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1. UvOD

Trznice su oduvijek imale vaznu ulogu u okupljanju ljudi i stvaranju prvih civilizacija.
Mijesta na kojima su se povremeno okupljali lovci, sakupljaci plodova i izradivaéi ku¢anskih
potrepsStina kao Sto su orude, odjeca, obuca te primitivno oruzje, prve su karakteristike
trznica. Trznice Su tako imale i vaznu ulogu u stvaranju prvih gradova Koji su nastajali u
blizini trgovackih sajmova, koji su kasnije postajali tradicionalni. Razvitkom gradova bilo
je potrebno osmisliti mjesto na kojemu ¢e se moci okupljati prodavaci, pa su tako nastali
trgovi. Osim distribucije robe na trgovima i razvoja gradova, doslo je i do vaznih otkrica.
Otkri¢e numeristi¢kih i lingvisti¢kih zapisa povezano je s trgovackim transakcijama, dok su
za otkric¢e abecede zasluzni fenicki trgovci. Nakon XIV. stoljeca nastaju i razvijaju se i drugi
nacini razmjene. Pojavljuju se duéani, putujuci trgovci (torbari), sajmovi, skladista, Zitnice,
burze i banke. Najveca konkurencija trznicama postali su du¢ani. Bili su to skuceni prostori
koji su imali prednost nad trznicama jer su radili neprekidno, dok je trznica imala svoje
zastoje. Razvitak modernog trziSta i gospodarstva Europa biljezi tijekom XV. i XVI. stoljeca
dok se u Hrvatskoj javljaju tek krajem XIX. Teske posljedice ratnih zbivanja i loSa politika
koja je tezila velikoj industrijalizaciji, uvelike je pridonijela odlasku stanovnistva sa sela i
pogorsanje polozaja poljoprivrednog stanovnistva. Posljedice te politike osjete se i danas.
Jedan od velikih problema za domace proizvodace svakako je velika prisutnost takozvane
»Zelene mafije” odnosno preprodavaca poljoprivredno-prehrambenih proizvoda koji se
smatraju jednim od krivaca za optere¢enje hrvatskog gospodarstva zbog prodaje na crno i
povecanja sive ekonomije (Karminci¢, 2004.).

Izravna prodaja namece se kao jedno od kljucnih rjeSenja kako bi mali proizvodaci za svoj
proizvod ostvarili ve¢i prihod. Izravna prodaja iziskuje i veca ulaganja, a proizvodaé nije
duzan placati trgovacku marzu, §to mu donosi veci prihod. U izravnoj prodaji se proizvodac
moze lakSe povezati s kupcima jer ¢e ith osobno upoznati, moze utjecati na proizvod kroz

njegovo izlaganje, pakiranje i promociju (Kovacic, 2005.).



2. PREGLED LITERATURE

,Zelene” trznice predstavljaju sredstvo putem kojeg se javna dobra mogu privatno prodavati.
Zeleni proizvod je mjesovito javno dobro koje se sastoji od privatnog dobra (npr.
prasumskog meda) u paketu sa zajednicki proizvedenim javnim dobrom (npr. zastita
bioloske raznolikosti). Takvi proizvodi ¢esto imaju vise cijene. Spremnost potrosaca da plate
premiju odrazava vrijednost ovih proizvoda za uslugu zastite okolisa prilikom proizvodnje
(Cornes i Sandler 1996.).

Tijekom proteklog desetlje¢a, prakticari zastite prirode, donatori i vladine agencije pokusali
su iskoristiti zelena trzista za promicanje zastite ugrozenih ekosustava. Pretpostavlja se da
su potrosaci na zelenim trznicama spremni platiti vise za proizvode koji su proizvedeni na
nacin koji §titi vrijedne pogodnosti ekosustava (npr. biolosku raznolikost). Pretpostavlja se
da ova premija cijene poti¢e proizvodace na koriStenje i zastitu ekosustava na nacine koji

vode ka zdravijoj i sigurnijoj buducnosti (Ferraro i sur., 2005.).

Izravna prodaja je marketinSka strategija koja moze omoguciti poljoprivrednicima da se
suprotstave Stetnim ucincima produktivizma 1 neravnoteze moc¢i u medunarodnom
agroindustrijskom lancu opskrbe hranom. U posljednje vrijeme nizu se rasprave oko
poskupljenja nekih sirovina i poljoprivrednih proizvoda. U slu¢aju hrane, pozornost javnosti
usmjerena je na neravnotezu duz lanaca opskrbe hranom kao glavni uzrok sve veéeg jaza
izmedu cijena inputa na gospodarstvu i maloprodajnih cijena. Pitanje razlike izmedu
proizvodackih cijena i cijena koje placaju potrosaci, raspravljalo se i u Europskom
parlamentu i medu rjeSenjima koja se zagovaraju, kako bi se premostio ovaj jaz, naglasava
se potreba snazenja izravnih odnosa izmedu potrosaca i proizvodaca u svrhu skraéivanja
distribucijskog kanala do potrosaca, odnosno snazenje koncepta lokalne hrane (Aguglia i
sur. 2009.).

Izravna poljoprivredna trziSta, temeljena na direktnim vezama izmedu proizvodaca i
potrosaca, predstavljaju ociglednu suprotnost velikim, industrijaliziranim sustavima
proizvodnje i distribucije hrane. Odnosi izmedu proizvodaca i potrosa¢a u globalnim
prehrambenim sustavima su udaljeni i anonimni dok na lokalnim, izravnim trziStima, oni su
neposredni, osobni i odvijaju se u zajednickom prostoru $to doprinosi tome da potrosaci

laksSe stjeu povjerenje u proizvod. Mjesta izravne trzi$ne prodaje kao $to su poljoprivredne
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trznice, prodaja na kuénom pragu i uz cestu, sajmovi, vinoto¢ja i drugi kooperativni
programi distribucije 1 dostave su se prosirili, posebno u posljednjem desetlje¢u u mnogim
naprednim industrijskim zemljama a zbog sve veée povezanosti prodavaca i potrosaca
postaju idealan odgovor na sadaSnje izazove na trziStu. Izravna poljoprivredna trziSta
obecavaju ljudsku povezanost na mjestu gdje se spajaju proizvodnja i potrosnja hrane, a to
je iskustvo koje nije dostupno potrosa¢ima koji kupuju u hipermarketima” ili
poljoprivrednicima koji prodaju putem konvencionalnih veleprodajnih trznica. Cini se da bi
takva izravna poljoprivredna trziSta mogla ublaziti javnu nelagodu zbog drustvenih i

ekoloskih posljedica pogorsavanja svojstava hrane (Hinrichs, 2000.).

Kratki prehrambeni lanac igrat ¢e vaznu ulogu, ne samo za proizvodace i potrosace, nego ¢e
takoder utjecati i na javne interese. Kratki opskrbni lanci imaju pozitivan u¢inak na javna
dobra, s naroc¢itom koristi za okoli$ u usporedbi s dugim opskrbnim lancem. Nadalje, §to se
tice trzista, pravni instrumenti kojima se provodi izravna prodaja lokalnih proizvoda
odgovaraju na potraznju potroSaca za ,,zelenim* proizvodima. Ovim se instrumentima u
okviru mjera ruralnog razvoja potice nastanak i razvoj kratkih opskrbnih lanaca sukladno
ideji snaznijeg uklju¢ivanja malih poljoprivrednih gospodarstava u trzisne tijekove. Obzirom
na to, medu mjere restrukturiranja poljoprivrednog sektora uvrstene su specificne i ciljane
mjere koje imaju snazan utjecaj na razvoj ruralnih podruéja jer poti¢u mala poljoprivredna
gospodarstva da udruzena posluju u kratkom opskrbnom lancu, a implicirani cilj je da odnos
koji povezuje mala poduzeta unutar lokalnog podrucja daje pozitivne rezultate s

ekonomskog, kao i ekoloskog gledista (Canfora, 2016.).

VaZnost udruzivanja malih poljoprivrednih gospodarstava za lokalna trZista isticu Bedek 1
sur. (2015.). Oni navode da je udruzivanje nedovoljno iskoristen potencijal zbog prevelikog
nepovjerenja medu poljoprivrednim proizvodac¢ima. Australski i francuski proizvodaci
dokazuju kako je moguce iskoristiti zadrugu kao stratesku mrezu, koja bi bila u¢inkovita pri
nabavi jeftinijih resursa i ublazavanju Stetnih utjecaja za okolis. Odrzivost tih zadruga
uvjetovana je ucinkovitom upravljackom mrezom, prilagodljivos¢u i visokom razinom
povjerenja 1 odanosti medu ¢lanicama. Da bi proizvodaci bili voljni prihvatiti promjenu

strategije klju¢no je smanjenje troSkova.

Ruganec i Bokan (2021.) u svom istrazivanju navode kako proizvodaci koji sudjeluju u

kratkim opskrbnim lancima ostvaruju razli¢ite prednosti, poput vece i stabilnije cijene te
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redovnih i sigurnih kupaca. Osim prednosti za same proizvodace, dodaju da se kratkim
opskrbnim lancima pridonosi napretku lokalne zajednice kroz poveéan promet lokalnih

trgovina i time utjec¢e na nastanak novih radnih mjesta.



3. MATERIJALI | METODE

Predmet istrazivanja diplomskog rada je snimanje stanja zelenih trznica i trznih mjesta
direktne prodaje u gradskim i ruralnim naseljima na podrucju Vukovarsko-srijemske i
Osjecko-baranjske zupanije te potreba i mogucnosti malih obiteljskih gospodarstava za
njihovo koristenje u svrhu njihove modernizacije. U radu je istrazeno postojece stanje i
interes za modernizacijom zelenih trznica u Vukovarsko-srijemskoj i Osjecko-baranjskoj
zupaniji kKroz pretrazivanje literature i internetskih izvora te provedbu anketnog istrazivanja.
Cilj istrazivanja bio je uvidjeti moze li prodaja na trznicama pridonijeti odrzivosti malih

lokalnih proizvodaca.

U diplomskom radu koristene su metode analize, sinteze, indukcije, dedukcije, kompilacije
i komparacije. Za potrebe prikupljanja dodatnih i specifi¢nih podataka provedeno je anketno
istrazivanje u kojem je sudjelovalo 106 ispitanika iz kategorije malih poljoprivrednih
proizvodaca. Anketa je provedena pomoc¢u Google aplikacije ,,Google obrasci. Sadrzavala
je 30 pitanja podijeljenih u 3 skupine: osnovni demografski podaci, pokazatelji trziSta i
ekonomski pokazatelji pojedinog gospodarstva. Istrazivanje se provodilo od lipnja do rujna
2022. godine.

Prilikom pisanja diplomskog rada koristeni su izvori podataka kao $to su knjige, internetske

stranice, te znanstveni i stru¢ni radovi.



4. REZULTATI ISTRAZIVANJA

4.1. Analiza stanja na lokalnim trziStima poljoprivrednih proizvoda

Cijena u prodavaonicama cesto se podudara sa cijenom proizvoda koji se prodaju na
trznicama, ali zbog povecanog broja sluCajeva u kojima je ponudena neispravna ili stara
hrana kao $to su meso i mesne preradevine, dosta kupaca okrece se ekoloSkoj ili hrani sa
provjerenim podrijetlom jer se na trznicama prodaju proizvodi koji se u veéini slucajeva
trebaju odmah trositi. Ovaj trend koji je zahvatio cijeli potrosacki svijet ubrzano se §iri i kod
nas, pa tako sve veci broj potroSaca zeli znati kako je i gdje je proizvedena hrana koju kupuju
te Zele upoznati proizvodace i njihova gospodarstva. Komunikacija i poznavanje svojih
kupaca pruza priliku proizvodacima da lakSe organiziraju prodaju jer znaju sto redoviti kupci
od njih uzimaju. Prilagodavanje cijena, kako odmice dan prodaje, jedan je od klasi¢nih
primjera kako pridobiti kupce. Suprotno tome postoji mogucnost povecanje cijena vikendom
kada je potraznja veca Sto je dodatna korist za proizvodaca. Vecini poljoprivrednih
gospodarstava, §to se potvrdilo i u provedenom anketnom istrazivanju, problem je Sto
nemaju dovoljno vremena za prodaju na trznicama, jer to iziskuje potrebu donosenja odluka
0 proizvodnom asortimanu, cijenama, distribuciji i promociji, ali i dodatni rad u vidu
pakiranja, oznacavanja proizvoda, dostave, kalkulacija i organizacije. Unato¢ tome, prodaja
na trznicama i U maloprodaji svakako je isplativija od prodaje na veliko jer se moze dobiti,

0visno o vrsti proizvoda, 10-80% visa cijena.

Prema podacima TISUP-a mozemo vidjeti kako cijena proizvoda varira, pa su tako cijene
nekih proizvoda veée u maloprodaji, a neke su veée na trznicama. Glavni razlog za to je Sto
nerijetko prodavac¢i na trznicama ne mogu odgovoriti na zahtjevnije koli¢ine i duZinu

sezonske prodaje (https://gospodarski.hr).



Tablica 1. Petogodisnji pregled cijena nekih vrsta voca i povrca u Hrvatskoj

Cijene u kn/kg 2015. 2016. 2017. 2018. 2019.
Jabuka Idared

Prodavaonice 8,09 7,9 8,84 9,37 6,67
TrZnice 7,13 6,82 7,23 7,96 6,97
Veletrznice 4,78 4,31 4,93 5,67 4,26
Jagoda

Prodavaonice 24,24 | 24,36 25,58 26,97 23,29
Trznice 24,49 25,88 23,97 27,28 26,4
Veletrznice 18,97 | 19,86 20,89 19,2 20,13
Luk crveni

Prodavaonice 577 6,06 5,83 591 7,26
TrZnice 6,84 6,83 6,79 7,17 8,55
Veletrznice 3,74 3,72 3,38 3,82 5,29
Krumpir

Prodavaonice 3,71 3,91 3,66 4,46 4,82
Trznice 4,14 4,32 4,25 4,65 5,02
Veletrznice 2,26 2,56 2,31 2,6 3,17
Paprika rog

Prodavaonice 16,4 16,3 17,41 16,7 17,05
Trznice 14,46 13,31 13,01 14,13 15,04
Veletrznice 12,26 11,6 12,6 12,03 13,56

izvor: https://gospodarski.hr

Kako je vidljivo iz podataka u Tablici 1. cijene variraju s obzirom na vrstu prodajnog kanala.
Cijene su prikazane u kunama po kilogramu odredenog poljoprivrednog proizvoda. Cijene
na veletrznicama manje su kod svih proizvoda, jer se radi o trgovini na veliko. Kod
odredenih proizvoda, bolju cijenu postizu prodavaonice nego trznice, tako, naprimjer jabuka
idared, crveni luk i1 krumpir kroz svih 5 godina imaju visu cijenu. U primjeru jagoda, cijena
varira iz godine u godinu te je podjednaka u trznicama i prodavaonicama. Paprika rog puno

bolju cijenu ostvaruje svake godine u prodavaonicama nego na trznicama.



Izravna prodaje postaje sve rasirenija u svijetu. Najnaprednija je u Austriji, Njemackoj,
Svicarskoj, Italiji i Sloveniji. U Austriji ¢ak ¥% poljoprivrednih gospodarstava povremeno ili
redovito svoje proizvode prodaje izravnim putem. Seljacko gospodarstvo mora prije pocetka
poslovanja postaviti svoje jasne ciljeve. Povecanje dobiti moze se ostvariti kroz povecanje
prodaje ili postizanjem vecih prodajnih cijena. Zbog negativnog trenda pada prodajnih cijena
poljoprivrednih proizvoda te sve vecih troskova proizvodnje, sve je zastupljenija izravna
prodaja koja bi mogla podi¢i standard i dohodak poljoprivrednika (Kovaci¢, 2005.). Svoj
zacrtani cilj potrebno je pratiti duzi vremenski period jer je tesko ostvariv u jednoj godini.
Prema Kovaci¢u, u prvoj godini treba izravno prodati 30% ukupne proizvodnje, a nakon

toga, udjel povecavati 15% na godiSnjoj bazi.

4.2.  Oblici izravne prodaje i potpore

Postoje razni oblici izravne prodaje domacih proizvoda. Prema Kovaci¢u (2005.) oni se
dijele u 5 skupina: prodaja na gospodarskom dvoristu, vinotocje, prodaja uz prometnicu,
seljacka prodavaonica, gradska trznica. Za svaki primjer navedeni su dobri primjeri i putokaz

za planiranje izravne prodaje.

4.2.1. Prodaja na gospodarskom dvoristu
Prodaja na gospodarskom dvori$tu je najces¢i i najlaksi oblik izravne prodaje. Vrlo je
prakti¢an za poljoprivredna gospodarstva jer ne iziskuje dodatne troSkove i ne trosi vrijeme.
U gospodarskom dvori§tu mogu se prodavati proizvodi za svakodnevnu uporabu (mlijeko,
jaja, sir, svjeze voce i povrce), ali i sezonski proizvodi (krumpir, kupus, luk i sli¢no)
(Kovaci¢, 2004.).

Unato¢ konstantom gaSenju proizvodnje mlijeka, moguée je pronaéi pozitivne primjere
gospodarskih subjekata koji usprkos svim problemima i nedacama koje su stavljene pred
njih, pronalaze dobra rjesenja 1 koriste se izravnom prodajom kako bi ostvarili ve¢i prihod

od svojih proizvoda.

Takav primjer je obiteljska sirana Pranji¢ iz Drenovaca, mjesta na jugu Vukovarsko-
srijemske Zupanije, koja vecinu svog asortimana, svjeZe meke sireve, kuhane, tvrde,
polutvrde, dimljene i sa raznim dodatcima (paprika, vlasac, biber, perSin, kopriva), jogurte i

vocne jogurte, uspijeva prodati na kuénom pragu.



4.2.2. Vinotocje
Vinotocje jest gospodarstvo na kojem se proizvode, to¢e i prodaju vina iz vlastitog
proizvodnog pogona. Ovaj trend najraSireniji je u Austriji, Njemackoj, Sloveniji i
Francuskoj, ali i drugim ,,vinskim* zemljama Europe. Vinotoc¢ja su se razvijala paralelno s
razvitkom turisti¢ke ponude. Vinotocje je odli¢an dodatak seoskom turizmu, koji uz dobru
hranu, dobivenu od sirovina s okolnih poljoprivrednih gospodarstava, pruza i usluge
nocenja, odmora, poslovnih sastanaka ili neformalnih druZenja. Glavnina dohotka na
vinoto¢ju ostvaruje se prodajom vina. Preduvjet za uspjesno vinotocje svakako su dobro

vino, ugodan ambijent i gostoljubiv domacin (Kovacic, 2005.).

Vinotoc¢je GerStmajer u Osjecko-baranjskoj Zupaniji u KneZzevim Vinogradima odli¢an je
primjer kako obiteljsko poljoprivredno gospodarstvo samostalno prodaje svoje proizvode
kroz seoski turizam i time postize bolju zaradu od svojih proizvoda. Osim podruma i
kusaonice vina, raspolazu i imanjem s natkrivenim dijelom u kojem je moguce ugostit 50

osoba te posluzuju domace baranjske specijalitete, a moguce su i degustacije vina.

Y% % %% BN

Slika 1. Vinoto¢je GerStmajer

Izvor: https://knezevi-vinogradi.hr

4.2.3. Prodaja uz prometnicu
Prodaja uz prometnicu moguca je na mjestima intenzivnog prometovanja. Vec¢inom je to na
putevima koji vode do vecih gradova. S ovakvim primjerima se svakodnevno susre¢emo u
prometu i vrlo su ¢esti. Omoguéuju gospodarstvima laksu prodaju i vecu zaradu. Za ovaj vid

prodaje potrebno je osigurati Stand za prodaju, zastiti proizvode od oneciS¢enja, osigurati



mjesto za zaustavljanje vozila i napraviti dovoljno veliku obavijest kako bi ju moguéi kupci

na vrijeme uocili (Kovacic, 2005.).

Slika 2. Stand uz prometnicu

4.2.4. Seljacka prodavaonica
Seljacka prodavaonica je oblik prodaje koji najviSe podsjeéa na profesionalno bavljenje
trgovinom jer seljak ima iste obaveze kao i trgovac, dok se u nekim zemljama na to gleda
kao na dopunsku poljoprivrednu djelatnost. Prodavaonica moze biti specijalizirana ili imati
Siri proizvodni asortiman. U vecini sluéajeva seljacku prodavaonicu otvara grupa
gospodarstava dok vodenje preuzima jedno gospodarstvo (Kovaci¢, 2005.). Trgovina
»Baranjsko vocée 1 povrée Filakov* jedna je takvih prodavaonica na podruc¢ju Osijeka koja
svoje proizvode ali i proizvode drugih poljoprivrednih gospodarstava s kojima suraduje

uspjesno prodaje ve¢ dugi niz godina.
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4.2.5. Gradska trznica
Gradska trznica jedan je od oblika izravne prodaje poljoprivrednih proizvoda. lako su
gradske trznice izgubile na vaznosti i promet je sve manji, dio proizvodaca, osobito
sezonskih proizvoda kao $to su voce i povrce te sira i vrhnja i dalje pronalazi kupce upravo

na trznicama (Kovaci¢, 2005.).

4.2.6. Potpore izravnoj prodaji
Kratki opskrbi lanci temelje se na izravnom kontaktu izmedu proizvodaca i kupaca te interes
kupaca za proizvode kojima poznaju porijeklo postaje sve vec¢i. Kako Hrvatska ne bi
zaostajala za ostalim razvijenim zemljama Europske Unije, u programu ruralnog razvoja
2014.-2020. donesena je podmijera 16.4. potpora za horizontalnu i vertikalnu suradnju
sudionika u lancu opskrbe za uspostavljanje i razvoj kratkih lanaca opskrbe i lokalnih trzista
te za promicanje aktivnosti u lokalnom kontekstu u vezi s razvojem kratkih lanaca opskrbe
i lokalnih trzista. Svrha ovog natjecaja je dodjela potpore za uspostavu, rad i razvoj kratkih
lanaca opskrbe. Ukupan iznos za ovu potporu je izmedu 10.000-50.000 eura a obuhvaca do
100% prihvatljivih troskova. Neke od aktivnosti ruralnog razvoja povezanih s malim
poljoprivrednim gospodarstvima i kratkim lancima opskrbe su: ulaganja i lokalna
infrastruktura - ulaganja u objekte na gospodarstvima, temeljne usluge i obnova sela, razvoj
gospodarstava i sela - pomo¢ mladim poljoprivrednicima pri pokretanju posla,
nepoljoprivredne aktivnosti u ruralnim podru¢jima 1 razvoj malih poljoprivrednih
gospodarstava, ulaganja u nepoljoprivredne djelatnosti, godisnja plac¢anja za razvoj malih
poljoprivrednih gospodarstava, razvoj vjestina/znanja i promocija kvalitete - prijenos znanja
i informacija, savjetodavne usluge, usluge upravljanja poljoprivrednim gospodarstvom, i
savjetodavna sluzba za poljoprivrednike, program ocuvanja kvalitete poljoprivrednih
proizvoda i namirnica, suradnja razli¢itih partnera - zajednicko koriStenje strojeva i resursa
medu malim proizvodadima, promocija aktivnosti povezanih s kratkim lancima opskrbe i
lokalnim trzistima, kao i aktivnosti podmjere 16.4. koje provode LAG-ovi u okviru provedbe

lokalnih razvojnih strategija.

Primjer dobrog koristenja mjere 16, podmjere 16.4. je projekt Op¢ina Drenovci uz podrsku
partnera Vukovarsko-srijemske Zupanije, Poduzetnickog inkubatora BIOS i Lokalne
agencije za razvoj Vijeverica d.0.0. Zajednickim snagama su pokrenuli projekt
»Poljoprivredni poduzetnicki inkubator Drenovci koji predstavlja prvi specijalizirani

poduzetnicki inkubator za poticanje poduzetnistva u sektoru poljoprivrede i prehrambene
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djelatnosti te ujedno i prvi inkubator u ruralnom podruc¢ju u Republike Hrvatske. U veljaci
2021. godine dodijeljena mu je potpora iz podmjere 16.4. ,Potpora za horizontalnu i
vertikalnu suradnju sudionika u opskrbnom lancu za uspostavljanje i razvoj kratkih
opskrbnih lanaca i lokalnih trzista te za promicanje aktivnosti u lokalnom kontekstu u vezi s
razvojem kratkih opskrbnih lanaca i lokalnih trzista® — provedba tipa operacije 16.4.1
»Kratki lanci opskrbe i lokalna trzista“ za projekt ,,Kratki lanci opskrbe i lokalna trzista iz
Cvelferije. Cilj projekta je uspostava, rast 1 razvoj kratkog lanca opskrbe 1 lokalnih trzista
,Cvelferije”. Cvelferija je podrucje koje obuhvaca 9 sela na podrucju Srijema: Vrbanja,

Soljani, Stro$inci, Drenovci, Puriéi, Ra¢inovci, Gunja, Rajevo Selo i Posavski Podgajci.

-

Slika 3. Poduzetni¢ki inkubator Drenovci

Izvor: https://ppinkubator-drenovci.hr/

Klasteri u posljednjih nekoliko godina postaju sve vazniji zbog svoje potporne uloge u
povezivanju poduzeéa na istoj geografskoj lokaciji. Upravo je jedan takav otvoren u prosincu
2017. godine u Vukovarsko-srijemskoj Zupaniji pod nazivom ,,Agro-klaster VVukovarsko-
srijemske zupanije®. Osnovala ga je skupstina istoimene Zupanije u suradnji s viSe partnera:
Fakultet Agrobiotehnickih znanosti u Osijeku, Proizvodacka zadruga "Vinkovacka Sparoga",

Op¢ina Cerna, Opéina Vrbanja, Op¢ina Drenovci, Opéina Stari Jankovci i Opc¢ina Lovas.

Glavni ciljevi Agro-klastera su umrezavanje malih proizvodaca i zajednicki nastup na trzistu
te intenziviranje proizvodnje, posebno voca i povrca, ali i ostalih prehrambenih proizvoda
kroz visi stupanj prerade. Prema podatcima sluzbenih stranica Agro-klastera, okupljeno je

oko 60 poljoprivrednih proizvodaca koji su podijeljeni u 6 klastera: Klaster proizvodaca jaja
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Vukovarsko-srijemske zupanije, Klaster proizvodac¢a mesa i mesnih proizvoda Vukovarsko-
srijemske Zzupanije, Klaster proizvodaca sira Vukovarsko-srijemske zupanije, Klaster
proizvodaca voca i voénih proizvoda Vukovarsko-srijemske Zupanije, Klaster proizvodaca
orasastih plodova Vukovarsko-srijemske Zupanije, te Klaster proizvodaca lubenica

Vukovarsko-srijemske Zupanije.

U ponudi Agro-klastera trenutno ima oko 160 razli¢itih domacih proizvoda. Redovito
sudjeluje na sajmovima na razini drzave, ali i izvan nje. Tijekom 2018. postignuta je suradnja
s ustanovama javnog sektora (vrti¢i, osnovne i srednje skole) kroz opskrbljivanje hranom

lokalnih proizvodaca potic¢uéi ,,kratke lance opskrbe‘ (Agroklaster.hr).

Krajem 2020. godine Agro-klaster je u suradnji s Ministarstvom poljoprivrede i Hrvatskom
agencijom za poljoprivredu i hranu (HAPIH), otvorio ,.ku¢u domacih proizvoda“ nazvanu
,Crotaste®, kojoj je strateski cilj poticanje domace proizvodnje. Cilj ove prodavaonice je,
osim prodaje, promocija malih proizvodaca u samom centru Zagreba. U ponudi je preko 200
proizvoda iz cijele Hrvatske od 100-tinjak obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava. Na
policama mozemo pronaci autohtone proizvode koji zadovoljavaju sve uvjete kvalitete i
1zvornosti kao §to su slavonski kulen, dalmatinski 1 istarski prSut, GMO free jaja, Sparoge,

vina, maslinovo ulje, razni sirevi te riba iz Jadrana (https://gospodarski.hr).

Slika 4. Trgovina domace hrane
Izvor: https://agro-klaster.hr

13


https://gospodarski.hr/

4.3. Rezultati provedenog istrazivanja

U ovom poglavlju prikazani su rezultati provedenog anketnog istrazivanja na uzorku od 106
malih poljoprivrednih gospodarstava koji prakticiraju neki od oblika direktne prodaje.
Istrazivanjem su obuhvacena gospodarstva s podrucja slavonsko-baranjskih Zupanija.
Rezultati istrazivanja su podijeljeni u tri poglavlja sukladno skupinama pitanja iz upitnika:
osnovni demografski podaci, pokazatelji trzista i ekonomski pokazatelji pojedinog

gospodarstva.

Najvise ispitanih je s podruc¢ja Vukovarsko-srijemske zupanije (50 %), neSto manje ispitanih
bilo je s podrucja Osjecko-baranjske zupanije (34%), dok je s podrucja ostalih Zupanija

preostalih 16% ispitanika (Grafikon 1).

Ostale Zupanije
16%

Vukovarsko-
srijemska Zupanija
50%

Osjecko-baranjska
Zupanija
34%

m Vukovarsko-srijemska zupanija = Osjecko-baranjska Zupanija = Ostale Zupanije

Grafikon 1. Zupanija u kojoj je registriran OPG

4.3.1. Socijalna obiljezja ispitanika
Spol i dob nositelja OPG-a - U provedenoj anketi je sudjelovalo 106 ispitanika, od toga 75
muskaraca i 31 Zena. Ispitanici koji su sudjelovali u istrazivanju bili su svih dobnih skupina
(od 18 do starijih od 65 godina), no najveéi broj ispitanika pripada dobnoj skupini od 18 do
30 godina (38%), iz cega je vidljivo da su u istrazivanju u najveéem postotku sudjelovali

mladi poljoprivrednici (Grafikon 2).
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vise od 65
3%

mdo30 m=31-45 m46-65 = viseod 65

Grafikon 2. Starosna dob ispitanika

Obrazovanje nositelja OPG-a - Najvecéi broj ispitanika, njih 60%, ima zavrSenu srednju
Skolu. ZavrSenu viSu $kolu ili fakultet ima 26% ispitanika, dok 6% ispitanika ima zavrSenu
osnovnu Skolu. ZavrSen znanstveni magisterij ima 5% ispitanika, a najmanji broj

ispitanika, njih 3% ima zavr$en doktorat (Grafikon 3).

Zavrena znanstveni | ZavrSen doktorat
magisterij 3%
5%

Zavrsena osnovna
skola
6%

Zavrsena visa skola ili

fakultet
26%
Zavrsena srednja
Skola
60%
m ZavrSena osnovna skola = Zavrsena srednja Skola = Zavrsena visa skola ili fakultet

= ZavrSena znanstveni magisterij = ZavrSen doktorat

Grafikon 3. Obrazovanje nositelja OPG-a
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Obrazovanje nositelja OPG-a iz podruc¢ja poljoprivrede - Vise od trecine ispitanika od
obrazovanja u poljoprivredi ima zavrSenu srednju Skolu (37%), zavrSen tecaj ili seminar iz
poljoprivrede ima njih 22%, zavrSen preddiplomski studij ima 16% ispitanika, zavrSen
diplomski studij ima njih 14% dok 11% ispitanih nema nikakvo obrazovanje na podrucju
poljoprivrede (Grafikon 4).

Zavrsen diplomski Bez obrazovanja
studij poljoprivrede 11%

14%
Zavrsen
preddiplomski studij
poljoprivrede
16%

Zavrsena srednja
poljoprivredna skola
37%
= Bez obrazovanja = Zavr$ena tecaj/seminar

Zavrsena
tecaj/seminar
22%

= Zavr$ena srednja poljoprivredna skola Zavrsen preddiplomski studij

= Zavrsen diplomski studij

Grafikon 4. Obrazovanje na podruc¢ju poljoprivrede

4.3.2. Poljoprivredno iskustvo nositelja OPG-a
Skoro polovica ispitanika (47%) poljoprivrednom proizvodnjom bavi se vise od 10 godina,
37% ispitanika poljoprivrednom proizvodnjom bavi se izmedu 3 i 10 godina, dok je novih
poljoprivrednika medu ispitanima relativno malo; 10% ispitanih ima izmedu jedne i tri

godine iskustva, a tek 6% njih ima manje od godine dana iskustva (Grafikon 5).
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Grafikon 5. Poljoprivredno iskustvo

4.4.  Trzi$ni pokazatelji istraZivanih poljoprivrednih gospodarstava

U ovom poglavlju su prikazani podaci koji ukazuju na moguénosti poljoprivrednih
proizvodaca u direktnoj prodaji, te njihovo misljenje koje bi mjere mogle poboljsati

organizaciju prodaje i njihov nastup na trzistu.

Vecina ispitanika, njih ¢ak 68%, navodi da ne uspijeva prodati sve svoje proizvode, dok kod
32% ispitanih to pode za rukom. 1z rezultata u Tablici 2. cak 91% ispitanih slaze se da bi
kupci imali viSe povjerenja u proizvode ukoliko upoznaju proizvodacée, dok ih 93% voli
ostvarivati kontakt s kupcima. Vecina ispitanika (61%) htjela bi se udruziti sa svojim
kolegama i zajedno nastupiti na trzistu. Nazalost, vec¢ina njih navodi da nemaju dovoljno
vremena za prodaju putem trznice (71%). Nesto preko trecine ispitanih (38%) u moguénosti
je zaposliti dodatnog radnika za prodaju na trznici, dok 18% ispitanika nema moguénost
prijevoza svojih proizvoda do trznice. Sto se ti¢e skladisnih prostora, ravnomjerno su
rasporedeni odgovori - 52% ispitanih je u moguénosti skladistiti proizvode, dok 48% nema
tu moguénost. Sto se ti¢e iskustva u prodaji na trznicama, 37% ispitanika je prodavalo svoje
proizvode na trznici, a njih 63% nikada se nije okusalo u takvom nacinu prodaje. Na dodatno

pitanje za ispitanike koji su odgovorili potvrdno na prethodno pitanje trebali su ocijeniti na
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ljestvici 1-5 koliko su zadovoljni infrastrukturom trznica. Prosje¢nu ocjenu koju su ispitanici

dali je 3,09 po kojoj vidimo da ima dosta prostora za napredak kako bi se privuklo $to vise

kupaca, ali i proizvodaca.

Tablica 2. Pokazatelji mogucnosti organiziranja direktne prodaje

Da Ne
Mislite li da bi kupci imali viSe povjerenja u vase proizvode ako Vas | 91% 9%
upoznaju?
Volite li ostvarivati kontakte s kupcima i upoznavati ih? 93% 7%
Htio/htjela bi se udruziti i zajedno nastupiti na trzistu 61% | 39%
Imate li dovoljno vremena za prodaju putem trznica? 29% | 71%
Jeste 1i u mogucénosti zaposliti dodatnog radnika za prodaju na trznici? 38% | 62%
Posjedujete li prijevozno sredstvo (automobil, kombi ili slicno) kojimbi | 82% | 18%
mogli prevoziti svoje proizvode do trznice?
Jeste 1i u mogucénosti skladistiti svoje proizvode? 52% | 48%
Jeste li ikada prodavali svoje proizvode na trznici? 37% | 63%

U drugom dijelu ankete, pred ispitanike su postavljene tvrdnje u vezi mogucnosti prodaje.

Ispitanici su trebali izraziti koliko se slazu s navedenim tvrdnjama. Ponudeni odgovori su

izraZeni broj¢ano u vrijednostima od 1 do 5 (1- nimalo se ne slazem, a 5 - u potpunosti se

slazem). Rezultati dobiveni na uzorku od 106 ispitanika navedeni u Tablici 3. pokazuju jasno

pozitivan stav ispitanika prema trznicama, prodaji na trznicama i udruzivanju s drugim

proizvodacima radi povecanja vidljivosti i unaprjedenja prodaje. lzrazito visoko slaganje

ispitanici izrazavaju s tvrdnjama da je potrebno poticati kupce da kupuju na trznicama i to

od domacih proizvodaca. Takoder, slazu se da premalo ljudi kupuje na trznicama te

izrazavaju spremnost na koriStenje drzavnih poticaja za prodaju na trznicama. Kada je rije¢

o udruZivanju s drugim proizvodac¢ima radi unaprjedenja prodaje ili povecanja vidljivosti,

slaganje je nesto nize, uz veée varijacije u odgovorima pojedinaca, iz ¢ega mozemo zakljuciti

da ispitanici udruzivanje jos uvijek ne percipiraju kao oblik unaprjedenja svojih OPG-ova.
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Tablica 3. Stav ispitanika prema moguénostima prodaje

poznajem poceli uspjesno prodavati
svoje proizvode na trznici, vjerojatno

bih 1 sam/a pocCeo/la prodavati na taj

nadin.

Tvrdnja Broj Aritmeticka Standardna

odgovora sredina devijacija
ocjene

Mislim da bi prodaja na trznicama | 106 3,85 1,119

donijela vecu cijenu mojim

proizvodima.

Mislim da premalo ljudi kupuje na | 106 4,09 1,065

trznicama.

Treba poticati kupce da kupuju na | 106 4,52 ,807

trznicama.

Treba poticati kupce da kupuju | 106 4,78 535

proizvode lokalnih proizvodaca (putem

trznice, prodaja uz prometnicu, sajmovi,

prodaja na kuénom pragu i sl.).

Drzavni poticaji specificnih troskova | 106 4,08 1,057

prodaje potaknuli bi me na prodaju

putem trznica.

Mislim da bi udruzivanje s drugim | 106 3,90 1,121

proizvoda¢ima 1 zajedni¢ki nastup

povecao vidljivost moje ponude.

Mislim da bi udruzivanje pozitivno | 106 3,81 1,139

utjecalo na moj nastup na trzistu.

Kada bi proizvoda¢i koje osobno | 106 3,63 1,340
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4.5. Obiljezja proizvodnje i ekonomski pokazatelji

Vecina ispitanika (78%) se ne bavi proizvodnjom u zasti¢enom prostoru. Proizvodnju u
zaSticenom prostoru ima 22% ispitanika, a uglavnom posjeduju plastenike od 100 do 500
m2. Iznimno, jedan ispitanik proizvodi na 2.000 m2 i jedan na 30.000 m2 zasti¢enog

prostora.

Nadalje, ispitanicima je bilo postavljeno pitanje kojom se proizvodnjom bave. Mogli su
odabrati viSe odgovora. Rezultati pokazuju da se najvise njih bavi povrtlarstvom i

vocarstvom. Najmanje zastupljena grana poljoprivrede kod ispitanika bila je vinogradarstvo.

VOCARSTVO

POVRTLARSTVO

VINOGRADARSTVO

PCELARSTVO

PROIZVODNJA MESA | SUHOMESNATIH PROIZVODA
MLIJEKO | MLIJECNI PROIZVODI

JAIA

RATARSTVO

OSTALO

0 5 10 15 20 25 30 35 40

Grafikon 6. Zastupljenost proizvodnje

Ispitanicima je ponudeno da odaberu kojem wveli¢inskom razredu pripada njihovo
poljoprivredno gospodarstvo s obzirom na ekonomsku veli¢inu gospodarstva prema FADN
metodologiji izra¢unavanja. Ponudena su 5 razreda. Prvi i najmanji razred je ekonomska
veli¢ina do 2.999 eura koji je odabralo svega 6% ispitanika. Drugi razred ekonomske
veli¢ine od 3.000 do 10.000 eura odabralo je 17% ispitanika. Tre¢i razred ekonomske

veli¢ine od 10.001 do 20.000 eura odabralo je 19% ispitanika. Nadalje, Cetvrti razred
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ekonomske veli¢ine od 20.001 do 40.000 eura odabralo je 18% ispitanika. Peti razred

ekonomske velicine preko 40.000 eura odabralo je najvise ispitanika, njih 40% (Grafikon 7).

do 2.999 eura
6%

3.000 do 10.000
eura
17%

40.001 i vise
40%

10.001 do 20.000
eura
19%

Grafikon 7. Ekonomska veli¢ina gospodarstva

Ispitanici su odgovarali na otvoreno pitanje o veli¢ini koriStenog poljoprivrednog zemljista.
Obradom dobivenih podataka je vidljivo da najviSe gospodarstava pripada kategoriji od 21
do 50 hektara obradive povrsine, koje navodi 47% ispitanika, a kategoriju od 51 do 100
hektara odabralo je 20% ispitanika, dok je podjednako ispitanika biralo kategoriju do 20
hektara, njih 19%. Kategoriju od 100 i vise hektara obradive povrSine odabralo je 14%
ispitanika.
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Grafikon 8. Obradiva povrsina

Anketom se ispitivalo i koliko su ispitanici koristili mjere ruralnog razvoja, te ukoliko su ih
koristili, koje su to mjere bile. Gotovo polovica ispitanika, njih 49%, nije koristila niti jednu
mjeru ruralnog razvoja. Od 51% koji su Koristili, najvise ispitanika navodi da je koristilo
mjere putem natjec¢aja od strane lokalnog LAG-a, njih 21,7%, mjeru 6.1. za pokretanje
poslovanja mladih poljoprivrednika iskoristilo je 18,9% ispitanika, mjeru 6.2. za pokretanje
nepoljoprivrednih djelatnosti odabralo je 8,5% ispitanika, a 11,3% ispitanika koristilo je

mjeru 6.3. za potporu razvoj malih poljoprivrednih gospodarstava.
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Grafikon 9. Mjere ruralnog razvoja

Osim nacionalnih potpora, samo 7 ispitanika (od ukupno 106) navodi da su koristili potpore

od op¢ina i zupanija, dok ostali navode da takve potpore nisu Kkoristili. Razlog tome je

vjerojatno slaba informiranost i nerazumijevanje iz kojih izvora dolazi koja potpora.
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5. RASPRAVA

U provedenoj anketi sudjelovalo je 106 ispitanika, od toga ¢ak 75 muskaraca. S obzirom da
su nositelji OPG-ova i dalje ve¢inom muskarci, ovakav omjer muskarca i Zena je o¢ekivan.
Prema podacima Eurostat-a iz 2016. u Hrvatskoj je zastupljenost nositeljica OPG-a 27% $to
je ispod prosjeka Europske Unije u kojoj je zastupljenost nositeljica OPG-a 29%. Prednjace

Latvija i Litva sa 45% Zena nositeljica OPG-a (European Commission, 2021.)

U istrazivanju koje su proveli Svrznjak i suradnici 2006. godine o ,,Obrazovanju
poljoprivrednika kroz specijalisticke seminare , skrenuta je pozornost na slabu obrazovnu
strukturu koja moze usporiti drustveno-gospodarski rast u ruralnim podru¢jima, i prouzro¢iti
daljnje zaostajanje za urbanim sredinama. Istrazivanje provedeno za potrebe ovog rada
pokazuje drugacije vrijednosti opéeg i poljoprivrednog obrazovanja. U kategorijama opéeg
obrazovanja prevladavaju ispitanici za zavrSenom srednjom Skolom (60%), slijede oni sa
zavrSenim nekim stupnjem fakulteta i vise (34%), dok sa zavrSenom samo osnovnom $kolom
ima svega 6% ispitanika. Dobra je situacija i prema zavrS§enom poljoprivrednom
obrazovanju. Vise od trec¢ine ispitanika od obrazovanja u poljoprivredi ima zavrSenu srednju
Skolu (37%), a 30% visu ili visoku $kolu. Ovakvi rezultati se mogu razumjeti s obzirom da
je u istrazivanju koristen prigodan uzorak u kojem su se istraZivala specifi¢na skupina
poljoprivrednih gospodarstava koji sudjeluju u nekim oblicima direktne prodaje, a za koja
je karakteristicno da proizvode uglavnom proizvode vece dodane vrijednosti za §to je

potrebno i vece znanje.

U ostalim zemljama Europske Unije pokrece se sve viSe programa obrazovanja za starije,
mada je kod nas ponuda jos uvijek vrlo skromna. Kako bi hrvatski poljoprivrednici mogli
drzati korak s ostalim zemljama Europske Unije 1 bili ravnopravni sudionici na zajednickom
trziStu, moraju kontinuirano pratiti nove tehnologije i nove trendove u Cilju povecanja
konkurentnosti poljoprivrednog gospodarstva, a time i jacanja Hrvatske poljoprivrede. Toli¢
i sur. (2012) u svom radu naglaSavaju znacaj cjelozivotnog obrazovanja u poljoprivredi s
aspekta snaznije 1 brze diseminacije znanja i primjera dobre prakse, novih trendova
poucavanja za brzu implementaciju novih obrazovnih metoda, kao i znacaj ukljucivanja

sveucili$nih organizacija u provedbu ovih programa.
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Analiza odgovora ispitanika ovog istrazivanja pokazuje iznadprosjecnu zastupljenosti PG-a
vecih od 40.000 eura ukupnog prihoda (SO) na godisnjoj razini §to vidljivo odskace od
podataka za Hrvatsku koje navode Toli¢ i Markoti¢-Krstini¢ (2015.) referiraju¢i se na
podatke DZS-a iz 2003. godine koji ukazuju na veoma visok udjel malih poljoprivrednih
gospodarstava do 25.000 eura ukupnog prihoda (94%) u ukupnom broju. Ovo se moze
pojasniti jednim dijelom vremenskim odmakom ovih istrazivanja, ali i koriStenjem
prigodnog uzorka u kojem su iznadprosjecno zastupljena gospodarstva koja se bave
dohodovnijim proizvodnjama kao §to su povrtlarstvo, vocéarstvo i stocarstvo (Grafikon 7).

Iz rezultata koji su prikazani u Tablici 2. jasan je stav proizvodaca da vole ostvarivati
kontakte s kupcima i upoznavati ih. Takoder, ispitanici bi voljeli kada bi kupci bolje upoznali
njih, jer smatraju da bi to pridonijelo ve¢em obostranom povjerenju te bi se kupci lakse

odlucivali za njihove proizvode.

Vecina ispitanika, njih 61%, voljna je udruziti se pa zajednickim snagama izaci na trziste i
lakSe prevladati izazove koji se pred njih stavljaju. Agro-klaster d.0.0. Vukovarsko-
srijemske Zzupanije jedan je od pozitivnih primjera kako malim poljoprivrednicima osigurati
laksi plasman, ponuditi organizacijsku pomo¢, ali i napredovanje kroz razne radionice i
seminare koje Agro-klaster organizira. Agroklaster posjeduje mrezu prodajnih mjesta §to
olaksava prodaju jer gotovo dvije trecine ispitanika navode nedostatak vremena potrebnog
za prodaju na trznicama. Uobicajeno je da tijekom sezone kada su poslovne obaveze na
vrhuncu, u poslove na obiteljskom gospodarstvu bude ukljuéena cijela obitelj, a samo 38%
ispitanika u moguénosti je zaposliti dodatnog radnika, koji ¢e obavljati prodaju putem
trznice. Organizacija transporta poljoprivrednih proizvoda do trznice ne stvara probleme
vecini ispitanika, jer samo 18% ispitanika nailazi na probleme prilikom transporta. Po
odgovorima koje smo dobili, mozemo zakljuciti da im nedostaju specijalizirana prijevozna
sredstva, bez kojih bi moglo do¢i do kvarenja odredenih proizvoda usred izlozenosti visokim
temperaturama. Sto se ti¢e skladignih prostora, ravnomjerno su rasporedeni odgovori, 52%
ispitanih je u moguénosti skladititi proizvode, dok 48% njih nije. Sto se ti¢e iskustva u
prodaji na trznicama, 37% ispitanika je prodavalo svoje proizvode na trZnici, a njih 63%
nikada se nije okuSalo u takvom nacinu prodaje. Po prethodnim odgovorima vidimo da su
ispitanici zainteresirani za takav nacin prodaje i da bi ih se kroz odredeno sufinanciranje ili
kroz udruzivanje moglo potaknuti na pocetak prodaje na trznicama. Ispitanici koji su
odgovorili potvrdno na pitanje jesu li ikada prodavali svoje proizvode na trznicama, trebali

su ocijeniti na ljestvici 1-5 koliko su zadovoljni infrastrukturom trznica. Prosje¢nu ocjenu
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koju su ispitanici dali je 3,09, po kojoj vidimo da ima dosta prostora za napredak kako bi se

privuklo S§to vise kupaca, ali i proizvodaca.

Ovo istrazivanje pokazalo je da ispitani poljoprivrednici imaju izrazito pozitivan stav prema
trznicama, prodaji svojih proizvoda na trznicama, kao i udruzivanju s drugim proizvodac¢ima
s ciljem unaprjedenja prodaje i povecanja vidljivosti ponude svojih poljoprivrednih
gospodarstava. Ispitanici se slazu da treba poticati kupce da kupuju od lokalnih proizvodaca
na trznicama jer smatraju da to ¢ini premali broj kupaca, a izrazavaju i spremnost koristenja
drzavnih poticaja u svrhu plasiranja svojih proizvoda putem trznica. Vazno je i pokretati
inicijative udruzivanja malih proizvodaca te ih upoznati s njihovim prednostima, budu¢i da,
unato¢ opcenitom slaganju s takvim inicijativama, u ovom podrucju postoje vece varijacije
u odgovorima ispitanika (Tablica 3.) Nesto sli¢no navode Cvrtnjak i sur. (2013) referirajuci
se na istrazivanje Franié¢ i sur. (2010) i Zutini¢ i Dekani¢ (2010) koji iznalaze visoku

prisutnost nepovjerljivosti prema profesionalnom udruzivanju.

U uzorku istrazivanja najzastupljenije su proizvodnje voca i povrca Koje je oznacilo vise od
polovice ispitanika, dok su neSto manje zastupljene proizvodnja mesa i suhomesnatih
proizvoda, mlijeka i mlije¢nih proizvoda te jaja. Najmanje je zastupljeno pcelarstvo i
vinogradarstvo. Zbog moguénosti visestrukog izbora, vidimo kako se dosta ispitanika nije
specijaliziralo za odredenu proizvodnju te se bave s viSe proizvodnji istovremeno. Prema
Karicu (1993.) u tradicionalnim seljackim proizvodnjama glavna orijentacija
poljoprivrednih proizvodaca nalazi se u sigurnosti koju pruza diversifikacija proizvodnje.
Specijalizacija donosi povecanu profitabilnost ali povecava rizik u ostvarivanju dobrih
ekonomskih rezultata poljoprivrednog gospodarstva. Prijelaz na specijaliziranu proizvodnju
I dalje je osjetljivo pitanje za vecinu proizvodaca koji moraju birati izmedu Zeljene sigurnosti

1 povecanja profita.

S obzirom na dostupne mjere ruralnog razvoja, te moguénosti koje one nude, zabrinjavajuca
je Cinjenica da gotovo polovica ispitanika nije koristila niti jednu od dostupnih mjera 1
potpora. Oni koji su koristili neke mjere, koristili su mjere od strane lokalnih LAG-ova
(21,7%), mjeru 6.1. za pokretanje poslovanja mladih poljoprivrednika (18,9%), mjeru 6.2.
za pokretanje nepoljoprivrednih djelatnosti (8,5%) te mjeru 6.3. za potporu razvoju malih
poljoprivrednih gospodarstava. Na dobivene rezultate zasigurno je utjecala i ¢injenica da

40% ispitanika pripada ekonomskoj veli€ini preko 40.000 eura za koju je prikladnija mjera
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4. koja nije bila medu ponudenim odgovorima, ali su istu pojedini ispitanici navodili u

dodatnom pitanju gdje su mogli upisati slobodan odgovor.
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6. ZAKLJUCAK

»Zelene trznice su mjesta izravne prodaje poljoprivrednih proizvoda, stoga su vazan element
razvoja lokalnih trzista hrane. Kupci se sve vise prikljucuju trendu zdrave, domace hrane
koji osobito ide u prilog malim proizvodacima. Takav trend sve je zastupljeniji i u Hrvatskoj,
pa potroSaci postaju svjesni vaznosti kupnje od lokalnih proizvoda¢a. Smatramo da su
trznice mjesta koja mogu stvoriti uvjete koji ¢e proizvodac¢ima i kupcima omoguciti prodaju
odnosno kupnju kvalitetnih i vjerodostojnih proizvoda. Brojna istrazivanja pridonose
unaprjedivanju kakvoce hrane, promociji proizvoda, obrazovanju poljoprivrednika te
upoznavanju s novim tehnikama kroz radionice i seminare.

U rezultatima provedenog istrazivanja primijeen je pozitivan stav poljoprivrednih
proizvodaca prema trznicama, prodaji na trznicama i zajedni¢kim djelovanjem S drugim
proizvodacima radi povecanja produktivnosti i poboljSanja prodaje. Veéina ispitanika
iskazuje suglasnost s tvrdnjama da je potrebno poticati kupce kupuju na trznicama na
trznicama od domacih proizvodaca. Nadalje, ispitanici smatraju da nedovoljno ljudi kupuje
na trznicama. Ispitanici smatraju kako bi ih drzavni poticaji motivirali za prodaju na
trznicama. Udruzivanje s drugim poljoprivrednicima radi jacanja prodaje ili povecanja
vidljivosti nije prepoznato kao instrument osnazivanja poljoprivrednih gospodarstava. Rad
na trznicama zahtijeva dodatno vrijeme za organizaciju, distribuciju i prodaju pa velika
vecina ispitanika navodi da nema dovoljno vremena da se posveti takvom nacinu prodaje, a
samo 37,7% ispitanih navodi da je u mogucénosti zaposliti dodatnog radnika za taj posao. S
obzirom da 62% ispitanika izrazava da ne uspijeva prodati sve svoje proizvode, postavlja se

pitanje moZe li prodaja putem trZnica biti rjeSenje za taj problem.
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8. SAZETAK

Tema diplomskog rada je Znacaj zelenih trznica za odrzivost malih lokalnih proizvodaca.
»Zelene” trznice predstavljaju vazan segment razvoja lokalnih trziSta hrane i oblika direktne
prodaje poljoprivrednih proizvoda bez posrednika. U radu se istrazuju razli¢iti oblici
neposredne prodaje te stavovi ispitanika o zelenim trznicama na podrucju Vukovarsko-
srijemske 1 OsjeCko-baranjske Zupanije. Prodajna mjesta temeljena na direktnim vezama
izmedu proizvodaca 1 potrosata predstavljaju ociglednu suprotnost velikim,
industrijaliziranim sustavima proizvodnje i distribucije hrane. Cilj istrazivanja je uvidjeti

moze li prodaja na trznicama pridonijeti odrzivosti malih lokalnih proizvodaca.

Kljuéne rijeci: zelena trznica, direktna prodaja, odrziva proizvodnja, mali lokalni

proizvodaci, ruralna podrucja.
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9. SUMMARY

The topic of the thesis is the significance of the green market for the sustainability of small
local producers. "Green" markets represent an important segment of the development of
local food markets and a form of direct sale of agricultural products without intermediaries.
The paper investigates different forms of direct sales and respondents' attitudes about green
markets in the Vukovar-Srijem and Osijek-Baranja counties. Outlets based on direct links
between producers and consumers represent an obvious contrast to large, industrialized
systems of food production and distribution. The goal of the research is to find out whether

sales at markets contribute to the sustainability of small local producers.

Keywords: green market, direct sales, sustainable production, small local producers, rural

areas.
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10. PRILOZI

Online anketni upitnik

Fitanja  Odgovori Fostavke

..

Anketni upitnik o konceptu razvoja malih 0
lokalnih trznica u ruralnim naseljima

Postovani/Postovana

U svrhu izrade diplomskeg rada pod nazivemn "Znaéaj zelenih trinica za edrzivost malih poljoprivrednih
proizvodaéa’ provedim anketu medu hrvatskim peljoprivrednicima. Cilj ankete je saznati to hrvatski
proizvodadi misle o erganiziranju malih lokalnih trznica, kako prodaju svoje proizvede | meoze i im ovaj koncept
pomadi u prodaiji.

Zamolio bik Vas da odvojite dic swoga vremena i odgoverite na postavijena pitanja. Pitanja su formirana da
budu #to jednostavnija i da cduzimaju £to manje vremena. Va&i iskreni | potpuni odgovori crmogudit Se mi da
ispunim zacrtane ciljeve istraZivanja i dovraim diplemski rad.

Anketni upitnik je ancniman, a dobiveni rezultati koristit &2 32 u znanstvene svhe. U slucaju nejazncca ili
primjedbi slcbedno me kontaktirajie na email: gvozdicS8@gmail.com ili na broj mobitels 095 582 1399

Unaprijed hvala na sudjelovanju u anketi!

Antonio Gvozdié

Osnovni demografski podaci ID |} :

Opis (po izbaoru)
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Fitanja  Odgoveri @ Postavke
Spol nositelja OPG-a*
muski

Zenzki

Dob nositelja OPG-a *
do 30 godina
31-45 godina
46-65 godina

vige od 65 godina

Cbrazovanje nositelja OPG-a *

Zazwriena oenovna skola
Zazwriena srednja skala
Zzvriena vida skola ili fzkulter
Zavréen znanstveni magisterij

Zavréen dokiorat

Pitanja  Odgovori @ Postavke
Obrazovanje nositelja OPG-a iz podrucja poljoprivrede *

Bez cbrazovanja

Zavrien teda]/zeminar

Zavriena srednjz polioprivredna skalz
Zawrsen preddiplomski studij

Zawrsen diplomski studij

Poljoprivredno iskustvo nositelja OPG-a *
<1 gedina
1-3 godine
2-10 godina

vise od 10 godina

fupanija u kojoj je registriran OPG *
WVukovarsko-zrijemska Zupanija
Jzjetke-baranjska Zupanija

Ostale Zupanije
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Pokazatelji trzista

Opis {po izboru)

Uspijevate |i prodati sve svoje proizvode? *
Da

MNe

Mislitz li da bi kupci imali vige povjerenja u vade proizvode ako Vas upoznaju? *

Da

Valite li ostvarivati kontakte s kupcima i upoznavati in? *

Da

MNe

Fitanja  Odgowvori Postavke

Malim Vas da u sljededim pitanjima procijenite koliko se slazete = navedenim wrdnjama.

- nimalo ze ne slazem

2 = uglavnemse ne slafem

3 - niti se slaiem niti se ne slazem
4 = uglavnem se slazem

5 — u potpunosti se slazem

Mislim da bi prodaja na trznicama donijela vecu cijenu majim preizvodima. *

Nimazlo 2 ne slazem U potpuncsti se slazem

Mislim da premalo ljudi kupuje na trznicama. *

Nimzlo 22 ne slazem U potpunosti se slazem

Treba poticati kupce da kupuju na trznicama. *

Nimzlo se ne slafem U potpunosti se slazem
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Fitanja  Odgovori @ Postavke

Treba poticati kupce da kupuju preizvode lokalnih proizvodata (putem trénice, prodaja uz *
prometnicu, sajmovi, predaja na kuénom pragu i sl.).

Nimalo se ne slazem

U petpuncsti se slazem

Driavni poticaji specifiénih troskova prodaje potaknuli bi me na prodaju putem trinica. *

Nimalo 22 ne slazem

U potpuncsti ze slazem

Mislirm da bi udruZivanje s drugim proizvodadima i zajednicki naswp povetao vidljivost moje  *
ponude.

Nimalo se ne slazem g g g g S U potpuncsti se slazem

Mislim da bi udruZivanje pozitivno utjecalo na moj nastup na tréistu. *

Nimalo se ne slazem L - S S W U petpuncsti se slazem

Fitanja  Odgovori m Fostavke

Kada bi proizvodadi koje osobno poznajem poéeli uspjedno prodavati svoje proizvode na *
trZnici, vjerojatno bih i sam/a peteo/la prodavati na taj nacin.

Mimalo se ne slazem U potpuncsti se slazem
Htio/htjela bih se udruiti | zajedno nastupiti na tr2istu. *
Da

Ne

Imate li dovalino vremena za prodaju putem trénica? *

Da

Ne

Jeste li u moguénesti zaposliti dodatnog radnika za prodaju na trZnici? *

Da

Ne
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Fitanja  Odgowvori @ Postavke

Posjedujete li prijevozno sredstvo (automobil, kombi ili sliéno) kojim bi mogli prevoziti sveje *

proizvode do trinice?
Da

Ne

Jeste li u moguénosti skladistiti svoje proizvode? *
Da

Me
Jeste li ikada prodavali svoje proizvode na tranici? *
Da

Ne

Ukoliko =te nekad prodavali svoje proizvode na trénicama, koliko ste zadovaljni infrastrukturom
zelenih trinica?

> L 9 Jako zadovoljan

Jako nezadovoljan

Ekonomski pokazatelji
Opis (po izboru)

Molim Vas da navedete kolika je ukupna poljoprivredna povrsina koju cbradujete (viastitog *

zemljigta i zakupa).

Tekst kratkog odgovora

Imate li proizvodnju u zadticenom preston (plastenici, staklenicl)? *
Da

Ne

Ukoliko ste na prethadno pitanje sdgovorili potvrdno, molimo Vas da navedete povrSinu plastenika i
staklenika koju obradujete {u m2).

Tekst kratkeg odgovora

¥
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Fitanja  Odgovori Postavke

Kojom vrstom proizvodnje se bavite? *
Vadarstva
Povrtlarstva
Vinogradarawve
Peelaratvo
Proizvodnja mesa i suhomeanatih proizvada
Mlijeke i miijetni proizvodi
Jaja

Ostako...

Ekonomska velicina vaseg gospodarstva *

do 2999 eura (~22 090 kuna)

2.000 - 10,000 eura {~23.000 - 77.000 kuna)
10.001 - 20.000 eura (~77.001 - 154.000 kuna)
20.001 - 40,000 eura (~154.001 - 300.000 kuna)

40.001 eura i vide (»300.000 kuna)

Fitanja  Odgovori @ Fostavke

Ukalike ste bili korisnik potpore mjera ruralnog razvoja, malimo oznadite kojin. *

6.2

6.3

Potpore LAG-a

Nisarm koristio/la tu vrstu potpora

Ostalo...

Dsim nacionalnih potpora, jeste li ostvarivali potpore iz drugih izvora? *
Da

Me

Ukolike ste na prethodno pitanje odgoverili potvrdno, molimo navedite iz kojih izvora ste koristili
potpare.

Tekst kratkeg odgovora
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