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Abstrakt

Priamy predaj prvotnych produktov z dvora je prileZitost'ou pre miestnych producentov predat’
svoju produkciu za ,,spravodlivé ceny* a pre spotrebitel’a a jeho rodinu zaistit’ kvalitné, Cerstvé
a bezpetné potraviny. Tato obojstranne vyhodna aktivita prinasa lokalite d’al$ie pozitivne
efekty v ekonomickej, socidlnej aenvironmentdlnej oblasti. Prispevok uvadza
viaceré argumenty, ktoré podporuja tuto iniciativu. V niektorych krajinach sa priamy predaj
produktov uz intenzivne rozbehol a ujal. Na Slovensku sa vytvorili legislativne podmienky pre
priamy predaj malych mnozstiev prvotnych produktov az v roku 2011. V tejto stvislosti sme
sa v ramci prispevku detailnejSie zamerali na preskimanie podmienok pre realizaciu predaja
Z dvora na Slovensku, organizacné zabezpe€enie tejto aktivity, subjekty, ktoré sa mézu do
priameho predaj zapojit, formy distribicie produktu. Skumali sme aj postoje anazory
spotrebitelov aich pripravenost nakupovat produkty takouto formou. Zaroven sme
identifikovali vyhody a nevyhody priameho predaja produktov pre spotrebitela.

Abstract

Direct sales of primary products are an opportunity for local producers to sell their products at
"fair prices" and ensure quality, fresh and safe food for the consumer and his family. This
mutually beneficial activity brings to the locals also other positive effects in the economic,
social and environmental area. The article presents several arguments that support this
initiative. In some countries, direct sales of products have already begun to intensify. In
Slovakia, the legal conditions for the direct sale of small quantities of primary products were
created in 2011. In this context, we have focused in detail on the review of the conditions for
realization of yard sales in Slovakia, organization of this activity, subjects that can participate
in direct sales and forms of product distribution. We also looked at the attitudes and views of
consumers and their readiness to buy products this way. At the same time, we identified the
advantages and disadvantages of direct sales of products to the consumer.



Uvod

V dnesnej uponahlanej dobe si malokto znas najde cas, aby sa zamyslel nad tym co
konzumuje. Ide naozaj o kvalitné a bezpe¢né produkty? Tuto otazku si Casto kladieme az
Vv situaciach, ked’ sa objavi nejaky problém, ktory stvisi s ohrozenim bezpecnosti potravin,
rozdielnou kvalitou potravin dodavanych na odlisné trhy alebo prekonavanou potravinovou
vzdialenost'ou. Jednym z rieSeni ako si zaistit’ bezpecné, Cerstvé, kvalitné produkty z miestnej
produkcie je ich priamy nakup u miestneho producenta. Priamy predaj z dvora prinasa uzitok
nielen spotrebitelovi ale podporuje aj rozvoj miestnej ekonomiky. Mnohi autori opisuju
vyhody, ktoré priamy predaj miestnych pol'nohospodarskych produktov prinasa. Ide najma
0 posilnenie stability miestneho trhu ,,l'udia maji va¢$iu moznost rozhodovat o svojom
osude® (Schumacher, 2000), ,nie su zavisli na medzinarodnych trhoch pri nastaveni
podmienok predaja‘“, ,,maju lepsiu predstavu o miestnych pomeroch a lepsie vedia odhadnat’
moznosti ich produkcie resp. rizika s tym spojené* (Vavru, 2007). Priamy predaj produktov
podporuje socialny kapital (spokojnost’ I'udi so zivotom, sidrznost, sebestac¢nost’), zvySuje
zamestnanost’ na vidieku, generuje dodatoné prijmy pre domdicnosti a udrziava peniaze
v miestnom obehu a taktiez sa podiel'a na ochrane zivotného prostredia.

SR podporuje takuto formu predaja prvotnych produktov od roku 2011, kedy sa vytvorili
vhodné legislativne podmienky pre predaj z dvora. V prispevku sa zameriavame na zakladna
charakteristiku systému predaja z dvora, formy distribucie produktov, rozne typy subjektov,
ktoré sa mozu do predaja z dvora na Slovensku zapojit' a na legislativne podmienky, ktoré
predaj z dvora ohrani¢uju. Tieto informacie sme doplnili o aktudlne vnimanie moznosti
priameho nakupu miestnych produktov u spotrebitelov, zarovenn sme analyzovali ich
pripravenost’ sa do predaja z dvora aktivne zapojit' a preferencie pri nakupe vybranych
produktov.

1. Systém ,,Predaj z dvora*

Predajom z dvora mdzeme nazvat cCinnost' prvovyrobcu, ktory svoje vyrobky alebo
pestovatel'ské a chovatel'ské prebytky preddva Vv malych mnozstvach konecnému
spotrebitelovi vo vlastnom mene a na vlastny téet. Casto ide o vyrobu a predaj $pecialit a
typickych resp. tradi¢nych produktov. Podobne sem zahfilame dodavanie vyrobkov do
maloobchodnych prevadzkarni v obciach, kde podporuju domacich vyrobcov a tradicie nasej
krajiny pri produkcii potravin (Supekova, 2010). Miestnou maloobchodnou prevadzkariiou
moze byt maloobchodna predajia, trhové miesto alebo maloobchodné zariadenie spolo¢ného
stravovania. Pri distribucii produktov vramci predaja z dvora nesmt byt jednotlivé
maloobchodné prevadzkarne vzdialené od izemného obvodu kraja viac ako 2 hodiny cesty.
Predaj z dvora je ¢asto naviazany na ekologicka vyrobu, ktora zachovava environmentalne
postupy pri pestovani a produkcii potravin.

V zmysle ,,desatora* pre predaj z dvora, ktoré uvadza organizacia Ekotrend Slovakia! (2018)
musi predajca splnit’ zakladné podmienky pre realizaciu predaja dvora, a to:

1. Je prvovyrobca.
2. Vyréba z vlastnych surovin.

1 Cely nazov organizacie znie Ekotrend Slovakia — Zviz ekologického polnohospodarstva. Organizacia zdruZzuje
odbornikov, producentov, spracovatel'ov a zaujemcov o ekologické poI'nohospodarstvo. V ramci svojej ¢innosti
zabezpeduje poradenské a konzultacné sluzby pre svojich ¢lenov, organizuje vzdelavacie aktivity a exkurzie do
prevadzkarni, spolupracuje pri priprave legislativy v oblasti ekologického pol'nohospodarstva a predaja z dvora,
vedie databazu predajcov z dvora.



Vyraba podl'a vlastnych receptur.

Vyrobky vyraba prevazne ru¢ne.

Predava priamo kone¢nému spotrebitelovi.

Spiia minimalne hygienické poziadavky.

Dodrziava zésady spravnej praxe.

Vsetky fazy vyroby st uskutocniované na Slovensku.
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Dalsie podmienky, ktoré by mal prvovyrobca splnit’ suvisia s propagaciou svojej aktivity.
Registrovany prvovyrobca ma moznost’, so sthlasom organizacie Ekotrend Slovakia, pouzivat
logo ,,predaja z dvora“ a $irit’ dobré meno tejto znacky.

2. Subjekty, ktoré sa mézZu zapojit’ do predaja z dvora mézu byt’:

Prvovyrobca (producent) t.j. osoba, ktoré nedisponuje opravnenim podnikat’. Pre takuto
osobu plati, Ze je povinna svoju ¢innost’ registrovat’ na Regionalnej veterinarnej a potravinovej
sprave a mdze predavat’ len prvotné produkty?. V pripade, Ze chova hospodarske zvierata je
povinny registrovat’ chov v centralnej evidencii hospodarskych zvierat. Pri predaji produktov
uzatvara predajca so spotrebitelom kupno-predajni zmluvu a o0 predanych mnozstvach
produktov si vedie evidenciu. Ro¢ny prijem za prilezitostny predaj produktov, ktory neprekroci
500 Eur, nepodlieha dani z prijmu.

Samostatne hospodariaci rol’'mik (dalej len SHR) je osoba, ktora podnika
v pol'nohospodarskej vyrobe tiez hospodari v lesoch alebo na vodnych plochach. Svoju ¢innost’
vykonava na zéklade registracie na obecnom (mestskom) urade (osvedcenia o zapise SHR).
Pre predaj z dvora realizovany samostatne hospodariacim rol'nikom platia podobné podmienky
ako v predchadzajucom pripade tzn. ma povinnost’ registrovat’ sa na Regionalnej veterinarnej
a potravinovej sprave a ak chova hospodarske zvieratd je povinny registrovat’ chov v
centralnej evidencii hospodarskych zvierat. V pripade, ze SHR vykonava ¢innosti manipulacie
S potravinami Zivo¢iSneho povodu, spractiva ich, skladuje alebo dodava do inej maloobchodnej
prevadzkarne musi mat’ na Regiondalnej veterinarnej a potravinovej sprave schvalent vlastnu
prevadzkaren.

Predaj z dvora mo6zu realizovat’ aj obchodné spolo¢nosti zapisané do Obchodného registra,
ktoré podnikaji v pol'nohospodarskej vyrobe.

3. Vybrané pravne normy a predpisy upravujice predaj z dvora v SR

Aktudlne upravuji podmienky pre predaj z dvora predovSetkym Nariadenie vlady SR ¢.
360/2011 Z.z. v zneni neskorsich predpisov, ktorym sa ustanovuji hygienické poziadavky na
priamy predaj a doddvanie malého mnoZstva prvotnych produktov rastlinného a Zivo¢isneho
povodu a dodavanie mlieka a mliecnych vyrobkov konecnému spotrebitelovi a inym
maloobchodnym prevadzkarniam. Nariadenie upravuje konkrétne:

- hygienické poziadavky na predaj malych mnozstiev prvotnych produktov (ryb,
surového mlieka, vajec, vceliecho medu, produktov rastlinného pdvodu) ale aj
spracovanych produktov rastlinného poévodu priamo spotrebitelovi resp. miestnej
maloobchodnej prevadzkarni a

- dodavanie mlieka a mliecnych vyrobkov z maloobchodnej prevadzkarne inym
maloobchodnym prevadzkarniam, ktoré sa povazuje len za okrajovu, miestnu a
obmedzenu ¢innost’.

2 Prvotné produkty st produkty prvovyroby vratane produktov z rastlinnej prvovyroby, chovu hospodarskych
zvierat, lovu a rybolovu.



Okrem iného, uvedené nariadenie stanovuje mnozstevné limity produktov na predaj z dvora
a povinnosti predajcov z dvora pri predaji jednotlivych typov produktov. Poslednou upravou
Nariadenia vlady SR ¢. 360/2011 Z.z. sa roz$irili moznosti predaja z dvora o predaj
spracovanych produktov z obmedzeného mnozstva zeleniny a ovocia bez nevyhnutnosti
zriadit’ prevadzkaren.

Dal$ou vyznamnou pravnou normou, ktord upravuje podmienky predaja z dvora najmi
produktov zivocisSneho povodu je Nariadenie vlady SR €. 359/2011 Z.z., ktorym sa ustanovuja
poziadavky na niektoré prevadzkarne a na malé mnozstva. Uvedené nariadenie upravuje:

- poziadavky na konStrukciu, usporiadanie a vybavenie niektorych potravinarskych
prevadzkarni (bitinok a rozrabkaren),

- dodéavanie potravin ZzivocisSneho pdévodu z maloobchodnej prevadzkarne inym
maloobchodnym prevadzkarniam,

- poziadavky na priamy predaj a dodavanie malého mnozstva mésa hydiny, domacich
kralikov a malého mnoZstva vol'ne Zijucej zveri a zveriny kone¢nému spotrebitelovi,

- podrobnosti 0 oznacovani mésa zo zvierat, ktoré boli nalichavo zabité mimo bitinku.

Obidve nariadenia st vysledkom zapracovania nariadeni Eurépskeho parlamentu a Rady (ES)
¢. 852/2004, ¢. 853/2004 a ¢. 854/2004. Niektoré zakladné pojmy a poziadavky na realizaciu
predaja z dvora st upravené v d’alSich pravnych predpisoch, ktoré uvadza tabulka 1. Ich
aplikacia zavisi najma od druhu (rastlinné a zivoci$na vyroba) a rozsahu ¢innosti jednotlivych
predajcov. UZito¢nou pomockou pre jednoduchsiu orientaciu potencialnych predajcov z dvora
Vv platnych pravnych predpisoch je Informacny manual — predaj z dvora, ktory spracovala
organizacia Ekotrend a Priru¢ka na aplikaciu nariadeni vlady SR, ktorymi sa ustanovuju
poZiadavky na niektoré potravinarske prevadzkarne a na malé mnozstva (Pokorny, Komarova,
2011).

Obrazok 1: Prdvne normy upravujuce predaj z dvora na Slovensku

Nariadenie EP a R (ES) ¢. 178/2002, ktorym sa ustanovuju v§eobecné zasady a poziadavky
potravinového prava, zriad'uje sa Europsky trad pre bezpecnost’ potravin a stanovuji
postupy Vv zalezitostiach bezpecnosti potravin

Nariadenie EP a R (ES) ¢. 852/2004 o hygiene potravin

Nariadenie EP a R (ES) ¢. 853/2004 o zivo¢isnych produktoch

Zakon €. 152/1995 Z.z. o potravinach v zneni neskorSich predpisov

Zakon €. 39/2007 Z.z. o veterinarnej starostlivosti v zneni neskorSich predpisov

Zakon ¢. 355/2007 Z.z. o ochrane, podpore a rozvoji verejného zdravia

Vyhlaska €. 533/2007 o poziadavkach na zariadenia spolo¢ného stravovania
Potravinovy koédex SR

Prirucka spravnej hygienickej praxe pre zariadenia spoloéného stravovania, vratane
rychleho obcerstvenia.

Nariadenie vlady SR €. 359/2011, ktorym sa ustanovuju poziadavky na niektoré
potravindrske prevadzkarne a na malé mnozstva

Nariadenie vlady SR ¢. 360/2011 v zneni neskorsich predpisov, ktorym sa ustanovuju
hygienické poZiadavky na priamy predaj a dodavanie malého mnozstva prvotnych
produktov rastlinného a Zivo¢isneho pdvodu a dodavanie mlieka a mlie€nych vyrobkov
kone¢nému spotrebitel'ovi a inym maloobchodnym prevadzkarniam

Zdroj: Ekotrend, Informacny manudl — predaj z dvora.



Predaj z dvora je limitovany predovSetkym malym mnozstvom dodavanych produktov.
Dodévanie malého mnozstva produktov alebo priamy predaj prvovyrobcov su vybraté z
rozsahu pdsobenia hygienickych nariadeni Eurdpskej Unie. Ak predajca splni poziadavky
ustanovené tymto $tdtnym nariadenim, vyrobcovia nemusia pri malych mnozstvach prvotnych
produktov dodrziavat’ d’alSie poziadavky na hygienu ustanovené nariadenim (Golian et al.,
2008). Ako udava Nariadenie EP a R(ES) ¢. 852/2004 a ¢. 853/2004 tieto produkty musia
pochadzat’ z vlastnej a domacej produkcie, rozneho domaceho zberu plodin , vylovu, od
spracovavatelov mésa, alebo od pestovatelov. Producent takychto vyrobkov musi byt
registrovany. Takto vyrobené produkty vdcSinou nesmu byt spracované, Specialne balené,
nesmie teda dojst’ k zmene povahy vyrobku alebo inym zmenam ako je napriklad kontaminécia.
Existuju vSak aj vynimky, ktoré Upravu povoluju. Predajcovia maju moZznost predavat
produkty priamo zdkaznikom z domu, alebo na trhovisku, popripade mozu dodavat aj
maloobchodnym prevadzkarniam (Nariadenie vlady SR ¢. 360/2011).

V ramci predaja z dvora mozno realizovat’ nasledujuce produkty: ryby; surové mlieko; vajcia;
véeli med; obilniny pohanku, proso; laskavec; strukoviny a olejniny; konzumné zemiaky,
zeleninu a ovocie; byliny a pestované huby. Hygienické podmienky, ktoré je nevyhnutné splnit’
pri predaji z dvora, su pri jednotlivych prvotnych produktoch rdzne, tak ako u rastlinného ako
aj zivocisneho povodu. Manipulacia s nimi je spojena s roznym stupiiom rizika z hl'adiska
bezpecného spotrebovania pre zdkaznika. Aj z toho dovodu je niektoré druhy produktov mozno
predavat’ len v miestnych maloobchodnych prevadzkarniam (Nariadenie EP a R(ES) ¢.
853/2004).

4. Formy distribucie produktov z dvora

Predaj z dvora reprezentuje priamu formu odbytu prvotnych produktov koncenému
spotrebitel'ovi. Je zaloZeny na bezprostrednom kontakte prvovyrobcu s konzumentom. Forma
distribucie produktu od producenta smerom k spotrebitel'ovi vS8ak mdze mat’ r6zne podoby.
NajbeznejSou formou je priamy predaj dvora, kedy zakaznik prichadza na farmu resp. na
miesto predaja. Produkty st pripravené na predaj (po zbere) alebo ma zakaznik moznost’ sa na
zbere tirody podielat’ (tzv. samozber). Dal§ou moZnostou je dodavanie produktov do miestnej
maloobchodnej prevadzkarne resp. do miestnej maloobchodnej predajne alebo zariadenia
spolo¢ného stravovania. Tretou moznostou je predaj prvotnych produktov na miestnych
trhoch. Kazda z uvedenych foriem distribucie ma urcité vyhody a nevyhody v porovnani s tymi
ostatnymi. Vyhodou priameho predaja produktov na farme (z dvora) je, Ze farmar dostane za
svoje produkty spravodliva cenu (bez provizii pre sprostredkovatel'ov) a zdkaznik dostane
Cerstvé, lokalne, kvalitné produkty. Pri samozbere Setri ¢as a ndklady na pracovnu silu.
Nevyhodou je, Ze predaj z dvora nie je pre farméra rieSenim odbytu celej urody, skor
doplnkovym rieSenim. Priamy predaj z dvora je tieZ zaloZeny na mobilite zakaznika a jeho
ochote navstivit farmu s cielom kupy produktov priamo na farme. Predaj produktov
prostrednictvom miestnej maloobchodnej predajne umoziuje rozsirit’ sortiment predavanych
produktov od viacerych prvovyrobcov. Predaj na miestnych trhoch je tiez formou priameho
predaja produktu prvovyrobcu spotrebitelovi. Vyhodou trhu je bezprostredna spétnd vézba
a overenie si spokojnosti zdkaznika s produktom. Zakaznik mdze osobne spoznat’ ,,svojho*
farmaéra, ziskat’ viac informacii o pdvode produktu. Miestne trhy su spolocenskou udalost’'ou,
ktora umozniuje vzdjomnu vymenu informdcii, skisenosti medzi farmarmi ale aj zdkaznikmi.
Na miestnom trhu sa realizuje predaj produktov za ,spravodlivi® cenu pre farmara
I spotrebitel'a. Odhaduje sa, Ze v konvenénom potravinovom systéme, kde od prvovyrobcov
odoberajii vel'ké spolo¢nosti, sa k farmarovi dostane spétne 8-10 % z ceny, ktora zaplati
spotrebitel’. Pri miestnych trhoch je to az 80 — 90 % ceny (Pretty, 2002). Okrem miestnych
trhov, ktorych sa zc¢astnuju farmari, eSte mozno spomenut’ festivaly jedla, ktoré predstavuju



koncentrovanu ponuku regionalnych a miestnych domacich produktov. Pocas tychto festivalov
sa moZu prezentovat’ so svojou produkciou aj miestni farmari.

V praxi sa mozeme stretntt’ aj s tzv. debni¢kovym spoésobom predaja. Zo strany spotrebitel’a
ide 0 obl'ibeny sposob distribucie Cerstvych a sezonnych potravin. Producent - véd¢Sinou
pestovatel’ zeleniny, ovocia, pravidelne dorucuje svoju trodu v debnic¢kach az priamo domov
zékaznikom, alebo do distribu¢nych miest teda predajni takéhoto druhu produktov. Okrem
vlastnych produktov méze do debnicky vkladat’ aj produkty od inych pol'nohospodarov zo
svojej oblasti ¢i regionu. Farmari zvyknt svojich zakaznikov Casto prekvapovat, pretoze pri
takomto predaji vacsinou vopred nevedia, ¢o im do debniciek producent pripravi. Vyber
zeleniny a ovocia sa meni so zmenou ro¢ného obdobia a okrem sezonnych a beznych druhov,
sa v debnickach objavuju aj menej zname druhy zeleniny, bylinky, mlie¢ne produkty, suSené
ovocie, zavareniny, pe€ivo a d’alSie produkty. Niektori farmari pribalia do debniciek aj recepty
na spracovanie dodavanych produktov alebo informécie o farme, ¢im si vytvaraji osobnejsi
vztah so zékaznikmi, podobne ako pri navSteve farmy (Medalova 2010). Vyhodou
debnickového predaja je, Ze zakaznici komunikuju so svojim producentom a moézu si vopred
dohodnut’ svoje poziadavky, ktoré producent zohl'adni pri planovani produkcie. Debnic¢kovy
predaj tak predstavuje, podla viacerych autorov, naozaj efektivny sposob predaja produktov,
ktory ddva moznost’ uspiet’ obom stranam na trhu (Mitta§, 2013).

S vyuzitim modernych informacénych technol6gii sa spaja zakladanie tzv. virtualnych trznic.
Virtualne trznice napodobiiuju fungovanie miestnych trhovisk. Ponuka miestnych producentov
sa tu stretdva s dopytom spotrebitelov vo virtudlnom prostredi, bez osobného kontaktu.
Virtualne trznice (napr. farmicka) vacsinou funguji na baze inzercie. Vyhodou virtudlnych
trZnic je intenzivna propagécia produktov, ziskanie vacsieho okruhu spotrebitel'ov. Nevyhodou
je neosobny pristup.

Predajcovia z dvora produkuju a vyrabaju tradi¢né produkty, podl'a starych tradi¢nych receptov
a postupov. Nakupovat’ u predajcov z dvora, s ur€itostou znamena podporit” slovenskych
farmarov, ale aj samotny navrat k prirode a ku kvalitnym, nezdvadnym a zdravym potravinam.
Zakaznici Casto dnes Ziadaju kvalitné potraviny a su ochotni zaplatit’ aj vys$Siu cenu. Predaju z
dvora a jeho rozvoju nepriamo napomahaju rozne potravinové skandaly, suvisiace s dovozom
potravin zo zahranicia. Aj vd’aka tomu Coraz CastejSie a viac 'udi hl'ada slovenské potraviny a
produkty nielen v obchodnych retazcoch, ale prave u predajcov z dvora (Cvincekova, 2014).

5. Predaj z dvora - skiisenosti inych krajin

Predaj z dvora v zahrani¢i je zalozeny na podobnom mechanizme fungovania ako v
slovenskych podmienkach. Pri nastaveni podobnych podmienok predaja z dvora v eurdpskych
krajinach zohrala vyznamnt ulohu legislativa EU, ktor jednotlivé krajiny implementovali.
Napr. V Rakusku reguluji predaj z dvora minimalne poziadavky vyplyvajiuce z existujicej
legislativy, ale predajca z dvora si mdZe svoju prestiZ zvySovat’ absolvovanim dobrovol'nych
kontrol zo strany $pecializovanych §tatnych institucii. Tieto st osobitne spoplatnené, ale ich
vysledok posiliiuje doveru u spotrebitel’a. Podnikatel’ — predajca z dvora s takzvanym LFBIS —
¢islom je v Rakusku zaregistrovany. Z hygienického hl'adiska musi predajca z dvora splnit
urCité zékladné resp. minimalne podmienky, ako napr. miestnosti a ndradie na vyrobu
produktov st udrziavané v Cistote, pracovnici, ktori spractivaju tieto produkty st preukdzatel'ne
zdravi a pracuju v sulade s hygienickymi predpismi. Samozrejmost'ou je pravidelna hygienicka
kontrola prevadzkarni a vyrobcov, ktora sleduje ich neSkodnost’. Podobne ako na Slovensku,
ide o ¢innost’ vykonavanu Statom. Zaujimavost'ou vsak je, ze kazdy predajca si moéze objednat’
Specidlnu kontrolu (naviac) u $tatnej Specializovane;j institucie s cielom zvysit’ svoju prestiz v
ociach spotrebitel'a. Pri objednanej kontrole predajca uhradza naklady s fiou spojené (kontrola



a doprava). Azda najvyznamnejSou motivaciou pre realizaciu predaja z dvora je, zZe prijem
prvovyrobcu do vysky 24 200 Eur za rok nepodlieha zdaneniu. V Holandsku dlhodobo funguja
malé Specializované trhy, medzi nimi aj Specidlna kategoéria trhov s biopotravinami. V
Holandsku ma farmérstvo dlhu tradiciu a silnu poziciu. Predaj z dvora tu funguje vel'mi dobre
a na vysokej urovni. Najlepsie sa dari farmam v blizkosti miest. Niektoré reStauracie nakupuju
priamo od prvovyrobcov, boli zalozené uz pred 30-timi rokmi a vyborne prosperuju. Mnohi
lokalni farmari sa spajaji — siet'uju a prevadzkujt spolo¢né sklady svojich produktov.

Vo Velkej Britdnii je zmena orientdcie spotrebitelov na miestne potraviny je pozvolna.
Vyznacuje sa celym radom aktivit, kampani a projektov, ktoré prebichaji od polovice 90-tych
rokov (v 90-tych rokoch supermarkety pokryvali az 80 % predaja vsetkych potravin
predavanych vo Velkej Britanii). Cielené vyhl'adavanie miestnych produktov sa tyka menSiny
obyvatel'ov, ale tato skupina sa stale rozSiruje (Vavru, 2007). Britski spotrebitelia za¢inaju
menit’ svoje preferencie pri ndkupe potravin. Zatial ¢o pdvodne bola pre nich doélezitd
predovsetkym cena a zaru¢na doba, teraz je pre nich okrem ceny dolezitd aj bezpecnost’
potravin, a to z hl'adiska zdravia ¢loveka, ochrany zivotného prostredia a welfare zvierat apod.,
najlepsie v bio kvalite (Lang, 2005). Producenti a spotrebitelia oceniuji vzajomny priamy
kontakt, ktory eliminuje dalSich sprostredkovatelov (z&stupcov velkych firiem,
medzinarodnych obchodnych retazcov), ktoré spdsobuju rast koncenej ceny produktov.
Miestni farmdri uprednostiiujii priamy predaj z farmy spotrebitelom alebo spolupracuju pri
predaji svojich produktov s neziskovymi, nevladnymi organizaciami, obc¢ianskymi
iniciativami, fondami, naddciami, komunitami a zdruzeniami. Tymi najvyznamnej$imi su napr.
Soil Association, International Society for Ecology and Culture, Foundation for Local Food
Services, Sustain, New Economics Foundation, Friends of the Earth a hnutia za jedlo z blizka
(Vavru, 2007).

6. Ciel’ a metody prace

Cielom prispevku je preskiimat’ legislativne podmienky pre realizaciu predaja z dvora na
Slovensku, organiza¢né zabezpecenie podpory predaja z dvora na jednej strane, a konfrontovat’
ich s postojmi a nazormi spotrebitel’'ov a ich pripravenost'ou zapojit’ sa do predaja z dvora na
strane druhej. Pri spracovani prispevku sme vychadzali z osobnych rozhovorov s producentmi,
ktori realizujt predaj z dvora v praxi, z informacii zverejiiovanych organizaciou EKOTREND
a z vysledkov dotaznikového zistovania realizovan¢ho prostrednictvom socialnej siete (s
vyuzitim aplikacie spolo¢nosti Google). Dotaznikovy prieskum bol zrealizovany v priebehu
mesiacov februar a marec 2018. Na prieskume sa zii€astnilo 224 respondentov, ktori kompletne
odpovedali na vSetky otdzky. Dotaznik pozostaval zo 17 otazok ¢lenenych do podskupin. Prva
skupina otdzok bola zamerand na ziskanie zdkladnych informdcii o respondentovi. Cielom
druhej skupiny otazok bolo zistit' ¢i respondenti poznaji podstatu predaja z dvora. V tretej
Casti dotaznika sme zistovali aky je potencial predaja z dvora, jeho pozitivne stranky a ochota
'udi zapdjat’ s do predaja z dvora, teda v tejto Casti bol doraz kladeny na ndzor respondentov
ako potencionalnych zakaznikov.

S ciel'om overit realny zaujem o produkty ponukané v ramci predaja z dvora, sme dotaznikové
zistovanie, ktorého ciel'ovou skupinou boli predovsetkym potencialni spotrebitelia, ktori maja
zaujem vyuzivat' vyhody predaja z dvora, doplnili o simulovany predaj vybranych druhov
produktov z domacej produkcie arovnakych produktov predavanych nadnarodnym
obchodnym retazcom. Simulovany predaj sme realizovali v obci Pata (okr. Galanta)
a predmetom predaja boli vybrané produkty: mrkva, jablka, vajcia. Samotny predaj prebichal
v troch koléch, v prvom kole vyberali spotrebitelia produkt bez poskytnutia akychkol'vek
informécii, hodnotili produkty len na zéklade ich vzhl'adu, v druhom kole boli informovani o
cene produktu a nasledne v tretom kole sme im poskytli informaciu o povode produktu.



Vysledkom simulovaného predaja produktov ma byt overenie preferencii spotrebitel’a pri
vybere produktov miestnej produkcie. Na zaklade vysledkov primarneho prieskumu mozno
identifikovat’ faktory, ktoré ovplyviiuju spotrebitela pri kape produktov a zhrnut vyhody
a nevyhody predaja z dvora z pohl'adu zakaznika.

7. Vysledky prace

Na Slovensku pomohol nastartovat’ su¢asny predaj z dvora projekt s nazvom ,,Z dvora“. Tento
projekt bol v aprili 2009 podporeny ako jeden z podprojektov blokového grantu nadacie
EKOPOLIS ako ajz dalSich zdrojov (Finanény mechanizmus EHS, Norsky finan¢ny
mechanizmus a SR SR). Ciel'om projektu bolo zapojit’ sa do tvorby pravneho prostredia pre
legalny predaj z dvora, ktory bude vhodne a pozitivne nastaveny pre farmarov aj spotrebitel'ov
(EKOTREND, 2009). Vysledkom projektu ako aj viacerych iniciativ zaujmovych organizacii
a Statu bola pravna Uprava predaja z dvora. Tato prispela k legalizacii predaja limitovanych
mnozstiev prvotnych produktov. Aktudlnou pravnou upravou predaja z dvora sme sa uz
zaoberali. Okrem legislativnych podmienok pre realizaciu predaja z dvora, ktoré vytvara §tat,
su dolezité vnimanie a postoje spotrebitelov k tejto forme predaja. Identifikuje slovensky
spotrebitel’ tento spdsob nakupu prvotnych produktov? Vyuziva realne predaj z dvora? V ¢om
vidi vyhody takéhoto ndkupu produktov? Na zistenie vnimania a preferencii slovenskych
spotrebitel'ov pri ndkupe produktov “z dvora“ sme zamerali avizované dotaznikové zistovanie.

Zakladné informacie o vzorke respondentov

Dotaznikového zist'ovania sa zucastnilo 224 respondentov, z toho 87,1 % zien a 12,9 % muzov.
Z vekového hl'adiska sa do zistovania zapojilo najviac respondentov vo veku do 30 rokov
(35,3%) ¢€o moze suvisiet s vySSou intenzitou a zru¢nostou vyuzivania informacno-
komunika¢nych technoldgii u mladej generdcie, sohladom na formu dotaznikového
zistovania (online). Dalsie vekové kategérie sa podielali na Struktdre respondentov
nasledovne: 31-45 rokov (25 %), 46-60 rokov (29,9 %) a kategorie nad 60 rokov (9,8%).
Z hladiska socialneho statusu sa do prieskumu sa zapojili prevazne zamestnané osoby (51,3
%) aStudenti (15,2 %), menej podnikatelia, osoby na rodi¢ovskej dovolenke, poberatelia
dochodku alebo iného prispevku od Statu a nezamestnané osoby. Podl'a ukonceného vzdelania
sa do prieskumu zapojilo 54 % 0s6b s ukonéenym stredoskolskym a 42,9 % osdb s ukonéenym
vysokoskolskym a 3,1 % osob so zédkladnym vzdelanim. Vzhl'adom k tomu, Ze dotaznikové
zistovanie prebiehalo na dobrovol'nej baze a nebolo cielene priestorovo ohranicené, zaujimala
nas aj izemna Struktura respondentov (tabul'ka 1). 45,5 % respondentov bolo zo zapadného
Slovenska, 35,3 % z vychodného Slovenska a 19,2 % zo stredn¢ho Slovenska. Zaroven sme
predpokladali rozdiely v nazoroch respondentov na predaj z dvora, v zavislosti od ich miesta
bydliska, a ich odlisnu iniciativu zapojit’ sa do tejto aktivity, a preto sme sledovali ¢i ziju vo
vidieckej obci alebo v meste. Prekvapujico prevazovali medzi respondentmi obyvatelia
vidieckych obci (54 %). Pri vyhodnoteni vysledkov prieskumu boli zaujimavé rozdiely vo
vnimani vyhod predaja z dvora u tychto dvoch skupin obyvatel'stva.

TabulPka 1: Zapojenie respondentov do dotaznikového zistovania z priestorového hladiska

Cast’ izemia SR vidiecka obec mesto spolu

Zapadné Slovensko™ 45 57 102
Stredné Slovensko 31 12 43
Vychodné Slovensko 44 35 79
spolu 120 104 224

*vratane Bratislavského kraja Zdroj: dotaznikové zistovanie, 2018.



Predaj z dvora z pohl’adu spotrebitel’a

Pozitivnym zistenim bolo, Ze az 86,2 % respondentov identifikovalo slovné spojenie ,,predaj
Z dvora®. Pri detailnejSom zistovani sme ziskali r6zne odpovede pre vysvetlenie slovného
spojenia ,,predaj z dvora® ako napr. ide o ,,predaj domacich produktov, predaj prebytkov,
predaj vlastnych vyrobkov®, ktoré spotrebitelia spravne identifikovali. Dalsie odpovede
naznacovali vnimanie SirSich stvislosti, druhov produktov a spdsobov predaja, ktoré
vysvetl'uju tento sposob predaja produktov ¢iastocne alebo uz k predaju z dvora vobec nepatria
ako napr. ,,garazovy predaj“, ,,predaj nepotrebnych veci®, ,,podomovy predaj“, ,,predaj
zvierat”, ,.zber ovocia v sade” alebo predaj biopotravin. Na zaklade uvedeného mozno
usudzovat’, ze tento sposob predaja produktov esSte nie je vSeobecne ustaleny a spotrebitel’ ho
vnima skor intuitivne. Pri¢inou takéhoto vnimania zo strany spotrebitela méze byt jeho
neskusenost’ s takouto formou predaja produktov na jednej strane, a obava preddvajicich
Z publicity svojej aktivity na strane druhej. Mnohi predajcovia, ktori predavaju prebytky zo
svojich zéhrad, ¢asto nechcu byt’ nikde zverejiiovani, a ¢asto sa ako keby skryvali pred svetom
a predavali produkty len vo svojom okoli a svojim zndmym. Podl’a ndsho ndzoru to mézu
sposobovat’ predovSetkym obavy z prekrocenia limitov pre predaj produktov alebo malé
mnozstva vyprodukovanych prebytkov. Vo svojom okoli pozitivne identifikovalo takmer 60
% respondentov aspon jedného predajcu z dvoraa 57 % z nich realne aj vyuziva takyto sposob
obstarania prvotnych produktov. Pridanou hodnotou predaja z dvora je pre spotrebitelov
jednoznaéne zarucena Cerstvost’ produktov, chut' produktov a slovensky povod produktov
(obrazok 2). Ocenili aj bio kvalitu produktov a spol'ahlivost’ produktov. Tieto v§ak spotrebitel’
Casto konfrontuje Srealitou. Vysledkom je nakup produktov, ktoré predajca z dvora
nedopestoval (predaj produktov mimo sezénu) alebo jeho produkty nespiiaju ozna¢enie bio
produkt. Tak m6Ze dochadzat’ ku klamaniu spotrebitel’a a naruSeniu dévery medzi predajcom
a zékaznikom, ktord negativne ovplyviiuje vnimanie predaja z dvora vo vSeobecnosti.
V prieskume sme zistovali aj zaujem o zapojenie sa do predaja z dvora zo strany potencialnych
spotrebitel'ov. Aj v tomto pripade sa vac¢Sina (az 83,5 %) respondentov vyjadrila kladne, tzn.
ze by vyuzila tento spdsob nakupu produktov. 71 % respondentov by akceptovalo vyssiu cenu
produktov z ,,domécej* produkcie. Tieto vysledky naznacuju zatial' dostatocne nevyuZity
potencial predaja z dvora a ochotu spotrebitel’a zaplatit’ vys$Siu cenu za zodpovedajicu kvalitu
produktov. Respondenti povazuji produkty z dvora za kvalitnejSie a zdravSie ako produkty
zakupené v supermarketoch a inych predajniach. Konkrétne az 90,2 % respondentov si mysli,
ze kvalita produktov nakupenych v ramci predaja z dvora je vyssia ako kvalita produktov
nakupenych v beznej obchodne;j sieti.



Obrazok 2: Pridand hodnota predaja z dvora z hladiska spotrebitela

Co je pridana hodnota predaja z dvora pre Vas?

iné 1 1(0,4%)

dostupnost od bydliska 1 1 (0,4 %)

pomoc fudom, ktori si ju zasldzia 1 1 (0,4 %)

ak pozndm predajcu osobne 1 1 (0,4 %)

praca pre miestnych obyvatefov 1 1 (0,4 %)

préca fudi, ktori Ziju na vidieku 1 1 (0,4 %)

idedlne je, ak pozndm podmienky, v ktorych sa produkty...1 1 (0,4 %)
pomoc domacim producentom 1 1 (0,4 %)

kipou podporim miestnu ekonomiku 1 1 (0,4 %)

krajina pévodu S 153 (68,3 %)
spolahlivost nEEE————— 35 (37,9 %)
BlO-kvalita Ie———— 03 (41,5 %)
chut produktov S ] 66 (74,1 %)

¢ g k
Cerstvost produktov q (82,6 %)

0 50 100 150 200

Zdroj: Vlastné spracovanie na zdaklade dotaznikového zistovania.

Obrazok 3: Preferencia nakupu produktov v ramci predaja z dvora z hladiska spotrebitela

Aké produkty najradsej kupujete/by ste kupovali od predajcu z

dvora?
iné == 5(2,2%)
1 1(0,4%)
destilaty 1 1 (0,4 %)
1 1(0,4%)
zavéraniny 1 1 (0,4 %)
1 1(0,4%)
vietko, ¢o by som si nedopestoval sam 1 1 (0,4 %)
11(0,4%)
bylinky ¢erstvé a susené 1 1 (0,4 %)
1 1(0,4%)
med == 6 (2,7 %)
140 (62,5 %)
mlieko 122 (54,5 %)
156 (69,6 %)
vajcia 156 (69,6 %)
161 (71,9 %)
ovocie 172 (76,8 %)
0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade dotaznikového zistovania.

Zistovali sme tiez, nakup akych produktov by spotrebitelia preferovali (obrazok 3). Najviac
vzbudili zaujem nékup ovocia (77 %) a zeleniny (71,9 %). Vajcia a méso, respektive mésové
vyrobky ziskali zhodne (69,6 %). Syry ziskali 62,5 % a mlieko 54,5 % respondentov.
Z ostatnych produktov bol zdujem aj o med alebo zavaraniny, bylinky a pecivo. Vyskytli sa aj



odpovede, ktoré uz priamo z realizaciou predaja z dvora nesuvisia, ale respondenti si ich s touto
formou nakupu spajaju ako napr. predaj destilatov.

Z hladiska frekvencie nakupu produktov v ramci predaja z dvora by az 51,8 % spotrebitel'ov
preferovalo ndkup produktov 1-krat za tyzden. Viac-krét v tyzdni by nakupovalo 22,3 %
spotrebitelov araz do mesiaca 14,7 % respondentov. Ostatni by nakupovali menej
frekventovane ako raz do mesiaca.

Zaver prieskumu déval respondentom moznost’ vyjadrit’ svoj nazor na vyhody a nevyhody
spojené s predajom z dvora. K hlavnym pozitivam predaja z dvora patri, ze* ide o podporu
domacich vyrobkov pochéadzajucich zo Slovenska®. Respondenti ,,povazuji za doélezité
podporovat’ beznych I'udi, alebo tradicna vyrobu produktov®. Ako sme uz skor uviedli, ,,ide
tiez o kvalitu, Cerstvost, chut’ produktov, a podstatnd je aj doveryhodnost’ zo strany zakaznika®.

Nevyhodou spojenou s predajom zdvora st podla respondentov ,vySSie ceny*
vyprodukovanych potravin a,obmedzena dostupnost’ takychto produktov, co podla
respondentov, suvisi s ,,legislativnymi podmienkami, ktoré si predajcovia z dvora povinni
reSpektovat™.

Z priestorového hl'adiska vnimaju pozitivnejsie predaj z dvora skor obyvatelia miest a z oblasti
zapadného Slovenska. Vek respondenta pri vnimani predaja z dvora nezohraval dolezita tillohu.
Vyznamnej$ie rozdiely sa prejavili v ochote realne sa podiel’at’ na predaji z dvora zo strany
roznych socialnych skupin obyvatel'stva. Najvacsi potencial pre realizaciu predaja z dvora
predstavuju zamestnani obyvatelia, ostatné skupiny respondentov preferuju takuto formu
predaja v menSej miere. Podobne sa rozdiely v preferenciach spotrebitel'a prejavili vo
vzdelanostnej Struktire respondentov. Tzn. spotrebitelia s vysokoSkolskym vzdelanim
preferuji ndkup produktov formou predaja z dvora vo vySSej miere ako ostatné skupiny
obyvatel’stva.

Na zaklade odpovedi mdzeme tvrdit, Ze spotrebitel'ov tato téma zaujima a povazuju ju za
doleziti. MozZno sa navonok zda, Ze spotrebitelom je jedno ¢o jedia a kupuji, Ze im zélezi len
na cene produktu ana tom aby vyrobok vyzeral dobre. Prieskum vSak jasne ukazal, ze
spotrebitelia uvazuji nad tym aké produkty nakupuji. Vieme potvrdit, Ze vdcSina I'udi ma
zaujem o kvalitné produkty ziskané v rdmci predaja z dvora. Niektori spotrebitelia dokonca uz
vyuzivaju tento typ obstaravania produktov. NeprekaZza im ani vysSia cena, ktorti musia za
domadci produkt zaplatit. Spotrebitelia prejavili zdujem podporovat’ slovenskych farmérov
napriek niektorym nedostatkom, s ktorymi sa v praxi stretli.

Preferencie spotrebitel’a pri kipe produktov ,,z dvora*

Druhou ¢astou primarneho prieskumu bol simulovany predaj produktov. Porovnavali sme
preferencie spotrebitela pri nakupe produktov zdvora aproduktov predavanych
v supermarkete. Cielom pouZzitia tejto metody bolo overit’ zistenia z dotaznikového prieskumu
v praxi. Predpokladali sme, Ze sa respondenti vyjadruji hypoteticky a reélne by sa rozhodovali
pri kupe produktov odliSne. Pre simulovany predaj sme vybrali tri produkty (jablka, mrkvu
a vajicka). Tieto boli ponukané z produkcie predajcu z dvora a z predajne obchodnej siete.
Produkty boli ponuknuté na predaj spotrebitel'ovi v obci Pata (okr. Trnava) na centralnom
trhovisku. Do simulovaného predaja sa zapojilo celkom 32 ndhodne vybranych kupujucich (z
toho 18 zien a 14 muzov). Preddvajtci pri predaji produktu postupoval voci zékaznikom vzdy
rovnako. Najskor si zvolil produkt spotrebitel’, bez poskytnutia akychkol'vek dopliujiacich
informacii zo strany predavajuceho. Tzn., ze kupujuci sa rozhodoval vylu¢ne podl'a vzhl'adu
produktu. Nasledne poskytol predavajici kupujucemu informaciu o cene produktu a kupujuci



si vyberal produkt opakovane. Nakoniec bol kupujuci informovany o pévode produktu a mal
moznost’ sa znovu rozhodnut’ a vybrat’ si produkt, ktory si kupi.

1. Kolo vyberu produktu (bez informacii)

Vicsina respondentov volila ovocie, ktoré malo atraktivnejsi vzhl'ad, iba minimalne uvazovali
spotrebitelia nad skuto¢nost'ou, ze €o je navonok krasne, nemusi byt aj kvalitné. V pripade
jablk preferovali spotrebitelia vzdy tie, ktoré boli krajsie sfarbené a vicsie. Vzdy islo o
produkty zo supermarketu. U vajicok zvolili vel'kost” XL. Pri mrkve si vybrali takmer vzdy
mrkvu, ktora bola vdcsia a prand. Domaca mrkva bola mensSia a neprand, ¢o znamenalo jej
neuspech.

2. Kolo vyberu produktu (zndma cena produktu)

Vo vicsine pripadov preferovali zdkaznici pri kupe jablka, mrkvu a vajicka zo supermarketu.
Ich cena bola nizsia ako u domacich produktov. Ceny sme uviedli, tak ako ich uvadzali
predajcovia.

TabuPka 2: Ceny produktov pri simulovanom predaji

Druh produktu Cena produktu Cena produktu

v ramci predaja z dvora Vv supermarkete
Jablko Jonagold 0,70 €/kg 0,39 €/kg
Mrkva 1,39 €/kg 0,89 €/kg
Vajcia (vel'. XL) 3,50 €/10 ks 1,89 €/10 ks

Zdroj: Udaje ziskané od predajcov z dvora a z vybranej obchodnej siete.
3. Kolo vyberu (znamy pdvod produktu)

Tretie kolo vyberu ndm ukdzalo potencial predaja z dvora, nakol’ko kupujuci napriek vyssej
cene, vo vicsine pripadov (az 84,4 % respondentov) prehodnotili svoje postoje a zmenili svoj
vyber v prospech domaceho produktu, ktory bol drah§i a moZno nie az tak atraktivny z hl'adiska
vzhl'adu. Boli teda ochotni zaplatit’ viac za domdci produkt, od ktorého ale ocakavaju vyssiu
kvalitu, lepSiu chut’ a bezpe¢nost’. Doméaci producenti maji u slovenskych spotrebitel'ov vacsiu
doveru ako predajne v ramci obchodne;j siete.

Aj vdaka tomuto doplnkovému prieskumu vieme potvrdit, Ze spotrebitelia na Slovensku
hl'adaju kvalitu a spol'ahlivost’ a preto predaj z dvora ma vel’ky potencial uspokojit’ ich potreby,
za predpokladu, Ze budeme predajcov z dvora viac propagovat’ a podporovat’.



Tabulka 3: Vyhody a nevyhody predaja z dvora

vyhody nevyhody
e Vyssia kvalita predavanych e Slaba informovanost’ spotrebitel'ov
produktov, predovsetkym ich 0 moznosti nakupu z dvora.
cerstvost’ a chut’. e Limitované mnozstva predavanych
e Garancia bezpe¢nych produktov. produktov.
e Priamy kontakt predajcu e Obava predajcov z kontrol Statnych
a spotrebitel’a, ktoré¢ho vysledkom inStitacii (nezaujem o propagaciu).
je priamy predaj produktov za e Niz8i komfort nakupu produktov
spravodliva cenu pre producenta. V porovnani s obchodnymi centrami
e Moznost overit’ si povod produktu (vzdialenost’ predavajiceho a obmedzeny
a podmienky produkcie. sortiment produktov).
e Podpora domacich producentov e Nizka dovera k predajcom z dvora, ktorej
a lokalnej ekonomiky. pri¢inou su ,,nepravi* predajcovia, ktori
predavaju produkty, ktoré redlne
nedopestovali.

Zdroj: Viastné spracovanie na zaklade dotaznikového zistovania.
Z pohl'adu pozitivnych uc¢inkov na lokalnu ekonomiku prindsa predaj z dvora predovsetkym:

- podporu odbytu produktov miestnym producentom (rozsirovanie okruhu spotrebitel'ov,
upevnovanie vztahov s existujucimi spotrebitel'mi),

- rozvoj formélnych a neformalnych lokdlnych trhov,

- vyuzitie miestnych zdrojov, podporuje udrzZateIné hospodarenie, diverzitu krajiny
vratane pestovanych produktov, navrat k pol'nohospodarstvu,

- stimuluje dopyt po produktoch v ramci lokalneho prostredia,

- motivuje d’alSie subjekty k aktivite (pozitivne vzory),

- podporuje lokalnu zamestnanost’,

- podporuje spolupracu producentov v uzemi (napr. pri propagacii ich aktivity),

- pozitivne ovplyviiuje cenu lokalnych produktov pre spotrebitela (zniZuju sa naklady na
dopravu, balenie produktov a pod.)

- prispieva k zachovaniu miestnych tradicii a zvykov.

Zaver:

Predaj z dvora je vnimany odbornou verejnostou ako aktivita, ktora podporuje lokalnu
ekonomiku, miestnych producentov, vyuzivanie miestnych zdrojov ale okrem ekonomickych
efektov, pozitivne ovplyviiuje socidlne vztahy, zivotné prostredie alebo zdravie obyvatel'stva.
Predaj z dvora predstavuje priamy predaj produktov, ktory Setri zivotné prostredie nakol'ko
produkty neprekonavaju vel'ké vzdialenosti ku konzumentovi, resp. zdsobovanie lokalnymi
produktmi prindSa niZSiu spotrebu energie nevyhnutnej k preprave potravin, spésobuje mensie
znecistenie a vytvara menej sklenikovych plynov nez globalny potravinovy systém (Norberg-
Hodge, 2002). Lokalny producent zohl'adituje pri distribtcii produktov pestrost’ produktov
a vyznava principy trvale udrzateI'ného polnohospodarstva (Vavr, 2007). Minimalne sa
podiel'a na produkcii odpadov napr. z balenia produktov. Z ekonomického hl'adiska st hlavnou
vyhodou predaja z dvora predovSetkym spravodliva cena produktov pre producenta, ktora
nezahina distribuciu produktu. Predaj z dvora prispieva k posilneniu miestnej ekonomiky tzn.
finan¢né prostriedky zostavaju tam, kde boli vyprodukované a pomahaju nastartovat’ aktivity,
z ktorych budu mat prospech miestni obyvatelia. Zo socialneho hl'adiska sa pri predaji z dvora



buduja vztahy medzi producentom (predajcom) a spotrebitelom. Spotrebitel’ ¢asto pozna
svojho predajcu osobne ama moznost vidiet ako produkty, ktoré predava, dopestoval.
Vznikaju blizke vzt'ahy a buduje sa dovera medzi predajcom a spotrebitelom. Produkty
predavané z dvora su vnimané ako produkty zdravé, ktoré pochadzaji z lokalnych podmienok
tzn. prirodzene dozreli, pochddzaji z bezpecnych zdrojov a maju vysoku nutri¢nt hodnotu.
Casto ide o produkty ekologického polnohospodarstva, ktorych kvalita podlicha prisnym
kritériam pre pestovanie a chov. Konkrétne podmienky pre realizaciu predaja z dvora na
Slovensku upravuje platna legislativa, ktord ohraniuje predovsetkym maximalne mnozstvo
realizovanych produktov, priestor v ktorom je mozné predaj z dvora realizovat’ a minimalne
hygienické podmienky, ktoré je povinny predajca pri predaji produktov respektovat’. Predaj
Z dvora je mozné realizovat,, okrem priameho predaja z dvora producenta, aj formou predaja
prostrednictvom miestnej maloobchodnej prevadzkarne debnickového predaja a predaja na
miestnych trhoch. Kazd4 z foriem mé svoje vyhody anevyhody, ktoré sme rozobrali
v predchadzajucom texte. Sucasny spotrebitel povazuje tito formu predaja produktov za
atraktivnu a obojstranne vyhodnu. Za najvyznamnejSie vyhody, ktoré im prindSa kupa
produktov v ramci predaja z dvora povazuju vyssiu kvalitu produktov, ich Cerstvost, chut),
bezpecnost’ a miestny pdvod. Za dolezité povazuju aj podporu miestnej ekonomiky
a konkrétneho producenta.

Predaj z dvora sa v slovenskych podmienkach spaja aj s mnohymi prekazkami a problémami,
z ktorych mozno uviest’ najmé: vSeobecne nizke povedomie o moznostiach predaja z dvora
u obyvatel'ov krajiny, zvizujlca legislativa v oblasti druhu a mnozstva produktov, ktoré su
predmetom predaja z dvora, v oblasti hygienickych poziadaviek na spracovanie produktov a v
pripade ZivociSnych produktov na Specidlne priestorové a pristrojové vybavenie, slaba
spolupraca producentov a mélo efektivny marketing na lokéalnej a vysSej Grovni, kontrolné
organy (napr. RUVZ) st vnimané producentmi ako ,,hrozba“, nie ako pomoc a podpora ich
¢innosti, absentuje intenzivna poradenska aktivita pre zacinajicich producentov a do predaja
z dvora sa zapajaju aj subjekty, ktoré sa spravaju ,,nepoctivo* a ponukaji produkty, ktoré
nepochadzaju z ich vlastnej produkcie. V tejto suvislosti odpora¢ame nasmerovat’ opatrenia
politiky podpory predaja z dvora na: upravu platnej legislativy s cielom nastavit’ priaznivo
podmienky predaja z dvora pre producentov produktov, posilnenie poradenskej ¢innosti zo
strany $tatom zriadenych organizacii (vytvorit’ siet’ poradenskych miest) v oblasti predaja
Z dvora, podporit’ spolupracu producentov na lokalnej a regionalnej urovni (ich sietovanie),
propagovat’ kvalitu (predovsetkym Cerstvost’ a bezpecnost’) lokalnych produktov slovenskému
spotrebitelovi.

Prispevok bol spracovany v ramci projektu KEGA ¢. 047SPU-4/2018 Nov¢ pristupy vo vyucbe
miestneho ekonomického a socidlneho rozvoja.
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