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Organisation of the primary fruit market in the Gréjec region

Abstract. The purpose of the research was to analyse functioning of the fresh fruit market in Poland
on the example of Grojec region, which is the main area of fruit production in the country, especially
in the case of apple. The collected data showed that the sale of fresh fruit through intermediaries is
most popular, both to processing industry and for export. Domination of these distribution channels is
the result of low degree of horizontal integration among fruit producers. In this situation a stimulation
of cooperation linkages development between fruit growers is desired, in order to improve both their
bargaining position in the market and to enable an access to the Common Agricultural Policy mecha-
nisms referring to fruit production and trade, e.g. the financial support for producer organisations.
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Synopsis. Celem prezentowanych badan byla analiza funkcjonowania rynku $wiezych owocow w
Polsce na przyktadzie rejonu grojeckiego, bedacego glownym w Polsce obszarem produkcji owocow,
zwlaszcza jabtek. Badania wykazaly, ze najbardziej popularnym kanatem zbytu owocow jest sprzedaz
przez posrednika, zardbwno do przetworni, jak i na eksport. Dominacja tych kanatéow sprzedazy wyni-
ka z niskiego stopnia integracji poziomej w$rdd producentow owocow. Konieczne jest stymulowanie
rozwoju form wspotpracy migdzy sadownikami jako czynnika wzrostu ich sity przetargowej na rynku
oraz warunku dostgpu do mechanizméw wspoélnej polityki rolnej na rynku owocow, ktora oferuje
m.in. $rodki finansowe na potrzeby nowo powstajacych grup producentow.

Stowa kluczowe: owoce $wieze, produkcja, rynek, kanaty sprzedazy, grupy producentéw

Wstep

Polska jest waznym w Europie i na $wiecie producentem owocdw. Uprawia si¢ je
przede wszystkim w potudniowo-wschodniej i centralnej czgsci kraju na okoto 280 tys. ha
sadow 1 120 tys. ha plantacji owocoéw jagodowych. Wedtug danych FAO Polska z produk-
cja jablek w wysokosci 2,2 miln ton w roku 2003 zajeta drugie miejsce w Europie, po Fran-
cji (2,4 min ton). Produkcj¢ na zblizonym poziomie reprezentuja jeszcze Wilochy i Turcja.
Polska jest takze liczacym si¢ producentem truskawek, czarnych porzeczek, wisni, a takze
malin. Jest rowniez waznym eksporterem jablek, gtéwnie w postaci koncentratu soku jabt-
kowego, oraz pozostatych owocodw w postaci mrozonek lub koncentratow.

Atutem polskich owocow jest produkcja z mniejszym zuzyciem srodkéw plonotwor-
czych. Do negatywow produkcji owocdw w Polsce mozna zaliczyé rozdrobnione zaplecze
surowcowe, nie najwyzsza jakosé, brak systemow dostaw i duze wahania cen miedzy sezo-
nami. Kolejng cecha sektora jest niskie spozycie owocow w poréwnaniu z konsumpcja w
krajach Wspdlnoty. Wzorem innych panstw wazng rol¢ w dziataniach na rzecz wzrostu
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spozycia owocow powinny odegraé zintegrowane akcje producentdw, przetworcow i dys-
trybutorow owocdw i warzyw. Duze znaczenie moga mie¢ grupy producentdw, ktére w
panstwach Unii Europejskiej sa glownym uczestnikiem rynku owocow. Grupy producen-
tow stwarzaja lepsze warunki dziatania, umozliwiajac obnizenie kosztow produkcji i ogra-
niczenie ryzyka. Potaczenie oferty rynkowej wielu gospodarstw zwigksza ich sitg¢ ekono-
miczng 1 mozliwosci dziatania na rynku. Wzmacnia pozycj¢ negocjacyjna w kontaktach
handlowych z odbiorcami produktow i dostawcami $rodkow produkcji. Otwiera rdwniez
nowe kanaty sprzedazy owocow, z ktorych samodzielni sadownicy nie moga korzystac. W
Polsce proces tworzenia grup producentdéw owocow i warzyw rozwija si¢ powoli, dlatego
podjeto badania, aby przyjrzeé si¢ sytuacji i okresli¢ przyczyny niecheci producentéw do
podejmowania wspdlnych dziatan.

Cel, zakres i metodyka badan

Celem zrealizowanych w 2007 r. badan byla analiza funkcjonowania rynku pierwotne-
go owocOw na przyktadzie rejonu grdjeckiego. Zakres merytoryczny badan obejmowat
nastgpujace zagadnienia: formy sprzedazy, zalety i wady poszczegdlnych rynkow zbytu,
problemy w sprzedazy przez poszczegdlne kanaty zbytu, ocena optacalnosci produkcji oraz
ocena zbytu owocow przez organizacje producentow. Badania zrealizowano wsrdd 33
sadownikdéw z rejonu grdjeckiego, produkujacych owoce technologia konwencjonalna (tab.

1).

Tabela 1. Charakterystyka respondentéw wedtug produkcji poszczegdlnych gatunkow owocow

Table 1. Respondent distribution by fruit grown

Gatunek owocow Liczba uprawiajacych % proby badanej
sadownikow
Jablka 29 87,9
Wisnie 20 60,6
Czeresnie 12 36,4
Gruszki 5 15,2
Sliwki 5 15,2
Porzeczka czarna 3 9,1
Porzeczka czerwona 1 3,0
Borowka wysoka 1 3,0
Truskawki 1 3,0
Malina 1 3,0
Aronia 1 3,0

Zrédlo: badania wlasne

Wykorzystano metod¢ wywiadu bezposredniego, w ktdrej narzedziem badawczym byt
specjalnie opracowany do tego celu kwestionariusz zawierajacy 28 pytan. Polowa pytan
odnosita si¢ do wszystkich producentdéw, pozostale przeznaczone byty dla cztonkoéw grup
producentéw. Przystepujac do realizacji badan zatozono, iz beda w nich uczestniczyé¢ pro-
ducenci o zréznicowanej skali produkcji owocow. Niskotowarowi sadownicy nieufnie
podchodzili do prowadzonego badania, trudno bylo ich nakloni¢ do odpowiedzi na pytania
zawarte w kwestionariuszu wywiadu. Przede wszystkim niech¢tnie udzielano informacji o
wielkosci produkcji i sprzedazy owocow.
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Formy sprzedazy owocow przez producentéow z rejonu gréjeckiego

Zgodnie ze specyfika produkcyjna okolic Grdjca w badanej grupie sadownikow naj-
wigcej byto producentow jabtek. Glownymi kanatami zbytu tych owocow, z duza przewaga
nad innymi, sg sprzedaz przez posrednika i eksport przez posrednika (rys. 1). Wynika to z
jednej strony z duzej liczby punktéw skupu owocdéw w zaglebiu grojeckim, co ulatwia
transport i sprzedaz owocow. Z drugiej strony przewaga tych kanatow sprzedazy jest de-
terminowana indywidualnym dzialaniem na rynku badanych respondentéw, przez co kazdy
z nich reprezentuje inng jako$¢ surowca i niepewnos¢ sprzedazy, ktora skierowuje go do
tatwiejszych kanatow zbytu, obstugiwanych przez posrednikow.
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Rys. 1. Formy sprzedazy jabtek przez badanych sadownikéw (n=29), % odpowiedzi

Fig. 1. Channels of apple sale used by fruit growers (n=29), % of answers
Zrodto: badania wlasne

Drugie miejsce pod wzglgdem popularnosci form zbytu zajmujq sprzedaz bezposred-
nio do przetwoérey, dzigki czemu fancuch dystrybucji jest maksymalnie skrocony, oraz
sprzedaz na rynku hurtowym. W okolicach Grdjca galaz przetwdrstwa owocowo-
warzywnego jest dobrze rozwinigta, a gtownym odbiorca surowca jest liczace si¢ w sekto-
rze przedsigbiorstwo Tarczyn Mazowieckie Zaktady Przemystu Owocowo-Warzywnego
Agros-Tarczyn sp. z 0.0. [Tarczyn... 2008]. W Polsce udzial owocdéw przeznaczonych do
przetworstwa wynosi okoto 60% zbioréw ogotem. Podaz surowca charakteryzuje si¢ duza
zmiennoscig, sezonowoscig skupu oraz znacznymi wahaniami cen. Czynniki te destabilizu-
ja rynek i utrudniaja wspodtprace producent - przetworca, przyczyniajac si¢ do czestego
angazowania w proces sprzedazy podmiotéw posredniczacych [Halicka, Kowrzgo i Rejman
2002]. Popularnos¢ sprzedazy przez rynek hurtowy sadownicy argumentowali wzglgdami
ekonomicznymi. Osobista sprzedaz pozwala na uzyskanie wyzszych cen w poréwnaniu z
cenami posrednika. Badani producenci sprzedaja jablka na rynkach hurtowych w Broni-
szach, Lesznie, Kaliszu, a nawet w Katowicach. Duza odlegtos¢ rynku hurtowego od go-
spodarstwa nie jest przeszkoda dla wielu producentow, jesli wiaze si¢ to z uzyskaniem
dobrej ceny 1 duzym prawdopodobienstwem sprzedazy towaru.

Bardzo niewielu sadownikoéw sprzedaje jabtka bezposrednio do detalu (6%) oraz za
granicg dzigki wlasnym kontaktom handlowym z importerem (7%). Badani operujacy sa-
modzielnie na rynku owocow praktycznie nie majg mozliwosci zawierania umow z han-
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dlem detalicznym oraz importerami, chyba ze sa wlascicielami bardzo duzego sadu utrzy-
manego w bardzo wysokiej kulturze uprawy. W zwiagzku z tym przez te najbardziej wyma-
gajace kanaty zbytu jablka sprzedawali tylko sadownicy dziatajacy w grupach producenc-
kich, majacych umowy z sieciami wielkiej dystrybucji oraz z odbiorcami z krajow Europy
Wschodniej (gtéwnie Rosja) i Unii Europejskie;j.

Ostatnig forma sprzedazy jablek jest sprzedaz bezposrednio konsumentowi, czyli na
targowiskach, bazarach, przy drodze graniczacej z sadem itp. Ten rodzaj sprzedazy jest
rownie mato wykorzystywany przez sadownikéw jak dwa powyzsze kanaly zbytu, gtownie
ze wzgledu na duzg czasochtonnos$¢ i niska efektywnosé.

Najpopularniejsza forma zbytu wisni jest, tak jak w przypadku jablek, sprzedaz przez
posrednika (rys. 2). Jest to gtowny kanat zbytu dla ponad potowy producentéw wisni, co
oznacza dwa razy wigksza jego popularno$¢ w poréwnaniu do sprzedazy jablek. Wiaze si¢
to z nietrwalo$cig wisni i koniecznoscia szybkiego dostarczenia owocdéw do punktdéw sku-
pu. Wisnie ponadto maja gtéwnie znaczenie przemystowe, zatem posrednikowi dysponuja-
cemu duzymi partiami surowca tatwiej jest nawigza¢ kontakty handlowe z przetworniami
na dostawg tych owocdéw. W odroznieniu od sprzedazy jablek mniejsze znaczenie ma eks-
port przez posrednika (20% odpowiedzi), gdyz mimo uzyskiwanej wyzszej ceny surowiec
musi odpowiada¢ narzuconym przez odbiorce standardom jakosciowym, co do odmiany,
wielkosci i barwy owocu.
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Rys. 2. Formy sprzedazy wisni przez badang grup¢ sadownikow (n= 20), % odpowiedzi
Fig. 2. Channels of cherry sale used by fruit growers (n=20), % of answers
Zrddto: badania whasne

W sprzedazy czeresni, tak jak w przypadku jabtek i wisni, glownym kanalem zbytu
deklarowanym przez prawie polowe sadownikdw jest sprzedaz przez posrednika, przy
czym skala popularnosci tego kanatu jest blizsza sytuacji w sprzedazy wisni. Powszechng
forma sprzedazy tych owocdw jest takze rynek hurtowy, gléwnie Warszawski Rolno-
Spozywczy Rynek Hurtowy S.A. ,Bronisze”. Sadownicy wybieraja t¢ forme sprzedazy
czeseiej niz w przypadku jabtek i wisni, poniewaz czeresnie nie majg znaczenia przemy-
stowego ani przetworczego dla gospodarstw domowych i prawie wszystkie trafiaja do bez-
posredniej konsumpcji. Z tego samego powodu wystepuje tez sprzedaz czeresni bezposred-
nio konsumentowi (15% producentéw czeresni), niewykorzystywana w ogole w przypadku
wisni i dwukrotnie mniej popularna w przypadku jabtek.

Respondenci produkujacy porzeczki czarne i czerwone, truskawki oraz boréwke wy-
soka wszystkie zbiory sprzedaja przez posrednika. Gruszki (pigciu producentéw) sprzeda-
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wane sg gtownie przez posrednika oraz wysytane na eksport z udziatem posrednika. Produ-
cenci korzystaja rowniez z najblizszego miejscu produkcji rynku hurtowego w Broniszach,
jak roéwniez dostarczaja gruszki bezposrednio do handlu detalicznego.

Glowne problemy uczestnictwa w poszczegélnych rynkach zbytu
owocow

Ponad 1/3 producentéw owocoéw uczestniczacych w badaniach nie zgtosita probleméw
dotyczacych obecnosci na poszczegolnych rynkach zbytu. Podobny odsetek (36%) wskazat
na trudnosci w sprzedazy owocow bezposrednio konsumentowi. Najczgsciej zglaszano w
tym przypadku uzyskiwanie zbyt niskich cen oraz sprzedaz matych partii jednostkowych
towaru. Nieche¢¢ do tego kanatu zbytu argumentowano tez dlugim czasem sprzedazy pro-
duktéw, wysokimi wymaganiami jako$ciowymi odbiorcow, jak i koniecznoscia transportu
do konsumenta.

Mimo, ze gldéwnym kanatem zbytu wszystkich gatunkéw owocdw byta sprzedaz przez
posrednika, producenci zauwazaja niedogodnosci tej formy sprzedazy. Najwazniejsza wada
jest zbyt wysoka prowizja pobierana przez posrednika (czasem 1/3 wysokosci ceny). Po-
nadto sprzedaz przez posrednika oznacza niestabilnos$¢ cen, zmienianych nawet codziennie.
W duzym stopniu cena ptacona przez posrednika zalezy od ilosci owocow dostarczonych w
danym dniu. Kolejnym problemem zglaszanym przez sadownikow jest dlugi czas, czgsto
kilka miesigcy, oczekiwania na wyptacenie nalezno$ci za sprzedany towar. Brak stabilizacji
cenowej i dlugie terminy ptatnosci powoduja niepewnos¢ finansowa sadownikéw. Nie sg
tez zadowoleni z duzych wymagan jakosciowych posrednikdéw i stosowania w zwiazku z
tym skupu owocow w podziale na dwie klasy jakosciowe. Dla producentow kontrowersyjna
kwestig jest brak sprecyzowanych kryteriow klasyfikacji owocéw w kazdej klasie, a co za
tym idzie subiektywizm posrednika w ocenie jakoSciowej surowca. Respondenci jako wady
tego kanatu sprzedazy wymieniali rowniez konieczno$¢ posiadania wlasnych opakowan na
owoce (plastikowe pojemniki, drewniane skrzyneczki, tubianki), gdyz czg¢stokro¢ posredni-
cy nie dysponuja odpowiednia ich iloscia.

Sprzedaz przez rynek hurtowy, wykorzystywana gléwnie w przypadku jabtek i czere-
$ni, cechuje si¢ podobnymi wadami, co sprzedaz przez posrednika. Przede wszystkim
wskazywano niskg ceng ptacong przez hurtownikow oraz dtugi okres platnosci za sprzeda-
ne owoce (15% badanych). Sprzedaz przez ten kanat jest bardziej czasochtonna i powoduje
wzrost kosztow producenta ze wzgledu na wykorzystanie wlasnego transportu, gdyz rynki
hurtowe mieszczg si¢ dos¢ daleko od rejonu produkcji (najblizszy rynek hurtowy w Broni-
szach znajduje si¢ w odlegtosci okoto 50 km od Groéjca i okoto 80 km od gminy Belsk
Duzy). Podobnie jak w przypadku punktow skupu owocow, cecha charakterystyczna rynku
hurtowego jest zmiennos$¢ popytu, od ktorego zalezy cena placona danego dnia oraz czas
sprzedazy danego owocu. Producenci narzekaja rowniez na konkurencyjno$é cenowa ze
strony sieci handlu detalicznego, ktore zazwyczaj zanizaja ceny owocOw przyczyniajac si¢
do spadku optacalnosci produkcji u sadownikow.

Sprzedaz owocoéw bezposrednio do przetworcy dotyczy glownie wielkotowarowych
producentéw jabtek i wisni. Sadownicy niekorzystajacy z tej formy zbytu zaznaczaja, iz
zbyt mata skala produkcji jest przyczyna trudnosci w nawiazaniu wspotpracy z przetwor-
niami i w zawieraniu umow na dostawy owocow.
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Kolejnymi rynkami zbytu owocow, ale wykorzystywanymi gtownie przez cztonkéw
grup producenckich, sgq bezposrednie dostawy do handlu detalicznego oraz eksport owo-
cow, glownie jabtek. Wiaze si¢ to z posiadaniem uméw przez grupe producencka, wspot-
praca z unijnymi importerami, gdzie przedmiotem sprzedazy sa duze ilo$ci i réznorodnych
surowcow, jakimi dysponuje grupa, oraz z posiadaniem licencji na eksport do krajow Euro-
py Srodkowo-Wschodniej, glownie Rosji. Problemy dotyczace wspotpracy z handlem deta-
licznym, wymieniane przez sadownikdéw nienalezacych do organizacji producentéw, to
wymog dostarczenia owocOw w postaci asortymentu handlowego, tj. w odpowiednich opa-
kowaniach, masie, jednolitych pod wzgledem wielkosci, ksztattu, barwy, stopnia dojrzato-
$ci. Stawiane warunki wymagaja czasu i dodatkowej pracy, czego nie rekompensuja ceny
oferowane producentowi przez detaliste.

Przeszkody w eksporcie owocow zwiazane sa z duza biurokracja i formalnosciami, z
koniecznoscia posiadania umoéw migdzynarodowych na handel owocami oraz posiadania
whasnych odpowiednich §rodkéw transportu. Trudnosci w eksporcie to takze kwestia pozy-
skiwania partnerow handlowych za granica czy dotarcia do informacji o takich partnerach.

Przedstawione problemy dotyczace poszczegolnych rynkéw zbytu owocoOw w rejonie
grojeckim dowodza, ze pojedynczy producenci nie maja wlasciwie zadne;j sily przetargowej
w sytuacji na ogot wystepujacej nadwyzki podazy nad popytem, zwlaszcza w sezonie zbio-
row 1 wobec koniecznosci szybkiej sprzedazy owocdw. Zgodnie z behawioralnymi zatoze-
niami nowej ekonomii instytucjonalnej sytuacja taka sprzyja zachowaniom oportunistycz-
nym nabywcow oraz podnosi koszty transakcyjne producentow zwigzane m.in. z prowa-
dzeniem negocjacji handlowych oraz zbieraniem informacji rynkowych [Halicka, Kowrygo
i Rejman 2002]. W znacznie lepszej sytuacji znajduja si¢ grupy producentow, ktorych
cztonkowie dzigki umowom podpisywanym jeszcze przed sezonem maja zapewniong
sprzedaz, ceny minimalne, mozliwo$¢ negocjacji cen oraz bezposredni dostgp do pozada-
nych kanaléw zbytu. W badaniach Lemanowicz [2005] najczesciej deklarowanymi przy-
czynami wstapienia do grupy producentow owocoéw i warzyw byly trudnosci w znalezieniu
rynkéw zbytu dla wytworzonej w gospodarstwie produkcji oraz che¢é eliminacji posredni-
kow z dotychczasowych kanatéw dystrybucji. W celu efektywnego funkcjonowania pol-
skiego rynku rolnego oraz poprawy pozycji konkurencyjnej producentow rolnych niezbed-
ne jest kreowanie wsrod nich powiazan poziomych oraz rozwdj systemu informacyjnego,
koniecznych do podejmowania trafnych decyzji. Idea integracji poziomej jest optymaliza-
cja zasobow 1 minimalizacja kosztow, a do najwazniejszych korzysci naleza poprawa pozy-
cji przetargowej i obnizenie kosztéw, np. transportu, asortymentyzacji itp. [Halicka i Rej-
man 2006]. Tymczasem w polowie 2007 r. zarejestrowanych bylo w Polsce 14 grup produ-
centow owocow i warzyw, ktore facznie liczyty 248 cztonkdow [Kowalczyk 2007].

Producenci polscy w wigkszosci nie potrafig samodzielnie przygotowac oferty handlo-
wej oraz poszukaé kontraktow i partneréw do wspotpracy. Powstawaniu grup producenc-
kich sprzyja¢ moga spotkania, rozmowy i seminaria sadownikéw, w tym z udziatem fa-
chowcow w obstudze tancucha zywnosciowego. Do waznych korzysci wynikajacych z
przynaleznosci do takich form wspotpracy naleza m.in. uzyskanie stalych kontraktéw z
firmami handlowymi (wynik wzrostu skali produkcji), zmniejszenie konkurencji na rynku
produktow wytwarzanych przez cztonkow grupy, latwiejszy dostep do kredytow, mozli-
wos¢ prowadzenia wspdlnych inwestycji jak i szybszy przeptyw informacji wewnatrz gru-
pYy, zapewniajacy wymiang doswiadczen z innymi producentami [Pizto 2001].

W Unii Europejskiej zrzeszanie si¢ rolnikéw w zorganizowane podmioty gospodarcze
jest powszechna praktyka. Organizacje producentéw, ktére funkcjonuja juz od 30 lat na
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rynku rolnym UE, maja wysoki udziat w obshudze rolnictwa, wynoszacy w zaleznos$ci od
panstwa: w skupie produktow rolnych od 25 do 80%, w zaopatrzeniu w $rodki produkcji od
35 do 75% oraz w przetwoérstwie produktow rolnych od 30 do 80% [Halicka i Rejman
2006]. Grupy producentdéw rolnych w panstwach bytej UE-15 dostarczaja rolnikom ponad
50% srodkéw produkcji oraz skupuja i wprowadzaja do obrotu ponad 60% wytworzonych
przez nich produktoéw. Lacznie licza ponad 9 milionéw cztonkow, wigcej niz wynosi liczba
rolnikdéw, poniewaz czesto naleza oni do dwdch lub wigkszej liczby grup. Grupy producen-
tow rolnych ,,pigtnastki” zatrudniajg w sumie ponad 600 tys. pracownikow, a ich roczne
obroty przekraczaja 200 mld euro [Mitostawska-Kozak 2007].

W przypadku rynku owocéw i warzyw w UE-15 najbardziej rozwinigte sa powiazania
integracyjne wsrod producentow w Holandii, Belgii, Wielkiej Brytanii oraz Irlandii (tab. 2).
W tych krajach ponad potowa produkcji towarowej owocodw i warzyw wytwarzana jest
przez organizacje producentow. Dla pordwnania, w Hiszpanii liczba organizacji jest naj-
wigksza, ale wytwarzaja mniej, okoto 1/3 produkcji towarowe;.

Tabela 2. Charakterystyka organizacji producenckich (OP) na rynku owocow i warzyw w panstwach UE-15
Table 2. Profile of producer organizations (OP) participating in the fruit and vegetable market in the EU-15

Panstwo Liczba Wartos¢ produkeji, mln euro srednia warto$c % sprzedazy
oP towarowej wytworzonej kontraktu przez przez OP
ogdtem przez OP OP, mln euro
Austria 5 440 90 18 22
Belgia 15 1040 730 69 71
Dania 5 130 50 8 37
Finlandia 6 220 20 3 10
Francja 314 5980 2730 9 46
Grecja 117 3290 360 3 11
Hiszpania 526 10400 3810 7 37
Holandia 14 2320 1730 124 74
Irlandia 17 220 120 7 54
Luksemburg 0 28 0 0 0
Niemcy 35 1930 610 17 31
Portugalia 37 1800 70 2 4
Szwecja 7 170 70 10 41
WIk. Brytania 72 1950 1150 16 59
Wiochy 171 9840 2830 16 29
RAZEM 1335 39790 14430 11 36

Zrédto: [Halicka i Rejman 2006]

Mimo wymienionych trudnosci ze sprzedaza owocow, tylko co trzeci sadownik roz-
waza zmian¢ kanatdw zbytu. Propozycje dotyczace zmian systemu sprzedazy owocoOw
dotyczyly w wigkszos$ci stabilnosci produkcji, przewidywalnosci rynku oraz zagwaranto-
wania cen powyzej kosztow produkcji. Tylko dwdch sadownikéw zauwazyto, ze aby
sprzedawa¢ duze ilosci produktow, trzeba bedzie zaistnie¢ w grupie producentow. W przy-
padku sprzedazy przez posrednika producenci postuluja zwigkszenie liczby klas jakoscio-
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wych sprzedawanych owocéw, gwarantowania stabilnosci cen i ich przewidywalnos$ci oraz
poprawy mozliwosci eksportu przez posrednika. Drobni producenci podkreslaja potrzebe
zwigkszenia liczby rynkow hurtowych oraz latwiejszego dostepu do sieci handlu detalicz-
nego. Warto zauwazy¢, ze czgs$¢ tych ,,zyczen” jest sprzeczna z mechanizmem rynkowym,
ukazujac konserwatywne podejscie respondentéw do spraw gospodarki. Ich spetnienie nie
jest takze mozliwe chociazby z uwagi na nieprzewidywalno$¢ warunkéw pogodowych w
kolejnych sezonach.

Poprawa funkcjonowania rynku pierwotnego owocdw uzalezniona jest od postaw sa-
mych sadownikéw, zaréwno od ich dzialalnosci na korzys¢ wlasnego gospodarstwa, jak i
spotecznego zaangazowania w sprawy sektora owocow, m.in. przez dziatalnos¢ w zwiaz-
kach zawodowych sadownikéw. Sadownicy dysponujacy duza skala produkcji sa bardziej
swiadomi sytuacji rynku i jego potrzeb i to oni rozumieja ideg¢ powigzan poziomych. Gene-
ralnie niech¢é rolnikow do wspolpracy wynika z przyzwyczajenia do indywidualnego dzia-
tania i braku zaufania do kolektywnych form, duzego rozproszenia produkcji, braku checi
wspolpracy producentow o duzym potencjale z gospodarstwami niskotowarowymi oraz
niedostatecznej wiedzy na temat mozliwosci stwarzanych przez dzialanie grupowe [Rejman
2001]. Obawy przed przystapieniem do grupy producentéow wynikaja z trudnosci w dosto-
sowaniu jako$ci wlasnych produktéw do wymogow rynku oraz ryzyka wspotpracy z inny-
mi ludzmi, zwigzanego z brakiem wzajemnego zaufania [Lemanowicz 2005]. Zapewne
uproszczenie przepisdéw prawnych, wigksza dostepnos¢ informacji oraz promowanie two-
rzenia grup producentéw zwigkszylyby zainteresowanie ta forma wspotpracy i liczbe takich
organizacji.

Podpisywanie uméw na dostawy owocow jest raczej rzadkoscia, gdyz zaledwie 1/3
badanych deklarowata posiadanie uméw. Dotyczyto to wigkszych dostawcow owocow,
przy czym 9% z nich miato umowy dtugoterminowe, pozostate 24% corocznie odnawiane,
preferowane przez przemyst, ale nielubiane przez producentéw. Sposrdd zawierajacych
kontrakty trzech producentéw ma je zapewnione w obrebie grupy producenckiej, trzech
zawiera z posrednikami umowy corocznie i dotycza one gldwnie dostaw jabtek, czeresni i
borowki wysokiej. Dwdch respondentdw posiada umowy krotkoterminowe z posrednikiem
eksportujagcym owoce. Pierwszy producent tym kanatem sprzedaje cato$¢ swojej produkceji
wisni (25 ton), drugi zas 70% produkc;ji jabtek (350 ton).

Optacalnosé produkcji owocow

Sadownicy uczestniczacy w badaniach na ogdt sceptycznie oceniaja optacalnosc pro-
dukcji owocow w ostatnich pigciu latach (rys. 3). Co piaty producent nie jest zadowolony z
przychodow z produkcji, ktore w ich opinii z roku na rok malejg i prawie co piaty stwier-
dza, ze optacalnos¢ produkcji owocow jest niska. Najwigcej badanych (37%) optacalnosé
swojej produkcji ocenia jako $rednia, uzasadniajac to wigkszym plonowaniem dorastaja-
cych sadow lub zwigkszeniem eksportu przez posrednika, co oznacza uzyskiwanie korzyst-
niejszych cen. Wiasciciele duzych sadow oraz cztonkowie grup zdecydowanie lepiej oce-
niaja oplacalno$¢ swojej produkeji (15% respondentow stwierdza duza oplacalnos¢). Wsréd
nich znajduja si¢ sadownicy, ktérzy odziedziczyli sady po rodzicach, korzystali z programu
pomocy przedakcesyjnej dla sektora rolniczego SAPARD oraz ze wsparcia finansowego z
tytulu przynaleznosci do grupy producentow.
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Rys. 3. Opinie sadownikéw o oplacalnos$ci produkeji owocow w ciagu ostatnich 5 lat, % respondentow
Fig. 3. Fruit growers’ opinion on fruit production profitability during the past 5 years, % of respondents
Zrédto: badania whasne

Te deklaracje spojne sa z wynikami cytowanych juz badan Lemanowicz [2005], w
ktérych wykazano, ze przy organizowaniu si¢ rolnikow w grupy priorytetem byta potrzeba
poprawy sytuacji dochodowej. Przystepujac do grupy rolnicy liczyli, ze uzyskane ze
wspolpracy korzysci o charakterze rynkowym wptyna na poprawe ich sytuacji dochodowe;j.

Podsumowanie i wnioski

Gléwnymi kanalami zbytu owocéw wykorzystywanymi przez sadownikow samo-
dzielnie operujacych na rynku jest sprzedaz przez posrednikow, zarowno do przetwdrni jak
i na eksport, co oznacza przejmowanie przez tych ostatnich czgsci zyskow w lancuchu oraz
wydhuzenie tancucha dostaw owocdéw. Przyczyna najwigkszej popularnosci tych form
sprzedazy jest niska sita przetargowa sadownikéw, gdyz w znakomitej wigkszosci dziatajq
na rynku samodzielnie. Drugie miejsce pod wzgledem popularnosci form zbytu w przypad-
ku jabtek zajmuje sprzedaz bezposrednio do przetworcy, dzigki czemu tancuch dystrybucji
jest maksymalnie skrocony. W przypadku owocoéw o charakterze bezposrednio konsump-
cyjnym najbardziej popularne sa formy sprzedazy gwarantujace szybkie dotarcie do kon-
sumenta, czyli przez rynek hurtowy i sprzedaz bezposrednio konsumentowi.

Respondenci zrzeszeni w grupach producentéw sprzedaja owoce przede wszystkim na
eksport, realizowany dzicki wlasnym kontaktom, oraz do sieci wielkiej dystrybucji na za-
sadzie zawierania umow partnerskich, co mozliwe jest wobec posiadanej przez grupe duzej
zdolnosci i réznorodnosci produkeji. Tylko niewielki odsetek samodzielnych producentéw
owocow ma podpisane kontrakty na dostawy do detalu, gdyz na ogdt trudno jest sprostaé
wymaganiom tych duzych odbiorcéw co do ilosci, jednorodnosci i jakosci asortymentu.



Najwazniejsze problemy w sprzedazy owocow przez poszczegolne kanaly zbytu to w
opinii badanych kwestie wynikajgce z mechanizmu rynkowego, jak niepewno$¢ sprzedazy,
zmiennos¢ cen, niska sita przetargowa. Te problemy sa znacznie tagodniejsze w przypadku
grup producentdéw, jednak badania wykazaty, ze skala powiazan poziomych wsrod produ-
centdw owocdw w rejonie grojeckim jest mata, co stanowi odzwierciedlenie ogdlnej sytu-
acji w kraju. Tworzenie grup producentéw jest nie tylko sposobem na poprawienie oplacal-
nosci produkcji i zapewnienie jej zbytu, ale tez warunkiem koniecznym do skorzystania z
unijnych $rodkéw pomocowych dla producentéw i przetworcow owocow. Dlatego ko-
nieczne jest rozpowszechnianie wsrdéd producentéw owocdéw idei powiazan poziomych,
przez ukazywanie korzysci z dziatalnosci grupowej w postaci wigkszej sity przetargowej na
rynku, ograniczenia kosztow transakcyjnych, zaistnienia w powigzaniach pionowych czy w
mozliwosci wsparcia finansowego z budzetu UE.
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