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Organisation of the primary fruit market in the Grójec region 

Abstract. The purpose of the research was to analyse functioning of the fresh fruit market in Poland 
on the example of Grójec 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. 
Key words: fresh fruit, production, market, sale channels, producer organisations  

Synopsis. Celem prezentowanych bada  by a analiza funkcjonowania rynku wie ych owoców w 
Polsce na przyk adzie rejonu grójeckiego, b d cego g ównym w Polsce obszarem produkcji owoców, 
zw aszcza jab ek. Badania wykaza y, e najbardziej popularnym kana em zbytu owoców jest sprzeda
przez po rednika, zarówno do przetwórni, jak i na eksport. Dominacja tych kana ów sprzeda y wyni-
ka z niskiego stopnia integracji poziomej w ród producentów owoców. Konieczne jest stymulowanie 
rozwoju form wspó pracy mi dzy sadownikami jako czynnika wzrostu ich si y przetargowej na rynku 
oraz warunku dost pu do mechanizmów wspólnej polityki rolnej na rynku owoców, która oferuje 
m.in. rodki finansowe na potrzeby nowo powstaj cych grup producentów. 
S owa kluczowe: owoce wie e, produkcja, rynek, kana y sprzeda y, grupy producentów

Wst p

Polska jest wa nym w Europie i na wiecie producentem owoców. Uprawia si  je 
przede wszystkim w po udniowo-wschodniej i centralnej cz ci kraju na oko o 280 tys. ha 
sadów i 120 tys. ha plantacji owoców jagodowych. Wed ug danych FAO Polska z produk-
cj  jab ek w wysoko ci 2,2 mln ton w roku 2003 zaj a drugie miejsce w Europie, po Fran-
cji (2,4 mln ton). Produkcj  na zbli onym poziomie reprezentuj  jeszcze W ochy i Turcja. 
Polska jest tak e licz cym si  producentem truskawek, czarnych porzeczek, wi ni, a tak e
malin. Jest równie  wa nym eksporterem jab ek, g ównie w postaci koncentratu soku jab -
kowego, oraz pozosta ych owoców w postaci mro onek lub koncentratów.  

Atutem polskich owoców jest produkcja z mniejszym zu yciem rodków plonotwór-
czych. Do negatywów produkcji owoców w Polsce mo na zaliczy  rozdrobnione zaplecze 
surowcowe, nie najwy sz  jako , brak systemów dostaw i du e wahania cen mi dzy sezo-
nami. Kolejn  cech  sektora jest niskie spo ycie owoców w porównaniu z konsumpcj  w 
krajach Wspólnoty. Wzorem innych pa stw wa n  rol  w dzia aniach na rzecz wzrostu 
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spo ycia owoców powinny odegra  zintegrowane akcje producentów, przetwórców i dys-
trybutorów owoców i warzyw. Du e znaczenie mog  mie  grupy producentów, które w 
pa stwach Unii Europejskiej s  g ównym uczestnikiem rynku owoców. Grupy producen-
tów stwarzaj  lepsze warunki dzia ania, umo liwiaj c obni enie kosztów produkcji i ogra-
niczenie ryzyka. Po czenie oferty rynkowej wielu gospodarstw zwi ksza ich si  ekono-
miczn  i mo liwo ci dzia ania na rynku. Wzmacnia pozycj  negocjacyjn  w kontaktach 
handlowych z odbiorcami produktów i dostawcami rodków produkcji. Otwiera równie
nowe kana y sprzeda y owoców, z których samodzielni sadownicy nie mog  korzysta . W 
Polsce proces tworzenia grup producentów owoców i warzyw rozwija si  powoli, dlatego 
podj to badania, aby przyjrze  si  sytuacji i okre li  przyczyny niech ci producentów do 
podejmowania wspólnych dzia a .

Cel, zakres i metodyka bada

Celem zrealizowanych w 2007 r. bada  by a analiza funkcjonowania rynku pierwotne-
go owoców na przyk adzie rejonu grójeckiego. Zakres merytoryczny bada  obejmowa
nast puj ce zagadnienia: formy sprzeda y, zalety i wady poszczególnych rynków zbytu, 
problemy w sprzeda y przez poszczególne kana y zbytu, ocena op acalno ci produkcji oraz 
ocena zbytu owoców przez organizacje producentów. Badania zrealizowano w ród 33 
sadowników z rejonu grójeckiego, produkuj cych owoce technologi  konwencjonaln  (tab. 
1).  

Tabela 1. Charakterystyka respondentów wed ug produkcji poszczególnych gatunków owoców 

Table 1. Respondent distribution by fruit grown 

Gatunek owoców Liczba uprawiaj cych 
sadowników

% próby badanej 

Jab ka 29 87,9 
Wi nie 20 60,6 
Czere nie 12 36,4 
Gruszki 5 15,2 

liwki 5 15,2 
Porzeczka czarna 3 9,1 
Porzeczka czerwona 1 3,0 
Borówka wysoka 1 3,0 
Truskawki 1 3,0 
Malina 1 3,0 
Aronia 1 3,0 

ród o: badania w asne

Wykorzystano metod  wywiadu bezpo redniego, w której narz dziem badawczym by
specjalnie opracowany do tego celu kwestionariusz zawieraj cy 28 pyta . Po owa pyta
odnosi a si  do wszystkich producentów, pozosta e przeznaczone by y dla cz onków grup 
producentów. Przyst puj c do realizacji bada  za o ono, i  b d  w nich uczestniczy  pro-
ducenci o zró nicowanej skali produkcji owoców. Niskotowarowi sadownicy nieufnie 
podchodzili do prowadzonego badania, trudno by o ich nak oni  do odpowiedzi na pytania 
zawarte w kwestionariuszu wywiadu. Przede wszystkim niech tnie udzielano informacji o 
wielko ci produkcji i sprzeda y owoców. 
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Formy sprzeda y owoców przez producentów z rejonu grójeckiego

Zgodnie ze specyfik  produkcyjn  okolic Grójca w badanej grupie sadowników naj-
wi cej by o producentów jab ek. G ównymi kana ami zbytu tych owoców, z du  przewag
nad innymi, s  sprzeda  przez po rednika i eksport przez po rednika (rys. 1). Wynika to z 
jednej strony z du ej liczby punktów skupu owoców w zag biu grójeckim, co u atwia
transport i sprzeda  owoców. Z drugiej strony przewaga tych kana ów sprzeda y jest de-
terminowana indywidualnym dzia aniem na rynku badanych respondentów, przez co ka dy 
z nich reprezentuje inn  jako  surowca i niepewno  sprzeda y, która skierowuje go do 
atwiejszych kana ów zbytu, obs ugiwanych przez po redników. 
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Rys. 1. Formy sprzeda y jab ek przez badanych sadowników (n=29), % odpowiedzi 
Fig. 1. Channels of apple sale used by fruit growers (n=29), % of answers

ród o: badania w asne

Drugie miejsce pod wzgl dem popularno ci form zbytu zajmuj  sprzeda  bezpo red-
nio do przetwórcy, dzi ki czemu a cuch dystrybucji jest maksymalnie skrócony, oraz 
sprzeda  na rynku hurtowym. W okolicach Grójca ga  przetwórstwa owocowo-
warzywnego jest dobrze rozwini ta, a g ównym odbiorc  surowca jest licz ce si  w sekto-
rze przedsi biorstwo Tarczyn Mazowieckie Zak ady Przemys u Owocowo-Warzywnego 
Agros-Tarczyn sp. z o.o. [Tarczyn… 2008]. W Polsce udzia  owoców przeznaczonych do 
przetwórstwa wynosi oko o 60% zbiorów ogó em. Poda  surowca charakteryzuje si  du
zmienno ci , sezonowo ci  skupu oraz znacznymi wahaniami cen. Czynniki te destabilizu-
j  rynek i utrudniaj  wspó prac  producent - przetwórca, przyczyniaj c si  do cz stego 
anga owania w proces sprzeda y podmiotów po rednicz cych [Halicka, Kowrzgo i Rejman 
2002]. Popularno  sprzeda y przez rynek hurtowy sadownicy argumentowali wzgl dami 
ekonomicznymi. Osobista sprzeda  pozwala na uzyskanie wy szych cen w porównaniu z 
cenami po rednika. Badani producenci sprzedaj  jab ka na rynkach hurtowych w Broni-
szach, Lesznie, Kaliszu, a nawet w Katowicach. Du a odleg o  rynku hurtowego od go-
spodarstwa nie jest przeszkod  dla wielu producentów, je li wi e si  to z uzyskaniem 
dobrej ceny i du ym prawdopodobie stwem sprzeda y towaru.  

Bardzo niewielu sadowników sprzedaje jab ka bezpo rednio do detalu (6%) oraz za 
granic  dzi ki w asnym kontaktom handlowym z importerem (7%). Badani operuj cy sa-
modzielnie na rynku owoców praktycznie nie maj  mo liwo ci zawierania umów z han-
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dlem detalicznym oraz importerami, chyba e s  w a cicielami bardzo du ego sadu utrzy-
manego w bardzo wysokiej kulturze uprawy. W zwi zku z tym przez te najbardziej wyma-
gaj ce kana y zbytu jab ka sprzedawali tylko sadownicy dzia aj cy w grupach producenc-
kich, maj cych umowy z sieciami wielkiej dystrybucji oraz z odbiorcami z krajów Europy 
Wschodniej (g ównie Rosja) i Unii Europejskiej.  

Ostatni  form  sprzeda y jab ek jest sprzeda  bezpo rednio konsumentowi, czyli na 
targowiskach, bazarach, przy drodze granicz cej z sadem itp. Ten rodzaj sprzeda y jest 
równie ma o wykorzystywany przez sadowników jak dwa powy sze kana y zbytu, g ównie 
ze wzgl du na du  czasoch onno  i nisk  efektywno .

Najpopularniejsz  form  zbytu wi ni jest, tak jak w przypadku jab ek, sprzeda  przez 
po rednika (rys. 2). Jest to g ówny kana  zbytu dla ponad po owy producentów wi ni, co 
oznacza dwa razy wi ksz  jego popularno  w porównaniu do sprzeda y jab ek. Wi e si
to z nietrwa o ci  wi ni i konieczno ci  szybkiego dostarczenia owoców do punktów sku-
pu. Wi nie ponadto maj  g ównie znaczenie przemys owe, zatem po rednikowi dysponuj -
cemu du ymi partiami surowca atwiej jest nawi za  kontakty handlowe z przetwórniami 
na dostaw  tych owoców. W odró nieniu od sprzeda y jab ek mniejsze znaczenie ma eks-
port przez po rednika (20% odpowiedzi), gdy  mimo uzyskiwanej wy szej ceny surowiec 
musi odpowiada  narzuconym przez odbiorc  standardom jako ciowym, co do odmiany, 
wielko ci i barwy owocu. 
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Rys. 2. Formy sprzeda y wi ni przez badan  grup  sadowników (n= 20), % odpowiedzi 
Fig. 2. Channels of cherry sale used by fruit growers (n=20), % of answers

ród o: badania w asne

  W sprzeda y czere ni, tak jak w przypadku jab ek i wi ni, g ównym kana em zbytu 
deklarowanym przez prawie po ow  sadowników jest sprzeda  przez po rednika, przy 
czym skala popularno ci tego kana u jest bli sza sytuacji w sprzeda y wi ni. Powszechn
form  sprzeda y tych owoców jest tak e rynek hurtowy, g ównie Warszawski Rolno-
Spo ywczy Rynek Hurtowy S.A. „Bronisze”. Sadownicy wybieraj  t  form  sprzeda y
cz ciej ni  w przypadku jab ek i wi ni, poniewa  czere nie nie maj  znaczenia przemy-
s owego ani przetwórczego dla gospodarstw domowych i prawie wszystkie trafiaj  do bez-
po redniej konsumpcji. Z tego samego powodu wyst puje te  sprzeda  czere ni bezpo red-
nio konsumentowi (15% producentów czere ni), niewykorzystywana w ogóle w przypadku 
wi ni i dwukrotnie mniej popularna w przypadku jab ek.

Respondenci produkuj cy porzeczki czarne i czerwone, truskawki oraz borówk  wy-
sok  wszystkie zbiory sprzedaj  przez po rednika. Gruszki (pi ciu producentów) sprzeda-
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wane s  g ównie przez po rednika oraz wysy ane na eksport z udzia em po rednika. Produ-
cenci korzystaj  równie  z najbli szego miejscu produkcji rynku hurtowego w Broniszach, 
jak równie  dostarczaj  gruszki bezpo rednio do handlu detalicznego.  

G ówne problemy uczestnictwa w poszczególnych rynkach zbytu 
owoców

Ponad 1/3 producentów owoców uczestnicz cych w badaniach nie zg osi a problemów 
dotycz cych obecno ci na poszczególnych rynkach zbytu. Podobny odsetek (36%) wskaza
na trudno ci w sprzeda y owoców bezpo rednio konsumentowi. Najcz ciej zg aszano w 
tym przypadku uzyskiwanie zbyt niskich cen oraz sprzeda  ma ych partii jednostkowych 
towaru. Niech  do tego kana u zbytu argumentowano te  d ugim czasem sprzeda y pro-
duktów, wysokimi wymaganiami jako ciowymi odbiorców, jak i konieczno ci  transportu 
do konsumenta.  

Mimo, e g ównym kana em zbytu wszystkich gatunków owoców by a sprzeda  przez 
po rednika, producenci zauwa aj  niedogodno ci tej formy sprzeda y. Najwa niejsz  wad
jest zbyt wysoka prowizja pobierana przez po rednika (czasem 1/3 wysoko ci ceny). Po-
nadto sprzeda  przez po rednika oznacza niestabilno  cen, zmienianych nawet codziennie. 
W du ym stopniu cena p acona przez po rednika zale y od ilo ci owoców dostarczonych w 
danym dniu. Kolejnym problemem zg aszanym przez sadowników jest d ugi czas, cz sto
kilka miesi cy, oczekiwania na wyp acenie nale no ci za sprzedany towar. Brak stabilizacji 
cenowej i d ugie terminy p atno ci powoduj  niepewno  finansow  sadowników. Nie s
te  zadowoleni z du ych wymaga  jako ciowych po redników i stosowania w zwi zku z 
tym skupu owoców w podziale na dwie klasy jako ciowe. Dla producentów kontrowersyjn
kwesti  jest brak sprecyzowanych kryteriów klasyfikacji owoców w ka dej klasie, a co za 
tym idzie subiektywizm po rednika w ocenie jako ciowej surowca. Respondenci jako wady 
tego kana u sprzeda y wymieniali równie  konieczno  posiadania w asnych opakowa  na 
owoce (plastikowe pojemniki, drewniane skrzyneczki, ubianki), gdy  cz stokro  po redni-
cy nie dysponuj  odpowiedni  ich ilo ci .

Sprzeda  przez rynek hurtowy, wykorzystywana g ównie w przypadku jab ek i czere-
ni, cechuje si  podobnymi wadami, co sprzeda  przez po rednika. Przede wszystkim 

wskazywano nisk  cen  p acon  przez hurtowników oraz d ugi okres p atno ci za sprzeda-
ne owoce (15% badanych). Sprzeda  przez ten kana  jest bardziej czasoch onna i powoduje 
wzrost kosztów producenta ze wzgl du na wykorzystanie w asnego transportu, gdy  rynki 
hurtowe mieszcz  si  do  daleko od rejonu produkcji (najbli szy rynek hurtowy w Broni-
szach znajduje si  w odleg o ci oko o 50 km od Grójca i oko o 80 km od gminy Belsk 
Du y). Podobnie jak w przypadku punktów skupu owoców, cech  charakterystyczn  rynku 
hurtowego jest zmienno  popytu, od którego zale y cena p acona danego dnia oraz czas 
sprzeda y danego owocu. Producenci narzekaj  równie  na konkurencyjno  cenow  ze 
strony sieci handlu detalicznego, które zazwyczaj zani aj  ceny owoców przyczyniaj c si
do spadku op acalno ci produkcji u sadowników. 

Sprzeda  owoców bezpo rednio do przetwórcy dotyczy g ównie wielkotowarowych 
producentów jab ek i wi ni. Sadownicy niekorzystaj cy z tej formy zbytu zaznaczaj , i
zbyt ma a skala produkcji jest przyczyn  trudno ci w nawi zaniu wspó pracy z przetwór-
niami i w zawieraniu umów na dostawy owoców.  
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Kolejnymi rynkami zbytu owoców, ale wykorzystywanymi g ównie przez cz onków 
grup producenckich, s  bezpo rednie dostawy do handlu detalicznego oraz eksport owo-
ców, g ównie jab ek. Wi e si  to z posiadaniem umów przez grup  producenck , wspó -
prac  z unijnymi importerami, gdzie przedmiotem sprzeda y s  du e ilo ci i ró norodnych 
surowców, jakimi dysponuje grupa, oraz z posiadaniem licencji na eksport do krajów Euro-
py rodkowo-Wschodniej, g ównie Rosji. Problemy dotycz ce wspó pracy z handlem deta-
licznym, wymieniane przez sadowników nienale cych do organizacji producentów, to 
wymóg dostarczenia owoców w postaci asortymentu handlowego, tj. w odpowiednich opa-
kowaniach, masie, jednolitych pod wzgl dem wielko ci, kszta tu, barwy, stopnia dojrza o-
ci. Stawiane warunki wymagaj  czasu i dodatkowej pracy, czego nie rekompensuj  ceny 

oferowane producentowi przez detalist .
Przeszkody w eksporcie owoców zwi zane s  z du  biurokracj  i formalno ciami, z 

konieczno ci  posiadania umów mi dzynarodowych na handel owocami oraz posiadania 
w asnych odpowiednich rodków transportu. Trudno ci w eksporcie to tak e kwestia pozy-
skiwania partnerów handlowych za granic  czy dotarcia do informacji o takich partnerach.  

Przedstawione problemy dotycz ce poszczególnych rynków zbytu owoców w rejonie 
grójeckim dowodz , e pojedynczy producenci nie maj  w a ciwie adnej si y przetargowej 
w sytuacji na ogó  wyst puj cej nadwy ki poda y nad popytem, zw aszcza w sezonie zbio-
rów i wobec konieczno ci szybkiej sprzeda y owoców. Zgodnie z behawioralnymi za o e-
niami nowej ekonomii instytucjonalnej sytuacja taka sprzyja zachowaniom oportunistycz-
nym nabywców oraz podnosi koszty transakcyjne producentów zwi zane m.in. z prowa-
dzeniem negocjacji handlowych oraz zbieraniem informacji rynkowych [Halicka, Kowrygo 
i Rejman 2002]. W znacznie lepszej sytuacji znajduj  si  grupy producentów, których 
cz onkowie dzi ki umowom podpisywanym jeszcze przed sezonem maj  zapewnion
sprzeda , ceny minimalne, mo liwo  negocjacji cen oraz bezpo redni dost p do po da-
nych kana ów zbytu. W badaniach Lemanowicz [2005] najcz ciej deklarowanymi przy-
czynami wst pienia do grupy producentów owoców i warzyw by y trudno ci w znalezieniu 
rynków zbytu dla wytworzonej w gospodarstwie produkcji oraz ch  eliminacji po redni-
ków z dotychczasowych kana ów dystrybucji. W celu efektywnego funkcjonowania pol-
skiego rynku rolnego oraz poprawy pozycji konkurencyjnej producentów rolnych niezb d-
ne jest kreowanie w ród nich powi za  poziomych oraz rozwój systemu informacyjnego, 
koniecznych do podejmowania trafnych decyzji. Ide  integracji poziomej jest optymaliza-
cja zasobów i minimalizacja kosztów, a do najwa niejszych korzy ci nale  poprawa pozy-
cji przetargowej i obni enie kosztów, np. transportu, asortymentyzacji itp. [Halicka i Rej-
man 2006]. Tymczasem w po owie 2007 r. zarejestrowanych by o w Polsce 14 grup produ-
centów owoców i warzyw, które cznie liczy y 248 cz onków [Kowalczyk 2007].  

Producenci polscy w wi kszo ci nie potrafi  samodzielnie przygotowa  oferty handlo-
wej oraz poszuka  kontraktów i partnerów do wspó pracy. Powstawaniu grup producenc-
kich sprzyja  mog  spotkania, rozmowy i seminaria sadowników, w tym z udzia em fa-
chowców w obs udze a cucha ywno ciowego. Do wa nych korzy ci wynikaj cych z 
przynale no ci do takich form wspó pracy nale  m.in. uzyskanie sta ych kontraktów z 
firmami handlowymi (wynik wzrostu skali produkcji), zmniejszenie konkurencji na rynku 
produktów wytwarzanych przez cz onków grupy, atwiejszy dost p do kredytów, mo li-
wo  prowadzenia wspólnych inwestycji jak i szybszy przep yw informacji wewn trz gru-
py, zapewniaj cy wymian  do wiadcze  z innymi producentami [Piz o 2001]. 

W Unii Europejskiej zrzeszanie si  rolników w zorganizowane podmioty gospodarcze 
jest powszechn  praktyk . Organizacje producentów, które funkcjonuj  ju  od 30 lat na 
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rynku rolnym UE, maj  wysoki udzia  w obs udze rolnictwa, wynosz cy w zale no ci od 
pa stwa: w skupie produktów rolnych od 25 do 80%, w zaopatrzeniu w rodki produkcji od 
35 do 75% oraz w przetwórstwie produktów rolnych od 30 do 80% [Halicka i Rejman 
2006]. Grupy producentów rolnych w pa stwach by ej UE-15 dostarczaj  rolnikom ponad 
50% rodków produkcji oraz skupuj  i wprowadzaj  do obrotu ponad 60% wytworzonych 
przez nich produktów. cznie licz  ponad 9 milionów cz onków, wi cej ni  wynosi liczba 
rolników, poniewa  cz sto nale  oni do dwóch lub wi kszej liczby grup. Grupy producen-
tów rolnych „pi tnastki” zatrudniaj  w sumie ponad 600 tys. pracowników, a ich roczne 
obroty przekraczaj  200 mld euro [Mi os awska-Kozak 2007].

W przypadku rynku owoców i warzyw w UE-15 najbardziej rozwini te s  powi zania 
integracyjne w ród producentów w Holandii, Belgii, Wielkiej Brytanii oraz Irlandii (tab. 2). 
W tych krajach ponad po owa produkcji towarowej owoców i warzyw wytwarzana jest 
przez organizacje producentów. Dla porównania, w Hiszpanii liczba organizacji jest naj-
wi ksza, ale wytwarzaj  mniej, oko o 1/3 produkcji towarowej.  

Tabela 2. Charakterystyka organizacji producenckich (OP) na rynku owoców i warzyw w pa stwach UE-15 

Table 2. Profile of producer organizations (OP) participating in the fruit and vegetable market in the EU-15 

Warto  produkcji, mln euro rednia warto cPa stwo Liczba 
OP towarowej

ogó em 
wytworzonej 

przez OP 
kontraktu przez 
OP, mln euro 

% sprzeda y
przez OP 

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 

Wlk. Brytania 72 1950 1150 16 59 

W ochy 171 9840 2830 16 29 

RAZEM 1335 39790 14430 11 36 

ród o: [Halicka i Rejman 2006] 

Mimo wymienionych trudno ci ze sprzeda  owoców, tylko co trzeci sadownik roz-
wa a zmian  kana ów zbytu. Propozycje dotycz ce zmian systemu sprzeda y owoców 
dotyczy y w wi kszo ci stabilno ci produkcji, przewidywalno ci rynku oraz zagwaranto-
wania cen powy ej kosztów produkcji. Tylko dwóch sadowników zauwa y o, e aby 
sprzedawa  du e ilo ci produktów, trzeba b dzie zaistnie  w grupie producentów. W przy-
padku sprzeda y przez po rednika producenci postuluj  zwi kszenie liczby klas jako cio-
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wych sprzedawanych owoców, gwarantowania stabilno ci cen i ich przewidywalno ci oraz 
poprawy mo liwo ci eksportu przez po rednika. Drobni producenci podkre laj  potrzeb
zwi kszenia liczby rynków hurtowych oraz atwiejszego dost pu do sieci handlu detalicz-
nego. Warto zauwa y , e cz  tych „ ycze ” jest sprzeczna z mechanizmem rynkowym, 
ukazuj c konserwatywne podej cie respondentów do spraw gospodarki. Ich spe nienie nie 
jest tak e mo liwe chocia by z uwagi na nieprzewidywalno  warunków pogodowych w 
kolejnych sezonach. 

Poprawa funkcjonowania rynku pierwotnego owoców uzale niona jest od postaw sa-
mych sadowników, zarówno od ich dzia alno ci na korzy  w asnego gospodarstwa, jak i 
spo ecznego zaanga owania w sprawy sektora owoców, m.in. przez dzia alno  w zwi z-
kach zawodowych sadowników. Sadownicy dysponuj cy du  skal  produkcji s  bardziej 
wiadomi sytuacji rynku i jego potrzeb i to oni rozumiej  ide  powi za  poziomych. Gene-

ralnie niech  rolników do wspó pracy wynika z przyzwyczajenia do indywidualnego dzia-
ania i braku zaufania do kolektywnych form, du ego rozproszenia produkcji, braku ch ci

wspó pracy producentów o du ym potencjale z gospodarstwami niskotowarowymi oraz 
niedostatecznej wiedzy na temat mo liwo ci stwarzanych przez dzia anie grupowe [Rejman 
2001]. Obawy przed przyst pieniem do grupy producentów wynikaj  z trudno ci w dosto-
sowaniu jako ci w asnych produktów do wymogów rynku oraz ryzyka wspó pracy z inny-
mi lud mi, zwi zanego z brakiem wzajemnego zaufania [Lemanowicz 2005]. Zapewne 
uproszczenie przepisów prawnych, wi ksza dost pno  informacji oraz promowanie two-
rzenia grup producentów zwi kszy yby zainteresowanie t  form  wspó pracy i liczb  takich 
organizacji.  

Podpisywanie umów na dostawy owoców jest raczej rzadko ci , gdy  zaledwie 1/3 
badanych deklarowa a posiadanie umów. Dotyczy o to wi kszych dostawców owoców, 
przy czym 9% z nich mia o umowy d ugoterminowe, pozosta e 24% corocznie odnawiane, 
preferowane przez przemys , ale nielubiane przez producentów. Spo ród zawieraj cych 
kontrakty trzech producentów ma je zapewnione w obr bie grupy producenckiej, trzech 
zawiera z po rednikami umowy corocznie i dotycz  one g ównie dostaw jab ek, czere ni i 
borówki wysokiej. Dwóch respondentów posiada umowy krótkoterminowe z po rednikiem 
eksportuj cym owoce. Pierwszy producent tym kana em sprzedaje ca o  swojej produkcji 
wi ni (25 ton), drugi za  70% produkcji jab ek (350 ton).  

Op acalno  produkcji owoców 

Sadownicy uczestnicz cy w badaniach na ogó  sceptycznie oceniaj  op acalno  pro-
dukcji owoców w ostatnich pi ciu latach (rys. 3). Co pi ty producent nie jest zadowolony z 
przychodów z produkcji, które w ich opinii z roku na rok malej  i prawie co pi ty stwier-
dza, e op acalno  produkcji owoców jest niska. Najwi cej badanych (37%) op acalno
swojej produkcji ocenia jako redni , uzasadniaj c to wi kszym plonowaniem dorastaj -
cych sadów lub zwi kszeniem eksportu przez po rednika, co oznacza uzyskiwanie korzyst-
niejszych cen. W a ciciele du ych sadów oraz cz onkowie grup zdecydowanie lepiej oce-
niaj  op acalno  swojej produkcji (15% respondentów stwierdza du  op acalno ). W ród 
nich znajduj  si  sadownicy, którzy odziedziczyli sady po rodzicach, korzystali z programu 
pomocy przedakcesyjnej dla sektora rolniczego SAPARD oraz ze wsparcia finansowego z 
tytu u przynale no ci do grupy producentów. 
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Rys. 3. Opinie sadowników o op acalno ci produkcji owoców w ci gu ostatnich 5 lat, % respondentów
Fig. 3. Fruit growers’ opinion on fruit production profitability during the past 5 years, % of respondents 

ród o: badania w asne

Te deklaracje spójne s  z wynikami cytowanych ju  bada  Lemanowicz [2005], w 
których wykazano, e przy organizowaniu si  rolników w grupy priorytetem by a potrzeba 
poprawy sytuacji dochodowej. Przyst puj c do grupy rolnicy liczyli, e uzyskane ze 
wspó pracy korzy ci o charakterze rynkowym wp yn  na popraw  ich sytuacji dochodowej. 

Podsumowanie i wnioski 

G ównymi kana ami zbytu owoców wykorzystywanymi przez sadowników samo-
dzielnie operuj cych na rynku jest sprzeda  przez po redników, zarówno do przetwórni jak 
i na eksport, co oznacza przejmowanie przez tych ostatnich cz ci zysków w a cuchu oraz 
wyd u enie a cucha dostaw owoców. Przyczyn  najwi kszej popularno ci tych form 
sprzeda y jest niska si a przetargowa sadowników, gdy  w znakomitej wi kszo ci dzia aj
na rynku samodzielnie. Drugie miejsce pod wzgl dem popularno ci form zbytu w przypad-
ku jab ek zajmuje sprzeda  bezpo rednio do przetwórcy, dzi ki czemu a cuch dystrybucji 
jest maksymalnie skrócony. W przypadku owoców o charakterze bezpo rednio konsump-
cyjnym najbardziej popularne s  formy sprzeda y gwarantuj ce szybkie dotarcie do kon-
sumenta, czyli przez rynek hurtowy i sprzeda  bezpo rednio konsumentowi.  

Respondenci zrzeszeni w grupach producentów sprzedaj  owoce przede wszystkim na 
eksport, realizowany dzi ki w asnym kontaktom, oraz do sieci wielkiej dystrybucji na za-
sadzie zawierania umów partnerskich, co mo liwe jest wobec posiadanej przez grup  du ej
zdolno ci i ró norodno ci produkcji. Tylko niewielki odsetek samodzielnych producentów 
owoców ma podpisane kontrakty na dostawy do detalu, gdy  na ogó  trudno jest sprosta
wymaganiom tych du ych odbiorców co do ilo ci, jednorodno ci i jako ci asortymentu. 
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Najwa niejsze problemy w sprzeda y owoców przez poszczególne kana y zbytu to w 
opinii badanych kwestie wynikaj ce z mechanizmu rynkowego, jak niepewno  sprzeda y, 
zmienno  cen, niska si a przetargowa. Te problemy s  znacznie agodniejsze w przypadku 
grup producentów, jednak badania wykaza y, e skala powi za  poziomych w ród produ-
centów owoców w rejonie grójeckim jest ma a, co stanowi odzwierciedlenie ogólnej sytu-
acji w kraju. Tworzenie grup producentów jest nie tylko sposobem na poprawienie op acal-
no ci produkcji i zapewnienie jej zbytu, ale te  warunkiem koniecznym do skorzystania z 
unijnych rodków pomocowych dla producentów i przetwórców owoców. Dlatego ko-
nieczne jest rozpowszechnianie w ród producentów owoców idei powi za  poziomych, 
przez ukazywanie korzy ci z dzia alno ci grupowej w postaci wi kszej si y przetargowej na 
rynku, ograniczenia kosztów transakcyjnych, zaistnienia w powi zaniach pionowych czy w 
mo liwo ci wsparcia finansowego z bud etu UE. 
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