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Korporatni strategie firmy na trhu s oceli vCR

Market strategy of steel works in Czech republic

Souhrn

Diplomova prace je vypracovana na téma , Korpor&tnétegie firmy na trhu
s oceli VCR" a zahrnuje také vlastni prace. Prace je #erch do dvou zakladnickésti
teoretické a aplikani.

Teoreticka cast je ¥novana teoretickym ipstupaim vztahujicim se kdané
problematice a zakladnim paojim, které autorka popisuje.

V aplikaéni ¢asti se autorka zaffila na vlastni zpracovani a navrh korporatni
strategie spolmosti Bogner Edelstah Czech republic s.r.o. Autorkde uvadi
charakteristiku a popis spéleosti. Dale se &nuje jednotlivym marketingovym analyzam,
jejichz vysledky interpretovala. Nakonec tétasti autorka popsala korporatni strategii
koncernu Frankstahl a navrhla Gpravu této strategielcginou spolénost vCechéch.

Summary

Dissertation is made regarding theme “Market styatef steel works in Czech
republic” and includes also own tasks. Dissertateodivided into two base parts namely
theoretical and applicative. The theoretical partattend to the theoretical accessions
concerning assigned problems and basic notionshwérie described by author.
The applicative part is attend to the own elaboratiasks and proposal of Bogner
Edelstahl Czech Republic Itd. corporate compamtetyy. Author states the characteristic
and description of the company. Further authomdteto particular marketing analysis
whose results were interpreted. Finally author diesd corporate strategy of Frankstahl

group and suggest adjustment this strategy to coynpated in Czech Republic.

Kli ¢ova slova marketing, plan, analyza trhu, SWOT analyza, tegia, cil, analyza

konkurence, marketingové praedi

Keywords: Marketing, plan, market analysis, SWOT analysigtegy, target, competition
analysis, marketing setting
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1 Uvod

Marketing je steja jako marketingové strategie nepostradatelnowasiu tensi
kazdé spolénosti. Zakladnim principem marketingu je zn&rp a pateby zakaznika a co
nejvice se zakaznikovitiplizit. Peter Drucker, jeden z nejvyznagjgich autoéi v oblasti
managementu a marketingu uvadi: , Lzedpokladat, Ze i v budoucnu bude existovat
uréita poteba prodeje. Cilem marketingu je vsaknit prodej nadbytenym. Jeho cilem je
poznat zdkaznika a jeho pelty tak dokonale, aby se vyrobky prg oréené prodavaly
samy. Idedlni marketing musi dosahnout toho, akgzzék byl plré pripraven koupit dany
vyrobek. Pak jiz std, aby byl vyrobek k dispozici.“ Z toho plyne, Zéavnim cilem
dnesniho marketingu je spravna orientace na zékaaniispokojeni jeha@ni a pateb.

Ke zjiS€ni co nejpesréjSich pozadavk zakaznika a podoby produktusluzby je
nutné pistoupit k nejiiznéjSim vyzkumim a na zaklag jejich vysledki a analyz vyragt
piesré to co zakaznik péebuje. Pro spot@osti neni viakidezité jen ziskani zakaznika a
uspokojeni jeho pozadaik ale také uspokojeni pgeba samotné firmy. Meziémito
dvéma aspekty je nutné nalézt a zachovat rovnovahuvedené rovnovaze a zardve
k dosazeni marketingovych wilslouzi marketingové strategie. Marketingova stiate
muze byt nazvana tzv. ,planem hry", kterym se spobstiidi a alokuje tak své zdroje,
snhazi se o zvySeni prodeje a dosazeiiieukonkureiini vyhody. Kazda spot@ost si musi
uvédomit vyznam své pozice na trhu, velikost a posiawe srovnani s konkurenci.
Neexistuje marketingova strategie, kterd by byladri@ pro vSechny firmy.

Tématem diplomové prace je ,Korporatni strategimyi na trhu s oceli ¢R*. Pro
analyzu dané situace byla zvolena sfrdst Bogner Edelstahl Czech republic s. r. o.,

ktera se zabyva prodejem uslechtilé oceli.
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2 Cil prace a metodika
2.1 Cil prace

Cilem prace je na zakladysledki zpracované sitdai analyzy zmapovat aktualni situaci
spole&nosti Bogner Edelstahl Czech republic s. r. o.sleth® doporit nové strategické

zantieni podnikani a pdfpad opateni ke zlepSeni podnikatelské strategie firmy.
2.1.1 Diléi cile

- vymezeni teoretickych hledisek k dané probleneatic
- situani analyza — analyza subjektivnich a objektivnadktdi
- zhodnoceni aktualni situace spwlesti

- vybér strategie a jeji rozpracovani
2.2 Metodika

Diplomova prace je roztena do dvouasti. V prvnicasti prace jsou na zakkadtudia
odborné literatury, informaci z internetovych zdrajinternich dokumentspole€nosti,
uvedena teoretické vychodiska, jejichZz znaloskjeastradatelna pro tvorbu vlastni prace.
Poznani problematiky vedlo k analyze vyvoje na shaceli vVCR. Nedilnou sotasti
seznameni se s danou problematikou byly struktum@vezhovory s vedenim spoét®sti
a vedoucim obchodniho o#ldni. V druhé&asti prace byla charakterizovana spntest
Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o0. co se tyki@he, prodejniho sortimentu,
certifikace, rozdleni spolénosti na prodejni regiony a jejich prodeje. Aplikac
analytickych metod, studiem internich firemnich dimlent: a vlastnich zkuSenosti v oboru
byla zpracovana sitdai analyza spolaosti, ktera zahrnuje analyzu mikropiesti a
makroprostedi. Analyza vniiniho prostedi spolénosti zahrnuje &kolik dil¢ich analyz,
uvedena je analyza zajmovych skupin, analyza ugpokpoteb zakaznika, analyza
prodejniho portfolia a jiné. Nasleduje analyza makostedi, kde je zmapovana situace na
trhu s oceli \Ceské republice, vlivy makroekonomicky ukazateh dany trh a jeho
Gcastniky. \&tSi ¢ast vlastni prace jesmovana analyze konkurence a SWOT analyze. Na
zaklad provedeného vyzkumu viitiho a vijSiho prostedi firmy a aplikaci uvedenych

analyz byla zpracovana dopoeni a opaeni ke zlepSeni strategie obchodni sfobsti.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Marketing

Marketing je termin zahrnujici veSkeré aktivityniy spojené s prodejem a distribuci
vyrobku. Dle Kotlera a Armstronga marketingem seomemi pouze nastroje, pouzivané
k uskuténéni prodeje a feswdcit zakazniky a prodat, ale také snaha o uspokgetéb
zakaznika. Definice marketingu pak zni, jako marskie a spoléensky proces, jehoz
prostednictvim uspokojuji jednotlivci, ale i skupiny spéni a pateby Ehem procesu
vyroby a sminy, nejen vyrobi ale i jinych hodnot. Hlavnim cilem je zejména tvar

vztahu mezi zakaznikem a firmou, ktera se snaiyposut nejvyssi moznou hodnotu.

3.2 Stanoveni cit

Jednou z mnoha dovednosti vedeni¢gsp spolénosti je planovani. flezitou aktivitou
béhem planovani je vyteni spravnych il Ke stanoveni cile je nutné spravné
formulovani pani, zajmu a poeeb zakaznik.

Podnikatel stanovuje cile dlouhodobé - strategicke® kterych bude podnik
nasledg urcovat také cile gedredobé a kratkodobé, tzv. operativni nebo také thétic
Z auspsneho nadefinovani jednotlivych igildochazi k pochopeni @ivSemi zamistnanci

podniku a naslednk Usgsnému plgni.

3.2.1 Strategické cile

Pod pojmem cil se rozumi ukoly, které ma v planmaddéirma splnit v ramci
vymezenéntasem. Strategické cile jsowavany fevazri pro delSicasové obdobi.

Béhem utovani strategie pro dosazeni daného strategickiéhsmol€nosti, musi
vedeni firmy uéit veSkeré zdroje, které jsou k realizaciipbia. Je nutné &it podiizené a
odvozené cile. Pokud jsou dilcile stanoveny, musi zodp@ni pracovnici stanovit

strategie pro jejich dosazeni.
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Schéma’. 1 Navaznost fuidkich oblasti na strategické podnikové cile

Strategické podnikové cile

Vyrobni cile Ekonomické a finagni cile Marketingové cil

Zdroj: vlastni zpracovani
3.2.2 Marketingové cile

Marketingoveé cile by #ly byt urceny tak, aby byly napomocny dosaZeni cil
strategickych. Nutna je obietnost, aby byly cile konzistentni, tj. aby si neacvaly.
Marketingové cile jsou Uzce spjaty se zakladnitgimddniku a musi byt realné a vychézet
ze skuténé podnikové situace. Vychodiskem pr@ami marketingovych diljsou pra¢

tyto podnikové cile, které marketingové cile zajjg
3.3 Segmentace trhu - cilové skupiny (potencial)

Segmentace trhu se sklada z nasledujicichikrok
« Segmentation (segmentace)
» Targeting (trzni cileni)

» Positioning (trzni umixvani)

Vlastni segmentaci trhu byanpiedchazet marketingovy vyzkum trhu, ktery vymezi
segmenténi kritéria, tedy vyvoj budouci poptavky a moznoptiodeje nastrojové a
konstrukni oceli. Efektivni segmentace musi bytéfitelna, vydatna, dostupna,
diferencovatelna a akceschopna.

Dle segmenténich kritérii se zakaznici poté kdeni do menSich homogennich
skupin, tzv. shluk zadkaznik s podobnymi pdebami. Je vhodné si tyto shluky popsat a
pojmenovat. Firma poté vybere segmenty, kterérge ziskovost firmy a jeji budouci
vyvoj klicové a na ty bude v budoucnu sde$bvat své obchodni strategie.

Potencial je na trhu s oceli sfiatan zejmeéna v proaktivnimiigtupu obchodnich

firem v piipad nabidky produkt. Je vhodné za#iit strategii na kikové zdkazniky a jim
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prizpasobit nabidku odpovidajici specifickym peitam &chto z&kaznik. Dulezité je
zé&kaznikm rovreZ priblizit odliSnosti produki od konkuretinich.

Existuje rekolik obchodnich strategii, jako nejvyhagéi se za satasnych
podminek se vifpad obchodu s oceli jevi diferenciovany marketing (Z&mi na vice
cilovych segmertit— rizn& nabidka) nebo koncentrovany marketing (ziskésiho podilu
na jednonti n¢kolika trznich segmentech).

3.4 Situa¢ni analyza

Situani analyza je komplexni analyza, ktera poskytufermace o konkurenci,
distribuci, o trhu a postaveni produktu na trhu.

Do situ&ni analyzy zahrnujeme popis trhu, ktery udava tire hlavnich trznich
segment. Poté se analyza takénuje faktofim v trznim prostedi, jejich vlivu na nakupni
chovéani potencionalnich zékazhila v neposledniacé, potebdm zakaznik DalSim
krokem je pehled vyrobk s trzbami, cenami a hrubymi marzemi vyrabk

DalSic¢ast situani analyzy je ¥novana konkurenci. Uvedeni jsou velci konkurenti
a jejich strategie, které se tykaji nejen kvalityrobki, distribuce, cenové politiky a
podpory prodeje.Cast tykajici se distribuce popisuje trendy v obldsteb a vyvoj

primérniho distribtiniho systému.
3.4.1 Marketingové progstedi

.Vzhledem k tomu, Ze marketing hai¥oco tom, jak vyrobit a prodat to, co lidé gt
prostedi a mista, kde se marketing odehrdva.

Marketingové prosedi se roz&éluje na d¥ Urovre. Makroprostedi: SirSi spokenske
vlivy, které ovliviiuji podnikani a mikroprogdi: podniku blizSi vlivy, ovlisiujici
schopnost firmy vyhoit zakaznikm.

.Makro- a mikroprostedi obvykle zahrnuje faktory, které obchodni spobst nenize

kontrolovat, avsak jeZ maji obrovsky vliv na jejhfjovani.<

! Philip Kotler, Veronica Wong, John Saunders, Gamyistrong, Moderni marketing, 4. evropské vydani,
Grada Publishing, a.s., str. 60
2 Philip Kotler, Veronica Wong, John Saunders, Gamystrong, Moderni marketing, 4. evropské vydani,
Grada Publishing, a.s., str. 60
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Schéma’. 2: Marketingové prosedi

makroprostiedi
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socialrg kulturni

Zdroj: vlastni zpracovani
3.4.2 Mikroprosti‘edi spolénosti

,Ukolem marketing managementu je vytefi a udrzovat vztah se zéakazniky
vytvarenim hodnoty a uspokojeni pro zakaznika. Marketihgmanazé to vSak
nezvladdnou sami. Jejich sy zavisi na dalSichinitelich mikroprostedi spolénosti -
ostatnich od&enich, dodavatelich, marketingovych zptedkovatelich, zakaznicich,
konkurenci a na nejergjSich castech viejnosti, které dohromady t¥iofiremni systém
poskytovani hodnoty™

Do mikroprostedi zahrnujeme:
- prostedi firmy,
- charakter cilovych tiln— prtimyslovy trh, spaebitelsky trh, mezinarodni trh apod.,

- firemni partné& — dodavatelé, kooperaci, otthtelé, banky, pojiovny,

% Philip Kotler, Veronica Wong, John Saunders, Gamysstrong, Moderni marketing, 4. evropské vydani,
Grada Publishing, a.s., str. 130
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- konkurence —ima, nepima,

- vefejné instituce — alané, zamdstnanci firmy, finagdni instituce.

Jakoc¢initele mikroprostedi povazujeme: spdleost, dodavatelé, marketingovi
zprostedkovatelé (distributd), zdkaznici, konkurence, kgjnost.

Spol&énost — Rkhem vytvdeni marketingovych pldn musi marketing
management @dtat také s ostatnimi od@nimi firmy — &etni, nakupni, prodejni
odckleni, vyzkum a vyvoj, vyroba, logistické o#ldni. Uvedené skupiny spolupracuji

ve velmi Uzkych vztazich a t¥iatak vnitni prostedi spolénosti.

18



Schéma’. 3 Vnitni prostedi spolénosti
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Zdroj: vlastni zpracovani

Dodavatelé - zaji%lji spole&nosti vstupni zdroje pro vyrobuj zpracovani a
jejich rozvoj mize ovlivnit marketing firmy. Sledovani vyvoje doddel je velmi
vyznamnowinnosti managementu spotmsti. Jeiieba dbat na vyvoj cen dodavaného

materialu a dodavatelskych podminek. ZvySené vs$tegamy mohou negatiéovlivnit

vyslednou cenu vyrobkdj sluzby a naslednposkodit objem trzeb spdileosti.

Marketingovi zprosedkovatelé — jedna se o firmy, které pomahaji spolsti

zprostedkovatelée.

Zakaznici — spolmost by néla pe&live sledovat trhy, na kterych se jeji zakaznici

Konkurenti—,neexistuje jedind konkuréni marketingova strategie, ktera by byla

institucionalni, statnich zakdzek a mezinarodni trh

19

propagovat, distribuovat a prodavat zbozZi ¥ pripadi kone&nym spotebitetim. Do
této skupiny jsou zahrnuti také distribtifanarketingové agentury, finani

pohybuji. Trhy¢lenime na spéebitelské, pimyslové, obchodnich metanki,

pro vSechny firmy nejlepSi. Kazda spotest by si nila uvédomit svou velikost a pozici v
odwtvi ve srovnani s velikosti a postavenim konkurentelké firmy s dominantnim

postavenim v oddtvi mohou pouZzit strategie, které si mensi firmynoéou dovolit. Ale




velikost neni vSechno. Existuji ¥#né strategie pro velké firmy, ale také strategiatavé.
A mala firma niize vyvinout strategie, které ji poskytnou lepSiraéwost, nez jakou maji
velké firmy.“

Veiejnost — skupina, ktera macuy vliv na firmu, nebo disponuje potencialnim,
nebo skutenym zajmem na spémi cili spol€nosti. 7 tym vefejnosti: finani instituce,

média, vladni instituce, ¢ané, okanske iniciativy, SirSi Wejnost a zakstnanci.

3.4.3 Makroprostedi spolénosti

Jedna se prasidi, kde na spotaost pisobi externi sily a vytvé tak pro ni
prilezitosti, ale zarovetvori hrozby.
6 sil makroprogtdi, které ovliviuji spol€&nost: demografické, ekonomické&jnedni,
technologické, politicko-pravni a sociélr kulturni prostedi.
Aby firmy veédély, jak se makroprogtedi @izpasobovat, je ieba ho pédivé zkoumat.
Vhodnym nastrojem je analyza PEST, s jejiz pomdskéaraji marketingovi specialisté
komplexni pohled na politické, ekonomické, sod&nlturni, politicko-pravni a
technologické vlivy vijSiho prostedi na danou spalrost. Cilem PEST analyzy neni
analyzovat veskeré slozky makropresli, ale je nutné vyt ty, které maji pro spotmost

vyznam a mohouimést rgjakou gilezitost.

3.4.4 Analyza odvtvi

, Odvétvi je chapano jako skupina podhikabizejicich vyrobky nebo sluzby, které
jsou blizkymi substituty. Odstvi maze byt také skupina vyrobica prodejé blizkych
substitufi, které zasobuji spalaou skupinu zakaznik Odwtvi je tudiz definovano, jak
vyrobkem nebo sluzbou, tak zakazniketh."

Kazdé od¥tvi je charakterizovdno ekonomickymi a technickyfaktory, které

tvori zaklad konkuretnich sil. Stav konkurence v daném &t je zavisly na pti silach.

“ Philip Kotler, Veronica Wong, John Saunders, Gamyistrong, Moderni marketing, 4. evropské vydani,
Grada Publishing, a.s., str. 134

® doc. Ing. Ivana TICHA, Ph.D, prof. Ing. Jan HRONSD., dr. h. c, Strategick&eni, str. 77
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Pasobeni &chto giti sil tvoii ziskovy potencidl odstvi. Model znazatujici pisobeni
z&kladnich pti sil se nazyva Portév model.

Schéma®. 4: Porteriv model

Porterav model
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Zdroj: vlastni zpracovani
3.4.5 Analyza trhu

Trhem rozumime misto, kde se setkavaji potenciézakaznici, ktd maji obdobné

potreby spolu s prodejci, nabizejicinizné sluzby a vyrobky. Rozeznavame dva zakladni
typy trhu. Trh organizaci, ktery se sklada z vladsgtituci, obchod a od¥tvi pramyslu,

které nakupuje material, vyrobky a sluzby pro dagsacovani produkt

Podnikatel by rél provést analyzu trhu nejen avbdu toho, Ze zjisti vlastni mozné
rezervy, ale také obdrzi informaci o nasycenobtititastnicich konkrétniho trhu, jeho
velikost atd.

3.4.6 Analyza zakazniit

Pro firmu je velice dlezité zjistit, kdo jsou vlastnjeji zakaznici, jaci mohou byt

potencionalni zdkaznici a v neposletht, jak uspokojit jejich konkrétni piby a pani.
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~Podnikatel ziska fedstavu o jejich segmentaci, tedy do jakych skagiodleceho je
mozné zakazniky roztit a tim na & Iépe misobit marketingovymi aktivitami, zjisti
potreby jednotlivych segmeintjejich velikost atd., coz podnikateli snaze dm vybrat,
na jaky segment (nebo segmenty) zakazbikbylo nejoptimalgjsi se zardit a jak
marketingo¥ prodej podpiit.“®

Analyza z&kaznik se gevazre zanmeiuje na nasledujici faktory:
- identifikace a charakteristika zakazinik

- demografické faktory

- geografické faktory a rozmésti trhi
3.4.7 Analyza dodavatd

S kazdou spotmosti tvdi dodavatelé velmisny vztah, éise jedna o dodavatele
materialu, vyrobk nebo sluzeb. Dodavatelé jsou nedilnowasti fungovani firmy. Vyér
a hodnoceni dodavatejsou pro spolénost dilezitymi ¢innostmi. Pro podnikatele je nutné
si klast otazky tykajici se: spolehlivosti, kvalidodrZzovani termiin cen, obratnosti

dodavatele, spoluprace s konkurenci, rozsah sartimekladova zasoba atd.
3.4.8 Analyza konkurence

Je nutnosti kazdé spoétesti, aby mila zmapované konkuréni prostedi. Firma
by méla znat své konkurentyfimé, nepimé, ale i potencionalni, jakou ma spolest
pozici na trhu u¢i konkrétnim konkureriim. Zda na trh vstoupil, nebo pgévstupuje

novy konkurent.
3.4.9 Analyza portfolia

» Nastroj, s jehoz pomoci vedeni firmy identifikujeyhodnocuje tzné oblasti podnikant,
které tvdi obchodni spol&ost.
Analyza portfolia je metoda, ktera je zpravidla pibeina pro podniky stiznorodou

strukturou aktivit.

® PODNIKATEL, Podnikatelsky plan, [cit 15. 1. 2014pstupny na
<http://www.podnikatel.cz/specialy/zacinajici-pokaiel/podnikatelsky-plan/>

" Philip Kotler, Veronica Wong, John Saunders, Gamysstrong, Moderni marketing, 4. evropské vydani,
Grada Publishing, a.s., str. 1011
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Analyza portfolia je proces, ktery zahrnuje osmledgicich kroki:

1. vytvoreni matice portfolia

2. zhodnoceni konkureéniho prostedi jednotlivych podnikatelskyckinnosti a
nasledné vyhodnoceni atraktivity jednotlivych skopertfolia

3. urteni do jaké miry jsou jednotlivé aktivity zastoupenv portfoliu
konkurenceschopné

4. hlubSi zmapovani situace podniku, uvedeni hlavnikbli a uvazeni witych
prilezitosti a hrozeb

5. vyuziti a ugeni finargnich prostedki a jinych podnikovych zdréjpro podporu
strategii danych priorit

6. porovnani ziskovosti jednotlivych aktivit &if@zlivosti odwtvi

7. ohodnoceni a kontrola vyvazenosti portfolia

8. zjiStovani, zda je navrzené portfolio v souladu s pooWyini strategiemi a navrh

opateni, které jeieba ¢init v piipad nedostatk pii realizaci.

3.4.9.1 Matice BCG (Boston consulting group)

Vyuzitim této matice posuzujeme veskeré strategiettgotky a matice vyjadje zavislost
mezi trznim podilem a jeho vyvojem nehistem. Na svislé ose je zobrazéistrtrhu,
ktery zobrazuje jeho atraktivitu, na ose vodoronenazorsn relativni trzni podil, ktery
poukazuje na, to jakou pozici podnik zaujima naédatrhu.

Dle matice jsou strategické podnikatelské jednotkyliSovany a charakterizovany

nasledova:

- Otazniky — slaba pozice, vzhledem k nizkému trznpaodilu, rychle rostouci trh,
nutna finakni podpora k udrzeni daného podilu na trhu.

- Hvézdy — vysoky trzni podil, rychle rostouci trh, f@dita znanych investic.

- Dojné kravy — vysoky trzni podil na pomalu rostondfhu, neni pdgeba vysokych
financnich investic k udrzeni trzniho podilu. Vyteai zisk na Uhradu jinych

vydaja firmy a zarové na financovani ostatnich podnikovych jednotek
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- Bidni psi — zaujimaji nizky podil na pomalu rosfoudrhu, nizk& ziskovost,

vysoké nékladovost

3.4.9.2 Matice GE (General Elektric)

V matici GE je na svislé ose zobrazena atraktivid&tvi a na vodorovné konkuremi
pozice spolénosti.

Pristup GE nezohledije v ramci atraktivity odétvi pouze miru dstu trhu, ale i mnoho
dalSich faktoi. Pouzity index atraktivity oddtvi zohlediuje velikost trhu, st trhu,
ziskow, marze odstvi, rozsah konkurence, sezonnost a cyklus poptavkstrukturu

nakladi v odwtvi. Jednotlivé faktory jsou ohodnoceny a spoéetvori index atraktivity.

3.4.10 SWOT matice

Metodika hodnoceni externich a internich #lile zaloZena na bodovém hodnocdui.
silnych stranek afjezitosti je pouzita kladna stupnice v rédpod 1 do 5 s tim, Zze 5
znamena nejvysSi spokojenost a 1 nejnizsi spoksieb slabych stranek a hrozeb je
pouZzita zaporna stupnice, kterd boduje zapornéy wivopa&ném gardu. Tedy od -1

(nejnizSi  nespokojenost) az po -5 (nejvysSi nespokst). Vahou je vyjdeéna

procentualni dlezitost jednotlivych polozek v jednotlivych kategoh.

V prvni fazi jsou v matici klasifikovany a hodnogefaktory rozalené docétyi zakladnich
skupin. Vzajemnou interakci slabych a silnych stkana stra# jedné proti nebezgén a
piilezitostem na strandruhé ziskame nové kvalitativni informace, kteséuj posléze
promitnuty do druhé faze, a to formulovani strdtegi

Druhd faze analyzy vychézi z dosud identifikovanyoformaci a formuluje
komplexni vystup, tedy chovani firmy, kter& maxiipaje pednosti a snazi se o
minimalizaci nedostatk Kazdy zectyi kvadranit SWOT matice prezentuje ditou reakci

na podsty interniho a externiho prasti:
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3.4.11 Analyza exponovanosti

Analyza exponovanosti (citlivosti) podniku ma zaatiodnotit, v jaké nie je spolénost
schopna odolavat ¥jsim vlivam.

Faktory, které mohou ohrozit stabilitu podniku: iebly zakaznik, kapital, pracovni sila,
zarizeni, technologie, zakaznicka zéakladna, identitdngku, bezpénost vyrobku (sluzeb)
a reputace u zakazriik

Analyza probiha v 7 krocich: identifikace fakiprformulace ohrozZeni, které tuhe
konkrétni faktor zpsobit, formulace fipadnych nasledk ohodnoceni jednotlivych viiv
na spolénost, uteni pravdpodobnosti napkni jmenovanych ohroZeni, ohodnoceni

reakce a schopnosti podniku absorbovat ohrozeaficgé zpracovani matice.

3.5 Typologie strategii

NiZe jsou uvedeny vybrané typy strategii.

Horizontalni integrace: moznost ziskani podildinani firem konkuretita spojovani se
S nimi.

Soustedna diverzifikace: roz&vani dosavadniho sortimentu produlaitsluzeb, které se
vztahuji k dosavadriinnosti spolénosti.

Horizontalni diverzifikace: roz&vani sortimentu o novy produki, sluzbu, které se sice
nevztahuji k dosavadgiinnosti, ale jsou zamysleny pro prodej &@snym zakaznikn
dané firmy.

Proniknuti na trh: zvySovani podilu prodeje &snych produkina daném trhu vyuzitim

marketingovyckinnosti.
Porterova typologie je zaloZena nagpokladu, Ze podnik, iie dosahnout konkurémi

vyhody z pravidla cestou nizkych nakiaddliSenim své produkce od produkce

konkurenti a zandfenim se na trzni segment.
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- Vyhoda nizkych néklad— kumulované néklady, vynaloZzené na konkrétnivigti
spole&nosti jsou nizsi nez kumulované ndklady konkurektexe vynaloZil na
shodnou aktivitu.

- Vyhoda diferenciace — konkurém vyhodu spolénost ziska v fipact, Ze vytvdi
jedinetny produkt. Tento produkt je zédkazniky vniman jakémi hodnotny.

- Zamefeni se na trzni segment — nutnosti je polozit Siad&zky. Na jaky segment

daného odétvi se orientovat? A jak ziskat konkutenvyhodu daného segmentu.

Korporatni strategie (corporate strategie)

Korporatni strategie je ve své podstaejvyssi strategicky plan. ,Na corporate strat@gii
mozno na jedné strarpohliZet jako na rozpracovani mise spotesti, na druhé strani
lze povaZovat za svym #@pobem zadani (vychodisko) pro formulaci odpovidelic
obchodnich strategii. Corporate strategie pojednép&e o jednotlivych druzich
podnikani, nez o jednotlivych vyrobcich a sluzbach.
Tvorby korporatnich strategii se vets$ine pripadi Ucastni tym vlastnik nebo top
manazei firmy.
Korporétni strategie je vyjéeni zakladniho podnikatelského rozhodnuti: kde séeb
podnikat, v jakém oditvi, o alokaci kapitélovych pragtdki atd.
Korporatni strategie definuje tyto aspekty:

- vyclereni strategickych obchodnich jednotek

- ur¢eni zakladnich strategickychcil

- vymezeni sr&ru k naplrni danych strategickych ail
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4 Vlastni prace
4.1 Charakteristika spole¢nosti Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o.

4.1.1 Zakladni informace, vize a poslani podniku

Nazev: Bogner Edelstahl Czech republic s. r. 0.

Forma podnikani: spol&nost s réenim omezenym

Sidlo: Za dalnici 511, 267 53 Zebrak
1C: 250 81 471
Jednatel: Ing. Jan Matka

Ing. Jaroslav Krovec
Zakladni kapital: 23 140 000,- K

Spole&nost Bogner Edelstahl Czech republic s. r. 0. (dBdgner) se sidlem
v Zebréku, Za dalnici 511apobi nateském trhu s oceli jiz od roku 1996i\& pisobila
pod nazvem Bogner ocel s. r. 0. (od roku 2010 paézvem Bogner Edelstahl Czech
republic s. r. 0.) a do konce roku 201 2patdo skupiny Bogner Edelstahl a byla centtaln
fizena matiskou spolénosti se sidlem ve Vidni. Po finamich problémech maitské
spole&nosti, byla skupina Bogner koupena spotestmi Konig Stahl Holding B.V. a
INTER-FRANKSTAHL Auslandsbeteiligungs GmbH .

Jako jedna z méala diéeych spolénosti byla firma Bogner Edelstahl Czech
republic se sidlem v Zebraku zachovana. Strategiialé matéské spolgnosti byl
centralni ndkup a snaha drzet zisk pravRakousku, cilem déaych spolé€nosti tedy

bylo plnit obrat dle planu. Zisk dfiaych spol€nosti byl a na druhém mést

Spole&nost Bogner se jiz vyrovnala se ztratou centralnktadu v rakouském
Welsu a Vosendorfu. Po pateEnich problémech s radikalni 2mou chodu naskladvani
a vykryvani zakazek, se momentalarientuje pevazr na udrzeni a pozvednuti své
pozice na trhu s oceli, spravnou identifikaci skla&ho sortimentu, nakup materialtirpo
od vyrobdi, rozsteni spoluprace s kvalifikovanymi dodavateli a zvy§grodeje pevazr

skladového materialu.
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4.1.2 Prodejni sortiment spol#nosti:

1. Nastrojova ocel
» Valcované plechy a kované bloky (sila 20-300mm)
Jakosti:CSN (WNr.):19083 (1.1730), 19312 (1.2842), 1943@@{80),19520
(1.2311, 1.2312),19573 (1.2379)
* kruhova (ptimer 15.5-302mm)
Jakosti:CSN (WNr.): 19312 (1.2842), 19436 (1.2080), 19522311), 19573
(1.2379), 19421 (1.2210)

2. Konstrukni ocel
» Valcovana — kruhova, ploch&tvercova
Jakosti:CSN (WNr.): 11523 (1.0570), 12050 (1.1191), 14220'181), 15142
(1.7225), 16343 (1.6582)
» TaZena — kruhova, ploché&yercova, Sestihranna a L-profily
Jakosti:CSN (WNr.): 11373 (1.0161), 11523 (1.0570), 12050.191), 11109
(1.0737, 1.0736), 14220 (1.7131), 15142 (1.7227)

3. Nerezova ocel — plechy, trubky, jekly, kruhova, ghid, ¢tyrhranna, Sestihranna
ty¢ovina a L-profily
Jakosti:CSN (WNTr.): 17240 (1.4301), 17243 (1.4305), 17348%11), 17040
(1.4016), 17022 (1.4021)

Prodejni ceny jsou t¥eny na zaklagl nakupnich cen jednotlivych materialovych
skupin, dle wtitych jakosti, dale dle poptavanékib nakupovaného mnozstvi, a jelikoz
spol&nost rozdluje zakazniky doit skupin (A,B,C) je zohledim také typ zékaznika.
V zasad jsou ceny smluvni.

Nakupni ceny u jednotlivych jakosti se dale vyvijea zaklad Srotovacich a

legovacich fiplatki a vyvoje cen oceli na stovych trzich.

Spole&nost Bogner roztuje ¢esky trh do pti regioni. Konkrétre: region Severni

Cechy, zZapadniCechy, VychodniCechy a Zapadni a Vychodni Morava. Ke kazdému
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regionu je pidruzen obchodni zastupce (Aussendienst) spoluitgnympodporou prodeje
(Innendienst).

Spol&nost vyuziva fimy zpisob odbytu. ¥tSina prodaného materialu &toje ke
zpracovateli ¢i vyrobci, pipadré obchodnikovi, pouze ojedile ke konénému

zékaznikovi.

Tabulkac.1: Podil na celkovém prodeji v uvedenych leteehetinotlivych regiof

Rok

2011 2012 2013
Region K K¢ Ke
CR 165 948 079 10094 159 617 634 100% 156 452 413 %100
Sever 20 639 299 12,4% 17 568 885 11,0% 21732 4783,9%
Zapad 56 215 287 33,9% 49983944 31,83% 47 434 94730,3%
Vychod 27 464 267 16,5% 35 870 539 22,5% 33575 820121,5%
Morava-zapad | 36 326 960 21,9% 31 996 509 20,0% 08(B23 19,2%
Morava-vychod 25 302 265 15,2% 24 197 759 15,2% 23 608 84% 154,1%

Zdroj: vlastni zpracovani na zéklaéhternich firemnich statistik

Z uvedené tabulky jergjmé, ktery region zaujima v prodeji n&i podil. Velikost
podilu je dan mimo jiné také velikosti aigtd daného regionu. VSechny regiony kgom
SevernichCech maji jiz svou tradici. Region Sevetigchy byl vytvden v roce 2011.
Znaka Bogner ma naeském trhu svou dlouholetou tradici. Je znamkoulitkvao

materialu, spolehlivosti a zodpgnych a vzdlanych zamistnana.

Spol&nost Bogner sleduje mimo jiného cil, vybwzdy aktualnimu stavu
techniky. Z tohoto dvodu byl v roce 1996 zaveden systém z&jSjakosti podle 1SO

9001, ktery podléh& pbéZnému zdokonalovani.

Spolenost Bogner je jiz od roku 1996 certifikovana dkOI 9001. Do konce roku
2012 byla firma dagnou spolénosti rakouské Bogner Edelstahl GmbH, na zé&kiatb
skute&nosti byl systéntizeni kvality provaén ze strany matské spolénosti. Firma byla

certifikovana do prosince 2013 sptesti Quality Austria.
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(QUALITATSMANAGEMENT-SYSTEMS ISO 9001:2008). Od 282. 2013 je firma
certifikovana dleC’SN EN I1SO 9001:2001.

Ke vSem nakupovanym matefiél, je od vyrobce vzdy poZzadovano odpovidajici

znaeni a atest vyrobce.

Spole&nost Bogner vyuziva odervence 2013 novy informiai systém SBS, ktery
vyuziva skupina Konig-Frankstahl. Dojde tak ke smakni informovanosti a komunikace

v ramci celé skupiny.
4.2 Situaéni analyza
4.2.1 Analyza mikroprostedi

4.2.1.1 Analyza kompetence zajmovych skupin

1. Vnitini zajmové skupiny a jejich hlavni poZzadavky:

* Majitelé a podilnici — dosazeni zisku, stabilitadpi&u, rist spol€nosti a

trzeb, vyplata dividend

* Management spateosti — plni finartnich a prodejnich pldin fungujici
tym, rozStovani trzniho podilu, stabilizace tymu po&viastnika,

e Zameéstnanci - uspokojeni z did vykonané prace, kariérni postup, Uzka

tymova spoluprace, océmi iniciativy

2. VrejSi zajmové skupiny a jejich poZzadavky:

Z&kaznici - nejniz8i ceny, odpovidajici kvalita emdtlu, pozadované dodaci

terminy, rychla reakce na poptavky a objednavkigrmovanost, certifikace.
» Dodavatelé — kratka iita splatnosti, #asné platby za dodany material

» Konkurenti — dodrzovani obchodnich pravidel a kagesiskani ¥tSiho podilu na
trhu

» Stat — ¥asné platby deovych povinnosti, fitkazné a spravné vedertienictvi
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Tabulkac. 2 — Analyza zajmovych skupin a jejich vliv natetgii firmy

Zajmova Hlavni 5
skupina PozZadavky predpoklady | Vyznam | Jistota | Cinnost
Majitele  a | Podnik stabild dosahujici zisku Podporujici9 9 Akceptovat
podilnici Rast spolénosti, hst trzeb, trznihg
podilu Podporuijici| 8 9 Akceptovat
Vyplata dividend Podporujici 7 8 Akceptovat
Management | PInéni  ro¢nich  prodejnich a
spole&nosti | finan¢nich plar Podporujici | 9 9 Akceptovat
Fungujici tym plnici poZzadavky a cjl®mezujici | 9 9 Akceptova
Napliovani strategie pragtdnictvim
spokojenosti zdkaznik Podporujici | 9 8 Akceptovat
Rozstovani trzniho podilu  na
ceském trhu Podporujici 8 8 Akceptovat
Plnéni roénich plam finanénich a
prodejnich Podporujici 9 9 Akceptovat
Stabilizace tymu po zémé vlastnika
spole&nosti Podporuijici| 8 8 Akceptovat
Podizenost rozhodovani madské
spol&nosti v Rakousku Omezujici| 5 5 Ovlivnit
Vicenasobné schvalovaniildzitych
rozhodnuti, prodlouzeni  délky
rozhodovani Omezujici| 4 5 Ovlivnit
Zaméstnanci | Uspokojeni z prace (ekon., psych.,
spol.) Podporujici| 9 9 Akceptovdt
Kariérni postup Podporujici 9 9 Akceptovat
Vzajemrg se podporujici tym Podporujigi 9 9 Akceptovat
Dodrzovani lidskych prav, eticky
kodex Podporujici| 6 4 Vzthvat
Nedodrzovani internich pravidel | a
postu Omezujici | 9 7 Vzelavat
Pocit potebnosti pro zagstnavatele| Podporujici 8 9 Akceptovhat
Ocereni iniciativy a angaZovanosti Podporujici 9 9 Aktoeat
Z&kaznici Diktovat  subdodavatele svych
dodavatei Omezujici | 9 9 Akceptova
Diktovat dodaci podminky svym
dodavateim Omezujici | 9 9 Akceptova
Dosahovat nejnizSich cen na trhu Omezujici 9 plaoat
Odebirat materiél nejvyssi kvality Omezujic 9 9 cAftovat
Rychla reakce na poZadavek a ryghlé
reSeni probléfna reklamaci Podporujici 8 7 Akceptovhat
Poskytovani fesnych informaci Podporujigi 8 6 Akceptovat
Nenechat se ttit krozhodnuti g
kvalite, upresreéni specifikace
dodavatelem Omezujici| 6 7 Akceptovhat
Predchazeni probléim, eliminace
rizik a reklamaci Podporujic] 9 8 Akceptovat
Dodavatelé | Moznost dohodnuti ceny a dodacich
podminek bez kontroly mateké
spole&nosti Omezujici | 9 9 Akceptovat
Kratké lhita splatnosti faktur Omezujici| 8 7 Akceptovpat
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V¢asné platby za dodany material Podporujici 9 9 plaoat

Dodavat kvalitni material Podporujici 9 9 Akceptbva
Konkurenti | DodrZzovani obchodnich pravidel| a

kodexu Podporuijici| 7 1 Vthvat

Ziskéani co nej#tsiho podilu na trhu| Omezujici] 9 9 Akceptovat

piehled o vyvoji legovacich |a

Srotovacich fiplatka Podporujici| 7 5 Vz&lavat

Prehled o vyvoji cen oceli Podporujigi 7 5 \ialvat

Zdroj: https://moodle.czu.cz

4.2.1.2 Analyza zdroji a kompetenci

Tabulkac. 3 — Analyza zdrdja kompetenci

Oblast distribuce

dodavky do 24hod. od zaslani objednavky u sklado
materialu

dodavky do 5 ti pracovnich dni u materialu z dovozu

sit stalych odbrateli v okruhu do 150 km (&dni Cechy,
zapadniCechy, Praha)

ramcové zakazky u Klovych zakaznik

véh

Oblast dovednosti

dobra po¥st spolénosti Bogner

zarwena kvalita dodavaného materialu od renomova
dodavatai

vyhoda Sirokého sortimentu a obratnost v nab
nestandardnich matenidl

nych

idce

Oblast
marketingu

osobni pistup k jednotlivym zakaznikn
aktivni ¢cinnost obchodnich zastupc

reklama v regionalnim tisku, reklamniegnety
akeni nabidky

telemarketing

Oblast organizace

snaha o rychlou zému cenotvorby, $ zvySovani a snizovani

cen oceli na trhu (v zavislosti vyvoje legovacicBratovacich
priprathk)

investice do skladovych prostora vyskladovaci techniky
(rozSteni skladu, navySeni redgal ndkup vysokozdviznéh
voziku)

—

\

o

Zdroj: vlastni zpracovani

4.2.1.3 Analyza uspokojeni pofeb zakaznika

Spolenost Bogner roztluje zakazniky dle inmiho odru v kg a K a dle platebni

moralky (tolerance max. 14 dni po splatnosti fagtaio skupin A, B a C.
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Tabulkac. 4 — Analyza uspokojeni peb zakaznika

skupiny zakaznik G

hodnota = = —

U5 obor - faktor gﬁ?ﬁ? pro sl S gﬁ?ﬁ? pro Sl s gﬁ?ﬁ? pro Sl s

g;cl)( onika wlepia konkurenci il konkurenci il konkurenci
A B C

1 Akceptovatelna cena 5 3,5 4.5 4 3 4

2 Pozadovana kvalita 5 4 4 4 2 4

3 PoZadovana jakost 5 3,5 4 4 2 4

4 Kvalita a rychlost dodavek 4 4 5 4 4 3

Finanéni podminky - rabaty,

5 skonta 4 3 3 3 2 3

6 Site sortimentu 4 4 3 5 2 4

7 Minimalni dodavané mnoZstvi 2 4 3 4 5 3

8 Néklady na dopravné 4 3,5 3 4 1 3

9 Rychlost reklamace 4,5 3 4 3 3 3

10 Materialova dokumentace 4 3 3,5 3 1 3

Zdroj: vlastni zpracovani

5 - klicovy vyznam
4 - zakaznikem vyraZruznavana a ceéna
3 - dilezita

2 - mért dulezita
1 - z&kaznik hodnotu /fci. nevnima

Srovnani s konkurenci

5 - vyrazr lépe

4 - |épe, nez &tSina konkurerit
3 - pramerng

2 - hire nez ¥tSina konkurerit
1- velmi Spati

Z uvedené analyzy jeigjmé, jaké priority ufednostuji zdkaznici uvedenych

skupin a jak si stoji spaiaost Bogner ve srovnani s konkurenci.
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4.2.1.4 Analyza prodejniho portfolia

Obrazeke. 1: Pyramida rozdeni portfolia

Rozdéleni portfolia materialu

A

Architektonické
plechy, nerezové
potrubni dily,
frézované bloky,

vcetn é tvar u,
kapes, zavit a

Specialni material

CENA

Material vySSich jakosti

Nerezova ocel, cementa ¢ni,
nitrida ¢ni ocel a brousena ocel

Value of money
Materiél tepelné, ¢i chemicky
upraveny-zusSlechtény a tazeny

Valcovany material,zihany, zuSlecht ény +
tazeny materiél, nastrojova ocel

Mass market
Materidl niz8ich jakosti bez

Vélcovany material v pfirodnim stavu nesit
povrchovych Uprav

Zdroj: vlastni zpracovani

Mass market

Produkty tohoto trhu jsou charakteristické¢amim pro nespecifické zpracovani a

jednoduchou vyrobu. Jedna se o kgsn druhy oceli, kter4 je zpracovavana pro

jednoduché saiastky, nastroje, které nevyzaduji hodrnviastnosti oceli. Bpadrg je

ocel zpracovatelem jaStlalSim zfisobem upravovana, zuSl€olwvana, zihana, kalena.

Value for money

N 1

Tento trh je charakteristicky vysSi kvalitou protiufro nar@néjsi zpracovani oceli. Jsou

zde poZadovany konkrétni vlastnosti oceli.
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N4

Material vySsich jakosti
Tento trh uspokojuje specifické poZzadavky zékaznikedna se négiklad o materidl

uréeny pro vyrobu forem, pevnostnich nasirdjydraulickych kideli, ¢epa.

Specialni material
Jedna se o material a@ny pro architektonické ¢ély, pro dalSi minimalni zpracovani,

material se sil& specifickymi vlastnostmi.

4.2.1.4.1 Analyza portfolia znazornéna pomoci BCG matice
Schéma’. 5 Matice BCG

vysoka

nastrojova ocel
brousena ocel

valcovana OCR®

erezova ocel nizSich jakosti

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.2.1.4.2 Analyza portfolia vyjadFena GE matici
Schéma'. 6: Matice GE

Sila podniku/konkurenéni pozice
L T ———— S S ————— > slaba

nastrojova ocel
brousena ocel tazena ocel nizSich
jakosti

tazena a valcovana ocel
vysSich jakosti
nerezova ocel

valcovana ocel nizSich
jakosti

nizka -----------------> vyscka

Atraktivita odv étvi

Z matice GE je tejmé, které druhy oceli by ¢hpodnik dale rozvijet a zarowegozSiovat
skladovy sortiment a u kterych matetigle tteba se zamyslet nad dalSim postupu.
Nerezova ocel je, sice pro zdkazniky atraktivnimemi@em, ale spotmost Bogner neni
v tomto sortimentu idlis konkurenceschopna.

Dle strukturovaného rozhovoru s vedoucim prodenibddcleni je strategii
spole&nosti, roz§it sortiment v nastrojove, brousené, tazené oceisich tid a takeé
v konstrukni oceli vySSich jakosti. Dle firemnich statistdoy tyto materialy ngeském
trhu velmi Zadané a firma Bogner ma pro tento swtit vytvdenou stabilni zakladnu

ovérenych a kvalitnich dodavatel

4.2.1.5Hodnoceni trzni pozice

Spole&nost Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o. siair1996, kdy zé&la na
c¢eském trhu s ocelitgobit, vybudovala konkurenceschopnou pozici. Dockaroku 2012

pusobila s podporou matké spolénosti Bogner Edelstahl GmbH ve Vidni, poté se co se
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ocitla skupina Bogner v insolvenci a poté v konkurbyla koupena spaleosti Konig
Stahl Holding B.V. a INTER-FRANKSTAHL Auslandsbdigungs GmbH. Pohtka ve
Vidni a mnoho dalSi deémych spolénosti bylo zruSeno. Déea spolénost Bogner
Edelstahl Czech republic s.r.o. byla zanechanasawasné dob, si po p@atenich
problémech, na trhu s oceli ziskal&tzgtabilni postaveni.

Jak je na trhu s oceli konkrétnac¢eském trhu i2jmé, konkurence je obrovska. Bogner se
potykd s konkurenty typu gigantu jako je Feronalinbx, Ac Steel, JKZ — Biovice,
Kovintrade atd. | pes omezené skladovaci a kapitdlové moznosti gaigner, diky sve

obratnosti a urputnosti k i&nym dodavatém oceli nateském trhu.

4.3 Analyza makroprostiedi

4.3.1 Trh s oceli

Swtova vyroba oceli v roce 2012 vzrostla mezimoo 1,2% a dosahla 1 548 mil.
tun. Mezi nej¥étSi producenty séadi Asie a Severni Amerika. V Evropské unii a Jizni
Americe doslo k poklesu vyroby.

Pro s¥tovy trh s oceli potazmo pro jeho zpracovatelskKypssl je hrozbou dotovani
¢inské oceli vladou a jeji proniknuti na americk&veopskeé trhy.

,O obrovské ekonomické silény hovai aktualni srpnova data vyroby oceli. Tato zem
vyprodukovala 66,3 miliony tun oceli a dosahla hod50,8 % na celkove &wové
produkci. Za cely rok 2012 dosahla podilu 47 8.«

Podil Ciny na s¢tové produkci se jeStpied deseti lety pohyboval na kolem 20%, nyni
vzrostla produkce mezitoé o 13%. Na rostouci pod{tiny ma vliv gevazrie poptavka

tamni ekonomiky.

® Cina produkuje vice nez polovinuwsgwé oceli poprvé v historiicit. 25.09.2013], dostupny na <
http://www.investujeme.cz/cina-produkuje-vice-nedqvinu-svetove-oceli-poprve-v-histori/
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Graf ¢. 1. Podil Ciny (cernd) a EU (oranzova) na &ové vyrold oceli (v %

China Produces Majority of World's Steel for First Time |

5| 1996 | 1997 | 1o%@ | 1999 | FO00 | 2004 | 2003 | 2003 | 2004 | 2005 | 005 | K0T | 2006 | 2009 | 2010 | 21 | M2 | 30A3

Zdroj: Bloomberg, http://www.investujeme.cz/cina-produkuje-vice-neloyinu-svetove-

oceli-poprve-v-historii/

Oceléstvi v jinych zemich se naopak stale igmvymanit z vliw krize, podil Evropské
unie klesl na historick& minima — pod 10%.

, Podil vyroby oceli hovié o stale nafistajicim vyznamdiny a naopak tpadku Evropy ve
swtové ekonomice. Zatimaginska ekonomika by letosela rist tempem blizicim se
osmiprocentni hladi# HDP eurozony bude podle odhalétos klesat o 0,4 %"

Eurozona se v séasné doby z ekonomického hlediska nachazi v rebkstiorem
ekonomiky eurozoény tstava Nmecko, které & zaznamenalo nejrychlejSiist z celé
eurozony, jako celek zaznamenava taktéz recesi,tduipo fistu rtmecké ekonomiky
zpomalilo na pouhych 0,7 %. Ekonomoviéfiaji vyznam poklesudmecké ekonomiky
jako nejtsiho obchodniho partner€R na negativni vysledkyseského pimyslu
v sowasnosti. Nmecko se potyka se slabou doméaci poptavkouisapenou
nedostaténymi investicemi do vyrobnich gaeni a vybaveni.

Pozitivni zpravou je relativni zkligni situace na finamich trzich, které jevily
nervozitu kwili vysokému zadluZeni vlad eurozény, zejména Siskn, Portugalska a

Recka.

® Cina produkuije vice nez polovinwswé oceli poprvé v historjtit. 25.09.2013], dostupny na <
http://www.investujeme.cz/cina-produkuje-vice-nedegvinu-svetove-oceli-poprve-v-histos/
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Ve Wwtsine zemi EU (krond Slovenska) poklesla v roce 2012 vyroba oceli noénir
0 4,7%.

Dle EUROFER (Evropska océtka konfederace), ktera monitoruje situaci na trhu
s oceli, se zvySeni poptavky po oceleqpovidalo na druhy kvartal 2013, coz se také

potvrdilo.

4.3.2 Finanéni pros¥edky EU

Evropska unie poskytuje finani prostedky pro podniky jednak ve fogranti na
nejrizréjSi projekty a také prostdnictvim fond EU, a to Evropského fondu pro
regionalni rozvoj, Evropského socialniho fondu adtosoudrznosti.

Oblast stedniCechy spadé vifpad Evropského fondu pro regionalni rozvoj pod cil
konvergence podporujici mimo jiné inovace a podmikakonkrétd v Operg&nim

programu Podnikani a inovace.
4.3.3 Legislativa, normy a pravidla

Podnikani WCR podléha od vstupGR k EU v kwtnu 2004 Evropskym normam.
Evropské harmonizai normy jsou vytvéeny evropskymi normalizaimi organizacemi
na zaklad poZzadavku Evropské komise.

Obecr je pravnim zakladem pro ocedlty piimysl od doby uzaeni Maastrichtské
smlouvy ¢lanek 157 Smlouvy o ES. Pravni zaklady pro podrikdremich EU udava
Evropsky parlament.

Dovoz ocel#skych vyrobk se vCR fidi v sogasné dob snmernicemi Ministerstva
pramyslu a obchodu, které na svych internetovych k&ém vydava fehled o
jednotlivych opatenich.

Evropska komise na svych internetovych strankBtib://ec.europa.eyposkytuje

kompletni pehled pravnichigdpigi pro trh s oceli.
Zakladni technickou normou zaj@évani kvality pro malé aigdni podniky \CR je
ISO 9001 a \CR je zvéejiovana Wadem pro technickou normalizaci, metrologii a

zkusSebnictvi.
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Evropsky akni plan pro oceldsky puimysl
Vzhledem k tomu, Ze si je EUWdoma vysoké dlezZitosti oceléského pimyslu pro
hospodéstvi, zavazala se Evropska Komise vypracovatelwna 2013 evropsky aki
plan pro ocel&tvi na podporu a zachovani odsk&ho pimyslu a jeho navazujicich
odwtvi. Evropsky parlament ve svém usneseni ze dnel232012 uvadi tyto hlavni
duvody nutnosti ochrany océkkého pimyslu:
,Cil Evropské unie podpd vyrobni pezmysl a dosahnout toho, aby byl
konkurenceschopny a udrzitelny*;
= evropsky oceléasky pemysl se potyka s masivnim poklesem poptavky, coz
zpisobuje postupnou ztratu pracovnich mist a konk@srtwpnosti;
= ocelarsky pezmysl ma strategicky vyznam pro hosptéd EU;
= konkurenceschopné evropské ocslai je £ZiStm rozvoje a tvorby hodnot pro
mnoha velka pmyslova odstvi, jako je automobilovy gmysl, stavebnictvi
a strojirenstvi*;
= ocelarsky peimysl se potykd se zavaznymi vyzvami, jako je niapiokles
poptavky, ostra konkurence vyrabklovazenych zratich zemi, kde plati jina
pravidla a normy, obtizny/stup k surovindm a zvysSené néklady";
= pocet osob zadstnanych v ocel&tvi poklesl z 1 milionu pracovnich mist v roce
1970 na zhruba 369 000 v roce 2012
= soucasna krize vytva obrovské socialni problémy pro postizené pradovra
regiony*;
= odveétvi Sprkovych technologii — jak doklad&iklad oceléstvi — jsou povazovana
za vzor technologického know-how, a musi pratstat zachovéana #Ajetim

okamzitych op&eni s cilem zabranit jejichpmiséni mimo tzemi EU*°

4.3.4 Analyza vlivu narodni prosedi

Ceska republika je ze#rs otew¥enou ekonomikou a je zapojena do mnoh#asijch
hospodéskych seskupeni, jakymi je nididad Swtova obchodni organizace (WTO),

1 EVROPSKY PARLAMENT.Usneseni Evropského parlamentu ze dne 13. progdit2 o oceléském
prazmyslu EU[cit. 8.4.2013], dostupny na <http://www.europaukopa.eu/sides/getDoc.do?pubRef=-
IEP/ITEXT+TA+P7-TA-2012-0509+0+DOC+XML+V0//CS>
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Organizace pro hospoiskou spolupraci a obchod (OECD), Organizace OSN pro

pramyslovy rozvoj (UNIDO), Mezinarodni rozvojové sdami (IDA) a dalSi. Zahraémi

vlivy, jako vyvoj swtovych obchodnich taknebo vyvoj setovych cen jsou tudiz velmi

dalezité pro jeji ekonomicky vyvoj. Ugpnost nebo naopak neéspost zapojenCR do

swtové ekonomiky ovliviuje podobu hospodgké politiky VCR a jeji provadni v praxi,

coz mize pro firmy msobici na trhuCR predstavovat fileZitosti nebo rové# vyznamna

omezeni.

Vysoky pongr exportu k HDP (kolem 80%) ukazuje na velkou Ziagisekonomiky

CR na vyvoji obchodnich tdki cen ve s¥te.

Tabulkac. 5 Vybrané makroekonomické ukazatéReza 5 let

Ukazatel 2008 2009 2010 2011 2012

HDP v mid. K¢ 3848,4 | 3759,0 | 37995/ 38414 38435

HDP /obyv.v K¢ 365 365
368986 | 358 288| 361268 961 721

HDP (mezirani zmena v %) 3,1 -4.5 2,5 1,9 -1,3

Vydaje na kone&nou spofebu

(mezirani zmena v %) 2,3 1,3 0,9 -0,3 -2,8

Vyvoz zbozi a sluzeb (mezira@ni

zmena v %) 3,9 -10,9 15,6 9,4 3,8

Dovoz zbozi a sluzeb(mezira@ni

zmena v %) 2,7 -12,0 15,9 6,7 1,9

Doméaci  realizovana  poptavka

(mezirani zmena v %) 2,8 -2,2 0,9 -0,4 -2,5

Hruby disponibilni dachod (v mid.

K¢) 3643,9 | 3484,6 | 3483,8) 35376 3539,3

Jednotkové  pracovni  naklady

(mezirani zmena v %) 2,3 2,9 -0,7 -0,2 2,7

Pramysl- trzby (mezir@gni zmgna v

%) -0,3 -15,9 9,5 7,6 1,7

Obecni mira  nezamdstnanosti

(pramér v %) 4,4 6,7 7,3 6,7 -
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Primérnd hrubad nominalni mzda

(mezirani zmena v %) 7,8 3,3 2,2 2,4 2,7
Pramérna realna mzda (mezira@ni

zmena v %) 1.4 2,3 0,7 0,5 -0,6
Mira inflace (mezirani zména v %) | 6,3 1,0 1,5 1,9 3,3

Ceny priamyslovych vyrobai
(mezirani zmena v %) 4,5 -3,1 1,2 5,6 2,1

Ceny vyvozu zboz(meziragni zmgna
vV %) -4,6 0,2 -1,0 1,7 2,9

Ceny dovozu zboz(mezirani zména
Vv %) -3,3 -3,5 2,0 4,3 4,2

Zdroj: CSU, http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/lhdp_narodrty uc

Hrozbou pro firmy WCR se jevi pokles HDP, ktery je zaznameB1J jiz &tvrty kvartal.
Uhrnns se HDP v roce 2012 meztm snizilo o 1, 3 %. Dle prognéZyNB ze dne 6. 2.
2013 se zvySovani HDRekava na konci roku 2013 (viz tabulka nize).

Progn6za HDP
Tabulkac. 6

ukazatel rok |jve vys

2012 | -1,0%

mezirani rist realného HDFZOlB -0,3%

2014 | 2,1%

Zdroj: CNB, http://www.cnb.cz/cs/menova_politika/prognoP&BOR

»Prumysl| zistava v zapornychislech, produkce v tnoru 2013 mezié poklesla o
5,7 %. Dle zveejrenych tdag CSU bylo potvrzeno daldi mirné zhor3eni vyveigkého
HDP, ktery se snizuje jidvrté ctvrtleti po sold, tentokrat o 1, 7 % mezi¢né a 0 0, 2 %

mezingsicné. V zapornyclislech je oproti roku 2012 i nadalespmyslova produkce*

1 SVAZ PRUMYSLU A DOPRAVYCR. Cesky pfimys| se z&iné stabilizovatglanek z 8.4.2013 [cit.
9.4.2013], Http://www.spcr.cz/tiskove-zpravy/sp-cr-cesky-prigiage-zacina-stabilizovat
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Graf¢. 2
Vyvoj kurzu EUR za poslednich 5 let
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Zdroj:CNB, http://cnb-kurzy-men.cz/detail-meny/6/euro

Vyvoj kurzu meén je dileZity pri objednavkach oceli od zahrénich dodavatél
firmy Bogner. Pokud se bude riégad index cen dovdezzvySovat ateska koruna bude
vaci euru dale oslabovat, budou dodavky zbozi ze matira K¢ stale zdraZovat.

4.3.5 Zahrani¢ni obchod

Zahranéni obchodCR je orientovan z 80 % na zénkU, z celé jednérétiny na
Némecko. Exportni strategi€R do roku 2012, tedy pra@deslé obdobi, si stanovila za cil
proniknout vice na rozvijejici se trhy.

Dlouhodol# tvori nejwtsi polozky exportu £R silniéni vozidla a komponenty,
které tvdi nejwtSi prebytky obchodni bilance (dle standardni mezinarddasifikace
zboZi je totida 7 — Stroje a dopravni prietky). Struktura exportu je ovli¢na z velké
¢asti nadnarodnimi spaieostmi.

Ceské firmy jsowasto na pozici subdodavatele stedni gfidanou hodnotou, jako je
tomu i v gipadt zkoumané spotmosti Bogner.

Exportré nejuspsrejsi jsou VCR nefastji velké firmy, které byvaji #tinou
drzeny zahraghnimi majiteli. Sodasnd exportni strategie pro obdobi 2012- 2020 si
stanovila za cil otg¥#t nové trhy a poskytnout podporu obchodni¢hepitosti ze strany
statu roviZz pro mendi a #tdni firmy vCR. Strategie definujel2 prioritnich zemi —
Brazilie, CLR, Indie, Irdk, Kazachstan, Mexiko, Ruska federaSebsko, Turecko,
Ukrajina, USA a Vietnam.
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Pro firmu Bogner by saasna vladni strategiéR mohla pedstavovat pleZitost, jak
vyuZzit statni pomoci na podporu exportu a expandoarozvijejici se trhy ve &
s cilem zvysit firng zisk.

Vyvoj ceské ekonomiky v budoucnu ovSeristava pro firmu Bogner, st&jrjako

pro dalSiceské firmy, nej¥tsSi hrozbou.

4.3.6 Analyza odvtvi

4.3.6.1 Ekonomicka charakteristika odvétvi

Klasifikace ekonomickyckinnosti - CZ-NACE:

46720: Velkoobchod s rudami, kovy a hutnimi vyrobky

245: Slévarenstvi

25620: Obrabni

46190: Zprosedkovani nespecializovaného velkoobchodu a nedjzesiany
velkoobchod v zastoupeni

46900: Nespecializovany velkoobchod

52100: Skladovani

4.3.6.2 Analyza hybnych sil v odwtvi

Ekonomika

» pretrvavajici finakni krize eurozény a zpomalujici se ekonomika EU;

» klesajici ceny oceli vzhledem ke klesajici poptadyem poklesu stavebnictvi,
strojirenstvi, vyroby automolil dopravnich progtdki a komponent);

» levrgjSi nabidka vychodoevropskych vyragbaceli;

* mirny vzestup cetinské oceli;

e omezovani vyroby vigsledku navrhovanéhastu cen oceli;

* maléa divéra ve spojeni s problémy s likviditou podinik

e zpomalujici fist exportu z EU;

* levné dovozy a dumpingové chovagkterych zemi;

* nedostatény paiet kvalifikovanych zargstnang;

» nadbyténa vyrobni kapacita evropského od¢skE&ho pimyslu;

* inovace materialu-strukturalni zmy;
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» konsolidace vyrohtoceli aj.
Legislativa
* nerozhodny a nejednotny postoj viad E&eEeni krize eurozony;
» ekologicka legislativa - emise sklenikovych ply(eejména CO?2) igdstavujici
ekonomickou z&¥ a ohroZeni konkurenceschopnosti;

» energeticka legislativa - rostouci ceny surovimergii;
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4.3.6.3 Analyza konkurence v odwtvi — Porter

Soupéeni mezi stavajicimi firmami

Pri snizujici se poptavce po oceliGR se @gekava vyssi aktivita v konkurémim
boji o zdkaznika mezi stavajicimi firmami na trBude zaleZet na kvalirzpracovanych
marketingovych strategiich firmy Bogner a r@esi nabidky o dalSi produkty orientované
vice na zakaznika, nebo razsii jiz skladového sortimentu.

Pokles konkuretni rivality bude dle odbornik zpisoben odchodem ékterych
ekonomicky mé# stabilnich firem z odstvi.

Konkurenéni rivalita v odwtvi

Tabulkac. 7

Konkurenéni rivalita v odvétvi | Primérné odhady experti

(1 bod=nejnizsi, 9| Rok
bodii=nejvyssi) 2013 2018
1. A Paet konkureni a jejich
konkurenceschopnost 9 7
1. B Rist odwtvi 9 6
1. C Podil¢istého jngni / prodeje —
velké fixni naklady 4 3
1. D Diferenciace vyrohk/ sluzeb 4 2
1. E Diferenciace konkureint 5 5
1. F Roz&uji se kapacity pouze ve
vétSich grirastcich? 7 6
1. G Intenzita strategického usili 8 7
1. H Néklady odchodu z odivi 8 8
1. | Charakter konkurence, postoj|k
obchodni etice 3 3
1. J Sfe konkurence 3 5
Celkem (z max 90 bod): 60 52
Pramér: 6 5,2

Zdroj: vlastni zpracovani
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Hrozba substituf

Tabulkac. 8
Hrozba substituti Pramérné odhady experii
(1 bod=nejnizsi, 9 bodi=nejvyssi) DY

’ 2013 2018
1. A Existence mnoha substifiuta trhu| 1 2
1. B Konkurence v oditvi substituii 1 2
1. C Hrozba substittitv budoucnu? 2 2
1. D Vyvoj cen substituif? 1 1
1. E Uzitné vlastnosti substifiit 1 1
Celkem (z max. 90 bod): 6 8
Prameér: 1,2 1,6

Zdroj: vlastni zpracovani

Vzhledem k unikatnim fyzikalnim vlastnostem oceje (relativie velmi pevna
vzhledem k jeji nizSi hmotnosti) a jejimu hlavnimiiti pro nosné konstrukce staveb a
jako zakladni material &Siny odwtvi strojirenstvi se néekava vyznamné ohrozeni
vlivem substitui.

Vyjednavaci sila odérateliz

Tabulkac. 9

Vyjednavaci sila zakaznik PTGl St
(1 bod=nejnizsi, 9 bodi=nejvyssi) RO

’ 2013 2018

1. A Paet vyznamnych zdkaznik 6 6
1. B. Vyznam sluzby pro zakaznika 3 3
1. C Né&klady pechodu zéakaznika Ke
konkurenci 7 7
1. D Hrozba z#tné integrace 2 2
1. E Tlak na sniZzeni ceny 5 4
Celkem (z max. 90 bod): 23 22
Priamér: 4,6 4,4

Zdroj: vlastni zpracovani
Vzhledem k velké nabidce ocedlych produki zpisobené nadbytaeou produkci se

ocekava v budoucich letech zvySena aktivita vyjednava ceg a kvali€ ze strany

kupujicich. Doporteni zni: Orientace strategie prodeje nadié zakazniky na trhu.
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Vyjednavaci sila dodavatel

Tabulkac. 10

Vyjednavaci sila dodavatai PTGl St
(1 bod=nejnizsi, 9 bod=nejvyssi) Rt

’ 2013 2018

1. A Paet a vyznam dodavafel 4 6
1. B. Existence substitiit jsou hrozboy
dodavatei? 9 8
1. C Vyznam odérateli pro dodavatele 1 2
1. D Hrozba vstupu dodavateldo
analyzovaného odwi 8 8
1. E Organizovanost prac. sily |v
odwetvi 2 3
Celkem (z max. 90 bod): 24 27
Pramér: 4.8 54

Zdroj: vlastni zpracovani

Kvili sowasné recesi na trhu s oceli maji vyrobci omezen#nosii vyjednavani o
cert, kterd na trhu v s@asnosti klesa a dostava se na ufiokistorického minima. Na
druhou stranu mohou speélosti obchodujici s oceli z tohoto faktézit v podol
vyjednavani o vyhodijSi cer¢ a kvalit¢ dodavek. Row&Z mohou vyjednat pro firmu lepSi
obchodni podminky s dodavateli.

Vyjednavaci sila dodavateke dle odbornik bude zvySovat vzhledem Kekavané
podpde oceld@ského pimyslu ze strany Evropské unie a mensimétp@odnikatelskych

subjekfi zabyvajicich se zprastdkovanim prodeje oceli.

Hrozba vstupu novych konkureritdo odvtvi
Vzhledem k petrvavajici recesi na trhu s oceli v Ew@pke klesajici poptavce po
vyrobcich z oceli neni v nejblizsi ddle CR pravapodobny piliv novych konkurent

v tomto odétvi.
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4.3.6.3.1 Zavéry vyplyvajici z analyzy Porter:

Tabulkac. 11

Faktor Pramérny odhad Vysledek
Konkuren €éni rivalita v
odv étvi 5,2 | Hrozba

Maly vliv substitut(i v

Substituty 1,6 | daném odvétvi
Vyjednavaci sila
odb ératel 0 4,4 | Hrozba
Vyjednavaci sila
dodavatel U 5,4 | Prilezitost
Vstup novych konkurent G
do odv étvi ? | Nepfedpoklada se

Zdroj: vlastni zpracovani

termin dodani, kvalita je pro zakaznika safapmosti. Spolénost se snaziémto
poZzadavkm vyhowt v nejvysSi mie. Nakupni odéleni vyjednava s dodavateli co mozna
nejlepdi ceny — ne vSak na ukor kvality a samo® také nejkratSi dodaci termin.
Obchodnici okamzit zpracovavaji poptavky a objednavky a neustale uidkbntakt se
zakazniky. Odéeni logistiky se snazi o co nejefekiéygi a nejrychlejSi fipravu
materialu, dale vybira nejspolehjsi speditéry aitmé dopravce.

Spole&nost Bogner madkolik vyznamnych VIP zakaznik ktefi maji velice silnou
vyjednavaci pozici. Pro tyto zakaznikyijpna firma rékolik druhi opateni a poskytuje
jim nadstandardni servis v podoimalych konsignénich sklad, podloZzenych ramcovymi
smlouvami, smluvé dojednané zakaznické ceniky, pausalni ceny domtiyZiskovost u
této skupiny odératelr neni tak znatelna jako u skupiny dreéich zakaznik, avSak
rocni objem dodavek menSi ziskovost kompenzuje. Spokt Bogner disponuje takeé
velkym mnozstvim drobijSich zakaznik, kteri ve WtSiné pripadi uprednostiuji Siri
sortimentu a okamzitou dostupnost skladového n@tervVzhledem k prognlivé situaci
na trhu s oceli si spaleost Bogner snazi udrzet ®lskupiny odBrateli a neustale
zdokonaluje zakaznicky servis.

Faktor dodavatelé: spol&nost Bogner se vzhledem k minulosti zabyva vlastnim
nakupem gblizné rok. Proto neustadle mapuje a wyiivasit stabilnich dodavatél
Vyjednavaci schopnost dodavdtel naSem fpac neni nijak vysoka. Objednavku
vyhrava oswedéena kvalita, nejlepSi cena a termin dodani. Jirmkut mize byt u

materialu, ktery neni standardem a dodavataltrhu je pouzedkolik.
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Faktor substituty: v piipac sortimentu spokosti Bogner, neni vyskyt substitut
piiliSnou hrozbou. Material dgitych jakosti, jsou ke zpracovawi vyrob¢ predepsany
vykresy a technologickymi postupy. Proto pouzitistitutu je nemozné. ke vSak nastat
situace, kdy vzhledem k vysoké é&eustupniho materidl mize odigratel po domlug
s projektanty¢i technology pozrénit technologicky pedpis a pouZzit lewjsi alternativu.

Faktor rivality: konkurerini boj je ve spoknosti Bogner, vzhledem ke shod
n¢kolika materialovych skupin s konkurarimi firmami na dennim pgadku. Rivalita
firem je vysoka. Strategii spdieosti je vybudovat pevné vztahy se zakaznikem tassta
jeho hlavnim dodavatelem.

Faktor nové vstupy do odétvi

Vzhledem k petrvavajici recesi na trhu s oceli v Ew@pke klesajici poptavce po
vyrobcich z oceli neni v nejblizsi dol CR pravapodobny piliv novych spolénosti,

které by mohli aktiva konkurovat firn¢ Bogner.

4.3.6.4 Analyza regionu — Stedatesky kraj

Zakladni statistické Gdaje dI€SU

Patet obyvatel ........................ 1291 816

Hrubd mzda (2012)..................... 24 74K

Podil nezaréstnanych ....... ......... 6,60 %

Regionalni HDP (2011) ............... 411 041 (vzestup o %)%
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4.3.7 Analyza trhu

4.3.7.1 Charakteristika trhu — svétovy trh s oceli

Tabulkac¢. 12

Velikost trhu — celkové trzby, objem produkce

Objem s¥tové produkce- 1,8 mid. tun (zakaznici
poptavaji jen 1,5 mid. tun) Celkowézby- klesaji

(Marze producerit z vyroby jedné tuny se za
poslednich Sest let propadla ze 76 % na 17 %).

Geograficky rozsah konkurence — lokélni,| Globalni trh s oceli (nefSi producenti oceli €ina,

regionalni, globalni Japonsko, USA, Rusko, Indie, Jizni Korea,
Némecko)
Konkurence analyzované firmy -lokalni a
regionalni.

Rist trhu a faze Zivotniho cyklu Zralost, nasyceni trhu, klesajici poptéavka po
vyrobcich z oceli v Evrah

Potet konkurenti a jejich relativni velikost Velké mnozstvi konkurenti v Ceské republice
relativni velikost — $edni podnikatelé.

Zakaznici — patet, velikost Zna¢éné mnozstvi stalych zékaznik, Siroké
spektrum odbrateli - velké vyrobni firmy vyrabjici
do automobilového fmyslu, do potravingkého
pramyslu, dale sedre velké firmy a také malé firmy
a zivnostnici.

Stupei vertikalni integrace Znaény. VétSina firem nabizi krotnzprostedkovani
obchodu rov&Z zpracovatelské sluzby.

Vstupni bariéry — absolutni nakladové vyhody,| Vstupni bariérou mohou byt vySSi néklady [ha

investiéni naklady, vynosy z objemu, zkuSenostnji porizeni rozsahlejSich skladovacich prostofizeni

efekt, loajalita zakazniki, legislativni Uprava | presnych pil natezani oceli, naklady na servisni

apod. sluzby zakaznikm.

Vystupni bariéry — vysoké investice bez variant
pouziti, fixni vystupni naklady, provazanost firem
¢i divizi apod.

Néaklady na prodej majetku firmy, provazanost firmy

se zahrarinimi partnery a pohkikami.

Tempo zmen technologie

Inovativni odwtvi; zrychlujici se tempo zmén

technologii v navaznosti na rostoucich pozadavc
zakaznik na kvalitu zpracované oceli a rychlg
dodavek (nutnost neustalé modernizace infénich

technologii podnik).

ich
st

Vyrobkoveé inovace

Souviseji se z#mou vyrobnich technologii
odbérateli — nutné je sledovat a redpovidat
pozadavky trhu.

Naroky na kapital

VySSi investice do zd&izeni na zpracovani oce
vytvoreni si¢ pobaiek a obchodnich zastuipc
dostaténé skladovaci prostory pro vyteni
potiebnych zasob.

Diferenciace vyrobki

Velka — odvisla od pani a pozadavk zakaznik,
zangieni sortimentu dle Kbvych a stalych
zakaznik a vytvaeni individualni nabidky.

Mira hospodarnosti vynosy
zkuSenostni efekt, vyuziti kapacit

Z objemu,

Uspory zrozsahu — mensi (vyrobni naklady|
podniki podobné, Uspory mozné zvySenim obje
dodavek pro jednoho odfatele nebo nakuper
vétSiho mnozstvi surové oceli, vyuZziti kapacityssi
vyrobni kapacity producenti oceli, vyhodrgjsi

mu

=1
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nakupy oceli pro obchodni firmyEfektivnost je

vvvvv

nez 90% vyuZiti rostou jednotkové naklady.

Profitabilita trhu Podpfimérnd, zisk se vyviji v souladu s poptavkpu

po vyrobku.

Zdroj: vlastni zpracovani,

4.3.8 Analyza poptavky

Segment a vyrobky

velké vyrobni firmy vyrabjici do automobilového pmyslu, do stavebnictvi,
strojirenstvi a do potravibgkého piimyslu — nastrojova ocel, konstirk ocel a
nerezova ocel;

stredre velké firmy vyrakjici do mnoha pimyslovych od¥tvi — nastrojova ocel a
nerezova ocel;

malé firmy a Zivnostnici — nastrojova ocel.

Faktory ovliviujici poptavku na trhu s oceli

finan¢ni recese eurozény, zpomaleni ekonomiky EU;
pokles stavebnictvi (kde ocel #rdlavni komoditu) v dsledku nizsi poptavky;
pokles odbytu automobilovéhogmnyslu v Evrog;

zvysujici se konkurence mezi prodejci a obchodniyrhu s oceli — sniZzeni cen.

Faktory ovliviiujici nabidku na trhu s oceli

prijeti antidumpingovych op#ni EU proti levnému dovozuGiny — roz&feni cla
na ocelové trubky €iny;

nadvyrobni kapacita producéraceli, tlak na sniZzovani nakupni ceny oceli;
klesajici poptavka;

zvysujici se konkurence mezi prodejci a obchodniyrhu s oceli;

oc¢ekavani podpory EU pro evropské vyrobce oceli.

Vyvoj poptavky na trhu s oceli

V Evropé neni sotiasna situace na trhu s ocelilip optimistickd a je odrazem

vyvoje ekonomickych aktivit v Evrap Oceli se vyrabi v EU dost pro pokryti gaané i

budouci poptavky, jejiz oziveni je predikovano tieje s ozivenim ekonomiky a ro¥n
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vlivem chystané podpory evropskych vyr@boceli ze strany EU. NicménSwtové
sdruzeni oceli prognézuje pokles poptavky po oudlivropské unii o 0,5 %. Naproti
tomu, ve sv¥té je poptavka po oceli zatim dost&ia a v roce 2013 secekava mirny

globalni Gst.

4.3.9 Hodnoceni atraktivity trhu s oceli

Tabulkac. 13

Hodnoceni

atraktivity Hodnota
Faktor Vaha (1- nejnizsi, (vaha X

o hodnoceni)

5 - nejvyssi)
Velikost trhu 0,06 5 0,3
Riustovy potenciaf 0,15 1 0,15
Bariéry vstupu/vystupu na trh 0,1 3 0,3
Vérnost zakaznikia znatce 0,05 2 0,1
Solventnost zakazniki 0,12 3 0,36
Vyznam cenové politiky 0,15 4 0,6
Konkuren éni intenzita 0,12 5 0,6
Vliv vyvoje ekonomiky (diachody,
spoticeba) 0,05 5 0,25
Legislativni podminky 0,05 5 0,25
Moznosti vyuziti specializace
(diferenciace) 0,15 3 0,45
Celkem 1 36 3,36

Zdroj : vlastni zpracovani

* 8kala 1 az 5; 1= 0%t
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Bariéry vstupu na trh

» legislativa - d@edni nalezitosti zaloZeni firmy, autorizace prodeje
» financni prostedky a kapital (zakladni kapitél, vstupni kapifédancni rezervy);
* naplanované a zajité financovani podniku;

e prostory na sklad (pozemky se strategickou pologhou)

» zazemi (kancet@, budovy, sklad, prostory na zpracovaniiov

» kvalifikovany personal;

» firemni infrastruktura;

» efektivni komunikace (s partnery, s dodavatelidisimteli);

» zajiS€ni servisu pro zakazniky;

» logistika, zaji&ni rychlych dodavek pro zakazniky;

» vytvoreni efektivni marketingové strategie, vyzkum trhu;

* licence (pro nakladani s nebezpgm odpadem);

e patenty na zpracovani produkt
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4.3.10 Prehled zakaznit

Dle dohody s vedenim spdlesti mohu uvést pouze par nejvyznamnzakaznik firmy
Bogner.

Zakaznickou zakladu spdleosti tvai prevazié odkératelé nastrojové a tazené
oceli. Nezanedbatelnou skupinu itivtaké zakaznici, kteoceni i prodejniho sortimentu

spole&nosti.

NejvyznamujSi odlEratelé spolénosti Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o. digor
Tabulkac. 14

Formy Tachov | pezag machining isﬁgeﬂ?g TKZ Polna, spol. s | Forschner PTZ,
S.r.o a.s. quie, r.o. spol. s r.o.
spol. s.r.o
Astro Kovo Plzen | Wikov Séazavan | STEELS Liberec, MIKETA KOVO
Bomar s. r. o.
S.I.0. S.I.0. S.r.0. S.r.o.
Naretec s.r.o. .]|’hoce_s’ka KOVOMONT SOMA, spol. sr.0. | ZAKOVO s.r.0.
nastrojarna spol. s r.o.
Loma Systems | AQquamarine  Spa SAWAC S.1.0. Autoneum CZ | Slovacké strojirny
Instron s.r.o. S.I.0. S.r.0. a.s.
Chotébofrské
Mubea spol, s.r.o. |strojirny  sluzby, | KZ Mat, s.r.o. Rieter CZ s.r.o. SMrEg STROJE
a.s. T
. . TOOL
l'l/ISDS Engineering iﬁl\(:lAT CHRUDIM PERSA, a. s. M - KOVO s.r.0. Werkzeugbau
" T S.r.o.

Zdroj: Vlastni zpracovani

4.3.11 Piehled dodavatal

Spole&nost Bogner byla v minulosti zavisla na centralmakupu skupiny Bogner z
Vidné. Momentalg je situace jina, vederdieské pobéky vytvorilo nakupni oddleni a
firma na sklad nakupuje sama. V gasné dob je Bogner zasti ve fazi osloveni a
navazani vztah s novymi dodavateli. Spaleost nakupuje igvazf v zemich EU,

konkrétré — Némecko, Italie, Polsko @eské republika

NejvyznamrjSi dodavatelé:

- Konstrukeni tazena ocel: Andernach&Bleck GmBH, Trafil Czegln,0., Rodacciai
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- Konstrukni valcovana ocel: Stalma SA, DEW GmbH, KONIGFRANKSHL, s.r.o.,
- Nastrojova ocel: NLMK VERONA GERUK GmbH, W. Oberste-Beulmann GmbH &
Co. KG
- dodavatelé ostatnich sluzeb a matérial
Opravy stroj a jejich gisluSenstvi: Karas pily, s. r. 0.,
Doprava: Schenker spol. sr. 0., Rigley Ten express, s. r. 0., Toptrans s.r.o.,

Uklid a tklidové pateby: Centrum integrovanych sluzeb, s. r. o.

4.3.12 Piredpoklady za@¥eni a umiséni produkce na trhu; cenova pruznost

Cenova pruznost nastrojové a konstnikoceli je vzhledem k aktualni situaci na
trhu zn&n¢ velka. Poptavka rychle reaguje na é&m ceny (v roce 2013 je to dalSi
snizovani ceny) oceli ve &¢. Spolénost Bogner tak musi neustale dynamicky
pfizpasobovat svou nabidku émici se situaci. Nabidka prodiki oceli gevazri pro
strojirensky pimysl a samazjm¢ i dalSi piimyslové obory sefidi sowasnou
ekonomickou situaci na trhu. Novodobym tkolem oldciich strategii jeifimé vytv&eni
odbytu pro vyrobky &innou stimulaci prodeje ze strany obchodni®pol€nost Bogner
reaguje pruzé a je patrny pechod na uzsi sép se zdkaznikem a vytkéni dodavek dle
individualnich pozadawk odbkératele. Dodavatelé jsou tak néakupnim &ddim
informovani o technologickych p@&bach a poZadavcich zakaznik dostaténém
piedstihu.

Kvuli presycenému trhu a nutnosti vytitostrategie pro udrZzeni a ziskavani novych
zékaznik je nutné ziskat na trhu s oceli konkumginvyhodu ped ostatnimi. Skovani
obchodujicich podnik v CR fizi nebo vytvéeni alianci s dlouholetymi zahr&nimi
partnery (SSAB; Edelstahl Buderus, Wetzlar; JastdPsaari, Finland; Outokumpu a dalsi)
se mize jevit jako @innd zbra proti konkurenci. Aliance ¢erpaji z mistnich
ekonomickych vyhod, vyuZivaji tzv. komparativnicihed — tj. relativé vyhodnych
mistnich podminek a spojuji je s technologickou oddu a fizenim z matiskych
vyspilych zemi, jako je tomu vifpadt vztahuceské pobéky Bogner Edelstahl Czech
republic a rakouské mdtké spoleénosti Frankstahl.

Strategicka mapa
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Schéma’. 7 Strategicka mapa

vysoka 4
erona, a.s.
stedni
trade
ana
nizka

‘ BUCOVICE a.s.

Velikost obchodni sit é

SiFe sortimentu

v

Konkurence je n&eském trhu s oceli velmi silna. Kazdysic se vyvijeji ceny
oceli jinym zmsobem a na trhu vyhrava spaiest, ktera nejlépe nakoupila, tudiz ma
nejlepsi ceny a kratky termin dodani.

K hlavnim konkurernitm pati:

- nastrojova ocel: JKZ Biovice a. s., Kovintrade spol. s . o.

- konstrukni ocel: Ferona a.s., AC Steel, Ferrum s. r. 0.,

- nerezova ocel: Italinox spol. sr. 0., LG -Inox.90.,

Trh je nasycen a jeigmé, Ze vstup do odivi je tén¥f nemozny. Je rowi
neprava@podobny pechod sotasnych ocei&kych vyrobd na gimy prodej zakaznikovi,
a to kwli vysSim nakladm na zakoupeni novych technologii na zpracovanii gee
specifické pozadavky zakazhikv pifpads obchodu s oceli neni@R jednoznany leader,
konkurerEni strategie jsou ziaé¢ podobné, vSechny se orientuji na kvalitu faspost
dodavek. Obech je jako dilezita konkuretni vyhoda v sotasnosti sp@bvana v

globalizaci od¥tvi.
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4.3.13 Hodnoceni Filezitosti a ohrozeni z analyzy objektivnich fakior

Matice vyznamnosti a dlouhodobostigobeni gileZitosti

Tabulkac. 15

Vyznam

Doba trvani

Prilezitost

Velky| Stredni

Maly

v letech

Poptavka na novém trhu

1

Moznost nakupu lew#jSi oceli od
dodavatei

Noveé trendy na trhu

Pozitivni vyvoj na trhu oceli vlivem
podpory EU

Marketing cileny na zakaznika

Posilujici domaci gna

wlol b~ (W W

Zdroj: vlastni zpracovani

Matice vyznamnosti a dlouhodobostipobeni ohrozeni

Tabulkac. 16

Vyznam

Doba trvani

Ohrozeni

Velky | Stredni

Maly

v letech

MozZny vstup konkurence do ogtvi

Rast trzniho podilu lewjSi konkurence

pX

5

Mozny vstup asijskych vyrolicna
cesky trh

X

ol

Ztrata zakaznik z divodu
neuspokojeni poptavky

Zvyseneé jednotkové naklady na vyro

O

Nedostatene kvalifikovani
zangstnanci

Ekonomicka stagnace v eurozon

N W (DN

Zdroj: vlastni zpracovani
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Tabulkac. 17

Pfilezitosti

Vyznam

Velky |StFedni

| Maly |Doba trvani

Analyza vlivu sv étové ekonomiky

Zmény technolggie X 4
Klesajici podil Ciny na svétové
produkci X 4
Analyza vlivu Evropské unie
Pozitivni vyvoj na trhu oceli vlivem
podpory EU X 4
Dotace, granty X 2
Analyza vlivu narodniho prost rfedi
Zmény technologie X 4
Ochrana dodavatelll X 1
Analyza odv étvi
Kapitalova narocnost vstupu do
odvétvi X -
Znalost a kvalifikace v oboru X 1
Rust odvétvi X 2
Stabilita daného odvétvi X 5
Analyza trhu
Pozadavky na Sifi sortimentu X 2
Rozmanita struktura zakaznik X 5
Diferenciace sortimentu X 2
Zdroj: vlastni zpracovani
Tabulkac. 18

Ohrozeni Vyznam

Velky | Stredni | Maly | Doba trvani

Analyza vlivu sv étové ekonomiky

Vyvoj svétové ekonomiky X 5
Cena oceli na svétovych trzich X 4
Analyza vlivu Evropské unie

Ekonomicka stagnace v eurozéné X 3
Znalost legislativniho ramce a jeho

dodrZovani X 3
Analyza vlivu narodniho prost rfedi

Politickd a ekonomicka situace X 3
Cena oceli na ¢eském trhu X -
Mira nezaméstnanosti a inflace X 1
Analyza odv étvi

Ceny konkurenénich firem X 3
Vstup levnéjsi konkurence do odvétvi X 5
Pocet a velikost konkurentt X 4
Analyza trhu

Nedostateéna kvalifikace

zaméstnancu X 2
Ztrata klicovych zakaznikd X 5
Ztrata klicovych dodavatelt materidlu X 2

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.3.14 SWOT matice

Je sodasti dlouhodobého planovani Bogner Edelstahl s.iRwostednictvim

SWOT analyzy jsou identifikovany silné a slabé rdtsa spol€nosti a zarove jsou

definovany pilezitosti a hrozby, se kterymi je firma na trhunkmntovana. Diky této

metod je mozné komplexh vyhodnotit fungovani Bogner Edelstahl s.r.o. aitnaj

nedostatky nebo nové moznosistu.

Jednotlivé faktory ovliiujici podnikatelskowinnost spolénosti jsou shrnuty do

nasledujici SWOT matice.

Tabulka¢. 19: SWOT matice

s Hodnoceni Vaha Hodnota
Kritérium
1| -1| -2| -3| 4| -5
Interni faktory
Silné stranky
Tradice na ¢eském trhu 0,3 15
Vysoké kvalita materialu 0,25 1
Kratky dodaci termin 0,11 0,44
Konkurenceschopné ceny 0,19 0,76
Kvalifikovani loajalni pracovnici 0,15 0,45
1 4,15
Slabé stranky
Nizké skladové kapacity X 0,34 -0,87
Limitovana velikost fezanych bloku X 0,37 -1,32
Nedostateéna reklama a propagace X 0,29 -0,21
Externi faktory
PFileZitosti
Osloveni vétSiho poctu zakazniki 0,34 1,02
Orientace na vychodni trhy 0,31 0,62
Modernizace pasovych pil 0,11 0,33
Marketingové aktivity 0,24 0,48
1 2,45
Hrozby
Zvysujici se konkurence X 0,21 -0,84
Rust legovacich a Srotovacich pfiplatkd X 0,07 -0,14
Posilujici koruna vG¢i zahraniénim ménam X 0,13 -0,39
Rostouci insolvence odbératell X 0,21 -0,84
Rist cen energii X 0,14 -0,42
Pokles poptavky v dusledku ek. vykyvt X 0,24 -1,2

Zdroj: vlastni zpracovani




Tabulkac. 20 Analyza SWOT

Slabé stranky (W)

nizké skladové kapacity
limitovana velikost
fezanych blok
nedostaténa reklama a

propagace

Silné stranky (S)

tradice nateském trhu
vysoka kvalita materialu
kratky dodaci termin
konkurenceschopné ceny

kvalifikovani zangstnanci

Prilezitosti (O)

existence potencialnich
zékaznik v ramciCR
rostouci poptavka na
vychodnich trzich
moznost poskytnuti
finankni pajcky od
matéské spolénosti
technicky pokrok v oblasq
vyrobnich zéizeni
vznik novych firem v

blizkém okoli spolénosti

WO strategie

investice do rozgéni
skladu a zarowe
skladovych zasob
zangstnani obchodniho
zastupce se znalosti
vychodnich trii

investice do koupnové
pily

zalozeni marketingového
oddleni — osloveni

reklamni agentury

SO strategie

udrzovat dobré obchodni
vztahy a kontakt se
stavajicimi zakazniky
vyhledavani a osloveni
potencialnich zédkaznik
posilit aktualni pozici na
trhu s oceli
vybérovéiizeni a

hodnoceni dodavatel

Hrozba (T)

zvySujici se konkurence
na trhu s oceli

rast legovacich a
Srotovacich fiplatki
pokles legovacich a
Srotovacich fplatki
rostouci insolvence
odkerateln

WT strategie

stalé mapovani
konkurence

obezetné nasklagbvani
materialu (dle
obratkovosti a vyvoje
poptavky) a vykr
spolehlivych dodavatél
neustalé sledovani situad
na trhu s oceli
prowtovani odisratele
z hlediska getnich
vykazi, pojisgni
odkeratel

ST strategie

udrzovani kontaktu

s vyznamnymi zakazniky
osloveni novych
zakaznik

prib&zna evidence
vypadnuvsich zakaznik
prabézné skoleni
zanestnand

pruzna reakce na vyvoj
situace na trhu

Zdroj: vlastni zpracovani
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WO strategie

Tato strategie je zatiena na odstrani slabin a umozmi tak vzniku novych
kapacity skladovacich prostatiji je na mist naplanovat jejich roz&ni a investovat do
koup: nové haly a tak roz8i skladovaci prostory. V souvislosti s ndkupem yabv
vyrobnich z&éizeni by byla odstrama dalSi ze slabych stranek firmy Bogner Edelstahl
s.r.o., a to vyroba ocelovych blokpouze v omezené velikosti. DalSi slabou strankou
spole&nosti je nedostatea reklamni a propagai ¢innost. Firma nema aktualizované
webové stranky a némuje dostaténou aktivitu propagaci produkta sluzeb, proto by

bylo vhodné zvazit zaloZeni marketingové &ddi nebo spolupraci s reklamni agenturou.

SO strategie

Snaha o aplikaci metod vhodnych pro rozvoj silngtiidnek je cilem SO strategie.
Jde pedevSim o udrZzovani a posilovani jiz znamého jméméeském oceigkém trhu,
nicméré marketingoveé aktivity lze vice sifovat i za hranice.f#@devsim na vychodni trhy.
Stejre tak dilezity je pro firmu Bogner Edelstahl s.r.o. rozwgtahi se stavajicimi
zdkazniky vetré osloveni tzv. zakaznik spicich. Tedy Kklierit kteri delSi dobu
nerealizovali Zadnou objednavku. Zde je Zadouclatysdrét, prostednictvim vhodnych
marketingovych stimdl Déle je nutné za pomoci vystupnich jakostnichtiarudrzovat
vysokou kvalitu sotasnych vyrobk, zachovat stavajici konkurenceschopnou cenovou

politiku a logisticky zabez g bezproblémové dodaci terminy.

WT strategie

Hrozby, které utti na slabé stranky firmy je nutné v maximalmozné mie
omezovat. Konkuremi tlaky na trhu soceli sili, proto je nezbytngicie neustalé
mapovani a zarowesledovani vyvoje legovacich a Srotovacidfplatki. Tyto priplaty
maji nezanedbatelny vliv na nakupni cenu, protdijezité, aby nakupni odteni nmelo
podrobny pehled o celkové situaci na trhu a samegizé také na zaklattoho zvazovalo
nakup materialu na sklad.. Zakladem ddu zavedené firmy je hospodarnost. Proto je
nutné podrob& sledovat obdaetné nasklagbvani materialu, kurzeské mdny, zmeny
zédkonem stanovenych poplatkNedostaténé pokryti a oslabeni pozice na trhu vede

k posileni konkurence. Hrozby - insolvence &dkel, Ize gedejit pro¥renim dostupnych
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Ucetnich vykasa zakaznika afppadnym poji&nim, pogiipac zamezit podrobnou evidenci
pohledavek a vifpact opozd&nych plateb fjetim opateni (upominkovani, prodej

pohledavky), nerlo by tak dojit k naruSeni fin&ni stability spolénosti.

ST strategie

Tato strategie vyuZivd silnych stranek firmy k ezaeni moznych hrozeb
piichazejicich z v&§Siho prostedi. Zakladnim ¢lankem Bogner Edelstahl s.r.o., je
dostaténa likvidita i finartni stabilita jakozto nastrdj pomahajicichcelit obdobim
ekonomickych vykyu. Image a goodwill firmy je natolik silné, Zze sp@ié s kvalitnimi
vyrobky dokaZze oslovit potencialni zakazniky i \b&orecese. Kvalifikovanost
zanestnand prabézné prohlubovat progednictvim Skoleni a vifpact vysoké fluktuace

zvysit motivani mechanismy k udrzeni vysoké kvality poskytovdmsiuzeb.

4.3.15 Formulace strategickych ci

4.3.15.1Cile na relevantnich trzich

Dlouhodobym cilem Bogner Edelstahl s.r.o. je k& stabilizovat klientskou
zakladnu. V souvislosti s ekonomickou krizi doSlmiwnulych letech k poklesu sgeby na
trhu s oceli. Na zakl&danalyzy trhu vSak management sgalesti jiz pro nasledujici
obdobi predikuje mirnyust spoteby v rozmezi 3% az 5%. Predikci potvrzuje i mirn
zvySena poptavka ze strany stavajicich zakldznikze tedy konstatovat, Ze
pravdépodobré dochazi k ogtovnému oziveni. To sice nedosahuje hodnot z et p
poklesem pimyslové vyroby, nicméhje to impuls k posileni spoluprace se stavajicimi
klientelou a osloveni potencialnich novych trznéggment. To je spojeno s planovanou
modernizaci vyrobnich #aeni a roz$eni skladovacich kapacit. Inovace v této oblasti
umozni |épe a rychleji reagovat ngpi zdkaznika v takové i kterou nebylo doposud
mozné realizovat. Vstup nového konkurenta do obseshedekavacili i trh zastane pro

nasledujici obdobi stabilni.

4.3.15.2Cile ekonomické

Hospod#&eni spolénosti je Uzce spjato se situaci naimyslovych trzich, potazmo

vykonosti strojirenstvi. Rmyslova vyroba se sice mezirg snizila o 12%, stavebnictvi
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pokleslo dokonce o 17%6U, 2012), nicmé&hponrng stabilni klientela a obrat na trhu s
oceli vykazuje stagnaci aZz mirnyst. Ten se &kavd mimo jiné i v souvislosti se
zatatkem stavebni sezony. Planovany vyvoj hosperdaspolénosti Bogner Edelstahl
s.r.o. tedy vychazi z dlouhodobych tréral aktualnich ekonomickych ukazateZasadni
vliv. na hospodéky vysledek maji naklady. Vtéto oblasti je firmaysoce
konkurenceschopnd, navic po modernizaci planovamjcbbnich zé&zeni se ®ekava
dalSi uspora nakl@dv fadu jednotek procent. Po shrnutitito zakladnich ukazatefirma

planuje pro rok 2013 hospaddy rist v rozsahu 4%.

4.3.15.3Cile majetkové, kapacitni a technické

Cilem spolénosti v této oblasti z kratkodobého hlediska je Amjustavajicich
kapacit bez planovaného rozsiani, nebt se v sotiasné chvili spolmost zansiuje
pievazié na zvySeni zisku. Stim Uzce souvisi planovanfizeoni majetku v podab
automobilu pro obchodniho zastupce, vysokozdviznériku a roz§eni regalovych mist
s vyuzitim zdroj ze sousedniho Rakouska. VSechny zmén prostedky jsou pro
spole&nost velmi dlezité k dosazeni ostatnich gilpredevsSim d&ch ekonomickych a

uspokojeni pdeb zakaznik.

4.3.15.3.1Cile personalni, kvalifikace, motivace, stimulace

Vzhledem k nedavnym organigégm znéndm a zminam vlastnické struktury je
cilem spolénosti Bogner udrzet stavajici kvalifikované zstmance. S tim vSak souvisi
reorganizace aiprozdleni ¢innosti na #kterych pracovnich pozicich. Cilem vedeni
spole&nosti bude tyto nezbytné zmy realizovat co nejcitli&gi vuci stavajicim
zamestnan@dm a vSem, ki@ potrebuji, zajistit paebnou kvalifikaci pro vykon jejich
funkce. Je nutné v séasné dob zvysit motivaci pracovnik aby podéavali paebny

vykon k dosazeni dilspol&nosti, fredevSimd&ch ekonomickych.
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4.3.16 Analyza exponovanosti

Cilem analyzy exponovanosti (citlivosti) podniku ¢dodnotit, do jaké miry je
podnik zranitelny zvesi.
Externi faktory souvisejici se spétosti Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o.

jsou shrnuty v nasledujici tabulce.

Tabulkac. 21 - Analyza exponovanosti

Faktor Sou €asny stav Nasledky zm ény Vliiv iz epodf)b,nost -V"V e
napln éni *pravd épodobnost reakce
Potfeby a p fani zakaznika vysoké naroky pokles p,optav,k)(, rata ) g 0,3 3 7
zékaznikd
Technologie ve fazi modernizace K po_klesokvallyy ! N 8 0,5 4 8
vantity, rist nakladd
I[‘]i?(gggx? 'S% dr;: ggérl;y- standardni rGst néaklad( 4 0,9 3,6 4
A . poskozeni znacky,
Kvalita vyrobku vysokéa strata zakazniki 9 0,1 0,9 8
Zdroje (pracovni sila, L . ohroZeni stability,
kapital, suroviny) vysoka trovedt pokles poptavky 8 0.5 4 !
Image podniku vysoce hodnocena Upadek firmy 10 0,2 2 6
Néakladova konkurence vysoka (diky novym odliv zakazniku, pokles 8 03 24 6
schopnost technologiim a inovacim rentability ! '
) omezeny pocet .
Velikost trhu potencidlnich zakazniké pokles poptavky 10 0,4 4 5
Konkuren €ni prost fedi Gzky okruh konkurentd ztrata vy§adn|ho 9 0,5 45 7
postaveni na trhu
Primér 3,16 6,44

Zdroj: Vlastni zpracovani

Intenzitu jednotlivych faktdr hodnoticiselna stupnice, ktera je implementovana do
tiéi zakladnich ukazatl Vlivu, ktery se v okoli podniku vyskytuje jsotifazeny hodnoty
od 0 (zna&i zanedbatelny vliv) do 10 (kde mohou nastat kedédnhi disledky).
Prava@podobnost napbni hrozby je identifikovana vzestupa popisuje na kolik procent
se mohou jednotlivA ohroZeni naplnitulezitym ukazatelem je schopnost podniku
reagovat na své okoli. | zde je pouzita stupniceDgdirma neumi na vzniklou situaci
reagovat, je bezbranna ) do 10 (bezproblémova pbsgroblému). Korgou hodnotou

tabulkového podkladu je séin pravdpodobnosti a vlivu jednotlivych hrozeb.
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Obrazeke. 2 Matice exponovanosti

Bezbranos Ohrozeni
10
9
8
| 7
E
| =
o
©|5 4 |
4 E B |
3 A
2 | F G
1 c | \_ D
Zranitelnost Pripravenos
| 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |

Schopnod reakce

Zdroj: vlastni zpracovani

Po vyneseni tabulkovych dat na matici exponovanstmozné konstatovat, Ze
spole&nost Bogner Edelstahl s.r.o. je schopisit nastraham wjSiho prostedi a je
piipravenaftesit gipadna ohrozeni, ktera budou vyhodnocena jako vgméa Matice
ukazuje, Ze vSechny potencialni faktory (stejako dw zékladni pimérné hodnoty —
oranZova barva) jsou situovany do kvadrantiipfavenost, ¢ili hodnoti management
firmy jako Uusgsny. Jedinou vyjimkou je faktor specifického tri¢eryena barva), ktery je
vynesen do kvadrantu ,zranitelnost. Tento bod wmzje firmu ped potencialnim
rizikem. Varovani sice nema natolik vyznamny chtegkaby bylo nutné ifjmout
okamzitd opaeni, nicmén v disledku ¥asného podchyceni mozného ohrozeni nabada

k obezetnosti a dkladnému sledovani vyvoje na trhu.
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4.4 Korporétni strategie spolenosti Bogner Edelstahl Czech republic s. r. o.

versus matéska spol€nost — navrhy a doporweni

Vedeni mat&ské spolénosti pozaduje kazdy rok po vSech iiiegch spolénostech,
predstaveni nového ¢niho planu, kde nesmi chytbpro majitele piméiené navyseni
planu z minulych obdobi. Vzhledem k tomu, Ze sespile&nosti Bogner od roku 2012
zmenil, neni jednoduché novy plartquistavit, nastavit jako splnitelny a sarfega¢ planu
docilit. V dok, kdy byl Bognerlenem skupiny Bogner Edelstahl, bylo cilem spliéinp
ktery byl postaven na hodrotrocniho obratu z prodeje. Momentélje vSak cilem
spole&nosti plnit plan, ktery je postaven na vySi ziskpradeje. Bognerigvzal rekolik
opateni od matiské spolénosti ve Vidni a sesterské spiesti v Praze. Je vSak obtizné
tyto kroky aplikovat na stavajici zékazniky, prd&t@avedenidhto opateni gistupuje
spol&nost opatra a oberetrg. Jednim z @vodu uvedeného postupu je satepa také

velikost spolénosti a charakter prodeje.

Hlavnim z4mem mateké spolénosti je nastavit v celém koncernu stejnou
prodejni strategii.
Dil¢i navrhy a zaroveopateni ke zvySeni zisku:

- zavedeni vysklatbvaciho piplatku — v mateské spolénosti Frankstahl Wien
(dale FSW)je &tovan zakaznikovi vyskladvaci giplatek 15 EUR za pozici. Toto
opateni nebylo vedenim spdlgosti Bogner momentainpiijato. Divodem je
samozejm¢ jednak tradini zpisob prodeje spotmosti Bogner a loajalita
k zdkaznikm. Toto opaieni nelze vzhledem k velikosti podniku a skkadb
zé&kaznické zéklady aplikovat.

- - minimalni hodnota zakazky — FSW jakoz to, jedenejgtSich obchodnich
spole&nosti s oceli na rakouském trhu, nastavil minimabdnotu zakazky na 200
EUR. Vzhledem ke skladiprodejnich zakazek to u rakouské matky neni problé
Dle strukturovaného rozhovoru s vedoucim obchodnduatleni se nejutSi
procento zakazek pohybuje v mnoZstevni kategofli 5@000 kg. Ve spobaosti
Bogner je tomu jinak. Vedeni més&é spolénosti vSak trvalo na zavedeni tohoto

opateni u ¢eské pob&ky. Vedeni spolénosti Bogner, tak po vzoru rakouské

67



matky nastavilo minimalni hodnotu prodejni zakazky 1000,- K. Aplikace
tohoto opateni byla pro obchodniky velice né&r@, zdkaznici na tuto zZmu
reagovali velmi negativh Byla a stale jest je poteba spravna a citliva
argumentace a naviesSeni ze strany obchodnika. Z tohoto teydt byli vyhati
zékaznici typu A, kté i tak ve tSin¢ piipadi minimalni hodnotu zakazky
prekratuji.

- Uctovani atest dle ceniku FSW — mat&ka spolénost ma nastaven cenik atest
k materialu nasledown atest 2:2 (obsahuje pouze chemické sloZzeni rAaigstoji
4,8 EUR/kus a cena atestu 3.1 (obsahuje také miekBaviastnosti materid) je
8,4 EUR/kus. Tyto ceny atésjsou procesky trh nefijatelné a pijetim tohoto
opateni by mohl Bogner ohrozit svou konkuéah pozici na trhu. Vedeni
spole&nosti proto pijalo kompromis a moment&infirma &tuje za oba druhy
atesti, pro zakazniky fjatelnoucastku 50,-K/kus.

- FSW navrhla spolaosti Bogner moznost nastaveni mnoZstevnich clugieo
ceniky materidl dle jejich vzoru. FSW ma vSak napasovany mnoZsteategorie
dle vlastniho prodeje a ten se pohybuje v naprost@nych ¢islech, nez prodej
spole&nosti Bogner.

o FSW navrhovala nastavit mnoZstevni clustery dleichejanalytiki
nasledovs:
Tabulkac. 22 Navrh mnoZzstevnich kategorii FSW

MnoZstevni kategorie Eocet pozIC v dane Procentualni vyjadfeni
ategorii
<=50 kg 19 967 60,4%
51-100 kg 5431 16,4%
101-200 kg 3358 10,2%
201-300 kg 1325 4,0%
301-400 kg 683 2,1%
401-500 kg 399 1,2%
501-600 kg 353 1,1%
601-700 kg 180 0,5%
701-800 kg 114 0,3%
801-900 kg 88 0,3%
901-1000 kg 143 0,4%
1001-1500 kg 422 1,3%
1501-2000 kg 133 0,4%
> 2000 kg 309 0,9%
DBP 171 0,5%
Celkem 33076 100,0%

Zdroj: vlastni zpracovani
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Z uvedené tabulky je igjmé,

Ze nejtsi

paet prodanych pozic se pohybuje

v mnoZzstevnim clusteru 0-50 kg. Z pohledu #edi mnoZstevnich kategorii je prvni

cluster @ilis souhrnny. Dle grafu nize jggimé, v jakych mnoZstevnich kategoriich se

pohybuje nej¥tsSi paet prodanych pozic.

Graf ¢. 3: Pa‘et prodanych pozic dle hmotnosti

Pocet prodanych pozic dle hmotnosti
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——Celkem

Zdroj: vlastni zpracovani

NejvétSi hustota p&tu prodanych pozic se nachazi gravrozmezi 10 — 33 kg. Navrhuji
tedy roz&fit mnozstevni clustery cenik o dalSi kategorie. Daleetnost ¢leréni
mnoZzstevnich kategorii od 100 kg, neni dle gratugmol€nost Bogner vzhledem Kk i

prodanych pozic nezbytna. Proto navrhuji zuzenptya téchto kategorii.

69



Tabulkac. 23 Navrh mnoZstevnich kategorii

MnoZstevni kategorie Eocet pozIc v dane Procentudlni vyjadreni
ategorii
<=10 Kg 7 544 22,8%
11-20 Kg 4909 14,8%
21-30 Kg 3397 10,3%
31-40 Kg 2289 6,9%
41-50 Kg 1816 5,5%
51-100 Kg 5431 16,4%
101-300 Kg 4683 14.2%
301-500 Kg 1082 3,3%
501-1000 Kg 878 2,7%
>1000 Kg 864 2,6%
DBS 183 0,6%
Celkovy soucet 33076 100,0%

Zdroj: vlastni zpracovani

Nastaveni cenik dle uvedenych clusterby melo byt z pohledu firmy efektivni a
z pohledu zakaznikariatelné. Z mého pohledu neni vhodné a spravedibg, zakaznik,
ktery koupi nap 5 kg materialu obdrzel stejnou kilovou cenu, jaléaznik, ktery koupil

nag. 45 kg shodného materialu.
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5 Zavéry a doporuéeni ke zlepSeni prodejni strategie spalaosti

Bogner Edelstahl Czech republic s. r. 0.

Spole&nost je momentatlimitovana skladovymi prostory a vzhledem k tecik@&imu
vybaveni haly, také omezena ve vy¥diloki z ndstrojové oceli o rozrech ¥tSich nez
350x1000x6000mm. Z analyzy portfolia plyne, Ze ridstva ocel méa na trhu velice silnou
pozici a poptavka vzhledem k rostoucimu automolgifon ptimyslu stale stoupa. Proto
doporiuji investovat do rozgéni skladovych prostor a do kaupové pasove pily. Jelikoz
je spolénost Bogner ddimou spolénosti rakouského koncernu Konig Stahl Holding
B.V. a INTER-FRANKSTAHL Auslandsbeteiligungs Gmletistuje zde také moZznost
financni pajcky s vyhodrjSimi podminky. Spoliost tak ziska konkuréni vyhodu
vtom, Ze nabizi novou sluzbu, kterogtSima konkurerit neni schopna poskytnout.
Investici do nové haly se rorSskladové kapacity i pro dalSi material. Navrhuijo to
rozskit rozmérovou zakladnu v oblasti taZenych plochych oceliandlyzy portfolia
vyplyva, Ze poptavka uvedeného materialu je na téati stabilni a uvedeny material se

velmi dolde prodava.

Z matice SWOT vyplyv4, Ze slabou strankou firmytg&é nedostatma reklama a
propagace. Dopotuiji spolupraci s reklamni agenturoti, zamgstnani marketingového
specialisty. Déale aktualizaci webovych stranekré&taejsou v satasné dob aktualni.
Spole&nost Bogner ma na&eském trhu s oceli jiz dlouholetou tradici a v ¢gaomi
zakaznik je dodavatelem kvalitniho materialéchto fakfi je tteba vyuzit a propagovat
spole&nost a jeji sluzby s&Si intenzitou.

Vzhledem k tomu, Ze je speleost zakaznicky orientovanou organizaci a jejiosiln
strankou je mimo jiné zkuSena a proskolena&amanecka zakladna obchodiikavrhuiji
posilit kontakt a spolupraci se zakazniky. Jedimlcse o telemarketing, &ki nabidky
napasované na konkrétni zakazniky a cilené proanlaaslanych nabidek. Jako podporu
uvedené silné stranky navrhujitpgzné proskolovani za¥stnand nagiklad s vyuzitim
Evropského socialniho fonduGR a to konkrét# oper&ni program LIDSKE ZDROJE A
ZAMESTNANOST.
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DalSim navrhem ke zlepSeni prodejni strategie uwedspolénosti je vhledem k
poptavce na trzich vychodni Evropy, orientovast svych aktivit ke zmapovani daného
trhu. Kwvili rozpadu skupiny Bogner, ktera byla na vychodniaich ¢inné je existence
potencialnich zékaznik vice nez jista, zvla&8t odkErateli nastrojovych oceli, kié
v minulosti u konkrétnich deémych spolénosti skupiny Bogner nakupovali. Naslédro
zmapovani situace na trhu vychodni Evropy by byitmé zanistnat obchodniho zastupce,
ktery ma zkusSenosti, nejen s prodejem oceli, apatuje také znalostmi daného trhu

S ohledem na vytené cile diplomové prace jsou uvedené navrhy kpdgdei
prodejni strategie spaieosti Bogner Edelstahl Czech republic s. r. 0. RBgcvelmi
dulezité a navzajem se dapii. Navrh k investovani do nové haly a pasové pdy
nejkomplikovarjSi a samoiejmé financné nara@né dopordeni, které mze byt
realizovano az na zaklagropracovaného podnikatelského planu. Ostatnfesfiea jsou
vhodné pro udrZeni si &padré vylepSeni stavajici pozice na trhu a prohloubetdahu se
zakaznikem. NejtlezitéjSim krokem je realizace dané strategie, ktera neoina
VvV piipact, Ze se zawstnanci se strategii neztotozni. V takové situaabude podnik

fungovat jako celek a nasledkem toho nebudousplstrategické cile.
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Prilohac. 1 Organizané-funkeni schéma podniku Bogner Edelstahl Czech repubticos

PR | Jednatelf] I
Kvality-
manazer

Vedouci- Vedouci- Vedouci-vnitiniho- Uetniy Controlingy
logistikyT prodejeq prodejef
Prodejcif Prodejciy
Logistikaf Vedouci-
skladuf

Vedouci-
Skladniciq nakupuy

Zdroj: Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o.
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Prilohac. 2 : Certifikat jakosti

Zdroj: Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o.
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Priloha¢. 3 : Logo spolénosti

Bogner

Edelstahl

your unique steel
proposition

Bogner Edelstahl Czech Republic s.r.o.
Za dalnici 511, 267 53 Zebrak
Tel: 00420 602 298 237
Fax: 00420 311 533 925

Zdroj: Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o.
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Prilohac¢. 4 Ukazky skladového materialu

Zdroj: Bogner Edelstahl Czech republic s.r.o.
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www.bogner.cz

Kdyz @‘ekavate vic nez jen ocel..

Bogner
Edelstahl
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Nastrojova ocel

- kované, valcované, opracovanégbrousené arpsré brouSené provedeni nasledujici jakosti

Bogner
Edelstahl

WN. CSN Oznaeni Provedeni Dodavany
stav

1.2083 X X42Cr13 kovana/valcovanf  Zihana
1.2316 X X36CrMol7 valcované/oprac. zuslgaolat
1.2738 X 40CrMnNiMo08.6.4 kovana/valcovang  zuSleécht
1.2738 X 26MnCrNiM06.5.4 kovana zuSlecinta
TSHH
1.4006 17021 X10Cr13 kované/valcovana  zuSletht
1.1730 19083 C45wW valcovana Hiptvrda
1.2842 19312 90MnCrv8 véalcovana/oprac| zihana
1.2210 19421 115Crv3 brousSena Zihana
1.2080 19436 X210Cr12 vélcovana/oprad. Zthana
1.2311 19520 40CrMnMo7 vélcované/oprad. zuSkedht
1.2312 19520 40CrMnMoS8.6 vélcovana/oprag. zuSleéht
1.2343 19552 X38CrMoV5.1 vélcovana/oprad, Zihan&a
1.23431SO- | 19552 X37CrMoV5.1 kovana zuSle¢ha
B
1.2379 19573 X155CrvMol12.1 vélcovana/opradg. Zthana
1.2379 19573 X155CrvMol12.1 fedbrousena zihan&a
1.2379 19573 X155CrvMol12.1 igsré brouSena zihana
1.2767 19655 X45NiCrMo4 vélcovana/oprac Zihana

. Material je dodavan fezany z kovanych, valcovanyckiyebo blok podle VaSich pdeb s pidavkem naistou miru.

. Bloky skladem v Zebrakugezani do pirezu 1100x680mm v kratkych terminech, frézovanéyb®0 drii.

*  Vyrobni délky tyi jsou 3000-5000 mm.
. Podrobnosti k rozgrovym fadam naleznete nvaww.bogner.czpripadré Vam dotazy zodpovi naSi prodejci na telefonnich

linkach.

e Atesty k materidlm na vyzadani.
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Konstruk éni ocel
-tazené a brouSemEovedeni nasledujici jakosti

WNr. CSN Oznaeni Provedend| Tolerance Dodéavany stav| @ g
dle normy

1.0737 11109 11SMnPb30/3 EN10278 h9 fir. pvrda

1.0737 11109 11SMnPb30/3 EN10278 DIN176 fir. pvrda .

1.0715 | 11109 11SMn30/37 EN10278 h9 fir.gvrda

1.0715 11109 11SMn30/37 EN10278 DIN176 fir.gvrda .

1.0161 | 11373 St37 EN10278 h9/h6 brous | fir. pvrda

1.0161 11373 St37 EN10278 DIN 174/178| fir.gvrda

1.0161 | 11373 St37 EN10278 DIN 176 firptvrda .

1.0161 11373 St37 EN10278 DIN 59370 firptvrda .

1.0570 | 11523 St52.3 EN10278 h9/h6 brous | fir. pvrda

1.0570 11523 St52.3 EN10278 DIN 174/178| fir.pvrda

1.0501 | 12040 C35 EN10278 ho firptvrda

1.0503 12050 C45 EN10278 h9 firptvrda

1.0503 | 12050 C45 EN10278 h6 brous fir.gvrda

1.0503 12050 C45 EN10278 DIN 174/178| firpvrda

1.0503 12050 C45 EN10278 DIN 176 firptvrda .

1.0503 | 12050 C45 Klinovice| EN10278 DIN 6880 fir.gvrda

1.7131 14220 16MnCrS58 EN10278 h9 zihana

1.7227 | 15142 42CrMoS4 EN10278 h9/h6 brous zudiaéht

1.7227 15142 42CrMoS4 EN10278 DIN 176 zuSl&cht .

Kruhové, ploché atythranné tye dodavame ve vyrobnich délkach 3000/6000mm
Sestihranné a Ghelnikové oceli v délkach 3000 -OA00.
Moznost provashi sériovychiezi dle VaSich pozadavk
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Bogner
Edelstahl

Konstruk éni ocel
-kované, valcované agtatené provedeni nasledujici jakosti

WNTr. CSN Oznaeni Provedeni dle Provedeni Dodavany ﬁ @ g
normy stav

1.0570 11523 St52.3 EN10025/58 valcovana/kovana fir.tygda . . .
1.1181 12040 CK35 EN10083 vélcovana/kovana fir.tgrda .

1.1191 12050 CK45 EN10083 vélcovana/kovana fir.terda .

1.1191 12050 CK45 EN10083 fgiatena norm.zihana .

1.1221 12061 CK60 EN10083 vélcovana/kovana fir.terda .

1.7131 14220 16MnCr5 EN10084/25 vélcovana/kovana hané . . .
1.7131 14220 16MnCr5 EN10084 fepaena Zihana .

1.7225 15142 42CrMo4 EN10060/25 valcované/kovana Slezbhtna . . .
1.7225 15142 42CrMo4 EN10083-1 repena zusleckha .

1.6582 16343 34CrNiMo | EN10083-1 vélcovana/kovana zuslectit .

6

. Materiél je dodavany v &jch o vyrobnich délkach 3000 - 6000mm.
. Moznost provagni rezi dle VaSich pozadavk

Nerezova ocel
-sortiment dodavanych nerezovych matérial

Nerezové plechy Kruhové tyce Ploché tyce Sestihranné| Ctvercové Uhelniky Kruhové svafované Jakly Spojovaci
tyce tyce trubky dilya
fitinky

WNr. CSN Als|

X || & e H K| EF U

1D /2B | 2B +Folie | K240 +Folie |valcované| tazené h9 | stfihané |vélcované| tazené h1l |valcované|rovnoramenné|kartdéované| broudené |kartacované| brousené
1.4016 17040 430 . . .

14021 | 17022 420 . .
1.4104 - 430F .
1.4301 | 17240 304 . . B B B B . N . . . . . .
1.4305 | 17243 303 . .

.

1.4404 17349 316L
1.4541 | 17246/8 321
1.4571 17347 316Ti
1.4828 17251 309
1.4841 17255 314 . .

DalSi provedeni a jakosti matefiflouze na poptavku.

Strukturované nerezoveé plechy
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Sluzby
e déleni, frézovani a brou$eni materidlu Bogner
. doprava Edelstahl
. skladovani v temperovaném skladu

Centralni sklad Zebrak

KONTAKTUJTE NAS

Za dalnici 511
26753 Zebrak
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