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Ova brosura nastala je na idejama i dugogodi$njem radu
prof. dr. sc. Damira Kovacica sa Zavoda za marketing
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Kao svojevrsni predloZak broSuri, posluzila nam je
i njegova knjiga "lzravna prodaja seljackih proizvoda".
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PREDGOVOR

U procesu globalizacije trziSte poljoprivrednih  proizvoda postaje
internacionalno. Nakon dolaska stranih trgovackih lanaca u Hrvatsku, mogu se u
nas pronac¢i mnogi proizvodi iz razlicitih dijelova svijeta, ¢esto sumnjivog podrijetla i
upitne kakvocée. Proizvodi namijenjeni konzumaciji ljudi proizvedeni su po
komercijalnim uvjetima gospodarenja, u velikim koli¢inama, radi ostvarivanja veée
dobiti. PotroSaéi su €esto nezadovoljni kupovinom takvih proizvoda i pronalaze
nove nacine za zadovoljenje svojih prehrambenih potreba.

Oni se polako vrac¢aju u proSlost, u vrijeme kad su prije posla ili vikendom
odlazili na gradsku trZnicu ili u slobodno vrijeme Kkoristili za odlazak na selo da bi
kupili odredenu koli¢inu proizvoda neupitne kakvoce i poznatog podrijetla. Oni su
bili i opet postaju kupci seljackih proizvoda putem izravne prodaje.

U Hrvatskoj postoji joS uvijek veliki broj seljackih gospodarstava koji nisu u
stanju proizvoditi velike koli¢ine poljoprivrednih proizvoda za Siroke mase i bave se
uglavnom tradicionalnim poljodjelstvom. Oni proizvode male koli¢ine proizvoda
koje plasiraju na trziSte vlastitim prodajnim kanalima, a sve radi ostvarivanja
odredenog dohotka. Razvojem izravne prodaje oni ostvaruju dodatnu zaradu.

U posljednjih nekoliko godina sve je viSe inicijativa kojima se nastoji
osuvremeniti izravna prodaja. OzZivljavanje seljackih trznica u Hrvatskoj zapocelo je
seljackom trznicom jagoda Zagrebacke Zupanije 1999. godine. Nadalje,
organiziraju se seljacki sajmovi, primjerice: Proizvodi hrvatskog sela i Sajam
obiteljskih vina, ¢ime su budi interes domaceg trziSta za seljacke proizvode, a
proizvodace veceg broja proizvoda, posebice preradevina, hrabri na povecéanje
proizvodnje i legalizaciju ponude. Otvaranje vinskih cesta Zagrebacke i Istarske
Zupanije pokrenulo je promjene u trzenju vina u tim vinorodnim podruéjima te su
Sirom otvorena vrata vinskom turizmu. DonoSenjem Pravilnika o pruzanju turistickih
usluga na seljackom domacinstvu stvorene su pretpostavke za legalno bavljenje
seljackim turizmom.

Usprkos dobrim inicijativama, neprilagodenost dijela propisa, neadekvatan
marketing, nedostatna ulaganja neke su od prepreka za izravnu prodaju. S druge
pak strane, dio izravne prodaje odvija se ,na crno“ te katkad u neprimjerenim
uvjetima.

Navedeni problemi mogu se rijeSiti razvojem institucionalne potpore,
osposobljavanjem selja¢kih poljoprivrednih gospodarstava za legalnu prodaju i
komercijalizaciju svojih proizvoda na trzistu.

Cijena proizvoda uvec¢ana za iznos trgovacke marze, koja u ovom slucaju
ostaje na seljackom gospodarstvu, pove¢ava dohodak poljoprivrednih proizvodaca.
Uginci izravne prodaje na ukupno nacionalno gospodarstvo mogu biti iskljucivo
pozitivni, jer trziSni i dohodovni potencijal izravne prodaje joS nije ni priblizno
iscrpljen.

Zagreb, rujan 2006.

dr. sc. lvan Katalinié
ravnatelj HZPSS-a




RECENZIJA

BroSura na razumljiv nacin prikazuje najvaznije opc¢e informacije o izravnoj
prodaji seljackih proizvoda te nesto detaljnije opisuje postojece oblike tog nacina
prodaje.

IzloZena grada treba posluZiti prvenstveno kao polazna informacija za seljacka
gospodarstva koja razmiSljaju o povec¢anju zaposlenosti i dohotka na svojima
gospodarstvima. U vremenu kad diverzifikacija dohotka postaje jedan od
najvaznijih cilieva naSe poljoprivredne politike ova broSura moze dati vrijedan
poticaj tim naporima.

Zagreb, 13. listopada 2006.

prof. dr. sc. Damir Kovacgi¢

izvanredni profesor, predmet: Marketing u poljoprivredi,
Agronomski fakultet Sveucilista u Zagrebu




1. UvOD

Izravna prodaja seljackih proizvoda
postoji oduvijek. Vaznost i oblici izravne
prodaje mijenjali su se tijekom proSlog i
ovog stolje¢a. Od sredine osamdesetih
javlja se sve vedéi interes za ovaj nacin
prodaje.

Jo§ se uvijek sjeéamo punih trznica
na kojima su seljaci prodavali voce i
povrée, sir i vrhnje, mlijeko, rakiju, vino te
mnogo drugih proizvoda sa svojih
gospodarstava. Jednom tjedno iSlo se na
trznicu te su se nabavljale namirnice za
cijeli tiedan. Katkad su seljaci prodavali
svoje proizvode tako da su ih dostavljali u
kuéu. Vinari su u gradove nosili i
prodavali svoja vina, maslinari svoja ulja,
a ,kumice" su s koSarama na glavama u
gradske domove i na gradske trZnice
nosile sir i vrhnje. Na seljackim su se
gospodarstvima nudili i kupovali krumpir,
kobasice, luk, pilici ...

Sve je to izravna prodaja seljackih proizvoda.
Naravno postoji joS niz oblika izravne prodaje koji ovdje nisu navedeni.

I u danaSnje vrijeme postoje neki od navedenih oblika izravne prodaje. U
Hrvatskoj je izravna prodaja i dalje jedan od vrlo vaznih prodajnih putova za brojna
seljacka gospodarstva.

Razvitak trZiSta, podizanje standarda u zdravstvenoj ispravnosti i kvaliteti
hrane, porezni i trgovacki i drugi propisi namecu nove pristupe izravnoj prodaiji.

Cilji ove broSure jest potaknuti na razmisljanje o izravnoj prodaji seljackih
proizvoda.

Za izravnu prodaju seljackih proizvoda prije svega su zainteresirana mala i
srednje velika obiteljska poljopriviedna gospodarstva te proizvodaci ekoloSkih
proizvoda. Lokalne, regionalne i drzavne vlasti takoder pokazuju interes za izravnu
prodaju jer na taj nacin pomazu ostvarenju i stabilnosti dohotka na poljoprivrednim
gospodarstvima. S druge strane, dio potroSaca sve je viSe usmjeren ka kupovini
domacdeg, prirodnog, svjezeg proizvoda odnosno kupovini proizvoda malih serija
direktno od proizvodaca.

Sto je izravna prodaja?

Izravnom prodajom, za razliku od neizravne odnosno posredne prodaje,
proizvodac¢ svoj proizvod prodaje krajnjem potroSacu. Krajnji potroSaci mogu biti
kucanstva ali i veliki potro3aci.




Oblici izravne prodaje seljacékih proizvoda

Postoji viSe pojavnih oblika izravne prodaje (Kovaci¢, 2005.):

e samoberba, e prodaja u gospodarskom dvoristu,
e vinotogje, » prodaja uz prometnicu,

e prodaja putem dostavnog vozila, « selja¢ka prodavaonica,

e gradska trznica, » seljacki sajam,

e prodaja narudZbom, » prodaja velikim potroSagima.

ZasSto je izravna prodaja vazna?

Izravna prodaja sve je raSirenija u svijetu. Od europskih zemalja, izravna je
prodaja najraSirenija u Austriji, Njemagkoj, Italiji, Svicarskoj i Sloveniji. Tako se na
primjer u Austriji redovito ili povremeno izravhom prodajom bavi tri Cetvrtine
poljoprivrednih gospodarstava, od kojih neka djeluju pod oznakom "Gutes vom
Bauernhof" (Dobra sa seljackog gospodarstva)l. U Njemackoj 1200 poljoprivrednih
gospodarstava posluje pod oznakom "Einkaufen auf dem Bauernhof" (Kupnja na
seljackom gospodarstvu)z.

Einkaufen
auf dem
Bauemhof

Slika 2. Oznaka "Dobra sa seljaékih Slika 3. Oznaka "Kupnja na seljaékom
gospodarstava" gospodarstvu"

Zanimanje za izravnu prodaju poraslo je zbog promjena u poljodjelskoj politici.
Rezultati tih promjena viSe su ili manje zastupljeni u svim zemljama, a posebice u
Europi. Cijene poljoprivrednih proizvoda imaju tendenciju pada, a istovremeno se
proizvodacev udio u krajnjoj cijeni proizvoda sve viSe smanjuje. Proracunska
potpora poljoprivrednoj proizvodnji ograni¢ava se. Globalizacijskim procesima
ukidaju se carinske pristojbe koje su sluzile zastiti domacdih proizvodnji (usp.
Kovaci¢, 2005.). Sve navedeno u konacnici rezultira padom dohotka te Zivotnog
standarda poljoprivrednika.

! "Gutes vom Bauernhof" trzisna je oznaka za garanciju kvalitete poljoprivrednih proizvoda. Ona oznacava
skupinu kriterija koje moraju zadovoljiti poljoprivredna gospodarstva koja se bave izravhom prodajom glede
podrijetla hrane, nacina proizvodnje, higijene i kvalitete.

2 "Einkaufen auf dem Bauernhof" oznaka je Udruzenja poljoprivrednih proizvodaca koji se bave izravnom
prodajom, u kojoj prodaju proizvode proizvedene isklju¢ivo na gospodarstvu u uvjetima Kkoji su
standardizirani i specificni u regiji.
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Izravna prodaja omogucava dijelu poljoprivrednika da svoj proizvod prodaju po
vecoj cijeni te ve¢éom uposlenoscu Elanova gospodarstva ostvare vecéi dohodak.

S druge strane, postoje kupci koji su sve viSe naklonjeni kupovini hrane
izravno od proizvoda¢a. Umnogome su tome pridonijeli brojni skandali koji prate
proizvodnju hrane prema nacelima intenzivnosti i masovnosti. Raste negativno
raspoloZenje prema modernoj proizvodnji. Hrana koju potroSaci Zele kupiti sve se
viSe vezuje uz epitete: zdravo, prirodno, svjeze, kvalitetno, posebno. Vrlo je jak i
poznat pozitivan stav naSih potroSaca prema pojmu ,domace”. Dodatni motivi za
kupovinu od proizvodaca jesu: tradicionalna proizvodnja, preglednost proizvodnog
postupka, osobni kontakt s proizvodaéem, medusobno povjerenje i slicno (usp.
Kovaci¢, 2005.).

I na kraju, tu se pojavljuje i poljoprivredna politika. Donosioci odluka o
poljoprivrednoj politici na svim razinama vlasti (drZzavna, regionalna, lokalna)
zainteresirani su za nacine kojima mogu poduprijeti odnosno osigurati dohodak
poljoprivrednika. Posebice se to odnosi ha poljoprivrednike koji zbog objektivnih ili
subjektivnih okolnosti ne mogu intenzivirati svoju proizvodnju odnosno proizvoditi
tako da velikom koli¢inom te niskom cijenom budu konkurentni na trzistu.
Poticanjem izravne prodaje umanjuje se iznos proracunskog novca koji se troSi na
potporu poljoprivrednom dohotku.

Kako vidimo, za izravnu su prodaju zainteresirani proizvodaci, potroSacdi te
vlasti na svim razinama. Ipak, najveci i direktni interes za izravnu prodaju imaju
proizvodaci. Seljacka gospodarstva najviSe osjecaju ucinke izravne prodaje, i to na
dohotku svoje obitelji.




2. PRETPOSTAVKE ZA IZRAVNU PRODAJU

Seljacko gospodarstvo koje Zeli pokrenuti izravnu prodaju susrece se s nizom
organizacijskih promjena. Ulaskom u izravnu prodaju gospodarstvo se uz osnovnu
djelatnost poljoprivredne proizvodnje, suo€ava s novim obvezama kao Sto su
skladiStenje, prerada, dorada te prodaja vlastitih proizvoda. Izravna prodaja donosi
proizvodacu niz poslovnih obveza. Primjerice, gospodarstvo koje se bavi
proizvodnjom mlijeka najve¢im se dijelom usredotocuje na donoSenje odluka koje u
konacnici utje€u na kakvoéu i koli€¢inu proizvedenog mlijeka. Proizvodac koji svoje
mlijeko preraduje u sir koji izravno prodaje potroSacu, suocen je s nizom sasvim
novih poslovnih izazova.

Prije svega, tu se javlja dodatna radna optere¢enost gospodarstva vezana uz
poslove oko prerade i prodaje. Takvo gospodarstvo u stalnom je kontaktu s
kupcima, prima njihove pohvale i pokude, neprestano pokuSava stec¢i nove kupce
te odrzati povjerenje postoje¢ih kupaca. Ove zadace moZe ispuniti samo
gospodarstvo s razvijenim poduzetni¢kim obiljezjima. Neka od tih obiljezja jesu
kreativnost, fleksibilnost, organiziranost, komunikativhost. Osim poduzetnickih
obiljeZja postoje i druge pretpostavke za izravnu prodaju. To su prije svega vrsta
proizvoda, blizina trziSta i opremljenost gospodarstva. Gospodarstva koja se Zele
ozbiljnije baviti izravnom prodajom suocit ¢e se s ulaganjima vezanim uz zahtjeve
za izravnu prodaju. To npr. mogu biti ulaganja u skladiSne, preradbene i
distribucijske kapacitete, ulaganja u promociju, ulaganja radi zadovoljavanja
zakonskih propisa i sl. (usp. Kovaci¢, 2005.).

Zakonodavni okvir za izravnu prodaju

Pri svakom razmiSljanju o mogucnostima izravne prodaje svaki se izravni
prodava¢ susreé¢e s bitnim pitanjem: Sto je dopuSteno, a Sto nije dopusteno?
Odgovore na ova pitanja, o preradi te izravnoj prodaji ureduju brojni propisi.
Najmanje zakonskih propisa odnosi se na biljne proizvode koji se prodaju svjezi
(povrce i voce). Slozeniji uvjeti vrijede za prodaju proizvoda Zivotinjskog podrijetla,
a posebice mesnih preradevina. Zakon o poljoprivredi (NN, 61/01, 83/02) definirao
je izravnu prodaju kao dio poljodjelske djelatnosti. Pravilnik o veterinarsko-
zdravstvenim uvjetima kojima moraju
udovoljavati objekti registrirani za obradu,
preradu i uskladiStenje proizvoda Zivotinjskog
podrijetla na  obiteljskim  poljoprivrednim
gospodarstvima (NN, 149/03) omogucio je
proizvodnju tradicijskih mesnih proizvoda, sira i
meda na seljatkom gospodarstvu. Pravilnik o
pruzanju turistickih usluga na seljaékom
gospodarstvu (NN, 22/96, 47/97, 25/99, 29/00,
196/03) otvorio je vrata agroturizmu u
Hrvatskoj. Izravnu prodaju doti€u ostali propisi,
Zakon o trgovini (NN, 49/03), porezni zakoni,
zakoni i pravilnici vezani uz zdravstvenu
sigurnost i kakvoéu hrane itd. (usp. Kovacic,
2005.). Svi zakonski propisi vezani za izravnu
prodaju popisani su u Prilogu 1. ove broSure.




Pravna pomo¢

AGROEKONONIKA

Kako se snaéi u zakonskim propisima i pravilnicima koji se ti€u izravne
prodaje? Prakticne savjete treba potraziti u ustanovama koje su zaduZene za
provedbu svakog pojedinog propisa. U tablici je prikazano pravno podrucje te
institucije u kojima se moZe dobiti pravna pomoc.

Pravno podrucje

Pravni savjet

Porezno zakonodavstvo

Porezna uprava
Racunovodstvene usluge

Trgovacko zakonodavstvo

Gospodarska inspekcija

Zdravstvena sigurnost
i kakvoca hrane

Sanitarna inspekcija
Veterinarska inspekcija

Veterinarstvo

Veterinarska inspekcija

Deklariranje i oznacavanje

Gospodarska inspekcija

Ugostiteljsko zakonodavstvo

Gospodarska inspekcija

Registracija i pravni savjeti

Tijela drzavne uprave




3. PRIGODE ZA IZRAVNU PRODAJU

Bududi razvoj izravne prodaje ovisi o prigodama i prijetnjama iz okruZzenja. Na
domacem trziStu oCekuje se jacanje konkurencije te pad cijena poljoprivrednih
proizvoda. S padom cijena moZe se ocekivati i pad dohotka seljackih
gospodarstava. Dio malih i srednjih gospodarstava morat ¢e pronaci nove izvore
dohotka. Jedna od moguénosti jest i izravna prodaja.

U posljednje vrijeme suoceni smo s uporabom rizicnih tehnologija te
prehrambenim skandalima koji jaGaju nepovjerenje potroSaca u masovno
proizvedenu hranu. Opéi potroSacki trendovi idu k potpunom nadzoru nad
proizvodnjom te se povecéava potraznja za premijskim i izvornim proizvodima. Sve
je viSe na cijeni proizvod odredenog podneblja odnosno odredenog proizvodaca.
Op¢i potrosSacki trendovi daju vaZzne spoznaje za oblikovanje proizvodnog
asortimana u izravnoj prodaji.

Osnovna prednost izravne prodaje jest pozitivan imidz o proizvodima koji se
prodaju na taj nacin. Hrvatski potroSa¢i ove proizvode nazivaju domacim
proizvodima. Prema rezultatima istrazivanja ¢ak 2/3 hrvatskih potroSac¢a sklono je
hrvatskim proizvodima (Kovaci¢, 2005.). Pozitivnom imidZzu domacih proizvoda
najviSe pridonosi poznato podrijetlo te doZivljaj potroSaca koji takve proizvode
smatraju svjezijima, ukusnijima i prirodnijima.

4. RIZICI ZA IZRAVNU PRODAJU

Razvoj trziSta uz prigode stvara i nove prijetnje izravnoj prodaji. Snizenjem
cijena poljodjelskih proizvoda te preuzimanjem trziSta maloprodaje od velikih
trgovackih lanaca nastaje cjenovna nekonkurentnost izravnih prodavaca. Pad
prodaje na gradskim trznicama znatno utje¢e na izravnu prodaju, posebice
sezonskih proizvoda, voéa i povréa, krumpira, jaja, vina te dijela mlijeénih
preradevina.

Dio rizika vezan je i uz zakonodavstvo, u kojem se mogu ocekivati veéi zahtjevi
za higijenu i zdravstvenu sigurnost hrane, a posebice proizvoda Zivotinjskog
podrijetla. Propisi, dakle administracija, joS su vrlo restriktivni, posebice prema
preradi, i mogu oteZati i poskupiti izravnu prodaju.

Jedan od temeljnih zahtjeva trziSta odnosi se na stabilnost ponude prije svega
u koli¢éinama i cijeni. Seljak koji izravno prodaje teSko moZze jamdéiti koli¢ine i cijene
kroz dugo razdoblje. Tako je stabilnost ponude joS jedno od ogranienja izravne
prodaje.

Izravna prodaja povecava radno optereéenje na seljackom gospodarstvu te
velik broj gospodarstava to ne moze izdrzati.




Oblici izravne prodaje seljacékih proizvoda

5. POTPORA IZRAVNOJ PRODAJI

U zemljama EU izravna prodaja prepoznata je kao vazna dohodovna
alternativa (Kovaci¢, 2005.). To se posebice odnosi na mala i srednja
gospodarstva ¢iji su proizvodi dijelom cjenovno nekonkurentni. Stoga postoji niz
mjera za potporu izravnoj prodaji.

Mjere potpore donose se na razini drzave te na lokalnoj razini.

Moze se ocekivati da potpora izravnoj prodaji u buduénosti ne¢e nailaziti na
administrativne prepreke jer, prema definiciji, taj oblik potpore pripada u
"prihvatljive" mjere, odnosno mjere iz tzv. "zelene koSarice". Na drZzavnoj razini za
sada se izravna prodaja neizravno potice u sklopu opéih programa potpore.
Potpora izravnoj prodaji mozZe se bazirati na programima razvitka seoskog prostora
sukladno donesenom Pravilniku o provedbi programa razvitka seoskog prostora
(NN, 71/05 i 37/06).

Pojedine Zupanije u Hrvatskoj pokrenule su pilot projekte izravne prodaje i oni
su dali dobre rezultate.

6. NAJVAZNIJI OBLICI IZRAVNE PRODAJE

6.1. Samoberba

U samoberbi kupac sam bere
proizvode  koje  namjerava  kupiti.
Proizvoda¢ potom vaZze ubrane plodove te
ih  naplacuje (Kovaci¢, 2005.). Tako
smanjuje troSkove berbe, a otvara mu se
mogucnost prodaje i dodatnih proizvoda s
gospodarstva. Ovaj nacin berbe poznat je
u zemljama zapadne Europe, a u nas je
vrlo rijedak. Samoberba je u nekim
europskim  zemljama  pocela  kod
proizvodaca jagoda te se postupno Sirila i
na druge vocne i povréarske kulture.

Slika 5. Samoberba jagoda na OPG-u
Dikovié Lazina Ciéka (Snimio: D. Caéi¢)

Samoberba jagoda jedan je od
nekoliko nadina izravne prodaje seljackih
proizvoda, posebice svjezih i mehani¢kim
oSteéenjima  osjetljivih  proizvoda za
potrodnju u svjeZem stanju. Najveca
prednost samoberbe jagoda za krajnjeg
potroSaca jest neupitna svjezZina ubranog
proizvoda na proizvodnoj parceli te
prirodno, ambijentalno, proizvodno
okruzenje.

Slika 6. OPG I?ikovi(:,
(Snimio: D. Caci¢)
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Oblici izravne prodaje seljackih proizvoda

6.2. Prodaja u gospodarskom dvoristu

Prodaja u gospodarskom dvoristu najé¢esc¢i je nacin izravne prodaje (Kovacic,
2005.). Takav nacin prodaje prakti¢an je za gospodarstva koja pocinju s izravhom
prodajom te su smijeStena relativno blizu potroSa¢a. U dvoriStima se mogu
prodavati proizvodi za svakodnevnu potrosnju, npr. mlijeko, sir, vrhnje, jaja, svjeze
voce i povrée. Na gospodarstvu se mogu prodavati i sezonski proizvodi koji se
kupuju u vec¢im koli¢inama, npr. krumpir, kupus, luk i sl. Neki od nuznih preduvjeta
za takav nacin prodaje jesu uredno gospodarsko dvoriste i higijensko-sanitarni
prostor te prostorije u koje zalaze kupci. Nuzno je omoguditi parkiranje kupaca te,
po moguénosti, ponuditi i dodatne sadrzaje (npr. prostor za djecju igru). Prodaju u
dvoriStu potrebno je oznaciti prikladnom obavijesnom ploom (usp. Kovacic,
2005.).

=
Slika 7. Milkomat — izravna prodaja Slika 8. Prodaja sira u seljaékom
mlijeka na PG-u Senk Antona, gospodarstvu (Snimio: N. Cubela)

Hotemaze, Slovenija (Snimio: R. Crep)

6.3. Vinoto¢€je

Vinoto¢je jest gospodarstvo na kojem se toce i prodaju vina iz vlastite
proizvodnje. Vinoto&ja su vrlo raSirena u Austriji, Njemackoj, Sloveniji, Francuskoj
te u drugim europskim vinarskim zemljama. Vinotocja su se vremenom razvijala te
su, uz ostalu turisticku ponudu, sacinjavala cjeloviti turistic¢ki proizvod pod nazivom
vinska cesta. Na vinotocju se uz dobro vino nudi i hrana, usluge noéenja i odmora
te prostor za odrzavanje poslovnih sastanaka i sl. Hrana koja se nudi na vinotoc¢ju
priprema se od sirovina koje su veéim dijelom proizvedene na gospodarstvu
odnosno na gospodarstvima u neposrednoj blizini. Glavnina dohotka na vinotocju
ostvaruje se prodajom vlastitog vina (usp. Kovaci¢, 2005.). Stoga je ostala ponuda
na vinotogju ipak u sluzbi prodaje vina. Otvaranje vinotocja, s jedne strane, veliko
je radno opterecenje za c¢lanove gospodarstva, a s druge strane, omogucuje
dodatnu zaposlenost odnosno dohodak ¢lanova gospodarstva. Neki od temeljnih
preduvjeta za uspjeSno vinotocje jesu dobro vino i hrana, lijep okoli$ te gostoljubiv i
susretljiv domacin.
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Oblici izravne prodaje seljackih proizvoda

Slika 9. Primjer
vinoto€ja "Coha",
Stubi€ki Strmec
(Foto: www.coha.hr)

6.4. Prodaja uz prometnicu

Prodaja uz prometnicu moguc¢a je na prometnim (tranzitnim) mjestima kojima
prolazi velik broj putnika. Moze se ponuditi razli¢it proizvodni asortiman.

Prodaja uz prometnicu u nas Cesto se odvija u neprimjerenim uvjetima.
Prodavaci uz prometnicu u velikom broju nisu seljacka gospodarstva. Radi
negativnih stavova dijela potroSaca o prodaji uz prometnicu, nuzno je osigurati
razlikovanje proizvodaca od trgovaca te postivanje svih propisa vezanih uz
deklariranje i oznacavanje proizvoda, sigurnost prometa, zdravstvenu sigurnost,
kakvoc¢u hrane i dr.

Slika 10. Prodaja uz prometnicu, Babin Potok (Snimila: N. Murgié)
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Oblici izravne prodaje seljacékih proizvoda

6.5. Prodaja iz dostavnog vozila

Prodaja iz dostavnog vozila odvija se iz kamiona ili broda prodavaonice. U nas
je tradicijski razvijena prodaja krumpira, zelja, luka, jabuka, mrkve i sl. Priliéno lo3a
priprema takva nacina prodaje ostavlja kod dijela potroSac¢a negativan dojam. Prije
svega to se odnosi na nacin oglasavanja (vikanje "krumpira !!") te katkad i na loSu
kvalitetu proizvoda. Boljom organizacijom mogu se ostvariti pozitivni u¢inci ovakva
nacina prodaje.

Slika 11. Dostavno vozilo
preradeno u pokretnu
trgovinu

(Snimio: K. Jelakovié)

6.6. Seljacka prodavaonica

Selja¢ka prodavaonica mjesto je prodaje koje se u nasem zakonodavstvu drzi
profesionalnim bavljenjem trgovinom te u tom smislu seljaci imaju iste obveze kao i
trgovci. U nekim zemljama (npr. Austrija) na seljacku se trgovinu gleda kao na
dopunsku poljodjelsku djelatnost (usp. Kovaci¢, 2005.).

Otvaranje i rad prodavaonice uredeni su mnoStvom zakona koje vlasnik mora
postivati. Prodavaonica moze biti specijalizirana, ali moZe prodavati i Siri asortiman.
U pravilu seljacku prodavaonicu otvara viSe seljaka koji ugovorom ureduju svoje
medusobne odnose ugovorom. Cesto vodenje trgovine preuzima jedno
gospodarstvo, koje od drugih otkupljuje druge proizvode za nadopunu proizvodnog
asortimana.

Slika 12. Unutradnjost seljacke
trgovine Fugginger, Statzendorf,
Austria

(Snimio: D. Kovacic)




Oblici izravne prodaje seljacékih proizvoda

6.7. Gradska trznica

Gradske trznice tradicionalno su jedan
od najvaznijih oblika izravne prodaje u
Hrvatskoj, posebice za svjeZe voce i povrce
(Kovaci¢, 2005.). U ovakvom nadinu prodaje
pojavljuju se troSkovi prijevoza, ali i troSkovi
prodajnog mjesta (dnevna placarina i
mjeseCna rezervacija). Nakon dolaska
velikih trgovackih lanaca gradske trznice
gube na vaznosti. Gradske trznice pogodne
su za seljacka gospodarstva koja su od
trznice udaljena do Cetrdesetak kilometara.

6.8. Selja¢ka trznica

Seljacke trznice, za razliku od gradskih,
sluze isklju€ivo prodaji vlastitih proizvoda.
Seljacke se trznice organiziraju na trgovima
i u pjeSackim zonama te na ostalim
prigodnim mjestima. Seljacke trznice su u
posljednje vrijeme dobile na vaznosti u svim
zemljama EU, ali i u SAD-u. Zbog svoje
privlaénosti, seljacke su trznice jedan od
razloga da se potroSaci vracaju u gradska
srediSta (usp. Kovaci¢, 2005.). Mjesne vlasti
u pravilu poti€u i podupiru osnivanje i rad
seljackih trznica. Seljacke su trznice prigoda
za izravan kontakt s kupcima te uljepSavaju
gradske trgove i Setalista.

6.9. Selja¢ki sajam

Seljacki sajam prodajna je priredba koja
se odrzava prigodno, a naj¢eSée u sezoni
dospije¢éa pojedinih  proizvoda odnosno
prigodom vijerskih ili puckih blagdana
(Kovacgic¢, 2005.). Seljacki se sajmovi obi¢no
organiziraju u gradovima na vecéim
sajamskim povrSinama ili u dvoranama. Za
razliku od seljackih trznica, na seljackim se
sajmovima pojavljuje znatno veéi broj
prodavac¢a. U sklopu seljatkog sajma
obi¢no se organiziraju i ostali zabavni
sadrzaji. Seljac¢ki sajmovi osim prodajnog
u¢inka imaju i promidzbeni ucinak.
Promidzbeni u€inak ponajviSe se odnosi na
izgradnju  pozitivnog imidza seljackih
proizvoda te na povecanje prepoznatljivosti
proizvoda odnosno gospodara.

Slika 13. Gradska trznica Dolac,
Zagreb
(Snimio: K. Jelakovi¢)

Slika 14. Selja€ka trznica: Dani
jagoda Zagrebacke Zupanije
(Snimio: N. Cubela)

Slika 15. Seljacka trznica Dani
cvije€a Zagrebacke Zupanije
(Snimila: A. Pejakovic)

Slika 16. Proizvodi hrvatskog sela,
seljaéki sajam, Bo¢arski dom,
Zagreb (Snimio: N. Cubela)
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Oblici izravne prodaje seljackih proizvoda

Ostali naéini izravne prodaje

Ostali nacini izravne prodaje jesu i prodaja narudzbom, prodaja velikim
potroSacima, ugovorne koSarice, Internet prodaja i drugo.

. DTN SLCKETRECOIS 1R REEN) e LrSTIA A Ll
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Wnim| |5 5 (3| e ot it |[F T bvbndon sl demsas

Slika 17. Internet stranica izravne prodaje u Njemackoj;
www.einkaufen-auf-dem-bauernhof.de

—— —_
[ ET]

- |
Bum| S50 D | |

Slika 18. Internet stranica izravne prodaje u Austriji;
www.gutesvombauernhof.at
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7. ZAKLJUCAK

Struktura poljoprivredne proizvodnje u Republici Hrvatskoj te nadolazeca
konkurencija nalazu pronalazak novih prilika za o€uvanje visine dohotka OPG-a.
Stabilnost dohotka OPG-a jedan je od osnovnih ciljeva poljoprivredne politike.

Sve je viSe potroSa¢a naklonjeno kupnji nekih poljoprivrednih proizvoda
izravno od proizvodaca.

Izravna prodaja pojavijuje se kao spona izmedu poljoprivrednika koji Zeli
povecati svoj dohodak te potroSaca koji Zeli kupiti proizvod veée vrijednosti.

Posljednjih nekoliko godina izravna prodaja raste i nastoji se osuvremeniti.
Seljacke trznice jagoda, organizirane u Zagrebu i Zagrebackoj Zupaniji, promijenile
su lokalno trZiSte te motivirale proizvodace na povecanje proizvodnje. OZivjeli su i
seljacki sajmovi, pocevsi sa zagrebackim 1. sajmom obiteljskih vina 2001. godine,
zatim s Proizvodima hrvatskog sela te ostalim sajmovima organiziranim na
Zupanijskim razinama. Oni su probudili zanimanje trziSta za seljacke proizvode, a
proizvodace razli¢itih proizvoda, posebice preradevina, ohrabrili su i na poveéanje
proizvodnje i legalizaciju ponude. Otvaranje vinskih cesta pokrenulo je promjene u
trzenju vina, a mnogo je nacinjeno i u ozakonjenju proizvodnje tradicijskih mesnih
proizvoda, sira i meda na seljackom gospodarstvu te u seljackom turizmu. Prelazak
gospodarstava na ekoloSku proizvodnju pridonio je naglom rastu ponude ekoloSkih
proizvoda. Buduci da se usporedo nije razvijala njihova posebna distribucija, mnogi
proizvodaci ekoloSkih proizvoda poceli su izravno prodavati svoje proizvode.

Usprkos dobrim inicijativama, izravna prodaja nailazi i na mnoge prepreke.
Neprilagodenost dijela propisa, neadekvatan marketing, nedostatna ulaganja, neke
su od prepreka za izravnu prodaju. S druge pak strane, dio izravne prodaje odvija
se ,ha crno“, te katkad u neprimjerenim uvjetima. lzravna prodaja katkad se odvija
.na rubu zakona“ koji ureduju sigurnost i zdravstvenu ispravnost hrane. Ovakva
sneuredena“ izravna prodaja Steti ugledu izravne prodaje.

Navedeni problemi mogu se rijeSiti razvojem institucionalne potpore,
osposobljavanjem seljackih poljoprivrednih gospodarstava za legalnu prodaju i
komercijalizaciju svojih proizvoda na trziStu. Organizacijom seljackih sajmova i
trZznica stvaraju se uvjeti za ulazak novih gospodarstava u taj oblik prodaje jer trzni
i dohodovni potencijal izravne prodaje joS$ nije ni priblizno iscrpljen.

Cijena proizvoda uvec¢ana za iznos trgovacke marze, koji u ovom slucaju
ostaje na seljatkom gospodarstvu, povec¢ava dohodak poljoprivrednih proizvodaca.
Na taj nacin izravna prodaja ima izravan i povoljan uc¢inak na ostanak i opstanak
seljackih gospodarstava na selu te razvitak seoskog prostora. Pozitivni ucinci
izravne prodaje na ukupno nacionalno gospodarstvo dobar su razlog za
promisljanje i djelovanje prema poticanju izravne prodaje seljackih proizvoda.
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Prilog 1.

Popis zakonodavne regulative

= Zakon o poljoprivredi (NN, 61/01,
83/02).

=  Pravilnik 0 veterinarsko-
zdravstvenim uvjetima kojima
moraju udovoljavati objekti
registrirani za obradu, preradu i
uskladistenje proizvoda
Zivotinjskog podrijetla na OPG-u
(NN, 149/03).

= Pravilnik o pruZanju turisti¢kih
usluga na PG-u (NN, 22/96,
47/97, 25/99, 29/00, 196/03).

= Zakon o trgovini (NN, 49/03).

=  Pravilnik o upisu u Upisnik PG-a
(NN, 127/00, 122/03, 189/03).

= Opéi porezni zakon (NN, 127/00,
86/01, 150/02).

= Zakon o porezu na dohodak (NN,
177/04).

= Zakon o porezu na dobit (NN,
177/04).

= Zakon o porezu na dodanu
vrijednost (NN, 47/95, 106/96,
164/98, 105/99, 54/00, 73/00,
48/04, 82/04).

= Pravilnik o minimalnim tehnic¢kim
uvjetima za poslovne prostorije u
kojima se obavlja trgovina i
posredovanje u trgovini i uvjetima
za prodaju robe izvan prostorija
(NN, 37/98, 73/02, 153/02).

= Pravilnik o opéem deklariranju i
oznacavanju hrane (NN, 114/04).

= Zakon o hrani (NN, 117/03,
130/03).

Zakon o sanitarnoj inspekciji (NN,
27/99).

Zakon o zdravstvenoj ispravnosti i
zdravstvenom nadzoru nad
namirnicama i predmetima opce
uporabe (NN, 1/97).

Zakon o veterinarstvu (NN, 70/97,
105/01, 172/03).

Pravilnik o opsegu, uvjetima i
na¢inu ispitivanja namirnica i
predmeta opée uporabe u tijeku
proizvodnje i nacinu vodenja
evidencije o izvrSenim ispitivanjima
proizvoda (NN, 80/99).

Pravilnik o uvjetima za pripremu i
prodaju namirnica izvan prostorija
(NN, 46/94).

Pravilnik 0 mikrobioloSkim
standardima za namirnice (NN,
46/94, 20/01, 40/01, 125/03).

Zakon o zaStiti pucanstva od
zaraznih bolesti (NN, 60/92).
Pravilnik o posebnoj radnoj odjeci i
obuéi osoba koje na svojim radnim
mjestima u proizvodn;ji ili prometu
dolaze u neposredni dodir s
namirnicama, sredstvima za
odrZavanje osobne higijene, njegu
i uljepSavanje lica i tijela (NN,
46/94).

Pravilnik o nacinu i postupku
obavljanja nadzora kvalitete
proizvoda za koje je potrebno
uvjerenje (NN, 09/00).

Pravilnik o provedbi programa
razvitka seoskog prostora (NN,
71/05 i 37/06).
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