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MOTTO:

„Schopnosť zamerať svoju pozornosť  
na dôležité veci je vymedzujúca  
definícia manažérskej inteligencie“
					     Robert  J. Shiller 
					     Autor knihy „Nerozumná hojnosť“
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Editoriál 

Od roku 1999 ako konzultant, tréner a poradca sledujem vývoj na trhu pesticídov v 

Slovenskej republike, získavam a poskytujem informácie pre manažérov o jeho vývoji. 

Snažím sa zovšeobecniť svoje skúsenosti z iných odvetví pre tento trh, resp. z tohto 

trhu pre iné odvetvia. Na jeho vývoj sa pozerám očami marketéra, ktorý hodnotí a 

posudzuje úspešnosť a účinnosť prístupov jednotlivých konkurentov k trhu, svojim 

zákazníkom a obchodným partnerom. Všetky snahy sa logicky upriamujú na snahu byť 

lepší, byť iný, vytvoriť lepší vzťah so zákazníkom, predať viac. Je to úplne prirodzené a 

legitímne úsilie o presadenie sa. Ktorá koncepcia ovplyvňovania trhu však víťazí nie je 

jednoznačné, pretože na otvorenom trhu v konečnom dôsledku rozhoduje o všetkom 

zákazník. Čo ich najviac ovplyvňuje? Ktoré prístupy akceptujú, ktoré odmietajú? Akú 

majú predstavu o dobrej spolupráci so svojimi dodávateľmi produktov – prípravkov na 

ochranu rastlín? 

Zamerali sme sa na fungovanie stredného článku tohto reťazca - distribútorov, ktorí 

sú v dennodennom styku s farmármi a musia zabezpečovať značné objemy pesticídov 

rôznych typov a sú často hromozvodom pre farmárov aj dodávateľov. Jedni i druhí 

na nich kladú enormné množstvo požiadaviek a majú vysoké očakávania. Skúsili 

sme sa pozrieť na spoluprácu smerom k dodávateľom pesticídov očami viac ako 40 

respondentov, ktorí reprezentovali skupinu najväčších distribútorov pesticídov na 

Slovensku. 

Bolo veľkou výzvou pripraviť koncepciu merania, ktorá by dala odpoveď na otázku, ako 

sa vyvíja zaužívaný biznis model a aké sú výzvy, ktoré pred distribútormi, ako aj pred 

dodávateľmi stoja v najbližšom období.

Sme hrdí, že môžeme prezentovať výstupy nášho spoločného výskumného projektu. 

Podľa nášho názoru, čítanie tohto dokumentu umožní pochopiť trendy a hybné sily, 

ako ich vidia zástupcovia týchto firiem. Prinášame Vám námety na nové strategické 

rozhodnutia a výstupy vyplývajúce z analýzy trhu Slovenskej republiky. Vždy, keď sa pri 

vašich strategických rozhodnutiach budete opierať o myšlienky, obsiahnuté v tomto 

dokumente, bude to  pre nás potvrdenie, že náš cieľ bol naplnený. 

Prajeme Vám inšpiratívne čítanie.

Marian Hains			   Artur Bobovnický

konateľ IMH spol. s  r. o.		  Partner   
manažér výskumného projektu	 Innovative Management Partner Consulting s. r. o
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Typ ČR Dánsko Nemecko Estónsko Francúzsko Írsko Taliansko Maďarsko Rakúsko Slovinsko Slovensko

Fungicídy 677 635 8,106 21 33,983 537 18,435 1,45 737 229 326

Herbicídy 1,906 1,809 12,529 149 21,681 653 5,298 3,254 704 145 1,02

Insekticídy 118 65 493 4 3,872 6 7,072 298 56 24 64

Rastové regulátory 252 40 2,112 30 2,217 43 24 36 3 0 0

Spolu 2,953 2,549 23,24 203 61,753 1,239 30,828 5,038 1,499 398 1,409

Ciele výskumu trhu s pesticídmi 
v Slovenskej republike

Cieľom výskumného projektu bolo identifikovať očakávania distribučných 
spoločností od spolupráce so svojimi dodávateľmi a  problémové oblasti spolupráce.  
Snahou bolo zachytiť a posúdiť vývojové trendy trhu pesticídov, tak ako sú vnímané 
respondentmi z hľadiska ich významu a časového horizontu vplyvu v podmienkach 
Slovenska.

Trhové prostredie v Európe a vo svete

Výrobcovia pesticídov a ďalších produktov pre podporu farmárov 
vytvorili svoj biznis model v priebehu desaťročí. Tento model je 
do značnej miery podobný farmaceutickému modelu. Kľúčovým 
faktorom je, že výrobca sám spravidla nevstupuje do priamej 
obchodnej spolupráce s konečným používateľom, ale paralelne  
podporuje predaj svojich produktov šírením informácií o 
produktoch, ich fungovaní a nasadzovaní. Samotný predaj bol 
presunutý na sprostredkovateľov - distribútorov, ktorí na jednej 
strane znášajú riziká vzniku druhotnej platobnej neschopnosti 
v prípade, keď farmári, ktorí sú ovplyvňovaní do značnej miery 
aj prírodou, nebudú schopní zaplatiť za odobrané produkty, na 
druhej strane znižujú celkovú maržu výrobcu, pretože dostávajú 
za svoju činnosť svoj podiel z nej.

Samotný produkt - pesticídy, navyše prechádza v poslednom 
období procesom posudzovania ich vplyvu na životné prostredie, 
o čom svedčí aj diskusia na pôde Európskeho parlamentu.

Jedným z kľúčových prvkov tejto diskusie je aj potreba zabezpečiť, 
aby všetci profesionálni používatelia pesticídov (distribútori, 
poradcovia, farmári, poľnohospodárski robotníci) mali prístup 
k potrebným tréningom, ktoré by poskytli maximálne znalosti 
o jednotlivých produktoch. Zároveň sa presadzuje snaha 
minimalizovať používanie pesticídov s cieľom minimalizovať ich 
dopad na životné prostredie. Tu treba ešte pre korektnosť dodať, 
že aj keď hovoríme o pesticídoch, ide o generické pomenovanie, 
ktoré obsahuje v sebe všetky substancie alebo produkty, ktoré 

likvidujú choroby na poľnohospodárskych plodinách. V európskej 
legislatíve sa označujú tieto produkty ako PPP - Plant Protection 
Products, čo sú aktívne substancie alebo produkty obsahujúce 
jednu alebo viac aktívnych substancií, používaných na ochranu 
rastlín alebo rastlinných produktov proti škodlivým organizmom, 
alebo zabraňujú pôsobeniu týchto oragnizmov na rastliny. PPP 
sú používané prevažne v poľnohospodárstve. Niekedy je možné 
sa v súvislosti s nimi stretnúť aj s výrazom agro farmaceutické 
prípravky.

V tomto sektore sa celosvetovo ročne predá okolo 320 000 
ton aktívnych substancií a Európska únia má na tomto objeme 
asi štvrtinový podiel. Typickými produktmi sú  fungicídy (43% 
trhu), herbicídy (36% trhu), insekticídy (12% trhu) a ostatné 
pesticídy (9% trhu). Európski výrobcovia PPP patria k najväčším 
zamestnávateľom s cca 35 000 zamestnancami.

Zo strany EK (Európska komisia) je veľký tlak na znižovanie 
spotreby PPP, resp. na väčšiu kontrolu ich používania, smerujúci 
k vyššej miere spravodajstva o výrobe, zbere potrebných dát o 
používaní, inšpekcii technických zariadení na ich používanie ap. 
Jedným z krokov, ktoré EK forsíruje je zvyšovanie profesionality 
všetkých článkov reťaze výrobca (dodávateľ) - veľkoobchodník - 
farmár formou školení a certifikácií. 



7trh s pesticídmi na Slovensku a vzťahy v dodávateľsko-odberateľskom reťazci

Spĺňajú súčasné  
riešenia a funkčné  
modely budúce potreby?

Ako sú vnímané  
súčasné riešenia?

Kde je priestor  
pre inovácie ?

Aké nové technológie sú 
ponúkané a využívané?

Sú identifikované trendy 
prítomné  
na Slovensku?

Čo sú kľúčové výzvy pre  
distribučné spoločnosti?

Aké sú špecifické  
očakávania?

Výzvy Splnenie očakávaní Spokojnosť  
s riešeniami

Výskum na Slovensku

Z koncepčného pohľadu sme sa snažili postaviť celý výskum na 
nasledovnej schéme, ktorá umožnila pohľad na súčasný biznis 
model všetkým účastníkom výskumu. Nebolo zriedkavosťou, 
keď sa účastníci začali hlbšie zaujímať o fungovanie biznis 
modelu práve na základe rozhovoru s členmi výskumného tímu: 

Metodika 
Pri výbere vhodnej metódy pre realizáciu výskumu sme  vybrali 
kvalitatívne techniky ako najvhodnejšie, pretože ich podstatou  
je analýza vzťahov, závislostí a príčin priamo u skúmanej 
jednotky a ich následné zovšeobecnenie.  Z hľadiska použitej 
techniky sme si zvolili tzv. expertné rozhovory, ktoré prebehli 
ako individuálne stretnutia a mali charakter hĺbkových diskusií s 
využitím intenzívneho osobného kontaktu medzi konzultantom 
a respondentom.

Celkovo sme zrealizovali 41  rozhovorov v 33 distribučných 
spoločnostiach. Keďže na trhu pôsobí cca 70 spoločností 
zaoberajúcich sa distribúciou produktov na ochranu rastlín a 
v portfóliu našich respondentov boli zastúpené takmer všetky 
významné firmy,  je možné považovať tento súbor respondentov 
za vysoko relevantný a odpovede, ktoré boli poskytnuté,  
predstavujú dôveryhodné, relevantné, odborné a neskreslené 
informácie, keďže výskum bol anonymný a nezávislý.

Podľa našich skúseností z predchádzajúcich výskumných 
projektov podobného typu sme zaregistrovali, že aktivity 
podobného typu sú zákazníkmi vnímané veľmi pozitívne (“Poslali 
sem konečne niekoho, aby sme mohli povedať otvorene to, čo 
sme im už dávno chceli povedať….., aké sú naše problémy,.... 
a podobne”). Táto skutočnosť sa vo veľkej väčšine prípadov aj 
potvrdila  otvorenosťou a ochotou respondentov zúčastniť sa 
výskumu. Dominujúcim faktorom ochoty bolo očakávanie, že 
výsledky pomôžu začať proces zmien na trhu.
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Koncentrácia 
distribútorov  
a farmárov

Vznik silných hráčov
Vznik privátnych 
značiek ako prostriedok 
konkurenčného boja

Priamy vzťah 
dodávateľov 
a farmárov

Ďalšia segmentácia a 
koncentrácia na trhu

Pozvoľná a dlhodobá 
zmena biznis modelu

Rast podielu GMO plodín, 
PPP so zníženým dopadom 
na životné prostredie

Negatívny dopad rastu 
podielu GMO na spotrebu 
PPP

Rast podielu PPP so 
zníženým dopadom na 
životné prostredie

Zvyšovanie kvality a 
rozsahu poskytovaných 
služieb

Direktíva EK a národná 
legislatíva

Nové služby a moderné 
technológie

Zvyšovanie kvality 
komunikácie

Celoročná komunikácia

Efektívnejšie 
fungovanie lojalitných 
a incentívnych 
programov

Očakávané trendy vývoja trhu

Pri vstupe do projektu sme identifikovali niekoľko, podľa nás kľúčových trendov, 
ktoré ovplyvňujú súčasný, ale predovšetkým budúci vývoj trhu s pesticídmi. Našou 
ambíciou bolo potvrdiť, či tieto trendy sú prítomné a zdieľané aj v distribučných 
spoločnostiach na Slovensku. Sumár trendov popisuje nasledujúci obrázok:  

33% respondnentov očakáva v najbližšom horizonte (3-5 rokov) 
ďalšie pokračovanie zmien vlastníckych vzťahov v agrobiznise. 
Táto zmena zvýši koncentráciu distribútorov a farmárov. V 
dôsledku tejto zmeny vznikne viac silných hráčov na trhu. Silní 
hráči v našom poňatí znamenajú na jednej strane zvýšenie 
počtu farmárov s veľkými alebo zvyšujúcimi sa výmerami 
poľnohospodárskej pôdy, ale aj majetkové prepájanie sa farmárov 
s distribútormi. Okrem iného už v súčasnosti sme svedkami 
fungujúcich nákupných a odbytových združení farmárov, ktorých 
vyjednávacia pozícia voči svojim dodávateľom sa významne 
posilnila.  Voči dodávateľom prípravkov na ochranu rastlín sa tak 

bude zvyšovať počet subjektov, ktorých vyjednávacia pozícia sa 
bude zvyšovať. Okrem tohto faktu bude potrebné očakávať aj 
výrazný posun v úrovni ich podnikateľských a marketingových 
schopností. Hoci v súčasnosti uvažuje iba 25% opýtaných 
respondentov s možnosťou zavedenia na trh vlastnej privátnej 
značky, v budúcnosti bude tento podiel vyšší, čo prinesie 
zvýšenie intenzity konkurenčného boja. Silné distribučné 
spoločnosti  so svojimi privátnymi značkami budú mať priame 
majetkové prepojenia na farmárov, a tým priamy vplyv na jeho 
rozhodovanie sa a nákup.

Trend 1: Koncentrácia distribútorov a farmárov
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Špecifikom trhu s prípravkami na ochranu rastlín je skutočnosť, 
že priamy obchod s koncovými zákazníkmi – farmármi, zatiaľ 
takmer neexistuje. Existujú prípady priameho obchodovania bez 
využitia distribučného obchodného medzičlánku, avšak jedná 
sa skôr o výnimočné prípady, alebo prípady, ktoré v žiadnom 
ohľade nemôžeme nazvať masovými, i keď naši respondenti 
identifikovali subjekty, ktoré pre nich znamenajú ohrozenie, ak 
tento štýl obchodovania budú ďalej rozvíjať. Pomenovali však aj 
podmienky, ktoré musia byť splnené na to, aby priamy predaj od 
dodávateľa na farmára sa významnejšie presadil:

Farmári budú musieť byť dostatočne solventní.•	

Farmári samostatne alebo prostredníctvom dodávateľov •	
budú musieť byť schopní predať úrodu (komodity) a stržniť 
tak svoju produkciu.

Proti týmto trendom je možné zo strany distribučných 
spoločností vytvoriť bariéru, pokiaľ:

Dodávatelia budú musieť disponovať dostatočne veľkým •	
tímom svojich reprezentantov v teréne, aby boli schopní 
ovplyvňovať a uspokojovať komplexne potreby farmárov.

Dodávatelia budú musieť disponovať podľa možnosti •	
úplne komplexným portfóliom prípravkov pre ochranu 
rastlín (fungicídy, insekticídy, herbicídy, hnojivá).

Trend 2: Posiľňovanie priameho predaja produktov

V súčasnosti tieto podmienky nie sú naplnené, resp. sa začínajú 
spĺňať iba čiastočne a aj to iba u niektorých dodávateľov, 
resp. farmárov. Vnímanie trendu priameho predaja v horizonte 
3-5 rokov vyjadruje, že model fungovania trhu s pesticídmi v 
súčasnosti a aj dohľadnej budúcnosti sa zrejme nebude meniť a 
bude fungovať nasledovne:

Poskytuje svojim  
odberateľom portfólio 
produktov od viacerých 
dodávateľov

Aplikuje najvhodnejšie  
a dostupné prípravky na 
ochranu rastlín

Poskytuje portfólio 
produktov prostredníctvom 
distribútora alebo priamo

Dodávateľ Distribútor Farmár
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Tento trend sa v odpovediach respondentov objavoval len vo 
veľmi limitovanom rozsahu, čo vyplýva zo samotného faktu, že 
geneticky modifikované organizmy sprevádza v Európe, na rozdiel 
od Spojených štátov amerických, kde sa považujú za úplne 
bežné, vysoká dávka skepticizmu. V odpovedi na obavy verejnosti 
sa EÚ rozhodla zaviesť prísnu legislatívu týkajúcu sa geneticky 
modifikovaných organizmov. Legislatívny rámec používania 
GMO tvoria smernice 90/219 EC a 90/220 EC. Súčasný vývoj 
geneticky modifikovaných rastlín (GMR) sa orientuje na 
agronomicky významné znaky, ako je odolnosť proti herbicídom, 
rezistencia voči škodcom, zlepšenie technologických vlastností 
atď. Otázkou zostáva tlak dodávateľov geneticky modifikovaných 
plodín na pestovateľov.  Zakazuje sa im opätovné použitie osiva 
(uloženie časti úrody na siatie v budúcom roku) z dôvodu, že 
nemožno odhadnúť, čo sa stane viacnásobným použitím a 
krížením geneticky modifikovaných plodín. Vo všeobecnosti 
sa takto môže umelo vytvárať závislosť hospodárstiev od 
dodávateľov geneticky modifikovaných organizmov.

Výskum GMO bude vo vyspelých krajinách aj naďalej pokračovať 
s cieľom zvýšiť produkciu potravín, najmä v krajinách tretieho 
sveta, a tak napomáhať odstraňovanie hladu v tejto jeho časti, 
samozrejme s očakávaním pozitívneho ekonomického efektu.

Vzhľadom na legislatívne opatrenia EU, zamerané na ochranu 
spotrebiteľov, ako aj bariéry, ktoré sú kladené dodávateľom GMO 
(plodín) na trhy v niektorých krajinách EÚ, musíme očakávať, že 
nárast objemu geneticky upravených plodín nebude v časovom 

Trend 3: Rast podielu GMO plodín,  
PPP so zníženým dopadom na životné prostredie

Trend 4: Zvyšovanie kvality a rozsahu poskytovaných služieb

horizonte 3-5 rokov dramatický a príliš výrazný. I keď už tieto 
plodiny sú na území SR pestované farmármi, výrazne sa do 
portfólia pestovateľov zatiaľ nepresadili. Tento vývoj je určite 
do značnej miery ovplyvnený aj skutočnosťou, že jediným 
dodávateľom, ktorý uvádzal na trh geneticky modifikované 
plodiny bola spoločnosť MONSANTO. Od 31.1.2009 však druhý 
svetový líder v tejto oblasti, spoločnosť Syngenta, požiadala o 
súhlas na dovoz geneticky modifikovaných plodín na zavedenie 
do životného prostredia SR. Vzhľadom na túto skutočnosť 
sa dá predsa len očakávať, že úsilie dvoch celosvetových 
pestovateľských spoločností, ktoré investujú do výskumu 
geneticky modifikovaných plodín, predsa len prinesie zvýšenú 
dynamiku a významnejšie sa presadia ako súčasť štruktúry 
plodín. Pre obchod s prípravkami na ochranu rastlín to bude 
určite znamenať pokles odbytu, nakoľko geneticky modifikované 
plodiny budú rezistentné na pôsobenie niektorých škodcov, resp. 
sucho. Z hľadiska zníženia použitia  pesticídov je tento krok v 
súlade s trendom zameraným na ochranu životného prostredia, 
avšak prevláda aj značná obava z negatívnych dopadov, ktoré 
môžu spôsobiť  geneticky upravené organizmy, ktoré sú zatiaľ 
málo preverené časom. V prospech zavedenia geneticky 
upravených plodín bude určite pôsobiť aj snaha pestovateľov 
zvyšovať efektívnosť pestovania rastlín a šetriť náklady potrebné 
na ich ochranu pred škodcami, nakoľko GM plodiny budú mať 
túto ochranu buď zakódovanú, resp. zjednoduší sa ošetrenie 
proti rôznym druhom škodcov.   

Komplexnosť poskytovaných služieb obchodným partnerom 
a jasnosť, zrozumiteľnosť komunikácie ohľadom obchodných 
podmienok a dostupnosti produktov sú hlavnými benefitmi, 
ktoré pociťujú distribučné spoločnosti od svojich dodávateľov. 
S touto oblasťou veľmi úzko súvisí stabilita obchodných 
podmienok, hlavne z hľadiska štruktúry ich nastavenia. Manažéri 
distribučných spoločností  preferujú nie príliš komplikované  a 
neprehľadné spôsoby výpočtu marží a zložité spôsoby plnenia 
kritérií pre ich výpočet. Spolu s podporou predaja zo strany 
dodávateľov a ich reprezentantov v teréne sú najdôležitejšie 
služby pre distribučné spoločnosti nezávislé poradenstvo 
a triezvy agronomický rozum. Významnú úlohu v podpore 
predaja, ako službe distribučnej spoločnosti zo strany dodávateľa 
zohráva práca jeho reprezentanta v teréne, ktorý ovplyvňuje 
farmára.  Ukazuje sa, že neformálny vplyv - kontakty a vzťahy, 
sú rozhodujúcim faktorom ako pre obchod na úrovni dodávateľ - 
distribútor, tak aj dodávateľ - farmár, či distribútor - farmár. 

Kde by podľa manažérov distribučných spoločností mali 
dodávatelia výraznejšie zlepšiť svoju podporu predaja ilustruje 
nasledujúci graf: 
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Jednou zo  služieb, ktorú  distribučné spločnosti považujú 
za podstatnú a pre nich veľmi atraktívnu, je  zriaďovanie 
komisionárskych skladov u distribútorov. Zvýšila by sa tým 
dostupnosť produktov, avšak na druhej strane na takéto sklady 
by museli mať vytvorené aj vhodné podmienky a kapacity 
skladovacích priestorov. Z pohľadu dodávateľov by to mohlo 
viesť k zniženiu schopnosti ovplyvňovať odbyt svojich prípravkov 
a dohľad nad spôsobom ich distribúcie farmárom.  

Celý sektor pôdohospodárstva vo všeobecnosti významne 
zaostáva v oblasti informačných technológií a elektronických 
formách komunikácie, ktoré umožňujú dosahovať vyššiu 
efektívnosť práce a lepšie pracovať s informáciami. Celému 
sektoru chýba jednotný a ucelený informačný zdroj, ktorý by 
poskytoval plošne záruky správnych a komplexných informácií, 
dôležitých pre rozvoj všetkých subjektov na trhu.

Manažéri distribučných spoločností pre svoje informačné 
potreby využívajú ako tri najčastejšie zdroje informácií od svojich 
dodávateľov návštevy reprezentantov, katalógy a poľné dni. Veľmi 
významne zaostáva za ostatnými odvetviami hospodárstva 
elektronická forma komunikácie. Iba 3 % respondentov výskumu 
identifikovali túto formu ako preferovanú. Z iných zdrojov 
poľnohospodárskeho trhu  uvádzame odhad, že elektronickú 
formu komunikácie v podobe elektronickej pošty, či web stránok 
využíva cca 15% subjektov trhu. 

Pre ďalšie smerovanie a rozvíjanie aktivít na trhu prípravkov na 
ochranu rastlín je veľmi dôležité byť dôveryhodným partnerom 
– dodávateľom. Dôveryhodnosť sa buduje na jednej strane 
komunikáciou medzi subjektmi, osobnou, ale aj prostredníctvom 
médií a na druhej strane správaním sa reprezentantov značiek v 
teréne. U našich respondentov sme zisťovali, ktoré z vlastností 
ich dodávateľov sú dôležité pre vybudovanie si dôvery. 

Tri najfrekventovanejšie uvádzané vlastnosti pre vybudovanie 
dôvery u distributérov sú stabilita, odbornosť a ochota. Pokiaľ 
prvé dva faktory sú typické pre veľké, dlhodobo pôsobiace 
spoločnosti, ktoré zamestnávajú naslovovzatých odborníkov, 
tretí faktor je zameraný na kvalitu personálu z pohľadu 
obchodníckych zručností, kde pod ochotu spadajú také faktory 
ako zákaznícka orientácia, empatia ap.

Trend 5:  Zvyšovanie kvality komunikácie

V oblasti komunikácie veľmi dôležitú úlohu zohráva budovanie 
stabilných partnerstiev. Komunikácia  zameraná na prezentáciu 
odbornosti, stability, ako aj individuálny prístup a ochotu 
podporovať biznis distribútorov bude v blízkej budúcnosti  
zohrávať oveľa významnejšiu úlohu ako tomu bolo doteraz. 
Stabilizácia a štandardizácia ekonomických pomerov vo vnútri 
agro sektora a v internom prostredí subjektov prvovýroby 
vytvorí predpoklady pre nové formy lojalitných programov 
ako boli využívané doteraz a posilní úlohu dodávateľov aj 
distribútorov pri zvyšovaní úrovne manažérskych zručností u 
manažérov prvovýrobcov. K zvýšeniu atraktívnosti budovania 
vzťahov a naplneniu týchto cieľov budú významne prispievať aj 
incentívne aktivity a pogramy zamerané na výmenu skúseností 
a poznávanie zahraničných skúseností z odvetvia. 

V oblasti komunikácie budú dôležitú úlohu hrať okrem už 
uvedených aj nasledovné faktory:

lepšia informovanosť smerom na distribútora•	

dôsledné poznanie potrieb zamerané na dostupnosť •	
produktov v čase a priestore

využívanie nových technológií•	

podpora vzdelávania a zavádzanie nových foriem •	
komunikácie, ktoré súvisia aj s generačnou výmenou 
manažérov na farmách. 

Kvalita služieb poskytovaných dodávateľmi z pohľadu manažérov 
distribučných spoločností sa musí ešte výraznejšie v budúcnosti 
zlepšiť v komunikácií a podpore predaja. O tomto aspekte však 
viac hovorí posledný zo skúmaných trendov. 
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Motivátory správania sa subjektov 
trhu a model vplyvov na spokojnosť 
obchodných partnerov

Ďalšia časť výskumu sa  zamerala na zisťovanie faktorov, ktoré ovplyvňujú 
spokojnosť distribučných spoločností a zvyšujú ich výkonnosť pri realizácií 
obchodných príležitostí u koncových spotrebiteľov – farmárov.

Na základe modelu fungovania trhu, ako sme ho popísali v 
predchádzajúcej kapitole materiálu, je dôležité si uvedomiť, 
že zatiaľ čo dodávatelia a ich reprezentanti používajú na 
ovplyvnenie farmárov stratégiu ťahu (pull) - vyvolávanie záujmu 
(motivácia) ku kúpe, ich distribuční partneri skôr používajú 
stratégiu tlaku (push), a to v závislosti od výhodnosti, nastavenia 
podmienok obchodovania a celkovej spokojnosti so svojím 
dodávateľom. Distribučné spoločnosti bez ohľadu na záujmy 
svojich odberateľov majú snahu odporúčať farmárom nákupy 
produktov tých dodávateľov, s ktorými majú nie len najlepšie 
skúsenosti z hľadiska účinnosti produktov, ale sú aj najspokojnejší 
a najlojálnejší.

Prostredníctvom výpovedí manažérov distribučných 
spoločností sme podrobili analýze oblasti výskumu, ktoré 
významne ovplyvňujú úroveň spokojnosti a formujú spoluprácu 
obchodných partnerov.  Zamerali sme sa na  jednoduchosť 
spolupráce, komplexnosť ponuky, schopnosť poskytovať 
efektívne služby a podporu predaja, poznanie a chápanie 
potrieb distribútora, aktivity poskytované dodávateľom 
pri podpore predaja distribútora, spoľahlivosť produktov.    
Výsledok analýzy nám jednoznačne ukázal na model súvislostí 
jednotlivých faktorov.  Tento model vplyvov vyššie uvedených 

faktorov priamo ovplyvňuje spokojnosť distribučných spoločností 
a ich manažérov so svojimi dodávateľmi, a tým ovplyvňuje 
ochotu odporúčať koncovým spotrebiteľom – farmárom ich 
produkty. Zo skúmaných oblastí sa do modelu dostali len 
tie, ktoré majú štatisticky významný vzťah. Spojnice medzi 
jednotlivými faktormi indikujú, že vzťah medzi jednotlivými 
faktormi nie je takmer  naisto náhodný (99%). Na modelovanie 
bola použitá metóda PLS a program smart PLS1 .

Ukazuje sa, že spokojnosť je najvýraznejšie ovplyvňovaná 
faktormi, ktoré je možné charakterizovať ako jednoduchosť 
spolupráce a flexibilita. Pre dosiahnutie dostatočnej miery 
flexibility sú kritickými faktormi ľudia, reprezentujúci dodávateľa 
a intenzita partnerstva medzi dodávateľom a distribučnou 
spoločnosťou. Ak sa pozrieme na faktor ľudia, očakávania v 
tomto smere sú jednoznačné - nie len odborné znalosti, ale 
aj schopnosť empatie, schopnosti porozumieť problémom a 
potrebám svojich obchodných partnerov a ochota riešiť ich 
potreby. Tento faktor potom ovplyvňuje flexibilitu. Z hľadiska 
jednoduchosti spolupráce sú kritickými faktormi spoľahlivosť 
dodávateľa a jeho produktov, ale predovšetkým je to dostupnosť 
produktov, ktorá ovplyvňuje vnímanie spoľahlivosti dodávateľa a 
následne aj jednoduchosť spolupráce.

PARTNERSTVO

JEDNODUCHOSŤ 
SPOLUPRÁCE

ĽUDIA

SPOĽAHLIVOSŤ DOSTUPNOSŤ

FLEXIBILITA

SPOKOJNOSŤ OCHOTA ODPORÚČAŤ

1 www.smartpls.de
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Obidva dominantné faktory ovplyvňujúce spokojnosť - 
jednoduchosť spolupráce a flexibilita, sú ovplyvnené intenzitou 
partnerstva. Ide o faktor, ktorý je výrazne prítomný a k jeho 
parametrom patria také prvky, ako je dôveryhodnosť, vzťahy 
na úrovni manažmentu, jasná a korektná komunikácia, férové 
obchodné vzťahy, plnenie zmluvných záväzkov ai.

Mimo uvedených modelovaných zákonitostí sme zisťovali aj 
preferencie distribútorov  voči niektorým obchodným nástrojom. 
Ukazuje sa, že pri výbere marža versus splatnosť existuje 
niekoľko dominantných faktorov, ktoré ovplyvňujú výber. Zatiaľ 
čo v súčasnosti a aj v blízkej budúcnosti by viac zvýhodnili 
vzájomný obchod odložené splatnosti, v obdobiach, kedy sú 
ekonomické a odbytové podmienky pre komodity priaznivé by 
boli skôr uprednostnené vyššie marže. V tomto smere je dôležitá 
flexibilita dodávateľov, ich schopnosť prispôsobiť a nastaviť 
tieto parametre podľa externej situácie na trhu, čo má priamu 
nadväznosť na vyššie uvedený model.

Pre celkové zhodnotenie motivačných faktorov, ktoré vplývajú 
na rozhodnutia manažérov distribučných spoločností preferovať 
produkty jednotlivých dodávateľov pred inými, však uvádzame 
všetky faktory, ktoré boli výskumom identifikované. Potvrdzujú 
hypotézy, ktoré boli pred výskumom vytvorené a samotným 
výskumom potvrdené. 
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1. Rozvoj služieb a zmeny na strane farmárov budú mať za 
následok, že rozvoj priameho obchodu s farmármi nebude 
postupovať dramaticky rýchlo. Jeho isté formy a prípady sa 
budú vyskytovať, ale neočakávame, že to bude prevládajúci 
spôsob a dominujúci trend v najbližšom období. Distribučné 
spoločnosti, aby obstáli v tomto súčasnom modeli biznisu, sa 
musia viac prepojiť a naviazať na farmárov, alebo poskytovať 
iné výnimočné benefity vyplývajúce z nákupu prípravkov vo 

Pomalší nástup  
priameho obchodu 
bez distribútorov

Vertikálna a 
horizontálna 
integrácia 
subjektov

Posilnenie pozície 
distribučných 
firiem a ich 
koncentrácia

Koncentrácia
Štrukturálne  
zmeny na trhu

Budovanie značky 
a partnerských 
vzťahov

Ústup sezónneho 
prístupu

Potreba 
intenzívnejších 
vzťahov a nových 
foriem podpory

Programy rozvoja 
nových zručností

Ako ďalej?

Na základe analýzy skúmaných trendov ako aj modelu vplyvu rôznych faktorov na 
spokojnosť a ochotu odporučiť dodávateľa je možné zosumarizovať odporúčania pre 
dodávateľské a distribučné spoločnosti nasledovným spôsobom:

veľkom, dosahovanie výrazne priaznivejšej ceny, ako sú ceny 
pre individuálnych farmárov. Jednou z ciest je využiť obchodné 
a osobné kontakty na oboch stranách obchodného reťazca 
(dodávateľ aj farmár) a ako ich spojovací medzičlánok iniciovať 
a organizovať hromadný nákup aj odbyt  komodít. Tým by sa 
posilnilo postavenie medzičlánku ako nepriameho predajného 
kanála a služby farmárovi pred, pri a po nákupe, resp. predaji. 

2. V  dôsledku začínajúcej koncentrácie subjektov na strane 
konečných zákazníkov, ale aj na strane distribučných firiem 
a prelínania jednotlivých subjektov, je možné očakávať 
štrukturálne zmeny na celom trhu, ktoré budú z pohľadu 
dodávateľov znamenať výrazné posilnenie vyjednávacej pozície 
ich zákazníkov. Zároveň sa zvýši pravdepodobnosť uvádzania 
generických produktov (substitúty). Analýza týchto vplyvov 

podľa Portera jednoznačne indikuje zvyšovanie intenzity súťaže. 
Trh sa stáva náročnejším a ako riešenie odporúčame pre obidva 
prvky v biznis modeli intenzifikovať dva aspekty - budovanie 
značky a povedomia o unikátnosti jednotlivých hráčov (USP) a 
budovanie ešte silnejších partnerských vzťahov naprieč celým 
spektrom existujúceho biznis modelu.

3. Očakávaný rozvoj nových služieb, ktoré budú nasmerované 
na farmára, ako koncového spotrebiteľa a rastúci podiel veľkých 
solventných fariem, si budú vyžadovať viac podpory, viac 
informácií, vzdelávania a biznis služieb. Sezónnosť sa čoraz 
viac vytráca z fungovania subjektov na trhu pôdohospodárstva. 
Bude potrebné nastaviť celoročnú formu komunikácie. Spolu s 

touto komunikáciou by mali byť ruka v ruke vytvorené aj nové 
vzdelávacie programy pre farmárov, aj manažérov distribučných 
spoločností, zamerané na finančné produkty, prácu s 
informáciami. Cieľom bude nastaviť takú vedomostnú úroveň, 
ktorá zvýši efektívnosť  fungovania subjektov prvovýroby, zníži 
riziká cenových výkyvov a vzniku platobných neschopností.
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Záver

Výsledky výskumu, ktoré zrealizovali naše spoločnosti, sú  
čerstvým pohľadom na úzko špecializovaný priemyselný 
segment - predaj prípravkov na ochranu pôdohospodárskych 
plodín.

Ukázalo sa však, že aj napriek úzkej špecializácii je to segment 
národného hospodárstva, ktorý rovnako ako mnoho ďalších, 
stojí pred mnohými aktuálnymi výzvami a prechádza výraznými 
zmenami, z ktorých niektoré sú zatiaľ stále len v počiatkoch,  
pričom napr. horizontálna a vertikálna koncentrácia subjektov na 
trhu, vstup GMO,  znižovania objemu PPP,  sú len tie najviditeľnejšie 
a najcitlivejšie, ale niektoré iné sú veľmi intenzívne prítomné 
nielen tu, ale takmer vo všetkých oblastiach, ktoré sme mali 
možnosť v posledných rokoch analyzovať - od telekomunikácií 
až po doručovanie zásielok. Ide o trend posilňovania partnerstva 
a dlhodobých vzťahov na úkor jednorázových ziskov.

Nie je možné dať odpoveď na všetky otázky, ktoré sa vnucujú 
- jedna z nich je napríklad vplyv súčasnej celosvetovej 
hospodárskej krízy na pôdohospodársku výrobu. Vieme len 
jedno - kríza skončí a jej víťazmi nebudú tí, ktorí v tomto období 
prijali pasívnu stratégiu vyčkávania. Práve naopak. Tí, čo budú 
posilňovať trend intenzívnej integrácie, budovania značky a 

silných partnerských vzťahov a tí, ktorí svojim partnerom 
pomôžu pri zvládaní problémových oblastí, vrátane zvyšovania 
ich schopností a kompetencií pri riadení svojich firiem,  budú tí, 
ktorí budú dominovať na trhoch, ktoré sa vykryštalizujú počas 
tohto komplikovaného obdobia.

Tak, ako to ukázali rozhovory s väčšinou najväčších distribučných 
firiem, tieto aspekty budú rozhodovať v ich prípade, s kým budú 
pokračovať v spolupráci a kto ostane mimo. 

Tento výskum si kládol za cieľ pozrieť sa na trh s prípravkami 
na ochranu poľnohospodárskych plodín pohľadom subjektu 
trhu, ktorý je medzi dvomi mlynskými kameňmi - medzi 
požiadavkami dodávateľov a medzi očakávaniami a potrebami 
farmárov. Cesta, ktorá je naznačená, je cesta k posilneniu ich 
vplyvu, avšak len za podmienky, ak budú schopní ponúknuť nové 
služby a produkty. Pre dodávateľov je to zároveň odpoveď, ako 
bojovať so slabnúcou pozíciou na vysoko konkurenčnom trhu - 
poskytovať nové služby a podporu tomuto medzičlánku, budovať 
si dlhodobé a silné partnerstvá a prichádzať s inovatívnymi 
prístupmi pri riešení problémov, s ktorými sa ich partneri na 
trhu stretávajú.
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IMH  spol. s r.o.

Slovenská poradenská spoločnosť, ktorá  pôsobí od roku 1995 
na Slovensku a realizovala svoje projekty aj pre subjekty z Českej 
republiky. 

Špecializuje sa na poradenstvo a vzdelávanie manažérov v 
oblasti strategického riadenia, marketingu, komunikácie a pre 
svoje projekty využíva informácie a analýzy trhu, vychádzajúce z 
vlastných zisťovaní (vlastný zber informácií, hĺbkové a skupinové 
rozhovory s otvorenými, ale aj uzatvorenými firemnými 
skupinami manažérov). Počas svojej existencie vyvinula vlastné 
metodiky a prístupy, na základe ktorých realizuje poradenské 
projekty, resp. osnovy vzdelávacích programov pre manažérov. 
Významným špecializovaným zameraním spoločnosti IMH 
sú projekty budovania korporátnej identity, značky, firemnej 
komunikácie a kultúry.  

Počas svojej existencie vstupovala spoločnosť do spolupráce s 
inými poradenskými a konzultačnými spoločnosťami a vytvárala 
úspešné konzorciá pre riešenia veľkých projektov. Okrem projektu, 
ktorého výstupy sú popísané v tomto materiáli, sa pod vedením 
Ing. Mariana Hainsa, spoluautora tejto publikácie, podieľala 
na projektoch realizácie strategických zmien významných 
spoločností hospodárstva SR. 

Innovative Management Partner Consulting s. r. o.

Medzinárodná poradenská spoločnosť, ktorá úspešne pôsobí 
prostredníctvom svojich dcérskych pobočiek  v Rakúsku, 
Švajčiarsku, Maďarsku, USA a od roku 2004 aj na Slovensku. Bola 
založená v roku 1998 v rakúskom Innsbrucku ako akademický 
spin off a dnes patrí k popredným rakúskym poradenským 
spoločnostiam.

Špecializuje sa na poradenstvo v oblasti strategického riadenia a 
pre svoje projekty intenzívne využíva hĺbkové analýzy, ktoré sú 
založené na overených, ale aj inovatívnych metodikách (napr. 
portfóliová analýza, Kano model, pozičné mapy cena-benefit 
ap.).

Spoločnosť iniciovala najväčší európsky výskumný projekt, 
ktorý identifikoval kľúčové atribúty vedúce k dlhodobému a 
udržateľnému úspechu firiem v rôznych vývojových štádiách 
trhu. Výsledky analýzy viac ako 700 firiem z celej Európy boli 
publikované vo vydavateľstve Palgarave McMillan, New York v 
roku 2008 pod titulom Enduring Success: What top companies 
do differently. Autormi boli partneri spoločnosti F.Bailom, 
K.Matzler a D.Tschemernjak. Vo výskumnom tíme tohto projektu 
bol aj spoluautor tejto publikácie, Ing. Artur Bobovnický.

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

Toto konzorcium bolo vytvorené ad hoc pre účely realizácie unikátneho zisťovania fungovania trhu prípravkov na ochranu 
pôdohospodárskych plodín a parametrov ovplyvňujúcich spokojnosť kľúčového prvku prevládajúceho biznis modelu - 
distribučných firiem. Členovia konzorcia však majú dlhodobé skúsenosti zo vzájomnej spolupráce na desiatkach projektov 
pre rôzne subjekty už od roku 2000.


