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ABSTRAKT

Bakalatskd prace se zabyva komplexni analyzou konkuren¢niho prostfedi firmy Saker,
spol. s r. 0.. Tato analyza se vztahuje na konkurenci v ramci celého vyrobniho portfolia

spole¢nosti.

Prace se sklada ze dvou cCasti. V prvni teoretické ¢asti jsou prostfednictvim odborné
literatury definovany veskeré pojmy tykajici se této oblasti a okrajové je zminéna oblast
recyklace a zpracovani kovl. V praktické ¢asti nasleduje profil podniku, SWOT analyza,
Porterova analyza a detailni rozbor konkuren¢nich subjektd, které jsou porovnany na
zaklad¢ ziskanych dat. Hlavnim zamérem prace je podrobnd analyza konkurence
a stanoveni pozice firmy na trhu. V neposledni fad€ jsou také jako jeden z cilii uvedeny

navrhy moznosti pro zlepsSeni postaveni firmy v konkurenénim prostiedi.

Kli¢ova slova: konkurence, konkurenceschopnost, konkuren¢ni prosttedi, SWOT analyza,

Portertiv model péti sil, recyklace a zpracovani barevnych kovii

ABSTRACT

The bachelor thesis is based on complex analysis of the competitive environment of
company Saker, Ltd. This analysis applies to the competition within the whole

manufacturing portfolio of the company.

The thesis consists of two parts. In the first, theoretical part, all the concepts that relate to
this specific field are defined by professional literature and the field of recyclying and
metal processing is also maginally mentioned. The practical part continues with the
company profile, SWOT analysis, Porter analysis and detailed analysis of the competitive
subjects which are compared using the acquired data. The main goal of the thesis is
a thorough analysis of the competition and determining the position of the company on
market. Last, but not least, one of the main goals mentioned, is to propose options for

improving the status of the company in a competitive enviroment.

Keywords: competition, competitiveness, competitive environment, SWOT analysis, Porter’s

five forces model, recyclation and colour metals processing
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UvVOD

Tématem této bakalafské prace je analyza konkurencniho prostiedi podniku. Timto
zpusobem ziskame cenné informace o konkurenci, podle kterych miize firma zvolit
vhodnou strategii. Naslednd aktualizace ziskanych informaci je nezbytnd pro pruznou
reakci na ndhlé zmény na trhu. Znalost konkurencnich subjektti je kli¢ovy faktor pro
uspesné podnikani v kterékoli oblasti. Tato prace se zabyva konkurencnim prostiedim
firmy Saker, spol. s 1. 0., kterd rozviji svou ¢innost nejen v oblasti recyklace a zpracovani

barevnych kovt, ale také ve slévarenstvi.

Cilem této prace je komplexni analyza konkurencniho prostiedi, na zaklad¢ které jsou
sestaveny profily jednotlivych konkurentl, ktefi jsou nasledné porovnani podle pfedem
stanovenych kritérii. Vystupem této analyzy jsou navrhy doporuceni, diky kterym by si
firma mohla zajistit budouci rozvoj, ale ptevazné zlepsit své postaveni v konkuren¢nim

prostiedi.

Prace se sklada ze dvou casti - teoretické a praktické. Prvni teoretickd ¢ast se zaméfuje na
pojmy tykajici se oblasti konkurence, které¢ jsou definovany prostiednictvim relevantnich
literarnich zdroji. V této Casti tak najdeme definici konkurence, konkuren¢niho prostiedi,
SWOT nebo Porterovu analyzu. Na zavér této cCasti je okrajové piedstavena oblast

zpracovani kovi a slévarenstvi.

Druhé prakticka ¢ast za€ina charakteristikou spole¢nosti Saker, s. r. 0., od historie aZ po
soucasnost. Pomoci SWOT analyzy podrobné& interpretuji nejen silné a slabé stranky firmy,
ale také prileZitosti a hrozby. Portertiv model péti sil mi naproti tomu umoznil analyzovat
soucastné konkurenty na trhu, potencialni konkurenty, dodavatele, zakazniky a substitu¢ni
vyrobky. Po této situacni analyze nasleduji profily hlavnich konkuren¢nich subjekti, které
tvofi zadklad analyzy konkurencniho prostiedi. Na zdklad¢ stanovenych kritérii je
provedeno porovnani kli¢ovych spole¢nosti v konkuren¢nim prosttedi a nasledné
realizovan marketingovy vyzkum na téma: ,Mé&feni spokojenosti zdkaznikid*, které
povazuji za jeden z kliovych ukazateli konkurenceschopnosti firmy. Po celkovém
vyhodnoceni vSech analyz jsou v zdvére¢né kapitole prace uvedeny navrhy, diky kterym

by firma mohla zlepsit své stavajici postaveni na trhu.



I TEORETICKA CAST
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1 DEFINICE ZAKLADNICH POJMU

Prvni kapitola definuje zékladni pojmy tykajici se problematiky konkurence. Tato oblast je

vvvvvv

konkurence a rychla reakce na konkuren¢ni kroky je stézejni pro Gspésné podnikéni.

1.1 Konkurence

»Konkurence predstavuje soupefeni, soutézeni, piipadné hospodarskou soutéz, z cehoz
vyplyva, ze pojem konkurence ma §irsi zabér, a to nejen ekonomicky, ale rovnéz kulturni,
eticky, socialni a politicky. Konkurence je vztah dvou a vice subjekt.* (Mikolas, 2005,
5.65). Svandova (2005, s. 39) na otazku: ,kdo je mij konkurent?* odpovida jednoduse:

,»Jsou to vSichni, co se snazi na trhu uspét s podobnym produktem.*

Existence konkurence je bezesporu vyhodnd pro odbératele, kteti poté mohou tézit
z cenovych bojl, diferenciace a riznych nadstandardnich sluzeb. Bures (2002, s. 165)
konkurence. Déle zdiraziuje, jak je nezbytné znat své konkrétni prodejni "protivniky"
v kazdém konkrétnim teritoriu, cilové skupiné zédkaznikl nebo trznim segmentu. Magretta
(2012, s.25) tvrdi, Ze manazeti Casto o konkurenci uvazuji jako o jist¢ formé¢ boje. Jen
vyrazné¢ dominantni aktéfi mohou zvitézit v této bitvé o ziskani pfevahy s nulovym

souctem.

Konkurence vSak nemusi byt chdpana pouze jako problém, ktery je tfeba odstranit. Porter
(2004, s. 201) definuje odlisny pohled na konkurenci, kdy zminuje, Ze zatimco konkurence
muze byt jisté hrozbou, ta sprdvna konkurence miize naopak posilit firemni konkuren¢ni
pozici v mnoha odvétvich. Dobra konkurence miiZze slouzit riiznym strategickym ucelim,

které zvysuji firemni udrzitelnou konkurenéni vyhodu a vylep3uji podnikovou strukturu.'

,Podniky potfebuji mit piesné informace o svych konkurentech. NejbezprostiednéjSim
konkurentem podniku je ten, ktery se mu nejvice podoba. Takovy konkurent bude prodavat
stejnému cilovému trhu a bude pouzivat stejny marketingovy mix. Konkurent je

konkurentem dominantnim v pfipadé, Ze vitézi v neimérném poctu nabidek, usiluji-li oba

! While competitors can surely be threats, the right competitors can strengthen rather than weaken a firm's
competitive position in many industries. Good competitors can serve a variety of strategic purposes that

increase a firm's sustainable competitive advantage and improve the structure of its industry.
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podniky o stejné zakdzky. Jestlize vSak konkurent ve vétSin€ piipadd vzajemného
soupefeni o stejnou zakazku prohravé, je konkurentem podfizenym. Nejvetsi pozor si
podnik musi ddvat na konkurenta, jehoz nabidky jsou Uspésné nejcastéji.” Kotler (2000,

s. 103)

Ztotoziuji se s tvrzenim Hamela (2012, s. 127), ktery uvadi, ze strategii firmy muze
pohibit silna konkurence tim, Ze narusi zisky v odvétvi, které do té doby prinaselo vysoké
marze. Dale varuje, Zze dobfe informovany zadkaznik miize zisky narusit stejn¢ dobte jako

silna konkurence.

1.1.1 Déleni konkurence

Konkurence miize mit napfi¢ trhem mnoho podob. Mikolas (2005, s. 66-67) konkurenci

déli na:

1. Konkurence mezi nabidkou a poptavkou - vyrobci maji zajem prodat to, co vyrobili,
s co nejvetsim ziskem. Spotifebitelé chtéji v co nejvyssi mozné mife uspokojit své
potfeby nakupem zbozi za co nejnizsi cenu.

2. Konkurence na strané poptavky - Je stietem z4jml jednotlivych spotiebitelil
vstupujicich na trh. Kazdy spotfebitel chce nakoupit co nejvice zbozi co nejlevnéji,
tfeba 1 na ukor ostatnich spotiebitelt.

3. Konkurence na strané nabidky - Kazdy vyrobce ptichdzi na trh se snahou prodat co
nejvetsi mnozstvi svych vyrobkil za co nejvyhodnéjSich podminek, které mu umozni
maximalizovat jeho zisk. Dal$im cilem je oslabovani pozic svych konkurentt.

3.1. Cenova konkurence - Podstatou je vyuzivani tvorby cen, jako ndstroje
konkuren¢niho boje. Jde o snahu vyrobct ptildkat prostiednictvim snizovani cen
vlastniho zboZi co nejvice kupujicich.

3.2. Necenova konkurence - Je zaloZena na snaze ziskat zakaznika jinymi metodami,
nez je cenova konkurence. Jde predev§im o metody konkurenéniho boje zaloZené
na kvalité, technické urovni vyrobku, diferenciaci vyrobku, designu, image apod.

3.3. Dokonala konkurence - Do zna¢né miry je idealnim stavem. Je charakterizovéana
existenci velkého poctu konkurentl jak na stran¢ nabidky, tak na stran€ poptavky
a rovnéz napfi¢ trhem.

3.4. Nedokonala konkurence
3.4.1. Monopolni konkurence - Jde o trh jednoho diferencovaného vyrobku

s mnoha vyrobci a volnym vstupem na trh.
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3.4.2. Oligopol - Je to situace na trhu, na kterém je nabidka uskutectiovdna jen
malym poctem prodavajicich.
3.4.3. Monopol - Je to trzni situace, pti které pouze jeden dodavatel dodava jeden

vyrobek fad¢ zakaznikt.

1.2 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost 1ze charakterizovat mnoha definicemi na zaklad¢ rozdilnych
pohledli napii¢ rGznymi odvétvimi. Z pohledu ekonomické teorie, managementu

1 marketingového hlediska.

»Konkurenceschopnost 1ze obecnéji definovat jako schopnost firem, odvétvi, regiont,
narodi a nadnéarodnich regionli vytvaret vysokou Uroveinl pfijmil a zaméstnanosti. Podniky
jsou na zékladé vySe uvedeného schopné konkurovat svym trznim soupettim, paklize
dosahuji trvalého rlstu pracovnich sil a soucasné produktivity. Uvedené determinanty
konkurenceschopnosti si zdanlivé odporuji a to obzvlasté z kratkodobého hlediska.
Z dlouhodobého hlediska zapojujeme do procesu tvorby konkurenceschopné strategie
dalsi faktory, jako je Groven inovaci a s tim spojeny vyvoj informacnich systémi podniku,
vzdélavani zaméstnancl atp. Tyto faktory umoznuji snizit nédklady na jednotku vystupu
a zlepSuji tak s tim souvisejici konkurenceschopnost podniku pii srovnavani s ostatnimi

firmami.” (J4¢, Rydvalova, Zizka, 2005, s. 54).

Kotler (2004, s.177) dodava, ze pokud chce byt firma uspéSna mezi konkurenty, musi
potfeby a prani zakaznikii uspokojovat lépe neZ konkurence. Proto nestai, kdyz se
marketingové oddé€leni zaméii pouze na uspokojeni potteb cilovych zakaznikl. Je také
nutné nabidku firmy jasné odlisit od konkurenc¢nich nabidek a tim v myslich spotiebitelt
ziskat strategickou vyhodu. Neexistuje univerzalni marketingova strategie vzhledem ke
konkurenci, o které¢ bychom mohli fict, Ze je nejlepsi pro kazdou firmu. Vhodna strategie

zéavisi na velikosti firmy a na jeji pozici v daném sektoru v porovnani s konkurenci.

»Konkurenceschopnost se stala pfedmétem badani, politickym heslem, ideologii, védou,
zaklinadlem, modou 1 modlou soucasného globalizovaného svéta. Podnik je
konkurenceschopny tehdy, jestlize je schopen udrzet se na trhu a pokud mozno zvySovat
svlj trzni podil. Soucasné musi byt schopen plnit své zavazky vici svému okoli: platit
svym zaméstnancim mzdu, akcionaifim vyplacet dividendy, stitu fadn€ odvadét dané,

bankdm splacet uvér, dodavatelim platit za suroviny, materidl, polotovary, stroje
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a zafizeni. Svou konkurenceschopnost mtize zakladat pfedev$im na nizSich ndkladech nez
jeho rivalové, nebo na vyssi kvalité nez oni. Cenova konkurence a konkurence kvalitou
jsou povazovany za dva zakladni zdroje konkurenceschopnosti podniku. Ttetim, obvykle
v pozadi stojicim zdrojem konkurenceschopnosti podniku je jeho postaveni na trhu
a schopnost ovliviiovat podminky, za nichz svij produkt nebo své produkty nabizi.*
(Klvacova, 2008, s.13). Jirasek (2007, s. 72) upozoriiuje na fakt, ze pokud se vedeni
podniku drzi bezpecného pravidla "to staci", kdyz konkurence nevyviji natlak, neohrozuje

trzni podil a nesniZuje ziskovou miru, nemusi se to managementu firmy vyplatit.

1.3 Konkurenc¢ni vyhoda

»Klicem k ziskani a udrzeni zdkaznikii je lepsi porozumeéni jejich potfebam, nakupnim
metoddm a zvyklostem a vytvoreni vyssi hodnoty pro zdkaznika ve srovnani s konkurenci.
Konkurenéni vyhodu ziskévaji firmy, které nabizeji spotiebitelim vice vyhod, tj. vyssi
hodnotu. Jde bud’ o nizsi ceny, nebo o vyssi uzitek, ktery odiivodnuje vyssi cenu.* (Kotler,
2004, s. 360), dale uvadi, Ze ,,v dneSni dob¢ vétSina vyhod neziistane dlouho relevantni
a jen maloktera je udrZitelnd. Vyhody jsou pomijivé. Stale vice plati, Ze podnik si zajiStuje
uspech nikoli jednou jedinou vyhodou, ale spiSe postupnym vrstvenim jedné vyhody na
druhou. Podniky si mohou vybudovat konkuren¢ni vyhodu v mnoha riiznych oblastech.
Muze jit o mimofadnou jakost, rychlost, bezpe¢nost, poskytovani sluzeb, design nebo

spolehlivost ve spojeni s niz§imi naklady, nizsi cenou.* (Kotler 2003, s. 51)

Magretta (2012, s. 25) definuje konkuren¢ni vyhodu jako schopnost organizace vytvaret
jedine€nou hodnotu, coz je kli¢ ke konkurenénimu uspéchu, a to jak v piipadé
podnikovych organizaci, tak 1 v pfipad¢ organizaci neziskovych. Ma-li podnik skute¢nou
konkurenéni vyhodu, znamena to, Ze ve srovnani se soupeti dosahujeme nizsich nakladu,
uctuje si vysSi ceny, popiipadé dela oboji. Konkuren¢ni vyhoda je véci mimotadné
vykonnosti, s ¢imz naprostou souhlasim.

Ja¢, Rydvalova a Zizka (2005, s. 69) upozoriiuji na fakt, ze k tomu, aby podnik realizoval
konkurenéni vyhodu, je tfeba vytvofit optimalni konkurencni strategii, kterd povede
k dosazeni a udrzeni konkuren¢ni vyhody. Tato strategie musi byt vytvofena na zaklade
vnéjSich podminek a vnitinich zdroji podniku. Jen tak muze pfinést podnikatelskému

subjektu konkuren¢ni vyhodu.
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1.4 Konkurencni prostiedi

,Konkuren¢ni prostiedi je definovano jako Casovy fez prostorem nasi planety, kde probiha
vzajemné interaktivni pusobeni dvou zivych objektli nebo subjektti (konkurentt), které se
snazi v daném Case a prostoru realizovat stejnou nebo podobnou ¢innost, maji stejné nebo
podobné cile a pouzivaji stejnych nebo podobnych metod k jejich dosaZeni.
V ekonomickém pojeti konkuren¢ni prostfedi vytvari umélé mantinely - hiisté, kde v Case
a prostoru s maximalni vytrvalosti soutézi a bojuji podnikatelské subjekty o dosazeni co
nejvyssi efektivnosti a tspésnosti pii realizaci ekonomickych, obchodnich a jinych operaci,
sméfujicich k dosazeni jednak zisku a jednak uspokojeni z podnikatelskych ¢i jinych
aktivit.“ (Cichovsky, 2002, s. 12) Jak uvadi Prahalad a Ramaswamy (2004, s. 250)
konkurenéni prostiedi se neustadle meéni, takZe neni optimédlni podnikové procesy
standardizovat, naopak je Zadouci, aby podnik tyto procesy nepietrzit¢ sledoval a podle
potfeby ménil jejich podobu v zavislosti na konkurenci, s ¢imz v podstaté¢ souhlasi
1 Jirdsek (2007, s. 21), ktery jen dopliuje, Ze firma, kterd nevidi nic jiného neZz snahu

vyrovnat se konkurenci, ztraci ze zietele své poslani a svou akceschopnost.

Svandova (2005, s. 39) ve své publikaci zmifiuje, Z¢ na dobré znalosti konkurenti
a konkurenéniho prostfedi stavi marketingové fizené podniky svou strategii. Tyto firmy
védi, Ze nestaCi jen znadt dobfe své zakazniky a rozumét jim, ale je tfeba neustale
s konkurenci srovnavat své produkty, ceny, komunikaci se zdkaznikem a odbytové cesty.
Podnik timto zptisobem prubézné identifikuje své vyhody a nevyhody a zlepSuje svoji
Gito¢nou ¢&i obrannou strategii. Nasledujicimi étyfmi body Svandova shrnuje, co viechno by

mél podnik védét o svych konkurentech a konkurenénim prostiedi:

1. Identifikovat konkurenta a odhalit jeho piednosti a slabiny, urcit jeho specifické
vlastnosti

2. Urcit charakter a strukturu konkuren¢niho prostiedi

3. Na zéklad¢ ptedchozich zjisténi odhadnout reakci konkurenta, jeho strategii

4. Urcit vlastni konkurencni strategii podniku

»Zaklad konkuren¢niho prostfedi tvoii v podstaté vSechny podniky nabizejici produkty,
které se mohou navzajem substituovat, tzn. uspokojuji potieby zakaznikli na stejném
zaklad¢€ a jsou zaménitelné. Podnik musi analyzovat i dalsi sily ptisobici v konkurenénim
prostiedi, aby mohl formulovat odpovidajici strategii.“ (Svandova, 2005, s. 44) Gilad
(2009, s. 53) upozoriiuje na dulezity fakt, ze kroky konkurentli vychazeji z jejich
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predpokladii a z jejich ocekavani tykajicich se pfilezitosti plynoucich z trzni nerovnovahy.
Pii provadéni analyzy chovani konkurentl je tfeba vnimat to, kam se trh ubird jejich

oCima.
1.4.1 Situacni analyza podniku

Jak uvadi ve svych skriptech Svandova (2005, s. 28-32) kazdy podnik, at’ uz je jeho
charakter jakykoliv, je obklopen prostfedim, které na néj ptisobi a ovliviiuje jeho chovani.
K tomu, aby byl podnik Gspésny, musi vSechny vlivy (kladné 1 zaporné) analyzovat, poznat
trendy a smér jejich plisobeni, vyuzit jich a své chovani aktivné ptizpisobit sou¢asnému

i o¢ekavanému vyvoji tohoto prostiedi.

Strategie firmy musi vytvofit syntézu s vnéjSim prostfedim podniku. Musi byt zndmy
hrozby a naopak, které pfilezitosti vytvaieji moznosti uplatnéni a konkurenceschopnosti.
Podnik vSak plisobi ve dvojim prostfedi. Kromé vnéjs$iho prostfedi museji byt také brany
v uvahu faktory, pasobici uvnitt spolecnosti, tedy vnitini prostfedi. Toto vnitini prostiedi
musi byt pribézné ovliviiovano a upravovano tak, aby byl podnik Gspé$ny ve vn&jSim

prostiedi.

Marketingové prostifedi tvofi fada faktori, z nichZ jen nékteré lze ovlivnit ¢i pfimo
kontrolovat. Faktory jsou tedy charakterizovany zna¢nym stupném nejistoty jejich vyvoje

a pfitom Casto byvaji na sob¢€ zavislé. To vSe klade mimotadné vysoké naroky na analyzu.
Vngjsi a vnitini prostiedi podniku 1ze rozd¢lit na:

e Mikroprostredi, jez zahrnuje ty vlivy, které ptisobi uvniti podniku a podnik je
muze kontrolovat
e Mezoprostiedi tvoii zakaznici, dodavatelé, distribucni cesty predstavované
marketingovymi prostfedniky a pfedevs§im konkurence.
e Makroprostredi tvoii takové vlivy, které ptisobi na mikro i mezoprostiedi podniku
a nejsou pifimo ovlivnitelné. Je nutné je vSak neustale monitorovat a predvidat
jejich vyvoj. Jsou to vlivy ekonomické, technické a technologické, demografickeé,
ale 1 kulturni a politicko-regulativni, ekologické a v neposledni fadé také ptirodni
podminky.
,»V situacni analyze se jedna o objektivni, systematické a diikladné zjisténi situace firmy ve
vztahu k vnéjSimu prostiedi, jejich vnitfnich podminek a potencialu. Snazi se podchytit

vSechny rozhodujici vlivy, které vytvareji podminky pro podnikani. Pohled na prostiedi, ve
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kterém firma plsobi, musi byt Siroky a komplexni. M¢l by zahrnovat vS§echny vyznamné
sily tvofici prostfedi kazdé organizace. K sestaveni situa¢ni analyzy nam pomohou

nasledujici metody:

1. Metoda PEST - vychazi z popisu skuteCnosti dilezitych pro vyvoj externiho
prostfedi. Touto metodou podrobné analyzujeme ekonomické faktory, politicko-
pravni faktory, technologické faktory a socidlné-kulturni faktory.

2. SWOT analyza - podrobnéji rozebrana v kapitole 3.

3. Porteriv pétifaktorovy model - podrobnéji rozebran v kapitole 2.

Firma musi sledovat a vyhodnocovat vSechny diilezité zmény ve svém prostiedi, které maji
vliv na pocet a chovani jejich zakazniki a partnerti. Usp&$nost podnikani firmy zavisi i na
spravném odhadu budoucich zmén, coz klade na management firmy velké néroky.
Odhadnout budouci plsobeni vlivli zejména v rychle se ménicim prostiedi je totiZz velmi

obtizné.“ (Svétlik, 2005, s. 317)

Makroprostiedi

Mezoprostiedi
Konkurence
Dodavatelé

Mikroprostiedi

Podnik

Zakaznici
Marketingovi
prostrednici

ekonomické faktory
technické faktory
technologické faktory
demografické faktory
kulturni faktory
politické faktory

pfirodni podminky
Zdroj: Vlastni zpracovani

Obrazek 1: Prostredi podniku

1.4.2 Marketingové strategie

.....

ze na zékladé sledovani konkurence mohou firmy vyhodnocovat i strategické postaveni
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konkurentii na trhu, které mize pomoci blize odhadnout jejich reakci. Poznani strategii
konkurentli souvisi s jejich typickym trznim chovanim. Podle toho, jaké ma konkurenéni
firma soucasné postaveni na cilovém trhu, 1ze hodnotit strategii firmy na konkurencnim

trhu. Jednotlivé strategie dale d€li na:

1. Strategie trZzniho viidce - je firma s nejvétSim podilem na trhu, kterd je nositelem
novych produktl a inovaci, pisobi na konkurencni firmy tim, Ze je motivuje
k zavadéni inovaci, ovliviiuje distribucni cesty i propagaci.

2. Strategie trzniho vyzyvatele - firma v postaveni trzniho vyzyvatele se snazi utocit
na vedouci firmu i na ostatni konkurenty se snahou uchézet se o jejich trzni podil.

3. Strategie trzniho nasledovatele - trzni nasledovatel pfi svém konkuren¢nim boji
na trhu chce vedouci firmu prfedev$im nésledovat a nesnazi se s ni bojovat
o prvenstvi. Jeho snahou je udrzet si svij trzni podil a nema zajem riskovat.

4. Strategie trZzniho troSkare - trzni troSkai se zaméfuje na obsluhu tzv. vyklenkii na
trhu. Uplatiiuje se predevsim na trhu, ktery je maly, proto neni obsazen vyznamnou

velkou firmou.
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2 PORTERUV MODEL PETI SIL

»Smyslem konkurencniho jednani je dosahnout zisku. Je to zapas, do n¢jz byva zapojena
celd fada ucastnikl, nejen pfimych soupeit. Zapas, v némz jde o to, kdo si pfisvoji
hodnotu, ktera je v daném odvétvi vytvarena. Je samoziejm¢ pravda, ze firmy soutézi
o zisky se svymi soupefi. O zisky ale bojuji také se svymi zakazniky, ktefi v kazdém
piipadé budou radé&ji platit mén¢ a ziskavat vice. Firmy soutézi se svymi dodavateli, ktefi
budou vzdy spokojené€jsi, kdyz dostanou zaplaceno vice, pficemz budou muset dodat
méné. Soutézi s vyrobci, jiz produkuji vyrobky, které by mohly za jistych okolnosti
nahradit jejich vlastni vyrobky. A soutézi nejen s existujicimi soupefi, ale i s témi
potencidlnimi, protoZe jen pouhd hrozba konkurentli nove vstupujicich do odvétvi klade

jista omezeni tomu, kolik mohou uctovat svym zdkazniklim.“ (Magretta, 2012, s. 41)

»l¢chto péti sil - intenzita soupefeni mezi existujicimi konkurenty, vyjednavaci sila
kupujicich (zakaznikti daného odvétvi), vyjednavaci sila dodavatelti, hrozba nahrazek
(substitutll) a hrozba konkurenti nové vstupujicich do odvétvi - urcuje strukturu odvétvi,
coz je velice dulezitd mysSlenka, ktera mozna vypadd akademicky, avSak ma velice
praktické dusledky a uplatnéni. Kazd4 organizace, ktera usiluje o vyhodnoceni nebo
o formulovani strategie, by méla vyjit od metodického ramce péti sil. Strategie objasiiuje,
jak organizace tvaii v tvar svym konkurentim bude dosahovat mimofadné vykonnosti.
Objasnuje primérné ceny a naklady v odvétvi a tim 1 primérnou ziskovost odvétvi. Kazda
z Porterovych péti sil mé jasny, pfimy a predvidatelny vztah k ziskovosti odvétvi. Analyza

péti sil poskytuje odpoved na klicovou otazku:

e (o se d¢je v naSem odvetvi?
e Kterd z mnoha véci, k nimZ dochézi, je dulezita z hlediska konkurenéniho jednani?

e Cemu bychom méli vénovat pozornost?* (Magretta, 2012, s. 42)
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Hrozba nové
vstupujicich

Souper.enl Vyjednavaci
mezi .
e sila
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Obrazek 2: Porteruv model péti sil

2.1 Kupujici

»Pokud bude vyjednévaci sila kupujicich velka, vyuZiji svého vlivu ke stlaeni cen dol.
Mohou také pozadovat, aby do vyrobku ¢i sluzby bylo vloZeno vice hodnoty. Ziskovost
odvétvi bude v kazdém ptipadé nizsi, protoze zakaznici si budou ptisvojovat vice hodnoty.
Kupujici budou s vétsi pravdépodobnosti uplatiiovat svou vyjednéavaci silu v ptipadé, ze

jsou citlivi vi¢i cend. Jak zakaznici na mezipodnikovych trzich, tak i1 zakaznici na

spotiebitelskych trzich byvaji citlivéjsi viici cenové trovni, kdyz to, co kupuji, je:

e nediferencované

e vzhledem k jejich jinym ndkladim ¢i pf{jmim drahé

e nedulezité z hlediska jejich vlastni vykonnosti* (Magretta, 2012, s. 47)
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2.2 Dodavatelé

,Pristupujeme-li k analyze vyjednavaci sily dodavatelti, musime vzit v tvahu vSechny
nakupované vstupy, které vchazeji do vyrobku ¢i sluzby, véetné prace. Dodavatelé, kteti
maji velkou vyjednavaci silu, si budou uc¢tovat vyssi ceny nebo budou naléhat na ziskéani
vyhodnéjsich podminek, ¢imz budou snizovat ziskovost odvétvi. Vyjednavaci sila

dodavatelt 1 kupujicich je velka, kdyz:

e Jsou velci a vzhledem k fragmentovanému odvétvi koncentrovani.

e Odvétvi pottebuje vice je, nez oni potiebuji odvétvi. V nékterych ptipadech nemusi
existovat alternativni dodavatelé, pfinejmensim z kratkodobého hlediska.

e Naéklady a zména odbératele/dodavatele hraji v jejich prospéch. Dochazi k tomu
v ptipadé dodavatele tehdy, kdyZ je na ném odvétvi zavislé. Néklady piechodu jsou
ptiznivé pro kupujiciho, kdyz kupujici mize snadno piejit od jednoho dodavatele
k druhému.

e V jejich prospéch hraje diferenciace. Jakmile kupujici vidi, ze produkty odvétvi
jsou jen malo diferencované, maji dost silné postaveni k tomu, aby stavéli jednoho

dodavatele proti druhému.* (Magretta, 2012, s. 48)

2.3 Substituty

»dubstituty - vyrobky nebo sluzby, které jinym zplsobem uspokojuji tutéz zakladni
potiebu jako produkt odvétvi - brani zvySovéani ziskovosti odvétvi. Pravé proto, Ze
substituty nejsou ptfimymi soupefi, ¢asto pfichazeji z neocekévanych mist. Proto je obtizné
jejich vyskyt pfedjimat a dokonce i povSimnout si jich, jakmile se jiz objevi. Hrozba

substitutd byva zvlasteé osidna, kdyz jde v podstaté o substitut odvozeny.

Pro vyhodnoceni hrozby substitutu je vhodné se zaméfit na jeho ekonomické
charakteristiky, zejména na to, zda vzhledem k produktu odvétvi nabizi pfitazlivy pomér
ceny a vykonu. Neni to vzdy jen alternativa niz§i ceny, co navnadi zdkazniky. Vyznamnou
roli v pfipadé¢ substitutl hraji ndklady prechodu. Substituty ziskévaji navrch, kdyz néklady
ptechodu jsou pro kupujici nizké.* (Magretta, 2012, s. 50)

2.4 Nové vstupujici do odvétvi

,Pfed potencidlnimi nové ptichozimi aktéry, kteti by zvysili kapacitu odvétvi a usilovali by

o ziskéni trzniho podilu, je odvétvi chranéno bariérami vstupu. Hrozba nové vstupujicich
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dusi ziskovost odvétvi ve dvou smérech. Pisobi na zmrazeni cen, protoze vyss$i ceny
v odvétvi by jen ulinily vstup do odvétvi pro potencidlni nové aktéry piitazlivesi.
Soucasné pak v odvétvi jiz zavedeni aktéti obvykle musi nést vyssi vydaje, aby uspokojili
zékazniky. To potencidlni nové pfichozi odrazuje, nebot’ se tak zvysuje latka, kterou by

museli pfekonat, aby se mohli zapojit do soutéze v odvétvi.

Existuje celd fada riznych druhd bariér vstupu. Rozpoznat je a vyhodnotit je umoziuji
nasledujici otazky:

Vv

e Promitaji se vétsi objemy produkce do nizSich jednotkovych nakladt? Pokud
ptfichazeji v uvahu vyhody plynouci z objemu produkce, pfi jakych objemech se
zaCinaji projevovat? Pfesné kvantitativni ur€eni je dllezité. Co je zdrojem téchto
ekonomickych vyhod? Rozpusténi fixnich nakladii ve vétSim objemu produkce?
Vyuziti ucinnéjSich technologii, jejichz piinosy se projevuji jen pii vétSich
objemech produkce? VéEtsi vyjednavaci sila viici dodavatelim?

e Budou muset zédkaznici vynalozit néjaké naklady pfechodu, rozhodnou-li se zménit
dodavatele?

e ZvySuje se hodnota pro zdkazniky pfimo umérné tomu, kolik zakaznikii produkt
firmy pouzivd? Podobné jako v ptipadé posuzovani ekonomickych vyhod
plynoucich z objemu produkce na stran¢ nabidky se musime snaZzit poznat, co je
zdrojem hodnoty a jaké muze byt jeji ocenéni. Zakazniky vnimana stabilita firmy
nebo jeji povést mohou firmé dodavat postaveni "bezpecné" volby.

e Jak vysoké je pro firmu vstupné do nového odvétvi? Jak vysoké budou kapitalové
investice a kdo by mohl byt ochoten a schopen je vynaloZit?

e Maji zavedeni aktéfi n¢jaké vyhody, které nejsou zavislé na velikosti a jichz
potencidlni nové vstupujici do odvétvi dosdhnout nemohou? Jejich ptikladem
mohou byt vlastni chranéné technologie, dobie zavedené znacky, nejlepsi
a jedine¢na prodejni mista nebo piistup k distribu¢nim kandliim. Napftiklad ptistup
k distribu¢nim kandlim muize byt nepiekonatelnou bariérou vstupu do odvétvi,
zejména jsou-li distribuéni kandly omezené a zavedeni aktéii v odvétvi k nim
uzaviou piistup. Noveé vstupujici do odveétvi to miize piimét k tomu, aby si vytvofili
vlastni kanaly.

e Omezuji vladni opatfeni vstup novych aktéri do odvétvi nebo mu brani? Nepiimo
také mohou piisobit regulacni opatieni, vladni politiky, patentovd ochrana

a subvence, jeZ mohou zvySovat Ci snizovat dal$i bariéry vstupu do odvétvi.
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Jaky druh odvetnych opatfeni by mél potencialni nové vstupujici aktér ocekavat,
pokud se pro vstup do odvétvi rozhodne? Je odvétvi proslulé tim, ze nové
pfichozim ztézuje zivot? Disponuje odvétvi zdroji, které mu umoziuji agresivni
konkurenéni jednani? Je-li rst odvétvi pomaly nebo v piipad¢, ze pro odvétvi jsou
charakteristické vysoké fixni naklady, zavedeni aktéti budou obvykle tvrdé bojovat

o udrzeni svého podilu na trhu.* (Magretta, 2012, s. 52)

2.5 Soupereni

»Bude-li intenzita soupefeni mezi existujicimi konkurenty vysoka, promitne se to do nizsi

ziskovosti. Hodnotu, kterou konkurenti vytvareji, kdyz ji pfenesou na kupujici v podob¢

snizenych cen, nebo kdyz ji vyplytvaji na zvySené¢ naklady konkurenc¢niho jednani.

Soupefeni miize mit podobu cenové konkurence, investic do reklamy, uvadéni novych

produktl na trh, zlepSeni sluzeb zédkaznikiim a tak dale. Intenzita soupefeni 1ze vyhodnotit

na zéklad¢ nasledujicich bodu:

Odvétvi je tvofeno mnoha konkurenty nebo kdyZz konkurenti jsou zhruba stejné
velci nebo stejné silni. Vedouci aktér odvétvi byva casto schopen prosadit praktiky,
které prospivaji celému odvétvi.

Pomaly riist podnécuje bitvy o podil na trhu

Vysoké bariéry odchodu z odvétvi brani firmam odvétvi opustit. Tak tomu
napiiklad byva, kdyzZ firmy investuji do specializovanych aktiv, ktera nelze prodat.
Ptebytecné kapacity obvykle narusuji ziskovost odvétvi.

Soupeti se v odvétvi angazuji z néjakych iraciondlnich divodd. To znamena, ze

finan¢ni vykonnost neni nejdilezitéj$im cilem.

Cenova konkurence je nejni¢ivéjsi formou soupeteni. Cim vice se soupeteni opird o cenu,

tim vice jde o soutézeni o to "byt nejlepsi”. S nejvétsi pravdépodobnosti k nému dochézi

kdyz:

Je obtizné od sebe rozeznat nabidky jednotlivych soupeil a kdyz naklady zmény
dodavatele jsou pro kupujici nizké. V typickém piipadé to soupefe nuti ke
snizovani cen, aby pfildkali zdkazniky, coZ je praxe, kterd mnoho let vladne
konkuren¢nimu jednani v odvétvi osobni letecké dopravy.

Soupefi maji vysoké fixni ndklady a nizké mezni néklady, ¢imz se vytvaii tlak na

snizovani cen.
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Ptirtstky novych kapacit musi byt velké, coz naruSuje rovnovahu mezi nabidkou
a poptavkou v odvétvi a vede ke snizovani cen, aby se téchto kapacit pln€ vyuzilo.

Produkt podléha zkaze nebo je jinak pomijivy, coz je charakteristicky znak, jenz
neplati jen pro ovoce a mddni vyrobky, ale také pro celou fadu vyrobkil a sluzeb,

které rychle zastaravaji nebo ztraceji hodnotu.“ (Magretta, 2012, s. 54)
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3 SWOT ANALYZA

»wJednoduchy a velice rozsifeny nastroj, ktery byl vytvoren v Sedesatych letech minulého
stoleti jako organizacni princip diskusi pii poradach v ramci procesu strategického
planovani. Manazefi jsou vyzvani, aby uvedli silné stranky firmy, jeji slabiny, ptilezitosti
1 mozné hrozby (strengths, weaknesses, opportunities, threats - SWOT). Analyza SWOT se
pokousi poznat vztah firmy a jejiho vnéjSiho prostiedi, avSak obvykle nema takovou
analytickou silu a postrada objektivitu. Analyza SWOT casoveé piredchazi pristupy
a pohledy, jez ptinesly Porterovy prace.* (Magretta, 2012, s. 2017)

Kotler (2000, s. 188) prichazi s nasledujicim doporu¢enim. Manazer by mél zpracovat dva
seznamy. Seznam SW, shrnujici hlavni pfednosti a slabiny podniku i jeho produktu
a seznam OT, uvad¢jici nejvetsi piileZitosti a hrozby. Seznam SW popisuje interni
podnikové faktory, zatimco seznam OT popisuje sily pusobici ve vnéjSim prostiedi

podniku.

Firma by méla vyuzit a dale rozvijet silné stranky, naopak slabé stranky miize vyuzit
konkurence, proto by kazda organizace méla usilovat o eliminovani slabin a to nejlépe tak,
zZe slabé stranky transformuje v ty silné. Ptilezitosti mohou v piipadé dalSiho rozvoje firmé
pomoci zlepsit stavajici postaveni na trhu, nebo ziskat konkurenc¢ni vyhodu a hrozby
naopak mohou zplsobit komplikace v ptipadé, Zze na né¢ nebude kladena dostate¢na

pozornost.

vvvvv

SWOT analyza pomérné jednoduch4a metoda na zpracovani piehledu o strategické situaci
podniku, ktera kompletuje (vnitini) silné a slabé stranky podniku a pfilezitosti a hrozby
(vnéjsiho) prostiedi a tadi je podle dilezitosti. Sestavuje se vzdy jen pro jedno odvétvi.
SWOT analyza ptredstavuje koncepcni vychodisko pro systematickou analyzu. Zaméfuje se
na charakteristiku klicovych faktort, které ovliviiuji strategické postaveni podniku. SWOT
analyza vyuziva vysledky ptedchéazejicich analyz tim, Ze identifikuje hlavni silné a slabé
stranky podniku a porovnava je s hlavnimi pfilezitostmi a hrozbami, které skryva externi

prostiedi.” Déle definuje jednotlivé stranky analyzy takto:

3.1 Analyza silnych a slabych stranek

Po analyze vnéjSich Ciniteld je tieba posoudit, zda mé podnik vnitini predpoklady pro

uspesné vyuziti nabizejicich se prilezitosti a zda je schopny celit potencialnimu nebezpeci.
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To je ukolem analyzy silnych a slabych stranek, ktera odpovida na otazku: V jaké oblasti

by podnik mél podnikat?

Silné stranky jsou piednosti podniku, tykajici se jeho wnitinich funkci a oblasti.
Predstavuji pozitivni faktory uspéSné podnikové cinnosti a vyrazné ovliviiuji jeho
prosperitu. Jako odlisné schopnosti a zdroje zvyhodiuji podnik vzhledem k trhu
a konkurenci. Manazefi se snazi silné stranky kriticky a dikladn€ urcit a plné je vyuzit.
Nejvyhodnéjsimi silnymi strankami jsou ty, které neni mozné jednodusSe napodobit a které

pro podnik znamenaji konkurenc¢ni vyhodu. Mohou to byt naptiklad:

e Kvalitni vyrobky

e Pozitivni image

e Tradice

e Kovalifikovany personal

e Vysokd uroveil vyzkumu a vyvoje
Slabé stranky, které se vnimaji jako problémy, se podniky pokouseji eliminovat.
Znamenaji kritickd mista, omezeni a nedostatky v aktivitich podniku, které brani

efektivnimu vykonu. Slabou stranku miiZou tvofit naptiklad:

e Nekvalitni vyrobky

e Vysoké ceny

e Absence motivace v systému odmeénovani
e Negativni image

e Nepruzna organizacni struktura

3.2 Analyza prilezZitosti a hrozeb

Jednim z hlavnich cilti zkoumani marketingového prostiedi je rozpoznat nové piilezitosti
a hrozby dalsiho rozvoje podniku. Marketingovou prileZitost piedstavuje atraktivni
oblast, ve které podnik ziska pomoci pfiméfenych marketingovych nastrojii konkurenéni

vyhodu. Ptilezitosti je napiiklad:

e Neexistence pfimé doméci nebo zahrani¢ni konkurence
e Jednoduchy vstup na nové trhy
e Moderni trendy v technologiich

e Nové moznosti na mezinarodnich trzich
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Ptilezitosti predstavuji dal$i moznosti, pomoci kterych se zvysuji vyhlidky podniku na
efektivnéjsi vyuziti disponibilnich zdrojii a lepsi dosahovani vytyCenych cilii. Vytvateji
pfiznivou situaci v prostredi, které podnik zvyhodnuje pfed konkurenci. Aby vSak firma
mohla piilezitosti vyuzit, musi ji nejdiiv identifikovat. Az na zaklad¢ identifikace se

ptilezitosti stavaji vyuzitelnymi a piedurcuji chovani podniku v prostiedi.

Riziko je vyzva, kterd vznikla na zaklad¢ neptiznivého trendu nebo negativni udélosti ve
vnéjSim prostiedi. V piipadé absence vhodnych marketingovych opatfeni by mohlo vést ke

stagnaci, az ke zhorSeni celkové pozice podniku. Rizikem mtize byt napiiklad:

e Silné postaveni kli¢ovych konkurent

e Volny vstup zahrani¢nich konkurentt

e Zhorsujici se postaveni podniku v konkuren¢nim prostiedi
e Neschopnost konkurovat na trzich

e Zmény v legislativé

Je to vyrazné neptizniva situace v podnikovém prostiedi, vyjadiujici piekazky v ¢innosti
a ptiznivém postaveni podniku na trhu. Riziko miize znamenat ohrozeni pozice podniku,
vystavuje ho nebezpeci neuspéchu, piipadné hrozbé tpadku. Rizika je mozné tfidit podle
vaznosti a pravdépodobnosti jejich vzniku. PfileZitosti a rizika vyplyvajici z vnéjSiho
prostfedi vyznamné ovliviiuji vnitini procesy a organizac¢ni strukturu podniku. Mira
a intenzita jejich vlivu zavisi predevsim na charakteru vnéjsiho prostredi a faktorti odvétvi,
ve kterém podnik plsobi. Tyto faktory bud’ formuji bazi pro pfilezitosti, nebo ohrozuji

aktivity podniku.

Silné stranky Slabé stranky
(Strenghts) (Weaknesses)

Prilezitosti

(Opportunities) Hrozby (Threats)

Zdroj: Vlastni zpracovani
Tabulka 1: SWOT analyza
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4 BAREVNE KOVY

4.1 Recyklace a zpracovani barevnych kovii

,Zelezny $rot a barevné kovy jsou povazovany za cennou surovinu, a to hlavné z toho
diivodu, e Ceska republika nema dostatek pfirodnich zdroji. K recyklaci se vyuzivaji
zejména ruzné plechovky, elektrozarizeni, stavebni ocel nebo tfeba vraky automobili.
Uspory piina§i zejména tiidéni barevnych kovii (hlinik, méd’, olovo, zinek), z nichz se
mohou znovu vyrobit tfeba soucdstky do elektroniky. Naptiklad recyklace hliniku uSetii az

95 % energie, ktera by byla nutna na jeho ziskéani z ptirodnich zdroji.* (Siegl, © 2016)

Zakladem vSak je dopravit tento materidl na misto, kde uz bude obsluha védét jak s nim
nalozit. Takovym mistem jsou napiiklad sbérné dvory. Pracovnici si kovovy odpad sami
roztiidi podle druhu pouzitych vyrobnich materiadli a podle obsahu chemickych latek.
»Roztfidéné skupiny putuji bud’ do firem zabyvajicich se zpracovanim a dal§im tfidénim
tohoto odpadu, nebo rovnou do huti, kde se pretavi. Potraviny a barvy, které zlstaly na
konzervach, se spali pti teplot¢ 1700 °C. Z taveniny vzniknou tyCe, desky, odlitky nebo
tteba opét plechovky.“ (Ekontejnery, © 2014)

,»Hlinik je na tom v oblasti recyklace jeSté€ 1épe neZ Zelezo. Pro vyrobu nového hliniku je
treba vytfidény kov prakticky jen pretavit. Tento proces je SetrnéjSi nez energeticky
naro¢na vyroba hliniku z bauxitu, ato ocelych 95 %. Ihlinik se d4 recyklovat
donekone¢na. Tii Ctvrtiny hliniku vyrobeného v USA od roku 1888 jsou dodnes stéle
v ob¢hu. Rozd¢lit odpad opravdu stoji za to. Véci, kterym timto pomtizeme, je celd tada.
Praveé tohoto faktu si jsou védomi i v zemich Evropské unie, kde mnohé rodiny berou

tfidéni odpadu jako soucast moderniho Zivotniho stylu.“ (Sequensova, 2011)

4.2 Hlinikové hutnictvi

,.Ceska republika byla vzdy jedna zrozvinutych primyslovych zemi. Hutni primysl
a strojirenstvi ma zde velkou historickou tradici. Centrum hutniho primyslu je pfevazné
v Moravskoslezském kraji, kde sidli fada velkych Zelezaren a ocelaren. Po celé CR je dale
rozmisténo velké mnozstvi slévaren a dalSich vyrobct hutnich polotovari a vyrobku.*
(Kompass, © 2013). ,,Vyrobky hutniho primyslu jsou naptiklad draty, plechy, kovové
trubky, traverzy, kolejnice nebo tzv. ingoty, coz jsou odlitky kovu urcené k dalSimu

zpracovani.” (Vitejte na zemi, © 2013)
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»Recyklace a dalsi zpracovani hlinikového Srotu znamené velkou usporu energie, nebot’
jeji spotieba je ve srovnani s vyrobou primarniho hliniku pouze 5%. Z chemického
pohledu vynika hlinik odolnosti proti korozi. Je kujny s dobrou pevnosti v tahu. Proslaveny
je svou povestnou elektrickou vodivosti, ktera mu zarucila kariéru v kabelovém primyslu
(dokud ho nahradila méd’). Hlinik pronikl i do potravinarského primyslu a predevsim do

primyslu obalového.* (Ttidéni odpadu, © 2015)



II PRAKTICKA CAST
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5 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

SAKER

Zdroj: www.saker.cz

Obrazek 3: Logo firmy Saker

Spolecnost Saker, spol. s r. o. plsobi na trhu od roku 1992. Soucasnym jednatelem
a zérovenn jednim ze zakladateld spolecnosti je pan Lumir Klement.  Pivodni
podnikatelsky zdmér recyklace a zpracovani barevnych kovi se pozdéji rozsitil o vyrobu
hlinikovych slitin, proto byl v roce 2006 zalozen odStépny zavod Alusak. Firma ma
pobocku v CR, ale také na Slovensku. V sou¢asné dob& skupina Saker, s. r. 0. roéné
zpracovava a recykluje 75 000 tun nezeleznych kovii, zaméstnava okolo 200 zaméstnancti

a ro¢ni konsolidovany obrat je 100 mil. eur.

5.1 Historie

Spolecnost Saker, s. r. 0. byla zaloZena tfemi spole¢niky v roce 1992. Ve velmi kratké
dobé¢, ale se zna¢nym usilim, se podatilo vybudovat respektovanou spolec¢nost v oblasti

zpracovani Zeleznych a nezeleznych kovi.

Meznikem se stal rok 1999, kdy se sidlo firmy ptest¢hovalo do Krométize. Ziskanim
novych vétSich skladovych prostor s vyrazné lepSimi podminkami dopravni obsluznosti se
stalo zékladem pro intenzivni rozvoj, kterym spolecnost Saker, s. r. o. v nasledujicich
letech prochazi. Postupné spolecnost opustila své aktivity v oblasti Zeleznych kovil
a soustfedila se vyhradné na zpracovani a recyklaci kovll nezeleznych a ptipravu dodavek

materialu pro zpracovani v hutnich provozech.

V roce 2000 je zalozena samostatna spole¢nost Saker, s. r. o. na Slovensku, kterd
v soucasné dobé s 50 zaméstnanci ro¢né zpracovava a recykluje 15 000 t nezeleznych
kovii. Vyznamnym datem v historii spolecnosti je rok 2006, kdy firma rozsitila své aktivity
do vyrobni oblasti. Rozhodlo se o vybudovani nového provozu a vznikl odstépny zavod

Alusak pro vyrobu hlinikovych slitin.
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5.2 Odstépny zavod Alusak

(1) ALUSAK

Zdroj: www.saker.cz

Obrazek 4: Logo firmy Alusak

Diky dynamickému rozvoji spolecnosti v oblasti zpracovani nezeleznych kovt, byl v roce
2006 realizovan investicni a podnikatelsky zamér a byl vybudovén provoz Alusak na
zpracovani hlinikovych slitin. Zpoc¢atku se hlinikové slitiny vyrabély ve ttech kelimkovych
pecich s objemem vyroby 200 t/mésic. V roce 2008 doslo k zasadni zméné a kelimkové
pece byly nahrazeny technologii taveni v rota¢nich pecich. Tato zména technologie byla
provedena se zamérem zvyseni vyrobni kapacity a zvyseni kvality vyrabénych hlinikovych
slitin. Koncepce pfechodu technologie na taveni v rotacnich pecich se nadale rozvijela
a v nasledujicich letech byl provoz rozsiten o dal$i rotacni a ustalovaci pece. Tyto pece
jsou vybaveny vykonnymi a ucinnymi plynokyslikovymi hotdky s automatickym
dospalovdnim, které spolecné s modernim vykonnym filtraénim systémem zajistuje
ekologickou cistotu celého provozu v maximalni mife. V roce 2014 spolecnost Alusak
dosahla mésicni kapacity vyroby 2000 tun hlinikovych slitin, nyni je to uz 3000 tun a do
konce tohoto roku, po ndkupu dalsi rota¢ni a ustalovaci pece, by chtél zavod dosahnout

produkce 5000 tun za mésic.

5.3 Hlavni ¢innost spolecnosti

Recyklace a zpracovani barevného kovového odpadu probihd v nékolika fazich. Nejprve se
materidl tfidi na tfidicich linkdch do normovanych kategorii. Po vytfidéni se napf.
nerezovy material dale upravuje pomoci plazmy, ostatni druhy se stfihaji dle hutnich
zvyklosti. Nasleduje paketovani, ptfevazné¢ plechového a profilového materialu
v paketovacich lisech, pro lepSi manipulaci a skladovatelnost. K prodeji slouzi vétSinou
méd’ a nerez. Hlinikovy material se prevazi k dalSimu zpracovani do huté, kde se pretavi
do normovanych slitin dle pfani zadkaznika. Finalni fazi je expedice v rdmci celé republiky,

ale 1 do zahraniéi.
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5.4 Zazemi

Firma provozuje vlastni autodopravu se 40 nakladnimi automobily. Ke zpracovani
materidlu ma spolecnost k dispozici 6 paketovacich a 3 briketovaci lisy. Disponuje vlastni
zamecnickou dilnou, kde se provadi veSkeré opravy a udrzba techniky, pfepravnich
kontejnerti a beden. Od roku 2013 provozuje vlastni ¢erpaci stanici PHM, ktera slouzi i pro

okolni podniky. (Saker, © 1996-2016)



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 34

6 SWOT ANALYZA

Tato kapitola se bude zabyvat komplexnim rozborem vnitinitho a vné&jsiho prostiedi
podniku. SWOT analyza ndm pomuze podrobné¢ rozebrat silné a slabé stranky, které patii
do vnitiniho prosttedi a také piilezitosti a hrozby, které fadime do vné&jSiho prostredi firmy.
SWOT analyza skupiny Saker, s. r. 0. je komplexni a je sestavena na spolec¢nost jako celek,

tudiz je v ni zahrnut 1 odstépny zavod Alusak.

6.1 Silné stranky

e Cela skupina Saker je certifikovana dle CSN EN ISO 9001:2001, coz zaruduje
plnéni veskerych legislativnich podminek k ochrané zivotniho prostiedi. Klade totiz
veliky diiraz na ekologii. Je také tisp&&nym drzitelem certifikatu CSN EN ISO
14001:2005, ktery specifikuje zékladni pozadavky na systém managementu jakosti.
Umoziuje prokdzat schopnost trvale poskytovat produkty a sluzby v souladu
s prisluSnymi ptedpisy.

e Spolecnost se mize opfit o profesionalni piistup vSech svych zaméstnancu, ktefi
jsou pravidelné proskolovani.

e Nejen objem, ale také kvalita produkce je dalsi silnou strankou. Na kvalité
poskytovanych sluzeb si davd firma opravdu zalezet. Pfed samotnou realizaci
dodavky, at’ uz konkrétniho druhu materialu nebo v ptipadé huté konkrétni slitiny,
dochazi k dikladné kontrole vystupnich materiald, ke které zaméstnanciim slouzi
nejen dlouholetd zkuSenost, ale také nejmodernéj$i méfici pfistroje a vyrobni
zatizeni.

e Hut se muze pysSnit moderni technologii taveni. Produkci zajistuji rotacni
a ustalovaci pece, které jsou vybaveny vykonnymi plynokyslikovymi hotaky
s automatickym dospalovanim, které spolecné¢ s modernim vykonnym filtra¢nim
systémem zajistuje ekologickou cCistotu celého provozu.

e (Odstépny zavod vynika také znacnou flexibilitou, co se tyCe reakce na ptani
zakaznika. Navzdory tomu, Ze objem jednotlivé tavby z jedné z peci ma minimalné
12 tun, je schopna splnit i mensi individudlni zakazky o objemu od 100 kg az po 24

tun.
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6.2 Slabé stranky

Velkou slabinou je bezesporu lokalita. Firma se sice nachazi v primyslové zo6n¢ na
okraji mésta, ale s omezenou moznosti pro dalsi rozsifeni. V okoli podniku je jen
malo mist pro dal$i rozvoj. Na druhou stranu nehrozi riziko zabrani volnych
pozemku ze strany lokéalnich firem.

S lokalitou souvisi i fakt, Ze firma nemuze rozsifit odstavny pruh pro kamiony
¢ekajici na odbaveni. Kapacita odstavnych ploch je omezena a uz ted’ v nékterych
dnech nedostacujici.

Dalsi slabou stranku tvofi nedostate¢né podporované webové stranky odstépného
zavodu Alusak, které by mély tvofit syntézu s matefskou firmou Saker. Ta je na
tom ovSem, co se ty¢e webové prezentace, mnohem Iépe, jak po informativni, tak
po vizualni strance.

Hut trpi také velkou fluktuaci zaméstnancii. Je to ddno hlavné naro¢nosti provozu,
finan¢nim ohodnocenim a nedostatkem nabidky pracovni sily v regionu.
Nedostatek zaméstnancii zpisobuje komplikace hlavné pro management, ktery
musi chybégjici zaméstnance na jednotlivych sménach nahrazovat stavajicimi, coz je

velmi Unavné a stresujici. Vzhledem k aktudlni situaci na trhu prace je problém

wewvr

6.3 Prilezitosti

A4

V nejbliz8§i mésicich bude v ramci celé spolecnosti instalovan novy komplexni
informacni systém, ktery by mél vyrazn€ ulehlit praci nejen technickym
pracovnikim, ale i G¢etnimu oddéleni a managementu firmy. Pdjde o syntézu
skladového hospodafstvi s ucetnim a vaZnim programem. Tento systém nejen
uleh¢i praci vSem kompetentnim zaméstnanciim, ale také snizi tlak na budouci
persondlni obsazenost s nartistajicim objemem produkce.

V blizkosti spolecnosti se nachdzi nevyuZzitd nemovitost, ktera je svou lokalitou, ale
1 velikosti vhodnd pro vyuziti jako spolecné administrativni budovy nejen pro
matefskou firmu Saker, s. r. 0., ale i pro odstépny zavod Alusak. Timto feSenim by
se vyrazn¢ zlepSila komunikace mezi jednotlivymi oddélenimi.

Z hlediska dojezdu vlastni dopravy je ekonomicky nevyhodné realizovat vyvozy

materidlu v regionech na zapad¢é republiky. Z toho divodu by bylo zajimavou

ptilezitosti otevieni nové pobocky napi. na Plzenisku. Zalozenim dal$i zahrani¢ni
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filialky by se rozsifila mezinarodni pasobnost, kterd by vedla nejen k navySeni
produkce, ale i ke zvySeni podvédomi o firm¢.

Rozsifenim hutni vyroby piikoupenim dal$i rota¢ni a ustalovaci pece by doslo
k navySeni produkce az na 60 000 tun ro¢n¢, coz by vedlo k dominantnimu
postaveni huté na Ceském trhu a k lepsi konkurenceschopnosti na trhu evropském.
Navzdory tomu, ze vyroba v soucasné dob¢ bézi na plno, neni i1 pfesto schopna
efektivné uspokojit vSechny zakazniky. NavySenim vyroby by se dodavatelsko-
odbératelské vztahy vyrazné zlepsily, dalsim divodem je snizeni provoznich

nakladu a rozsifeni exportu do dalSich evropskych zemi.

6.4 Hrozby

Naro¢nost provozu hut¢ a nedostatek odbornych pracovniki miize v budoucnu opét
vést k dal§imu tlaku zaméstnancti na navySeni mzdového ohodnoceni. Vzristajici
naklady mohou v extrémnim ptipad€ zpusobit az ztratu konkurenceschopnosti.
Dalsi hrozbou muze byt nedostatek pracovni sily, ktera je v soucasné dob¢ na trhu
prace aktualnim tématem ve vSech odvétvich. S rozSifovanim produkce bude
nezbytné navySeni kapacit 1 z personalniho hlediska. Dil¢im problémem této
hrozby miiZze byt nedostatek kvalitni pracovni sily, protoze je nutné posileni nejen
kvantitativni, ale zeyjména kvalitativni.

Na celosvétové produkci hliniku mé nejvétsi zasluhu Cina, ktera ma nadpoloviéni
podil. Dochazi k tomu, ze je v této zemi hliniku pfebytek a tak se predpoklada, ze
se bude Cina snazit hledat odbyt v Evropé, popiipadé v Americe, kde je poptavka
po této komodité stala. Asijské zemé€ miiZzou dlouhodob& konkurovat nizsi cenou,
proto se jedna o zavaznou hrozbu do budoucna, prozatim vSak nespliuji
kvalitativni naroky slévaren, diky ¢emuz neohrozuji evropské hut¢.

Regulace statu muze také vést ke komplikacim ve vyrobnim procesu v ptipadé, Ze
stat zpfisni legislativni podminky pro provoz zpracovatelskych firem. Muize se
jednat napiiklad o zménu norem k ochrané Zivotniho prostfedi ¢i nakladani

s nebezpecnymi odpady
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Vnéjsi prostredi

- Silné stranky Slabé stranky
©
Rt Vlastnictvi certifikat{ Lokalita
)
(7]
o Kvalifikovani zameéstnanci Odstavna plocha
o
' Kvalita vyroby Webové stranky
= , . ) .
e Moderni technologie Fluktuace zameéstnancu
>
Flexibilita
Prilezitosti Hrozby

Novy informacni systém

Mzdové naklady

NevyuZzita nemovitost

Nedostatek pracovni sily

Zalozeni nové pobocky

Konkurence z asijskych zemi

Rozsireni vyroby

Regulace statu

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 2: SWOT analyza spolecnosti Saker
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7 PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL

Porteriv model péti sil, ktery vychazi z teoretické ¢asti, dokonale analyzuje konkurencni
prostiedi podniku. V této analyze se piihlizi na stavajici konkurenci, potencialni
konkurenci, vyjednavaci silu odbérateli a dodavateli a hrozbu ze strany substitucnich
vyrobkll. Kombinaci téchto péti faktor dostaneme komplexni rozbor prostiedi firmy.
Porterova analyza je v této kapitole aplikovana stejn¢ jako SWOT analyza na spolecnost
jako celek, kdy v jednotlivych podkapitolach je vzdy v prvni ¢asti analyzovana firma

Saker, s. r. 0. a poté odstépny zavod Alusak.

7.1 Stavajici konkurence

Na trhu odpadu z barevnych kovii v Ceské republice pusobi jak velké nadnarodni
spole¢nosti, tak firmy s piasobnosti v ramci celé¢ Ceské republiky pfes regionalni firmy, az
po malé lokalni sbérny. Trh je ve své podstaté piesyceny a je velmi obtizné se v takovém
prostiedi udrzet, ptipadné se prosadit. Naproti tomu situace u nasich sousedit v Némecku
a Rakousku je diametraln€ odlisna. V obou zemich tvoii trhy oligopol, kdy se o veskery
objem odpadu d¢li par vétsich firem. Zdejsi populace odevzdava barevny kovovy odpad do
obecnich ¢i méstskych sbérnych dvord bez naroku na vyplatné, odkud putuje dal do vétSich
regiondlnich firem a nasledné je proddavan do huti, kde se barevné kovy ekologicky

zpracovavaji na ingoty, ze kterych je mozné opét slévat nové produkty.

Pro firmu Saker, s. 1. 0. je nejvazngjSim konkurentem firma TSR Czech republic, s. 1. 0. se
sidlem v Némecku, jedna se o jednu z nejvétSich zpracovatelskych spolecnosti zeleznych
a nezeleznych kovll v Evropé. Diky velkym kapitdlovym zdrojim si vybudovala silné
zdzemi a svymi cenami konkuruje firmé Saker, s. r. o. nejen v Ceské republice, ale
1 v ramci zahrani¢nich trhti. Regionalnimi konkurenty jsou firmy Sbérné suroviny UH, s. r.

0. a co do objemu produkce nejmensi Metal-kov CZ, s. 1. o..

V hutnim primyslu se velikost firem uréuje podle objemu produkce. V Ceské republice
pusobi se zaméfenim na hutnictvi hliniku stejné jako v oblasti zpracovani barevnych kovil
celd skala firem od velkych, s produkci nad 30 000 tun, az po ty nejmensi zakazkové
slévarny. S objemem vyroby kolem 36 000 tun ro¢né¢ se Alusak fadi mezi nejveétsi
producenty hlinikovych slitin v Ceské republice a do konce tohoto roku, kdy se diky
roz$ifeni vyrobniho zazemi objem produkce zvétsi na 60 000 tun ro¢né, ptjde o nejvetsi

hut' v Ceské republice s evropskou piisobnosti.
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Z hlediska lokality, objemu produkce a zaméfenim exportu, tvoii nejvaznéjsi konkurenci
3 huté. Nejblizs$i a nejvétsi je Remet, s. r. 0. se sidlem v Brné, kterd v soucasné dob¢
produkuje okolo 5000 tun za mésic a cili 1 na stejné zahrani¢ni trhy. DalSimi protivniky
jsou firma Aluhut, a. s., ktera ptisobi ve stfednich Cechéch, je tudiz vzdalengjsi, nicméné se
snazi prosadit i v rdmci Moravy. Confal, a. s. je zahrani¢ni huti, kterd zaujimé dominantni
postaveni na Slovensku a zarovenl svou lokalitou ohrozuje i Ceské trhy, pfevazné na
Moravé. Tim padem se jednd o pfimého konkurenta, ktery se snazi na zahrani¢nich trzich

prosadit dumpingovymi cenami.

7.2 Potencialni konkurence

Z hlediska potencidlni konkurence neni riziko vzniku novych firem zase az tak velké. Jak
uz bylo uvedeno v ptedchozi podkapitole, na trhu barevnych kovl plisobi znacné mnozstvi
firem, tudiz je obtizné se v takovém prostifedi prosadit, nehledé¢ na fakt, ze jednotlivé
spoleCnosti, které na trhu pusobi jiz del$i dobu, maji mezi sebou vybudovany pevné
dodavatelsko-odbératelské vztahy. Ptfi vstupu do tohoto sektoru musi potencidlni
zpracovatel barevnych kovl brat v potaz i vysoké néklady na potizeni alesponi zakladnich

vyrobnich zafizeni a technologii pro zpracovani odpadu.

V hutnictvi je situace podobna, huti uréenych ke zpracovani odpadu pro slévarny je
v ramci lokalniho trhu dostatek, avSak vstupni nadklady na potizeni zékladni technologie
taveni jsou znacené. VétSina huti vznika disledkem rozSifeni a transformace hlavni
¢innosti z jiz zavedenych firem pro recyklaci a zpracovani kovii ve form¢ odstépnych
zavodul ¢i dcefinych spole¢nosti. Takovy je 1 ptipad spolecnosti Saker, s. r. 0. 1 jednoho
z hlavnich konkurentl firmy, huté Aluhut, a. s.. Poptavka po hlinikovych slitinach je vSak

narustajici, proto je i riziko vzniku novych huti zvySené.

Z hlediska proniknuti konkuren¢nich vyrobkil na Cesky trh ze zahrani¢i je nebezpecnym
faktorem zaloZeni nové huté pobliz ¢eskych hranic. Jako ptiklad lze jiz ted’ uvést vystavbu
polské huté u polsko-némeckych hranic. Hut byla zaloZena na zéklad¢ dota¢niho programu
polské vlady, pomoci kterého mohla byt z vétsi ¢asti profinancovana jeji realizace, coz je
vyhodou pro firmu, ktera nemusi ndklady na vystavbu promitnout do rezijnich néklad na
jeden kilogram slitiny. Diky tomu muze polska slitina konkurovat vyrazné€ nizsi cenou.
Prozatim cili na némecky trh, na kterém dala zaniknout jiz dvé mensi némecké huté, a je

jen otazkou Casu, kdy se zacne prosazovat i na esky trh.
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Dalsi potencidlni konkurenci by mohly byt asijské huté, které v soucasné dobé produkuji
nadpolovi¢ni vétSinu celkového objemu hliniku. Na tamnim trhu pasobi ptfevis nabidky.
Nejvétsi hrozbou je v tomto ohledu Cina, ktera se bude snaZit rozsifit sviij export v ramci
zahraniCnich trhii i do Evropy. Jakmile budou tamni hut¢ spliovat veskeré evropské normy

hlinikovych slitin, pfedstavuje Asie velikou hrozbu.

7.3 Vyjednavaci sila dodavateli

Vyjednavaci sila dodavatelti koresponduje s vysokou koncentraci zpracovatelskych firem
barevnych kovl na trhu. Dodavatelé mohou tézit z konkurenc¢niho boje jednotlivych firem,
kdy pomér ptisobicich firem na velikost trhu je zna¢ny. Firmy dodavajici material si tak
mohou vybirat z nabidnutych cen, potazmo z nadstandardnich sluzeb na zaklad¢
diverzifikace konkrétnich firem. Z toho divodu lze hodnotit jejich postaveni jako znacné

vyhodné.

V hutnictvi je situace podobna a zna¢nou vyhodu maji ty huté, které vznikly jako dcefiné
spole¢nosti z jiz funkénich zpracovatelskych firem, které jim tak dodavaji materiél
pfipraveny piimo do peci bez jakékoli dalsi Upravy. V opaéném piipadé musi hut’ nastavit
opét konkurenéné schopné ceny. OvSem v soucasnosti je znacnou vyhodou huti pfebytek

materidlu na trhu, diky ¢emuz si mohou vybirat z cen nabidnutych jednotlivymi dodavateli.

7.4 Vyjednavaci sila odbérateli

Odbératelé maji nevyhodu v tom, Ze je poptavka po hlinikovych slitindich zna¢na, tim
padem jejich vyjednavaci sila neni tak velka, jako vyjednavaci sila dodavateld. Poptavka
po hlinikovych slitinach je tak velkd, Ze maji huté veskerou svou produkci vyprodanou na
tf1 mésice dopiedu. Zpracovatelské firmy, potazmo i1 hlinikové huté si mohou vybirat z celé
fady firem, které se =zabyvaji dalSim stupném zpracovani materidlu. Obzvlast
automobilovy, potazmo letecky priimysl je na vzestupu a hlinik se dostava do popiedi mezi
komoditami, proto i odbyt do tohoto odvétvi bude vzriistajici. Za poslednich par let doslo
k zna¢nému narastu obsahu hliniku v automobilech, cozZ mé za nésledek 1 vétsi poptavku

po tomto materialu.

7.5 Hrozba ze strany substituti

Substituty v oboru zpracovani barevnych kovti prakticky neexistuji. VSechny druhy kovti,

at uz zelezné ¢i nezelezné maji své unikatni vlastnosti a tudiz 1 svlij specificky ucel.
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Nabhradit urcity druh lze jen velmi tézko. Pouze za predpokladu, ze je pro dany tucel
ptipustna urcitéd tolerance odchylek, poptipadé se shoduji konkrétni vlastnosti a parametry

kovu.

V hutnictvi jsou produkty vesmés homogenni. Jejich smyslem je dalsi pouziti ve
zpracovatelském primyslu. Proto jadro vyrobku tvoii chemické slozeni a fyzikalni
vlastnosti, které musi odpovidat normédm s ohledem na konkrétni Gcely jednotlivé slitiny.
Diferenciace je mozna pouze zménou tvaru, velikosti, poptipad¢ designu. Kazda hut' ma
své specialni lici formy, tim padem jsou ingoty z jednotlivych huti specifické, ¢imz se
kazda hut’ odliSuje od konkurence. Z tohoto diivodu je substituce v pravém slova smyslu

prakticky nemozna.

Naopak hlinik ma momentdlné velmi silnou pozici mezi materidly a sam se tak stava
substitutem napftiklad Zeleza, které je postupné nahrazovano v urcitych ¢astech automobilu,
které se pomalu vytraci jak z automobilového, tak z leteckého primyslu. Ma totiz unikatni

vlastnosti a zejména pro svou lehkost a tvrdost je vice vhodny.
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8 POPIS HLAVNICH KONKURENTU

V této kapitole jsou uvedeny profily jednotlivych konkuren¢nich subjektii. Jedna se jen
o pifimé konkurenty jak v oblasti recyklace a zpracovani barevnych kovl pro Saker, s. r. 0.,
tak o konkurenci v oblasti hutnictvi pro odstépny zavod Alusak. U jednotlivych
konkurentii je vzdy uveden jednatel, pravni forma, sidlo spolecnosti a datum zapisu do
obchodniho  rejstfiku.  Podnikatelskd  Cinnost spolecnosti  zasahuje do dvou
zpracovatelskych odvétvi, proto i konkurenc¢ni prostiedi je v této kapitole rozdéleno na dvé

podkapitoly a to na konkurenci pro Saker, s. r. 0. a konkurenci pro Alusak.

8.1 Konkurence pro Saker, s.r. o.

V nasledujici podkapitole jsou uvedeni 3 nejvétsi konkurenti pro spolecnost Saker, spol.
s 1. 0., ale kazdy s jinou plsobnosti a rozsahem moznosti. Nejvétsim konkurentem je
bezesporu spolecnost TSR Czech republic, s. 1. 0., ktera mé centralu v Némecku. Jedna se
o nadnarodni spole¢nost, tudiz firmy spolu soupefi nejen v ramei celé Ceské republiky, ale
i na zahrani¢nich trzich. V rdmci regionu je dale nejvétsim konkurentem firma Sbérné
suroviny UH, s. r. 0. a jako posledni je uvedena firma Metal-kov CZ, s. r. o., ktera je

velikosti nejmensi a plsobi spiSe lokalné v rameci jizni Moravy.

8.1.1 TSR Czech republic, s. r. o.

THE METAL COMPANY

Zdroj: www.tsrcr.cz

Obrazek 5: Logo firmy TSR

Jednatel: Wolfgang Reinhard Kamper

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym

Sidlo: Sokolovska 192/79, Praha - Karlin

Datum zapisu do OR: 19. srpna 1993 (Justice, © 2012-2015)

Spole¢nost TSR Czech Republic, s. r. o. pisobi na ¢eském trhu od roku 1993 a je
jednickou ve sbéru, zpracovani a obchodovani se zeleznymi a nezeleznymi kovy. V roce
2014 dosahla obratu téméf 10 miliard korun. Firma je vyznamnym a dlouholetym

obchodnim partnerem a dodavatelem upraveného kovového odpadu huti a slévaren
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v Ceské republice i v zahraniéi. Veskeré aktivity spole¢nosti jsou organizatné uspotadany
do 6 regionalnich profit center. Spolecnost TSR Czech Republic, s. r. 0. je soucasti
holdingu TSR Group tvofeného fadou zpracovatelskych a obchodnich spole¢nosti
pusobicich po celé¢ Evropé€. TSR Group zpracuje kazdorocné vice nez 8 milion tun
zelezného a 400 000 tun nezelezného kovového Srotu. V roce 2014 dosahla obratu vice nez

2,6 miliardy eur.
Cinnost spole¢nosti

Spole¢nost TSR Czech Republic, s. 1. 0. zajiStuje sbér, vykup Zeleza a barevnych kovi,
papiru, plastd, skla a zaroven i zpracovani a prodej tohoto odpadu prostifednictvim vice jak
40 provozoven v celé Ceské republice. Zabyva se nejen zpracovanim kovového $rotu, ale
také recyklaci elektrickych spotiebi¢li a zafizeni, separaci a svozem papiru, plasti
a tabulkového skla, demoli¢nimi a demontaznimi sluzbami, kdy komplexné zajisti
likvidaci technologickych celkti, vyfazenych strojnich zatizeni i celych vyrobnich parkd.
Soucasti této sluzby je také demontaz vagont a vlakovych souprav a demolice ocelovych
konstrukci a hal. Spole¢nost pisobi mimo jiné i jako environmentdlni poradce. (TSR

Czech Republic, © 2017)

8.1.2 Sbérné suroviny UH, s. r. o.

Zdroj: www.sbernesurovinyuh.cz

Obrazek 6: Logo firmy Sbérné suroviny UH
Jednatel: Rudolf Mazéanek

Pravni forma: SpoleCnost s ruCenim omezenym
Sidlo: Brnénska 1372, Staré Mésto
Datum zapisu do OR: 30. kvétna 2000 (Justice, © 2012-2015)

Firma Sbérné suroviny UH, s.r.o. je ¢eskad soukroma spolecnost, ktera byla zalozena v roce
2000. Jeji historie sahd do roku 1971, kdy vystupovala pod nazvem Sbérné suroviny, n.
p., nasledné¢ pak Sbérné¢ suroviny,a. s. Brno. Pod jeji hlavickou najdeme
6 provozoven na Uzemi Zlinského kraje. Hlavni provoz se nachazi v Uherském Hradisti na
ulici Primyslova. Vzhledem ke spolupraci jak s tuzemskymi koncovymi zpracovateli, tak

zahrani¢nimi, jsou schopni jejich zakaznikiim nabidnout atraktivni vykupni ceny a rychlé
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platby. Firma je partnerem fyzickych osob, zivnostnikii, malych, sttednich i velkych firem,

obci a mést.
Cinnost spole¢nosti

Aktualné se firma soustfeduje na komplexni sluzby v odpadovém hospodarstvi, coz
znamena, ze je schopna jejim zédkaznikim zajistit likvidaci a vykup Siroké skaly odpadi od
vykupu zeleza, barevnych kovil, papiru pres odbér plastl, skla, textilu az po likvidaci
nebezpecnych odpadii, bioodpadu, komunalniho odpadu a dalSich odpada. Dale nabizi
pfistaveni kontejnerd, specidlnich nadob a odvoz odpadd. Firma disponuje vlastnim
vozovym parkem a zpracovatelskym ziazemim, coz ji dovoluje vychéazet vsttic
pozadavkiim zakaznikti. Dale zajistuje ekologické poradenstvi, to znamena efektivni
naklddani s odpady, ro¢ni hlaSeni o produkci odpadl, pfeprava ADR a dal$i. (Sbérné

suroviny UH, © 2017)

8.1.3 Metal-kov CZ,s.r. o.

WYKLP & ZPRACOVANI KOVOVEMD ODRADU A BAREWNTCH kol
Zdroj: www.metal-kov.cz

Obrazek 7: Logo firmy Metal-kov CZ

Jednatel: Pavel Donatek

Pravni forma: Spolec¢nost s ru¢enim omezenym

Sidlo: Tupesy 120, Tupesy

Datum zapisu do OR: 13. iinora 2004 (Justice, © 2012-2015)

Firma Metal-kov CZ, s. r. 0. vznikla 13. inora 2004 transformaci z ptedchozi firmy, ktera
byla zaloZena s ptivodnim - jinym nazvem. Historie této piivodni firmy sahd az do roku
1995. Od svého vzniku se dynamicky rozviji a roste. Diky kvalifikovanému personalu,
zkusenému managementu, vyspélé technice a strojnim zafizenim si po nékolika letech
vybudovala stabilni pozici v daném regionu, ale 1 na Ceském trhu a dnes patii mezi stabilni
spole€nosti ve svém oboru. Sidlo firmy se nachéazi v aredlu farmy Tupesy v okrese Uherské
Hradisté. Firma se specializuje na vykup barevnych kovli a Zelezného Srotu, jejich
naslednym zpracovanim a v konecné fazi prodejem zpét do hutniho primyslu. Obchodni

¢innost a spoluprace saha po celém uzemi Ceské republiky a také do zahrani¢i. Mezi



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 45

hlavni priority spolecnosti patii environmentalni profil firmy. Cesta k napliiovani této
skuteCnosti je stanovena environmentalni politikou, kterou je deklarovana snaha
spolecnosti o trvale Setrné chovani k zivotnimu prostiedi. Snazi se Setfit Zivotni prostredi
zejména modernizaci vozového parku, pouzivanim ekologickych kontejnert, zptisobem

skladovani a zpracovanim vykoupenych druhotnych surovin.
Cinnost spole¢nosti

Spolecnost se zabyva vykupem zelezného Srotu, barevnych kovii, papiru a olovénych
akumulétort. Zpracovanim barevnych kovl a ocelového odpadu. Pfistaveni a nasledny
odvoz ekologickych kontejnerii na Zelezny Srot a barevné kovy je samoziejmosti. Firma
také realizuje demontdze, likvidaci a paleni vétSich technologickych celki véetné odvozu.

(Metal-kov CZ, © 2010 - 2017)

8.2 Konkurence pro Alusak

Nejvétsim primym konkurentem je slévarna Remet, spol. s r. o. se sidlem v Brné, ktera se s
produkci 50 000 tun za rok fadi mezi nejvaznéjsi hrozby a to i z hlediska lokality. Aluhut,
a. s. 1 Confal, a. s. se produkci fadi mezi mensi huté, ale hlavn€ druhy jmenovany je
z hlediska lokality vaZnym konkurentem z diivodu snahy prosadit se na zahrani¢nich
trzich. Diky dumpingovym cendam se firma Confal snazi ziskat nové dodavatele

hlinikového odpadu, coZ navysuje ceny na nejvyssi moznou hranici.

4\

REMET

Zdroj: www. remet.net

8.2.1 Remet, spol.sr. o.

Obrazek 8: Logo firmy Remet

Jednatel: Ing. Zden&k Capek, Ing. Eduard Maredek a Vratislav Petrzelka
Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym
Sidlo: Videnska 11/127, Brno - Piizienice

Datum zapisu do OR: 9. listopadu 1990 (Justice, © 2012-2015)
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Remet, spol. s r. 0. je soukroma spolecnost, ktera na trhu piisobi jiz od roku 1990. Jiz od
tohoto roku je vyznamnym odbératelem kovového srotu a dodavatelem hlinikovych slitin
a kovovych polotovarti. V soucasnosti je Remet, spol. s r. 0., nejvétSim vyrobcem
slévarenskych slitin hliniku v Ceské republice. Svoji produkei uplatiiuje jak na tuzemském,
tak na zahrani¢nim trhu. Dlouholeté zkuSenosti firmy a naSich zaméstnanci jsou zarukou
pro profesionalni pfistup pii realizaci dodavek, jak pro malé zdkazniky, tak pro

velkoodbératele.
Cinnost spole¢nost

Recyklaci kovovych odpadi se spolecnost Remet, s. r. 0. zabyva od pocatku své existence.
Vykupuje a zpracovava vSechny druhy Zelezného Srotu a barevnych kovi. Je jednim
z nejvétsich vyrobet slévarenskych slitin hliniku v Ceské republice. Vyspéla technologie
taveni v solné lazni pfi pouziti nejmoderngjSich vyrobnich zafizeni fizenych pomoci
vypocetni techniky spolu s profesiondlni obsluhou je zarukou vysoké kvality produkce.
Kromé vykupu a zpracovani kovového odpadu se spolecnost zabyva rovnéz ekologickou
likvidaci autovraki, provadi také zpétny odbér a oddé€leny sbér vybranych druhli elektro
zafizeni, kdy nasledné zajiStuje jejich ekologické vyuziti. Soucasti sluzeb je 1 moznost

pronajmout si kancelar v Brné. (Remet, © 2017)

8.2.2 Aluhut, a. s.

dlihut

Obrazek 9: Logo firmy Aluhut

Jednatel: Petr Brecka

Pravni forma: Akciova spolecnost

Sidlo spole¢nosti: Rybniky 75, Dobftis

Datum zapisu do OR: 28. ¢ervence 1999 (Justice, © 2012-2015)

Spolecnost Aluhut, a. s. recykluje hlinikovy odpad a metalurgickou cestou z néj vyrabi

slévarenské slitiny hliniku. Sidlo spole¢nosti se nachazi v pramyslové zon¢ Rybniky,
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nedaleko mésta DobiiS. Spolecnost Aluhut, a. s. piisobi na trhu slitin od roku 2002 a od té
doby si udrzuje silnou pozici mezi producenty hlinikovych slitin nejen v CR, ale i zemich
EU.

V soucasnosti je dynamickou firmou, jejimz cilem je dal$i rozvoj technologie, vykonu
a modernizace vyroby s dirazem na ochranu Zivotniho prostfedi. V roce 2008 spole¢nost
Aluhut, a. s. podala zadost o poskytnuti podpory na spolufinancovani v rdmci opera¢niho
programu Zivotni prostiedi. Jedna se o projekt "Nakup technologie pro zefektivnéni

zpracovani kovového odpadu".
Cinnost spole¢nosti

Spole¢nost Aluhut, a. s. se zabyva vyrobou hlinikovych slitin. Hlavni vstupni surovinou
pro tuto vyrobu jsou riizné druhy hlinikového odpadu. Tento odpad je tfidén a upravovan
tak, aby bylo mozné ho pouzit jako vsazku do peci. Uprava hlinikového odpadu probiha
v sesterské spolecnosti Anbremetall, a. s. Nasledné je tento odpad disledné kontrolovan pfti
vstupni piejimcee, coz zajistuje nejvyssi kvalitu vstupniho materidlu. Proces vyroby v nasi
spole€nosti je provadén tavenim hlinikového odpadu v tavicich pecich, dale rafinaci,
legovanim, odplynénim a naslednym odlitim slitiny. Cely proces vyroby je fizen
pracovnimi predpisy, kde je vénovana maximalni pozornost dodrZovani technologie
a kvality vyroby. Vyslednym produktem vyroby spole¢nosti Aluhut, a. s. jsou slévarenské
slitiny hliniku. Piiklady pouZiti jednotlivych druhi slitin jsou stru¢né popsany v CSN, ale
hlavné jsou dany pozadavky konstruktérti. Nemalou roli ve vybéru slitiny hraji zvyklosti
jednotlivych slévaren spolu s jejich technickym vybavenim. Cely proces je dlsledné
monitorovan a v celém svém pribéhu nékolikrat kontrolovan. Spole¢nost Aluhut, a. s.
preferuje takovy zplsob vyroby, pfi kterém se co nejracionalnéji a nejkomplexnéji
vyuZivaji suroviny a energie v cyklu: surovinové zdroje — vyroba — spotfeba — druhotné

suroviny tak, Zze nema zadny vliv na Zivotni prostfedi. (Aluhut, © 2016)

8.2.3 Confal, a. s.

o
CONFal

ALUMINITIUDM WAY
Zdroj: www. confal.sk
Obrazek 10: Logo firmy Confal



http://www.anbremetall.cz/
http://www.aluhut.cz/cz/s-izeni-jakosti.html
http://www.aluhut.cz/cz/ekologie.html
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Jednatel: Branislav Petro

Pravni forma: Akciova spole¢nost

Sidlo spole¢nosti: Priboj 549, Slovenska Lupca

Datum zapisu do OR: 5. fijna 2005 (Justice, © 2012-2015)

Confal, a. s. ptivodné Kovod Trade, a. s. vznikl v 90. letech minulého stoleti z firmy
obchodujici s kovovymi odpady. Od roku 1990 je jejim hlavnim zaméfenim vyroba
hlinikovych slitin na principu pfetavovani hlinikového Srotu. Snaha pfiblizit se co nejvice
slévarenstvi vyustila do zmény nazvu spolecnosti z Kovo Trade, a. s. na Confal, a. s. a do
uzavieni smlouvy o spolupraci s jednou z nejvétsich italskych slévaren Industrie Pasotti,
ktera vybudovala v roce 2006 piimo ve vyrobni hale spolecnosti tlakovou slévarnu

s kapacitou 2500 tun hliniku ro¢né.
Cinnost spole¢nosti

Akciova spolecnost Confal je nejveétsi firmou recyklujici hlinik na Slovensku
a renomovanym evropskym vyrobcem velmi kvalitni hlinikové slitiny. Témét 100%
hlinikové suroviny pouZité ve vyrobé tvoii druhotna surovina - Srot. Vyspélou technologii
Setrnou k Zivotnimu prostfedi dokéze zpracovat vSechny druhy odpadi z hliniku, od
vyrobnich odpadi z podniki zpracovavajicich hlinik, pfes Srot pochazejici z demolici
a likvidaci aZ po sbérovy odpad z domdacnosti a obalové materialy. Chemické slozZeni se
vyrabi na zakazku a zakaznik si podle potieby urcuje vychozi normu, individudlni
odchylky a omezeni procentualniho obsahu jednotlivych prvki, pfipadné doplnéni dalSich
prostfednictvim legovani a modifikace. VSechny slitiny jsou doddvany ve formé ingota.
Aktuélni vyrobni kapacita je 15 000 tun slitin ro¢n€. S dnesni technologii dokaze firma
zpracovat desitky tisic tun hlinikového odpadu roén¢. Spektrum vyrabénych slitin je velmi

Siroké a zahrnuje témet celou evropskou normu. (Confal, © 2006-2017)
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9 ANALYZA KONKURENCNIHO PROSTREDI

V nasledujici kapitole je provedena samotnd analyza konkurenc¢niho prostiedi podle
predem stanovenych kritérii. Komparace je provedena na zaklad¢é doby piisobeni firmy na
trhu (rozhodujici je tedy den zapisu do obchodniho rejstiiku), dale podle poctu
zaméstnancl, objemu produkce, porovnani vykupnich cen jednotlivych spolecnosti
a prodejnich cen nejpouzivangjSich slitin a poslednim kritériem je zaméfeni ¢innosti,

popiipad¢ analyza diverzifikace jednotlivych firem.

Odstépny zavod Alusak spole¢né se tfemi nejvétsimi konkurenty je paralelné¢ porovnan
s matefskou firmou Saker, s. r. o. na zaklad¢ stejnych kritérii, vyjma srovnani cen
jednotlivych produktii. U Saker, s. 1. 0. to jsou vykupni ceny jednotlivych druhli materiald,

kdezto Alusak porovnava prodejni ceny jednotlivych slitin.

9.1 Datum vzniku

Kritériem je v této podkapitole datum zdpisu spolecnosti do obchodniho rejstiiku. Firmy,
které jsou na trhu nejdéle, prokazuji nejen schopnost obstat v konkurencnim prostredi, ale
maji 1 vetsi Sanci na ziskani nejvetsiho trzniho podilu. Data jsou piehledné vloZena do

tabulky, na zaklad¢ které je provedeno vyhodnoceni.
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Saker, spol. sr. o. 17.7.1992

TSR Czech republic, 19.8.1993 283 13
s.r. 0.

Sbérné suroviny 30.5.2000 202 94
UH,s.r.o.

(I:/Ietal-kov CZ,s.r. 13.2.2004 157 139

Alusak 15.6.2006

Remet, spol. sr. o. 9.11.1990 316 -187
Aluhut, a. s. 28.7.1999 212 -83
Confal, a. s. 5.10.2005 137 -8

Zdroj: Vlastni zpracovani
Tabulka 3: Datum vzniku

Ze ziskanych dat lze vyvodit, Ze spolecnost Saker, s. r. 0. je na tom z hlediska doby
pusobeni na trhu v porovnani s konkurenci nejlépe. Firma funguje nepfetrzité jiz 24 let,
¢imz prokazuje nejen stabilitu, ale také schopnost obstat v konkurencnim prostiedi. Jen
0 13 mésici mén¢ puisobi na ceském trhu zpracovani nezeleznych kovi spolecnost TSR, s.
r. 0., ktera ale vznikla diky rozSifeni zahrani¢ni ptisobnosti némecké mateiské firmy TSR
Group, jejiz historie je mnohem bohatsi a saha jiz do pocatku 19. stoleti. Sbérné suroviny
UH vznikly na za¢atku nového tisicileti a nejmladsi spole€nosti v tomto odvétvi je 1 co do

velikosti nejmensi Metal-kov CZ, s. 1. o..

Diky diverzifikaci spolecnosti Saker, s. 1. 0. ostatn¢ vznikl odstépny zavod Alusak, ktery si
naopak v porovnani s konkurenci nevede nejlépe, co se tyce délky piisobeni v hutnim
pramyslu. Nejstarsi a zaroven nejvétsi spoleénosti v hutnictvi v CR je Remet, s. 1. 0., ktery
upeviiuje své podnikatelské aktivity jiz 26 let. Za vznikem druhé nejstar§i huté mezi
vybranymi konkurenty stoji podobny ptibeh jako u spolecnosti Alusak. Firma Aluhut, a. s.
vznikla jako dcefina spolecnost firmy Anbremetal, a. s., ktery se zabyva stejnou ¢innosti
jako matetska firma Saker, s. r. o., tedy recyklaci a zpracovanim neZeleznych kovi.

Zahrani¢ni konkuren¢ni hut Confal, a. s. v hutnim primyslu ptisobi jen o 8 mésici déle.
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Navzdory tomu, ze je Alusak mezi svymi konkurenty nejmladsi, prokazuje nejdynamicté;si
rozvoj, diky kterému se brzy dostane do poptfedi v objemu produkce, coz je jeden ze

stézejnich Cinitell pro GspéSnost firmy.

9.2 Pocet zaméstnancu

Dal$im hodnoticim kritériem pro porovnani firem je pocet zaméstnancii. Velikost firmy se
uruje na zékladé nékolika faktord, jednim z nich je pravé pocet zaméstnancii. Zaroven
nam toto porovnani umoziiuje ur€itou piedstavu o provoznich ndkladech jednotlivych

firem.

Saker, spol. sr. o. 200 0
TSR Czech republic, 350 150
s.r.0.

Sbérné suroviny UH, 42 158
s.T.0.

Metal-kov CZ, s. r. o. 10 190

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 4: Pocet zamestnancu Saker

Nejlépe ze vSech konkurencnich firem z hlediska po¢tu zaméstnanci je na tom firma TSR,
s. 1. 0., kterd zaméstnava pfiblizné 350 zamé&stnancl. Toto Cislo je pochopitelné, vzhledem
k tomu, Ze spolenost usp&iné alokovala svou ¢innost do 40 pobodek v ramci celé Ceské
republiky. Druhym nejvétSim zaméstnavatelem v tomto konkurenénim prostiedi je firma
Saker, s. 1. 0., kterd disponuje pfiblizné¢ 200 zamé&stnanci. Stejné jako v piipadé TSR, s. r.
0. jsou do tohoto souctu zahrnuty zaméstnanci v ramci celé skupiny. Do kategorie menSich
organizaci se v tomto porovnani fadi firma Sbérné suroviny UH, s. r. 0., kterd dava praci
42 lidem. Personalné nejhtife je na tom Metal-kov CZ, s. 1. 0., jehoz Cinnost zajistuje 10

zameéstnancu.
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Alusak 54 0
Remet, spol. sr. o. 115 -61
Aluhut, a. s. 45 9
Confal, a. s. 65 -11

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 5: Pocet zaméstnancu Alusak

Stejné jako v ptipadé porovnani podle data vzniku spole¢nosti je na tom nejlépe i co do
poctu zaméstnanct hut Remet, s. r. o., ktera se fadi do kategorie stfedn¢ velkych podnikd.
Alusak se v tomto ohledu umist'uje az za zahrani¢ni konkuren¢ni huti Confal, a. s., ktera
zamgéstnava

o 11 pracovnikl vice. Vzhledem k planovanému rozsifeni vyroby se vSak da ocekavat, ze
toto Cislo se bude jesté¢ v tomto roce navySovat. Jedinou huti, kterd je na tom v tomto

porovnani hife je firma Aluhut, a. s., jejiz produkce je zajiStovana 45 zaméstnanci.

9.3 Objem produkce

Dulezitym hodnoticim kritériem v této analyze je bezesporu objem produkce, ktery
v zavislosti na moznostech jednotlivych firem, potazmo poctu zaméstnancli ukazuje realny
vyrobni potencidl. Do velikosti objemu produkce firem, které se zabyvaji recyklaci
a naslednou upravou nezeleznych kovl se promitne mnozstvi materialu, které se vytiidi
nebo déle zpracuje na specidlnich linkach pro néslednou expedici. Do celkové produkce
huti se zapoc€itdva mnozstvi slitin vyrobenych za konkrétni rok. V nasledujicim grafu je
nejprve zobrazena produkce spolecnosti Saker, s. r. 0. nasledovana produkci huté Alusak.
Vyhodnoceni je provedeno za pét poslednich let a veSkera data jsou Cerpana z firemnich

letaki, nebo internetovych stranek, poptipade kontakti v danych firmach.
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Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 1: Velikost produkce Saker

Pro lepsi objektivni porovnani vSech uvedenych firem se data vztahuji pouze na celkovou
produkci v ramci Ceské republiky, protoze stejné jako firma Saker, s. r. 0. mé zahraniéni
pobocku i spolecnost TSR, s. 1. 0., ktera je ale spiSe sama zahrani¢ni pobockou némeckého
vlastnika.

Z grafu je patrné, ze co do objemu produkce je na tom Saker, s. r. 0. v porovnani se svymi
konkurenty nejlépe. Druhou nejproduktivnéjsi spolec¢nosti v ramci zpracovani nezeleznych
kovt je firma TSR, s. r. o.. Tyto vysledky jsou vSak ocekavané, vzhledem k tomu, Ze obé

spole¢nosti piisobi v ramci celé Ceské republiky.

Na samém dné grafu je firma Metal-kov, s. r. o., kterd je ale jak uz nam napovédély
predchozi analyzy co do velikosti nejmensi 1 nejmladsi a pisobi pouze lokalné v ramci
sttedni Moravy, proto je i tento vysledek predvidatelny. Z grafu je dokonce patrné, Ze
v priibéhu poslednich 2 let firma v objemu produkce stagnuje a spiSe ve stavajicim
konkurencnim prostfedi momentalné bojuje o pieziti. O poznani lépe je na tom firma
Sbérné suroviny UH, s. r. o., kterd plisobi v ramci vychodni Moravy a zpracovava pies
4500 tun odpadu z nezeleznych kovii ro¢n€. Jejich zaméteni je vSak §irSi nez v piipadé

firmy Saker, s. . 0., ktera se specializuje vyhradn€ na zpracovani barevnych kov.
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Graf 2: Velikost produkce Alusak

V objemu produkce v hutnim primyslu v ramci Ceské republiky je na tom nejlépe
dlouhodobé firma Remet, s. r. 0., ktera produkuje stabilné¢ kolem 50 000 tun hlinikovych
slitin ro¢né. Vzhledem k lokalit¢ huté se vSak nepfedpokladd, Ze by se produkce
v nejblizsich letech vyrazné zvySovala. Potyka se jednak s nedostatkem kapacit pro dalsi
rozvoj spolecnosti, ale také s ekologickymi normami. Druhou nejvétsi a zaroven
nejdynamictéjsi huti co do objemu produkce je Alusak, ktera se koncem letosniho roku
chysta rozsitit vyrobni kapacity o 2000 tun/mésic, ¢imz by se stala nejproduktivné;si huti
hlinikovych slitin v Ceské republice. Prozatim je viak stale pro Alusak vyraznym
konkurentem také hut Aluhut, a. s., ktery se produkci, jak je z grafu patrné, blizi
soucasnému objemu vyroby Alusaku. Firma Confal, a. s. zatim produkci nepfedstavuje

vaznou hrozbu, skodi pouze lokaln€ diky dumpingovym cenam.

9.4 Vykupni a prodejni ceny

Tato podkapitola se zabyva porovnanim na zaklad¢ vykupnich a prodejnich cen. Vhodné
stanoveni téchto cen je nesmirné dilezité pro ziskani konkuren¢ni vyhody a pro efektivni

konkuren¢ni boj. V ptipadé¢ zpracovatelskych firem, je vyjednavaci sila dodavatelti v tomto
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odvétvi znacnd, jak jiz ndm ukazala Porterova analyza, proto je pro firmy dulezité
stanoveni optimalnich vykupnich cen jednotlivych druhii materialu, ze kterych si dodavatel
vybird. Kalkulace prodejnich cen v hutnim priamyslu koresponduje se stanovenim
vykupnich cen ve zpracovatelském pramyslu. Huté¢ musi pochopiteln¢ zohlednit i naklady
na vykup materialu, které se nasledn¢ promitnou do finalni prodejni ceny jednotlivé slitiny,
ale i s témito cenami se da kalkulovat tak, aby tvofily konkuren¢ni vyhodu. Huté, které se

vyvinuly ze zpracovatelskych firem, maji pochopitelné v tomto ohledu zna¢nou vyhodu.

V nasledujici tabulce je nejprve provedena analyza vykupnich cen jednotlivych druht
materialu od konkrétnich zpracovatelskych firem. Do porovnani jsou zahrnuty
nejprodavangj$i druhy materidlu. V tabulce prodejnich cen jsou pro zménu zatfazeny

nejprodavang;si slitiny.
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 3: Vykupni ceny
Vyse vykupni ceny se stanovuje na zakladé burzovnich cen jednotlivych druhti kovi.
Firmy ceny kalkuluji po dohodnutém kontraktu se zdkaznikem, kdy finalni podobu tvoii
rozdil mezi hodnotou budouciho prodeje a ziskovou ptirdzkou. V tabulce jsou tedy

uvedeny primémé ceny jednotlivych druht material, jelikoz je kazdy obchod
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kalkulovany individualné¢. Vyhodu maji v tomto sméru pochopiteln¢ vétsi spolecnosti,

které disponuji lepsim technickym i obchodnim zazemim.

Z vyse uvedené tabulky je ziejmé, Ze ceny materialu jsou v podstaté u vSech vétSich firem
podobné. Vykupni silou zaostava snad jen, co do velikosti nejmensi Metal-kov, u kterého
je to vSak pochopitelné, vzhledem k jeho zaméfeni a produkénim moznostem. Ceny, které
muze nabidnout, ztraci konkurenceschopnost, protoze se v nékterych ptipadech li§i az
0 6K¢/kg, coz je v tomto odvétvi ptiliS mnoho. V tomto porovnani je na tom nejlépe firma
Saker, s. r. o., kterd mize hned ve tfech ptipadech nabidnout o 1K¢/kg lepsi cenu a to
hlavné pti odkupu odpadd z hliniku. Pouze pii vykupu drahych kovi jako je méd’ ji ve
dvou situacich piekonava konkurence. U mixové médi je to firma Sbérné suroviny UH, s.
r. 0. a u méd’€ného nového dratu je to spolecnost TSR, s. r. 0., kazda si tak bere po jednom

"prvenstvi".

Prodejni ceny

Ké/kg W Alusak O Remet MAluhut M Confal
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55,0
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 4: Prodejni ceny
V hlinikovém hutnim primyslu se ceny odviji od aktualniho burzovniho kurzu a stejné
jako v piipad€é vykupnich cen materidlu jsou ceny primérné, vzhledem k individudlni
kalkulaci jednotlivych obchodii. Kazda hut ma odliSné rezijni néklady, které se musi

pochopitelné promitnout do finalni ceny.
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Z tabulky je patrné, ze Alusak dle druhu slitin ma cenovou vyhodu pfevazné ve slitinach
46000-48000, které jsou specializované pro automobilovy pramysl. U zbyvajicich slitin
43400 a 44300, které jsou vhodné prevazné do elektronického pramyslu se
o nejkonkurenceschopnéjsi ceny pietahuji zahrani¢ni firma Confal, a. s., kterd aplikuje
dumpingové ceny, ale prozatim vsak jeji slitiny nedosahuji takové kvality a hut' Remet, s.
r. 0., kterda mize niz$i ceny stanovit na zéklad¢ nizkych rezijnich naklada v zavislosti na
velkému objemu produkce. Nejméné konkuren¢ni firmou z hlediska cen je hut' Aluhut, a.

S..

9.5 Zaméreni ¢innosti

V této podkapitole porovnani firem je klicovym kritériem diverzifikace. Cilem je tedy
analyza specializace jednotlivych spolecnosti. Kazd4 firma musi zohlednit své produkéni
moznosti, Cili zazemi, pocet zaméstnancii a technologie. Dulezita je bezesporu schopnost
reagovat na poptavku svych zakaznikd a trzni mezery, proto se firmy specializuji na
zpracovani konkrétnich druhli materiald, poptipadé€ na detailngj$i tfidéni a nasledny prode;.
Toto zaméfeni je aplikovdno jen na zpracovatelské firmy, protoze v hutnictvi jsou

moznosti diverzifikace omezené.

V oblasti zpracovani barevnych kovli ma spole¢nost Saker, s. r. 0. velkou a v tomto
konkurenénim prostfedi jedine¢nou vyhodu v tom, Ze po nakoupeni urcit¢ho druhu
odpadu, pfevazné hlinikového, jej dale tfidi do specializovanych podkategorii. Dosédhne tak
vyrazného zhodnoceni, kdy mulZze dale profitovat z prodeje vyselektovanych druht.

Efektivita této specializace je zndzornéna v néasledujicim modelovém ptikladu:

h
material mo:;ostv nakup prodej naklady vynosy zisk
zaklad Al plech 10000 29,- 34, 290000, 340000,-| 50000,-
moznost Al plech 4500 34,- 153000, -
I Al plech bez CU 5500 38,- 209000, -
celkem 290000,- 362000,-| 72000,-
Al plech 4500 34,- 153000, -
moinost] Al plech bez CU 2000 38,- 76000,-
Il.
celkem 290000,- 372500,- | 82500,-

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 6: Modelovy priklad specializace
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V modelovém piikladu firma nakoupila 10 tun hlinikového plechu s celkovymi ndklady
290000 K¢. Pti pouhém zpracovani firma na prodeji vydéla 50000 K¢. U moznosti €. L. je
z celkového objemu materialu vybrano 5500 kg lepsiho plechu, tim padem na celkovém
objemu firma ziska 72000 K¢. OvSem kdyby firma pfistoupila k detailnéjSimu tiidéni jiz
vybraného lepsiho plechu, jak je vidét u moznosti €. II., tak je schopna opét vyselektovat
specialni druhy, na jejichz prodeji ve findlni fazi vydéla 82500 K¢. Rozdil mezi zakladnim
prodejem a aplikovanim specializace ¢ini 32500 K¢, coz je vzhledem k relativné nizkému

objemu a zakladnimu druhu hlinikového odpadu zna¢ny rozdil.

Ostatni konkurencni firmy nedisponuji Zadnou podobnou specializaci, minimalné co se
tyce zpracovani barevnych kovi, které je hlavnim odvétvim této analyzy. Je to dano hlavné
tim, Ze ostatni konkuren¢ni subjekty se zamétuji spiSe na finalni zpracovani a také nemayji

potifebné zazemi pro efektivni tiidéni.

9.6 Vystup analyzy

Tato podkapitola se zabyva vyhodnocenim piedchozich analyz, na zéklad€ kterych bude
stanovena pozice firmy v konkurenénim prostiedi. Kazdé kritérium bude samostatné
bodové ohodnoceno od 1 do 4, kdy 1 znamena nejméné konkurencni a 4 nejvice
konkuren¢ni. Nejprve bude v tabulce stanovena pozice firmy Saker, s. r. 0. a nasledné poté

pozice huté Alusak.

TSR Sbérné
Saker Czech suroviny ::,::’tzlz-
republic UH
Datum vzniku 4 3 2 1
Pocet zaméstnancti 3 4 2 1
Objem produkce 4 3 2 1
Vykupni ceny 4 3 2 1
Specializace 1 0 0 0
Celkem 16 13 8 4

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 7: Vyhodnoceni analyzy pro Saker

U kritéria stanoveni vykupnich cen dostala nejvetsi pocet bodii firma, kterd méla nejlepsi
cenu u nejvice druhit materidlu. Z predchozi tabulky po vyhodnoceni vSech kritérii je
patrné, ze spolecnost Saker, s. r. 0. se da v oboru zpracovani barevnych kovii povazovat za
trzniho vidce. Nasleduje firma TSR, s. 1. 0., kterd se u vSech kritérii nebezpecné podoba

firmé Saker, s. r. 0., tim padem se da povazovat za nejvaznéj$iho konkurenta a trzniho
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vyzyvatele. Zbylé dvé firmy uvedené v analyze jsou méné nebezpecné. Sbérné suroviny
UH, s. r. o. aplikuje strategii trzniho nasledovatele, kdezto Metal-kov CZ, s. r. 0. se da

povazovat za trzniho troskare.

Alusak Remet Aluhut Confal
Datum vzniku 1 4 3 2
Pocet zaméstnancl 2 4 1 3
Objem produkce 3 4 2 1
Prodejni ceny 3 2 2 1
Celkem 9 14 8 7

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 8: Vyhodnoceni analyzy pro Alusak

Kritérium prodejnich cen je vyhodnoceno stejné jako v piipadé vykupnich cen dle toho,
ktera firma ma nejlepsi cenu u nejvice danych slitin. Z vyhodnoceni plyne, Zze trznim
vidcem je v oblasti hlinikového hutnictvi firma Remet, s. r. o.. Z hlediska marketingové
strategie je trznim vyzyvatelem hut Alusak, trznim nasledovatelem Aluhut, a. s. a trznim

troskafem je v tomto piipadé hut’ Confal, a. s..
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10 MERENI SPOKOJENOSTI ZAKAZNIKU

Tato kapitola dotvaii analyzu konkuren¢niho prostiedi z pohledu zakaznikli. Spokojenost
zékaznikli by méla byt primarnim cilem kazdé spoleCnosti, nebot’ zdkaznici jsou jednim
z klicovych ¢lankt generujicich zisk. Néklady na ziskani novych zékaznikli jsou daleko
vétsi nez na udrzeni téch stavajicich, proto vyzkum spokojenosti zakaznikl provadi vétSina
firem. Jednim z ukazatell této analyzy je také objektivnéj$i zhodnoceni postaveni firmy

v konkuren¢nim prostfedi, nebot’ spokojeny zakaznik nema diivod odchéazet ke konkurenci.

Tento marketingovy vyzkum se vytvofil na zdklad¢ informaci z dotazniki zaslanych
koncem roku 2015 a 2016 jednotlivym klicovym obchodnim partneriim. Tyto data jsou
porovnana mezi sebou, aby se zhodnotilo, zda dosSlo ke zlepSeni ¢i zhorSeni oproti
ptedeslému roku. Vystupem bude objektivni analyza za posledni 2 roky. Do tohoto méfeni
jsou aplikovany data pro spole¢nost Saker, s. r. 0. i pro hut Alusak dohromady. V roce
2015 bylo odeslano 89 dotaznikli s celkovou navratnosti 63%. Za rok 2016 bylo
kontaktovano 93 firem s dosavadni navratnosti 71%. Jednotliva kritéria jsou hodnocena od

1 do 5, kdy 1 je nejlepsi a 5 nejhorsi.

Primeér
1 2 3 4 5
jednani obchodnich zastupci 46 8 2 0 O 1,20
kvalita sluzeb 43 10 3 0 O 1,21
plnéni terminu odbéru materialu 45 9 2 0 O 1,25

schopnost reagovat na pfipadné zmény 0 7 8 1 0 146

objednavky
vytizovani stiznosti 48 7 1 0 O 1,16
plnéni dodacich termind 46 2 7 1 0 1,34

schopnost dodavatele reagovat napoptavku | 39 12 4 1 O 1,41

celkem 1,29

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 9: Méreni spokojenosti zakaznikit 2015



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 61

Z predchoziho vyhodnoceni plyne, ze spolecnost mé u vSech kritérii vesmés kladné ohlasy.
Pouze u schopnosti reagovat na ptipadné zmény v objednévce, plnéni dodacich terminii
a schopnosti dodavatele reagovat na poptavku, ma po jednom podprimérném hodnoceni
u kazdého bodu. Co se tyce celkového primérného hodnoceni jednotlivych kritérii, nejlépe
vychézi vyfizovani stiznosti, z ¢ehoz plyne, Ze se spolenost snazi co nejrychleji fesit
ptipadné reklamace a nesrovnalosti v objednavkach, coz ma u zédkaznikti bezesporu velkou
vahu. Pozitivni zpétnou vazbu ziskalo i jednani obchodnich zéastupcti a kvalita sluzeb, na

¢emz si vedeni firmy zaklada.

2016 .
Prumer
1 2 3 4 5
jednani obchodnich zastupct 56 8 2 0 O 1,14
kvalita sluzeb 56 8 2 0 0 1,17
plnéni terminu odbéru materialu 57 6 3 0 0 1,20

schopnost reagovat na pripadné zmény 51 11 4 0 0 133

objednavky
vyfizovani stiznosti 61 5 0 0 0 1,08
plnéni dodacich termint 56 7 3 0 O 1,21

schopnost dodavatele reagovat napoptavku |54 9 3 0 O 1,30

celkem 1,20

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka 10: Méreni spokojenosti zakaznikii 2016

Obchodni partnefi, kteti ndm poskytli zpétnou vazbu za rok 2016, stejné jako v roce
pfedchozim nejvice ocenuji vyfizovani stiznosti. Fakt, Ze se u vyhodnoceni neobjevila ani
jedna podprimérnd znadmka mé pro firmu také veliky vyznam. VSeobecné celkové
primé&rné hodnoceni jednotlivych kritérii vychdzi oproti loiiskému roku 1épe. Z vyzkumu
plyne, Ze si firma ve vSech klicovych aspektech rozhodné v ocich obchodnich partnert

polepsila, coz je klicovym faktorem pro dalsi firemni rozvoj a strategii.
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11 NAVRHY DOPORUCENI PRO ZLEPSENI
KONKURENCESCHOPNOSTI

V posledni kapitole je zminéno né€kolik doporuceni pro zlepSeni stavajicitho postaveni
v konkurenc¢nim prostfedi. Konkurenceschopnost je v tomto odvétvi mimoiadné dulezita,
nebot’ malé, byt jen chvilkové zavahani mize vést ke ztraté klicovych zakaznikli a tim
padem dojde k nenavratnému naruseni dodavatelsko-odbératelskych vztahl. Firmy tak
musi pruzné¢ reagovat na kroky jednotlivych konkurentd a snazit se o vytvofeni

konkuren¢nich vyhod, k ¢emuz by mély skupiné Saker, s. r. 0. pomoci nésledujici kroky:

e Proniknuti na nové zahrani¢ni trhy by bylo vitanym rozsifenim exportnich
ptilezitosti. Nejen, ze by zacileni na nové zahrani¢ni trhy vedlo k navySeni obratt
a tim padem ziskl, ale také ke zvySeni podvédomi zahrani¢nich firem a ziskani
novych potencidlnich zadkaznikli. Spole¢nost v ramci Evropy prozatim obchoduje
prevazné¢ s Némeckem, Polskem, Slovenskem a Madarskem, zajimavou trzni
ptileZitosti by mohlo byt Rakousko nebo Svycarsko ale i jizng&jsi staty. Ceska
republika méa bezesporu velkou vyhodu diky své lokalité, ne nadarmo se ji tika
srdce Evropy. Otevieni zahrani¢ni filidlky by bylo dalSim vhodnym feSenim
v ptipadé zvysené zahrani¢ni poptavky. Dusledkem by bylo rozsiteni distribu¢nich
siti, které by vedly k efektivnéjsi logistice, s ¢imZ souvisi snizeni dodacich lhit
a nékladi na dopravu.

e ZaloZeni nové pobocky by vedlo k rozsifeni pokryti tuzemského trhu. V soucasné
chvili firma disponuje jednou poboc¢kou ve stiednich Cechach. Nova pobocka by
diky vlastni kontejnerové dopravé mohla poskytnout svozy stavajicim zdkaznikim,
ktefi jsou lokalitou vzdalené;jsi od matefské firmy, kterd tak ma vysoké néklady na
dopravu. Zajimavou lokalitou je oblast zapadnich Cech, kterd poskytuje dalsi
zajimavé odbytové prilezitosti.

Naklady na realizaci: Pofizeni nové provozovny se pohybuje v tadech desitek
milionu K¢. Pfi detailnéjSim rozboru, pomineme-li budovu s halou je nezbytné
vytvofit zdkladni vozovy park, Cili alesponi jedno men$i ndkladni auto Avia
v hodnoté 1,5 mil. K¢, minimalné 10 kontejnerti pro pfevoz a skladovani materialu
za cca 1 mil. K¢ a zakladni technologie nutné pro provoz, do kterého spada vetsi
a men$i primyslova vaha, paketovaci lis pro zpracovani materialu to vse v celkové

vysi cca 2. mil. K¢.
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Rozsifeni vyroby je bezesporu dalSim vhodnym feSenim pro zvySeni
konkurenceschopnosti. Jiz v soucasné dob¢ firma neni schopna efektivné uspokojit
veskerou poptavku. Tento krok by vedl nejen ke zvyseni spokojenosti zakaznik,
ale také diky vétSimu objemu ke snizeni rezijnich nakladl, coz by se projevilo ve
finalni cen€. Tu by tak nésledné firma mohla vyuzit jako jednu z konkurencnich
vyhod.

Niéklady na realizaci: Rozsifit vyrobu lze zakoupenim dalsi rotacni pece v cené
20-50 mil. K¢ v zavislosti na celkovém objemu pece, popiipadé potizeni dal§iho
vyrobniho zatizeni pro paketovani materidlu v hodnoté 10-30 mil. K¢

Nakupem novych technologii by spolecnost mohla dosdhnout, stejné jako
v piipadé¢ rozsifeni vyroby, ke sniZzeni vyrobnich nékladi. Nova zafizeni mohou
efektivnéji vyuzivat materidl, tim padem nevznik4 odpad ve vétSim mnozstvi a také
Setii energie. Tento ndvrh izce souvisi s predchozim, kdy se pod timto ndvrhem da
také predstavit rozsifeni poctu stavajicich vyrobnich zafizeni.

Optimalizace vyrobnich procest souvisi s efektivnéjSim nakladanim s materialy
nejen s vyrobnimi, ale 1 obalovymi. Firma by mohla uSettit ndklady diky proskoleni
svych zaméstnanci, jak nakladat s obalovymi materidly a jak 1épe zachazet
s vyrobnim zafizenim tak, aby byl pomér odpadu co nejmensi.

Motivace a Skoleni zaméstnancii souvisi se zvysenim spokojenosti zdkazniki.
Firma by mohla dosdhnout snizeni reklamaci od zakaznikG diky vhodnému
motivaénimu programu pro své zaméstnance. Ti by potom piistupovali
k jednotlivym dodavkadm materidlu vice zodpovédnéji, coz by vedlo ke zvySeni
kvality prace a odbératelskych vztahli. Zaméstnanci nejsou v tomto smyslu
prozatim uzce spojeni s firemni filozofii, pfi kontrole materidlu tudiZ nejsou
disledni v pozadované mife. Do tohoto navrhu by se dal zahrnout také motivacni
naborovy program, kdy spolecnost pfi vhodné stanovenych mzdovych podminkach
muze snaze tesit nedostatek persondlni sily. Firma by potom mohla naplno vyuzit
vyrobni kapacity, coz je v soucasné dob¢ také jeden z aktudlnich problémii.
Naklady na realizaci: Zavedenim specialni motivacni prémie v maximalni celkové
vysi 200 000,-/mési¢né, ktera je vycislena pfi vyplaceni viem zaméstnancim pii
splnéni stanovenych kvalitativnich podminek, by se zvySila nejen loajalita
stavajicich zaméstnancii, ale pfevazné kvalita prace. Diky tomuto navySeni by také

firma mohla snaze ziskat dal§i pracovni silu. V soucasné dobé& by zefektivnilo
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vyrobu pfijeti dalSich 2-4 zaméstnancti, ¢imz by firm¢ vznikly naklady v celkové
vysi 80 000,-/mésic. Naopak by tim firma zkratila dobu jednotlivych vyrobnich
procest o cca 10-15 minut na tun€ a navysila celkovou produkci paketovacich lisii
0 2-5 tun za den v zavislosti na druhu materialu.

e ZlepSeni webové prezentace je spiSe pro dotvoifeni celkového pohledu jako na
moderni firmu. Soucasna podoba je totiz viditeln¢ zanedbana, chybi ji dostatecna
podpora, z toho divodu by se dalo uvazovat i o outsourcingu webového spravce,
ale tato varianta pifindsi zbyte¢né naklady navic. V dneSni unahlené dobé, kdy
vétSina populace, ale i firem travi ¢im dal tim vice ¢asu na internetu, je nezbytné,
aby 1 firemni profil byl vhodné prezentovan na webu. Dodavatelé ¢i zdkaznici tak

maji lepsi piehled o déni ve firmé diky aktualizovanym informacim.
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ZAVER
Cilem této bakalarské prace byla analyza konkuren¢niho prostiedi firmy Saker, spol. s . 0.,
ktera se zabyva recyklaci a zpracovanim barevnych kovi a také odstépného zavodu této

firmy - huté Alusak, kterd rozviji své podnikatelské aktivity v hutnim pramyslu, konkrétné

ve zpracovani hliniku.

Urc¢eni konkurencnich subjektii, jejich charakteristika a porovnani s firmou na zaklad¢
urcenych kritérii bylo dalsim dilezitym dil¢im bodem této prace, kterd byla rozdéleno do
dvou casti. Na teoretickou a praktickou. V teoretické¢ ¢asti byly na zakladé¢ odborné
literatury zabyvajici se problematikou konkurence definovany zakladni pojmy, jako
konkurence, konkurenceschopnost, konkurenéni vyhoda a konkuren¢ni prostiedi. Dale
byla popsdna metoda pro analyzu vnéjSiho a vnitiniho prostfedi podniku, tedy SWOT
analyza a Porteriv model péti sil, ktery ndm naproti tomu pomaha komplexnéji definovat
podnikatelské prostiedi. Nezbytnou soucasti teoretické ¢asti bylo prtiblizeni oblasti

zpracovani barevnych kovil.

Prakticka ¢ast se odviji od teoretické Casti, v jejimz tivodu byl sestaven firemni profil od
historie aZ po soucasnost. SWOT analyza vnitiniho a vnéjsiho prostiedi firmy byla dalSim
bodem, pomoci které jsme identifikovali silné stranky, o které se mlze spoleCnost opfit
a dale rozvijet a slabé stranky, které by méla eliminovat. Také ndm pomohla stanovit
prilezitosti a hrozby, které také plynou z firemniho prostiedi a je tieba i je brat v potaz.
Nasledoval Porteriv model péti sil, diky kterému jsme mohli provést podrobnou analyzu
odvétvi, ve kterém firma puisobi. Téchto pét faktori je kli¢ovych pro zodpovézeni otazky -
jak si firma v daném prostfedi stoji? Zohlednovéana byla stavajici konkurence, nové
vstupujici konkurence, hrozba ze strany substitutl, vyjednavaci sila dodavatelt
a vyjednavaci sila odbératelti. Po sestaveni profila jednotlivych kli¢ovych konkurenti byla
stanovena kritéria, na zéklad¢ kterych byla provedena analyza konkuren¢niho prostiedi. Za
soucast této analyzy by se dal povazovat i marketingovy vyzkum, ktery byl obsaZen
v predposledni kapitole, na zékladé¢ kterého se vyhodnotila spokojenost zékaznikli za

posledni 2 kalendaini roky.

Posledni kapitolou praktické ¢asti bylo sestaveni ndvrhli moznosti pro zlepSeni
konkurenceschopnosti firmy, tedy uvedeni doporuceni, jak si mize firma vylepsit stavajici

postaveni na trhu. Z analyzy plyne, Ze by se mé&la spole¢nost zamé&fit pievazné na vyuziti
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celého trzniho potencidlu, tedy zajisténi plného trzniho pokryti, potazmo proniknuti na

dalsi zahrani¢ni trhy.

Smyslem této bakalarské prace bylo na zakladé identifikace konkurenti a provedeni
analyzy konkurenc¢niho prostiedi, poskytnout relevantni informace, které by mohla firma

dale vyuzit pro upevnéni, potazmo vylepseni pozice na trhu.
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