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WPLEYW SPOSOBOW PRZYGOTOWANIA PRODUKTOW DO
SPRZEDAZY NA KSZTAXTOWANIE SIE CEN I DOCHODOW
ROLNICZYCH NA HURTOWYM RYNKU WARZYW

1. Wprowadzenie

Okres transformacji systemowej i péiniejsze wiaczenie polskiej gospodarki
w struktury wspdlnego rynku wzmogto zapotrzebowanie praktyki na informacje
dotyczace rynku. Oznacza to, ze przed doradztwem rolniczym, w poréwnaniu do
wezesniejszych okresow, stojg jakosciowo i ilo§ciowo nowe wymagania w zakresie
sprostania rosngcemu zapotrzebowaniu na informacje rynkowe, dotyczgce mig-
dzy innymi: zasad funkcjonowania rynku, tendencji w zakresie zmian struktury
produkgcji, mozliwosci i terminéw lokowania na nim wytworzonych produktéw,
poziomu uzyskiwanych cen, kosztéw i dochodéw, zagrozen ze strony konkuren-
cji, wymogoéw wobec produktéw, nisz rynkowych itp. Zapotrzebowanie na obiek-
tywne informacje rynkowe jest najwieksze w tych sektorach polskiego rynku pro-
duktéw rolniczych, w ktérych skutki konkurencyjnego oddzialywania globalnego
rynku odczuwane sg najsilniej. Nalezy niewatpliwie do nich ze wzgledu na liczne
powigzania zewngtrzne rynek warzyw.

Nasycony, coraz bardziej globalny polski rynek produktéw ogrodniczych sta-
wia coraz wyzsze wymagania pod wzgledem jakoéci oraz sposobu przygotowania
produktéw do sprzedazy. Towarzyszace globalizacji procesy koncentracji popytu
wymuszajg okreslone procesy dostosowawcze po stronie podazy. W najtrudniej-
szej sytuacji znajdujg sie gospodarstwa o malej skali produkcji, ktérym grozi eli-
minacja z rynku.

W zwigzku z tym poszukujg one informacji rynkowych, ktére w krétkim cza-
sie moglyby przyczynic sie do poprawy ich sytuacji dochodowej. Jest to jeden
z najwazniejszych probleméw doradztwa rolniczego w okresie zmian [Matuszak,
2005]. Dla stojacych wobec bariery zbytu drobnych gospodarstw jedng z nie-
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wielu szans zwigkszenia dochodéw jest zwiekszenie wartosci dodanej w ofero-
wanych produktach, poprzez lepsze przygotowanie do sprzedazy. Jednym z waz-
niejszych cech charakterystycznych wspoéiczesnego nowoczesnego rynku warzyw
jest zwickszenie uzytecznosci oferowanych produktéw w handlu przez ich lepsze
przygotowanie do sprzedazy, podzial na grupy jakosciowe i wielko$ciowe, odpo-
wiednie zapakowanie i zabezpieczenie przed utrata wartoéci odzywczych. Warzy-
wa poddaje sie licznym zabiegom, takim jak: czyszczenie, mycie, kalibrowanie,
sortowanie, a w koricowej fazie pakowanie [Caderek, 2001]. Zabiegi te uszlachet-
niajg produkt, umozliwiajac zachowanie odpowiedniej jakosci warzyw w handlu
oraz wplywajg na skrdcenie czasu przygotowania positku a przede wszystkim uta-
twiajg zbyt i realizacje wickszej wartoéci dodanej w sprzedawanym produkcie. Pro-
wadzone od poczatku lat dziewie¢dziesigtych XX wieku badania na Wielkopolskiej
Gildii Rolno-Ogrodniczej w Poznaniu wskazujg na zasadno$¢ tego kierunku dzia-
tan [Trzesowski, 1994].

2. Cel, materialy i metoda

W literaturze ekonomiczno-rolniczej brak szerszych opracowan dotyczacych
wplywu dodatkowych zabiegéw polegajacych na lepszym przygotowaniu produk-
téw do sprzedazy na dochdd podmiotdw je stosujacych. Celem prezentowanego
artykutu jest przedstawienie na wybranych przyktadach, wptywu zabiegdw mycia
i sposobu pakowania produktéw na wielko$¢ realizowanego dochodu rolniczego
w wybranym gospodarstwie. Wybor obiektu do badan byt celowy. Ze wzgledu
na to, ze znaczna cze$¢ uczestnikow rynku nie prowadzi systematycznie rejestru
kosztéw i cen lub w obawie przed konkurencjg nie chce ich ujawniad, za gtéwne
kryterium doboru przyjeto zgode na badania i udostgpnienie dokumentéw oraz
duze dodwiadczenie w zakresie pakowania warzyw. Wytypowano gospodarstwo
trwale zwigzane z rynkiem. Gospodarstwo to zajmuje si¢ pakowaniem warzyw od
1992 roku. Posiada profesjonalne urzadzenia do mycia i pakowania warzyw oraz
korzysta z najemnej sity roboczej. Stosuje reczne i mechaniczne techniki pakowa-
nia. Podstawg wnioskowania sa systematyczne, codzienne rejestry cen na WGRO
S.A. w Poznaniu i koszty jednostkowe uzyskane w gospodarstwie oraz wywiady
z uczestnikami rynku. Do ustalenia niektérych rodzajéw kosztédw nie rejestrowa-
nych w gospodarstwie postuzono sig¢ fotografig dnia roboczego oraz obserwacja
uczestniczacg. Wyrdzniono trzy grupy kosztdéw: koszty ogdlne zwigzane z funk-
cjonowaniem gospodarstwa jako catoéci, tzw. koszty przygotowania (mycia i pa-
kowania) oraz oddzielnie wyodrebniono koszty dojazdu i wjazdu na rynek hur-
towy. Wszystkie koszty przeliczono na jednostke produktu. W strukturze kosz-
téw przygotowania uwzgledniono koszty: ubytkéw po myciu, amortyzacji, energii
elektrycznej, wody, sily roboczej, opakowania i oznakowania. Do prezentacji zja-
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wiska postuzono sie srednimi biezgcymi cenami i kosztami z okresu o najwiekszej
ich stabilizacji, tj. z przetomu listopada i grudnia 2006. Dane zawarte w tabeli
przeliczone zostaly na jeden kilogram produktu. We wnioskowaniu wykorzysta-
no wyniki wczesnjejszych badan prowadzonych pod kierunkiem autora w latach
1993 -2006 w tym samym gospodarstwie [Bustawska, 2002; Zalewska, 2003; Ze-
romska, 2004; Niemier, Trzesowski, 1997].

3. Wyniki badan

W tabeli 1 przedstawiono ceny oraz wielkoéci dochodu przypadajacego na
1 kg produktéw pakowanych w worki, folie i na tacki, na przykladzie marchwi
i poréw w zaleznoéci od wielko$ci zastosowanych opakowan oraz przygotowania
do sprzedazy. Z danych zawartych w tabeli wynika, ze wielko$¢ uzyskiwanego do-
chodu rolniczego zwieksza sie w miare przechodzenia z opakowar hurtowych na
detaliczne. Jak wynika z danych zamieszczonych w tabeli najwiekszy dochéd rol-
niczy na kg produktu osiggnieto w przypadku pakowania marchwi w 1 kg opa-
kowania detaliczne oraz na tacki. W poréwnaniu do sprzedazy marchwi luzem
w skrzynkach 20 kg wielko$¢ uzyskanego dochodu na 1 kg produktu przy mar-
chwi pakowanej recznie w siatki 1 kg wzrosta z 0,27 zt do 0,43 zt czyli o 59%,
a w przypadku marchwi pakowanej na tacki z 0,27 zt do 0,70 zt czyli 0 159%. Wy-
nika z tego, ze pakowanie marchwi na tacki zwieksza wielko$¢ uzyskanego do-
chodu rolniczego ponad 2,5-krotnie. Zblizone rezultaty uzyskuje sie w przypadku
innych produktéw pakowanych na tacki. Jak wynika z danych zamieszczonych
w tabeli 1 wielko$§¢ uzyskanego dochodu rolniczego w przypadku poréw pako-
wanych na tacki 0,5 kg osiagneta poziom 0,90 zt i byta prawie 2,5-krotnie wyzsza
od poziomu dochodu osiggnietego przy sprzedazy poréw w peczkach pieciokilo-
gramowych (0,37z1). Wyniki te potwierdzaja wczeéniejsze badania prowadzone
na Wielkopolskiej Gildii Rolno-Ogrodniczej SA w Poznaniu [Bustawska, 2002;
Zalewska, 2003; Zeromska, 2004; Niemier, Trzesowski, 1997]. Ogélnie rzecz bio-
rac, jak wynika z zamieszczonych w tabeli danych wielko$¢ uzyskiwanego do-
chodu rolniczego przypadajgcego na kg produktu zmniejsza si¢ w miare zwigk-
szania wielkosci opakowan.

Na zwiekszenie wielkoéci realizowanego dochodu rolniczego obok rodzaju za-
stosowanych opakowan istotny wplyw majg niektdre zabiegi zwiekszajace warto$é
uzytkowg np. stosowanie zabiegu mycia w przypadku marchwi sprzedawane;j lu-
zem spowodowato wzrost kosztéw o 0,05 zi na 1 kg produktéw, na co sktadat sie,
koszt mycia 0,01zt i 10% wzrost ubytkéw surowca wartoéci 0,04 z1. W rezultacie
tego zabiegu, cena marchwi mytej wzrosta o 0,10 z na 1 kg a warto$¢ dochodu rol-
niczego zwiekszyta sie z 0 0,05 zt z 0,22 do 0, 27 z czyli 0 23%.
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Tabela 1
Dochéd producenta w zaleznosci od stopnia przygotowania towaru
do sprzedazy na przykladzie marchwi i porow

Wartoé Koszty przygo- | Koszty tranportu | Cena hurtowa Dochdd
Sirica towania i wjazdu na uzyskana przez rolniczy
Produkt i pakowania rynek hurtowy producenta producenta
wztl kg
';‘L?;;Cj(‘g _',_%Zﬁg e myta 040 0,04 0,04 o 022
% udziat w cenie hurtowe; 57.14% 571% 571% 100,00% 31,43%
e T 0.40 0,09 0,04 080 027
% udziat w cenie hurtowe] 50,00% 11,25% 5,00% 100,00% 33,75%
ey oy pehowans 040 023 0,04 110 0,43
% udziat w cenie hurtowej 36,36% 20,90% 3,64% 100,00% 38,10%
?gﬁ;"?i‘;ﬂy‘a i pakowana 0,40 0,28 0,04 140 0,38
% udziat w cenie hurtowe] 36,36% 25,45% 3,64% 100,00% 34,55%
i B 0,22 0,04 1,00 034
% udziat w cenie hurtowej 40,00% 22,00% 4,00% 100,00% 34,00%
e i pakaane 040 0,13 0,04 085 028
% udziat w cenie hurtowej 47,06% 15,29% 4711% 100,00% 32,94%
)

oo o A pakaea 040 0,64 0,06 1,80 0,70
% udziat w cenie hurtowej 22,22% 35,56% 3,33% 100,00% 38,89%
Por luzem siatka 5 kg* 1,40 0,19 0,04 2,00 0,37
% udzial w cenie hurtowe] 70,00% 9,50% 2,00% 100,00% 18,50%
Por, tacka 0,5 kg* 1,40 0,64 0,06 3,00 0,90
% udziat w cenie hurtowej 46,67% 21,33% 2,00% 100,00% 30,00%

* pakowanie reczne
** pakowanie mechaniczne

Zrédto: Obliczenia wlasne na podstawie danych z WGRO SA oraz przedsigbiorstwa

zajmujacego sie dystrybucjg warzyw na WGRO SA.

Generalnie zabiegi zwigzane ze zwigkszeniem warto$ci uzytkowej oferowanych
warzyw przyczyniaja si¢ do zmniejszenia procentowego udziatu surowca w cenie
hurtowej oraz zwigkszenia w niej udzialu dochodu rolniczego oraz kosztéw zwig-
zanych z przygotowaniem produktéw do sprzedazy. W zaleznosci od stosowanych
technologii i rodzaju opakowan wielko$¢ kosztéw przygotowania przypadajacych
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na 1 kg produktu wahata sie w przedziale od 0,04 zt do 0,64 zl na kg. Najnizsze
koszty dodatkowych zabiegdw dotyczyty sprzedazy produktéw luzem, najwyzsze
produktéw sprzedawanych na tackach. Wyzszy poziom kosztéw przygotowania
do sprzedazy skutkowat wzrostem dochodu rolniczego przypadajacego na kg pro-
duktéw. Z kolei w miare wzrostu jednostkowej ceny sprzedazy produktéw malal
udzial kosztéw transportu i wjazdu. Wielko§¢ uzyskanego dochodu rolniczego
na jednostke produkcji nalezatoby skorygowa¢ o koszty ogdlne szacowane w ba-
danym gospodarstwie na poziomie 0,08 zi/kg sprzedanego produktu. Jest to wiel-
koé¢ nie zawsze brana pod uwage przy ocenie poszczegdlnych kierunkéw dzia-
talnoéci, a majgcg istotny wplyw na ostateczny wynik gospodarstwa.

4. Whnioski

1. Utrzymanie pozycji konkurencyjnej krajowych produktéw rolno - ogrod-
niczych na hurtowym rynku warzyw wymaga podniesienia poziomu
standaryzacji produkcji oraz okreslonych kosztéw zwigzanych z lepszym
przygotowaniem produktéw do sprzedazy. Dodatkowe zabiegi podnosza
warto$¢ oferowanych produktéw przyczyniajac sie jednoczeénie do wzrostu
dochodéw sprzedawcéw. Najwieksze przyrosty dochoddw na 1 kg produk-
téw osiggaja rolnicy stosujacy najmniejsze opakowania, a w szczegdlnoéci
»na tackach” i stosujacy reczne techniki pakowania.

2. Ze wzgledu na mniejszg wydajno$¢ recznych technik pakowania, wigkszy
dochéd na jednostke czasu uzyskuje sig¢ przy wykorzystaniu maszyn
pakujacych. Wiaze sie to jednak z koniecznoécig poniesienia naktadéw na
ich zakup oraz zapewnienia odpowiedniego do ich wydajnoéci rynku zbytu,
w celu ich optymalnego wykorzystania ze wzgledu na koszty amortyzagji.
W miare wyczerpywania sie zasobéw taniej sity roboczej atrakcyjnosc
recznych technik pakowania warzyw stopniowo si¢ zmniejsza.

3. Wyniki przeprowadzonych badari wskazujg na pozytywne reakcje rynku na
lepsze przygotowanie §wiezych warzyw do sprzedazy i ich pakowanie. Do-
brze przygotowane do sprzedazy i zapakowane w opakowania jednostkowe
warzywa cieszg si¢ wiekszym zainteresowaniem kupujacych. Chlonnoéc
rynku na ten rodzaj opakowar jest ograniczona, chociaz rosngca w zwigzku
z wzrostem udziatu w rynku duzych sieci handlowych, rosngcymi wymaga-
niami konsumentéw oraz wzrostem iloéci gospodarstw domowych o nie-
wielkiej liczbie 0sdb i tzw. singli.

4. Stosowaniu opakowan detalicznych sprzyja wysoki poziom cen surowca.
Ze wzgledu na nizszg site przetargowa wysoka cena surowca w niewielkim
jednak stopniu wptywa na wzrost wielkosci realizowanych dochodéw w og-
niwie hurtu, gléwnym beneficjentem jest ogniwo detaliczne handlu [Zalew-
ska, 2003; Zeromska, 2004; Niemier, Trzesowski, 1997].
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5. Ceny warzyw pakowanych w opakowania detaliczne, ze wzgledu na wyzszy
poziom poniesionych kosztéw, charakteryzuja sie wigksza stabilnoscia w sto-
sunku do warzyw w opakowaniach hurtowych, ich dostawca musi si¢ jednak
liczy¢ z wiekszymi stratami w przypadku probleméw z ich zbytem [Zalew-
ska, 2003; Zeromska 2004; Niemier, Trzesowski 1997].

4. Podsumowanie

Ponoszenie dodatkowych nakladéw na lepsze przygotowanie warzyw do
sprzedazy jest elementarnym warunkiem utrzymania przez nie pozycji konkuren-
cyjnych wobec importu na rynku krajowym oraz korzystnego lokowania ich na
rynkach zewnetrznych. Potwierdzaja to pozytywne do$wiadczenia polskich pro-
ducentéw pomidoréw i ogérkéw spod oston. Stosowanie zabiegdw zwickszaja-
cych wartoé¢ produktéw jest rowniez szansg dla gospodarstw, szczegolnie matych
dysponujacych nadwyzkami taniej sity roboczej, co pozwala na zwiekszenie do-
chodu przypadajacego na jednostke produkcji. Znacznym ograniczeniem dla tej
grupy gospodarstw w obliczu rosnacej koncentracji sily nabywczej po stronie po-
pytu sa niedostatki natury infrastrukturalnej, niewielka skala produkcji oraz sto-
sunkowo maly odsetek zbioréw w klasie pierwszej, co nie pozwala na petne wy-
korzystanie pojawiajacych sie mozliwosci zbytu pakowanych produktow w sie-
ciach handlowych. Aby odpowiednio przygotowa¢ produkty do sprzedaiy i za-
pewni¢ ciggloé¢ ich podazy trzeba dysponowac odpowiednim wielkoécig podazy
w czasie, niezbednym zapleczem w postaci chtodni, przechowalni, urzadzen do
sortowania, mycia i pakowania oraz transportu a to przekracza mozliwosci poje-
dynczego gospodarstwa [Jabloriska, 2000]. Wyjsciem z tej sytuacji moze by¢ pod-
jecie wspélpracy w ramach réznego rodzaju organizacji producenckich, wspélne
inwestowanie oraz lepsze niz dotychczas wykorzystanie §rodkow pomocowych
z Unii Europejskiej [Wiatrak, 2006]. Zapewnienie wiec odpowiedniego poziomu
dochodu rolniczego w dtuzszym okresie czasu wigze si¢ z koniecznocig poniesie-
nia okreslonych naktadéw w zakresie doradztwa ale réwniez w sferze inwestycji
[Matuszak, 2005]

LITERATURA

1. Bustawska E. (2002): Wplyw dodatkowych zabiegéw marketingowych na ksztaftowa-
nie sie cen w ogniwie hurtu na przyktadzie marchwi i warzyw rosolowych w latach
2000-2002. Praca magisterska. AR Poznar, 5. 29-79.

2. Jablorska L. (2000): Organizacja producentéw jako czynnik zwiekszenia ich docho-
déw w zmieniajacych sie warunkach gospodarowania. [w:] Polski rolnik w Unii Eu-
ropejskiej. Stowarzyszenie Producentéw i Doradcéw Rolnictwa SPiDR. Matopolski
Qjirodek Doradztwa Rolniczego w Krakowie z/s w Karniowicach. Brzesko, s. 10-11.



70 Michat Trzesowski

3. Caderek T. (2001): Znaczenie opakowar w sprzedazy detalicznej produktéw ogrod-
niczych. Opakowanie nr 9, 5.8.

4. Matuszak E. (2005): Doradztwo rolnicze po zmianach wybrane aspekty. Zagadnienia
Doradztwa Rolniczego, Nr 4, 5.23.

5. Niemier R., Trzgsowski M. (1997): Wplyw dodatkowych zabiegéw marketingowych
na ksztaltowanie sig cen i marz w poszczegdlnych kanatach dystrybucji. [w:] Strategia
rozwoju polskiego ogrodnictwa do 2010 roku pod red. E. Makosza - materiaty z kon-
ferencji. FAPA, PHARE. Lublin, s. 145-154.

6. Trzgsowski M. (1994): Koszty marketingowe i ceny w kanalach dystrybucji owocow
i warzyw. Rynek Owocdéw i Warzyw. Raporty rynkowe. Listopad 1994, s. 24.

7. Trzgsowski M. (1995): Marketing si¢ optaca - to samo, ale nie to samo. Hasto Ogrod-
nicze nr 12, s.18-19.

8. Wiatrak A. P. (2006): Przygotowanie zasobdw ludzkich do wykorzystania programu
SAPARD. Wies i Rolnictwo, nr 2, 5. 59.

9. Zalewska J. (2003): Wptyw dodatkowych zabiegéw marketingowych w ogniwie hurtu
na marze i ceny w poszczegélnych ogniwach kanatu dystrybucji wybranych warzyw
w latach 2001-2002. Praca magisterska. AR Pozna#, s. 51-78.

10. Zeromska J. (2004): Wptyw dodatkowych zabiegéw marketingowych na koszty, marze
i ceny produktéw ogrodniczych w Polsce. Praca magisterska. AR Poznar, s. 53-74.

MICHAE TRZESOWSKI

WPLYW SPOSOBOW PRZYGOTOWANIA PRODUKTOW DO SPRZEDAZY
NA KSZTAXRTOWANIE SIE CEN I DOCHODOW ROLNICZYCH NA HURTOWYM
RYNKU WARZYW

STRESZCZENIE

Jednym ze sposobdéw zwigkszenia w krétkim czasie dochodéw i poprawy wykorzysta-
nia istniejgcych zasobéw surowcéw i relatywnie taniej sity roboczej, przy ograniczonych
mozliwosciach zbytu, jest stosowanie dodatkowych zabiegéw podnoszacych udzial warto-
§ci dodanej w cenie sprzedazy. Zmiany stosunkéw rynkowych wynikajace z ekspansji du-
zych sieci handlowych i rosnace z roku na rok wymogi konsumentéw wobec produktéw
ogrodniczych na plan pierwszy wysuwajg problem lepszego przygotowania ich do sprze-
dazy i konieczno$ci ponoszenia zwigzanych z tym dodatkowych kosztéw. Swiadomoéé
tego procesu jest coraz powszechniejsza wéréd uczestnikéw polskiego rynku. Prowadzone
od kilku lat badania potwierdzaja zasadnos¢ stosowania dodatkowych zabiegéw przygo-
towania produktéw do sprzedazy, ktére w istotny sposdb przyczyniajg si¢ do wzrostu war-
todci dodanej realizowanej przez podmioty je stosujgce.
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MICHAL TRZESOWSKI

THE INELUENCE OF ADDITIONAL MARKETING ACTIVITIES ON SETTING PRICES
AND AGRICULTURAL INCOMES AT VEGETABLE WHOLESALE MARKET

SUMMARY

One of the ways of enlarging of income in short term as well as improving of us-
ing of existing raw materials and relatively cheap labour in limited possibilities of sales
is appliance of additional marketing activities rising of added value in the price of sale.
Changes of market connections resulting from expansion of large supermarket chains and
growing from one year to another consumer needs set for horticulture products bring
to the foreground the problem of their preparing for sale and the necessity of providing
linked to this additional costs. Awareness of this process is more and more wide among
participants of Polish market. The research conducted for a few years now confirm the
need of implementation of additional marketing activities, which in significant way influ-
ence the rise in added value implemented by market operators.



