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1. UvOD

U razdoblju od 2019. do 2021. godine pojavljuje se pandemija bolesti nazvana COVID-19.
Uzrokom pandemije doSlo je do promjene nac¢ina Zivota i puteva kojima nabavljamo hranu
koju konzumiramo. COVID-19 ostavio je snazan utjecaj na sam lanac opskrbe kao jedan od
najvaznijih sektora gospodarstva. Rezultat COVID-19 doveo je do promjena potraznje

potroSaca, zatvaranja pogona za proizvodnju hrane te ograni¢enja politike trgovine hranom.

Sam pojam distribucija obuhvaéa kretanje proizvoda od gotove proizvodnje do krajnjeg
kupca koja ima niz aktivnosti. Tolusi¢ (2012.) u svom radu navodi kako je distribuciju
poljoprivredno-prehrambenih proizvoda mogucée definirati kao proces u kojemu
odgovaraju¢im koli¢inama kvalitetan proizvod treba dostaviti na pravo mjesto i u pravo
vrijeme do krajnjeg potrosaca, uz najpovoljnije uvjete kako bi i proizvodaci i potrosaci bili

zadovoljni.

Usred globalne pandemije COVID-19 zabrinutost zbog sigurnosti hrane skrenula je
pozornost na radnu snagu te infrastrukturu odgovornu za formiranje pouzdane i sigurne
opskrbe hranom. Narocito u pocetku ove globalne krize potrosaci su povecali potrebu za
zalihom hrane te se pojavila situacija gdje su odredene prehrambene namirnice bile
ogranicene. Pojavljuje se znacajan utjecaj na trgovinu hranom te dolazi do poremecaja u

lancu opskrbe hranom zbog izvoznih ogranicenja.

Klju¢an ¢imbenik u opskrbi hrane je i model centralizirane proizvodnje hrane koji je izazvao
disbalans u prehrambenim lancima tijekom pojavljivanja COVID-19. Takva situacija dovela
je do povecanja proizvodnje i smanjenja troskova. Takoder i promjene potraznje potrosaca

utjecale su na lance opskrbe hranom.

U okviru boljeg trzenja domacih proizvoda i promocije kratkih lanaca opskrbe prilika je
upravo u malim gospodarstvima i pronalazenju najboljih kanala prodaje. Izravni putevi
prodaje poljoprivredno prehrambenih proizvoda doprinose zna¢ajnom razvoju poljoprivrede
te opstanku malih poljoprivrednih gospodarstava. Posebno je kod takve prodaje
poljoprivredno prehrambenih proizvoda prisutno jacanje veza izmedu proizvodaca i

potroSaca.



Predmet istrazivanja u ovom radu su ispitanici pomocu ¢ijih ¢e se preferencija potaknuti na
nove inicijative koje ¢e pomoci u otvaranju novih trziSnih moguénosti te plasmanu lokalnih

poljoprivredno prehrambenih proizvoda.

U radu ¢e se analizirati na¢in odvijanja distribucije poljoprivredno prehrambenih proizvoda
te ispitati vaznost distribucije. Na temelju ankete, istrazivanjem ¢e se pokusati istraziti na
koje se nacine odvijala distribucija poljoprivredno prehrambenih proizvoda na podrucju
Varazdinske Zupanije u vrijeme pandemije COVID-19 te kakav je utjecaj ostavila na
potrosa¢e i njihovu kupovinu poljoprivredno prehrambenih proizvoda. Na temelju

prikazanih rezultata pokusat ¢e se potaknuti na unapredenje nove distribucijske inicijative.



2. PREGLED LITERATURE

U svom najSirem smislu, kada se odnosi na cjelokupni ekonomski sustav, distribucija
predstavlja raspodjelu dohotka i imovine unutar jednog drustva. U poslovnoj ekonomiji,
distribucija se odnosi na raspodjelu dobara primateljima. Opc¢enito, distribucija ukljucuje sve
aktivnosti koje omogucuju prijenos materijalne i/ili ekonomske mo¢i nad proizvodima 1

uslugama od jednog gospodarskog subjekta do drugog sto navode Segetlija i sur. (2011.).

Tolusi¢ (2012.) navodi kako se distribucija poistovjecuje s prodajom, Cesto se to dogada i s
logistikom. No, ni to nije to¢no jer je distribucija samo jedan segment logistike, a logistika
predstavlja sastavni dio razvijenih gospodarskih sustava. Razliku izmedu distribucije 1
logistike moguce je uvidjeti u samoj definiciji “logistika je proces planiranja, ostvarivanja i
kontrole u¢inkovitosti, troskovno efektivnih tokova i skladistenja sirovina, poluproizvoda i
gotovih proizvoda i time povezanih informacija od tocke isporuke do tocke primitka,

primjereno zahtjevima kupaca”.
Prema Tolusi¢u (2012.) zadaci i namjera distribucija jesu:

e omoguciti potroSacima raspolaganje robom u uvjetima i nac¢inima koji odgovaraju
zahtjevima potrosaca

e vremenski uskladiti potro$nju s proizvodnjom

e omoguditi racionalne, sigurne i brze tokove roba od proizvodaca do krajnjih kupaca

e usmjeriti proizvodnju ka potrosnji

e podiéi razinu sposobnosti robe za promet i njeno neprestano cirkuliranje

e djelovati na plasiranje novih proizvoda

e Uutjecati na promjenu kulture i navika kod potrosaca

Lider (2020.) istice da je potrosac¢ slozeni ekonomski subjekt koji je prilikom kupnje voden
razliCitim poticajima poput emocionalnih motiva izgradnjom identiteta i drustvenog
povezivanja a ono Sto kupujemo i na koji na¢in kupujemo odreduju vrijednosti, navike i
drustvene norme. Pojava pandemije COVID-19 naocigled mijenja stajaliSte potroSaca.
“Naime, COVID-19 podsjetio je potroSace na njihovu smrtnost, pojacao egzistencijalnu
strah, a budu¢i da kupovanjem inace dobivaju osjecaj kontrole moguce je da ¢e trositi na

stvari koje jacaju njihovo samopouzdanje i koje su blize njihovim temeljnim Zivotnim



vrijednostima. Tako se, primjerice, predvida da ¢e na duge staze birati proizvode koji na neki
nacin ¢uvaju zivot, planet, okrenuti se odrzivim 1 osvijeStenim brendovima ili pak vise
uzivati u luksuznoj kupnji koja jaca njihovo samopouzdanje (ta se prognoza prije svega

odnosi na razdoblje nakon pandemije).” (Lider, 2020.)

Agencija Nielsen provela je globalno istraZivanje o ponasanju potro$ac¢a i 0 njihovim
kupovnim navikama koje su izazvane pandemijom COVID-19. Tako Nielsen (u: Dnevnik.hr

,, online*) navodi ponasanje potros$aca u pandemiji COVID-19 kroz Sest faza:

Proaktivno kupovanje s naglaskom na zdravlje
Reaktivno upravljanje zdravljem

Priprema zaliha

Priprema za zivot u karanteni

Ograniceno Zivljenje

o o~ w bdPF

Zivot u novoj normali

Svakodnevni Zivot ljudi diljem svijeta promijenio se na nacine koji su prije vise tjedana bili
nezamislivi. U ranim fazama pandemije potros$ac¢i su zabrinuti za zdravlje svojih obitelji,
brine ih moguénost odlaska u trgovinu po namirnice ili nedostatak slobodnog kretanja koje
su ranije uzimali zdravo za gotovo. Brige koje su zajednicke cijelom svijetu utjeCu na
globalno trziSte i motiviraju potrosace da usvoje nove nacine ponaSanja. (Ernst & Young,

2020.)

Hobbs (2020.) istice kako se u kontekstu pandemije COVID-19 i kupnje prehrambenih
proizvoda treba prisjetiti ,,efekta krda“ koji se pojavio u samim pocecima ograni¢enog
kretanja. Potrosaci su potaknuti panikom i Sirenjem straha pohrlili u trgovine po zalihe
prehrambenih i higijenskih potrepstina. Iako su mediji pokuSavali smiriti situaciju
informacijama da opskrbni lanci dobro funkcioniraju i nema razloga stvaranju zaliha,
potrosaci su se ponasali izrazito iracionalno. Ta pojava nije ogranicena na hrvatsko trziste, 1
druge zemlje izvjes¢ivale su o stvaranju zaliha 1 pojavi crnog trziSta nuznih dobara kao §to

su prehrambeni proizvodi i higijenske potrepstine.

,Ponasanje potrosaca ¢ini niz psiholoskih i fizickih aktivnosti koje poduzima pojedinac ili
kucanstvo u procesu odabira, kupnje i konzumiranja proizvoda/usluga. Da bi se utvrdili
potrosacevi motivi i zelje potrebno je razumjeti tri uloge u ponasanju potrosaca, a to su:

uloga korisnika proizvoda i usluge, uloga uplatitelja u uloga kupca te obiljezja proizvoda
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moraju biti prilagodena zahtjevima i ocekivanjima korisnika/konzumenata proizvoda.‘

(Previsi¢ 1 Ozreti¢ Dosen, 2007.)

Takoder Previsi¢ 1 Ozreti¢ Dosen (2007.) smatraju kako nakon kupnje i koriStenja proizvoda
potrosa¢ moze biti zadovoljan ili nezadovoljan, ovisno o stupnju ispunjenoga ocekivanja te
rezultat takvog stanja je pojava spoznajne distance kao nesklada o¢ekivanog i dobivenog
kupnjom proizvoda ili usluge. Smatraju kako je svakom proizvodacu cilj smanjiti poslije
kupovnu distancu i zadrzati potroSaca te se smanjenje distance postize na dva nacina:

smanjenjem ocekivanja potrosaca ili poboljSanjem obiljezja proizvoda.

Kotler i sur. (2006.) smatraju kako na potroSacevu odluku da promijeni , odgodi ili izmijeni
odluku o kupnji snazno utjece percipirani rizik, koli¢ina percipiranog rizika ovisi o koli¢ini
novca koju potrosaci imaju, koliini nesigurnosti u kupnji i koli¢ini samouvjerenosti
potrosaca. Takoder Kotler i sur. (2006.) navode kako je ponasanje nakon kupnje faza u
procesu odluke o kupnji u kojoj potrosa¢ poduzima daljnje radnje nakon kupnje koje se

zasnivaju na njegovom osjecaju zadovoljstva ili nezadovoljstva.
Prema Kesi¢ (2006.) ponasanje potrosaca razlikuje pet osnovnih nacela:

1. Potrosa¢ je suveren — ovo nacelo pojasnjava da se potrosau moze samo
prilagodavati a nikako s njime manipulirati. PonaSanje potrosaca je orijentirano cilju
te se potrosaci sve vise obrazuju i informiraju o svemu §to se u svijetu dogada

2. Motivi ponaSanja potro$aca mogu se identificirati — ponasanje potrosaca se ne moze
predvidjeti nego se uz pomoc¢ razlicitih tehnika i istrazivanja bolje razumjeti

3. Na ponasanje potrosaca se moze utjecati — ukoliko se elementi marketinskog miksa
usmjere i prilagode potrebama potroSaca tada marketinski stru¢njaci mogu utjecati

na ponasanje potrosaca

proizvodaci, trgovci i drzavne institucije se trebaju ponasati u skladu s prihvatljivim
drustvenim standardima, etikom 1 moralom. Njihovom neprihvatljivom ponasanju
potrosaci se mogu suprotstaviti zakonskim odredbama i organiziranim oblicima
djelovanja potrosaca

5. PonaSanje potroSaca je dinamican proces — grupe i pojedinci nalaze se u trajnom
procesu promjene. Sto daje za rezultat da su opéi zakljuéci o ponasanju potrosaca

ograni¢eni u odnosu na vrijeme, proizvod i kupce



Kesi¢ (2006.) istice da za vrijeme pandemije bolesti COVID-19 veliki je utjecaj druStvene
komunikacije na ponasanje potroSaca. Prilikom kupnje na ponaSanje potroSaca utjece
komunikacija u drustvu ili osobni utjecaj neke osobe, no to se razlikuje u ovisnosti o situaciji

ili proizvodu.
Prema Tolusi¢u (2012.) sastavni dio distribucije su:

e Fizicka distribucija
e Kanali distribucije

Za fizicku distribuciju kaze da obuhvaca konkretne fizicke aktivnosti vezane uz obradivanje
robe 1 narudzbi, rukovanje robom (sortiranje, etiketiranje, ambalaZiranje), prijevoz
skladistenje i1 upravljanje zalihama, dok za kanale distribucije kaze da predstavljaju
aktivnosti kojima roba dolazi od proizvodaca do potroSaca. Medutim, osim samih aktivnosti
tu su ukljuceni i posrednici koji olakSavaju transfer robe. Posrednici imaju vrlo vaznu ulogu

u distribuciji jer posreduju direktno izmedu proizvodaca 1 kupca/potrosaca.

Poljoprivredno prehrambeni proizvodi uglavnom se prodaju kroz direktne kanale druge i
trece razine. Medutim, mali broj proizvoda se proda direktnom distribucijom i to obi¢no na
trznicama na malo. Segetlija i sur. (2011.) navode kako se kanal distribucije sastoji od jedne
ili vise tvrtki ili pojedinaca koji sudjeluju u protoku robe, usluga, informacija financija od
proizvodaca do krajnjih korisnika ili potrosaca. To su razne rute koje proizvodi ili usluge
koriste nakon proizvodnje dok ih ne kupe 1 ne zapo¢nu koristit krajnji korisnici. Stoga,
marketinski kanali, tj. distribucijski kanali predstavljaju sve one organizacije koje proizvod

mora proc¢i od proizvodnje do potrosnje.

Petra¢ (2002.) navodi da prerada, prijevoz i promet poljoprivrednih proizvoda obuhvaéaju
koji su predmet prerade, prijevoza 1 prometa, ve¢im dijelom rezultat vlastite proizvodne
aktivnosti. Takoder Petra¢ (2002.) navodi kako poljoprivredno prehrambenu proizvodnju
obiljeZavaju posebnosti koje proizlaze iz bioloskih procesa i kojih se cCovjek mora
pridrzavati, Stite¢i sebe i okolinu. Plodovi poljoprivredno prehrambene proizvodnje
prvenstveno sluZe za ishranu Covjeka te zbog toga moraju zadovoljiti odredene standarde

kojih se proizvodaci trebaju pridrzavati.



Kanale distribucije moguce je podijeliti ovisno o vrsti 1 karakteristikama proizvoda koji se
distribuira, odnosno ovisno o intenzitetu kanala distribucije. Tolusi¢ (2012.) tako navodi

kako se prema tome razlikuju: selektivna, intenzivna te ekskluzivna distribucija.

Prema Tolus$i¢u (2012.) intenzivna distribucija se koristi u slu¢ajevima kada se proizvode
zeli plasirati na §to vise moguc¢ih prodajnih mjesta. Ovakvom se distribucijom najcesce
koriste proizvodaci roba Siroke potrosnje koje se svakodnevno upotrebljavaju, npr. mlijeko,
kruh, sokovi. Takvi proizvodi niZe su cijene i gospodarski subjekti koji ih proizvode nisu u
mogucnosti direktno distribuirati proizvode na prodajna mjesta zbog Cega se ukljucuju

veletrgovci i maloprodajni trgovci.

Selektivna distribucija podrazumijeva distribuciju proizvoda putem manjeg broja posrednika
na ogranic¢en broj prodajnih mjesta. Ugled pojedinog posrednika ovdje moze imati veliku
ulogu kada je rijec o postizanju trziSnog uspjeha pojedinog proizvoda Sto zakljucuje Tolusi¢
(2012)).

Ekskluzivna distribucija podrazumijeva odabir jednog ili nekoliko posrednika na pojedinom
trziStu (ili dijelu istog). Najveci utjecaj ovdje ima slozenost proizvoda te potreba za
specijaliziranim nacinom prodaje i prodajnim mjestom. Ovakva je distribucija uobicajena
kada se radi o skupini proizvoda poput automobile, proizvoda visoke mode, i sli¢no. U ovom
sluc¢aju posrednik kupuje proizvode potrosaca i time stjeCe “ekskluzivno” pravo da iste
distribuira krajnjim potrosa¢ima u pojedinom podrucju (regionalnom ili lokalnom). (Tolusi¢,

2012.)

Tolusi¢ (2012.) navodi da je svrha fizicke distribucije isporuka proizvoda na zeljeno mjesto,
u uredeno vrijeme i u zeljenom stanju uz svodenje troskova na minimum, ali uz zadrzavanje

odredene razine usluga prema kupcima.

Sve veca vaznost pridaje se poslovima fizicke distribucije zbog toga Sto se troSkovi fizicke
distribucije kontinuirano povecavaju te time zauzimaju sve veéi udio u ukupnim troskovima.
Tolusi¢ (2007.) istie kako funkcioniranje i organiziranje prometa poljoprivredno

prehrambenih u Hrvatskoj nije na odgovaraju¢em nivou.

Danas je najbrzi nacin trazenja informacija 0 proizvodima pretrazivanje putem interneta, $to
omogucava potrosa¢ima da dodu do velikog broja informacija u samo nekoliko sekundi.
Radi sigurnosti pandemija bolesti COVID-19 potaknula je potrosace na kupovinu namirnica

putem interneta. Pauzi i sur. (2017.) u svom radu navode kako struktura internetske trgovine



namirnicama pruza potroSacu mogucénost pretrazivanja, usporedbe 1 pristupa informacijama
o namirnicama u ve¢oj mjeri nego fizicke trgovine. Takvi potrosaci kupuju putem interneta

jer se osjecaju preplavljenima i sretnima u onome Sto rade.

Tolusi¢ (2012.) navodi kako je danasnja poljoprivredno prehrambena proizvodnja pretvorila
polja u odredeni oblik industrijske proizvodnje ¢iji je osnovni cilj da iz zemlje “izvuce* $to
viSe. Takav pristup temelji se na prekomjernoj i neracionalnoj upotrebi kemikalija §to dovodi
do opasnih 1 ekoloSkih posljedica i zagadenja prirodnih izvora koji se tesko obnavljaju.
Razvoj poljoprivredno prehrambene proizvodnje suocen je 1 s drugim problemima. Jedan od
tih problema je i rast cijena inputa koje koristimo u poljoprivredno prehrambenoj
proizvodnji, a i trend rasta je brzi od cijena poljoprivredno prehrambenih proizvoda, {j.

outputa. (Tolusi¢, 2012.)



3. MATERIJAL | METODE

Za potrebe diplomskog rada i obradu podataka temeljem vlastitih istrazivanja koriSteno je
viSe razli¢itih metoda. Vlastita istrazivanja sadrze teorijski i eksperimentalni dio. Kod
teorijskog dijela koriSteni su podaci koji su prikupljeni pretrazivanjem stru¢ne literature i
znanstvenih radova. Od ostalih metoda koriste se standardne metode analize, sinteze,
indukcije, dedukcije, komparacije i kompilacije. Kroz nekoliko pitanja koriStena je
Likterova skala od 1 do 5. Ona prikazuje u kojoj mjeri na ispitanika nesto utjece. Broj 1
oznacava najmanji utjecaj ( ispitanik se u potpunosti ne slaze) broj 2 da nema utjecaja
(ispitanik se uglavnom ne slaze) , broj 3 ispitanikovu granicu izmedu utjecaja (ispitanik niti
se slaze, niti ne slaze) broj 4 manji utjecaj na ispitanika (ispitanik se uglavnom slaze) te broj
5 oznacava najveéi utjecaj (ispitanik se u potpunosti slaze). Svi podaci u radu su prikazani

pomocu grafikona.

Istrazivanje je provedeno online metodom ispitivanja, a kao instrument istrazivanja koristen
je anketni upitnik izraden putem Google obrasca. Anketa se sastoji od 15 pitanja od kojih se
prvi 6 pitanja o ispitaniku odnose na socio-demografska pitanja, dok se ostalih 9 pitanja
odnose na nacine kupovine poljoprivredno prehrambenih proizvoda u vrijeme pandemije

COVID -19. Anketa je anonimna i izradena je samo za potrebe istrazivanja.

Anketa se provodila na podru¢ju Varazdinske zupanije od sijecnja do veljace 2023. godine,

a dobiveni uzorak ukljucuje 100 ispitanika.



4. REZULTATI

Istrazivanje 0 nacinima odvijanja distribucije poljoprivredno prehrambenih proizvoda u
vrijeme pandemije COVID-19 te njezin utjecaj na potroSace i njihovu kupovinu
poljoprivredno prehrambenih proizvoda provedeno je kroz online anketu koja je anonimna.
Anketa se provodila na podru¢ju Varazdinske Zupanije te ju ispunilo 100 ispitanika. U

nastavku rada prikazat ¢e se odgovori koji su dobiveni anketnim upitnikom.

Kroz prvih 6 pitanja prikazane su osnovne informacije o ispitaniku kao $to su spol, dob,

mjesto boravka, razina obrazovanja, status zaposlenja te mjese¢na primanja.

Grafikonl. Ispitanici prema spolu

U Grafikonu 1 vidimo da je anketu ispunio podjednaki broj muske i Zenske populacije. Od
ukupno 100 ispitanika 52 ¢ini muski dio populacije $to je u postotku 52% od ukupnog
broja, dok 48 ispitanika ¢ini zenski dio populacije $to je u postotku 48 % od ukupnog broja

ispitanika. Postotak razli¢itosti izmedu muskih i zenskih ispitanika nije velik.
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Grafikon 2. Ispitanici prema dobi

U Grafikonu 2 prikazane su pojedine dobne skupine ispitanika. Vidljivi je najveéi postotak
ispitanika u dobi od 18-30 godina koji iznosi 44% od ukupnog broja. Zatim slijedi dobna
skupina od 30-35 godina, $to ¢ini 21%. Dobnu skupinu od 35-40godina ¢ini 13%. Priblizno
ovoj skupini je i skupina od 40-45 godina $to ¢ini 14%. Najmanji broj ispitanika je u dobnim

skupinama vise od 50 godina Sto ¢ini tek 8% od ukupnog broja ispitanika.

® Selo
@ Grad

Grafikon 3. Mjesto boravka

Graficki prikaz 3 prikazuje mjesto boravka ispitanika, od kojih veéi postotak prikazuje da
Zivi na selu $to iznosi 54% od ukupnog broja ispitanika dok nesto manje u gradu te iznosi

48% od ukupnog broja ispitanika.
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Grafikon 4. Ispitanici prema razini obrazovanja

Grafikon 4 prikazuje razinu obrazovanja ispitanika. Rezultati prikazuju da je najvise
ispitanika koji su zavrsili srednju Skolu, njih 48%. Visoku stru¢nu spremu zavrsilo je njih 45
% dok je najmanji broj ispitanika koji su zavrsili znanstveni magisterij/doktorat. Graficki
prikaz 5 prikazuje status zaposlenja ispitanika. Iz prilozenog se vidi da je najvise zaposlenih,

njih 66%, zatim studenata 26% te nezaposlenih 6% od ukupnog broja ispitanika.

@ Studentfica
@ Zaposlenia
0 Nezaposlen/s

A @ Cs=talo
_—‘

Grafikon 5. Ispitanici prema statusu zaposlenja
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Grafikon 6. Mjese¢na primanja

Grafikon 6 prikazuje mjeseéna primanja ispitanika. Vidimo kako je najveéi postotak
ispitanika odgovorio da imaju ukupna mjese¢na primanja od 6.000 do 8.000 kuna , $to ¢ini
30% . Slijede ispitanici sa primanjima ve¢im od 10.000 kuna koji ¢ine 20%. Ispitanici sa
mjese¢nim primanjima od 8.000 do 10.000 kuna ¢ini 16% dok najmanje ispitanika ima u

skupini manje od 2.000 kuna, njih 8%.

@ Ostaodla sam bez posla

@ Radili smo unatoé preporukama i
Zahbranama

@ Poslanfa sam na rad od kuce
@ Mezaposlen /a sam

Grafikon 7. Kako se karantena odrazila na VVas?

Iz Grafikona 7 vidimo da je za vrijeme pandemije COVID-19 najveéi broj ispitanika radio
unato¢ preporukama i zabranama, njih 40%, zatim 32% je bilo nezaposlenih, 24% onih koji
su poslani na rad od kucée, a najmanje je bilo onih koji su ostali bez posla. ILO (2020.) u
svom radu navodi kako su dvije osnovne stavke koje znacajno diferenciraju rad na daljinu

od ostalih oblika fleksibilnog rada, upotreba modernih tehnologija i rad izvan prostora
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poslodavca. Time bi se rad od kué¢e mogao definirati kao obavljanje posla po rasporedu
radnog vremena od kuce putem Interneta. Kurland (1999.) zakljucuje razne prednosti rada
na daljinu, medu kojima su se u pocetku istaknule ustede, primje¢uju i implementiraju
organizacije, ¢ime se ve¢ osamdesetih godina dvadesetog stoljeca, organizacije orijentiraju
na smanjenje troskova, dok je rad na daljinu bio istaknut kao oblik uStede nad uredskim

prostorom.

@ Supermarketi
@ Trinica
QPG
@ Lokalna/kvartovska trgovina
@ Internet prodaja

Grafikon 8. Gdje naj¢esce kupujete poljoprivredno prehrambene proizvode

Najveci postotak, njih 47% iz Grafikona 8 prikazuje da najcesée kupuje poljoprivredno
prehrambene proizvode u supermarketima, zatim 21% ¢ini one koji kupuju poljoprivredno
prehrambene proizvode u lokalnim trgovinama, 14 % njih koji kupuju na trznici, 11% onih
koji kupuju na OPG-u, te najmanje preko interneta, tek 7%. Potrosaci se prilikom donosenja
odluke o kupovini ipak odlucuju za cjenovno najprihvatljivije namirnice jer im je kupovna
mo¢ u konstantnom opadanju. Kako su maloprodajni centri svjesni te ¢injenice pocinji se
sluzit razliCitim cjenovnim akcijama. Bez obzira na sve vecu konkurentnost stranih

proizvodaca i na ponudu hrane, potro$aci kupuju proizvode u supermarketima.
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Grafikon 9. Prakticirate Internet trgovinu vise nego prije?

Iz Grafikona 9 moZemo vidjeti da ispitanici Internet kupovinu vise prakticiraju nego prije.
Od ukupnog broja ispitanika njih 65% je potvrdilo, dok njih 35 % se ne slaze. Velika
prednost Internet kupovine je to Sto kupci mogu kupovati 24/7, nema radnog vremena,
proizvodi su im dostupni u bilo koje doba dana a takoder i informacije koje se Zele saznati.
Samo u par klikova potrosaci mogu do¢i do Zeljenog proizvoda. Sve veci broj ljudi odabire
upravo ovakav nacin kupovine te postaje sve vise popularan. Kako potrosa¢i mijenjaju svoje

kupovne navike tako se stvaraju potpuno novi potrosaci.

G0 MM 1 u potpunosti se ne slaZem M 2 uglavnom se ne slazem 3 niti se slaZem, niti e ne slafem

40

20

0 —
Cijena Kvaliteta Porijeklo Sastav proizvoda

Grafikon 10. Vaznost odlucujué¢ih ¢imbenika prilikom kupovine poljoprivredno

prehrambenih proizvoda
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U Grafikonu 10 postavljena je Likterova skala gdje su ispitanici trebali ocijeniti pojedina¢no
svaki ¢imbenik ocjenom od 1 do 5. Vidljivo je da se vecina ispitanika u skali odlucila
ocijeniti ¢cimbenike sa ocjenom 5 (u potpunosti se slazu) i to najvise za ¢imbenik kvalitetu,
njih 58%, zatim ocjenom 4 (uglavnom se slazu), ocjenom 3 ( niti se slazu, niti se ne slazu),

najmanje ocjenama 2 ( uglavnom se ne slazu) i ocjenom 1 (u potpunosti se ne slazu).

Tako Holjevac (2002.) u svom radu naglasava kako elementi ili kriteriji kvalitete proizlaze
iz biti kvalitete razli¢itih vrsta proizvoda, usluga, aktivnosti, ovisno o njihovoj upotrebi,
korisnosti, vaznosti za kupca/potroSaca. Kvaliteta je grozd koji ima viSe bobica, sve su
jednako vazne jer sve one ¢ine 100%-tnu kvalitetu, da i jedna bobica nedostaje ili nije u

potpunosti zdrava i lijepog izgleda, nema potpune kvalitete.

Kvaliteta iz perspektive kupca znaci proizvod ili uslugu za koju je kupac voljan platiti
odreden iznos novca. Budu¢i da kupci imaju razli¢ite potrebe, zahtjeve odnosno Zelje, imaju
1 razlicite kriterije kvalitete. To dovodi do prve tehnicke karakteristike kvalitete, odnosno,
sposobnost za upotrebu. Sposobnost proizvoda za upotrebu znaci koliko taj proizvod/usluga

radi ono $to kupac misli da taj proizvod ili usluga mora raditi. (Holjevac, 2002.)

B 1 upotpunosti se ne slaZem M 2 uglavnom se ne slafem 3 niti se slaZzem, niti e ne slaZem

40

20

Redak 1

Grafikon 11. Smatram da se proces kupnje zbog pandemije bolesti covid-19 znatno i

nepovratno promijenio

Na pitanje, “Smatrate da se proces kupnje zbog pandemije bolesti COVID-19 znatno i
nepovratno promijenio” vecina ispitanika u skali odlucila je ocijenit sa ocjenom 5 (u
potpunosti se slaze) $to ¢ini 40% od ukupnog broja ispitanika, zatim 35% onih koji se

uglavnom slazu a najmanje onih koje se ne mogu odluciti ili se ne slazu (Grafikon 11).

16



0 B 1 upotpunosti se ne slaZem M 2 uglavnom se ne slaZem 00 3 nifi se slaZem, niti se ne slaZem

30
20

10

Redak 1

Grafikon 12. Pandemija je vrijeme da se osvijestimo i po¢nemo “pametnije* trositi

Graficki prikaz 12 prikazuje u rasponu od 1 do 5 tvrdnju ,, Pandemija je vrijeme da se
osvijestimo i po¢nemo pametnije tro§iti“. 1z grafikona je vidljivo da u ispitanici najvise
ocijenili ocjenom 5 (u potpunosti se slazu), njih 51% od ukupnog broja ispitanika se slaze

da je pandemija vrijeme da se osvijestimo i po¢nemo “pametnije* trositi.

@& Internet
@ LeiciiBrosure

Grafikon 13. Primarni izvor informacija prilikom trazenja informacija o poljoprivredno

prehrambenim proizvodima
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U Grafikonu 13 mozemo vidjeti da je Internet ispitanicima primarni izvori informacija
prilikom trazenja informacija o poljoprivredno prehrambenim proizvodima $to 1 pokazuje
rezultat od 88% ispitanika koji su tako odgovorili. Za letke/brosure odlucilo se 12%

ispitanika.

Grafikona 14 prikazuje da je 78% ispitanika sklono beskontaktnom plac¢anju u trgovini, dok
je 22% onih koji se ne slazu sa time. Medu potroSacima beskontaktno placanje postaje sve
zastupljenije. Kada je u pitanju zdravlje ovakav nacin pla¢anja smatra se najsigurnijim.
Vrijeme je kada se posebno pazi na ¢istocu te ovakav stav potroSaca prema beskontaktnom

placanju pokazatelj je preferencije potrosaca.

® DA
@ NE

Grafikon 14. Zbog pandemije vise sam sklon/a beskontaktnom plaéanju u trgovini

B 1 u pofpunosti se ne slaZem M 2 uglavnom se ne slaZzem 3 niti se slaZem, niti se ne slaZem
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Grafikon 15. Zbog pandemije bolesti COVID-19 vise kupujem domace poljoprivredno
prehrambene proizvode (proizvode koji su proizvedeni u Hrvatskoj)
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Na pitanje ,,Zbog pandemije bolesti COVID-19 vise kupujem domace poljoprivredno
prehrambene proizvode* najviSe ispitanika je ocijenilo ocjenom 4 (uglavnom se slazu) njih
43% od ukupnog broja ispitanika. Kao rezultat prisutnosti pandemije bolesti COVID-19
primjetno je da su se hrvatski potroSaci vise orijentirali na kupovinu domacih poljoprivredno

prehrambenih proizvoda te odlucili poduprijeti domacu proizvodnju.

Za potrosace je nabava posebno domacih poljoprivredno prehrambenih proizvoda postala
izazov u vremenima kada je zabranjeno odlaziti u trgovine, na mjesta gdje se ljudi okupljaju

te kada ne funkcioniraju uobicajeni nacini prodaje.
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5. RASPRAVA

Istrazivanjem je vidljivo 1 utvrdeno na koje nacine su ispitanici kupovali poljoprivredno
prehrambene proizvode za vrijeme pandemije bolesti COVID-19 te kakav je utjecaj ostavila
na njih. Prva grupa pitanja odnosila se na osnovne informacije o ispitaniku kao sto su spol,
dob, mjesto boravka, razina obrazovanja, status zaposlenja i mjese¢na primanja. Anketa je
provedena na podruéju Varazdinske Zupanije. Od ukupno 100 ispitanika koji su ispunjavali
anketu broj muske i1 zenske populacije je skoro podjednak. Njih 52% ¢ini muski dio
populacije, dok 48% ¢ini zenski dio populacije. Najveci broj ispitanika je u dobi od 18 do
30 godina, na pitanje o mjestu boravka vecina je potvrdila da Zive na selu, njih 54%, te
najveci postotak od 48% ima zavrSenu srednju Skolu. Postotak od 30% ukazuje da je najvise
njih odgovorilo kako ima mjese¢na primanja od 6.000 do 8.000 kuna, zatim 16% onih od
8.000 do 10.000 kuna.

U anketnom istrazivanju na pitanje ,,Kako se karantena odrazila na Vas*“ mozemo vidjeti
kako je 40% ispitanika dalo odgovor da su radili unato¢ preporukama i zabranama, te 24%
onih koji su poslani na rad od kuce. Felstead (2005.) tako navodi da se rad na daljinu uvodi
krajem 20.stoljeca, preciznije razvitkom modernih tehnologija koje omogucavaju takvu
vrstu rada. Tada se poslovi i zadaci pocinju digitalizirati, a zaposlenici su sve manje vezani
za odredeno mjesto rada. Znatan broj znanstvenih radova ukazuje na Cinjenicu kako se na
rad na daljinu shvaca kao alat kojim se ruse prepreke udaljenosti, vremena, vremenskih zona,

a od zaposlenika se ocekuje veca fleksibilnost i mobilnost.

Pandemija je vrijeme koje je s jedne strane uzrokovalo prisilno uvodenje rada od kuce §to je
donijelo organizacijama ogranic¢en izbor ili raditi od kuce ili ne raditi. Iz ovoga se moze
zakljuciti kako je rad od kuce za vrijeme pandemije COVID-19 bio jedina moguénost rada.

Tada se o njemu moze govoriti kao o standardnom obliku rada.

Abendroth (2018.) zakljucuje kako je vazno implementirati rad od kuce tako da zadovoljava
zaposlenikove interese za fleksibilizacijom, ali u isto vrijeme omoguéuje suzivot poslovnog

1 obiteljskog zivota, koji ukljucuje visok stupanj odgovornosti.

Vrlo je vazno naglasiti kako je bitno odrzati i zastiti zdravlje zaposlenika koji rade u lancu
opskrbe hranom. Takoder je bitna razina povjerenja potroSaca za sigurnost hrane. Usred
pandemije javlja se zabrinutost zbog sigurnosti hrane time se povecala i potraznja potrosaca

za hranom §to je dovelo do pretjerane kupnje i nestasice osnovnih proizvoda.
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Na pitanje ,,Gdje najcesce kupujete poljoprivredno prehrambene proizvode®, iz anketnog
istrazivanja je vidljivo da najveéi broj ispitanika kupuje u supermarketima, njih 47%. Kako

je kupovna mo¢ potrosaca u opadanju potrosaci se prilikom donosenja odluke o kupnji

Knezevi¢ 1 sur. (2015.) u svom radu isticu kako poseban znacaj novih komunikacijskih i
informacijskih tehnologija ima internet, tj. internet trgovina. NaglaSavaju kako se Sirenjem
interneta stvorilo potpuno novo trziste koje je omogucilo razmjenu roba, usluga i informacija
na jednostavan, brz i jeftin nacin. Kroz rezultate ankete vidimo da 65% njih prakticira
internet kupovinu vise nego prije, $to takoder navode u svom radu Saleem i dr. (2018.) kako
mladi ljudi, bolje obrazovaniji te koji preuzimaju rizik spoznavanja novih stvari sve vise
prihvacaju online kupnju proizvoda.

Karine (2021.) navodi kako se koriStenjem e-trgovine mogu stvoriti odrziviji lanci
vrijednosti za poljoprivredne proizvode. Te isti¢e kako ujedno i putem e-trgovine ljudi koji
zive na ruralnim podrucjima mogu usporedivati cijene za proizvode ne samo na svojim
podruc¢jima nego i na drugim lokacijama. Primjenom digitalnih tehnologija u proizvodnji i
distribuciji stvara se pozitivan uc¢inak. Takoder Peng i sur (2021.) naglasavaju kako se

ruralne e- trgovine smatraju uc¢inkovitim alatom za razvoj moderne poljoprivrede i trgovine.

U kljuéne ¢imbenike prilikom kupovine poljoprivredno prehrambenih proizvoda stavljeni
su: cijena, kvaliteta, porijeklo te sastav proizvoda. Kao najvazniji ¢imbenik kojeg su
ispitanici identificirali prilikom kupovine poljoprivredno prehrambenih proizvoda je
kvaliteta, njih 58%.

Feigenbaum (1997.) je tako u svom radu navodio kako je kvaliteta sila koja dovodi do
ekonomskog rasta poduze¢a na medunarodnim trziStima, pritom definiraju¢i kvalitetu kao
ukupni zbroj karakteristika proizvoda ili usluge nekog poduzeca kroz koje ¢e oni, prilikom

uporabe ispuniti o¢ekivanja kupaca.

S vremenom kvaliteta postaje konkurentski prioritet u suvremenim uvjetima kako bi se
zadrzala postoje€a 1 osvajala nova trziSta. Kupac je onaj koji odreduje Sto je kvaliteta
proizvoda zato je bitno prikupljati kupceve zahtjeve i oCekivanja u odnosu na proizvod.
Kako bi se postigla odredena razina kvalitete potrebno je ukljuciti ¢itav niz ¢imbenika od

pocetka same proizvodnje do, do prodaje proizvoda.
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S obzirom na cinjenicu da vecina ispitanika ne smatra da se proces kupnje znatno i
nepovratno promijenio zbog pandemije bolesti COVID-19, moze se zakljuciti da veci dio

ispitivaca trenuta¢no stanje ne smatra ,,nOvom normalnom<.
Tako prema Agenciji Nielsen Sesta faza ili ,,novo normalno* prolazila bi kroz tri trenda:

1. Internetska kupnja postat ¢e uobiCajena — odnosno, nakon odredenog razdoblja i
vremena u kojem su se potrosaci prilagodili pojacanoj digitalizaciji, primijetit ¢e da
postoji sve manje prepreke da bi u svakodnevnom Zzivotu prilikom kupovine posezali
za tehnologijom

2. Javlja se potreba za radikalnom transparentnos¢u — Nielsen predvida potrebu za
potpunom transparentno$¢u u opskrbnom lancu i detaljima o zdravstvenim i
sigurnosnim mjerama

3. Povecan zdravstveni interes (povezani s hranom) — vecina potroSaca trazit ¢e hranu
koja ¢e ojacati njihovo zdravlje i imunoloski sustav, te ¢e potroSaci u buducénosti vise

financijskih sredstava trositi na svjezu i zdravu hranu (Puratos, 2020., online)

Vecina ispitanika na tvrdnju ,,Pandemija je vrijeme da se osvijestimo i po¢nemo “pametnije*
tro$iti ocijenila ocjenom 5, $to daje do znacaja da je vrijeme da se ljudi po¢nu brinuti kako i

u svrhu Cega se trosi novac.

U anketnom istrazivanju na pitanje ,,Primarni izvor prilikom traZzenja informacija o
poljoprivredno prehrambenim proizvodima® vecina je odgovorila da je primarni izvor
internet, njih 88%, a 12% letci /brosure. U doba pandemije bolesti COVID-19 svjedo¢imo

svojevrsnom tehnoloSkom usponu u razli¢itim moguénostima dostave.

Internet je danas sastavni dio Zivota vecine ljudi koji ima veliki utjecaj na njih. Pri donosenju
odluke o kupnji proizvoda ispitanici su se izjasnili kako se Cesto koriste Internetom i to
najvise preko web stranica poduzeca koja nude proizvode te informacije. Najveca prednost
Interneta je moguénost brze razmjene informacija bez obzira na udaljenost na kojoj se nalaze
dvije osobe. Prije kupnje proizvoda prednost Interneta je u tome $to potrosa¢i mogu pomocu
njega pronaci 1 procitati recenzije kako bi dobili dodatne informacije o poljoprivredno
prehrambenim proizvodima. S time se moze zakljuciti da je Internet iznimno vazan nacin
pronalazenja informacija. Bronstein (2010.) tako navodi u svom radu kako internet postaje

primarni izvor informacija bez obzira na vjerodostojnost i tocnost dobivenih informacija.
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Postotak od 78% ispitanika iskazalo je slaganje s tvrdnjom ,,Zbog pandemije vise sam
sklon/a beskontaktnom plac¢anju u trgovini*. Usluga beskontaktnog pla¢anja tek je u vrijeme
pandemije bolesti covid-19 dozivjela veéi rast. Prilagodba na beskontaktno placanje Siroko

je prihvadena.

Mjeda T. (2019.) istice kako je zemlja podrijetla potencijalno vazan motivacijski ¢cimbenik
prilikom donoSenja odluke o kupnji, osobito kod prehrambenih proizvoda pri ¢emu su €esto
prisutne odredene ,,predrasude” da je neka zemlja specijalizirana za proizvodnju odredenog
proizvoda. Iz tvrdnje ,,Zbog pandemije bolesti COVID-19 vise kupujem domace
poljoprivredno prehrambene proizvode (proizvode proizvedene u Hrvatskoj) vidljivo je da
su se ispitanici zaista viSe orijentirali na domacu proizvodnju kao rezultat prisutnosti

pandemije te im je vazno da su proizvodi koje kupuju domace proizvodnje.

Iz toga mozemo zakljuciti da se koriStenjem pravilnih mjera za poticanje poljoprivredne
proizvodnje moze dovesti do povecanja proizvodnje Sto onda donosi veliki utjecaj na manja

ruralna podrucja.

Kako bi se zblizila ponuda i potraznja poljoprivredno prehrambenih proizvoda i kako bi se
pomoglo u ovakvoj situaciji gdje je ,,izgubljena“ komunikacija poljoprivrednika s trziStem i
samog procesa u distribucijskim lancima poljoprivredno prehrambenih proizvoda potrebno

je da se radi na online platformi.

Zbog novonastale situacije uzrokovane prvo epidemijom a potom pandemijom COVID-19
nastale su brojne ,online“ platforme 1 inovacije koje potroSa¢ima omogucéuju
pojednostavljenu kupnju iz vlastitog doma. HRana - nastala s ciljem osiguranja visoke razine
zastite zdravlja ljudi i interesa potroSaca u vezi s hranom. Omogucuje gradanima tijekom
24 sata svih dana u godini promptnu informaciju o povlacenju ili opozivu proizvoda s
trziStem za koje postoji rizik ili opasnost za zdravlje ljudi ili pak mogu Stetno utjecati na
okolis. Trznica.hr — platforma pokrenuta od strane Ministarstva poljoprivrede, gdje se mogu
kupiti poljoprivredni proizvodi iz cijele Hrvatske. U prodaji sudjeluje 550 poljoprivrednih
proizvodaca. Javni narucitelji pronalazit ¢e dobavljae i objavljivati potrebe za nabavu
domacih poljoprivredno — prehrambenih proizvoda u skladu s odlukom Vlade o uvjetima i
Kriterijima koje pri javnoj nabavi moraju zadovoljiti poljoprivredni i prehrambeni proizvodi,
na temelju koje se javni narucitelj obvezuje na nabavu domace, svjeze i kvalitetne hrane iz

kratkih lanaca opskrbe.
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Platforma za predstavljanje hrvatskih OPG-ova — zami$ljena je kao polazno mjesto za
obiteljska poljoprivredna gospodarstva i gradane zainteresirane za njihove proizvode.
Nositelji OPG-ova mo¢i ¢e samostalno unositi podatke, ispri¢ati pri¢u o svom obiteljskom

gospodarstvu te dodavati proizvode. (Instore.hr., 2020. ,,online*)

Kako se anketno istrazivanje provodilo na podru¢ju Varazdinske zupanije moze se nadodat
da se domaci poljoprivredno prehrambeni proizvodi mogu na vrlo jednostavan nacin
nabavljati preko digitalnog placa. Do domacih proizvoda moze se izravno u kontakt s OPG-

ovima ili preko online trznice koja ima organiziranu dostavu.
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6. ZAKLJUCAK

Prema provedenom istrazivanju mozemo zakljuciti kako je vrijeme pojave pandemije
COVID-19 narusilo distribuciju poljoprivredno prehrambenih proizvoda ali opet i otvorilo
neke nove prilike. Kako bi se u novonastaloj situaciji zblizila ponuda i potraznja
poljoprivredno prehrambenih proizvoda na trzistu potrebno je istraziti i primijeniti nove
moderne alate, internet platforme. Prilagodbom novim Zivotnim situacijama potrosaci
mijenjaju svoje kupovne navike od lokalnih trgovina do internet kupovine. Internet trgovine
igraju vaznu ulogu u trgovinskim aktivnostima te pruzaju mogucnost za povecanjem

potraznje i smanjenjem troSkova.

Iz anketnog istrazivanja vidljivi je mali broj potroSaca koji kupuju putem interneta ali
pojavom bolesti COVID-19 dosta njih je pocelo vise prakticirati internet kupovinu nego prije
te se time Zzeli jo§ vise potaknuti na koristenje, unapredenje te stvaranje ruralnih e-trgovina.
Internet platforme pruzaju korisnicima Sire trZiSte od tradicionalnog trzita proizvodaca te
pridonosi pojednostavljenju i pobolj$anju trgovine. Taj niz internet platformi omogucuju
potrosa¢ima 1 proizvoda¢ima ,izravno povezivanje“. Zahvaljuju¢i njima potrosaci i

proizvodaci se mogu lako udruziti kako bi zajedno ostvarili kupnju/prodaju.

Ispitanici su potvrdili kako zbog pandemije viSe kupuju domace poljoprivredno
prehrambene proizvode, a to je jedna od prilika da se okrenemo razvoju i proizvodnji
domacih proizvoda te da se osvijesti | ostalo stanovni§tvo o vaznosti kupnje domacih

poljoprivredno prehrambenih proizvoda.

Vazno je istaknuti kako najvise izravni put prodaje doprinosi zna¢ajnom rastu i razvoju
poljoprivrede te seoskog prostora. Ovaj kanal distribucije omogucuje poljoprivrednim
proizvoda¢ima bolju cijenu, izravan plasman proizvoda koji zatim rezultira od strane

potrosaca kupnjom domacih poljoprivredno prehrambenih proizvoda dostupnih cijeli dan.

Nova interakcija proizvodnje i digitalne tehnologije prilika je za razvoj nasih ruralnih
podrucja, stvaranje novih poljoprivredno prehrambenih proizvoda visoke vrijednosti,
otvaranje novih radnih mjesta u poljoprivredi te zadrzavanje ljudi u nasim krajevima.
Razvijanjem inovativnih sustava doprinosi se priblizavanju potrosaca i proizvodaca ¢ime se

olaksava odnos kupnje i prodaje.
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Kako se anketno istraZivanje provodilo na podruc¢ju VaraZdinske Zupanije moZe se nadodat
kako se domacéi poljoprivredno prehrambeni proizvodi mogu na vrlo jednostavan nacin
nabavljati preko digitalnog placa. Do domacih proizvoda moze se putem online trznice ili

izravno u kontakt s OPG-ovima koja ima organiziranu dostavu.

Iz ove krize uzrokovane pandemijom bolesti COVID-19 nastoji se uvidjeti u slabosti i
pokusati ih rjesavati strukturnim i dobro osmisljenim mjerama. U okviru ovog anketnog
istrazivanja nastoji se poticati na nova rjeSenja i pronalazenje inicijative vezanih za plasman
domacih poljoprivredno prehrambenih proizvoda. Prodaja u kratkim lancima opskrbe prilika
je za povecanjem dodane vrijednosti i profitabilnosti poljoprivrednih gospodarstava. Kratki

lanci prodaje isticu se kao jedan od kljucnih elemenata odrzivosti i sigurnosti.
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8. SAZETAK

Pandemija bolesti COVID-19 izazvala je veliki utjecaj na sam nacin Zivota te na trgovinu
hranom i dovela do poremecaja u lancu opskrbe hranom zbog izvoznih ogranicenja. Izravni
putevi prodaje doprinose znacajnom razvoju poljoprivrede, razvitku seoskog gospodarstva
te opstanku malih poljoprivrednih gospodarstava. Izazove koje je uzrokovala pojava
pandemije COVID-19 u poljoprivredi nam donosi prilike da se okrenemo razvoju
proizvodnje domacih poljoprivredno prehrambenih proizvoda te osvijestimo potrosace o
vaznosti kupnje domacih, kvalitetnih i svjezih proizvoda. U radu je na temelju ankete
istrazeno kako se odvijala distribucija poljoprivredno prehrambenih proizvoda na podrucju
Varazdinske Zupanije za vrijeme pandemije COVID-19 te kakav je utjecaj ostavila na
ispitanike i njihovu kupovinu poljoprivredno prehrambenih proizvoda u svrhu unapredenja

nove distribucijske inicijative.

Kljuéne rije¢i: COVID-19, distribucija, poljoprivredno prehrambeni proizvodi, potrosaci
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9. SUMMARY

The COVID-19 pandemic has had a major impact on the way of life and food trade and has
led to disruptions in the food supply chain due to export restrictions. Direct sales channels
contribute significantly to the development of agriculture, the development of the rural
economy and the survival of small farms. The challenges caused by the emergence of the
COVID-19 pandemic in agriculture bring us opportunities to turn to the development of the
production of domestic agricultural food products and to make consumers aware of the
importance of buying domestic, quality and fresh products. Based on a survey, the paper
investigated how the distribution of agricultural and food products in the Varazdinska area
took place during the COVID-19 pandemic and what impact it had on the respondents and
their purchase of agricultural and food products in order to improve the new distribution
initiative.

Key words: COVID-19, distribution, agricultural products, consumers
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10. PRILOZI

Obrazac anketnog upitnika — Utjecaj pandemije COVID-19 na distribuciju poljoprivredno

prehrambenih proizvoda.

I

Utjecaj pandemije covid-19 na
distribuciju poljoprivredno prehrambenih
proizvoda na podrucju Varazdinske
Zupanije

U skicpu pisanja diplomskog rada provodim istrazvanje o nacinu odwanja distnbucije
paofjopevredng prehrambenih prozveda na podrueéiu Varazdinske Zupanije u vrijeme
pandemie cowd-19 te njezin utjeca) na potrodace | nithova kupovinu poljoprivredno
pechrambersh protzvoda.

Anketa je anonemna, a rezultats Ce se konstits iskjuéivo za swhe istraZivan@. Za
Ispunjavanie anketnog upitnika potrebno je svega nekoliko minuta, stoga Vas molim da
odvojite svoje wieme te skreno cdgoverite na siiedeta prtanja
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