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EDITORIAL

Od roku 1999 ako konzultant, tréner a poradca sledujem vyvoj na trhu pesticidov v
Slovenskej republike, ziskavam a poskytujem informécie pre manazérov o jeho vyvoji.
Snazim sa zovseobecnit svoje skisenosti z inych odvetvi pre tento trh, resp. z tohto
trhu pre iné odvetvia. Na jeho vyvoj sa pozerdm o¢ami marketéra, ktory hodnoti a
posudzuje Uspesnost a Gcinnost pristupov jednotlivych konkurentov k trhu, svojim
zékaznikom a obchodnym partnerom. V3etky snahy sa logicky upriamujd na snahu byt
lepsi, byt iny, vytvorit lepsi vztah so zakaznikom, predat viac. Je to Uplne prirodzené a
legitimne Usilie o presadenie sa. Ktora koncepcia ovplyvriovania trhu v3ak vitazi nie je
jednoznacné, pretoze na otvorenom trhu v kone¢nom désledku rozhoduje o v3etkom
zékaznik. Co ich najviac ovplyviiuje? Ktoré pristupy akceptuju, ktoré odmietaji? Aku
maju predstavu o dobrej spolupréci so svojimi dodévatelmi produktov — pripravkov na

ochranu rastlin?

Zamerali sme sa na fungovanie stredného ¢lanku tohto retazca - distributorov, ktorf
st v dennodennom styku s farmdrmi a musia zabezpecovat znac¢né objemy pesticidov
roznych typov a st ¢asto hromozvodom pre farmérov aj dodavatelov. Jedni i druhi

na nich kladd enormné mnozstvo poziadaviek a maju vysoké ocakavania. Skusili

sme sa pozriet na spolupracu smerom k dodavatelom pesticidov o¢ami viac ako 40
respondentov, ktori reprezentovali skupinu najvacsich distribltorov pesticidov na

Slovensku.

Bolo velkou vyzvou pripravit koncepciu merania, ktora by dala odpoved na otédzku, ako
sa vyvija zauzivany biznis model a aké su vyzvy, ktoré pred distribitormi, ako aj pred

dodavatelmi stoja v najblizsom obdobi.

Sme hrdi, Ze mézeme prezentovat vystupy nasho spolo¢ného vyskumného projektu.
Podla ndsho nézoru, ¢itanie tohto dokumentu umozni pochopit trendy a hybné sily,
ako ich vidia zastupcovia tychto firiem. PrindSame Vam namety na nové strategické
rozhodnutia a vystupy vyplyvajuce z analyzy trhu Slovenskej republiky. VZdy, ked sa pri
vasich strategickych rozhodnutiach budete opierat o myslienky, obsiahnuté v tomto

dokumente, bude to pre nas potvrdenie, Ze nas ciel bol naplneny.

Prajeme Vam in3pirativne Citanie.

A‘E" b Dé? ?E £ f*ﬁf&?:'-f‘ﬂr}-:ffﬁ,-:r_: "

Marian Hains Artur Bobovnicky

konatel IMH spol. s r.0. Partner
manazér vyskumného projektu Innovative Management Partner Consulting s.r. 0
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CIELE VYSKUMU TRHU S PESTICIDMI

V SLOVENSKEJ REPUBLIKE

Cielom vyskumného projektu bolo identifikovat o¢akavania distribu¢nych
spolo¢nosti od spoluprdce so svojimi doddvatelmi a problémové oblasti spoluprace.
Snahou bolo zachytit a posudit vyvojové trendy trhu pesticidov, tak ako st vnimané
respondentmi z hladiska ich vyznamu a ¢asového horizontu vplyvu v podmienkach

Slovenska.

TRHOVE PROSTREDIE V EUROPE A VO SVETE

Vyrobcovia pesticidov a dalSich produktov pre podporu farmérov
vytvorili svoj biznis model v priebehu desatro¢i. Tento model je
do znac¢nej miery podobny farmaceutickému modelu. Kli¢ovym
faktorom je, Ze vyrobca sdm spravidla nevstupuje do priamej
obchodnej spolupréace s kone¢nym pouzivatelom, ale paralelne
podporuje predaj svojich produktov Sirenim informacii o
produktoch, ich fungovani a nasadzovani. Samotny predaj bol
presunuty na sprostredkovatelov - distribitorov, ktori na jednej
strane znasaju rizikd vzniku druhotnej platobnej neschopnosti
v pripade, ked' farmari, ktori st ovplyviiovani do znacnej miery
aj prirodou, nebudu schopni zaplatit za odobrané produkty, na
druhej strane znizuju celkovi marzu vyrobcu, pretoze dostavaju
za svoju cinnost svoj podiel z nej.

Samotny produkt - pesticidy, navyse prechddza v poslednom
obdobi procesom posudzovania ich vplyvu na Zivotné prostredie,
o ¢om svedd¢i aj diskusia na pdde Eurépskeho parlamentu.

Jednym zklicovych prvkov tejto diskusie je aj potreba zabezpetit,
aby v3etci profesiondlni pouzivatelia pesticidov (distributori,
poradcovia, farméri, polnohospodérski robotnici) mali pristup
k potrebnym tréningom, ktoré by poskytli maximalne znalosti
o jednotlivych produktoch. Zdaroveri sa presadzuje snaha
minimalizovat pouZzivanie pesticidov s cielom minimalizovat ich
dopad na Zivotné prostredie. Tu treba este pre korektnost dodat,
ze aj ked hovorime o pesticidoch, ide o generické pomenovanie,
ktoré obsahuje v sebe v3etky substancie alebo produkty, ktoré

Déansko Nemecko Estonsko
Fungicidy
Herbicidy
Insekticidy

Rastové regulatory

Spolu

Franctzsko

likviduju choroby na polnohospodarskych plodinach.V eurdpskej
legislative sa oznacuju tieto produkty ako PPP - Plant Protection
Products, ¢o su aktivne substancie alebo produkty obsahujtice
jednu alebo viac aktivnych substancii, pouzivanych na ochranu
rastlin alebo rastlinnych produktov proti skodlivym organizmom,
alebo zabranuju posobeniu tychto oragnizmov na rastliny. PPP
st pouZivané prevazne v polnohospodarstve. Niekedy je mozné
sa v stvislosti s nimi stretnit aj s vyrazom agro farmaceutické
pripravky.

V tomto sektore sa celosvetovo roc¢ne predd okolo 320 000
ton aktivnych substancif a Eurépska Ginia mé na tomto objeme
asi stvrtinovy podiel. Typickymi produktmi st fungicidy (43%
trhu), herbicidy (36% trhu), insekticidy (12% trhu) a ostatné
pesticidy (9% trhu). Eurépski vyrobcovia PPP patria k najvacsim
zamestnévatelom s cca 35 000 zamestnancami.

Zo strany EK (Eurépska komisia) je velky tlak na znizovanie
spotreby PPP, resp. na vacsiu kontrolu ich pouzivania, smerujuci
k vy$Sej miere spravodajstva o vyrobe, zbere potrebnych dat o
pouzivani, in3pekcii technickych zariadenf na ich pouZivanie ap.
Jednym z krokov, ktoré EK forsiruje je zvySovanie profesionality
vetkych ¢léankov retaze vyrobca (dodavatel) - velkoobchodnik -
farmar formou Skolenf a certifikacii.

rsko Taliansko Madarsko Raktisko Slovinsko Slovensko
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VYSKUM NA SLOVENSKU

Z koncepcného pohladu sme sa snazili postavit cely vyskum na
nasledovnej schéme, ktord umoznila pohlad na stcasny biznis
model vsetkym Ucastnikom vyskumu. Nebolo zriedkavostou,
ked sa Ucastnici zacali hlbSie zaujimat o fungovanie biznis
modelu prave na zaklade rozhovoru s ¢lenmi vyskumného timu:

SU IDENTIFIKOVANE TRENDY SPLNAJU SUCASNE | AKO SU VNIMANE
PRITOMNE RIESENIA A FUNKCNE SUCASNE RIESENIA?
NA SLOVENSKU? MODELY BUDUCE POTREBY?

€0 SU KLUCOVE VYZVY PRE
DISTRIBUCNE SPOLOCNOSTI?

AKE SU SPECIFICKE
OCAKAVANIA?

KDE JE PRIESTOR
PRE INOVACIE ?

AKE NOVE TECHNOLGGIE SU
PONUKANE A VYUZIVANE?

SPLNENIE OCAKAVANI

SPOKOJNOST

S RIESENIAMI

METODIKA

Pri vybere vhodnej metddy pre realizéciu vyskumu sme vybrali
kvalitativne techniky ako najvhodnejsie, pretoze ich podstatou
je analyza vztahov, zavislosti a pri¢in priamo u skdmanej
jednotky a ich nasledné zovseobecnenie. Z hladiska pouZite]
techniky sme si zvolili tzv. expertné rozhovory, ktoré prebehli
ako individudlne stretnutia a mali charakter hibkovych diskusii s
vyuzitim intenzivneho osobného kontaktu medzi konzultantom
a respondentom.

Celkovo sme zrealizovali 41 rozhovorov v 33 distribu¢nych
spolo¢nostiach. KedZze na trhu pdsobi cca 70 spolocnosti
zaoberajlcich sa distribliciou produktov na ochranu rastlin a
v portféliu nasich respondentov boli zastipené takmer vsetky
vyznamné firmy, je mozné povazovat tento stbor respondentov
za vysoko relevantny a odpovede, ktoré boli poskytnuté,
predstavuji déveryhodné, relevantné, odborné a neskreslené

informacie, kedZe vyskum bol anonymny a nezavisly.

Podla nasich skdsenosti z predchéddzajlcich vyskumnych
projektov podobného typu sme zaregistrovali, Ze aktivity
podobného typu st zakaznikmi vnimané velmi pozitivne (“Poslali
sem konecne niekoho, aby sme mohli povedat otvorene to, ¢o
sme im uz dévno chceli povedat...., aké si nase problémy,....
a podobne”). Tato skuto¢nost sa vo velkej vacsine pripadov aj
potvrdila otvorenostou a ochotou respondentov zicastnit sa
vyskumu. Dominujicim faktorom ochoty bolo ocakavanie, Ze
vysledky pomozu zacat proces zmien na trhu.
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OCAKAVANE TRENDY VYVOJA TRHU

Pri vstupe do projektu sme identifikovali niekolko, podla nas klucovych trendov,
ktoré ovplyviuju stcasny, ale predovSetkym buduci vyvoj trhu s pesticidmi. NaSou
ambiciou bolo potvrdit, ¢i tieto trendy su pritomné a zdielané aj v distribu¢nych
spolo¢nostiach na Slovensku. Sumar trendov popisuje nasledujuci obrazok:

KONCENTRACIA
DISTRIBUTOROV
A FARMAROV

PRIAMY VZTAH
DODAVATELOV
A FARMAROV

RAST PODIELU GMO PLODIN,

PPP SO ZNiZENYM DOPADOM
NA ZIVOTNE PROSTREDIE

ZVYSOVANIE KVALITY A
ROZSAHU POSKYTOVANYCH
SLUZIEB

ZVY§0VANIE KVALITY
KOMUNIKACIE

TREND 1: KONCENTRACIA DISTRIBUTOROV A FARMAROV

33% respondnentov o¢akéva v najblizsom horizonte (3-5 rokov)
dalsie pokracovanie zmien vlastnickych vztahov v agrobiznise.
Tato zmena zvysi koncentraciu distribdtorov a farmarov. V
dosledku tejto zmeny vznikne viac silnych hrécov na trhu. Silnf
hra¢i v nasom ponati znamenaju na jednej strane zvysenie
po¢tu farmarov s velkymi alebo zvy3ujicimi sa vymerami
polnohospodérskej pody, ale aj majetkové prepéjanie sa farmérov
s distribltormi. Okrem iného uZ v sucasnosti sme svedkami
fungujucich ndkupnych a odbytovych zdruzeni farmarov, ktorych
vyjednévacia pozicia voci svojim doddvatelom sa vyznamne
posilnila. Voci dodavatelom pripravkov na ochranu rastlin sa tak

bude zvy3ovat pocet subjektov, ktorych vyjednévacia pozicia sa
bude zvy3ovat. Okrem tohto faktu bude potrebné ocakavat aj
vyrazny posun v Grovni ich podnikatelskych a marketingovych
schopnosti. Hoci v sucasnosti uvazuje iba 25% opytanych
respondentov s moznostou zavedenia na trh vlastnej privétnej
znactky, v buducnosti bude tento podiel vyssi, ¢o prinesie
zvydenie intenzity konkurenéného boja. Silné distribu¢né
spolo¢nosti so svojimi privatnymi znatkami budd mat priame
majetkové prepojenia na farmarov, a tym priamy vplyv na jeho
rozhodovanie sa a nakup.
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TREND 2: POSILNOVANIE PRIAMEHO PREDAJA PRODUKTOV

Specifikom trhu s pripravkami na ochranu rastlin je skuto¢nost,
ze priamy obchod s koncovymi zdkaznikmi — farmarmi, zatial
takmer neexistuje. Existuju pripady priameho obchodovania bez
vyuZitia distribu¢ného obchodného medzi¢lanku, avsak jedna
sa skor o vynimocné pripady, alebo pripady, ktoré v ziadnom
ohlade nemdzeme nazvat masovymi, i ked nasi respondenti
identifikovali subjekty, ktoré pre nich znamenaju ohrozenie, ak
tento $tyl obchodovania budi dalej rozvijat. Pomenovali v3ak aj
podmienky, ktoré musia byt splnené na to, aby priamy predaj od
dodévatela na farmdra sa vyznamnejsie presadil:

 Farmari budi musiet byt dostato¢ne solventni.

» Farmari samostatne alebo prostrednictvom dodavatelov
budu musiet byt schopni predat trodu (komodity) a strinit
tak svoju produkciu.

Proti tymto trendom je mozné zo strany distribu¢nych
spolo¢nosti vytvorit bariéru, pokial:

» Dodavatelia budi musiet disponovat dostatocne velkym
timom svojich reprezentantov v teréne, aby boli schopni
ovplyviovat a uspokojovat komplexne potreby farmarov.

» Dodavatelia budi musiet disponovat podla moznosti
uplne komplexnym portféliom pripravkov pre ochranu
rastlin (fungicidy, insekticidy, herbicidy, hnojiva).

V slcasnosti tieto podmienky nie st naplnené, resp. sa zacinaju
spliat iba ¢iasto¢ne a aj to iba u niektorych dodavatelov,
resp. farmarov. Vnimanie trendu priameho predaja v horizonte
3-5 rokov vyjadruje, Ze model fungovania trhu s pesticidmi v
sicasnosti a aj dohladnej budicnosti sa zrejme nebude menit a
bude fungovat nasledovne:

POSKYTUJE PORTFOLIO } POSKYTUIJE SVOIIM . APLIKUIJE NI-,\JVHIODNEJ§IE
PRODUKTOV PROSTREDNICTVOM ODBERATELOM PORTFOLJU A DOSTUPNE PRIF)RAVKY NA
DISTRIBUTORA ALEBO PRIAMO PRODUKTOV OD VIACERYCH OCHRANU RASTLIN
DODAVATELOV
DODAVATEL DISTRIBUTOR FARMAR
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TREND 3: RAST PODIELU GMO PLODIN,

PPP SO ZNiZENYM DOPADOM NA ZIVOTNE PROSTREDIE

Tento trend sa v odpovediach respondentov objavoval len vo
velmi limitovanom rozsahu, ¢o vyplyva zo samotného faktu, Ze
geneticky modifikované organizmy sprevadza v Eurépe, narozdiel
od Spojenych Statov americkych, kde sa povazuji za Uplne
bezné, vysokd dévka skepticizmu.V odpovedi na obavy verejnosti
sa EU rozhodla zaviest prisnu legislativu tykajlcu sa geneticky
modifikovanych organizmov. Legislativny rdmec pouzivania
GMO tvoria smernice 90/219 EC a 90/220 EC. Sicasny vyvoj
geneticky modifikovanych rastlin (GMR) sa orientuje na
agronomicky vyznamné znaky, ako je odolnost proti herbicidom,
rezistencia voci Skodcom, zlep3enie technologickych vlastnostf
atd. Otézkou zostéva tlak dodavatelov geneticky modifikovanych
plodin na pestovatelov. Zakazuje sa im op&dtovné poufzitie osiva
(uloZenie Casti Urody na siatie v budticom roku) z dévodu, 7e
nemozno odhadnut, ¢o sa stane viacndsobnym pouzitim a
krizenim geneticky modifikovanych plodin. Vo v3eobecnosti
sa takto moze umelo vytvdrat zavislost hospodarstiev od
dodavatelov geneticky modifikovanych organizmov.

Vyskum GMO bude vo vyspelych krajinach aj nadalej pokracovat
s cielom zvysit produkciu potravin, najma v krajinach tretieho
sveta, a tak napoméahat odstrafiovanie hladu v tejto jeho Casti,
samozrejme s o¢akdvanim pozitivneho ekonomického efektu.

Vzhladom na legislativne opatrenia EU, zamerané na ochranu
spotrebitelov, ako aj bariéry, ktoré st kladené dodévatelom GMO
(plodin) na trhy v niektorych krajindch EU, musime ocakévat, ze
narast objemu geneticky upravenych plodin nebude v ¢asovom

horizonte 3-5 rokov dramaticky a prili$ vyrazny. | ked u? tieto
plodiny st na Uzemi SR pestované farmdrmi, vyrazne sa do
portfélia pestovatelov zatial nepresadili. Tento vyvoj je urcite
do znacnej miery ovplyvneny aj skuto¢nostou, Ze jedinym
dodéavatelom, ktory uvédzal na trh geneticky modifikované
plodiny bola spolo¢nost MONSANTO. Od 31.1.2009 vsak druhy
svetovy lider v tejto oblasti, spolo¢nost Syngenta, poziadala o
stihlas na dovoz geneticky modifikovanych plodin na zavedenie
do Zivotného prostredia SR. Vzhladom na tito skutoc¢nost
sa da predsa len ocakdvat, ze Usilie dvoch celosvetovych
pestovatelskych spolocnosti, ktoré investuji do vyskumu
geneticky modifikovanych plodin, predsa len prinesie zvy3enu
dynamiku a vyznamnejsie sa presadia ako sucast Struktry
plodin. Pre obchod s pripravkami na ochranu rastlin to bude
urcite znamenat pokles odbytu, nakolko geneticky modifikované
plodiny budu rezistentné na pésobenie niektorych Skodcov, resp.
sucho. Z hladiska zniZenia pouzitia pesticidov je tento krok v
stlade s trendom zameranym na ochranu Zivotného prostredia,
avsak prevldda aj zna¢na obava z negativnych dopadov, ktoré
mozu sposobit geneticky upravené organizmy, ktoré su zatial
mélo preverené casom. V prospech zavedenia geneticky
upravenych plodin bude urcite pésobit aj snaha pestovatelov
zvysovat efektivnost pestovania rastlin a Setrit ndklady potrebné
na ich ochranu pred $kodcami, nakotko GM plodiny budd mat
tito ochranu bud zakédovand, resp. zjednodusi sa oSetrenie
proti réznym druhom $kodcov.

TREND 4: ZVYSOVANIE KVALITY A ROZSAHU POSKYTOVANYCH SLUZIEB

Komplexnost poskytovanych sluzieb obchodnym partnerom
a jasnost, zrozumitelnost komunikdcie ohladom obchodnych
podmienok a dostupnosti produktov st hlavnymi benefitmi,
ktoré pocituju distribu¢né spolo¢nosti od svojich dodavatelov.
S touto oblastou velmi uzko suvisi stabilita obchodnych
podmienok, hlavne z hladiska 3truktury ich nastavenia. Manazéri
distribu¢nych spolo¢nosti preferuju nie prilis komplikované a
neprehladné sposoby vypoctu marzi a zlozité sposoby plnenia
kritérii pre ich vypocet. Spolu s podporou predaja zo strany
dodévatelov a ich reprezentantov v teréne st najdélezitejSie
sluzby pre distribu¢né spolo¢nosti nezdvislé poradenstvo
a triezvy agronomicky rozum. Vyznamnu Ulohu v podpore
predaja, ako sluzbe distribu¢nej spolo¢nosti zo strany dodavatela
zohrdva praca jeho reprezentanta v teréne, ktory ovplyviiuje
farmara. Ukazuje sa, Ze neformalny vplyv - kontakty a vztahy,
st rozhodujucim faktorom ako pre obchod na trovni dodavatel -
distributor, tak aj dodavatel - farmar, ¢i distribdtor - farmar.

Kde by podla manazérov distribu¢nych spolo¢nosti mali
dodévatelia vyraznejsie zlepsit svoju podporu predaja ilustruje
nasledujuci graf:

indé

ndlry
vplyv 65%
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Jednou zo sluZieb, ktord  distribu¢né splocnosti povazuju
za podstatni a pre nich velmi atraktivnu, je zriadovanie
komisiondrskych skladov u distribitorov. Zvysila by sa tym
dostupnost produktov, avsak na druhej strane na takéto sklady
by museli mat vytvorené aj vhodné podmienky a kapacity
skladovacich priestorov. Z pohladu dodévatelov by to mohlo
viest k znizeniu schopnosti ovplyviiovat odbyt svojich pripravkov
a dohlad nad sp6sobom ich distriblicie farmarom.

Kvalita sluzieb poskytovanych dodavatelmi z pohladu manazérov
distribu¢nych spolo¢nosti sa musf este vyraznejsie v budticnosti
zlepsit v komunikacii a podpore predaja. O tomto aspekte vak
viac hovorf posledny zo skiimanych trendov.

TREND 5: ZVYSOVANIE KVALITY KOMUNIKACIE

Cely sektor podohospodérstva vo vseobecnosti vyznamne
zaostdva v oblasti informacnych technoldgii a elektronickych
formach komunikacie, ktoré umoznuji dosahovat vyssiu
efektivnost prédce a lepsie pracovat s informaciami. Celému
sektoru chyba jednotny a uceleny informacny zdroj, ktory by
poskytoval plosne zaruky spravnych a komplexnych informécif,
délezitych pre rozvoj v3etkych subjektov na trhu.

Manazéri distribucnych spolo¢nosti pre svoje informacné
potreby vyuzivaju ako tri naj¢astejsie zdroje informacii od svojich
dodavatelov navstevy reprezentantov, kataldgy a polné dni.Velmi
vyznamne zaostdva za ostatnymi odvetviami hospoddrstva
elektronickd forma komunikacie. Iba 3 % respondentov vyskumu
identifikovali tuto formu ako preferovani. Z inych zdrojov
polnohospodarskeho trhu uvadzame odhad, Ze elektronicku
formu komunikécie v podobe elektronickej posty, ¢i web stranok
vyuziva cca 15% subjektov trhu.

Pre dalSie smerovanie a rozvijanie aktivit na trhu pripravkov na
ochranu rastlin je velmi dolezité byt déveryhodnym partnerom
— dodévatelom. Doveryhodnost sa buduje na jednej strane
komunikédciou medzi subjektmi, osobnou, ale aj prostrednictvom
médif a na druhej strane spravanim sa reprezentantov znaciek v
teréne. U nasich respondentov sme zistovali, ktoré z vlastnostf
ich dodavatelov st dolezité pre vybudovanie si dovery.

Tri najfrekventovanejsie uvaddzané vlastnosti pre vybudovanie
dévery u distributérov su stabilita, odbornost a ochota. Pokial
prvé dva faktory st typické pre velké, dlhodobo pdsobiace
spolo¢nosti, ktoré zamestndvaju naslovovzatych odbornikoy,
treti faktor je zamerany na kvalitu persondlu z pohladu
obchodnickych zru¢nosti, kde pod ochotu spadaju také faktory
ako zékaznicka orientécia, empatia ap.

Cchota

23%

V oblasti komunikécie velmi délezitu tlohu zohrdva budovanie
stabilnych partnerstiev. Komunikacia zamerand na prezentéciu
odbornosti, stability, ako aj individudlny pristup a ochotu
podporovat biznis distribdtorov bude v blizkej budicnosti
zohrévat ovela vyznamnejsiu Ulohu ako tomu bolo doteraz.
Stabilizdcia a Standardizdcia ekonomickych pomerov vo vnutri
agro sektora a v internom prostredi subjektov prvovyroby
vytvori predpoklady pre nové formy lojalitnych programov
ako boli vyuZivané doteraz a posilni dlohu dodavatelov aj
distribltorov pri zvySovani Urovne manazérskych zru¢nosti u
manazérov prvovyrobcov. K zvyseniu atraktivnosti budovania
vztahov a naplneniu tychto cielov budd vyznamne prispievat aj
incentivne aktivity a pogramy zamerané na vymenu skisenosti
a pozndvanie zahrani¢nych skisenosti z odvetvia.

V oblasti komunikacie budd délezitd udlohu hrat okrem uz
uvedenych aj nasledovné faktory:

* lepsia informovanost smerom na distributora

+ dosledné poznanie potrieb zamerané na dostupnost
produktov v case a priestore

* vyuZivanie novych technolégii

» podpora vzdeldvania a zavadzanie novych foriem
komunikdacie, ktoré stvisia aj s genera¢nou vymenou
manazérov na farmach.
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MOTIVATORY SPRAVANIA SA SUBJEKTOV _
TRHU A MODEL VPLYVOV NA SPOKOJNOST

OBCHODNYCH PARTNEROV

Dal3ia ¢ast vyskumu sa zamerala na zistovanie faktorov, ktoré ovplyviiuju
spokojnost distribu¢nych spolo¢nosti a zvysuju ich vykonnost pri realizacii
obchodnych prileZitosti u koncovych spotrebitelov — farmérov.

Na zdklade modelu fungovania trhu, ako sme ho popisali v
predchéddzajlcej kapitole materidlu, je délezité si uvedomit,
7e zatial Co dodévatelia a ich reprezentanti pouZivaji na
ovplyvnenie farmérov stratégiu tahu (pull) - vyvolavanie zdujmu
(motivacia) ku kuipe, ich distribu¢ni partneri skér pouzivaju
stratégiu tlaku (push), a to v zévislosti od vyhodnosti, nastavenia
podmienok obchodovania a celkovej spokojnosti so svojim
dodavatelom. Distribu¢né spoloc¢nosti bez ohladu na zaujmy
svojich odberatelov majd snahu odportcat farmarom nakupy
produktov tych dodavatelov, s ktorymi majd nie len najlepsie
skiisenosti z hladiska t¢innosti produktov, ale su aj najspokojnejsi
a najlojalnejsi.

Prostrednictvom  vypovedi  manazérov  distribu¢nych
spolo¢nosti sme podrobili analyze oblasti vyskumu, ktoré
vyznamne ovplyviuju troven spokojnosti a formuju spolupracu
obchodnych partnerov. Zamerali sme sa na jednoduchost
spoluprace, komplexnost ponuky, schopnost poskytovat
efektivne sluzby a podporu predaja, poznanie a chapanie
potrieb distributora, aktivity poskytované dodavatelom
pri podpore predaja distribitora, spolahlivost produktov.
Vysledok analyzy ndm jednoznacne ukdzal na model suvislosti
jednotlivych faktorov. Tento model vplyvov vyssie uvedenych

FLEXIBILITA

JEDNODUCHOST
SPOLUPRACE

X
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Twww.smartpls.de

SPOKOJINOST

faktorov priamo ovplyvriuje spokojnost distribu¢nych spolo¢nosti
a ich manaZérov so svojimi doddvatelmi, a tym ovplyviuje
ochotu odpordcat koncovym spotrebitelom — farmérom ich
produkty. Zo skiimanych oblasti sa do modelu dostali len
tie, ktoré maju Statisticky vyznamny vztah. Spojnice medzi
jednotlivymi faktormi indikujd, Ze vztah medzi jednotlivymi
faktormi nie je takmer naisto nahodny (99%). Na modelovanie
bola pouZitd metdda PLS a program smart PLS" .

Ukazuje sa, Ze spokojnost je najvyraznejsie ovplyviiovana
faktormi, ktoré je mozné charakterizovat ako jednoduchost
spoluprace a flexibilita. Pre dosiahnutie dostatoc¢nej miery
flexibility su kritickymi faktormi ludia, reprezentujlci dodévatela
a intenzita partnerstva medzi dodavatelom a distribu¢nou
spolo¢nostou. Ak sa pozrieme na faktor [udia, oCakdvania v
tomto smere su jednoznacné - nie len odborné znalosti, ale
aj schopnost empatie, schopnosti porozumiet problémom a
potrebdm svojich obchodnych partnerov a ochota riesit ich
potreby. Tento faktor potom ovplyvriuje flexibilitu. Z hladiska
jednoduchosti spoluprace su kritickymi faktormi spolahlivost
dodavatela a jeho produktov, ale predovietkym je to dostupnost
produktov, ktord ovplyviiuje vnimanie spolahlivosti dodévatela a
nasledne aj jednoduchost spoluprace.

OCHOTA ODPORUCAT

-y
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Obidva dominantné faktory ovplyviiujuce spokojnost -
jednoduchost spoluprdce a flexibilita, st ovplyvnené intenzitou
partnerstva. Ide o faktor, ktory je vyrazne pritomny a k jeho
parametrom patria také prvky, ako je ddveryhodnost, vztahy
na Urovni manazmentu, jasna a korektnd komunikécia, férové
obchodné vztahy, plnenie zmluvnych zévézkov ai.

Mimo uvedenych modelovanych zékonitosti sme zistovali aj
preferencie distribltorov voci niektorym obchodnym néstrojom.
Ukazuje sa, Ze pri vybere marZza versus splatnost existuje
niekolko dominantnych faktorov, ktoré ovplyviiuji vyber. Zatial
¢o v slcasnosti a aj v blizkej budicnosti by viac zvyhodnili
vzéjomny obchod odlozené splatnosti, v obdobiach, kedy su
ekonomické a odbytové podmienky pre komodity priaznivé by
boli skér uprednostnené vyssie marze.V tomto smere je doleZita
flexibilita dodévatelov, ich schopnost prisposobit a nastavit
tieto parametre podla externej situdcie na trhu, o méa priamu
nadvaznost na vy3sie uvedeny model.

Pre celkové zhodnotenie motivacnych faktorov, ktoré vplyvaju

na rozhodnutia manazérov distribu¢nych spolo¢nosti preferovat Exkluzivita
produkty jednotlivych dodavatelov pred inymi, viak uvddzame
vietky faktory, ktoré boli vyskumom identifikované. Potvrdzuju
hypotézy, ktoré boli pred vyskumom vytvorené a samotnym komis
vyskumom potvrdené.

Paradenstvo

Portfalio
Dostupnaost
Podpara
Ddkazy

Cena
Uginnost

Odbornast
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AKO DALEJ?

Na zdklade analyzy skimanych trendov ako aj modelu vplyvu réznych faktorov na
spokojnost a ochotu odporucit doddvatela je mozné zosumarizovat odporucania pre
doddvatelské a distribu¢né spolo¢nosti nasledovnym sp6sobom:

1. Rozvoj sluzieb a zmeny na strane farmérov budi mat za
nasledok, ze rozvoj priameho obchodu s farmdrmi nebude
postupovat dramaticky rychlo. Jeho isté formy a pripady sa
budid vyskytovat, ale neotakdvame, Ze to bude prevlddajici
sposob a dominujuci trend v najblizSom obdobi. Distribu¢né
spolo¢nosti, aby obstdli v tomto sticasnom modeli biznisu, sa
musia viac prepojit a naviazat na farmarov, alebo poskytovat
iné vynimocné benefity vyplyvajice z nadkupu pripravkov vo

POMALSi NASTUP

PRIAMEHO OBCHODU
BEZ DISTRIBUTOROV

VERTIKALNA A
HORIZONTALNA
INTEGRACIA
SUBJEKTOV

velkom, dosahovanie vyrazne priaznivejsej ceny, ako s ceny
pre individudlnych farmdrov. Jednou z ciest je vyuZit obchodné
a osobné kontakty na oboch strandch obchodného retazca
(dodévatel aj farmar) a ako ich spojovaci medzi¢lanok iniciovat
a organizovat hromadny nédkup aj odbyt komodit. Tym by sa
posilnilo postavenie medzi¢lanku ako nepriameho predajného
kandla a sluzby farmdrovi pred, pri a po nékupe, resp. predaji.

POSILNENIE POZICIE
DISTRIBUCNYCH
FIRIEM A ICH
KONCENTRACIA

2.V dosledku zacinajucej koncentrédcie subjektov na strane
kone¢nych zdkaznikov, ale aj na strane distribu¢nych firiem
a prelinania jednotlivych subjektov, je moiné ocakavat
Strukturdlne zmeny na celom trhu, ktoré budi z pohladu
dodavatelov znamenat vyrazné posilnenie vyjednavacej pozicie
ich zékaznikov. Zaroven sa zvysi pravdepodobnost uvédzania
generickych produktov (substitdty). Analyza tychto vplyvov

KONCENTRACIA

STRUKTURALNE
ZMENY NA TRHU

podla Portera jednoznacne indikuje zvy3Sovanie intenzity sttaze.
Trh sa stava naro¢nejSim a ako rieSenie odporic¢ame pre obidva
prvky v biznis modeli intenzifikovat dva aspekty - budovanie
znacky a povedomia o unikétnosti jednotlivych hracov (USP) a
budovanie este silnejsich partnerskych vztahov naprie¢ celym
spektrom existujliceho biznis modelu.

BUDOVANIE ZNACKY
A PARTNERSKYCH
VZTAHOV

3. Ocakévany rozvoj novych sluzieb, ktoré budi nasmerované
na farmdra, ako koncového spotrebitela a rasttici podiel velkych
solventnych fariem, si budd vyZadovat viac podpory, viac
informdcif, vzdeldvania a biznis sluZieb. Sezénnost sa Coraz
viac vytraca z fungovania subjektov na trhu pédohospodarstva.
Bude potrebné nastavit celoro¢nid formu komunikdcie. Spolu s

POTREBA
INTENZIVNEIJSiCH
VZTAHOV A NOVYCH

USTUP SEZONNEHO

PRiSTUPU

touto komunikdciou by mali byt ruka v ruke vytvorené aj nové
vzdeldvacie programy pre farmérov, aj manazérov distribu¢nych
spolo¢nosti, zamerané na finan¢né produkty, pracu s
informaciami. Cielom bude nastavit takd vedomostnu drover,
ktora zvysi efektivnost fungovania subjektov prvovyroby, zniZi
rizikd cenovych vykyvov a vzniku platobnych neschopnosti.

PROGRAMY ROZVOJA
NOVYCH ZRUENOSTI

FORIEM PODPORY
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ZAVER

Vysledky vyskumu, ktoré zrealizovali nase spolo¢nosti, su
Cerstvyym pohladom na Uzko S3pecializovany priemyselny
segment - predaj pripravkov na ochranu podohospodarskych
plodin.

Ukdzalo sa v3ak, Ze aj napriek Uzkej 3pecializacii je to segment
narodného hospodarstva, ktory rovnako ako mnoho dalsich,
stoji pred mnohymi aktudlnymi vyzvami a prechadza vyraznymi
zmenami, z ktorych niektoré su zatial stale len v pociatkoch,
pricom napr. horizontalna a vertikdlna koncentrécia subjektov na
trhu,vstup GMO, zniZovaniaobjemuPPP, stilentie najviditelnejsie
a najcitlivejsie, ale niektoré iné su velmi intenzivne pritomné
nielen tu, ale takmer vo v3etkych oblastiach, ktoré sme mali
moznost v poslednych rokoch analyzovat - od telekomunikacif
az po dorucovanie zasielok. Ide o trend posilfiovania partnerstva
a dlhodobych vztahov na Ukor jednorazovych ziskov.

Nie je mozné dat odpoved na v3etky otazky, ktoré sa vnucuju
- jedna z nich je napriklad vplyv stcasnej celosvetovej
hospodérskej krizy na podohospodéarsku vyrobu. Vieme len
jedno - kriza skon¢f a jej vitazmi nebudd ti, ktori v tomto obdobf
prijali pasivnu stratégiu vyckdvania. Prave naopak. Ti, ¢o budu
posiliiovat trend intenzivnej integracie, budovania znacky a

silnych partnerskych vztahov a ti, ktori svojim partnerom
pomozu pri zvlddani problémovych oblasti, vratane zvySovania
ich schopnosti a kompetencii pri riadeni svojich firiem, budu ti,
ktori budi dominovat na trhoch, ktoré sa vykrystalizuji pocas
tohto komplikovaného obdobia.

Tak, ako to ukézali rozhovory s vacsinou najvacsich distribu¢nych
firiem, tieto aspekty budu rozhodovat v ich pripade, s kym budu
pokratovat v spolupréci a kto ostane mimo.

Tento vyskum si klddol za ciel pozriet sa na trh s pripravkami
na ochranu polnohospodarskych plodin pohladom subjektu
trhu, ktory je medzi dvomi mlynskymi kamefmi - medzi
poziadavkami dodéavatelov a medzi o¢akdvaniami a potrebami
farmarov. Cesta, ktord je naznacend, je cesta k posilneniu ich
vplyvu, av3ak len za podmienky, ak budi schopni pontknut nové
sluzby a produkty. Pre dodévatelov je to zérovet odpoved, ako
bojovat so slabnticou poziciou na vysoko konkuren¢nom trhu -
poskytovat nové sluzby a podporu tomuto medzi¢lanku, budovat
si dlhodobé a silné partnerstva a prichddzat s inovativnymi
pristupmi pri rieseni problémov, s ktorymi sa ich partneri na
trhu stretdvaju.



Konzorcium IMH spol. s r. 0. & Innovative Management Partner Consulting s.r. o.

Toto konzorcium bolo vytvorené ad hoc pre ticely realizacie unikatneho zistovania fungovania trhu pripravkov na ochranu
poédohospodarskych plodin a parametrov ovplyviujucich spokojnost klti¢ového prvku prevladajuceho biznis modelu -
distribu¢nych firiem. Clenovia konzorcia vak majt dlhodobé skisenosti zo vzajomnej spoluprace na desiatkach projektov

pre rézne subjekty uz od roku 2000.

IMH spol. s r.o.

Slovenska poradenska spolo¢nost, ktord p6ésobi od roku 1995
na Slovensku a realizovala svoje projekty aj pre subjekty z Ceskej
republiky.

Specializuje sa na poradenstvo a vzdeldvanie manazérov v
oblasti strategického riadenia, marketingu, komunikacie a pre
svoje projekty vyuziva informacie a analyzy trhu, vychadzajlce z
vlastnych zistovani (vlastny zber informécif, hlbkové a skupinové
rozhovory s otvorenymi, ale aj uzatvorenymi firemnymi
skupinami manazérov). Pocas svojej existencie vyvinula vlastné
metodiky a pristupy, na zéklade ktorych realizuje poradenské
projekty, resp. osnovy vzdelavacich programov pre manazérov.
Vyznamnym S3pecializovanym zameranim spoloc¢nosti IMH
st projekty budovania korpordtnej identity, znacky, firemnej
komunikdcie a kultdry.

Pocas svojej existencie vstupovala spolo¢nost do spolupréce s
inymi poradenskymi a konzulta¢nymi spolo¢nostami a vytvarala
Uspesné konzorcia pre rieSenia velkych projektov. Okrem projektu,
ktorého vystupy st popisané v tomto materidli, sa pod vedenim
Ing. Mariana Hainsa, spoluautora tejto publikacie, podielala
na projektoch realizdcie strategickych zmien vyznamnych
spolo¢nosti hospodarstva SR.

ANALYZA TRENDOV A KLUEOVYCH PARAMETROV OPLYVNUJUCICH
FUNGOVANIE TRHU S PESTICIDMI NA SLOVENSKU A VZTAHY
V DODAVATELSKO-ODBERATELSKOM RETAZCI.

Innovative Management Partner Consulting s.r. o.

Medzindrodnd poradenskd spoloc¢nost, ktord Uspesne posobf
prostrednictvom svojich dcérskych pobociek v Rakusku,
Svajéiarsku, Madarsku, USA a od roku 2004 aj na Slovensku. Bola
zaloZend v roku 1998 v rakiskom Innsbrucku ako akademicky
spin off a dnes patri k poprednym rakiskym poradenskym
spolo¢nostiam.

Specializuje sa na poradenstvo v oblasti strategického riadenia a
pre svoje projekty intenzivne vyuziva hlbkové analyzy, ktoré si
zalozené na overenych, ale aj inovativnych metodikdch (napr.
portféliova analyza, Kano model, pozicné mapy cena-benefit

ap.).

Spolocnost iniciovala najvacsi eurépsky vyskumny projekt,
ktory identifikoval klticové atriblty vedlce k dlhodobému a
udrzatelnému Uspechu firiem v réznych vyvojovych Stadidch
trhu. Vysledky analyzy viac ako 700 firiem z celej Eurépy boli
publikované vo vydavatelstve Palgarave McMillan, New York v
roku 2008 pod titulom Enduring Success: What top companies
do differently. Autormi boli partneri spoloc¢nosti F.Bailom,
K.Matzler a D.Tschemernjak. Vo vyskumnom time tohto projektu
bol aj spoluautor tejto publikacie, Ing. Artur Bobovnicky.



