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Gdzie mozna spotkac pana produkty i jak wyglada
kontakt z klientami?

Bardzo waznga czes$cig mojej dziatalnosci jest sprzedaz
bezposrednia. Nasze produkty sprzedajemy na targach
zywnosci regionalnej, jarmarkach oraz réznych festiwa-
lach kulinarnych. Dzieki temu mam bezposredni kontakt
z klientami. Moge opowiada¢ o produkcie, ttumaczyc,
jak powstaje czarny czosnek i jak mozna go wykorzy-
sta¢ w kuchni. Bardzo czesto klienci kupujg pierwszy raz
z ciekawosci, a pézniej wracaja po kolejne produkty.

Pana dziatalnos¢ zostata juz doceniona wielokrot-
nie. Ktére wyrdznienia sa dla pana najwazniejsze?

Moja dziatalnosc zostata réwniez zauwazona i doce-
niona w konkursach rolniczych. W 2024 roku zdobytem
pierwsze miejsce w ogdélnopolskim konkursie ,Sposdb
na Sukces”, ktory promuje przedsiebiorczo$¢ na wsi.
Natomiast w 2025 roku otrzymatem nagrode ,Ztote
Jabtko” w konkursie Rolnik-Farmer Roku. Te wyrdznie-
nia sa dla mnie potwierdzeniem, ze rozwéj gospodar-
stwa w kierunku przetwdrstwa i sprzedazy bezposred-
niej ma sens.
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Jaka role, wedtug pana, powinien dzi$ petnié rolnik?

Czesto mowi sie, ze rolnik produkuje zywnosé. Ja
uwazam, ze rolnik powinien réwniez opowiada¢ histo-
rie swojego produktu. Bo kiedy klient wie, skad on po-
chodzi i kto go wyprodukowat, wtedy ten produkt ma
zupetnie inng wartosé. | wtasnie tak staram sie prowa-
dzi¢ swoje gospodarstwo - od pola az do stotu konsu-
menta. Dziekuje panstwu za uwage.

Historia pana Tomasza pokazuje, ze nawet dobrze
znana uprawa moze stac sie poczatkiem czego$ nowe-
go. Kluczem okazuje sie nie tylko pomyst, ale tez od-
waga, by sprébowac innej drogi i wyj$¢ bezposrednio
do odbiorcy. Czarny czosnek z Zutaw to przyktad, jak
lokalne rolnictwo moze odpowiadaé na wspétczesne
potrzeby rynku, nie tracac przy tym swojej autentycz-
nosci. A przy okazji przypomina, ze za kazdym produk-
tem stoi cztowiek i jego historia, czesto rownie ciekawa
jak sam smak.

Sylwia Gierszewska
specjalistka PODR w Lubaniu '
s.gierszewska@podr.pl
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Przetworstwo i nowoczesne
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kanaty dystrybucji

Wspétczesne rolnictwo stoi dzis przed wyraznym punktem zwrotnym: rosnqce
koszty produkcji, presja sieci handlowych i spadajqgce ceny skupu sprawiajq, ze
samo wytwarzanie surowca przestaje gwarantowac optacalnosc. Coraz wiek-
sze znaczenie zyskujqg wiec przetworstwo w gospodarstwie, sprzedaz bezpo-
srednia i kanaty internetowe, ktore pozwalajq rolnikom przechwycic wiekszq
czes¢ wartosci dodanej i budowac stabilniejszy model biznesowy.

spotczesne rolnictwo w Polsce mierzy sie
Wz bezprecedensowg presja ekonomiczna.

Tradycyjny model produkcji oparty na dostar-
czaniu masowego surowca do punktéw skupu staje sie
coraz mniej rentowny, szczegdlnie dla matych i srednich
gospodarstw. Paradoksalnie mimo rosnacego zapotrze-
bowania na zywnos¢ wysokiej jakosci, sytuacja docho-
dowa producentéw surowcow ulega systematycznemu
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pogorszeniu. Zjawisko to obrazuje mechanizm tzw. ne-
gatywnych nozyc cenowych. Zgodnie z danymi Gtow-
nego Urzedu Statystycznego, w grudniu 2025 roku
odnotowano drastyczny spadek cen skupu produktéw
rolnych ($rednio o 10,9% w ujeciu rocznym) przy jed-
noczesnym wzroscie cen zywnosci dla konsumenta fi-
nalnego o 4,7%. Przyczyny tego zjawiska rozciggaja sie
od globalnych zaburzen w tancuchach dostaw, przez
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rosnace koszty energii i nawozéw, po dominujaca pozy-
cje przetworstwa przemystowego i sieci dyskontowych.
W tym uktadzie sit rolnik, pozostajacy jedynie dostawca
surowca, staje sie najstabszym ogniwem, zmuszonym
do akceptacji cen narzucanych przez rynek. Rozwigza-
niem jest skrécenie faricucha dostaw poprzez sprzedaz
bezposrednia i e-commerce.

Warto$¢ dodana definiowana jest jako réznica mie-
dzy wartoscig produktu kohcowego a kosztami jego
wytworzenia. W tradycyjnym modelu produkcji rolni-
czej wartosé ta powstaje gtéwnie poza gospodarstwem.
Jest wiec przejmowana przez ogniwa posrednie (prze-
twérstwo przemystowe oraz sieci handlowe). Rozwig-
zaniem jest poszukiwanie nowych kanatéw dotarcia do
konsumenta oraz aktywne budowanie wartos$ci doda-
nej wewnatrz gospodarstwa przez integracje pionowa:
od uprawy, przez przetwoérstwo, az po bezposrednig
relacje z konsumentem.

Woprowadzenie matego przetworstwa pozwala rol-
nikowi na uzyskanie wyzszej marzy w stosunku do
sprzedazy surowcowej. Dzieje sie tak przez eliminacje
kosztéw posrednictwa oraz logistyki wielkoskalowej.
Co istotne, kazda afera zwigzana z bezpieczenstwem
zywnosci w sektorze masowym staje sie katalizatorem
wzrostu zainteresowania lokalnymi producentami, kto-
rzy oferujg petng identyfikowalnos¢ produktu. Prze-
twoérstwo w ramach gospodarstwa to proces nadawa-
nia surowcom cech produktéw finalnych, co pozwala na
stworzenie unikalnego produktu dzieki pracy wtasne;j.

Wartos$¢ dodana nie konczy sie jednak na fizycznej
transformacji produktu. Moze wynikac z zaoferowania
produktéw w dogodnym dla klienta miejscu i czasie.
Powstaje rowniez dzieki znaczeniom symbolicznym
i wartosci niematerialnej. Zrodtem tej wartosci jest po-
wigzanie produktéw z tradycjg regionu pochodzenia,
prestizem wykonania unikalnymi metodami oraz gwa-
rancjg bezpieczenstwa tak powstatej zywnosci.

Na rynku konsumenckim zachodzg procesy wspie-
rajgce tworzenie form bezposredniej sprzedazy. Kon-
sumenci sg coraz bardziej $wiadomi wptywu swoich
wyboréw na gospodarke i wtasne zdrowie. Wspétcze-
sny konsument nie kupuje juz zywnosci tylko po to,
by zaspokoi¢ gtéd. Szuka produktéw, ktére pozwalaja
mu czué sie w zgodzie z natura, wspiera¢ lokalng go-
spodarke i dba¢ o zdrowie rodziny. Zauwaza sie silny
trend patriotyzmu konsumenckiego: 75% Polakéw de-
klaruje wybor rodzimych produktow w celu wspierania
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gospodarki, 60% badanych ufa, ze zywnos¢ od rolnika
jest zdrowsza i bezpieczniejsza niz ta z marketu, 30%
klientéw juz teraz regularnie korzysta z kanatéw online
w celu zakupu zywnosci.

Kluczowym elementem strategii ,Od pola do stotu”
jest skrécenie taricuchéw dostaw. Jest to czesc¢ Euro-
pejskiego Zielonego tadu. Przez lata barierg w rozwoju
sprzedazy bezposredniej byty skomplikowane przepisy.
Dzis sytuacja jest znacznie prostsza, a rolnicy majg do
wyboru kilka form dziatalnosci, ktére pozwalajg na le-
galng sprzedaz przetworzonych produktéw. W zalezno-
$ci od rodzaju produktu i wielkos$ci prowadzonej dzia-
talnosci sprzedaz taka moze by¢ prowadzona w formie
dostaw bezposrednich, rolniczego handlu detalicznego
(RHD), sprzedazy bezposredniej lub produkcji margi-
nalnej, lokalnej i ograniczonej (MLO). RHD to obecnie
najpopularniejsza forma sprzedazy. Pozwala na produk-
cje i sprzedaz zywnosci przetworzonej (miedzy innymi
dzemy, sery, wedliny, pieczywo). Rozwigzania te maja
na celu utatwienie rolnikom wejscia na rynek przy za-
chowaniu uproszczonych wymagan higieniczno-sani-
tarnych, dostosowanych do skali produkcji. Produkty
RHD mozna sprzedawaé na terenie catej Polski bezpo-
$rednio konsumentowi finalnemu, co otwiera droge do
e-commerce i wysytek kurierskich.

Pomimo utatwien, proces skracania taricuchéw do-
staw napotyka bariery. Pierwszg z trudnosci jest organi-
zacja transportu matych partii zywnosci bezposrednio
do klienta. Jest to dziatanie kosztowne i wymagajace
organizacyjnie. Jest to tez etap szczegdlnie narazony na
btedy ludzkie, zwtaszcza w okresie natezenia prac zwig-
zanych z produkcja i dystrybucja. Drugg przeszkoda jest
przejsécie z roli producenta do roli handlowca. Wymaga
to posiadania umiejetnosci (od budowania marki, przez
obstuge klienta, po social media), ktorych czesto braku-
je w tradycyjnym modelu ksztatcenia rolniczego.

Umiejetnos¢ bezposredniego kontaktu z odbiorca
jest jednym z gtéwnych czynnikéw ograniczajacych
cheé wiaczenia sie w skracanie tancuchéw dostaw. Do-
datkowym utrudnieniem jest konieczno$¢ wpasowania
w zmieniajagce sie przepisy. Choc¢ limity przychodéw
wolnych od podatku rosng, rolnicy sygnalizujg proble-
my z niespdjng interpretacjg przepiséw przez organy
kontrolne oraz postulujg zniesienie ograniczen regiona-
lizacji sprzedazy bezposredniej. Pozwoli to dostarczac
produkty na bogate rynki aglomeracyjne. Aby wesprzeé
atrakcyjno$¢ towaréw kupowanych bezposrednio
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u producenta, pojawity sie zapowiedzi zmian wymogoéw
dotyczacych etykietowania. Przyktadowo wprowadze-
nie informacji o tym, jaka cze$¢ ceny produktu trafia
bezposrednio do rolnika. Moze to stac sie dodatkowym
argumentem w komunikacji z klientem miejskim, swia-
domym spotecznie i ekonomicznie.
Aby skutecznie sprzedawac bezposrednio, rolnik musi
zrozumieé, komu oferuje swdj towar. Dzisiejszy rynek to
mozaika potrzeb réznych pokolen. Przyktadowo osoby
urodzone w latach 60. i 70. XX wieku (pokolenie X) to
klienci przywiagzani do tradycji. Cenig bezpieczenstwo
i odpowiednig cene. Najchetniej kupuja, bazujac na oso-
bistym kontakcie (relacji) z rolnikiem. Dla pokolenia
millenialséw (urodzeni w latach 1980-1995)
e kluczowa jest jakosc i etyka. Sg gotowi zapta-
., ci¢ wiecej za produkt posiadajacy certyfikat
lokalnego lub ekologicznego pochodzenia.
Jeszcze mtodsi konsumenci (pokolenie Z)
kupuja chetnie za pomoca aplikacji mo-
bilnych ioczekujg szybkiej dostawy pod
drzwi. W swoich wyborach kierujg sie tym,
by sprzedawca dziatat w zgodzie z zasadami
zrébwnowazonego rozwoju i bezpieczenstwa zyw-

nosci. Zrozumienie tych réznic pozwala rolnikowi do-
pasowac oferte od tradycyjnej sprzedazy przy drodze po
nowoczesny sklep internetowy.

W dobie cyfryzacji internet staje sie nowym targowi-
skiem. Wykorzystanie technologii cyfrowych do nawia-
zania relacji miedzy producentem a nabywca finalnym
paradoksalnie daje poczucie skrocenia, a nie wydtuze-
nia dystansu. Kluczowa zmiang jest ewolucja zaufania.
Klient przenidst punkt ciezkosci z fizycznej oceny pro-
duktu na targu do cyfrowej opowiesci. Sktadajg sie na
nia: profesjonalne zdjecia, transparentne opisy procesu
produkcji, system ocen i opinii innych uzytkownikéw,
a nawet materiaty prezentujgce samego producenta.
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Obecnie rynek spozywczy online rosnie najszybciej
sposréod wszystkich kategorii e-handlu w Polsce. Dla
rolnika oznacza to mozliwos¢ dotarcia do klienta miej-
skiego bez koniecznosci fizycznego stania na targu. Rol-
nicy majg do wyboru szeroka game form sprzedazy: od
umieszczania ofert na istniejacych platformach sprze-
dazowych po wtasny e-sklep. Przewidywaé mozna, ze
w najblizszych latach rolniczy e-commerce bedzie sil-
nie wspierany przez sztuczng inteligencje, szczegdlnie
w zakresie: automatycznej obstugi zamoéwien, sledzenia
tancucha dostaw, czatu z klientami, optymalizacji tras
dostaw, a nawet planowania popytu.

Sprzedaz bezposrednia i e-commerce to odpowiedz
na marginalizacje zysku w rolnictwie konwencjonalnym.
Mate przetwoérstwo buduje odporno$é ekonomicznag
gospodarstwa. Kazda sytuacja kryzysowa w globalnym
systemie zywnosciowym staje sie szansg dla lokalnego
producenta. Zacheca klientéw do poszukiwania zyw-
nosci, ktorej jakos¢ jest potwierdzana lokalnie. Krétkie
tancuchy dostaw oraz cyfrowe kanaty sprzedazy stano-
Wwig najskuteczniejszg gwarancje stabilnosci dochodéw
rolniczych. Aby w petni wykorzysta¢ ten potencjat, rol-
nicy muszg inwestowac nie tylko w park maszynowy,
ale przede wszystkim w kompetencje marketingowe
i cyfrowe. Warto$¢ dodana powstaje tam, gdzie konczy
sie rola dostawcy surowca, a zaczyna rola $wiadomego
producenta zywnosci wysokiej jakosci, ktéry potrafi do-
trze¢ do klienta tam, gdzie on aktualnie przebywa, czyli
w przestrzeni cyfrowe;j.

dr Wojciech Truszkowski

Uniwersytet Warminsko-Mazurski w Olsztynie
Wydziat Rolnictwa i Lesnictwa

Katedra Agrotechnologii i Agrobiznesu
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