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— nowe kanat1y dotarcia do konsumentow
Przetwoérstwo w gospodarstwilie rolnym jako sposdb
na zwliekszenie wartosci dodanej produkcji
rolne’
dr Wojciech Truszkowskil

Wydziatr Rolnictwa 1 LesSnictwa

Uniwersytet Warminsko-Mazurski w Olsztynie

Siec POMORSK] OSRODEK 1 H
RO‘{;} T 1 Obszaréw DORADZTWA ROLNICZEGO U n le EU rope«'Ska
na 2ta x

[ | 2
S IR* 2 \ l) . Pe DR Dofinansowane przez
) S e L/ o |
*

Wiejskich + W LUBANIU



25000

20000

15000

10000

5000

Sprzedaz prosto od rolnika

Rolniczy Handel Detaliczny

Sprzedaz bezposrednia

Margin.,

Ogran.

i Lokalna



Krotki trancuch dostaw

PRODUKCJA
LUB
PAKOWANIU I
SPEENIANIU
WYMOGOW

OO

MIEC
WIEKSZY
UDZIALZ. W
PODZIALE
ZYSKOW
(20-40% dla
produktéw
nieprzetwo-
rzonych)

12 groszy

KOSZTY
MARKETINGU
I
ORGANIZA-
CJI DOSTAW

BUDOWANIE

RELACJI 2
KLIENTAMI




W lokalnym handlu

,Ludzle nile kupuja Juz zywnosci tylko po
to, aby zaspokoi¢ gitdbd 1 dostarczyc
kalorii Organlizmowl. Kupuja to, CO
pozwala 1m czuc¢ sie w zgodzie =z natura,
wsplerac¢ sasiada, dbac¢ o zdrowie swoich

dzieci i wyrazac swoje wartosci.
Kupowanie zywnoscili stato sie etycznym
wyborem. Nasz biznes dzlisiaj to
sprzedawanie nie tylko kalorii, ale

zaufania 1 wspdlnoty”.




Megatrendy na rynku zywnosci

Bezpieczenstwo zywnosci

(Food Safety & Security)

Kontrola nad
pochodzeniem

Transparentnosc

Stabilnosc¢
dostaw

Zrownowazona konsumpcja
(Sustainable Food Systems)

Niski slad
weglowy

Swiadoma dieta

Wspleranie
lokalnej
gospodarki




Roéznice do pokonania

Odmienna lokalizacja
producenta 1
konsumenta (brak

wygody)

Brak zgodnosci
asortymentu

Bariera ceny 1
nieche¢ do wiekszych
Jednorazowych
zakupow

Bariera zaufania
1 brak gwarancji

Bariera informacyjna
Niewiedza ©
1stnieniu
sprzedawcy.

Trudnoé$¢ w dotarciu
do oferty

Niedostatek walordow
estetycznych




Zadanie

dostarczenile nabywcom
finalnym pozadanych przez
nich produktéw do miejsc,
w ktdrych chca je nabyé, w
odpowiadajacych im czasie,
na uzgodnionych warunkach
1 po akceptowane] przez
nich cenie

dystrybucji

dostarczenie klientowi
wtasciwego produktu we
wtasciwym stanie, we
wlasciwym miejscu i czasie
po mozliwle najnizszych
kosztach




Sprzedaz bezposrednia

Sprzedaz
internetowa
Automat
sprzedazowy
— //
Zbieraj sam
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Sprzedaz do
restauracji

Sprzedaz na
targowisku

Formy
sprzedazy
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Sklep (wtasny
lub obcy) poza
gospod.

Sprzedaz
u
drzwi (w sklepie

w
gospodarstwie)
. Sprzedaz
pod drzwi (po
zamowieniu lub
nie)
\\f
Sprzedaz
na poboczu
drogi
\\-___44-//
Sprzedaz
podczas targéw
i festynéw

Rozporzadzenia Ministra
Zdrowia z 6 czerwca 2007
r. w sprawie dostaw
bezposrednich $rodkéow
spozywczych

Rozporzadzenie Ministra
Rolnictwa 1 Rozwoju Wsi z
30 wrzesnia 2015 r. w
sprawie wymagan
weterynaryjnych przy
produkcji produktdéw
pochodzenia zwierzecego
przeznaczonych do
sprzedazy bezposredniej

Rozporzadzenie Ministra
Rolnictwa i Rozwoju Wsi =z
21 marca 2016 r. w
sprawie szczegdiowych
warunkdéw uznania
dziatalnosci marginalnej,
lokalnej i ograniczonej



Dla kogo te utatwilenia

Cecha

Pokolenie X
1965-1980

Pokolenie Y
1981 - 1995

Pokolenie Z
1996 - 2010

Gidéwny motyw

Tradycja 1

Jakos¢ 1 etyka

Zrownowazony

bezpieczenstwo rozwdj 1 wygoda
.. Tradycyjny , Aplikacje
Miejsce zakupu Skle eko/online ,
J P targ/sklep PY / * mobilne/dostawy

Stosunek do ceny

Cena musi byc¢
"uczciwa"

Cena drugorzedna
wobec Jjakosci

Cena wazna, ale
weryfikowana
etycznie




Gdzie Jest klient

Klienci korzystajacy z krotkich Utrata klienta w sprzedazy
tancuchdw dostaw wracaja tam, gdzie: bezposrednie] nastepuje gdy:
jakos¢ jest powtarzalna pogorszenia jakosci
1 sprawdzona produktu,
maja pewnosc niejasnych zasad
pochodzenia produktu, sprzedazy,
znaja producenta 1 braku zainteresowanila
sposbb wytwarzania, ze strony sprzedawcy,
czuja sle traktowani niespeitnionych obietnic
indywldualnie. dotyczacych dostaw




Barliery 1 oczekiwanla przy SB

* Wyzwaniem pozostaje organlizacja bezpliecznego
transportu maltych partii zywnosci bezposSrednio
do klienta;

* Brak kompetencji marketingowych, rolnika;

* Wysokl koszt i1inwestycjili zalezy od pozyskania
doflinansowania

* Mimo uproszczen prawnych, biurokracja
1 1nterpretacja przepisow;

* Oczekiwanie na podwyzszenie limitow
1 znleslenle regilionalizacjil



FE—-Commerce w Polsce
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System sprzedazy produktdédw rolnych wykorzystujacy
technologlie cyfrowe do nawilazania bezposrednie]j
relacjl miedzy rolnikiem, a nabywca finalnym.

Funkcja handlowa
(Transakcija
24/7)

Funkcja Funkcja
logistyczna informacyjna
(Dopasowanie) (Opowiescé)



Formy

c—commerce

Ogtoszenia na
platformach
sprzedazowych
dla rolnikow;

Ogtoszenia na
ogolnych
platformach
sprzedaz.(Allegro,
OLX) ;

Wykorzystanie

Subskrypcje
zakupowe
Witasny sklep w
internetowy
Prowadzenie
kanatu z
materiatami
popularyzujgcymi
np. zdrowie i

lokalng zywnosc¢

N y

.
N P
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Internetu

Poszukiwanie
nabywcéw przez
internet (e-mail);

Prowadzenie
strony z danymi
adresowymi;



Platformy vs. Wtasny Sklep

Tt Polski e-bazarek
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@iy LokalnyRolnik.pl

Agro—-MarketZ24.pl

gieldarolna.pl GleldaRolna.pl

(platforma giletd rolnych) IGRIT.pl

Gletda rolna na Allegro Lokalnie




N3/ Cyfrowa/ BIZNES LUDZIE STARTUPY

Warzywa z automatu. Polski start-up rzuca wyzwanie
dyskontom

Wroctawski FoodFarmer stworzyt platforme, ktéra pozwala zamawiaé produkty rolne online. Btyskawiczna
dostawa i nowatorski sposéb dystrybucji majg potencjat, by zrewolucjonizowaé lokalny handel.
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Poziom obstugili klienta

Cykl realizacji
zambwienia

Niezawodnos$é
dostaw/Obawa przed
zerwaniem
bezpieczenstwa

Dostepnosc¢
zapasoéw/Terminowosé

Estetyka/Powtarzalnosé

Latwo$¢ ztozenia
zamdwienia

Elastycznos¢ dostaw

Warunki gwarancji 1
reklamacji




Perspektywa e—-commerce

* Rynek spozywczy online rosnie najszybciej.

* Klient przenidst zaufanie do rolnika z fizycznego
straganu do cyfrowej opowiesci (zdjec¢, opinii).

* Skrécenie tancucha dostaw poprzez e-commerce to
jedyny sposodb, by rolnik mdégit zaoferowac¢ klientowi
miejskiemu Swiezosc¢, ktdrej ten nile znajdzie w
markecie.

*W przysztosci rolniczy e-commerce bedzie silnie]
wspomagany przez Al w zakresie cyfrowego S$Sledzenia
tancucha dostaw 1 obstugl zamdwien.



Mate przetwdrstwo buduje odpornosc
ekonomiczng gospodarstwa

Sprzedaz Rolniczy Handel :
Cecha ] , , Produkcja MOL
Bezposrednia (SB) |Detaliczny (RHD) J
) , Przetwbdrstwo 1 Maty zakztad
Giowny cel Surowce zwlerzece . .
dania gotowe miesny/mleczny
Kto nadzoruje-? TW IW / PIS IW

Gdzie sprzedaz?

Wojewbdbdztwo +

Wojewdbdztwo +
sagsiednie miasta

Wojewbddztwo +
sasiednie powiliaty

sasiednie . ) , 1 miasta
wojewddzkile , ) ,
wojewdbdzkie
Ubb6] w Tylko Nie (tylko Nie (tylko
gospodarstwie dréb/kroliki rzeznia) rzeznia)




Kazda afera dot. bezpleczenstwa
ZYWNOSC1l wzmaga nhasze SsSzanse

Mata przetwdrnia zaczyna sie od analizy otoczenia i konkurenciji

N\

Formalno$ci prawne i zabezpieczenia finansowe (rejestracja dziatalnosSci), aplikacja o
wsparcie finansowe

NI

Kontener przetwdrczy czy przystosowane poeszczenia

NI

Organizacja produkcji (pracownicy stali i1 sezonowi), system wynagrodzen, harmonogram
zbioru 1 przetworzenia, etykietowania, ewidencjonowanie partii

N\

Promocja 1 dystrybucja (degustacje, targi, media spolecznosciowe, stata wspdipraca)




Korzyscl z matego przetwdrstwa

-

Dodanie wartosci do produktédw - zamiast sprzedawac
surowce, sprzedawaC gotowe produkty

-
/
Zwiekszenie zatrudnienia - przetwdrstwo wymaga pracy,

CO pozwala na tworzenle miejsc pracy ha wsl, zwitaszcza
dla os6b mitodych i1 starszych ktdre chcg pozostaé na wsi

AN

\
/ 4 . 1 1 1 7/ ]
Zroznlcowanlie ryzyka — zamlast polegac wytacznle na

plonach, dziatalnos$é¢ przetwdrcza zmniejsza wrazliwoscé

na zmlienne warunki
N\

J
N




Sprzedaz surowca do skupu to walka o
przetrwanlie, a przetwdrstwo to walka o zysk

Maliny moga by¢é oddane do skupu po 9 zt/kg

NS

Moze powstac¢ tez dzem - 4 sioiki z 1 kg po 15 z1 za szt.

NS

Uproszczone koszty opakowania 1 cukru wynoszag 11 zi#

NS

Wartos$¢ dodana dzieki przetworzeniu to 40 zi




Wartos¢ dodana powstaje nie

tylko w produkcji

Przetwarzanie
(zmiana owocoOw w
dzem) ,

Zmiana

. Zmiana
ostrzegania . .
i (wartgéé mrejsca i
. czasu
wynika z
pg@noéé i (produkt
oczucla dostepny u
b klienta

prestizu)



I konczac

*Wg GUS pogiteblaja sie negatywne nozyce cenowe
gdy (w grudniu 2025) ceny skupu produktow
rolnych spadiy Srednio 10,9% (rok do «roku)
podczas gdy konsumenci za zywnos¢ pilaca 3,7%
wliece].

e Jest to coraz wieksza zacheta do rozwoju
sprzedazy bezposrednie] i RHD (mozliwosc
zwlekszenia marzy 15-30%)

* Pojawlity sie zapowledzl uzupeinienia etykiety o

informacje 7Jaka czes¢ ceny produkty trafia do
rolnika.



Tym bardziej ze..

*74% Polakdw deklaruje, ze podczas zakupdow
wyblera polskie produkty, by wspilerac
gospodarke (Patriotyzm konsumencki).

* 60% badanych uwaza, ze zywnos¢ od rolnika jest
zdrowsza 1 bezplecznlejsza niz ta z marketu.

*30% klientdow deklaruje, ze regularnie kupuje
Zywnosc¢ przez 1internet 1lub Dbezposrednio od
producenta, jesli ma taka mozliwosc.
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