Economics and Organization of Logistics
7(1), 2022, 75-85
DOI: 10.22630/EIOL.2022.7.1.6

Maria Rysz!'®, Elzbieta Jadwiga Szymanska?®
! Karpacka Pafistwowa Uczelnia w Kro$nie
2 Szkota Gtéwna Gospodarstwa Wiejskiego w Warszawie

Kanaty dystrybucji a sytuacja ekonomiczna gospodarstw
sadowniczych

Distribution channels and the economic situation of fruit farms

Synopsis. Celem opracowania bylo rozpoznanie kanatow dystrybucji, z ktorych korzystaja sadownicy
oraz proba odpowiedzi na pytanie, czy wyniki ekonomiczno-finansowe zaleza od liczby wykorzysty-
wanych kanaléw dystrybucji owocow. Analizg objeto 45 gospodarstw z regionow Matopolski i Pogo-
rza, ktére prowadzity rachunkowo$¢ dla potrzeb FADN w 2019 roku i zebrano z nich dane za 2018 rok.
Z badan wynika, ze wigkszo$¢ gospodarstw sprzedawata swoje produkty, korzystajac z kilku kanatow
dystrybucji, ale byty takze takie, ktore korzystaty z jednego. W badanej grupie sadownikow gtowna
formg zbytu owocow byta sprzedaz w punktach skupu. Wigzato si¢ to z duza ich liczba w badanych
regionach. Inne kanaty zbytu owocow to sprzedaz przez posrednikow, na rynku hurtowym, do zaktadu
przetworczego oraz na lokalnym targowisku. Najwigksze trudno$ci ze zbytem owocéw w badanych
gospodarstwach wynikaty z braku statych odbiorcow czy podpisanych umow kontraktacyjnych. Wyniki
ekonomiczne gospodarstw sadowniczych w grupach o réznej liczbie stosowanych kanatow dystrybucji
byly zréznicowane. Wyzsze wyniki ekonomiczne osiagaty gospodarstwa o zdywersyfikowanych for-
mach sprzedazy owocow. Badania wykazaty zalezno$¢ statystycznie istotng migdzy wielko$cia i war-
toscig produkcji a liczba wykorzystywanych kanatow dystrybucji.

Stowa kluczowe: kanaly dystrybucji, owoce, produkcja, wyniki ekonomiczne

Kody JEL: Q12, Q13, Q14

Abstract. The aim of the study was to identify the distribution channels used by fruit growers from the
Matopolska and Pogoérze region and to try to answer the question whether the economic and financial
results depend on the number of fruit distribution channels used. The analysis covered 45 farms from
the Matopolska and Pogorze regions that kept accounting for the needs of FADN in 2019. The research
shows that most farms sold their products using several distribution channels, but there were also those
that used one. In the studied group of fruit growers, the main form of selling fruit was sale to collection
points. This was due to a large number of them in the analyzed Region. Other sales channels for fruit
are sales through intermediaries, in the wholesale market, to a processing plant and at the local market.
The greatest difficulties with selling fruit in the researched farms resulted from the lack of regular cus-
tomers or signed cultivation contracts. The economic results of fruit farms in groups with a different
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number of distribution channels used were diversified. Farms with diversified forms of fruit sale
achieved higher economic results. The research showed a statistically significant relationship between
the volume and value of production and the number of distribution channels used.

Key words: distribution channels, fruit, production, economic results

Wstep

Sadownictwo jest bardzo waznym dzialem produkcji rolnej. Produkcja towarowa owo-
cOow ma istotny udzial w towarowej produkcji roslinnej (14,0% w 2019 roku). Uprawa owo-
coOw w Polsce zajmuje si¢ okoto 130 tys. gospodarstw. Polska jest najwigkszym w UE pro-
ducentem jabtek, wisni, porzeczek, aronii i borowek wysokich oraz drugim (po Hiszpanii)
producentem truskawek. Powierzchnia sadéw w Polsce w 2019 roku wyniosta 393,1 tys. ha
z czego 246,4 tys. ha stanowila produkcja owocow z drzew, a 146,7 tys. ha zajmowaty plan-
tacje owocow jagodowych [Kracinski 2021]. Sady wystepuja glownie w centralnej i potu-
dniowo-wschodniej czesci kraju. Malopolska i Pogérze to regiony o duzym udziale w pro-
dukcji owocoOw w Polsce. Jednoczesnie cechuje je rozdrobniona struktura gospodarstw sa-
downiczych.

Mozliwo$¢ korzystania przez sadownikéw z funduszy UE i realizacji roznych inwesty-
¢ji, miedzynarodowa konkurencja, nowe wzorce konsumpcji, postep w technologii produk-
¢ji, informacyjnej i transportowej zmienity podejscie sadownikéw do produkcji owocow.
Duze zmiany w produkcji owocow w skali globalnej napgdzane sa pojawieniem si¢ nowo-
czesnych kanatow sprzedazy detalicznej oraz rosnaca koncentracja firm przetwarzajacych
owoce. Zmiany te wymagaty od rolnikéw poszukiwania sposobéw na poprawe swojej pozy-
cji przetargowej w obliczu rozwijajacego si¢ sektora przetworstwa i handlu detalicznego.
Producenci owocow o niewielkich wolumenach produkcji, czgsto nieposiadajacy niezbgdnej
infrastruktury logistycznej napotykaja na trudnos$ci z wejSciem na nowe rynki zbytu.

Atutem polskich owocow jest produkcja z mniejszym niz w UE zuzyciem $rodkow plo-
notwoérczych, co wptywa na wysoka ich jako$¢ i dobry smak. Do negatywnych cech produk-
cji owocow w Polsce mozna zaliczy¢ rozdrobnione zaplecze surowcowe, brak systemoéw do-
staw i duze wahania cen mi¢dzy sezonami. Kolejng cechg sektora jest niskie spozycie owo-
cow w kraju w porownaniu z konsumpcjg w innych krajach UE. Wazng rol¢ w dziataniach
na rzecz wzrostu spozycia owocoOw powinny odgrywaé zintegrowane akcje producentow,
przetworcodw i dystrybutoréw owocow.

Glowne zmiany w sektorze owocow i warzyw na $wiecie s3 napedzane przez pojawienie
si¢ nowoczesnych kanalow sprzedazy detalicznej i rosnaca koncentracj¢ firm przetwarzaja-
cych owoce i warzywa [Bijman i Hendrikse 2003]. Zmiany te wymagaja od rolnikéw poszu-
kiwania sposobow na poprawe swojej pozycji przetargowej w obliczu rosnacych sektoréw
przetworstwa i handlu detalicznego. Obecnie w Polsce nowoczesne kanaty dystrybucji od-
powiadaja za 56% wartosci sprzedazy detalicznej zywnoSci, przy czym najwiekszy udziat
maja sieci dyskontow (ponad 1/3 rynku nowoczesnej zywnosci) [Chlebicka 2019, s. 14].
Wspolprace z duzymi sieciami najczesciej podejmuja podmioty o duzej skali produkeji. Sa-
downicy o niewielkich wolumenach produkcji, ze wzgledu na brak odpowiedniej infrastruk-
tury logistycznej, cz¢sciej decyduja si¢ na bezposrednie kanaty sprzedazy.

76



Kanaly dystrybucji a sytuacja...

Cel i metodyka badan

Celem opracowania byto okreslenia kanalow dystrybucji owocow oraz ich znaczenia
w ksztattowaniu wynikow ekonomicznych gospodarstw sadowniczych. Szczegolowa analiza
objeto 45 gospodarstw z regionow Matopolski i Pogorza, specjalizujacych si¢ w uprawie
drzew i krzewow owocowych, ktore w 2019 roku prowadzity rachunkowo$é w ramach
FADN i pozyskano z nich dane za 2018 rok. Dzigki temu mozliwe bylo rozpoznanie, jakimi
kanatami dystrybucji sadownicy dostarczaja swoje owoce na rynek, czy napotykaja przy tym
trudnosci oraz jak ksztattuja si¢ ich wyniki ekonomiczno-finansowe w zaleznosci od dywer-
syfikacji kanatow zbytu. W zakresie kanatow dystrybucji i trudnosci w sprzedazy owocow
respondenci mogli wskaza¢ na wigcej niz jedng odpowiedz, dlatego suma uzyskanych wyni-
kow przekroczyta 100%.

W pracy sformutowano hipotez¢ badawcza, wedtug ktorej dywersyfikacja kanatow dys-
trybucji owocoéw przyczynia si¢ do osiggania wyzszych dochodow rolniczych w gospodar-
stwach sadowniczych. Dla potrzeb analizy badane gospodarstwa pogrupowano pod wzgle-
dem liczby stosowanych kanalow dystrybucji na trzy grupy: wyspecjalizowane, dwukierun-
kowe i zdywersyfikowane. W interpretacji wynikow zastosowano analiz¢ korelacji. Wyko-
rzystano ja w celu stwierdzenia, jaka jest sita i kierunek wspotzaleznosci migdzy wybranymi
wskaznikami ekonomicznymi a liczba wykorzystywanych kanatow dystrybucji. W prezen-
tacji wynikéw badan zastosowano metod¢ opisowa, tabelaryczng i graficzna.

Systemy kanatéw dystrybucji owocéw

Dystrybucja nalezy do podstawowego ogniwa systemu logistycznego przedsi¢cbiorstw,
w tym rowniez gospodarstw sadowniczych ukierunkowanych na produkcje towarowa
i sprzedaz produktow. Gtoéwnym zadaniem dystrybucji jest dostarczenie konsumentom po-
zadanych przez nich produktéw do miejsc, w ktorych chca je nabyé, w odpowiadajacym im
czasie, na uzgodnionych warunkach i po akceptowanej przez nich cenie. Chcac zrealizowaé
to zadanie, sadownicy muszg podjaé¢ decyzje na dwoch podstawowych ptaszczyznach beda-
cych jednoczes$nie podstawowymi elementami struktury dystrybucji. Pierwsza dotyczy wy-
boru kanatéw dystrybucji, ich rodzaju, liczby, struktury, wspotuczestnikéw kanatu oraz in-
stytucji wspomagajacych przeptyw strumieni marketingowych. Druga zwigzana jest z fizycz-
nym przeplywem produktow (tzw. logistyka dystrybucji) czyli z magazynowaniem, trans-
portem, obsluga zaméwien i ksztalttowaniem zapaséw [Spyra, 2008, s. 13].

Produkty sa dostarczane do nabywcoéw za pomocag kanalow dystrybucji, a wybor wha-
Sciwego kanatu zbytu przez sadownika jest decyzja strategiczna. W literaturze przedmiotu
wystepuje wiele definicji kanatow dystrybucji. Jedne podkreslaja funkcjonalny aspekt ka-
nalu, inne akcentujg jego podmiotowa strukture. W definicjach zwracajacych uwage na funk-
cjonalno$¢ kanatu przyjmuje si¢, ze kanat dystrybucji to ,,sposob polaczen ikolejnosc,
w jakiej wystepuja agencje i instytucje posredniczace, przez ktore przeptywa jeden lub wigcej
strumieni” [Garbarski i in. 2006, s. 408]. Z kolei definicje podkreslajace podmiotowa struk-
ture kanatu dystrybucji zaklada sig, ze jest to ,,zbior wzajemnie zaleznych od siebie organi-
zacji wspotuczestniczacych w procesie dostarczania produktu lub ustugi do uzytkownika lub
konsumenta” [Kotler 1994, s. 480]. Podejscie to pozwala wyrdzni¢ trzy zasadnicze grupy
uczestnikow ze wzgledu na pelnione funkcje. Pierwsza grupa to uczestnicy, ktorzy sprzedaja
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1 kupuja produkty, a wiec przekazuja i przejmuja prawo wlasnosci do przemieszczanych pro-
duktéw (np. producenci, hurtownicy, detalisci, nabywcy indywidualni i instytucjonalni).
Druga grupa to uczestnicy, ktorzy nie przejmuja prawa wlasnosci, lecz aktywnie wspomagaja
proces przekazywania produktoéw (np. agenci, brokerzy). Do grupy trzeciej mozna zaliczy¢
organizacje $wiadczace roznego rodzaju ushugi na rzecz pozostatych uczestnikow kanatu,
wspomagajac ich dziatania (np. banki, firmy ubezpieczeniowe, przewoznicy, spedytorzy)
[Spyra 2008, s. 18].

Struktura kanalow dystrybucji na rynku zywno$ciowym jest uzalezniona od charakteru
poszczegolnych produktdw, tj.: rodzaju surowca, poziomu rozwoju rynku, stopnia koncen-
tracji produkcji, preferencji konsumentow, a takze powigzan migdzy poszczegolnymi ogni-
wami [Gotebiewski i Sobczak, 2017, s. 63—64].

Specyfika kanatow dystrybucji na rynku owocéw wynika z nietrwato$ci surowcow,
ktére moga tatwo ulegaé uszkodzeniu, ubytkom, maja nizsza odporno$¢ na transport oraz
wymagaja odpowiedniego przechowywania. Dla konsumentow, ktérzy sa odbiorcami final-
nymi wyprodukowanych przez sadownikéw owocow, szczegélnie istotny jest smak, wiel-
kos¢, §wiezos¢ i czystos$¢. Przedsigbiorstwa przetwdrcze rowniez cenig sobie walory jako-
Sciowe dostarczanych surowcoéw, poniewaz przektada si¢ to bezposrednio na jakos$¢ produ-
kowanych przez nie przetworow, dlatego gospodarstwa zajmujace si¢ produkcja i handlem
owocami szczegdlng uwage zwracajg na jakos$¢ dostarczanych produktéw na rynek [Vigne-
ault 1 in. 2009]. Dla konsumentow, czy tez przetworni owocowo-warzywnych bardzo wazna
jest dostgpnos¢ owocow, ktora wymaga dobrze zorganizowanych tancuchow dostaw z go-
spodarstwa do przetworstwa lub bezposrednio do konsumenta. Kazdy wtasciciel gospodar-
stwa wybiera najlepsza strukture¢ kanatu dla swoich produktow. Dokonujac ich selekeji, po-
winien wzia¢ pod uwage czynniki ekonomiczne i marketingowe wptywajace na sprzedaz.

Generalnie wyodrgbnia si¢ dwa roézne kanaly dystrybucji: bezposredni oraz posredni.
Kanat bezposredni sktada sie z dwoch szczebli — producenta i finalnych nabywcow jego pro-
duktow. Najwazniejsza cechg kanatu bezposredniego jest nicobecnos¢ posrednika pomiedzy
producentem (sadownikiem) a ostatecznym odbiorcg. W praktyce, na rynku owocow, znacz-
nie czgéciej w kanatach dystrybucji wystgpuja posrednie ogniwa sprzedazy. Posrednikiem
w kanale dystrybucji moze by¢ kazde ogniwo wystepujace migdzy producentem a nabywca
finalnym. Zaprezentowane warianty kanatow dystrybucji r6znia si¢ migdzy soba dtugoscia
zardwno wynikajaca z liczby szczebli dystrybucji, jak i szerokos$cia, ktorej wymiar zalezy od
liczby posrednikow wystepujacych na tym samym szczeblu kanatu dystrybucji. Mozna wy-
r6zni¢ kanaly krotkie, w ktorych liczba ogniw jest mata oraz kanaty dhugie, w ktorych liczba
uczestnikow wystepujacych na drodze przemieszczania si¢ produktow od producenta do kon-
sumenta ostatecznego jest duza. W sprzedazy owocoéw liczba ogniw moze si¢ zmniejszyc,
gdy sadownicy podejma wspotprace w celu dystrybucji swoich produktéw poprzez grupe lub
organizacj¢ producencka [Gotebiewski i Sobczak 2017].

Formy sprzedazy owocéw przez producentéow z regionéw Matopolski
i Pogorza

W badanej grupie, wszyscy ankietowani sadownicy zadeklarowali, ze ponad 90,0% wy-
produkowanych w gospodarstwach owocow kieruja na rynek. Pozostate w gospodarstwie

78



Kanaly dystrybucji a sytuacja...

ilosci sg zagospodarowane przez rodzing sadownika. Glownym kanatem zbytu (rys. 1) wypro-
dukowanych owocow w badanej grupie gospodarstw byta sprzedaz do punktow skupu
(66,7%). Mogto to wynika¢ z duzej ich liczby na terenie poszczegdlnych wojewodztw, co
ulatwialo transport i sprzedaz owocow.
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Rysunek 1. Formy sprzedazy owocow przez badanych sadownikow
Figure 1. Forms of selling fruit by the surveyed fruit growers
Zrédto: badania wlasne.

Drugie migjsce pod wzgledem popularnosci form zbytu zajeta sprzedaz przez posredni-
kéw (np. organizacje producentdow, agenci, brokerzy). Z takiego kanatlu dystrybucji skorzy-
stato 37,8% ankietowanych sadownikow. Duzy udziat takiej formy zbytu mogt wynikac¢
z indywidualnego dziatania badanych producentéw na rynku.

Co trzeci sadownik z badanego regionu sprzedawat swoje owoce bezposrednio na ryn-
kach hurtowych. Byly to m.in. Swictokrzyski Rynek Hurtowy sp. z 0.0. w Kielcach, Sando-
mierski Ogrodniczy Rynek Hurtowy S.A. w Sandomierzu, Matopolski Rynek Hurtowy S.A.
w Tarnowie, Podkarpackie Centrum Hurtowe ,,Agrohurt” S.A. w Rzeszowie oraz Slaski Ry-
nek Hurtowy ,,Obroki” sp. z 0.0. w Katowicach. Mniejsze zainteresowanie taka forma sprze-
dazy moglo wynikac z tego, ze sprzedaz owocoéw na rynkach hurtowych to specyficzny ro-
dzaj handlu i duza cz¢$¢ sadownikow nie jest do niego przekonana. Przedstawiciele duzych
hurtowni owocdéw oczekuja mozliwosci zakupu duzej partii towarow, a sadownicy nie zaw-
sze sa wstanie dostarczy¢ odpowiednio duza ilo$¢ towaru na rynek hurtowy. Obawiaja si¢
réowniez wysokich kosztow wynaje¢cia boksow znajdujacych si¢ na takim rynku. W przy-
padku duzej odlegtosci producentdow owocoOw od rynkdéw hurtowych korzystaja oni dosé czg-
sto z pomocy posrednikow lub przetworni, ktore znajduja si¢ blisko gospodarstwa i moga
bezposrednio odebra¢ owoce. Dzigki temu ograniczajg koszty transportu owocOw na rynek.
Prawie 1/4 ankietowanych sprzedawata owoce bezposrednio do zaktadu przetworczego lub
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na lokalnych targowiskach. Dzigki sprzedazy bezposredniej tancuch dystrybucji byt maksy-
malnie skrécony.

W regionach Matopolski i Pogorza, a szczegdlnie w wojewodztwach matopolskim, pod-
karpackim i $wigtokrzyskim gataz przetwdrstwa owocowo-warzywnego jest dobrze rozwi-
nicta. Glownymi odbiorcami surowca sg liczace si¢ w sektorze przedsigbiorstwa takie, jak:
TYMBARK-MWS Sp. z o. 0., Sp.k. (wojewodztwo matopolskie), Zaktad Przetworstwa
Owocow 1 Warzyw ,, VORTUMNUS” Sp. z o.0., Nestlé¢ Gerber (wojewodztwo podkarpac-
kie) oraz zaktady: Gomar Pinczow Sp. z 0.0. S.K.A, P.P.H.U. Polfruct Sp.j. (wojewddztwo
swigtokrzyskie). W wojewddztwie $laskim sadownicy moga sprzedawaé swoje produkty
m.in. do Zaktadu Przetworstwa Owocowo-Warzywnego ,,Zigbice” Sp. z 0.0.

Podaz owocow na rynku charakteryzuje si¢ duzg sezonowoscia, zmiennoscia wielkosci
skupu oraz duzymi wahaniami cen. Czynniki te przyczyniaja si¢ do destabilizacji rynku
i utrudniaja wspotprace na linii producent — przetwdrca. W ten sposoéb wplywaja na czgste
angazowanie si¢ w proces zbytu podmiotéw posredniczacych [Halicka i in. 2002].

Bezposrednia sprzedaz owocow konsumentowi w gospodarstwie, na ktorg wskazat co
piaty sadownik, jak rowniez sprzedaz na lokalnych targowiskach, bazarach pozwala na uzy-
skanie wyzszych cen w poréwnaniu z cenami uzyskiwanymi od posrednikéw. Taka sprzedaz
wymaga jednak od producentdw owocoOw zaangazowania wigkszej ilosci czasu. Jest jednak
coraz cze¢$ciej stosowana z uwagi na fakt, ze konsumenci coraz bardziej cenig sobie produkty
$wieze, pochodzace z ,,pewnego” zrédta. Co piaty badany sadownik zadeklarowat, ze sprze-
daje swoje owoce poprzez posrednikéw rowniez na rynkach zagranicznych.

Bardzo niewielu sadownikow, jedynie 11,1%, sprzedawato swoje owoce bezposrednio
do obiektow handlu detalicznego. Wiazato si¢ to czgsto z ograniczeniami prawymi, ktore
utrudniaty zawieranie uméw z podmiotami handlu detalicznego, z mata skala produkcji oraz
trudno$ciami w zakresie zapewnienia wysokich wymagan jako$ciowych. Sytuacja mogla
ulec zmianie z dniem 1 stycznia 2019 roku, w wyniku nowelizacji Ustawy o zmianie niektd-
rych ustaw w celu utatwienia sprzedazy zywnosci przez rolnikow z dnia 16 listopada 2016
roku [Dz.U. 2016 poz. 1961]. Dzigki wprowadzonym zmianom podmioty, w tym rolnicy
(producenci owocoéw) moga prowadzi¢ dziatalno$¢ w ramach rolniczego handlu detalicznego
(RHD) po wczeséniejszej rejestracji.

Wymienione kanaty dystrybucji bez wzglgdu na region uprawy owocow sg najczesciej
wykorzystywane przez producentéw owocow. Potwierdzajg to wyniki badan przeprowadzo-
nych m.in. przez Borowska i Rejman [2008] w gospodarstwach sadowniczych rejonu grojec-
kiego, najwigkszego zaglebia sadowniczego w Polsce.

Ankietowani sadownicy w regionach Malopolski i Pogérza wskazali réwniez na trud-
nos$ci wystepujace w sprzedazy owocow. Strukture ich odpowiedzi przestawiono na rysunku
2. Ponad 1/3 respondentéw miata trudnosci ze sprzedaza owocow wynikajace z braku statych
kontrahentow. Podobny odsetek nie miat podpisanych uméw kontraktacyjnych. Z kolei co
piaty ankietowany napotkat trudnosci wynikajace z nadprodukcji owocoéw i zwigzanej z tym
wyzszej podazy, ktorej efektem byta niska cena owocoéw na rynku.

Istotng barier¢ w zbycie wyprodukowanych owocow dla 15,6% respondentéw stanowit
brak wlasciwej promocji i dziatan marketingowych. Tylko nieliczni ankietowani wskazali na
wlasng nieumiejetnos¢ w poszukiwaniu kontrahentow (4,4%) czy brak przetworzenia pro-
duktow w gospodarstwie (2,2%). Zdaniem wszystkich ankietowanych jako$¢ oferowanych
przez nich produktow byta wysoka i nie stanowita bariery w sprzedazy. Na brak problemow
ze zbytem swoich owocoOw wskazal prawie co czwarty sadownik.
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* Wyniki nie sumuja sie do 100%, poniewaz respondenci mogli wskaza¢ kilka wariantow.

Rysunek 2. Trudnosci ze zbytem owocow w badanych gospodarstwach w opinii respondentow
Figure 2. Difficulties with selling fruit in the researched farms in the opinion of the respondents
Zrodto: badania wlasne.

Wyniki ekonomiczne gospodarstw sadowniczych

W zakresie sprzedazy owocow sadownicy stosujg rozne strategic dziatania i wykorzy-
stuja odmienne kanaty dystrybucji. Jeden kanat dystrybucji owocoéw ulatwia ich sprzedaz.
Umozliwia wigksza specjalizacje i korzystanie z efektow skali, ale moze ogranicza¢ zbyt
owocow. Jest szczegblnie ryzykowny w sytuacji zaprzestania dzialalno$ci bezposredniego
odbiorcy owocow. Pewne zabezpieczenie przed taka sytuacja stanowi dwukierunkowy zbyt
owocow. Drugi z kanatéw dystrybucji stanowi uzupelnienie albo alternatywe dla zapewnie-
nia sprzedazy wyprodukowanych owocoéw. Jeszcze wigksze bezpieczenstwo zbytu zapewnia
dywersyfikacja kanatow dystrybucji. Dos¢ czgsto jest ona stosowana w przypadku zréznico-
wanej produkcji owocow.

W wyodrebnionych grupach gospodarstw warto$¢ produkcji ogotem byta zrdéznicowana
(tab. 1). W strukturze produkcji dominowala produkcja roslinna, ktorej udziat wynosit sred-
nio 97,0%, a produkcja owocéw w produkcji roslinnej stanowila przecigtnie ponad 91,8%.
Najwyzsza wartos¢ produkeji osiggnety gospodarstwa o najwigkszej liczbie kanatow zbytu,
a najnizsza o wyspecjalizowanej formie sprzedazy.

W gospodarstwach o zdywersyfikowanych kanatach zbytu produkcja zwierzeca nie wy-
stepowala, a najwyzszy jej poziom zanotowano w grupie o dwoch kanatach sprzedazy owo-
cow.
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Tabela 1. Warto$¢ produkeji w badanych gospodarstwach sadowniczych w zaleznosci od liczby kanatow zbytu
OWOCOW
Table 1. Production value in the researched fruit farms depending on the number of fruit sales channels

Kanaly dystrybucji owocow

Wyszczegdlnienie
wyspecjalizowane dwukierunkowe zdywersyfikowane

Produkcja ogoétem [tys. zt] 66,45 105,35 180,62
Produkcja ro$linna, w tym: 65.49 100.54 175.22
[tys. 1] ’ ’ §

Produkcja owocow [tys. zt] 60,63 87,85 167,19
Produkcja zwierzeca [tys. 0.55 246 0.00
Zi] b b bl
Pozostata produkcja [tys. zt] 0,41 2,35 5,40

Zrédto: badania wiasne.

Produktywnos¢ czynnikéw produkcji w badanych grupach gospodarstw byta zréznico-
wana (tab. 2). Najwyzsza $rednig produktywnos$¢ ziemi osiggnely gospodarstwa wykorzystu-
jace rézne kanaty sprzedazy owocoéw na poziomie 16,04 tys. zt/ha, a najnizszg 7,48 tys. zt/ha
stosujace jeden kanat zbytu.

Zdaniem Wiatraka [1989] zr6znicowanie produktywnos$ci ziemi zalezy przede wszyst-
kim od wielko$ci gospodarstwa, sposobu gospodarowania i wykorzystywania naktadow
pracy i kapitatlu. Istotne znaczenie ma rézny poziom wyposazenia gospodarstw w srodki
trwate i naktady materialowe. Te czynniki determinujg takze produktywno$¢ pracy i kapitatu.
Relacje w produktywno$ci pracy migdzy badanymi grupami gospodarstw uksztattowaty si¢
podobnie jak w zakresie produktywnosci ziemi. Z kolei $redni poziom produktywnosci $rod-
kow trwatych byt najnizszy w gospodarstwach o jednym kanale zbytu, a najwyzszy w pod-
miotach o dwoch kanatach sprzedazy.

Najwyzszg przeci¢tng warto$¢ dodang brutto powyzej 130,0 tys. zt na gospodarstwo
wytworzyly gospodarstwa z trzeciej grupy, a najmniejsza osiagnety gospodarstwa z pierw-
szej grupy (54,5 tys. zt). Podobna sytuacja wystapita w przypadku $redniej wartosci dodane;j
netto. Najwyzsza warto$¢ osiagnely gospodarstwa wykorzystujace zdywersyfikowane ka-
naly zbytu, a najnizsza gospodarstwa, ktore sprzedawaty owoce przy wykorzystaniu jednego
kanatu zbytu.

Dochdd z gospodarstwa rolnego stanowi oplate zaangazowania czynnikoéw wytwor-
czych gospodarstw rolnych w ich procesy produkcyjne. Najwyzsza jego $rednia wartos$é
(58,9 tys. zt) wystapita w grupie gospodarstw, ktore sprzedawaly owoce przy wykorzystaniu
kilku kanatow zbytu. Mozliwo$¢ sprzedazy owocow przez wiele kanatow zbytu daje wicksza
szans¢ sprzedazy produktow i tym samym umozliwia uzyskanie wigkszych przychodow.
Nizszy przecigetny dochdd na poziomie 22,0 tys. zt osiggnety gospodarstwa korzystajace
z jednego kanatu sprzedazy. W zwiazku z tym, ze poziom uzyskanych dochodéw byt wyraz-
nie wyzszy w przypadku gospodarstw grupy trzeciej, to srednie wskazniki dochodowosci
zasobow byly takze wyzsze w tej grupie gospodarstw zwtaszcza wskaznik dochodowosci
ziemi, ktora wyniosta 4,9 tys. zt. W stosunku do grupy pierwszej byta ona wyzsza o 3,2 tys.

82



Kanaly dystrybucji a sytuacja...

zt, a w odniesieniu do drugiej o 0,6 tys. zt. Odmienna sytuacja wystgpita w zakresie docho-
dowosci aktywow. Najwyzsza warto$¢ dochodu na 1 tys. zt wartosci srodkow trwatych na
poziomie 107,77 tys. zt odnotowano w gospodarstwach o dwoch kanatach zbytu owocow.

Tabela 2. Produktywnos¢ i dochodowos$¢ gospodarstw sadowniczych ze wzgledu na liczbe kanatow dystrybucji
OWOCOW
Table 2. Productivity and profitability of fruit farms in terms of the number of fruit distribution channels

Kanaly dystrybucji owocow

Wyszczegolnienie
wyspecjalizowane dwukierunkowe zdywersyfikowane

Produkcja na 1 ha UR [tys. 7.48 1135 16,04
zt/ha]
Produkcjana 1 AWU [tys.
A/AWU] 36,06 53,65 61,73
Produkcja na 1000 zt warto-
sci srodkow trwatych [zt] 172,49 249,37 242,22
z;aartosc dodana brutto [tys. 54,49 80.49 135,79
;’;/]artosc dodana netto [tys. 3237 52.86 8841
Dochdd z rodzinnego go-
spodarstwa rolnego [tys. zt] 21,95 38,51 28,94
Dochdd na 1 ha UR [tys. zt] 1,66 4,24 4,86
Dochéd na 1 FWU [tys.
Z/FWU] 16,76 24,07 36,08
Dochdd na 1000 zt warto$ci
srodkow trwatych [z1] 66,54 107,77 7783
Wskaznik rentownosci akty-
wow — ROA [%] 5,74 8,03 6,56
Wskaznik rentownosci kapi-
talu whasnego — ROE [%)] 573 8,7 6,66
Wskaznik optacalnosci [%] 110,24 134,52 138,67

Zrédto: badania wiasne.

Poziom dochodu w przeliczeniu na osobe petnozatrudniong rodziny w badanych gospo-
darstwach nie przekraczal parytetowego poziomu optaty pracy wiasnej, odpowiadajacego
rocznej placy netto w gospodarce narodowej, ktora w 2019 roku wynosita 55,02 tys. zl.
W gospodarstwach wykorzystujacych tylko jeden kanat dystrybucji §redni dochéd na osobe
petnozatrudniong stanowit 16,76 tys. zt a w grupie gospodarstw o zréznicowanych kanatach
dystrybucji wynosit przecigtnie 36,08 tys. zt na osobe petnozatrudniona.

Przecietny wskaznik rentownos$ci aktywow oraz kapitatu wlasnego byt najwyzszy w go-
spodarstwach wykorzystujacych dwa kanaty sprzedazy, a najnizszy w grupie o jednym ka-
nale dystrybucji owocow. We wszystkich badanych grupach sredni wskaznik optacalnosci
byt wyzszy od 100%. W gospodarstwach o zdywersyfikowanych formach zbytu wynosit on
138,7% a w grupie stosujacej dwa kanaty zbytu byt nizszy o 4,1 p.p. Najnizsza jego wartos¢
110,2% osiagnely gospodarstwa wykorzystujace jeden kanal dystrybucji owocow.
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Ze wzgledu na znaczenie sprzedazy owocdéw dla gospodarstw sadowniczych w opraco-
waniu sprawdzono, czy gospodarstwa sadownicze o wigkszej skali produkcji w wigkszym
zakresie dywersyfikuja kanaty dystrybucji owocow. W tym celu okreslono zwigzek pomie-
dzy liczbg stosowanych kanatéw dystrybucji a wielkoscig produkcji owocow, jej wartoscia
oraz uzyskanymi wynikami ekonomiczno-finansowymi gospodarstw. Analizy wspotzalez-
nos$ci zmiennych dokonano na podstawie korelacji rang Spearmana. Dobér tej metody wyni-
katl z faktu niezgodnosci rozktadu korelowanych zmiennych z rozktadem normalnym. Wy-
niki analiz przedstawiono w tabeli 3.

Tabela 3. Kanaty dystrybucji owocow a produkcja i wyniki ekonomiczno-finansowe w gospodarstwach sadowni-
czych (wartosci wspotczynnika korelacji rang Spearmana)

Table 3. Fruit distribution channels versus production as well as economic and financial results in fruit farms (values
of the Spearman's rank correlation coefficient)

Liczba kanalow dystrybucji

Zmienna zalezna

p
Wielkos$¢ produkeji owocow [dt] 0,438%*
Warto$¢ produkcji owocow [zt] 0,322%
Dochdd z gospodarstwa rolnego [z1] 0,230
Dochdd na 1 ha UR [zV/ha] 0,273
Dochod na 1 FWU [zZ/FWU] 0,092
Dochdd na 1000 zt warto$ci srodkéw trwatych [zt] 0,139
ROA [%] 0,122
ROE [%] 0,130

* istotnos¢ wspolczynnika na poziomie p <0,05

Zrédto: badania wiasne.

Wyniki badan wskazuja, ze istnieje statystycznie istotna dodatnia korelacja pomigdzy
wielkoscig 1 wartoscig produkcji owocow a liczba wykorzystywanych kanalow dystrybucji
owocow. Na podstawie przeprowadzonej analizy mozna wnioskowaé, ze gospodarstwa,
ktére zajmuja si¢ produkuja owocdéw na wicksza skale dywersyfikuja kanaly dystrybucji
owocow. W przypadku wynikoéw ekonomiczno-finansowych stwierdzono brak statystycznie
istotnej zaleznosci (p >0,05) miedzy liczba kanalow dystrybucji i ich poziomem. W zwigzku
z tym mozna stwierdzi¢, ze gospodarstwa, ktore dywersyfikuja kanaly dystrybucji nie osia-
gaja wyzszych wynikéw ekonomicznych. Oznacza to, ze sformutowana w pracy hipoteza
badawcza zostata negatywnie zweryfikowana.

Podsumowanie i wnioski
Reasumujgc, mozna stwierdzi¢, ze dla sadownikéw z regiond6w Matopolski i Pogorza

gldéwnymi kanatami zbytu owocow byly takie formy jak: sprzedaz bezposrednia klientom
oraz przez posrednikow do punktéw skupu i przetworni. Z kolei owoce, ktére wymagaja
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szybkiego dostarczenia do konsumenta ze wzgledu na swoja niskg trwatos$¢, najczesciej
sprzedawane byly bezposrednio konsumentowi, poniewaz gwarantuja one szybkie dotarcie
do ostatecznego nabywcy oraz brak utraty dochodu w przypadku opdznien w czasie.

Badani producenci sprzedawali owoce rowniez na rynkach hurtowych. Popularnos¢
sprzedazy przez rynek hurtowy sadownicy argumentowali wzglgdami ekonomicznymi. Na
tej podstawie mozna wnioskowac, ze duza odlegtos¢ rynku hurtowego od gospodarstwa nie
stanowi przeszkody dla wielu producentow, jezeli wigze si¢ z uzyskaniem dobrej ceny i du-
zym prawdopodobienstwem sprzedazy towaru.

Dywersyfikacja kanatéw dystrybucji w badanej grupie gospodarstw mogta wynikac
przede wszystkim z trudnos$ci zwigzanych z brakiem statych odbiorcow i podpisanych umow
kontraktacyjnych, niskich cen za owoce oraz koniecznosci poszukiwania roznych drog do-
tarcia do klienta i stabej wspotpracy z grupami producenckimi. Z kolei specjalizacja w kana-
fach dystrybucji wigzata si¢ zapewne z pozytywnymi doswiadczeniami w tym zakresie. Ko-
nieczne jest wiec stymulowanie rozwoju form wspoétpracy migdzy sadownikami jako czyn-
nika wzrostu ich sily przetargowej na rynku i mozliwosci wykorzystania kanatow dystrybucji
wymagajacych duzej, jednorodnej partii towaru.

Wyniki ekonomiczne gospodarstw sadowniczych stosujacych rézng liczbe kanatdw
dystrybucji byty zroznicowane. Ich poziom zalezat takze od kosztéw produkcji owocdw oraz
mozliwosci ich przechowywania i sprzedazy poza sezonem zbioréw. Wszystkie te czynniki
decyduja o ekonomicznym sukcesie producentdow owocow i przysztosci ich gospodarstw.
Z zaprezentowanych danych wynika, ze wskazniki produktywnosci ziemi i pracy oraz
wskazniki dochodowosci ziemi, pracy i kapitatu zwigkszaly si¢ wraz z dywersyfikacja kana-
tow dystrybucji. Wzrost wartosci dotyczyt takze wskaznika optacalnosci.
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