¿niej szych
z nich za li cza my z punk tu wi dze nia go spo dar stwa rol ne go:

— ro dzaj pro duk tu i jego ce chy fizyko -chemiczne (trwa³oœæ, mo ¿li woœæ
trans por tu, sk³ad o wa nia i inne),

— struk tu rê pro duk cji w go spo dar stwie (spe cja li za cja, wie lo kie run ko woœæ),

— ro dzaj za spo ka ja nych po trzeb na byw ców (pod sta wo we, wy ¿ sze go rzê du),

— ce chy od bior ców pro duk tu i wiel koœæ ob sza ru ryn ku6.

Oprócz po wy ¿ej wy mie nio nych czyn ni ków przy wy bo rze kana³u dys try bu cji
go spo dar stwo musi uwzglêd niaæ:

— wa run ki oto cze nia go spo dar stwa (lo ka li za cja, ce chy kon ku ren tów),

— wa run ki we w nêtrz ne go spo dar stwa (za so by si³y ro bo czej, za so by ka pi ta³u
itp.)7.

Go spo dar stwa rol ne wy twa rzaj¹ naj czê œciej wie le ró¿ no rod nych pro duk tów,
któ re sprze da wa ne s¹ za po œred nic twem wie lu kana³ów dys try bu cji. Naj wa ¿niej -
szym za gad nie niem dla go spo dar stwa w dys try bu cji pro duk tów rol nych jest zna -
le zie nie spo so bu „przy wi¹za nia” od bior cy do rol ni ka i jego go spo dar stwa.

W ostat nim cza sie ob ser wu je siê wzrost za in te re so wa nia wœ ród rol ni ków
sprze da¿¹ bez po œred ni¹ z go spo dar stwa. Ta for ma sprze da ¿y nie jest czy mœ no -
wym, ale do pie ro ostat nio sta je siê po pu lar na, i to w wie lu roz wi niê tych go spo -
dar czo kra jach œwia ta. Przy czyn tego sta nu rze czy jest wie le, a naj wa ¿niej sze
z nich to: eli mi na cja po œred ni ków i uzy ska nie t¹ drog¹ wy ¿ szych przy cho dów ze
sprze da ¿y, a ta k¿e mo ¿li woœæ ob ni¿ e nia kosz tów, a tym sa mym ob ni¿ e nia cen
oraz wzbo ga ce nia ist niej¹cej sie ci sprze da ¿y o nowe for my han dlu, co poci¹ga za 
sob¹ wzrost po py tu8.

Przy po dej mo wa niu de cy zji o pro wa dze niu sprze da ¿y bez po œred niej rol nik

Spis treœci/Table of Contents

70 Sta nis³aw Cie œla

4 Zob. R. G ³ o w a c k i,  Przed siê bior stwo na ryn ku, PWE, War sza wa 1987, s. 153—157;
C .  K o s,  J. S z w a c  k a  - S a l  o m o  n o  w i c z,  Mar ke ting pro duk tów ¿yw no œcio wych, PW RiL,
War sza wa 1997, s. 146.

5 A. C z u  b a ³ a,  Wy znacz ni ki typu kana³u dys try bu cji, „Han del We w nêtrz ny” 1998, nr 5—6,
s. 14.

6 C. K o s,  J. S z w a c  k a  - S a  l o  m o  n o  w i c z,  Mar ke ting..., op. cit., s. 147.
7 F. K o l  b u s z,  Pod sta wy mar ke tin gu rol ne go, AE, Kra ków 1994, s. 46—52, 86—90,

99—103.
8 Mar ke ting w agro biz ne sie, FAPA, War sza wa 1996, s. 256; T. K o  l a  n o w s k i,  Mo ¿li wo œci za -

sto so wa nia mar ke tin gu -mix w go spo dar stwie rol nym, ZN AE, Kra ków 1994, nr 425, s. 47—48.



musi braæ pod uwa gê wie le ele men tów, któ re de cy duj¹ o po wo dze niu tego przed -
siê wziê cia. Do naj wa ¿niej szych z nich na le¿¹:

— wa run ki, ja ki mi dys po nu je go spo dar stwo, tzn. po³o¿e nie go spo dar stwa
w po bli¿u du ¿ych oœrod ków miej skich b¹dŸ dróg o du ¿ym na tê ¿e niu ru chu, zdol -
no œci do po no sze nia zwiê k szo nych nak³adów in we sty cyj nych na po pra wê
wygl¹du go spo dar stwa, obs³ugê klien tów, uatrak cyj nie nie ofer ty han dlo wej,

— uwa run ko wa nia praw ne, któ re okre œlaj¹ wa run ki pro wa dze nia han dlu ar ty -
ku³ami ¿yw no œcio wy mi, zna jo moœæ pra wa po dat ko we go i go spo darcze go,

— mo ¿li woœæ opra co wa nia i wdro¿e nia kon cep cji mar ke tin go wej, szcze gól nie 
w od nie sie niu do re kla my i pro mo cji9.

Re kla ma i pro mo cja maj¹ du¿y wp³yw na suk ces przed siê wziê cia, gdy¿ cho dzi 
o to, aby o tej for mie dzia³al no œci pro wa dzo nej przez go spo dar stwo wie dzia³a jak 
naj wiê k sza licz ba po ten cjal nych na byw ców. W tym celu mo ¿na wy ko rzy staæ wie -
le in stru men tów, a naj wa ¿niej sze z nich to: lo kal ne ga ze ty, ty go dni ki, pla ka ty,
pocz ta, lo kal ne ra dio, ta bli ce przy dro gach.

Wa¿n¹ rolê o cha rak te rze pro mo cyj nym w od nie sie niu do sprze da ¿y bez po -
œred niej ma ogól ne wra ¿e nie wygl¹du go spo dar stwa10.

Po dej muj¹c sprze da¿ bez po œred ni¹, rol nik musi siê li czyæ z du ¿ym wp³ywem
tej dzia³al no œci na go spo dar stwo rol ne i go spo dar stwo do mo we (ro dzi nê). Na stê -
pu je bo wiem zmia na cha rak te ru go spo dar stwa z jed nost ki pro duk cyj nej na jed -
nost kê produkcyjno -handlow¹. Spo wo du je to ko niecz noœæ d³u¿ szej i bar dziej
uci¹¿li wej pra cy, prze szko le nia cz³on ków ro dzi ny w sprze da ¿y de ta licz nej, wzro -
stu kul tu ry oso bi stej rol ni ka i jego ro dzi ny. Do sto so wy wa nie struk tu ry pro duk cji
do po trzeb dzia³al no œci han dlo wej mo¿e ro dziæ rów nie¿ kon flikt po miê dzy tym,
co go spo dar stwo mo¿e pro du ko waæ (p³odo zmian), a tym, co wy ma ga ne jest
z punk tu wi dze nia roz wo ju dzia³al no œci han dlo wej11.

W prak ty ce ist nie je kil ka pod sta wo wych form sprze da ¿y bez po œred niej sto so -
wa nych przez rol ni ków: sprze da¿ „przy drzwiach” (sklep lub stra gan go spo dar -
ski); „zbierz sam” lub „zbie raj swoj¹ w³asnoœæ”; skle py pro wa dzo ne przez rol ni -
ków oraz cen tra ogrod ni cze; sprze da¿ ob wo Ÿna i sprze da¿ na za mó wie nie; sprze -
da¿ na tar go wi skach.

De cy zja o pod jê ciu sprze da ¿y bez po œred niej oraz wy bór okre œlo nej for my wy -
ma ga dok³ad ne go za pla no wa nia tej dzia³al no œci, gdy¿ przyst¹pie nie do niej bez
¿ad ne go przy go to wa nia gro zi nie po wo dze niem. Cho dzi tu zw³asz cza o dok³adne
okre œle nie wiel ko œci (po jem no œci) ryn ku. Na le ¿y cho æby w przy bli¿ e niu wie -
dzieæ, ja kie s¹ mo ¿li wo œci zby tu na szych pro duk tów, zi den ty fi ko waæ ewen tu al -
nych kon ku ren tów, po znaæ po ten cjal nych na byw ców, a zw³asz cza ich pre fe ren cje, 
a ta k¿e mieæ ogóln¹ orien ta cjê co do kie run ków zmian ryn ko wych.

Przy stê puj¹c do pro wa dze nia sprze da ¿y bez po œred niej, rol nik wi nien w mia rê
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dok³ad nie okre œliæ wy so koœæ nak³adów nie zbêd nych do wpro wa dze nia po mys³u
w ¿y cie. Nie któ re for my bêd¹ wy ma gaæ sym bo licz nych nak³adów, np. sprze da¿
„zbierz sam”, znacz nych na to miast sprze da¿ we w³asnym skle pie. Na le ¿y jed nak -
¿e do daæ, ¿e roz po czê cie dzia³al no œci w za kre sie sprze da ¿y bez po œred niej nie wy -
ma ga tak znacz nych nak³adów ka pi ta³owych, jak stwo rze nie go spo dar stwa rol ne -
go. Rów nie¿ ry zy ko fi nan so we przy roz po czy na niu tego ro dza ju dzia³al no œci jest
sto sun ko wo nie wiel kie.

Po szcze gól ne for my sprze da ¿y bez po œred niej mog¹ wy stê po waæ w ró¿ nych
od mia nach. Jed na k¿e ka ¿da z form sprze da ¿y ma swo je wady oraz za le ty i jest
przy tym mniej lub bar dziej przy dat na dla okre œlo ne go go spo dar stwa, miej sca,
cza su czy te¿ pro duk tu. Obec nie, maj¹c po wy ¿ sze na wzglê dzie, omó wi my ka¿d¹ 
z nich.

Sprze da¿ „przy drzwiach” jest form¹ sprze da ¿y, któ ra trak to wa na jest w go -
spo dar stwie jako ty po wa dzia³al noœæ ubocz na. Z regu³y ma ona nie for mal ny cha -
rak ter i przy no si nie ofi cjal nie do dat ko wy do chód rol ni ko wi. Po sia da jed na k¿e tê
wadê, ¿e klien ci mog¹ po ja wiaæ siê w do wol nym cza sie, czê sto w nie do god nym
dla rol ni ka.

Sprze da¿ „przy drzwiach” ce chu je siê rów nie¿ nie wiel kim ry zy kiem, gdy¿
w przy pad ku nie sprze da nia ofe ro wa nych pro duk tów mog¹ byæ one na stêp nie do -
star czo ne na ry nek za po moc¹ in nych kana³ów dys try bu cji. Naj czê œciej tym spo -
so bem sprze da je siê ta kie pro duk ty, jak: ziem nia ki, owo ce i wa rzy wa, drób, jaj ka. 
Niew¹tpliw¹ za let¹ tej for my sprze da ¿y dla go spo dar stwa jest uzy ska nie cen od
25% — 50% wy ¿ szych w sto sun ku do cen ofe ro wa nych przez po œred ni ków. Ta
wy ¿ sza cena mo¿e znacz nie zwiê k szyæ zysk z go spo dar stwa przy za³o¿e niu, i¿
nie uwzglêd nia siê kosz tu pra cy rol ni ka i jego ro dzi ny. Sprze da¿ w skle pie lub na 
stra ga nie go spo dar skim ce chu je wiê k sze za an ga ¿owa nie ze stro ny rol ni ka. Aby
sprze da¿ w tej for mie by³a sku tecz na, wy ma ga spe³nie nia kil ku wa run ków, a mia -
no wi cie: usy tu owa nia za pew niaj¹cego od po wied ni¹ fre kwen cjê na byw ców czê sto
przy pad ko wych; za pew nie nia od po wied niej licz by sta³ych klien tów; punkt sprze -
da ¿y musi po sia daæ przy najm niej pod sta wo we wy po sa ¿e nie. Sprze da¿ skle po wa
lub stra ga no wa w go spo dar stwie mo¿e byæ czê sto powi¹zana z in ny mi for ma mi
sprze da ¿y, np. „zbierz sam”.

Sklep lub stra gan go spo dar ski to for ma, któ ra za pew nia go spo dar stwu sta³e
do cho dy w ci¹gu roku. Mo¿e byæ czyn ny przez ca³y rok lub otwie ra ny se zo no wo 
w za le ¿no œci od lo kal nych wa run ków (np. nap³yw tu ry stów i wcza so wi czów)
albo ro dza ju pro duk tów wy twa rza nych przez go spo dar stwo, a prze zna czo nych na 
sprze da¿.

Sprze da¿ de ta licz na re ali zo wa na po przez sklep nad zo ro wa na jest z mocy pra -
wa i dla te go przed uru cho mie niem tego ro dza ju dzia³al no œci na le ¿y za po znaæ siê
z od po wied ni mi prze pi sa mi. Asor ty ment to wa rów ofe ro wa nych przez te skle py
mo¿e obej mo waæ ar ty ku³y ¿yw no œcio we, ta kie jak: owo ce, œwie ¿e i mro¿one wa -
rzy wa, œwie ¿e i mro¿one miê so, drób, jaja, mle ko, mas³o, sery, po tra wy go to wa ne 
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i ar ty ku³y nie ¿yw no œcio we wy twa rza ne przez rolników- rzemieœlników oraz kwia -
ty. Do uru cho mie nia skle pu go spo dar skie go nie jest po trzeb ne spe cjal ne ze zwo le -
nie, nie p³aci siê te¿ po dat ków, jed na k¿e pod wa run kiem, ¿e sklep sprze da je pro -
duk ty wy two rzo ne w go spo dar stwie, a lo kal skle po wy znaj du je siê w bu dyn kach
go spo dar stwa.

Pro wa dze nie skle pu lub stra ga nu w go spo dar stwie jest przed siê wziê ciem wy -
ma gaj¹cym spo re go wysi³ku or ga ni za cyj ne go i nak³adów fi nan so wych.

W od nie sie niu do dzia³añ or ga ni za cyj nych wspo mnieæ na le ¿y o od po wied niej
eks po zy cji pro duk tów i ogól nej at mos fe rze za chê caj¹cej do kup na. Wa ¿ny jest
wy so ki po ziom kul tu ry i hi gie ny oso bi stej oso by obs³uguj¹cej klien tów, istot ne
jest to przy sprze da ¿y pro duk tów po cho dze nia zwier zê ce go, a wiêc miê sa i mle ka 
oraz ich prze two rów.

Pro wa dze nie skle pu wy ma ga rów nie¿ znacz nych nak³adów in we sty cyj nych ze
wzglê du na doœæ ry go ry stycz ne nor my co do jego wygl¹du i wy po sa ¿e nia oraz
ci¹g³ego nad zo ru. Mo¿e ³¹czyæ siê to z po trzeb¹ za trud nie nia przy najm niej jed ne -
go pra cow ni ka na sta³e b¹dŸ sta³ego za an ga ¿owa nia jed ne go z cz³on ków ro dzi ny. 
Czê sto kon ku ren cj¹ dla skle pów i stra ga nów go spo dar skich s¹ oka zjo nal ni sprze -
daw cy, któ rzy usta wiaj¹ swo je punk ty sprze da ¿y przy ru chli wych dro gach, ofe -
ruj¹c owo ce i wa rzy wa po ce nach znacz nie ni¿ szych.

Ten ro dzaj sprze da ¿y bez po œred niej ma pew ne wady wy ni kaj¹ce z nie sprzy -
jaj¹cej lo ka li za cji go spo dar stwa oraz obec no œci osób trze cich (na byw ców) w ob -
rê bie za bu do wañ.

Ko lejn¹ form¹ sprze da ¿y bez po œred niej jest for ma „zbierz sam” lub „zbie raj
swoj¹ w³asnoœæ”. Zna na jest ona od daw na i w³aœci wie nie ist niej¹ rozs¹dne ogra -
ni cze nia co do asor ty men tu ro œlin sprze da wa nych w ten spo sób. Pe³ne za sto so wa -
nie ma tu sta ra mak sy ma mar ke tin go wa „wszyst ko, cze go klient chce, my mamy
na sk³adzie”12.

Sto so wa nie tej for my sprze da ¿y wy ma ga, aby ofe ro wa ny pro dukt by³ do brej
ja ko œci, a wiêc plan ta cje po zba wio ne chwa stów, szkod ni ków i cho rób. Rów nie¿
upra wa ro œlin win na byæ tak pro wa dzo na, aby u³atwiæ zbiór (np. sze ro kie rzê dy,
ni sko pien ne drze wa). W przy pad ku, gdy sprze da¿ w tej for mie jest pro wa dzo na
na wiê ksz¹ ska lê, ce lo we jest po sia da nie nie wiel kie go miej sca po sto jo we go dla
sa mo cho dów. Nie zbêd ne mo¿e te¿ byæ umiesz cze nie punk tów kon tro l nych, któ re
przy spiesz¹ przep³yw klien tów oraz zmi ni ma li zuj¹ nie uczciwoœæ. Pro ble mem jest
te¿ iloœæ owo ców, które klien ci zja daj¹ w trak cie zbie ra nia. Do œwiad cze nia wska -
zuj¹, ¿e im wiê k sza jest licz ba dzie ci przy pro wa dza nych przez ro dzi ców, tym
wiê cej owo ców jest zja da nych.

Sto so wa nie sprze da ¿y w for mie „zbie raj sam” nie sie ta k¿e du¿e ry zy ko, ¿e
pro duk ty nie zo stan¹ sprze da ne cho cia ¿by z po wo du przy by cia do go spo dar stwa
nie do sta tecz nej licz by klien tów (np. na sku tek z³ych wa run ków at mos fe rycz -
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nych). Dla te go sprze da¿ w tej for mie mo¿e sta no wiæ tyl ko jedn¹ z mo ¿li wo œci
zby tu uatrak cyj niaj¹cych ofer tê han dlow¹. O po wo dze niu sprze da ¿y „zbie raj
sam” de cy duj¹ w osta tecz no œci klien ci, któ rych ocze ki wa nia musz¹ byæ spe³nio -
ne. Oni zaœ chc¹ przede wszyst kim, aby: sto so wa no w go spo dar stwie tech no lo gie 
bez piecz ne dla zdro wia; do brej lo ka li za cji upraw; za pew nie nia od po wied nie go
sprzê tu do zbio rów; mo ¿li wo œci bezp³at nej kon sump cji pro sto z drze wa czy krza -
ka; re kom pen sa ty po nie sio ne go wysi³ku od po wied ni¹, znacz nie ni¿sz¹ cen¹ ani¿ -
eli gdzie in dziej.

Inn¹ form¹ sprze da ¿y bez po œred niej sto so wan¹ przez rol ni ków jest sprze da¿
ob wo Ÿna i na za mó wie nie. Sprze da¿ na za mó wie nie szcze gól nie ko rzyst na jest
dla go spo darstw chc¹cych siê spe cja li zo waæ. Ta for ma zby tu jest z regu³y pierw -
szym eta pem przed za an ga ¿owa niem siê w re gu larn¹ dzia³al noœæ han dlow¹. Po -
wo dze nie jej wy ma ga dok³ad ne go za pla no wa nia i daje po zy tyw ne wy ni ki w mo -
men cie po sia da nia sie ci sta³ych na byw ców. W pol skich wa run kach roz wój tej for -
my ogra ni czo ny jest przez brak spraw ne go sys te mu ³¹czno œci (te le fo nu).

Rów nie¿ sprze da¿ ob wo Ÿna ma wœ ród na szych rol ni ków d³ugo let ni¹ tra dy cjê
przy sprze da ¿y ziem nia ków, owo ców, wa rzyw i na bia³u. Czê sto przy bie ra ona
cha rak ter sprze da ¿y na za mó wie nie, gdy sprze daj¹cy w mia rê sys te ma tycz nie od -
wie dza te same miej sca. Ta for ma sprze da ¿y jest przy dat na przy sprze da ¿y pro -
duk tów: na by wa nych czê sto, prze zna czo nych do prze cho wy wa nia, ku po wa nych
w wiê k szych ilo œciach oraz przede wszyst kim œwie ¿ych.

Sto suj¹c sprze da¿ ob wo Ÿn¹, mo ¿na osi¹gn¹æ suk ces, jed nak tyl ko wte dy, gdy
zo stan¹ spe³nio ne na stê puj¹ce wa run ki:

— sprze da¿ pro wa dzo na jest na sto sun ko wo ogra ni czo nym ob sza rze, po zy -
sku je siê jed na k¿e sta³ych klien tów,

— sprze da je siê pro duk ty, któ re po chodz¹ z w³asne go go spo dar stwa i do któ -
rych klien ci maj¹ za ufa nie,

— do star cza ne pro duk ty s¹ wy so kiej ja ko œci, a ich do sta wy s¹ re gu lar ne
i nie za wod ne, ofe ro wa ne ceny s¹ re ali stycz ne,

— ci¹gle pa miê ta siê o kon ku ren cji i o klien tach, uwzglêd niaj¹c w mia rê mo -
¿li wo œci spe cjal ne ¿y cze nia tych ostat nich.

Sprze da¿ ob wo Ÿna pro duk tów przez go spo dar stwa rol ne ma sze reg za let, do
któ rych za li cza my m.in.: mo ¿li woœæ po zy ska nia sta³ych i lo jal nych klien tów;
ogra ni cze nie skut ków nie ko rzyst nej lo ka li za cji go spo dar stwa; do stêp do wiê k szej
licz by ewen tu al nych od bior ców; mo ¿li woœæ skie ro wa nia re kla my do okre œlo ne go
na byw cy.

Do naj wa ¿niej szych wad tej for my sprze da ¿y za li czyæ na le ¿y: wy stê po wa nie
doœæ znacz nej kon ku ren cji; du¿e za an ga ¿owa nie rol ni ka i jego d³ugo trwa³y po byt 
poza go spo dar stwem; ko niecz noœæ znacz nych nak³adów in we sty cyj nych na za kup 
od po wied nie go œrod ka trans por tu.

Wa¿n¹ form¹ sp rzed a¿y be zpoœ redniej sto sow an¹ przez go spod arst wa rol ne
w Pol sce jest spr zeda¿ na tar gow isk ach. Funk cjon owa nie tej for my po wod owa ne jest 
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tym, ¿e wie lu mie szkañców miast chêtnie robi za kupy na pla cach tar gow ych. Mo¿ na 
na wet za obserwowaæ pe wien re nes ans tej for my. Osoby po szuk uj¹ce pr oduk tów rol -
nych wy twor zony ch na tur alny mi me tod ami albo pr odu któw o cha rakt erze na tur -
alnym, kt óre we w³asnym za kres ie s¹ prze twar zane lub sa mod zielnie przy got owy -
wane do spo¿ ycia, wp³ywaj¹ na wzrost licz by klie ntów czy ni¹cych za kupy na tar -
gow isk ach. Tym bar dziej ¿e wie le osób trak tuje ro bien ie za kupów ¿y wnoœ ci i na -
stêp nie ich prze twar zanie we w³asnym za kres ie jako du¿¹ pr zyje mnoœæ.

Rol nik, któ ry chce pro wa dziæ sprze da¿ swo ich pro duk tów na tar go wi sku, musi 
okre œliæ, czy bê dzie to za jê cie w mia rê sta³e dla nie go lub cz³onka jego ro dzi ny
czy do ryw cze, czy miej scem sprze da ¿y bê dzie tar go wi sko funk cjo nuj¹ce w du -
¿ym mie œcie przez wszyst kie dni ty go dnia czy po³o¿one w nie wiel kiej miej sco -
wo œci i dzia³aj¹ce tyl ko je den lub dwa dni w ty go dniu. Od po wie dŸ na te i inne
py ta nia za le ¿y od tego, ja kie cele za mie rza osi¹gn¹æ rol nik (np. czy bê dzie zby -
wa³ ca³¹ swoj¹ pro duk cjê czy tyl ko jej czê œæ), ja kich zy sków siê spo dzie wa (np.
czy chce uzy skaæ tyl ko spo ra dycz ny do dat ko wy dop³yw go tów ki); ja kie wiel ko -
œci i asor ty ment pro duk tów mo¿e za ofe ro waæ na byw com.

Sprze da¿ na tar go wi skach jest atrak cyj na dla rol ni ków, gdy¿ przy sto sun ko wo
nie wiel kich nak³ad ach osi¹ga siê znacz ny ob rót w po rów na niu np. ze sprze da¿¹
przy go spo dar stwie. Oprócz tego dzia³al noœæ han dlo wa na pla cach tar go wych jest 
uporz¹dko wa na od stro ny or ga ni za cyj nej, praw nej i sa ni tar nej.

Sta³e ko rzy sta nie przez go spo dar stwo z tej for my zby tu pro duk tów ozna cza
ko niecz noœæ za d ba nia o dobr¹ opi niê na ryn ku. Trze ba wiêc od ró¿ niaæ siê od in -
nych sprze daj¹cych i dbaæ o swo ich klien tów. Osi¹gn¹æ to mo ¿na m.in. po przez:
pre zen to wa nie swo je go go spo dar stwa jako go spo dar stwa do bre go; dba nie o es te -
ty kê sto iska oraz przy ci¹gaj¹c¹ eks po zy cjê pro duk tów; wy sok¹ ja koœæ i atrak cyj -
ny asor ty ment ofe ro wa nych to wa rów oraz uprzej moœæ i ¿ycz li wy sto su nek do
klien tów.

Rol nik sprze daj¹cy na tar go wi sku swo je pro duk ty musi zaw sze pa miê taæ
o tym, ja kie mo ty wy kie ruj¹ ku puj¹cym tu ¿yw noœæ. Na le¿¹ do nich: œwie ¿oœæ
pro duk tów, lep sza ich ja koœæ ni¿ w skle pach, po cho dze nie pro duk tu wprost z go -
spo dar stwa, me to dy pro duk cji sto so wa ne zgod nie z ocze ki wa nia mi na byw ców,
mo ¿li woœæ roz mo wy na te mat ja ko œci i po cho dze nia to wa ru, mo ¿li woœæ zwro tu
to wa ru.

Po wo dze nie sprze da ¿y na tar go wi sku za le ¿y rów nie¿ od czyn ni ków nie za le -
¿nych od kon kret ne go sprze daw cy. Cho dzi tu o ca³e oto cze nie pla cu tar go wi sko -
we go, któ re bê dzie sk³aniaæ po ten cjal nych klien tów do ko rzy sta nia z jego us³ug,
oraz ogó³ sprze daw ców tworz¹cych okre œlo ny, atrak cyj ny kli mat dla na byw ców.

Sprze da¿ tar go wi sko wa po sia da sze reg wad, ale i za let. Do wad za li cza my:
znacz ne za an ga ¿owa nie rol ni ka i in nych osób w sprze da¿, cho cia¿ po wo dze nie
w znacz nym stop niu za le ¿y od re no my da ne go tar go wi ska, k³opo ty z uzy ska niem 
do bre go miej sca do sprze da ¿y. Za le ty to: ni skie nak³ady in we sty cyj ne, mo ¿li woœæ 
du ¿ych ob ro tów przy wy so kiej fre kwen cji na byw ców, szyb kie roz po zna nie po py -
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tu i do sto so wa nie swo jej ak tyw no œci do jego roz mia rów. Dla te go rol nik przed
pod jê ciem de cy zji o ko rzy sta niu z pla cu tar go we go przy sprze da ¿y swo ich pro -
duk tów na wiê ksz¹ ska lê musi roz wa ¿yæ wszyst ko za i prze ciw.

Ostat ni¹ form¹ sprze da ¿y bez po œred niej, która mo¿e byæ wy ko rzy sty wa na
przez rol ni ków, s¹ skle py pro wa dzo ne przez rol ni ków oraz cen tra ogrod ni cze.
Cho dzi tu o urz¹dze nie skle pów lub cen trów poza go spo dar stwem w du ¿ych
oœrod kach miej skich jako zupe³nie osobnych przed siê wziê æ.

Pro wa dzo ne przez rol ni ków skle py i cen tra ogrod ni cze, czê sto wy stê puj¹ce
w kra jach Eu ro py Za chod niej, sprze daj¹ pro duk ty wy twa rza ne nie tyl ko we
w³asnych go spo dar stwach. Tego wy ma ga bo wiem ko niecz noœæ za pew nie nia sta³ej 
po da ¿y oraz sze ro kie go asor ty men tu ofe ro wa nych pro duk tów, aby sklep taki by³
do cho do wy.

Za³o¿e nie skle pu czy cen trum wy ma ga wiêc wspó³dzia³ania wie lu rol ni ków
oraz wy czu cia w spra wach in te re su, znacz ne go ka pi ta³u, umie jêt no œci pro wa dze -
nia ksiê go wo œci, a w kon se kwen cji na sta wie nia siê bar dziej na sprze da¿ ani¿ eli
na pro duk cjê rol nicz¹. Nie mniej osi¹gniê cie suk ce su w tym za kre sie ozna cza
znacz ny wzrost do cho dów dla rol ni ków13.

Re asu muj¹c roz wa ¿ania, mo ¿na stwier dziæ, ¿e sprze da¿ bez po œred nia stwa rza
wa run ki do „przy wi¹za nia” od bior cy do rol ni ka i jego go spo dar stwa. To zaœ jest
pod sta wo wym za gad nie niem w dys try bu cji pro duk tów rol ni czych. Z punk tu wi -
dze nia rol ni ka jej war toœæ po le ga przede wszyst kim na eli mi na cji ogni wa po œred -
nie go na dro dze zby tu, pro wadz¹c do ob ni¿ ki kosz tów i zwiê k sze nia atrak cyj no -
œci ofer ty ce no wej oraz do wzbo ga ce nia sie ci sprze da ¿y o nowe for my. W ostat -
nich la tach wzra sta na œwie cie po pu lar noœæ tej for my sprze da ¿y, a o trwa³oœci tej
ten den cji œwiad czy po ja wia nie siê no wych, nie zna nych jesz cze kil ka na œcie lat
temu form, jak np. skle py go spo dar skie, skle py i cen tra ogrod ni cze. Rów nie¿ na -
le ¿y siê li czyæ z roz wo jem tej for my sprze da ¿y w Pol sce, wo bec po szu ki wa nia
przez rol ni ków no wych Ÿró de³ do cho dów oraz no wych mo ¿li wo œci zby tu. Tym
bar dziej ¿e no wo cze œniej sze jej for my, ta kie jak: sklep go spo dar ski, sklep pro wa -
dzo ny przez rol ni ków i cen tra ogrod ni cze to for my prak tycz nie nie wy stê puj¹ce
w na szym kra ju. Rów nie¿ s³abo roz wi niê ta jest sprze da¿ na za mó wie nie czy
sprze da¿ „zbie raj sam”.
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