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ABSTRACT

Die Bachelorarbeit beschéftigt sich mit der Analyse der Marketingfiihrung der Gesellschaft
Wanzl spol. s r.o. Im theoretischen Teil wurden die Grundbegriffe aus dem Bereich des
Marketings und der Marketingfiihrung bearbeitet. Die wesentlichen Punkte des theoreti-
schen Teils wurden im Zusammenhang zu dem praktischen Teil der Bachelorarbeit erwihnt.
Der praktische Teil beschéftigt sich mit der Situationsanalyse der Gesellschaft, die sich aus
den einzelnen Analysen der Marketingumgebung besteht. Diese Analysen sind der Indikator
der gegenwirtigen Marketingsituation in der Gesellschaft. Aufgrund der Ergebnisse der Si-
tuationsanalyse wurde die Empfehlung fiir die Erh6hung des Marketingniveaus in der Ge-

sellschaft Wanzl spol. s r.o. ausgearbeitet.

Schliisselworter: Marketingstrategie, Marketingplan, Marketingmix, Konkurrenz, SWOT
Analyse, PESTLE Analyse, Branchenstrukturanalyse

ABSTRACT

This thesis concerns itself with the analysis of marketing management of the Wanzl s.r.o.
company. In the theoretical part of the thesis, core concepts of marketing and marketing
management are explained, these concepts are then put to use in the practical part of the
thesis. The main concern of the practical part of the thesis is the situation analysis of the
Wanzl s.r.o. company. Situation analysis consists of individual analyses of market environ-
ment. These analyses are the main identifier of the marketing situation in the company. Pro-
posal of recommendation is made, based on the results of the analyses, aim of which is to

improve the standard of marketing in Wanzl s.r.o. company.

Key words: Marketing strategy, Marketing plan, Marketing mix, Competition, SWOT anal-
ysis, PESTLE analysis, Porter’s five forces analysis



ABSTRACT

Tato bakalafska prace se zabyva analyzou marketingového fizeni spolecnosti Wanzl spol.
s r.0. K pfiblizeni dan¢ho tématu jsou nejprve vysvétleny zékladni pojmy z oblasti marke-
tingu a marketingového fizeni, na které je navazano dale v praktické ¢asti této bakalarské
prace. Prakticka Cast se zabyva situacni analyzou spole¢nosti Wanzl. Tato analyza se sklada
z jednotlivych analyz marketingového prostiedi, které jsou identifikatorem marketingové
situace ve spoleCnosti. Na zaklad¢ vysledkt analyzy byl vypracovan navrh doporucenti, je-

hoz smyslem je zvySeni marketingové urovné spole¢nosti Wanzl. spol. s r.o.

Kli¢ova slova: Marketingova strategie, Marketingovy plan, marketingovy mix, Konkurence,

SWOT analyza, PESTLE analyza, Porteriv model péti konkurenc¢nich sil
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EINLEITUNG

Marketing ist ein wesentlicher Bestandteil jedes erfolgreichen Unternehmens. Das Unter-
nehmen kann seine Produkte in der bestimmen Menge herstellen, aber wenn das Unterneh-
men keine Kunden hat, die hergestellten Produkte werden nicht verkauft und das Unterneh-
men kann auf dem Markt nicht erfolgreich sein. Aus diesem Grund sollte im Unternechmen
die Marketingabteilung bestehen, die die Erkennung der Kundenbediirfnisse als die Haupt-
aufgabe hat und vergleicht die Kundenbediirfnisse mit den Bediirfnissen des Unternehmens.
Dann hat die Marketingabteilung der ideale Marketingmix geschafft, damit sowohl die Be-

diirfnisse des Kunden als die Bediirfnisse des Unternehmens befriedigt werden.

Marketingfiihrung ist einer der wichtigsten Geschéftsprozesse, denn gerade die Marketing-
fiihrung stellt die Unternehmensziele fest, die das Unternehmen erreichen will. Diese Ziele
werden in der Firma durch die korrekte Planung und Durchfiihrung der Prozesse erreicht,
fiir die die Marketingabteilung des Unternehmens verantwortlich ist. Fiir die Marketingfiih-
rung sollte ein wesentliches Element der Kunde sein, denn den Kundenbediirfnissen und den

Bediirfnissen der Gesellschaft sollte die Marketingstrategie entspricht.

Diese Bachelorarbeit wird sich in den theoretischen und praktischen Teil gegliedert. Ein Ziel
des theoretischen Teils ist die Bearbeitung und die Erlduterung den Grundbegriffen von Mar-
keting, Marketingfiihrung und Marketingstrategie. Weiterhin werden im theoretischen Teil
neben dem Marketingmix auch die Methoden und Analysen erklért, die im praktischen Teil
verwendet werden. Der theoretische Teil wird durch den praktischen Teil gefolgt, deren Ziel
ist, die Marketingfiihrung der Firma Wanzl spol. s r.0. zu analysieren. Die Situationsanalyse
besteht aus mehreren Teilen. Den einzelnen Analysen beugt die Einfiihrung des Unterneh-
mens und die Geschéftsbereiche vor. Der praktische Teil stellt auch die Marketingabteilung
und alle verwendete Verfahren vor, die die Marketingabteilung bei der Zusammenstellung
eines Marketingplans und des Marketingmixs verwendet, damit die Marketingziele des Un-
ternehmens erreicht werden. Der Bestandteil der Situationsanalyse ist weiterhin auch die
Wettbewerbsanalyse. In der Analyse werden zwei Firmen ausgewihlt, die mit Wanzl spol.
s r.0. verglichen werden. Das Ziel und der wesentliche Punkt der Situationsanalyse ist die

Analyse, die in der Analyse von Makro- und Mikroumgebung unterteilt wird.

Die Auswertung dieser Analyse ist ein weiteres Ziel dieser Arbeit, denn der Bestandteil der
Analyse der Marketingfiihrung ist auch die Schlussempfehlung zur Verbesserung der Mar-

ketingsituation in der Firma Wanzl spol. s r.o.
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I. THEORETISCHER TEIL
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1 MARKETING

Der Grundgedanke des Marketings- die konsequente Ausrichtung des gesamten Unterneh-
mens an den Bediirfnissen des Marktes- hat sich in den meisten Branchen und Unternehmen
durchgesetzt. | Marketing wird auch in wenigen Worten von Toma§ Bat’a erfasst. Er sagte,
dass die Maschinen und die Arbeiter in den Fabriken alles herstellen konnen, aber wenn sie
nicht wissen, was und fiir wen die Ware hergestellt wird, konnen sie nichts verkaufen.

Mit diesem Gedanken kam ein Wegbereiter des Marketings in die Tschechoslowakei, Tomas
Bata, in der Zeit, in der das Marketing das Bewusstsein des tschechoslowakischen Unter-
nehmens nicht gefunden hat. Wenn man tiber seinen erfolgreichen Unternehmen nachden-
ken, kénnen wir nur sagen, wie diese Aussage wahr ist, weil es das grundlegende Prinzip
des Marketings beschreibt. Aus der Aussage ergibt, dass die Unternehmen zuerst die Be-
diirfnisse ihrer Kunden kennen miissen, und danach konnen sie ein erfolgreiches Unterneh-
men auf dem Markt sein. Zusétzlich der gegenwirtigen Bediirfnisse, sollten die Unterneh-
men nicht die zukiinftigen Bediirfnisse der Kunden vorgehen.

Die Unternehmen miissen stéindig die Situation beriicksichtigen, dass der Markt sich stindig
weiterentwickelt und damit wéchst die Anzahl der starken Konkurrenz. Auf dem Markt, der
zerschmettert oder umgekehrt geséttigt ist, ist es immer noch problematisch fiir das Unter-
nehmen den Konkurrenzen standzuhalten.?

Der am meitesten verbreitete Begriff des Marketings wurde von Philip Kotler definiert. Mar-
keting ist ein sozialer und fithrender Prozess, mit dem die Einzelpersonen und die Gruppen
gewinnen das, was sie brauchen und verlangen, durch die Bildung, das Angebot und den
Wechsel von wertvollen Produkten mit anderen. 3

Zum Vergleich der oben genannten Definition des Marketings von Kotler erkldrt Bruhn
Manfred den Begriff des Marketings mit den folgenden Wortern. Marketing ist eine unter-

nehmerische Denkhaltung. Sie konkretisiert sich in der Analyse, Planung, Umsetzung und

' BRUHN, Manfred. Marketing: Grundlagen fiir Studium und Praxis. Wiesbaden: Springer Gabler, 2012, S.13

2 Vgl. BRUHN, Manfred. Marketing: Grundlagen fiir Studium und Praxis. Wiesbaden: Springer Gabler, 2012,
S.13

3 Vgl. KOTLER, Philip. Grundlagen des Marketing. Miinchen: Pearson Studium, 2007, S.44
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Kontrolle sdmtlicher interner und externer Unternehmensaktivitdten, die durch eine Ausrich-
tung der Unternehmensleistungen am Kundennutzen in Sinne einer konsequenten Kun-

denorientierung darauf abzielen, absatzmarktorientierte Unternehmensziele zu erreichen.

1.1 Die Stellung des Marketings in der Organisation

Marketing ist ein wesentlicher Bestandteil jeder Organisation. Allerdings gibt es mehrere

Moglichkeiten fiir die Position des Marketings im Unternehmen.

* Marketing als eine gleichwertige Funktion.

» Marketing nimmt eine wichtige Funktion im Vergleich zu anderen Abteilungen ein.

» Marketing als die Hauptfunktion.

* Der Kunde als die fiihrende Funktion.

» Der Kunde als die fiihrende Funktion und das Marketing als die integrierende Funk-

tion.

Die ideale Situation im Unternehmen wire, wenn die wichtigsten Abteilungen des Unter-
nehmens in der Koordination arbeiten wiirden. Dies erkldrt auch Bruhn Manfred. Zahlreiche
Unternehmensabteilungen wie z.B. die Werbeabteilung, die Marktforschung, der Vertrieb
oder das Beschwerdemanagement agieren mit direktem oder indirektem Bezug zum Absatz-
markt. Notwendig fiir ein erfolgreiches Marketing ist die Koordination sdmtlicher Funkti-
onsbereiche, um ein integriertes Vorgehen im Unternehmen und vor allem am Markt sicher-

zustellen. °

4 BRUHN, Manfred. Marketing: Grundlagen fiir Studium und Praxis. Wiesbaden: Springer Gabler, 2012, S.14

3 Ebenda, S.15
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2  DER MARKETINGMIX

Der Marketingmix ist eine der Komponenten der Marketingfithrung, denn gerade der Mar-
ketingmix zusammen mit einer Auswahl von Marktsegmenten und Zielmérkten prégen die
unternehmerische Marketingstrategie. Eine der Definitionen des Marketingmix lautet. Der
Marketing-Mix ist eine Reihe von Mitteln, die das Unternehmen nutzt, um seine Ziele im
Zielmarkt erreichen zu konnen. ¢ Was sollte die Firma benutzt, um sie auch auf dem ausge-
wéhlten Marktsegment erfolgreich wére als ihr Produkt, das fiir einen bestimmten Preis ver-
kaufen muss, zu den Kunden zu liefern und neue Kunden durch die interessante Werbung

Zu gewinnen.
Der Marketingmix besteht aus vier unten genannten Elementen, die als sg. 4P genannt sind:

= Das Produkt
= Der Preis
=  Der Ort, die Distribution

* Die Marketingkommunikation

Diese einzelnen Komponenten des Marketing-Mix sind miteinander verbunden. Uber die
Struktur und die Verbindung der Bestandteile des Marketing-Mix entscheidet natiirlich die
engere Leitung des Unternehmens. Der Marketingmix ist eine der Komponenten, die zusam-
men mit dem Segment der Markt und den Zielmérkten die Marketingstrategie des Unterneh-

mens bilden. ”

Die Unternehmer sind sich bewusst, dass fiir ihre Unternehmen der wesentlichen Punkt der
Kunde ist und deshalb wird 6fter die Situation gesehen, wie die Unternehmen mit Kunden
und Technologen auf den neuen Produkten arbeiten. Dieses moderne Konzept wird in der
heutigen Zeit angewandt, wenn die Unternehmen die Riickverbindung z.B. aus dem Internet
haben, wo sie die Informationen iiber ihre neuen Produkte erhalten, was notwendig zu ver-

bessern und zu vervollkommnen ist, oder die starken und schwachen Seiten des Produkts.

6 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., r0zs. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.190

7 Ebenda, S.190

8 Ebenda, S.192
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Viele Spezialisten sind der Meinung, dass man den klassischen 4P des Marketingmix um 4C

erweitern sollte:

= Die Kunden (Customers)

» Die Konkurrenz (Competitors)

» Die Fihigkeiten des Unternehmens (Capatibilies)
* Die Charakteristik des Unternehmens (Company)

Das Ziel der strategischen Marketingfiihrung sollte der Vorschlag eine Strategie sein, der 4C
und 4P in Einklang anfiihrt. ?

2.1 Das Produkt

Das Produkt ist ein wesentliches Element des Marketing-Mix und ist ein wichtiger Punkt in
der gesamten Marketingstrategie. Alle Entscheidungen, die mit dem Marketing-Mix zusam-
menhingen, sind in irgendeiner Weise mit dem Produkt verbunden.'® Es ist wichtig, die Be-
diirfnisse der Kunden richtig zu identifizieren und danach spezifische Produkte oder Dienst-

leistungen anzubieten.!!

Das Produkt wird als etwas definiert, was auf dem Markt angeboten werden kann, um die
Aufmerksamkeit um Kauf oder Verbrach zu fesseln, was die Wiinsche, Sehnsiichte oder
Bediirfnisse befriedigen. Dazu gehoren physische Objekte, Dienstleistungen, Personen,
Orte, Organisationen und Ideen. ’? Das Produkt hat eine andere Position und Bedeutung in
der Produktionsfirma und eine weitere Position in den Unternehmen, die die marketingori-
entierenden Firmen sind. In den produktionsorientierten Unternehmen wird das Produkt als

die Manifestation ihrer Ressourcen gesehen. Im Gegenteil, in einem marketingorientierten

9 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., roz§. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.193

10Vgl. MACHKOVA, Hana; KRAL, Petr; LHOTAKOVA, Markéta. International marketing: Theory, practi-

ces and new trends. Praha: Oeconomica, 2010, S. 121

" JIRASKOVA, Zdenka. Deutsch in Kurwesen, Management und Marketing. Opava: Slezské univerzita v
Opavg, Filozoficko-ptirodovédecka fakulta v Opavé, 2013, S. 37

12Vgl. KOTLER, Philip. Grundlagen des Marketing. Miinchen: Pearson Studium, 2007, S.363
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Unternehmen wird das Produkt als die Mitte gesehen, die die Bediirfnisse und Wiinsche der
Kunden befriedigt, und durch diese Befriedigung das Unternehmen ihre Ziele erfiillt. Die
grundlegende Aufgabe des Produktes ist es, die Wiinsche und Bediirfnisse der Kunden zu
befriedigen. Diese Tatsache wird mit diesem Motto erfasst. Fragen Sie sich der Kunden,

welche neuen Produkte sie gern auf dem Markt sehen wollten. '3

Ob das Unternehmen auf dem Markt erfolgreich sein will und will eine Chance im Konkur-
renzkampf haben, muss es stindig die Kundenbediirfnisse {iberwachen, neue Produkte ent-
wickeln oder bestehende Produkte zu verbessern. Die Bedeutung des Produkts deutet an,
dass erstrangige Notwendigkeit des strategischen Marketings ist, sehr gut ausgewihltes An-
gebot der Produkte. Zusitzlich wird mit dem Produkt die Mehrheit der Bereiche des Unter-

nehmens beeinflusst.'

Instrumentenfunktion definiert die Grundfunktion des Produkts. Im Gegensatz, mit der ex-
pressiven Funktion des Produkts wird die Féhigkeit eines Kunden. Ein Beispiel fiir die ex-
pressive Funktion kann der Kauf eines BMW sein. Der Kunde kauft einen BMW und die
expressive Funktion ist die Tatsache, dass der Kunde mit dem Kauf andeutet, zur welchen
sozialen Position der Kunde gehort, und dass er tiber die ausreichenden Finanzmittel verfiigt.
Die instrumentale Funktion ist in diesem Fall bei dem Kauf des Autos, dass die die Haupt-
funktion des Autos fiir den Kunden ist, von einem Ort zu dem andern Ort zu befordern. Die
ideale Situation ist, wenn das Produkt beide Funktionen hat, wie die instrumentale Funktion,
so auch die expressive. Mitarbeiter des Unternehmens miissen daran denken, wer der Kunde
ist. Das Produkt kaufen sich nicht nur die Endverbraucher, sondern auch die Geschéftsfir-
men, die weiter mit dem Produkt unternehmen. Diese Tatsache sollten die Marketingmana-
ger aus dem Speicher nicht auslassen und bei der Planung der Marketingstrategien diese

Tatsache beriicksichtigen. '’

13 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., rozs. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.199

14 Ebenda, S.199

15 Vgl. KOTLER, Philip. Marketing management: analyza, planovani, vyuZiti, kontrola. 9. pieprac. vyd. Praha:
Grada Publishing, 1998, S. 379
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Kotler beschreibt fiinf Stufen des Produkts.'®

2.1.1

Die o6ffentliche Niitzlichkeit

Das Grundprodukt

Das idealisierte und erwartete Produkt
Der Zuschuss zum Produkt

Das potenzielle Produkt

Die Produkthierarchie

Die Produkte konnten nach dem Kundenwunsch und Bediirfnissen so unterteilt werden !’

2.1.2

Die Produkthierarchie — Unter dieser Gruppe der Produkte gehdren solche, die
nach den Bediirfnissen und Wiinschen der Kunden unterteilt sind. Diese Teilung ist
in der Familie von Produkten, in die Produktklassen, Produktlinien, Produkttypen
und in die Marken von Produkten.

Die Zeit der Benutzung — Hier werden die Produkte in die Gruppen auf die Produkte
mit einer kurzen Nutzungszeit und langen Nutzungszeit geteilt und auch die Dienst-
leistungen sind hier eingeschlossen.

Die Neuigkeiten — In dieser Gruppe sind die Produkte in eine neue Generation von
Produkten, in neue Produkte und modifizierte Produkte aufgeteilt.

Die Verbrauchsware — Die Verbrauchsware wird in die Ware des téglichen Bedarfs,
langlebiger Verbrauch und Spezialitdten und die unbekannte Ware.

Die Klassifizierung der Waren fiir das Unternehmen — Die Rohstoffe und Halb-

fertigprodukte; die Kapitalinvestitionen und Hilfsstoffen und Dienstleistungen.

Die Marketingstruktur des Produkts

In jeder Marketingstrategie ist das Produkt einer Basiseinheit, da es gerade das Pro-

dukt, das zur Befriedigung der Kundenbediirfnisse und Kundenwiinschen dient um

16 Vgl. KOTLER, Philip. Marketing management: analyza, planovéni, vyuZiti, kontrola. Praha: Grada Pu-
blishing, 1998, S.380

17Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., roz3. vyd. Praha: Grada, 2013,

S.203
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die bestimmte Nutzung zu erreichen. Aus der Marketingsicht ist fiir die Kunden nicht
wichtig das Produkt selbst (seine Materialeigenschaften), sondern das Niveau der
Befriedigung der Bediirfnisse und Wiinschen. Das Produkt besteht aus drei Teilen,
aus dem physikalischen Produkt (Gewichte, Mal3e, etc.), sowie aus der Information
(Dient zum Erschaffung des Werts) und aus den Dienstleistungen (Die Anlieferung,
die Weise der Verwendung).'®

Weiterhin teilt Kotler das Produkt in drei Ebenen:

= Der Kern des Produkts — Die Wiinsche und Bediirfnisse des Kunden, Losungen
zur Erfiillung der Wiinsche.

» Eigenes, reales, wirkliches Produkt oder greifbares Produkt — Die Eigenschaften,
die das Produkt haben sollte, die der Kunde erfordert. Zu diesen Eigenschaften ge-
horen die Qualitét, die Anlieferung, die Marke.

* Erweitertes Produkt oder angereichertes Produkt — Die Garantie, das Service,

die Dienstleistungen, die das Unternehmen zusitzlich bietet.

2.1.3 Die Eigenschafften des Produkts

In einem Konkurrenzkampf, der sehr wichtig fiir die Kaufentscheidungen der Kunden ist,
nutzt das Unternehmen die Eigenschaften des Produkts. Eine der wesentlichen Eigenschaf-
ten des Produkts ist die Qualitit. Die Produktqualitét sollte auf einem Niveau sein, das die
Wiinsche und Anforderungen der Kunden befriedigt und die Kosten fiir diese Qualitét sollten
in einer akzeptablen Summe sein. Mit der Qualitdtsverbesserung werden im Laufe des Jahres
die neuen Standards eingefiihrt, die das Qualitdtsniveau erhohen sollen, und auch die Fahig-

keit, die Mitarbeiter zu verbessern.'” Zu diesen Mitteln gehdren:

= Die Kontrolle der Qualitét
* Die statistische Regulation der Qualitét

= Justin Time

18 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., rozs. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.202

19 Vgl. COOPER, John a Peter LANE. Marketingové planovani: praktickd piirucka manaZera. Praha: Grada,
1999, S.50
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* Die Ringchen der Qualitét
* Die komplexe Qualitétsfithrung

= SO 9000 (Européisches Standard der Qualitét)

AuBer der Qualitit sind die wichtigsten Eigenschaften des Produkts der Stil und der Umfang,
und die Frage sollte beantwortet werden, ob das Spektrum des Produkts genug breit ist, damit
der Produktstil gentigt. Der Name der Produkte ist ebenso bedeutsam, weil es der Name des
Produkts ist, der im Speicher der Kunden bleibt. Sehr wichtig ist auch die Form, in der das
Produkt zum Kunden kommt, das bedeutet, wie das Produkt verpackt wurde. Ein weiterer
wichtiger Faktor ist, dass die Produkte und Technologien durch Patente geschiitzt sind. Der
Vorteil gegeniiber der Konkurrenz kann die Firma mit den verschiedenen Moglichkeiten

gewinnen, wie Garantie oder Service auf einer anderen Ebene als die Konkurrenz bietet. 2°

2.2 Der Preis

Ein weiterer Bestandteil des Marketing-Mix ist der Preis. Der Preis ist eine von vielen Mar-
ketinginstrumenten, wie die Unternechmen die Kunden beeindrucken konnen, um auf ihrer

Seite beistimmen kénnen. Wie J. Cooper beschreibt 2!

, viele Unternehmen regeln sich durch
die Regel der Preis = die Kosten. Dies ist aber nicht immer vorteilhaft, und solche Taktik
kann sehr gefdhrlich sein, weil es zu hohen Preisen fiihren kann und die Kunden werden
nicht bereitwillig. Diese Situation endet so, dass die Kunden andere Mdglichkeiten bei den
Konkurrenzen suchen. Oder im Gegensatz, wenn der Preis gesunken ist, konnen fiir das Un-
ternehmen die Verluste eintreten. Bei dem Thema des Produktpreises, miissen auch die Vo-
raussetzungen fiir eine bestimmte Preisanpassung wie die Rabatte oder Abziige erwédhnt wer-

den. Die Rabatte bedeuten nicht immer die grof3eren Gewinne, im Gegenteil die hohere Ra-

batte kdnnen zum Verlust in Gewinn fithren. Die Verwendung von Preisnachldssen oder

2Vgl. COOPER, John a Peter LANE. Marketingové planovani: prakticka prirucka manaZera. Praha: Grada,
1999, S.50

21 Ebenda, S.52
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Abziigen fiir Zahlungen in bar fiir die Erreichung des Gewinns sollte kein vereinfachter Er-

satz fiir nachdenkliche, effektive Zahlungsbedingungen sein. 2

Im Konkurrenzkampf haben die Preise der Produkte wichtige Position. Obwohl die Preis-
senkung ein Marketinginstrument ist, aber nicht immer ist dieses Instrument gilinstig. In dem
Fall, wenn das Unternehmen die Vorrite verkaufen kann oder eine groBBere Anzahl von Kun-
den gewinnt, ist eine Moglichkeit der Rabatt. In dieser Situation droht, dass das Unterneh-
men nicht profitieren wird. Wenn das Angebot und die Nachfrage nichtausgeglichen werden,
kann diese Situation in das miindet, dass in den schwachen Unternehmen die Produktion
eines bestimmten Produkts stornieren wird. Beispiel fiir Unternehmen, die die Rabatte ver-
wenden, sind die Unternechmen, die die hohen Fixkosten haben. Dies bedeutet, dass es not-
wendig ist, regelmiBig einen bestimmten Gewinn zu erreichen und die Fixkosten zu bede-
cken. Fiir diese Unternehmen ist eine der Losungen, die Kosten fiir die Herstellung eines
bestimmten Produkts oder die Kosten fiir Werbung und Marketingforschung zu vermindern.
Durch die Verwendung einer solchen Losung muss aber das Unternehmen damit rechnen,

dass ihre Prosperitit bedroht wird.?

Der Preis des Produkts sollte auch mit Verbraucherproduktwert ausgeglichen werden. Als
eine Darstellung, wenn man eine luxuriose schweizerische Armbanduhr kauft, erwartet man,
dass die Verpackung des Produkts dem Preis entspricht. Umgekehrt, wenn man eine Arm-
banduhr aus Bijouterie kauft, erwartet man nicht, dass man die Armbanduhr in einem ver-
goldeten Paket erhilt. Marketingspezialisten sollten sich bewusst sein, dass die Kunden zum
niedrigen Preis mit der schlechten Qualitédt des Produkts assoziieren, wihrend die unzumut-

bare Erh6hung der Preise zu einem Riickgang der Nachfrage fithren kann.

22 Vgl. COOPER, John a Peter LANE. Marketingové planovani: prakticka piirucka manaZera. Praha: Grada,
1999, S.53

23 Ebenda, S. 54
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2.3 Der Ort, die Distribution

Der Begriff der Ort umfasst die Komponenten, die sich an der Distribution teilnehmen oder

den Einfluss auf die Verfiigbarkeit der angebotenen Dienste haben. 2*

Der Erfolg ist nicht nur ein hochwertiges Produkt, das die Kunden befriedigt, sondern auch
die Distribution. Das Produkt muss zu den Kunden irgendwie geliefert werden. Das Ziel der
Distribution ist die Lieferung des Produkts an den Ort, an dem die Firma mit den Kunden
vereinbart ist und das Produkt in einer bestimmen Lieferzeit, in einer bestimmten Menge

und Qualitit zu den Kunden liefert.?

Der Kunde und das Unternehmen sollten zusammenarbeiten, denn das Unternehmen muss
sich bewusst sein, dass der Kunde ist jemand, der ihre Produkte kauft, und hat einen gro3en
Einfluss auf den Zustand von Cash-Flow. Wie Jakubikova in seinem Buch schreibt ?°, die
Distribution ist die einzige Komponente des Marketingmix, die nicht operativ gedndert wird,
weil es mehr Planung erfordert. Sehr oft stellt die Distribution zirka 30-50% der Kosten fiir
die Produkte. Die Distribution umfasst die Bereiche wie die Gewinnung der Informationen,
den Aufbau von Beziehungen, die Suche der besten Lage fiir eine Vorfithrung, Verkauf der
Produkte, das Angebot den Dienstleistungen oder den Zeitpunkt der Verkdufe und viele an-
dere logistische Aktivitdten. Es gibt zwei Distributionskanile. Entweder besorgt sich die
Distribution das Unternehmen selbst, wenn die Firma eigene Beforderungsabteilung und das
Fuhrpark hat, und die Produkte werden gerade von der Firma zu den Kunden beférdert. Die
zweite Moglichkeit ist, dass das Unternehmen mit einer Speditionsfirma zusammenarbeitet,
die tatsichlich das Bindeglied zwischen dem Unternehmen und den Kunden bildet. Sehr oft

bildet dieses Bindeglied die Einzelhdndler oder die GroBhéindler.

24 Vgl. COOPER, John a Peter LANE. Marketingové planovani: prakticka prirucka manaZera. Praha: Grada,
1999, S.56

25 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., roz3. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.240

26 Ebenda, S. 240
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2.3.1 Die Distributionspolitik und die Distributionswege

Unter dem Begriff der Distributionspolitik versteckt sich die Weise, wie die Produkte zu den

Kunden geliefert werden. Die Distributionspolitik hat mehrere Ziele:

* Der wirtschaftliche Warenverkehr hinsichtlich zu den aufwendenden Kosten

* Die Eindringung an den Zielmarkt

* Die Befriedigung der Kundenbediirfnisse auf dem Zielmarkt- der Ort, die Zeit,
das Niveau der Dienstleistungen

* Der Gewinn des bestimmten Marktanteils

* Maximale Einnahmen aus dem Verkauf in der Folge der gewihlten Distributi-

onskanile

Die Distributionspolitik = Vom Produzenten bis zum Verbraucher. Sie sichert eine Zusam-
menfassung der Unternehmen oder Einzelpersonen, die Bewegung der Produkte vom Her-
steller bis zum Endkunden. 2’ Der Distributionsweg kann entweder direkt (Hersteller-Kun-
den), oder indirekt sein, wobei das Bindeglied verwendet wird. Dies kdnnen die Grohandler
oder die Einzelhéndler sein. Ebenfalls ist der Kontakt zwischen dem Vertreiber und dem
Kunden wichtig. Fiir Grokunden ist haufig der personliche Kontakt, wihrend mit den klei-

neren Kunden wird die elektronische Kommunikation verwendet.

2.4 Die Kommunikation

Die Kommunikation, ein Weg, wie auf dem Markt erfolgreich zu sein. Es kann ein Unter-
nehmen sein, das die hochwertigen Produkte hat, aber sie haben keine Ahnung iiber die Pro-
dukte und das Unternehmen. J. Cooper schreibt in seinem Buch ¥, ohne Kommunikation
kann nicht gehandelt werden. Bei der Kommunikation werden vor allem diese Werbemittel

verwendet:

27 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., roz3. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.144

28 Vgl. COOPER, John a Peter LANE. Marketingové planovani: praktickd piirucka manaZera. Praha: Grada,
1999, S. 58
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» Die Plakate, die Flugblitter, die Kataloge, die Anzeigen, die Einladungen, die Wer-
beartikel mit dem Firmenlogo. Zusétzlich zu gedruckten Materialien konnen die
Werbemitteln in den Medien verwendet werden, wie im Fernsehen, Radio oder In-
ternet, aber auch in den Fahrzeugen. %°

Zu den am meisten verbreiteten Werbemitteln gehoren 2%

* Die Werbung — Die Hauptfunktion der Werbung ist das Bewusstsein des Produkts
bei den potenziellen Kunden zu erhéhen und dadurch einen Umsatz zu steigern.

Die Werbung gehort zu den meistens verwendeten Mitteln in der Marketingkom-
munikation. 3!

* Die Vertriebsunterstiitzung — Die Geschenke, die Proben, die Erprobung und De-
monstration des Produkts, giinstige Verpackung, die Treuekarten, die Rabatte.

* Public relations — Dieses Mittel ist nicht wie die oben genannten auf das Produkt
ausgerichtet, sondern auf das Verhalten der Unternehmen auf dem Markt, auf die
Kommunikation mit der Offentlichkeit. Es handelt sich um verschiedene Publikatio-
nen, Veranstaltungen, Zeitungen, Beteiligung des Unternehmens in der Offentlich-
keit.

= Die Publizitit — Hier handelt es sich um das Bewusstsein der Offentlichkeit iiber

das Unternehmen.

» Vgl. SVARCOVA, Marie. Zdkladni principy marketingu. Praha: Idea Servis, 2016, S.219
30 Ebenda, S. 228

vl MACHKOVA, Hana; KRAL, Petr; LHOTAKOV A, Markéta. International marketing: Theory, practi-

ces and new trends. Praha: Oeconomica, 2010, S. 168
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3 DIE ANALYSE DER MIKRO - UND MAKROUMGEBUNG

Es ist wichtig zu beachten, dass sich das Unternehmen nicht allein auf dem Markt befindet,
sondern in der so genannten Marketingumgebung. Diese Umgebung wird in Makro- und
Mikroumgebung unterteilt. Bei der Analyse der Marketingumgebung stellt man fest, welche
Einfliisse und Faktoren die Unternehmen in einer bestimmten Umgebung beeinflussen.
Makroumgebung umfasst solche Faktoren, die das Unternehmen selbst nicht verdndert wer-
den konnen. Dazu gehért die politischen und legislativen Anderungen, wirtschaftliche Fak-
toren, soziokulturelle Einfliisse und technologische und technische Faktoren. Auf die Unter-
nehmen hat die Einfliisse die Europiische Union, die Vereinten Nationen, die Regierung.
Makro gliedert sich auf folgende Faktoren:

* Demographische Umgebung — In diesem Umfeld sind das Wichtigste die Men-
schen, die den Bestandteil des Marktes darstellen. Marketingmanager beobachten
vor allem die Punkte zumal wie die globale Bevolkerungswachstum oder das Bevol-
kerungsalter, die Bildung der Bevdlkerung.

* Wirtschaftliche Umgebung — Diese Faktoren beeinflussen die Kaufkraft der Kun-
den und es sind die Zinsen, Realeinkommen.

* Die Naturumgebung — Sie spielen eine wichtige Rolle insbesondere die Tatsache
als ein Mangel an Rohstoffen, Erhéhung der Energiekosten, hoherer Grad der Ver-
schmutzung.

* Technische und technologische Umgebung — In diesem Umfeld muss die Riick-
sicht insbesondere an die Beschleunigung der technologischen Wandel genommen
werden. Auch die Moglichkeiten fiir Innovation und zunehmende Regulierung des
technologischen Wandels miissen berticksichtigt werden.

= Politische Umgebung — Diese Umgebung wird in erster Linie durch gesetzliche
Malinahmen beeinflusst.

* Kulturelle Umgebung — Hier ist es notwendig, die Faktoren zu beriicksichtigen,
nicht nur das Verhéltnis der Menschen zu sich selbst, sondern auch die Beziehungen

der Menschen zu den anderen, die Haltung zu den Organisationen oder zur Natur.

32 Vgl. SVARCOVA, Marie. Zdkladni principy marketingu. Praha: Idea Servis, 2016, S.32
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3.1 Die PESTLE Analyse

Zur Analyse des Makroumfeldes wird die PESTLE Analyse verwendet, deren Zweck ist,
den Marketingmanagern die Antworten auf die Frage, welche Einfliisse und welche Para-
meter auf dem analysierten Sektor den Einfluss haben, zu geben. Die Grundelemente der
PESTLE Analyse sind:

= Das Verstidndnis der Natur und der Umgebung

» Die Beauftragung des Einflusses der dulleren Umgebung

* Die Identifikation der Konkurrenzkréfte und der Konkurrenzstellung

» Die Identifikationen der Gelegenheiten und der Bedrohungen
Mikroumgebung wird in die ndhere Umgebung und eigenes Unternehmen aufgeteilt. Hier,
wie auch in der Makroumgebung sind die Einfliisse und Elemente, von der das Unternehmen
beeinflusst wird. Es handelt sich um personale Einfliissen und ihre Elemente, wie um die
Anzahl der Mitarbeiter oder um den Einfluss der Lieferanten.*?
Unter dem Begriff die ndhere Umgebung verstecken sich solche Faktoren, die das Unterneh-
men teilweise beeinflussen, aber fiir das Unternehmen sind absolut unerlésslich. Hier werden
sowohl die Lieferanten als auch die Abnehmer umfasst, die tatsdchlich fiir das Unternehmen
die Kunden vorstellen. Wie wurde schon mehrfach erwiahnt, der Kunde hat die entschei-
dende Bedeutung fiir das Unternehmen, insbesondere ihre Wiinsche und Anforderungen.
Das Unternehmen sollte so viel wie moglich diese Wiinsche zu erfiillen, sonst fangt die Si-
tuation an, dass der Kunde zu einer Konkurrenz iibergeht. ** Zu den Faktoren, die das Un-
ternehmen in der ndheren Umgebung beeinflussen, gehdren:

* Der Einfluss der Konkurrenz

* Der Einfluss der Lieferanten

* Der Einfluss der Abnehmer

» Der Einfluss der Offentlichkeit

= Der Einfluss der Besitzer

33 Vgl. SVARCOVA, Marie. Zdkladni principy marketingu. Praha: Idea Servis, 2016, S. 35
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3.2 Die Branchenstrukturanalyse

Zu der Analyse der ndheren Umgebung wird am hédufigsten sg. Flinf-Krifte-Modell verwen-
det, das von Michael Porter entwickelt wurde Diese Analyse dient zu der Feststellung, wel-
che Elemente die Auswirkungen auf die Unternehmen in einem Sektor haben, in dem das
Unternehmen tétig ist. Zu den Faktoren, die das Unternehmen beeinflussen, gehoren die
neuen Unternehmen, der Ersatz, die Lieferanten, die Kunden und die wettbewerbsfahigen
Unternehmen. Dieses Fiinf-Kréfte-Modell zeigt, in welchem MalR diese Faktoren das Unter-

nehmen beeinflussen. Das folgende Diagramm stellt dar:

Potenzielle
Markteintritte
Bedrohung durch
neue Konkurrenten

U

Lieferanten Wettbewerbe in Kunden
Verhandlungsstérke der Branche Verhandlungs-
der Lieferanten Rivalitit zwischen macht der Kunden
[ bestehenden Un- <3
ternechmen

{t

Substitute
Bedrohung durch
Ersatzprodukte
und- dienste

Abbildung 1- Fiinf — Krdfte- Modell (Kotler, S.380)

Der zweite Bereich der Mikroumgebung ist das Unternehmen, das ein wesentlicher Bestand-
teil des Unternehmensmarketings darstellt. Denn auf den derzeitigen Markten wéichst immer
grofere Zahl der Konkurrenten, das Unternehmen muss diese Situation beobachten und die
Wiinsche und die Anforderungen der Kunden ermitteln, damit das Unternehmen weil3, was
und wie viel produziert werden soll. Die Einfliisse der Organisation, die sie beeinflussen: *
* Der personelle Einfluss
* Der Finanzeinfluss

= Die technischen und technologischen Einfliisse

35 Vgl. SVARCOVA, Marie. Zdkladni principy marketingu. Praha: Idea Servis, 2016, S.37
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Die Analyse des Unternehmens hat verschiedene Formen. Wichtige Informationen, die man
aus der Finanzanalyse gewinnt, denn die Indikatoren wie der Gewinn, die Kosten, der Um-
satz und die Einnahme haben die grundsédtzliche Bedeutung. Weiterhin beobachten die Mar-
ketingmanager die Stellung des Unternehmens auf dem Markt. Zu dieser Analyse werden
am hiufigsten verwendet: >

* Die Analyse der Nachfrage

= Das Portfolio der Analyse

= Die Analyse der Produktpreisen und ihre Distribution und Propagation

» Die wirtschaftliche Analyse

* Die Finanzanalyse
Alle diese Analysen geben die Antworten auf viele wichtige Fragen, vor allem welche Ein-
fliisse das Unternehmen in ihrer Umgebung beeinflusst, weiter die Informationen iiber die
Konkurrenz und Markttrends, und auch die Antworten auf die Fragen der wirtschaftlichen

Lage des Unternehmens.

3.3 Die SWOT Analyse

Mit der SWOT Analyse sollte der Manager die Antworten auf die Fragen bieten, welche Einfliisse
von der duBeren Umgebung auf das Unternehmen bewirken. Zugleich zeigen sich sie die

Starken und Schwéchen des Unternehmens, sowie die Bedrohungen und die Gelegenheiten.

= S (Strengths) — die Starken

= W (Weaknesses) — die Schwichen

= O (Opportunities) — die Gelegenheiten
* T (Threats) — die Bedrohung

S —W — Die Stéirken und Schwéchen des Unternehmens, die die Manager beeinflussen kon-

nen. Die Analyse bewertet, welche Auswirkungen auf das Unternehmen die externen Fak-

36 Vel SVARCOVA, Marie. Zakladni principy marketingu. Praha: Idea Servis, 2016, S.39



TBU in Zlin, Humanwissenschaftliche Fakultit 28

toren haben, sondern in der Analyse miissen auch interne Faktoren erfasst werden. Die Ana-
lyse der Stirken und Schwichen hat Auswirkungen auf die Prozesse der Marketingentschei-

dung im Unternehmen, die auf die Ergebnisse der Analyse reagieren sollten.

O - T - Die Analyse, die die externen Faktoren zeigt, die die Gelegenheiten oder Bedrohung
fiir das Unternehmen darstellen. Mit dieser Analyse kann das Unternehmen die Gelegenhei-
ten ermitteln, die sich auf dem Markt befinden, und das Unternehmen kann sie zu ihrem
Vorteil gegeniiber der Konkurrenz nutzen. Die Gelegenheiten auf dem Markt treten standig
fiir das Unternehmen auf. Das Anbieten der bestehenden oder neuen Produkte gewinnt die

Erweiterung der Chancen fiir das Unternehmen.
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4 DIE STRATEGISCHE MARKETINGFUHRUNG

Die Unternehmensfiihrung ist eine der wichtigsten Aktivitdten, die dauerhaft ist und enthalt
die Verfahren, Methoden, Techniken und Technologien, die die Auswertung den Erkennt-
nissen, Erfahrungen, Fahigkeiten und niitzlichen Gewohnheiten fiir ein effektives Erfiillen
der Fiihrungsfunktionen erleichtern. Wie Kotler beschreibt *’, die wesentlichen Punkte des
gesamten Marketingprozesses sind besonders gut durchdachte und kreative Strategien und

Pléane.

Strategische Unternehmensfiihrung ist ein dynamischer Prozess der Erstellung und Umset-
zung von Entwicklungsprojekten, die fiir die Entwicklung des Unternehmens entscheidend
sind. Die Unternehmensfithrung umfasst die Aktivititen, die sich auf den langfristigen Ein-
klang zwischen der Mission des Unternehmens und seinen langfristigen Zielen und verfiig-
baren Ressourcen sowie zwischen dem Unternehmen und der Umgebung konzentrieren, in
der das Unternehmen tétig ist. Dies wird durch die Abgrenzung der Vision, der Mission, der
Unternehmensziele, der Wachstumsstrategie und des Portfolios fiir das gesamte Unterneh-

men. 38

Die strategische Fiihrung ist eine Funktion der Topmanager. Eine wichtige Aufgabe der Fiih-
rung ist, die strategischen Entscheidungen zu tun. Zu diesen Entscheidungen gehoren insbe-
sondere die Entscheidungen iiber die Ausrichtung des Unternehmens, das heif3t die Produkte
des Unternehmens, wo die Produkte angeboten wurden, die Art des Eigentums des Unter-
nehmens. Dariiber hinaus gehoren zu den wichtigen Entscheidungen die Festlegung von Zie-
len, der Anteil an dem Gewinn, die Prozente des jéhrlichen Wachstumes. Eine weitere wich-
tige Entscheidung ist zweifellos auch die Position des Marketings im Unternehmen. Marke-
ting kann in der dquivalenten Funktion wie die Produktion, Personal- und Finanzabteilungen
sein, sondern kann einen groferen Einfluss auf die Unternehmensfiihrung als die anderen
Abteilungen haben. Es existiert auch eine Variante, bei der die Hauptrolle die Kunden oder

die Kunden stellen die Fiihrungsfunktion dar und das Marketing hat nur die integrierende

37 Vgl. KOTLER, Philip. Marketing management: analyza, planovani, vyuziti, kontrola. 9. pfeprac. vyd. Praha:
Grada Publishing, 1998, S.65

3% Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., rozs. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.16
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Funktion. Eine weitere wichtige strategische Entscheidung ist die Formulierung und Umset-

zung von Strategien und eine strategisch orientierte Unternehmenskultur zu schaffen.

Wie Kotler, auch Jakubikova beschreibt die wesentlichen Punkte der Marketingfiihrung, die
nach ihrer Meinung das strategische Denken erfordern, denn ohne dieses Denken funktio-
niert die Marketingfiihrung nicht so, wie es sollte. Der Begriff das strategische Denken stellt
der perspektive Anblick auf die Moglichkeiten dar und alle Faktoren aus der &uB3eren Um-
gebung werden analysiert. Das strategische Denken muss auch die Anderungen in der Uber-
legung nehmen und auf diese Verdnderungen flexibel reagieren und die Probleme iiberwin-

den, mit dem Potenzial aller Mitarbeiter. *°
Zu den Hauptstrategien des Unternehmens gehdren *°:

* Die Marketings- und Vertriebsstrategie — Die grundlegende Strategie des Unter-
nehmens, die einen groflen Anteil an der Erreichung der Unternehmensziele bilden.
Sie haben die Auswirkungen auf andere Strategien und Planung.

* Die Finanzstrategie — Ebenso wichtige Strategie, die in erster Linie aus der Finanz-
politik, der Finanzplan (Bilanz, Gewinn- und Verlustrechnung, Cash-Flow) und aus
dem Budget besteht.

= Die Produktionsstrategie — Diese Strategie wird auf der Grundlage der Marketing-
Finanz und Vertriebsstrategie zusammengestellt.

* Die personelle Strategie — Diese Strategie dient zur Erfiillung der Gesamtziele des

Unternehmens.

Eine weitere Teilung der Strategie des Unternehmens in Bezug auf die Investitionsziele und

die Absicht ist:

= Die Wachstumsstrategie
= Die Stabilisierungsstrategie
» Die reflexive Strategie

* Die Abnahmestrategie

9 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., roz3. vyd. Praha: Grada, 2013,
S. 17
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* Die Strategie zur Beendigung des Unternehmens

4.1 Die Vision

Die Vision ist eine Reihe von spezifischen Ideale und Prioritidten des Unternehmens, sein
erfolgreiches Bild der Zukunft, das aus der Grundwerten oder aus der Philosophie heraus-
kommt, mit deren die Ziele und Pline des Unternehmens verbindet sind. #! Natiirlich héngt
die Vision auf der Weise der Unternehmen und auf dem Bereich, wo es unternommen wird.
Die Vision wird eine andere Vision des Unternehmens in der Lebensmittelindustrie und an-
dere Vision hat das Unternehmen in der Textilindustrie. Der Hauptpunkt der Vision ist das
Ergebnis, das im Interesse des Kunden erreicht wird. Die Vision sollte darstellen, wie das
Unternehmen in der Zukunft aussehen wird und sollte eine grof3e Motivation fiir alle Enga-

gierten im Unternehmen sein.

4.2 Die Mission

Die Mission des Unternehmens ist die Erklarung der Bedeutung und der Zwecke des Unter-
nehmens. Eine Erklirung, was das Unternehmen erreichen will.* Die Aufgabe jedes Unter-
nehmens ist, dass seine Produkte oder Dienstleistungen die Kundenbediirfnisse befriedigen
und aus den Einkommen die Bediirfnisse aller, die mit dem Unternehmen verbunden sind.
43 Aus der Mission sollte klar sein, der Zweck, warum das Unternehmen entstand. In der

Erklarung der Mission sollte erwdhnt wird:

=  Der Zweigbereich, in dem das Unternehmen tétig wird.

* Das Segment des Markts, auf dem das Unternehmen die Kunden gewinnen will.

» Der Vertikalbereich, d.h. die Produktion und Lieferung des Materials fiir die eigene
Produktion.

= Geographiebereich, wo das Unternehmen die Kunden gewinnen will.

41 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., 10z§. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.18

42 Vgl. KOTLER, Philip. Grundlagen des Marketing. Miinchen: Pearson Studium, 2007, S.82

4 VGL. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., 10z3. vyd. Praha: Grada, 2013,
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Die Branchen, die das Unternechmen treibt, werden in drei Punkte unterteilt:

* Die Gruppe der Kunden
* Die Bediirfnisse der Kunden

= Die Technologie

4.3 Die Marketingplanung

Wie Kotler beschreibt #4, ein gutes Marketing ist kein Zufall, es ist eine langfristige Arbeit,
die sorgfiltige Planung und Ausfiihrung erfordern. Strategische Planung ist ein Manage-
mentprozess einer lebensfihigen Ubereinstimmung zwischen den Zielen und den Ressour-
cen des Unternehmens und den dndernden Marktchancen. Das Ziel der strategischen Pla-
nung ist es, die Geschiftsbereiche und Produkte zu schaffen und zu transformieren, so dass
thre Kombination die zufriedenstellenden Gewinne und Wachstum sichert. Das Hauptziel
des Marketingplans ist die Kundenzufriedenheit. Die erfolgreichsten Unternehmen in den
Bereichen Marketing miissen wirklich sehr gut planen, auf die Marktsituation oder die Kun-
denbediirfnisse zu reagieren. Und aufgrund dieser Tatsache, ist es wichtig, den gesamten

Prozess des Marketingplans wachsam zu planen.
Die Marketingplanung wird in mehrere Typen geteilt:

= Das unternehmerische strategische Planung — Die wichtigsten Aufgaben dieser
Art von Marketingplanung sind die Bestimmung der Mission des Unternehmens, die
Auswahl des Markts, in dem das Unternehmen tdtig wird und in welchem Bereich
die Firma unternehmen wird.

= Das strategische Marketingplanung — Die wichtigsten Punkte der strategischen
Planung sind die Bestimmung der Ziele nach dem Geschéftsbereich, Bestimmung
der Strategie und der Strategie aus Gesichtspunkt des Subjekts auf dem Markt.

= Die taktische Marketingplanung — Die Hauptaufgabe dieser Art von Marketing-

planung ist die Schaffung von sogenannten 4P, also des Marketing-Mix.

Wie die gesamte Marketingplanung stattfindet, zeigt das unten genannte Diagramm. Die

Planung wird in mehrere Ebene geteilt. Zundchst stellt das Management eine strategische

4 Vgl. KOTLER, Philip. Grundlagen des Marketing. Miinchen: Pearson Studium, 2007, S.82
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Unternehmensplanung vor, die die ganze Gesellschaft regelt. Divisionsplanung beinhaltet
die Entscheidungen iiber die Zuteilung der Ressourcen, d.h. wie viel Mittel jede Division
erhélt und zu welchen Aktionen und Aktivitidten bestimmt wird. Im Folgenden wird von
Divisionen der Plan zusammengestellt, der die Verteilung zwischen den Geschéftseinheiten
bestimmt. Diese Geschiftseinheiten bilden dann einen Plan, der zu der Rentabilitét fiihrt. In
der letzten Stufe der Planung, und zwar in der Ebene der Produktplanung, ist es der Plan, der

zur Erfiillung der Ziele dient.

Die Planung Die Realisierung Die Kontrolle
» | Die korporative
Planung Die Ergebnisen
Die Organisierung beurteien
Die Divisionsplanung
—' i
Die Planung der Die Ergebnise
unternehmerischen diagnostizieren
, | Einheit i
Die Realisierung
Die Planung auf dem Die Realisierung den
Niveau des Produkts BesserungmafBnamen
—»

Abbildung 2- Die Realisierung der strategischen Planung (Kotler, S.82)

Das oben genannte Bild zeigt neben der Planung den Hinweis auf die Implementierung (die
Realisierung). Mit der Implementierung realisiert das Unternehmen die sg. Mittel der ope-

rativen Fithrung 4%

* Die Bestimmung der taktischen und operativen Pldne

* Die Sicherung der geeigneten betrieblichen Faktoren.

* Die Koordinierung des Verlaufs der betrieblichen Prozesse und die Losungen der
festgestellten Abweichungen

» Das Berichtwesen iiber den Verlauf und die Ergebnisse des betrieblichen Prozesses.

4 Vgl. KOTLER, Philip. Grundlagen des Marketing. Miinchen: Pearson Studium, 2007, S.82
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Zur Auswertung der Strategie und ihre Spezifikation oder Unterstiitzung der Realisation

wird Balanced Scorecard -Methode verwendet.

Balanced Scorecard ist ein strategisches Organisationsmanagementsystem, das die Mission
und Vision der Organisation in spezifische Ziele und Aufgaben, zu einem zusammenhén-
genden Satz von Mitteln und Indikatoren fiir die finanzielle und nicht-finanzielle Leistungs-
fahigkeit ausarbeitet und bringt. Die MaBstibe und Indikatoren bieten einen Rahmen fiir den
Erfolg der Strategie und Fiihrungssystem. *’ Dieses System konzentriert sich auf vier Be-
reiche, ndmlich Finanzwert, Kundenperspektive, Unternehmensprozesse, Innovation, Ler-

nen, Flexibilitdt und Wachstum.

Der letzte und sehr wichtige Punkt im Prozess der strategischen Marketingplanung ist die
Kontrolle. Die verantwortlichen Manager stellen fest, ob die Ergebnisse, dass die Unterneh-

men erreicht, mit den Ergebnissen, die geplant waren, stimmen.
Marketingplanung kann in sieben grundlegende Schritte unterteilt werden, es sind *3:

» Identifikation der aktuellen Situation der Organisation: Wie ist die gegenwiértige
wirtschaftliche Situation des Unternehmens?

* Das interne Audit: Die Ergebnisse, die die Gesellschaft erzielten.

= Das externe Audit: Wie groB} ist der Markt, in dem das Unternehmen tétig ist?
Wer sind die Konkurrenten des Unternehmens?

* Die Bestimmung des Marketing-Mix: Was sollte das Unternehmen tun?

» Identifizierung der Ziele: Die Ziele, die das Unternehmen erreichen will.

* Die Entwicklung des Marketingplans: Wie muss das Unternehmen vorgehen, um

diese Ziele zu erreichen?

47 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., 10z3. vyd. Praha: Grada, 2013, S. 38
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Phase der strategischen Marketingplanung *

Jede Geschiftseinheit sollte seine spezifische Aufgabe angeben, die sich in der breiten Mis-
sion der ganzen Gesellschaft befindet. Der Prozess der strategischen Planung der gesell-

schaftlichen Einheiten zeigt Abbildung 3.

Analyse der
Bedrohungen und
—™ der Moglichkeiten [

Die Die Die
Die Mission der SwoT Formulierung | | Formulierung » Formulierung Die Realisierung | Die Kontrolle
Gesellschaft B Analyse der Ziele der Strategie des Programms

Die Analyse der
Schwachen und
der Starken

o

Abbildung 3- Der Prozess der strategischen Planung der gesellschaftlichen
Einheiten (Kotler, S.89)

4 Vgl. KOTLER, Philip. Grundlagen des Marketing. Miinchen: Pearson Studium, 2007, S. 89
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S DIE SEGMENTIERUNG DES MARKTS

Im Anschluss an das Kapitel 4, d. h. strategisches Marketing ist auch notwendig, die Markt-

segmentierung zu erwahnen, auf der das strategische Marketing besteht.

Der Markt wurde von Bruhn Manfred beschrieben. Im Mittelpunkt des klassischen Marke-
tingansatzes steht der Absatzmarkt. In der Volkswirtschaftslehre wird der Markt als das Zu-
sammentreffen von Angebot und Nachfrage bezeichnet. Fiir eine betriebswirtschaftliche und
marketingspezifische Analyse ist es jedoch notwendig, den Marktbegriff praziser zu fas-
sen.>® Zum Vergleich wird der Markt im Wirtschaftslexikon definiert, als eine abstrakte Zu-
sammenfassung fiir Angebots- und Nachfragebeziehungen, bei denen eine Preisbildung fiir
Giiter oder Dienstleistungen erfolgt. Der Markt richtet sich das Zusammentreffen von Kéufer

und Verkiufer nach bestimmten Regeln, so spricht man vom organisierten Markt. °!

Die Marktsegmentierung gehort zu den wichtigsten Marketingmitteln. Das Ziel der Segmen-
tierung ist die Zielgruppe und Kundenbediirfnisse auf diesem Markt zu identifizieren. Auf
der Grundlage dieser Informationen entscheidet sich das Unternehmen, welcher Markt fiir
das Unternehmen der wesentliche Markt wird und auf welchem Mark ihre Produkte oder
Dienstleistungen angeboten werden. °* Der Prozess der Marktsegmentierung findet nachfol-
gend statt. Der Markt wird zuerst von den Marketingmanagern in bestimmte Segmente un-
terteilt, die sie identifizieren und beschreiben. Dann wird ein solches Marktsegment gewéhlt,
das meistens der Art des Unternehmens entspricht, und auf dieses Segment konzentriert sich
das Unternehmen. Im Folgenden ist die Produktplatzierung, die die Auswahl von Produkten
umfasst, die das ausgewihlte Marktsegment erfiillen. > Dies erreicht das Unternehmen so,

dass das richtige Segment des Marktes gewihlt wird, die die zufriedenen Kunden bringen

59 BRUHN, Manfred. Marketing: Grundlagen fiir Studium und Praxis. Wiesbaden: Springer Gabler, 2012, S.18

S RITTERSHOFER, Werner. Wirtschafts-Lexikon: iiber 4000 Stichworter fiir Studium und Praxis. Miinchen:
Deutscher Taschenbuch Verlag, 2009, S. 630
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S. 161



TBU in Zlin, Humanwissenschaftliche Fakultit 37

wird und diese Situation bedeutet fiir das Unternehmen den Gewinn. Wenn das Unterneh-
men dies nicht macht, unterzieht sich das Risiko, dass die Produkte oder Dienstleistungen
dem schlechten Marktsegment angeboten werden und das Unternehmen wird dadurch be-
droht. Das Unternehmen sollte sich dessen bewusst sein, was im Ansicht der Kunden wichtig

ist und damit das Unternehmen neue Kunden gewinnt oder bestehende Kunden behilt.

* Die Mikrosegmentierung — Die Segmentierung zwischen den Organisationen, die
Kunden sind nach der Geografie und Demographie unterteilt.

» Die Makrosegmentierung — Die Segmentierung innerhalb der Organisation, das
Ziel ist es, die Ahnlichkeiten zwischen den Schliisseleinheiten durch den Bereich zu
finden, die die Einkaufentscheidungsprozesse, die Auswirkungen auf den Kauf und

die Motivation der Einkdufer sind. >*

Nach der Meinung von Kotler >, sind die zuletzt verwendeten Methoden der Segmentierung:

= Die Rentabilitat
=  Der Wert, die die Kunden erfordern.

* Die Loyalitét der Kunden zum Unternehmen.

Eine andere Art von Segmentierung kann nach der Loyalitit der Kunden:

* Der Kunde als der Saboteur

* Die nichtloyalen Kunden

* Die verlorenen Kunden

* Die bedingten loyalen Kunden
= Die totalen loyalen Kunden

= Die Kunden als die Fans

4 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., rozs. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.162
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6 DIE KONKURRENZ UND KONKURENZUMGEBUNG

Bei der Analyse der Marketingfiihrung ist auch notwendig, einen Punkt zu erwihnen, was
die Konkurrenz darstellt. Die Konkurrenz befindet sich in der d&ufleren Umgebung und auf
das Unternehmen und ihre Marketingfiihrung hat einen grofen Einfluss. Im Kapitel 2. wurde
die Marketingumgebung beschrieben, insbesondere die Konkurrenz und Konkurrenzumge-
bung gehoren zu der sogenannten Mikroumgebung, die bereits beschrieben wurde. Die
grundlegende Aufgabe des Marketings ist, die Unterschiede den Angeboten des Unterneh-
mens und der Konkurrenzangeboten in der Dimension schaffen, die fiir die Kunden wichtig

sind. ¢

Die Konkurrenz kann als Auswirkung der einzelnen Marktteilnehmer charakterisiert wer-
den, die miteinander kdmpfen. Der Konkurrenzumgebung ist eine Umgebung, in der die be-

stimmte Anzahl von Konkurrenten titig ist, einschlieBlich ihres Verhaltens. °’

Die Konkurrenz sollte stindig von den Managern beobachtet werden und die Manager soll-
ten immer wachsam sein, denn auch ein kleines Verpassen kann fiir das Unternehmen nicht
nur einen verlorenen Kunden bedeuten. Wéihrend der Beobachtung der Konkurrenz werden
neben den Produkten des Unternehmens und der Konkurrenz, auch die Preise, die Produkt-
distribution und die Werbung der einzelnen Unternehmen verglichen. Die Erkenntnis der
Konkurrenzstrategie bringt viele Vorteile, denn das Unternehmen kann ihre Marketinghand-

lung nach diesen Informationen bearbeiten und auf die Situation reagieren.

6.1 Die Identifikation der Konkurrenz

Damit die Informationen ermittelt werden konnen und die Konkurrenz analysiert, muss zu-
ndchst das Unternehmen die Frage stellen, wer seine Konkurrenz ist, welche Marktposition

sie hat, wie viele Produkte hergestellt und verkauft werden.
Die Konkurrenz aus der Marktsicht

= Die Konkurrenz der Marken — Die dhnlichen Marken.

56 Vgl. JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., rozs. vyd. Praha: Grada, 2013,
S.52

37 Ebenda. S. 48
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Die Zweigkonkurrenz — Die Hersteller der gleichen Art des Produkts.
Die Formkonkurrenz — Alle Unternehmen bieten die gleiche Produktformen.
Die Stammkonkurrenz — Hier befinden sich alle Firmen, die um das Geld des Kunden

kampfen.

Die Konkurrenz aus der industriellen Sicht

Die Anzahl der Verkéufer und der Grad der Differenzierung (reine Konkurrenz, rei-
nes Monopol und Oligopol, monopolistische Konkurrenz).

Die Barriere des Inputs und Zutrittsschranken und die Mobilitét

Die Barriere der Minderung des Outputs

Die Struktur der Kosten

Die vertikale Integration

Die allgemeine Reichweite

Die konkurrierenden Unternehmen und seine Stiarken und Schwéachen konnen aus den meh-

reren Indikatoren erkannt werden, wie die Einnahmezahlen, Gewinnbeteiligung oder

der Riickfluss der Investitionen. Die Erkennung der Konkurrenz ist ein wesentlicher Punkt

im Konkurrenzkampf, nur damit das Unternehmen die Reaktion der Konkurrenz schétzen

kann, wie z.B. wihrend der Einfiihrung eines neuen Produktes oder der Preisdnderungen

des bestehenden Produktes. ®

Die Auswahl der Konkurrenz ist nicht einfach und erfordert eine Menge von Faktoren. Dazu

gehoren: ¥

Die Bestimmung der wichtigsten Faktoren, die den Verbraucherwert (individuelle
und wichtige Merkmale des Produkts fiir Kunden) ermitteln.

Die Bestimmung der Bedeutung der Eigenschaften von angebotenen Produkte (Der
Kunde wird gefragt, welche Produkteigenschaft fiir ihn wichtig sind).

Der Vergleich der Eigenschaftswerte der wettbewerbsfahigen Angeboten mit der Be-

deutung, die die Kunden ihnen zuschreiben.

58 Vgl. SVARCOVA, Marie. Zdkladni principy marketingu. Vydani prvni. Praha: Idea Servis, 2016, S.53

% Ebenda., S.53
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* Die Bestimmung, wie die Kunden in einem bestimmten Segment die wichtigsten
Merkmale des Produkts des Unternehmens und des Produkts von konkurrierenden
Unternehmen zu bewerten.

» FEine kontinuierliche Uberwachung der Verbraucherwerte.

Die Arten der Konkurrenz:

» Der Lowe — reagiert auf jeden Anreiz und schnell.

* Die laxe Konkurrenz — reagiert nicht schnell und nicht deutlich.

* Die unvorhersehbare Konkurrenz — die Reaktion ist unvorhersehbar.

* Die wihlerische Konkurrenz — reagiert nur auf die bestimmten Formen von Bedro-

hungen und ignoriert die anderen.
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II. PRAKTISCHER TEIL
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7 SITUATIONSANALYSE DES UNTERNEHMENS WANZL
SPOL. S R.O.

Im praktischen Teil der Arbeit wurde, auf Erkenntnisse aus dem theoretischen Teil, die

Firma Wanzl spol. s r.o. analysiert.

7.1 Vorstellung des Unternehmens

Die Gesellschaft Wanzl ist ein wichtiges Unternehmen, das seinen Platz nicht nur auf dem
tschechischen und europiischen Markt hat, sondern auch auf dem Weltmarkt. Wanzl spol.
s.r.0. gehort zu dem deutschen Konzern Wanzl Metallwarenfabrik GmbH, der der grofite
Hersteller von Einkaufs- und Gepickwagen in der Welt ist. Konzernzentrale hat die Siedlung
in der deutschen Stadt Leipheim, und bis zum Jahr 2015 beschéftigt Wanzl mehr als 4.500
Mitarbeiter in mehr als 20 Landern. Wanzl produziert und bietet jéhrlich ihren Kunden zirka
3 Millionen von Einkaufswagen.

Die Firma hat insgesamt 11 Werke und sie haben den Sitz in Deutschland, Frankreich,
USA, Grofbritannien, China, Kanada und in der Tschechischen Republik. Und iiber dieses
Werk wird mehr auf den folgenden Seiten dieser Bachelorarbeit geschrieben. Die Nieder-
lassungen und Verkaufsbiiros garantieren weltweit unmittelbare Néhe zu den Kunden, was
von Anfang das Ziel des Unternehmens war.®

Heute kann man sagen, dass das Unternehmen seit seiner Griindung im Jahr 1947 ein star-
ker und unentbehrlicher Marktfiihrer im Bereich des Einkaufes geworden ist, weil das Un-
ternehmen unter seiner Marke MADE BY WANZL mehr als 100.000 Produkte und Losun-
gen von verschiedenen Geschiften bietet. Hauptbereiche des Unternehmens sind haupt-
sachlich Shop Solutions, Retail Systems, Logistik + Industrie, Airport + Security Solution

und Hotel-Service. !

0 Vgl. O firm&. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-17]. URL: https://www.wanzl.com/cs CZ/o-firme/

1'Vg. Obchodni oblasti. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-17]. URL:

https://www.wanzl.com/cs_CZ/obchodni-oblasti/
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7.2 Die Geschichte des Unternehmens

Die Geschichte des Unternehmens fiel zu den Zeiten der Ersten Republik, ndmlich im Jahr
1918. In dieser Zeit hat Herr Rudolf Wanzl Senior in einem Dorf in der Ndhe von Olomouc-
Jivova eine Schlosserei gegriindet. Nach den traurigen Zeiten des Krieges und wihrend der
Vertreibung der deutschen Bevdlkerung aus der Tschechoslowakei, zog die Familie Wanzl
nach Deutschland um, wo Rudolf Wanzl Senior und sein Sohn Rudolf Wanzl Junior im Jahr
1947 eine Werkstatt fiir Waagenbau und Reparatur gegriindet haben. Der wichtige Meilen-
stein fir die Firma Wanzl war das Jahr 1948, als Kunden die ersten Produkte von Firma
Wanzl in einem Supermarkt sehen konnten.

Bereits im Jahr 1950 entstanden das erste Patent des Unternehmens und die ersten herunter-
ladbaren Warenkorbe, die zu den wichtigsten Produkten des Unternehmens gehorten, aber
im Laufe der Zeit verdndert sich das Design. In der Mitte der flinfziger Jahre beschiftigt das
Unternehmen bereits mehr als 70 Mitarbeiter und der Umsatz erreichte 1 Mill. DM. Im Jahr
1966 betrug die Zahl der Beschiftigten rund 400 und der Umsatz des Unternehmens steigerte
auf 16 Millionen DM. In den siebziger und achtziger Jahren entstanden die ersten Nieder-
lassungen auBerhalb Deutschland, und zwar in Osterreich, in der Schweiz, in den Nieder-
lande, Belgien, GroBbritannien und Frankreich.

Nach dem Fall der Berliner Mauer im Jahr 1990 expandierte das Unternehmen und der Markt
erweiterte sich. Daher stellt sich Leipheim Werk IV, damit Wanzl die Kunden auf dem Markt
beruhigen kann. Am Anfang der neunziger Jahre entstanden die ersten Niederlassung im
Osten, in der Tschechischen Republik, Ungarn und Polen. Der Konzernumsatz iiberstiegt in
diesem Zeitraum bereits 300 Millionen DM. Im Jahr 1998 verlie3 Rudolf Wanzl Junior die
Funktion des Geschéftsfiihrers und wurde durch seinen Sohn Gottfried Wanzl ersetzt. Am
Ende der neunziger Jahre wurden weitere Niederlassungen in Spanien und China gegriindet.
Im neuen Jahrtausend erwartet Wanzl néchste wichtige Schritte. Neben der Griindung wei-
terer Niederlassungen in Australien, Stidkorea und Russland wird eine neue Abteilung Lo-
gistik + Industrie etabliert. Im Jahr 2003 kam auf den Markt eine neue Art von Einkaufswa-
gen, diesmal in einer Kunststoff-Version, so genannte Warenkorb Tango. Im Jahr 2012 ge-

wann Wanzl Anteilsgewinne auf dem US-Markt, denn Wanzl ist der Gesellschafter der

62'Vgl. Historie. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-17]. URL: https://www.wanzl.com/cs_CZ/o-firme/historie/
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Firma Technibilt / Cari-All geworden, die bis dahin ein fithrendes Unternehmen bei der Her-

stellung von Einkaufswagen im US-Markt gewesen war.

7.3 Wanazl spol. s r.o.

Die tschechische Niederlassung der Firma Wanzl wurde 1991 in Olomouc gegriindet, wo
die Geschiftsvertretung war. Bereits im Jahr 1996 wurde der Sitz von Wanzl nach Hnévotin
umgezogen, ungefahr 5 km von Olmiitz entfernt, wo ihre eigene Produktionsanlage mit La-
gerraumen gedffnet wurde. Dieser Betrieb wurde im Jahr 2006 noch erweitert, man konnte
die weitere Expansion sehen, und zwar die Firma Wanzl hat eigene Galvanikanlage. Seit
2006 konnten sich direkt aus dem Betrieb die Fertigprodukte mit einer Oberflache direkt an
den Kunden liefern. Die Anlage verarbeitet die Produkte mit der blankgezogenen Drahtbie-
gung 2D, 3D, mit der Nutzung der hydraulischen Presse, mit verschiedenen Typen von
Schweien, wie die Widerstandsschweilen und bietet die Verzinkung der Produkte, weil
Wanzl eigene Galvanik besitzt, die zu den groBten in der Tschechischen Republik gehort.
Neben dem Betrieb in Hnévotin hat Wanzl die Geschéftsniederlassung in Prag und eine
Tochtergesellschaft in der Slowakischen Republik. Wanzl beschéftigte im Jahr 2015 278
Mitarbeiter und der Umsatz betrug 750 Mil. Das Wirtschaftsergebnis von Steuern zihlte in
2015 106 Mil. CZK. Im Jahr 2016 wurde das Betrieb weiter erweitert, eine neue Produkti-
onshalle mit einer Fldche von 4.500 Quadratmetern wurde eréffnet. Im Januar 2017 wurde
mit dem Bau eines neuen Werks im Geldnde Wanzl Hnévotin, das als sg. 2D-Anlage genannt

wird und die Produktion wird aus einem Werk aus Deutschland nach Hnévotin umgezogen.®*

3 Vgl. Historie. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-17]. URL: https://www.wanzl.com/cs_CZ/o-firme/historie/

%4 Vgl. O firmé. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-17]. URL: https://www.wanzl.com/cs_CZ/o-firmé&/o-firme/
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7.4 Die Rechtsform

Der Tag der Registrierung: 8. August 1991
Das Geschiftsgesellschaft: WANZL spol. s r.0.

Der Sitz: Hnévotin 333, PLZ 78347
Die Identifikationsnummer: 41031709

Die Rechtsform: Gesellschaft mit beschriankten Haftung
Die Korperschaft des dffentlichen Rechts:

* Der Geschiftsfiihrer: GOTTFRIED WANZL, Der Tag der Ernennung: 8. August
1991
* Der Geschiftsfiihrer: Ing. ROMAN ADAMI, Der Tag der Ernennung: 31. Mérz 2011

Die Handlungsweise:
» Die Handlungsweise fiir Gesellschaft: Die Gesellschaft hat zwei Geschéftsfiihrer,

wobei jeder von ihnen im Namen des Unternehmens einzeln berechtigt wird.

Die Gesellschafter:
=  Wanzl Beteiligungsgesellschaft GmbH, Bubesheimer Strasse 4, 89340 Leipheim,
BRD, Bundesrepublik Deutschland
* Der Anteil: Die Spareinlage: 115 000 000,- K¢
Bezahlt: 100%
Der Geschéftsanteil: 100 %
Das Stammbkapital: 115 000 000,- K¢

Der Gegenstand des Unternehmens:
= Die Produktion, das Geschift und die Dienstleistungen, die nicht im Anhang 1 und
3 des Gewerbegesetzes sind.

*  Galvanotechnik, Emaillierung

7.5 Die Einschatzung

Im Jahr 2015 hat die Firma Wanzl, konkret der Geschéftsbereich L+I, die Einschétzung
Grand Prix, die mit der Messe For Industry hidngt, die sich in Prag regelmifBig stattfindet.
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Die Einschitzung ist fiir das beste Exponat der Messe. Die Haupteinschitzung hat die Ge-
sellschaft Wanzl auch auf der Internationalen Maschienenbaumesse in Nitra. Dieser Erfolg
aus dem Geschéftsbereich L+ ist vor allem der Verdienst des Projekts der Lenkachse, die
die Konstrukteure aus dem Werk in Hnévotin entwickelt haben. Uber die Lenkachse wird
mehr im Kapitel 8.3.1. Die Gesellschaft Wanzl gewann vor allem, dass dieses Produkt eine

groBe Anwendung auf dem Markt hat. 6

Andere wichtige Einschitzung, die man erwidhnen muss, ist Czech Business Superbrands.
Diese Einschitzung hat die Gesellschaft Wanzl im Jahr 2015 gewann und es geht um die
Einschétzung fiir die Marke, in diesem Fall die Einschédtzung der Marke Wanzl, die die tag-
lichen Tétigkeiten der Menschen beeinflusst. Die Qualitit wird durch die Zertifikaten ISO
9001 und ISO 4001 gesichert, die Wanzl besitzt.

7.6 Die Geschiaftsbereiche

Die Gesellschaft Wanzl ist in vielen Geschiftsbereichen tétig. Natiirlich, dass das bekannte
Produkt von dieser Firma der Einkaufswagen ist, denn Wanzl ist der grof3te Hersteller von
Einkaufswagen weltweit. Aber neben dem Einkaufswagen hat Wanzl andere wichtige Pro-

dukte, die nach den Geschiiftsbereichen gegliedert sind °°:

= Shop Solution — In diesem Bereich geht es vor allem um die Inneneinrichtungsge-
schifte. Dank eigenen CAD-designer versucht die Firma den Kunden zu entgegen-
gehen und die Geschéfte nach den Wiinschen der Kunden einzurichten.

= Retail Systems — In diesem Geschéftsbereich befinden sich die Produkte von Wanzl,
wie die Einkaufswagen, Korbe, Parkboxen und Eintrittsdrehkreuze.

= Logistics & Industry — Wichtiger Geschiftsbereich, der dem Unternehmen in den
letzten Jahren die Sicherheit und Perspektive bietet. Zu den wichtigsten Produkten

gehoren Transportwagen, Container und Paletten-Systeme.

6 Vgl Firemni casopis Wanzl zpravodaj. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-19]. URL:

https://www.wanzl.com/cs_CZ/soubory-ke-stazeni/firemni-casopis-wanzl-zpravodaj/

66 Vgl. Obchodni oblasti. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-19]. URL:

https://www.wanzl.com/cs_CZ/obchodni-oblasti/
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* Airport — Das Produktportfolio fiir den Flughafen ist ganz breit, es handelt sich in
erster Linie um die Transportgepdckwagen, Fiihrungssysteme, Stinder und Displays.

= Hotel Service — Auch in der Einrichtung des Hotels hat Wanzl die Vertretung mit
Produkten, wie die Korbe, Wagen, Regalsysteme, Tische und Regale.

7.6.1 Logistics & Industry

Wanzl hat mehrere Geschéftsbereiche, wie schon in Kapitel 7. 6 erwéhnt wurde. Dieses Un-
terkapitel beschiftigt sich mit einem Bereich und zwar Logistik und Industrie. L+ istin den
letzten Jahren fiir das tschechische Werk der Schliisselbereich und Wanzl kann in diesen
Markt erfolgreich eindringen. Aufgrund der logistischen Auftrage ist der Umsatz um 40%
erhoht, auf 750 Mio. EUR. Gerade die Produkte aus den logistischen Bereichen sind die, die
ein kontinuierliches Wachstum bemerken. Hauptsichlich geht es vor allem um die
Transportcontainer, Wagen oder Palettensysteme. Einer der wichtigsten Produkte aus die-
sem Bereich ist die Lenkachse, die die Kunden fiir den Transport der Ware im Lager oder
logistischen Hallen benutzen konnen. Zu den wichtigsten Geschéftspartnern auf dem In-

landsmarkt im Bereich L+I gehdren Hella, Miele, Mora Moravia und Linet Zelevéice.®’

Aus den ausldndischen Geschéftspartnern ist zweifellos die Deutsche Post die wichtigste
und bedeutendste, fiir die Deutsche Post liefert Wanzl die Transportcontainer. Die Zusam-
menarbeit mit Deutsche Post dauert seit 2013 und im Jahr 2015 hat der Auftrag fiir Deutsche
Post 14 000 Transportcontainer betragen. Nur zur Anndherung, der Umsatz fiir den Verkauf
der Transportcontainer betrug 100 Mil. Die Zusammenarbeit zwischen beiden Firmen be-
deutet fiir Wanzl die guten Referenzen und die Moglichkeit, neue Kunden auf dem deutschen
Markt zu finden, denn die Lieferanten fiir Deutsche Post sind nach einem strengen Malstab

ausgewihlt. Zu den Hauptmalstaben gehoren die Zuverlédssigkeit und natiirlich die Qualitét.

67 Vgl. Firemni casopis Wanzl zpravodaj. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-19]. URL:

https://www.wanzl.com/cs_CZ/soubory-ke-stazeni/firemni-casopis-wanzl-zpravodaj/
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Diese Transportcontainer benutzt Deutsche Post fiir ihren Bedarf, aber auch fiir die Bedarfe
68

ihrer Kunden, zum Beispiel die Firma Amazon.
Wangzl hat seine eigene Entwicklungsabteilung, die an einem Vorschlag fiir Innovation und
an neuen Produkten arbeitet. Fiir die Firma waren immer die Prioritdt und die Stirke neue
Innovationen auf den Markt zu bringen. In der L +I werden sténdig bestehende Produkte
verbessert und immer wird ihre Variabilitit der Verwendung erweitert. Standig werden auch

neue Konzepte und Losungen direkt an die Wiinsche der Kunden vorbereitet.

% Vgl. Firemni c¢asopis Wanzl zpravodaj. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-19]. URL:

https://www.wanzl.com/cs_CZ/soubory-ke-stazeni/firemni-casopis-wanzl-zpravodaj/
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8 MARKETING IN DER GESELLSCHAFT WANZL SPOL. S R.O.

Die Marketingabteilung ist ein wesentlicher Bestandteil jedes Unternehmens in dem Fall,
wenn das Unternehmen auf dem Markt erfolgreich sein will. Die Arten der Lage des Mar-
ketings im Unternehmen wurden in Kapiteln 1.2 mehr geschrieben. Wie man aus dem be-
nachbarten Organigramm sieht, fallt Marketing in dieser Firma unter die Vertriebsabteilung.
Selbstverstindlich, dass die Marketing- und Vertriebsabteilungen in Bezug auf die Arbeits-
beziehungen zusammenarbeiten miissen, denn beide Abteilungen sind ein wichtiger Meilen-
stein in der Kommunikation mit den Kunden, aber Marketing ist das, was die Vertriebsab-
teilung beaufsichtigen sollte und die Vertriebsabteilung soll die Tipps zu den neuen Mog-
lichkeiten auf dem Markt geben. Im idealen Fall sollte die Verkaufsabteilung untergeordnet
sein. Aber in Wanzl ist eine Zusammenarbeit zwischen der Marketingabteilung und Ver-
triebsabteilung eng miteinander verbunden, und beide Abteilungen arbeiten auf einem hohen

Niveau zusammen.

T
wm

.

Controlling I Projektleitung I

I Kundendienst+ Service |
Daten EDW-IT

| Fertigungslogistik |

| Produkt'%nsrechnik I

Vetrieb L+

I Qualitdtsmanagement I

[ Marketing |

| Beschaffung |

I Prozessoptimieren I

| Techn. Produktionssicherstellen

—
—I Projektmanager I

Entwicklung I

Abbildung 4 - Organigramm der Gesellschaft Wanzl spol. s r.o. (eigene Bearbei-
tung, 2017)
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8.1 Der Marketingplan

Wie bei allen Marketingabteilungen von Unternehmen, auch die Marketingabteilung der
Firma Wanzl muss einen jahrlichen Marketingplan aufstellen, der eine wesentliche Saule der
Marketingaktivititen darstellt. Wanzl verwendet bei der Planung einen Marketingplan, im-
mer die Informationen aus dem letzten Jahr und den ganzen Plan gliedert sich nach den
verschiedenen Geschiftsbereichen des Unternehmens. Zum Beginn werden einzelnen Ge-
schiftsbereiche beschrieben und das umfasst auch die Marktanalyse, die Konkurrenzana-
lyse, sowie die GroBle des Markts, in denen ein bestimmtes Geschéftsbereich tétig ist. Dann
werden in diesem Plan auch die wichtigen Kunden erwdhnt und alle fithrende Trends, wo
diese Geschéftsbereiche dominieren. Ein weiterer Teil des Marketingplans ist die Planung.
Auf der Grundlage der vorgenannten Analyse des Markts wird Marketingstrategie geplant

und wird fiir jeden Geschéftsbereich bestimmte Budget vorgesehen.

In der Zusammenarbeit mit der Vertriebsabteilung werden die Marketingaktivititen so ge-
plant, damit der Marketingplan und Vertriebsplan abgestimmt werden. Erschaffung der Ge-
schiftstaktik der Vertriebsabteilung wird an der Basis eines Marketingplanes unterstiitzt, die
die finanziellen und anderen Mittel enthilt, die dem Vertrieb erfordern. Der Plan stellt auch

wichtige Termine fest, dank denen die Vertriebsabteilung den erwarteten Umsatz erzielt.

Im Geschiftsbereich L + I braucht man spezifische Verhandlungen, als auch in der Weise
des Ansprechens, wie in der Gewinnung der Kunden. Wanzl versucht die Aktivititen und
Kommunikation den spezifischen Bediirfnissen des Zielmarkts anzupassen, oder den Be-
diirfnissen ,,decision makers*‘ in Gesellschaften. Wanzl stellt die Beziehung mit den Kun-
den in erster Linie und bevorzugt das Vertrauen und personliche Verbindungen. Die einzel-
nen Geschéftsfille konnte man nicht zusammenzufassen, weil jeder von ihnen anders ist und
jeder Kunde hat andere Bediirfnisse, so dass fiir jeden Geschiftsfall die Individualitédt nétig
ist. Fiir Wanzl ist die langfristige Zusammenarbeit mit den Kunden die Prioritdt. Dank lang-
fristigen Geschéftsbeziehungen ist es moglich, durch die Zusammenarbeit zwischen dem
Unternehmen und dem Kunden sowohl die Unternehmensziele als auch die Ziele des Kun-
den zu erreichen. Diese Geschiftsbeziehung ist sehr vorteilhaft, weil es nicht nur die Zeit,

sondern auch Kosten spart.
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8.2 Die Analyse des Markts

Die Grundlage der Marktanalyse ist die Datenerhebung, die fiir das Unternechmen Wanzl
konstanter und kontinuierlicher Prozess ist. Die Datenerhebung verlduft nicht nur in dem
Marketing, sondern auch in dem Rahmen der gesamten Vertriebsabteilung. Die wichtigsten
Informationen fiir die Firma in der Datenerhebung sind die, die die Informationen vor allem
iiber Kunden und ihre Investitionspléne darstellen, welche Produktanforderungen die Kun-
den haben und welche Bedingungen der Kunde bendtigt. Informationen iiber den Konkur-
renten gewinnt die Firma parallel wihrend verschiedenen Wettbewerben oder des Auswahl-
verfahrens, an denen sie sich beteiligt. Dank diesen Informationen gewinnt die Gesellschaft
die Informationen iiber die angebotenen Sortimente, Produkte und Losungen den Konkur-
renten und dazu die entsprechenden Preise. Die Firma Wanzl hat den Vorteil, dass sie den
Bestandteil des deutschen Konzerns ist, der in ganz Europa und weltweit handelt. Deshalb

konnen die Kunden, die auf dem internationalen Markt tétig sind, gewinnen.

8.3 Der Marketingmix

Der Marketingmix der Firma Wanzl besteht aus sg. SP. Die tschechische Niederlassung soll
nur einige unter der Kontrolle haben, weil das einem grof3en Einfluss auf den Marketingmix

der deutschen Zentrale hat.

8.3.1 Die Produkte

Dieses Element des Marketingmixs bedeutet fiir die Firma Wanzl in L + 1 Bereich das
Schliisselelement. Die Firma versucht den Kunden entgegenkommen. Es gibt die Kunden,
die standardisierte Losungen bevorzugen, andere Kunden erfordern die maB3geschneiderten
Produkte. Die Kunden verlangen sehr oft eine Losung, die direkt in threm Betrieb hinein-
passt und deshalb brauchen die Kunden die Produkte nach genauen Abmessungen. Wanzl
versucht diesen Kunden ihre Wiinsche erfiillen und sie ist fahig, nicht nur solche Losung zu
bieten, sondern auch einen Prototyp herzustellen. Nach diesem Prototyp wird das Produkt

hergestellt.

Angesichts der Umsténde, dass die Firma Wanzl eine breite Palette von Geschiftsfeldern

und einzelnen Produkten hat, wird in der Situationsanalyse nur der Bereich L+I vorgestellt,
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denn das tschechische Werk der Firma Wanzl ist ein Spezialist auf diesem Gebiet im Rah-

men des ganzen Konzerns. Logistische Produkte werden in mehreren Gruppen eingeteilt ©:

= Die Wagen — Einkaufswagen, Transportwagen, Gepackwagen, Kommissionierwa-
gen, Rollcontainer, Restaurantwagen, Zimmerméadchenwagen

* Die Korbe — Einkaufskorbe, Transportkorbe, Lagerkorbe, Aktionskorbe, Abfallbe-
hilter

= Die Tische — Verkaufstische, Mobile Arbeitsplétze, Prisentationssysteme

= Leit- und Sicherheitssysteme — Zutrittsschleusen, Warensicherung, Kassensperren,
Drehsperren und Schwenktiiren

= Palettensysteme — Palettencontainer, Palettenaufsitze, Palettenbiigel, Systempa-

lette

Zur detaillierten Spezifikation wurden die unten genannten Produkte ausgewaihlt, die ur-
spriinglich in dem Werk in Hnévotin entwickelt wurden und die Konkurrenz hatte keine

gleichen Produkte, sondern nur die dhnlichen Produkte.

8.3.1.1 Container Deustche Post

Zu den wichtigsten Produkten von Wanzl aus der Kategorie der Rollcontainer gehdren die
Container, die die Konstrukteure aus dem tschechischen Werk in Hnévotin speziell fiir die
Deutsche Post entwickelten. Es handelte sich um einen grolen Auftrag, und die Zusammen-
arbeit zwischen beiden Firmen hat im Jahr 2013 begonnen, wann in Hnévotin 2.000 Contai-
ner fiir Deutsche Post hergestellt wurden, im Jahr 2014 war der Auftrag 10 000 Container
betragen, und im Jahr 2015 hat sich der Auftrag auf 14 000 dieser Container erhoht.”

®  Vgl.  Logistika a  pramysl Wanzl.com. [online].  [cit. ~ 2017-02-20].  URL:
https://www.wanzl.com/cs_CZ/obchodni-oblasti/logistika-prumysl/

™ Vgl. Firemni &asopis Wanzl zpravodaj. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-19]. URL:

https://www.wanzl.com/cs_CZ/soubory-ke-stazeni/firemni-casopis-wanzl-zpravodaj/
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8.3.1.2 Die Lenkachse

Lenkachse, das Produkt, das der Bereich der Logistik benétigte. Die Nutzung hat dieses Pro-
dukt in den Fabriken, Lagerhallen, wo es jeden Tag verwendet wird. Die Grundlage fiir die-
sen Erfolg ist das Fahrgestell der ganzen Lenkachse, dank diesem Fahrgestell kann die ganze
Lenkachse auch in den engeren Raum fahren. Die Lenkachse ist so beweglich und passt sich

an den Raum nach dem Radius der Drehung an.”!

8.3.1.3 Kommissionierwagen KT3

Dieser Kommissionierwagen ist insofern einzigartig dadurch, dass in der Mitte des Fahrge-
stells das fiinfte Rad befestigt ist, das liber einen elektrischen Antrieb verfiigt und die Hand-
habung wird dank dessen erleichtert und auch die Stabilitit des Fahrzeugs wird dadurch
verbessert. Ein weiterer Vorteil ist, dass es auch bei der Uberlastung des Wagens fihig ist,
sich um 360 Grad umzudrehen. Der Wagen wird von einer Lithium-Batterie mit Strom ver-
sorgt, und der Kunde kann sich zwischen zwei Versionen von 10 Ah und 20 Ah auswihlen.
Uber die verbliebende Betriebszeit wird der Benutzer aus dem Anzeiger in dem Griff des
Wagens informiert. Weiter kann man die Hohe der Ergreifung, die Neigung und die Abhe-
bung der Deichsel einstellen. Speziell ist auch das Bremssystem entwickelt, das in der Not-

wendigkeit fihig ist, sofort zu stoppen.’?

8.3.1.4 Pick & Pack Wagen

Pick & Pack Wagen ist ideal fiir Logistikunternehmen, wo sie die Moglichkeit ausnutzen,
die Ware direkt in die Box zugeben, danach zu verpacken und zu den Kunden zu liefern. Ein
Vorteil dieses Wagens ist, dass der gesamte Logistikprozess verkiirzt wird. Der wichtige
Kunde von Wanzl ist ein deutsches Unternehmen UWEX, aus deren Lager werden pro Tag

3500 Sendungen geliefert. Deshalb ist es notwendig, in dem Lager den Pick & Pack-Wagen

" Vgl. Nova fiditelnA  naprava.  Wanzl.com.  [online].  [cit. = 2017-02-20].  URL:
https://www.wanzl.com/cs_CZ/obchodni-oblasti/logistika-prumysl/tiskove-zpravy/nova-riditelna-naprava-

wanzl/

2 Vgl. Snadnd a pohodlnd pteprava zboz. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-20]. URL:
https://www.wanzl.com/cs_CZ/obchodni-oblasti/logistika-prumysl/tiskove-zpravy/snadna-a-pohodlna-

preprava-zbozi/
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von Wanzl zu haben. Der Erfolg ist das fiinfte Rad in der Mitte des Fahrgestells, das die

perfekte und einfache Handhabung erméglicht.”

8.3.1.5 Transportwagen SP Hybrid

Diese Art des Wagens ist wegen seiner groflen Tragfdhigkeit unverzichtbar dort, wo der
Bedarf der Beforderung der schwereren Ladung ist, z. B. in einem Einzelhandelsgeschift, in
Geschéften mit Mobel oder im Baumarkt. Die Innovation dieses Transportwagens ist eine
Kunststoff-Plattform, die sowohl den Wagen und die Waren schiitzt, als auch verhindert die

Korrosion. 7

8.4 Der Preis

Die Preispolitik der Firma Wanzl basiert auf dem Grad der Anpassung nach dem Wunsch
der Kunden. Sie reflektiert auch in der Preispolitik die volle Verantwortung fiir Vertriebsab-
teilung, die mehrere Faktoren beriicksichtigt, wie die Grofle der Auftrage, die Wichtigkeit

der Kunden oder langfristige Zusammenarbeit.

8.5 Die Kommunikation

Kommunikation ist ein wesentlicher Bestandteil jedes Unternehmens, daher auch der Firma
Wanzl. Die Kommunikation dient zur Erweiterung des Bewusstseins bei den Kunden wie
bei der breiten Offentlichkeit. Das Unternehmen nutzt unten genannte Arten von Werbung.
Der Markt der logistischen und industriellen Unternehmen zeichnet sich durch sehr rationale
Prozesse und Regeln aus. Es ist nicht an eine breite Zielgruppe gerichtet, aber vor allem an

diejenigen, die die Entscheidungsbefugnis haben.

3 Vgl. Vychystavani zasilek k okamzitému odeslani. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-20]. URL:
https://www.wanzl.com/cs_CZ/obchodni-oblasti/logistika-prumysl/tiskove-zpravy/vychystavani-zasilek-k-

okamzitemu-odeslani/

" Vgl. SP Hybrid s aplika¢nimi funkcemi. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-20]. URL:
https://www.wanzl.com/cs_CZ/obchodni-oblasti/logistika-prumysl/tiskove-zpravy/sp-hybrid-s-aplikacnimi-

funkcemi/
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8.5.1 Die Werbung

Die erste Art der Kommunikation ist die Werbung. Die Firma Wanzl verwendet diese Art
von Werbung nur selten. Die einzige Weise der Werbung, die das Unternehmen nutzt, sind
verschiedene Werbeartikel wie Kulis, Tagebiicher und T-Shirts mit dem Firmenlogo. Dar-
iber hinaus erhalten die Kunden auch jahrlich von der Firma das Geschenk in der Form einer
Flasche Wein mit IThrem Firmenlogo, wie die Anerkennung der langfristigen Zusammenar-

beit.
8.5.2 Public relations

8.5.2.1 Die Messe

Einer der filhrenden Marketingaktivititen fiir Wanzl ist die Teilnahme an verschiedenen
Messen. Wie bereits erwiahnt wurde, hat das Unternehmen mehrere Geschaftsbereiche, und
nur innerhalb der einzelnen Bereiche werden die Messen stattgefunden. Fiir den Geschéfts-
bereich Retail Systems ist wichtig und bedeutend die Messe Euroshop, die jedes Jahr in
Diisseldorf stattfindet. Neben den Marketingaktivititen im Geschéftsbereich ist Marketing
eng mit dem Personalmarketing verbunden. Im Zusammenhang mit dem Personalmarketing
nimmt die Firma regelméBig an der Messe der Arbeit teil, die in erster Linie fiir die Biirger
der Region Olmiitz als Informationszentrum iiber die Arbeitsplitze dient. Aufgrund der kon-
tinuierlichen Erweiterung des Unternehmens in Hnévotin muss die Firma auf dem Arbeits-
markt aktiv sein. Denn die Arbeitskraft ist ein Grund fiir das Unternehmen und zu Zeit

kadmpft die Region Olmiitz mit dem Mangel an Arbeitskréften.

8.5.2.2 Die gesellschaftliche Beantwortung

Die Gesellschaft Wanzl ist aktiv, zusitzlich zu ihren Vertriebsumgebungen, auch im Bereich
der menschlichen Unterstiitzung. Das wichtigste Motto des Unternehmens ist seinen Mitar-
beitern helfen und vor allem denjenigen, die es am meistens bendtigen. Jedes Jahr verteilt
die Firma die Finanzmittel, die fiir gemeinniitzige Tatigkeiten oder als Spenden bestimmen

sind.

Eine der grundlegenden Werte des Unternehmens ist es, die Mitarbeiter zu unterstiitzen. Die
Firma ist sich der Bedeutung der Arbeitskraft bewusst, und deshalb versucht sie, den Mitar-
beitern zu helfen. Eine der regelméBigen jahrlichen Spende von Wanzl bekommt der Verein,

der sich um die Kinder, die an Phenylketonurie leiden, kiimmert. Regelmiflige Summe wan-
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dert auf den Aufenthalt im Zentrum fiir spezielle Behandlung von dieser Krankheit. Zusétz-
lich dazu unterstiitzt das Unternehmen auch den Verein aus dem Dorf Hnévotin, der ein
Mitarbeiter des Unternehmens fiihrt. Dieser Verein organisiert jedes Jahr das Ferienlager flir
Kinder und regelméBig organisiert verschiedene Veranstaltungen fiir Kinder. Die Unterstiit-
zung von Unternehmen gewinnt jedes Jahr auch eine Schule in Olomouc, die den sehbehin-

derten Kindern dient.

Ein weiteres Symbol der Hilfe der Gesellschaft ist Hilfe fiir den Verein der Rollstuhlfahrer.
Dieser Verein hilft den Leuten, die an einen Rollstuhl angewiesen sind. Hier handelt es sich
in erster Linie vor allem um die Hilfe bei der Finanzierung der Assistenz oder Spende der

Einkaufwagen in die Geschifte. °

8.6 Der Platz, die Distribution

Firma Wanzl hat kein Distributionsnetzwerk auf dem B2B-Markt gebaut. Alle Kontrakte
sind direkt abgeschlossen, so die ganze Sache vor der SchlieBung bis zu der Lieferung 16st
Wanzl intern. Das Unternehmen verfligt iiber ein eigenes Team von Monteuren und Service,
die zu den Kunden mit den eingekauften Produkten fahren und an bestimmten Ort und Stelle
installieren. Wenn der Kunde fiir den Kauf von ein paar Stiicken von Produkten interessiert
ist, die auf Lager des Unternehmens in Hnévotin sind, so kann der Kunde ausgewéhlte Pro-

dukte gerade in der Firma selbst abholen.

8.7 Die Menschen

Wie auf dem B2B-Markt gewohnlich ist, groBBer Teil des Erfolges triagt die Vertriebsabtei-
lung und die Fahigkeiten und der Flei3 der Mitarbeiter in dieser Abteilung. Die technischen
Kenntnisse der Mitarbeiter miissen im Gleichgewicht mit ihrer Geschiftskunst sein. Nur mit
diesen Eigenschaften sind die Mitarbeitern bei den Handlungen erfolgreich. Die Mitarbeiter
in der Abteilung L+I miissen die Vorschldge prasentieren und die technischen Losungen des

Produkts verteidigen.

5 Vgl. Wanzl pomaha. Wanzl.com. [online]. [cit. 2017-02-22]. URL: https://www.wanzl.com/cs CZ/o-

firme/wanzl-pomaha/
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9 WANZL UND DIE KONKURRENZ

Firma Wanzl ist auf dem tschechischen Markt seit 25 Jahren, aber die Konkurrenz erscheint
zurzeit mehr und mehr. Firma Wanzl ist die Nummer eins in seinem Bereich auf dem Markt,
vor allem dank der Qualitét der Produkte und der Gutgldubigkeit der Kunden, die Wanzl als
zuverldssigen Lieferanten von hochwertigen Produkten sehen. Als Produzent der Einkaufs-
wagen hat Wanzl keine Konkurrenz, denn Wanzl ist der grof3te Hersteller dieser Einkaufs-
wagen weltweit. Aber in anderen Geschéftsbereichen erscheint schon die Konkurrenz.
Wanzl wertet die Konkurrenz in Bereichen wie die Kommissionierung, Transport und La-
gerung aus. Die grofite Zahl der Unternehmen bietet natiirlich Speichersysteme. Diese Tat-
sache bezieht sich auf die Menge von Lagerflachen in der Tschechischen Republik. Interne
Beforderung sowie Kommissionier - Systeme werden nicht so breit angeboten. Es handelt
sich vor allem um die Konkurrenz der verschiedenen Losungen fiir bestimmte Prozesse, als
um die Konkurrenz der konkreten Produkte. Interne Beférderung sowie Kommissionierung
konnen anders organisiert werden. Urspriingliche Planung der Prozesse wird dann bei der

Wahl der Losungen widergespiegelt.

9.1 MBG spol. s r.o.

Das Unternehmen, das in dem gleichen Gebiet titig ist und ein &hnliches Produktportfolio
hat wie Wanzl, ist das Unternehmen MBG spol. s.r.o0., das in Zabieh im Nordméhren ihren
Sitz hat. Ahnlich wie Wanzl ist MBG auf dem tschechischen Markt titig seit mehr als zwan-
zig Jahren und hat seine langfristigen und treuen Kunden. MBG ist ein groferes Unterneh-
men, das mehr als 100 Mitarbeiter beschéftigt und hat auch mehrere Geschiftsbereiche. Die
Hauptbereiche fiir MBG sind die Ausriistung der Geschéfte und Tankstellen. Wie Wanzl,
bietet MBG im Bereich der Ausriistung der Geschifte dhnliche Produkte, und hat ein eigenes
Team von Designern und Architekten, die den Kunden die Geschéfte nach ihren Wiinschen
entwerfen. Wahrend langfristiger Wirkung auf dem tschechischen Markt hat MBG mehr als
1.000 Geschifte eingerichtet. Es handelt sich vor allem um die Geschéfte mit den Sportarti-
keln, Apotheken oder die Buchhandlungen. Hier gibt es einen kleinen Unterschied zwischen
beiden Unternehmen, denn Wanzl ist in erster Linie auf Ausriistung der Laden und grof3e
Handelsketten konzentriert. Fiir MBG sind die wichtigsten Bereiche die Ausriistung der
Tankstellen. Die Regalsysteme von MBG kann man in mehr als 1000 Tankstellen (OMV,

Shell, Benzina, Lukoil, Agip) in ganz Europa sehen. Der Vorteil dieses Unternehmens im
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Vergleich zu Wanzl ist es, dass MBG eigene Schreinerei und eine Werkstatt fiir die Verar-

beitung von Kunststoffen hat, deshalb kann eine breite Palette von Kunden aufnehmen. 7

9.2 Cleandyou s r.o.

Ein weiteres wettbewerbsfdhiges Unternehmen ist Clean4you s.r.0. Das Unternehmen wurde
fiir einen Vergleich mit der Firma Wanzl ausgewéhlt, weil beide Unternehmen eine Reihe
von mehreren Faktoren verbinden. Zum ersten sind das die gleichen Bereiche auf dem tsche-
chischen Markt, ein dhnliches Produktportfolio, die Sitze des Unternehmers und die Mitar-
beiter. Wie in der nachstehenden Tabelle dargestellt ist, die Geschéftsbereiche der beiden
Firmen sind sehr dhnlich. Einziger unterschiedlicher Bereich der Firma Clean4you ist der
Bereich der Sportanlagen. In diesem Bereich ist Wanzl nicht titig und konzertiert sich auf
Kernaktivititen, Ausriistung der Geschifte und Produkte fiir Logistik und Industrie. Die
erste gemeinsame Sache ist das gleiche Produktportfolio, so entsteht die Situation, der
Kampf um die Kunden. Der Geschéiftsfithrer von Cleandyou ist der ehemalige Leiter der
Vertriebsabteilung Wanzl, also er hat einen Uberblick iiber die Situation auf dem Markt und
kennt nicht nur die Produkte von Wanzl, aber auch die wichtigsten Kunden, Lieferanten und

Mitarbeiter.”’

Das Unternehmen hat seinen Sitz in Olomouc, aber aktuell wird neues Sitzgebdude fiir das
Unternehmen in Hnévotin gebaut, nur wenige Meter von der Fabrik Wanzl. So entsteht die
Situation, in der das konkurrierende Unternehmen in der Néhe ist, und die Gefahr bedeutet,
dass Clean4you die Kunden heriiberziehen konnte, denn sie bietet dhnliche Produkte an. Es
ist schon gelungen, ein paar fahige Leute von Wanzl heriiberziehen, und wenn das Unter-
nehmen Clean4you bessere Arbeitsbedingungen bietet, so werden die Mitarbeiter werden in
dieser Firma gut motivieret. Es ist nur die Frage der Zeit, wie viele Menschen ihre Arbeit
bei WANZL beenden und nehmen die Arbeit bei konkurrierendem Unternehmen ein. Wie
in der Tabelle 1 gezeigt wird, hat das Unternehmen Clean4you gleiche Kunden wie Wanzl.

Wangzl liefert regelméBig den Geschiftsketten wie Billa, Lidl oder Globus, und diese Laden

6 Vgl. O firmé MBG. Mbg.cz. [online]. [cit. 2017-02-23]. URL: http://www.mbg.cz/cs/clanek/mbg-o-firme-

kdo-jsme-cesky-vyrobce-realizace-na-klic

77 Vgl. Uvod. Clean4you.cz. [online]. [cit. 2017-02-23]. URL: https://www.clean4you.cz/
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werden mit den Produkten von Wanzl beliefert, wihrend Clean4you kiimmert sich um das
Service, die Sauberkeit und die Hygiene von den Einkaufswagen. Die Frage ist, wie lange
die Kunden mit dieser Situation zufrieden werden, oder ob sie lieber nur einen Lieferanten
vorziehen wiirden, der den Kunden der umfassende Service bieten wiirde, d. h. sowohl den

Service als auch die Produktlieferug. Vergleich der beiden Unternehmen bietet die Tabelle.

9.3 Indirekte Konkurrenz

Cleandyou stellt die direkten Konkurrenz fiir Wanzl vor, aber indirekte Konkurrenz sind E-
Shops. Immer mehr Menschen kaufen durch E-shops, die eine Bedrohung fiir konventionelle
Geschifte sind. Aber auch die Einzelhéndler beginnen auch ihr Geschift in die Online-Welt
zu Uibertragen und es ist schon nicht mehr aulergewohnlich, dass die Menschen die Lebens-
mittel online mit der Lieferung direkt ins Haus kaufen. Fiir die Geschéftsketten ist es die
Weise neuer Chance die Kunden zu halten oder zu gewinnen, aber fiir Unternehmen wie
Wanzl oder Cleand4you bedeuten die Einkdufe per Internet die Ungewissheit, ob es in der

Zukunft ein Interesse fiir ihre Produkte wird.
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9.4 Unternehmensvergleich

MBG, spol. s r.o. Wanzl spol. s r.o. Clean4you s.r.o.

Die Entstehung

1993 1991 2010
Die Rechtsform

ST1.0. S T1.0. ST1.0

Der Sitz
Sadové 2323/4 789 01 Zébich | Hnévotin 333, 783 47 Hngvotin | Crvalkovickd 10174, 77900 Olo-
mouc- Chvalkovice

Die Mitarbeiterzahl (2015)
110 278 33
Die Geschiftsbereiche

Die Geschiftsausriistung (Regal- . Die Geschaftsausrustung (R"e gal
S N Shop sholution (Regalsysteme und | systeme, Einkaufwagen, Korbe,
systeme und Einrichtungslésun- S N . .
. « - Einrichtungslosungen, Tische) Drehsperren und Schwenktiiren,
gen, Tische, Stinder, Displays) Kassen)

Retail Systems (Einkaufswagen, | Logistische Einrichtungen (Roll-
Softwaresysteme, Korbe, Parkbo- | container, Transportwagen, Trans-

Die Ausriistung von Tankstellen
xen, Stdnder und Displays) portkdrbe)

Logistics+ Industry (Transport-

wagen, Kommissionierwagen, Schlosserarbeit (Bearbeitung von

Die Lieferungen von schliisselfer-
Stahl, Edelstahl, Aluminium, Ver-

tigen Interieurs, Rekonstruktion Rollcontainer, Leit- und Sicher-
der Geschifte, Service heitssysteme, Palettensysteme) + zinkung)
Verzinkung
D.le Ausarbc-j:.ltung des An'gebot's, Airport, Hotel Service (Gepackwa-
die Vorschldge von Interieurs in i . o .
. . gen, Restaurantwagen, Korbe, Die Sporteinrichtungen (die Toren,
CAD System, Prisentation - 3D L N
. .~ . | Pfandsysteme und Automaten) + | die Banke, Auswechselbianke, Ab-
Modelle, Die Zusammenarbeit mit . .
Access Solution (Drehsperren und zaunung des Sportplatzes)

den Architekten und Designern, Schwenktiiren)
Die Bearbeitung des Designs

Die Kunden

ECO TABAK’ Rossignol, Knihy Albert, Globus, Prazdroj, Hella
Dobrovsky, Apotheke AVE, . .
. . Autotechnik Nova, Deutsche Post, | Billa, Penny, Ikea, Globus, Tesco

OMYV, Shell, Benzina, Lukoil nebo . .
Agip Coop, Billa, Lidl

Die Einnahme fiir Produkte und Dienste
604, 624 Mil. K¢. ‘ 172 214 Mil. K¢

146,032 Mil. K&

Das Wirtschaftergebnis
5108 Mil. K¢ ‘ 105 780 Mil. K¢

Tabelle 1- Unternehmensvergleich (eigene Bearbeitung, 2017)

33 037 Mil. K¢
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10 DIE PESTLE ANALYSE

Die PESTLE Analyse wurde bereits weiter oben im Kapitel 3.1. beschrieben. Diese Analyse
ist ein wichtiges strategisches Instrument, das das Unternehmen zur Analysierung des Mak-
roumfelds verwendet, d.h. die Umgebung, in der sich das Unternehmen befindet und von
wem die Gesellschaft beeinflusst werden kann. Wenn das Unternehmen auf dem Market ein
neues Produkt bringen will oder die bestehende Produktion erweitern will, muss das Unter-
nehmen {iber den strategischen Plan nachdenken, und alle Umsténde, die sich in dem Mak-

roumfeld befinden, miissen beriicksichtigt werden.
A. Die politischen und legislativen Faktoren

Politische und rechtliche Faktoren sind eine der wichtigsten Einfliisse, die das Unternehmen
berticksichtigen muss. Das Unternehmen, das auf dem tschechischen Markt tdtig ist, muss
in ihrem Geschiift die tschechischen Rechtsvorschriften beriicksichtigen, die hiufig den An-
derungen unterlegen. Auch Wanzl ist ein Unternehmen, das auch dem tschechischen Recht

unterliegt und daher in erster Linie durch die folgenden Gesetze betroffen ist:

* Das Gesetz Nr. 90/2012 Slg. - Das Gesetz iliber Geschiftskooperationen
= Das Gesetz Nr. 90/2012 Sgl. - Das Gesetz iiber Einnahmesteuer
» Das Gesetz Nr. 563/1991 Sgl. — Das Gesetz liber Buchhaltung

Neben diesen grundlegenden Gesetzen wird noch das Unternehmen Wanzl von anderen Ge-
setzen und Vorschriften betroffen. Wanzl wird durch die Gesetze beschriankt, die die Bedin-
gungen fiir die Beschiftigung von Auslidndern bestimmen. Wie bereits erwidhnt wurde, das
tschechischen Werk wird immer erweitert, im April 2016, wann der Bau einer neuen Halle
abgeschlossen wurde, die etwa 80 neue Stellen bedeutet hat. Viele freie Arbeitskrifte gab es
in der Region Olmiitz nicht, so hat Wanzl die Dienste von Personalagenturen verwendet,

und hat damit rund 70-80 Personen aus diesen Agenturen beschéftigt.

Neben dem tschechischen Biirger wurden in der zweiten Hélfte des Jahres 2016 in der Firma
etwa 25 Auslidnder beschiftigt. Aufgrund der aktuellen Gesetzgebung darf in der Tschechi-
schen Republik nur die Personen arbeiten, die in einem Mitgliedsland der Europdischen
Union stindigen Wohnsitz hat. In Wanzl hat sich um die Arbeiter aus Ungarn und Ruménien
gehandelt. Konkret handelt es sich um das Gesetz Nr. 435/2004 der Sammlung {iiber die
Beschiftigung dieses Problem regelt. Nach diesem Gesetz konnen die Ausldnder in der

Tschechischen Republik nur unter Voraussetzung arbeiten, dass sie das Arbeitserlaubnis und
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die Aufenthaltsgenechmigung bekommen haben oder wenn sie die Arbeitskarte erhalten ha-

ben.

Die Mitarbeiter aus den Personalagenturen

7/2016 14
12/2016 (insgesamt) 98
12/2016 (die Auslénder) 23

Tabelle 2- Die Anzahl der Mitarbeiter aus den Personalagenturen in Wanzl (ei-

gene Bearbeitung, 2017)

Im Juli 2017 wird die weitere Erweiterung des Unternehmens abgeschlossen, die 2D-Betrieb
genannt wird. In diesem neuen Betrieb wird groBer Bedarf nach zusétzlichen Arbeitskriften,
und das Unternehmen begriifit den Vorschlag, den im Juli 2016 die Regierung abgeschlossen
hat. Das Ziel ist, die Beschéftigung der Arbeitskrifte aus der Ukraine zu beschleunigen.
Wenn Wanzl diese Moglichkeit der Beschéftigung in seinem neuen Betrieb verwenden will,
muss Wanzl freie Position zum Arbeitsamt melden, und wenn diese Position nicht von tsche-
chischen Arbeitern besetzt wird, dann kann die Position mit den Arbeitern aus der Ukraine
belegt werden. Fiir eine Vorstellung, wie viele Ausldnder in der Tschechischen Republik
leben, zeigt die Tabelle unten. Von den in der Tabelle aufgefiihrten Nationen hat Wanzl
Erfahrungen mit der Beschiftigung der Menschen aus der Ukraine. Andere Nationen, wie
Ungarn und Ruménen, wie oben bereits erwdhnt wurde, haben in der Firma per eine Ar-
beitsagentur gearbeitet. Was aber fiir viele Unternehmen ein Vorteil ist, denn die ganze Ver-
waltung erledigt die Agentur. Im Fall, dass es eine Firma Auslidnder einfallen wiirde, illegal
die Arbeiter aus Ausland zu beschéftigen, sollte sich die Firma es zuerst wirklich gut iiber-

legen, weil die Strafe fiir die illegale Beschiftigung betriigt mindestens 50 000 CZK.”

Weiteres Gesetz, das Wanzl beriicksichtigten muss, ist das Gesetz {liber die Einfuhr von Wa-
ren aus dem Ausland. Weil Wanzl ein produzierendes Unternehmen ist, ist es gewohnlich,

dass die Ware regelméBig von den Lieferanten geliefert wird. Diese Lieferanten sind am

8Vgl. Zmény v zékonech, které ovliviiuji podnikani. Dasiovy portdl.com. [online]. [cit. 2017-02-26]. URL:

http://www.danovy-portal.com/aktuality/rok-2015-a-zmeny-v-zakonech-ktere-nejvice-ovlivnuji-podnikani
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meisten aus der Europédischen Union, aber selten ist ein Lieferant auch aus den dritten Lan-
dern. Wihrend die Waren, die aus der Européischen Union stammt, unterliegt der sogenann-
ten Regel des freien Handels, die fiir die Funktionierung des Binnenmarktes notwendig ist,
und bedeutet fiir die Unternehmen eine einfachere Form des Imports. Allerdings nicht alle
Lieferanten des tschechischen Unternehmens von Wanzl sind aus der Europdischen Union.
Im November 2016 hat Wanzl eine Lieferung aus China erwartet und umgekehrt die Ware
von dem tschechischen Betrieb wurde nach China exportiert. Diese Geschaftssituation ist
schon mehr komplizierter, weil die Waren dem Zoll, der Mehrwertsteuer und der Ver-
brauchsteuer unterliegen. Die Hohe der Zollgebiihren ist unterschiedlich, je nach der Art der
gelieferten Ware. Grundsétzlich unterliegt die Ware im Wert von 22 EUR nicht den Zollge-
biihren und der Mehrwertsteuer. Fiir die Ware, die mehr als 20 EUR kostet, bezahlt der Kau-
fer 21 % Mehrwertsteuer, aber keine Zollgebiihren. Umgekehrt fiir die Waren, die mehr als
150 EUR kosten, die etwa 15 % betragen. Diese Daten stehen im Einklang mit dem Zollko-
dex, der seit 1. 5. 216 giiltig ist.”’

Seit dem 1. Mérz 2017 ist nach dem Gesetz Nr. 112/2016 der Sammlung, die elektronische
Erfassung der Einnahmen fiir den Einzelhandel pflichtig, es betrifft auch das Unternehmen
Wanzl. Obwohl die Mehrheit der Kunden die Zahlung per Rechnung verwendet, gelegent-
lich erscheinen Kunden, die in das Unternehmen personlich kommen und dann die Ware in
der Firmenkasse per Bargeld bezahlen. Aus diesem Grund hat Wanzl eigene Kasse, die seit-
dem 1. Mirz dem Recht der elektronischen Erfassung der Einnahmen unterliegt. Das System
basiert auf der Tatsache, dass jede finanzielle Transaktion sofort zu dem Finanzamt versen-

det wird.

Die Mehrwertsteuer ist ein weiterer Faktor, der das Unternehmen in der Tschechischen Re-
publik beeinflusst. Offiziell seit dem 1. Januar 2015 gelten in der Tschechischen Republik 3
Mehrwertsteuersatz, konkret 21 %, 15 % bis 10 %.

7 Vgl. Clo a DPH za zbozi z Ciny. Nakupycina.cz. [online]. [cit. 2017-02-27]. URL: http://nakupycina.cz/jak-

na-nakup-z-ciny/clo-a-dph-za-zbozi-z-ciny/
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B. Die 6konomischen Faktoren

Die Inflation ist eine der wichtigsten wirtschaftlichen Faktoren, die einen Einfluss auf das
Unternehmen hat. Durchschnittlicher Index der Verbraucherpreise bis 12/2016 betrug 0,7,
zwischenjéhrlich 2, monatlich 0,3. Die Inflation bedeutet fiir das Unternehmen einen wich-
tigeren Faktor, weil die Inflation teuere Kosten des Inputs bedeutet. Fiir den erweiterten
tschechischen Betrieb sind die Mitarbeiter wichtig und da eine Erhéhung der Inflation be-

wirken kann, dass die Arbeitnehmer hohere Lohne von dem Unternehmen fordern werden.®’

Die Stirke der Krone ist ein weiterer wirtschaftlicher Faktor, der einen Einfluss auf die Ge-
sellschaft hat. Das Unternehmen Wanzl hat Lieferanten nicht nur aus den auslidndischen
Mairkten, sondern auch aus dem Inlandsmarkt. Dass die Krone stirker ist, bedeutet, dass die
Beschaffungsabteilungen diese Situation verwendet kann und die ausldndischen Waren fiir
einen giinstigeren Wert kaufen kann. Wanzl ist in erster Linie eine Produktionsfirma und ein
grofer Teil ihrer Kunden aus dem Ausland kommt. Je hoher der Wert der Krone ist, desto
teuere Waren von der Firma Wanzl auf dem ausldandischen Markt geliefert werden und das

konnte den Verlust von einigen Kunden bedeuten.

Ein weiterer Faktor ist der Zinssatz. Im Falle der Zinserh6hung muss Wanzl wachsam sein,
wegen der Wirkung der Zinserhohung auf die Arbeitslosigkeit, das Wirtschaftswachstum
und die Lohne. Dies alles sind sehr wichtige Faktoren, denn wenn das Geld teuer ist, die
Leute haben weniger Ausgaben. Die Arbeitnehmer fordern ein gewisses Gehalt, das mit dem
jahrlichen Mindestlohn in der Tschechischen Republik beeinflusst ist. Fiir das Unternehmen
kann diese Tatsache bedeuten, dass die Unternehmen weniger Arbeitnehmer hétten und die
Produktion wird gesunken. Fiir einen Uberblick werden in der unten genannten Tabelle im
Vergleich zum Durchschnittslohn in der Firma Wanzl der Mindestlohn in der Tschechischen

Republik gezeigt.

80 Vgl. Indexy spotfebitelskych cen 2016. Czso.cz. [online]. [cit. 2017-02-27]. URL:

https://www.czso.cz/csu/czso/cri/indexy-spotrebitelskych-cen-inflace-prosinec-2016
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Der Lohnvergleich 2014 2015 2016

Der Mindestlohn®! 8 500 9200 9900
Der Durchschnittslohn - der Einrichter (Wanzl) 28 446 29 398 31432
Der Durchschnittslohn - der Arbeiter (Wanzl) 24 969 25275 26 553
Der Durchschnittslohn - in der Tschechischen Republik % 27261 28 142 29 320

Tabelle 3- Der Lohnvergleich (eigene Bearbeitung, 2017)

C. Die soziokulturellen Faktoren

Einer der demographischen Faktoren, die in diese Gruppe féllt und auf das Unternehmen
einen Einfluss hat, ist der Alter oder das Geschlecht. Beide Faktoren beeinflussen enorm die
Firma Wanzl. Die Arbeitskrifte braucht das Unternehmen aufgrund der Erweiterungspline
des Betriebs, monatlich steigern die Zahlen der Mitarbeiter, aber ein kleines Minus ist, dass
das Unternehmen vor allem Ménner beschiftigt, weil die Arbeit im Betrieb sehr anspruchs-
voll ist. Daher wird die Moglichkeit enger gemacht, und die Chance, im Betrieb des Unter-
nehmens zu arbeiten, haben vor allem die Ménner. Natiirlich, dass auch ein paar Frauen im
Betrieb von Wanzl arbeiten, was zum méannlichen Arbeitnehmern in Wanzl wirklich die Dis-
proportion ist. Nach diesem Ma@stab haben den Vorteil die Unternehmen, die auf zierliche
Arbeit konzentriert sind und diese Arbeit ist auch fiir Frauen geeignet. Das Alter ist ein Fak-
tor, der nicht in Wanzl diskriminierend ist. Wenn der dltere Kandidat um die Arbeit eine
Bestitigung von Arzt bekommt, dass er im Betrieb arbeiten kann, wird das von Unternehmen
akzeptiert und der éltere Kandidat wird beschiftigt. Wanzl gehort nicht zu den Unternehmen,

die aufgrund ihres Alters, die Kandidaten abzulehnen.

Ein groBer Nachteil der Firma Wanzl ist ihre Verfligbarkeit. Viele Arbeitskrifte verliert die
Gesellschaft nur deshalb, dass Wanzl nicht mit 6ffentlichen Verkehrsmitteln erreichbar ist,
und fiir die Leute, die ein Auto nicht besitzen, ist der Weg zur Arbeit sehr kompliziert. Wanzl
befindet sich zirka 1,5 km von dem Dorf Hnévotin und der FuBweg zur Firma fiihrt durch

sehr stark befahrene StraBe. In der Mitte des Jahres 2017 soll jedoch aus dem Dorf zu der

8 Vgl. Minimalni mzda. Eprehledy.cz. [online]. [cit. 2017-02-27]. UR: http://eprehledy.cz/minima-
Ini_mzda.php

82 Vgl. Prace a mzdy. Czso.cz. [online]. [cit. 2017-02-27]. URL:

https://www.czso.cz/csu/czso/prace_a_mzdy prace
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Firma einen Gehweg und auch Bushaltestelle errichtet werden. Das konnte neues Arbeits-
angebot ermoglichen. Nach den Daten des Tschechischen Statistischen Amtes ist die Ar-
beitslosigkeit in der Olmiitzer Region 5,5%, die das zweitniedrigste Niveau der Arbeitslo-
sigkeit in den letzten 8 Jahren hat. Das Unternehmen Wazl kann nur hoffen, dass dieses
Tempo der Arbeitslosigkeit fortgesetzt wird und die Menschen wollen mehr und mehr ar-
beiten und ihre Arbeitsplitze finden sie in Wanzl, die stindig groBen Bedarf der Arbeits-
kréfte hat.

D. Die technologischen Faktoren

Technologische Faktoren sind sehr wichtig, weil es in der Makroumgebung zur stindigen
Entwicklung und Innovation kommt. Wanzl sollte nicht hinter der Forschung zurtickbleiben,
denn die Konkurrenz wird zurzeit immer sehr hiufiger, und wenn Wanzl wettbewerbsfa-
hig sein will, muss sich die Firma der Forschung widmen. In Wanzl wurde im Jahr 2015 die
Entwicklungsabteilung gegriindet, die fiir neue Innovationen verantwortlich ist und stindig
Produkte verbessert und innoviert. Wenn sich in der Makro-Umgebung die Unternehmen
befinden, die mehr hochwertige Produkte als Wanzl anbieten, konnte Wanzl einige Kunden
verlieren. Deshalb versuchen sich die Konstrukteure aus Wanzl stindig die Produkte des
Unternehmens zu erweitern. Thre grof3te Schiatzung war der Aufbau der Lenkachse, die im
Jahr 2015 zahlreiche Auszeichnungen wie z.B. Grand Prix gewonnen hat. Dieses logistische
Produkt bedeutet fiir die Firma neue Schanzen auf dem Logistikmarkt und bringt dem Un-
ternehmen die neuen Kunden. Die Auftridge des Logistikzentrums wachsen stindig, deshalb
hat sich das Unternehmen fiir die Erweiterung des Betriebes entschieden und im Jahr 2016

wurde eine neue Logistikhalle mit einer Fliche von 4500 m? erdffnet.
E. Die dkologischen Faktoren

Wanzl ist aktiv im Umweltbereich, denn das 6kologisches Denken ist wichtig wegen seiner
eigenen Galvanik, die das Unternehmen hat. Wahrend des galvanischen Prozesses, wenn alle
Produkte durch Oberflachenbehandlung bearbeitet werden, ist maximal der Umweltschutz
verwendet. Besonders ist technologisch die Abfallbehandlung und Reinigung bearbeitet und
der Schutz wird im Falle eines Unfalls gesichert. Der gesamte galvanische Prozess wird in
den Behiltern eingelassen, die im Falle eines Unfalls die Sicherheit besorgt und geféhrliche
Stoffe entfliehen nicht in der Umwelt. Ein weiter Bereich, in dem Wanzl 6kologisch denkt,
ist der Bereich des Produkts. z.B. Warenkorb GT26, es wurde aus rezyklierten Material her-
gestellt.
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11 DIE SWOT ANALYSE

Die Stiirken Die Schwichen
Die Marke MADE BY WANZL Der Mangel an Arbeitskrifte
Das breite Produktportfolio Die neuen Lieferanten
Die lange Tradition Der Schichtbetrieb
Die Galvanikhalle Die Planung der Produktion
Das eigene Entwicklungszentrum Das Bewusstsein der Offentlichkeit {iber die Firma
Die Verhéltnisse mit den Kunden Die Einzelproduktion
Die Boni fiir die Mitarbeiter Die schlechte Zuginglichkeit in die Firma
Die komplette Ausriistung von Geschiften

Tabelle 4- Die Stirken und die Schwichen (eigene Bearbeitung, 2017)

A. Die Stirken

Die Marke MADE BY Wanzl ist fiir die Kunden die Sicherheit der Qualitdt. Wanzl ist der
Trager des Zertifikats ISO 9001, das ein Indikator fiir den Standard der Qualitét ist. Jeder
Auftrag, bevor er das Unternehmen verlésst, wird durch die Qualitédtsabteilung gepriift. Das
Unternehmen hat eine lange Tradition und Sicherheitseinrichtungen, im Jahr 2016 hat die
Firma 25 Jahre der Existenz auf dem tschechischen Markt gefeiert und wéhrend dieser lan-
gen Zeit hat sie enorme Entwicklung bemerkt. In den frithen Tagen des Bestehens wurde die
Niederlassung nur von Biirogebduden und Lagerhallen zusammengesetzt, bis heute wurde
der Betrieb um einige Galvanikhalle und Produktionshalle erweitert, im Jahr wurde der Bau
der neuen Halle beendet. In der zweiten Hélfte des Jahres 2017 wird ein neuer Betrieb, sog.
2D- Betrieb eroffnet. Mit dieser staindigen Erweiterung der Firma Wanzl wird fiir die Kun-
den die Sicherheit gesichert. Ein weiterer Vorteil dieser Firma sind Produkte. Das Produkt-
portfolio ist sehr breit und bietet die Produkte aus dem Bereich Shop sholution und Retail
System, die komplette Ausriistung wie die Regals- Systeme, die Drehkreuze, die Kassen und

die Einkaufswagen fiir Geschéfte an.

Weitere starke Seite, die erwdhnt werden muss, sind die Produkte aus dem L+I Bereich, die
bereits ein unverzichtbarer Bestandteil des Produktportfolios des Unternehmens sind. Die
Produkte von Firma Wanzl sieht man nicht nur in den Geschiften oder logistischen Hallen.

Wanzl ist bekannt auch als der Lieferant der Transportwagen, die auf dem Flughafen den
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Leuten dienen. Ein weiterer Ort, in dem man die Produkte des Unternehmens zu sehen kann,
sind die Hotels. Die Einrichtungen fiir die Hotels bilden das stindige Angebot des Unter-
nehmens. Wanzl hat im Vergleich zur Konkurrenz einen gro3en Vorteil, und zwar die eigene
Galvanikhalle. Die fertigen Produkte konnen direkt schon nach der Verzinkung an den Kun-
den geliefert werden. Daneben werden in eigenen Prototypenwerkstitten neue Produkte ent-
wickelt, die den anspruchsvollsten Kundenanforderungen entsprechen. Positive Beziehung
zu Kunden gehort auch zu den starken Seiten von Wanzl. Die Firma Wanzl schétzt sich die
langfristigen und anhdnglichen Kunden. Jedes Jahr beteiligt sich das Unternechmen an der
Internationalen Maschinenbaumesse in Briinn und die anhinglichen Kunden bekommen von
Wanzl die Einladungskarte, die als Eintrittskarte dient. Daneben erhalten diese Kunden in
der Weihnachtszeit von Wanzl ein Geschenk. Die letzte starke Seite sind Boni fiir die Mit-
arbeiter. Die Mitarbeiter, die in dem Unternehmen 5 Jahre arbeiten, bekommen 25 Tage
Urlaub, weiter trigt die Firma auf die Pensionszusatzversicherung oder das Mittagsessen in
einer lokalen Kantine bei. 5 Tage Urlaub zusitzlich ist mehr im Vergleich zu anderen Un-
ternehmen, die Firma Wanzl wird sich bewusst, dass ein gliicklicher Mitarbeiter besser ar-

beitet, seine Leistung ist auf dem hoheren Niveau und die Produkte sind mehr Hochwertig.
B. Die Schwiichen

Die schwache Seite ist der Mangel an Arbeitskriften. Das Unternehmen wird stindig erwei-
tert, aber der Mangel an Arbeitskréften in der Region Olomouc ist ein bedeutendes Problem.
Obwohl das Unternehmen einen unauthorlichen Zufuhr von Auftragen hat, muss sich oft mit
dem Mangel an der Arbeitskraft beschéftigen und muss die Dienste der Arbeitsagenturen
verwenden. Aber auch Arbeitsagenturen haben nicht immer das Geniige der Arbeiter, denn
wie wurde von Arbeitsagentur gesagt, einige Arbeiter gehen lieber in den Supermarkt arbei-
ten, wo sie vergleichbar oder sogar mehr Geld bekommen und sie miissen nicht bei der Ma-
schine im Betrieb arbeiten, wo thnen die Norm gemessen wird. Der Mangel an Arbeitskrif-
ten ist auch die Tatsache, dass die Firma Wanzl schlecht zugénglich ist, fiir alle, die kein
Auto besitzen. Einzige Moglichkeit, wie man sich in die Arbeit befordern kann, ist per Bus.
Aber die Bushaltestelle befindet sich weit von der Firma, in der Mitte des Dorfes Hnévotin
und einziger Weg in der Firma ist zu FuB3 entlang der befahrenen Straf3e, wo kein Biirgersteig
ist. Die Mitarbeiter, die aus den umliegenden Gebieten kommen, verwenden diese Beforde-

rungsmoglichkeit, aber fiir die neuen Mitarbeiter, die von weitem kommen, ist die Beforde-
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rung zur Arbeit per Bus unrealistisch, weil in der Firma Wanzl die Arbeiter in der Schicht-
arbeit arbeiten miissen und nach der Nachmittagsschicht gibt es keine Busverbindungen

mehr.

Eine weitere schwache Seite von Wanzl konnte die Auswahl neuer Lieferanten sein. Bei
einigen Produkten hat das Unternehmen stehende Lieferanten, aber es gibt auch die Bereiche
in denen die neuen Lieferanten gesucht werden und zugleich die Firma geht ein Risiko ein,
weil nicht alle Lieferanten zuverldssig sind und so konnen die Beschwerde oder Versor-
gungsprobleme mit den Zahlungsbedingungen entstehen. Wie schon erwédhnt wurde, in
Wanzl muss man in der Dreischichtarbeit arbeiten. Viele Menschen verlassen ihre Arbeit in
Wanzl und suchen lieber die Arbeit in der Firma, die sich auf zwei Schichten konzertriet. In
dieser Situation konnte fiir Wanzl ein Problem entstehen, denn eine ausreichende Arbeits-
kapitalbasis bestimmt das erfolgreiche Unternehmen. Ein weiterer Faktor, der das Unterneh-
men beeinflussen konnte, ist die Planung der Produktion. Oft ist Wanzl in der Situation, dass
die Produktion drei Monate verspatet wird, denn sie so viele Auftrage haben, die Arbeiter
miissen die Uberstunden machen. Dann ein Monat spiter kommt die Zeit, dass die Zahl der
Auftrdge sinkt und die Arbeiter aus der Personalagentur werden gekiindigt. Die Planung der
Produktion sollte die Basis fiir ein effizientes und erfolgreiches Unternehmen sein. Ein wei-
terer Aspekt der schwiicheren Seiten ist das Bewusstsein der Offentlichkeit {iber das Unter-
nehmen. Viele Menschen wissen nicht, dass die Firma Wanzl existiert, trotzdem gehen sie
regelméBig in den Léden einkaufen und wihrend des Einkaufs haben sie in der Hand den
Einkaufswagen von Wanzl. Die Offentlichkeit hat keine Ahnung, wem sie fiir den Komfort
beim Kauf verdankt. Dabei ist Wanzl das Unternehmen, deren Produkte fiir Kunden weltweit

verfiigbar sind.
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Die Gelegenheiten

Die Bedrohungen

Ankniipfung des Kontakts mit den

neuen Geschiftspartnern

Die Moglichkeit der Gewinnung der

neuen Mérkte

Erweiterung des Bewusstseins iiber die

Der Wettbewerb in der Ndhe des Unter-

nehmens

Die wettbewerbsfdahigen Produkte Die
Marktsittigung

Die stindige Erweiterung des Betriebes

Firma Der Abgang der Mitarbeiter zu der Kon-

Gewinnung des Konkurrenzvorteils mit | kurrenz

der Erweiterung des Produktportfolios

Tabelle 5 — Die Gelegenheiten und die Bedrohungen (eigene Bearbeitung, 2017)

C. Die Gelegenheiten

Die Gelegenheiten bedeuten fiir das Unternehmen Wanzl die Moglichkeit der Verbesserung,
Innovation, Optionen. Die groBite Chance fiir das Unternehmen sind die neue Kunden. Das
Unternehmen muss nicht im Vergleich zu der Konkurrenz zuriickbleiben, es muss den Markt
beobachten, das Produktportfolio durch Innovationen erweitern und die neuen Marktanteile
gewinnen. Die Gewinnung des neuen Markts bedeutet auch die neuen Kunden zu finden,
und die Kunden sind die Grundlage fiir ein erfolgreiches Geschift. Eine weitere Mdglichkeit
ist das Bewusstsein iiber das Unternehmen in der Offentlichkeit zu erweitern. Die Offent-
lichkeit hat keine Ahnung, wer die Firma Wanzl ist. Es ist nicht ganz gut ist, denn wenn sich
das Bewusstsein iiber das Unternechmen erweitert, so kann es neue Kunden bedeuten, oder

sogar noch neue Mitarbeiter, die sind momentan fiir Wanzl das Bedeutendste.

D. Die Bedrohungen

Die grofite Bedrohung fiir die Firma Wanzl ist zweifellos die Konkurrenz. Konkurrierende
Unternehmen erscheinen auf dem Markt immer mehr, aber die wichtigste Konkurrenz ist
Cleandyou s r.0., die eine neue Anlage errichtet, die ungefdhr 100 Meter neben dem Sitz der
Firma Wanzl ist. Clean4you hat nicht nur ein &hnliches Portfolio von Produkten, sondern
auch die Mitarbeiter. Der Geschéftsfiihrer von Clead4nyou ist ehemalige Leiter der Vertriebs-
abteilung der Firma Wanzl. Beide Firmen haben Sitz in Hnévotin und viele Mitarbeiter aus
Wanzl kommen aus diesem Dorf. Ein Vorteil von Clean4you ist die Lage der Firma. Wie
bereits erwdhnt wurde, Wanzl ist sehr kompliziert zugénglich fiir die Menschen, die kein
Auto haben, nur zu Ful} entlang der HauptstraBBe, diese Moglichkeit ist sehr gefahrlich.

Clean4you hat seinen Hauptsitz néher zu der Mitte des Dorfes, an dem Ort, wo der Gehweg
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vom Dorf fiihrt, so dass sie einige Mitarbeiter des Unternehmens Wanzl weglocken koénnen.
Eine weitere Bedrohung ist die Marktséttigung. Die Einkaufswagen sind die Produkte, die
die Kunden einkaufen und danach ein paar Jahre verwenden sie keine Dienste der Firma
Wanzl. Deshalb muss das Unternehmen stindig neue Produkte entwickeln, damit Wanzl
nicht in eine Situation kommt, wo es um die Produkte Wanzl keine Nachfrage wird. Die
Bedrohung kann paradox die Erweiterung des Betriebs sein. Im Juli 2017 sollte ein neuer
Betrieb innerhalb des bestehenden Betriebes gedffnet werden. Fiir das Unternehmen bedeu-
tet es enorme finanzielle Kosten, vor allem die Kosten fiir den Bau und fiir die Maschinen.
Dem Unternehmen droht der Mangel an den Arbeitskréften, denn ohne Arbeitskraft werden
Maschinen in Hallen ungenutzt stehen und das Unternehmen verliert die Auftrége. In dieser
Hinsicht soll das Unternehmen sehr vorsichtig sein und sollte den Mitarbeitern einen Vorteil

gegeniiber der Konkurrenz anbieten.



TBU in Zlin, Humanwissenschaftliche Fakultit 72

12 FUNF — KRAFTE - MODELL

A. Potenzielle Markteintritt - Bedrohung durch neue Konkurrenten

WanzlI hat eine lange Tradition auf dem Markt. Es ist ein Symbol von Ausriistung der Laden
und der Einkaufswagen. Wanzl als der Hersteller des Einkaufwagens ist weltweit bekannt
und hat keine Konkurrenz. Aber in den Bereichen der Ausriistung und L+I wird Wanzl von
der Konkurrenz bedroht. Das Portfolio umfasst die Produkte wie Regalsysteme, die Trans-
portwagen oder Kommissionierwagen. Gerade die logistischen Produkte sind fiir Wanzl in
den letzten drei Jahren die Prioritdt, denn die logistischen Auftrége ein groler Anteil an dem
Umsatz der Firma haben. Doch in diesem Bereich hat das Unternehmen viele Konkurrenten
und die neue aufkommende Konkurrenz kommt mit dem dhnlichen Produktportfolio wie
Wanzl. In der Tschechischen Republik werden immer mehr Geschéfte erdffnet und damit
erh6h sich die Zahl der Konkurrenten fiir. Eine Mdglichkeit, wie die Wettbewerbsfahig-
keit zu erh6hen, ist, Marketingkommunikation zwischen Wanzl und den Kunden verbessern,

die Firma sollte mehr Geld fiir die Marketingkommunikation ausgeben.

B. Substitute- Bedrohung durch Ersatzprodukte und Dienste

Auch die Gefahr in Form von neuem Ersatz muss Wanzl beriicksichtigen. Die bedrohliche
Situation ist allein die Existenz der Geschifte. In der heutigen Zeit ist ein wachsender Trend
die E-Shops und immer mehr Menschen kaufen per Internet ein. Neben der Elektronik und
der Kleidung sieht man eine wachsende Tendenz - auch die Lebensmittel online einzukau-
fen. Das ist wahrscheinlich die grof3te Bedrohung, denn auf der Existenz der klassischen
Léaden hingt auch das erfolgreiche Unternehmen der Firma Wanzl. Die Konkurrenz kann die
traditionellen Produkte von Wanzl mit den &hnlichen Produkten ersetzen, in irgendwelchen
Bereichen, wie L+1, hat die Konkurrenz vergleichbare Produkte, aber die Produktpalette von
WANZL ist so breit, dass bei Ersetzung von anderen Produkten nicht vollstindig mdglich
ist. Aber wie gesagt wurde, die Firma Wanzl hat ihr Entwicklungszentrum, damit sie auf die
neue Alternative von Produkten reagieren kann. Weitere Bedrohung stellen die Onlineshops
dar. Die Ladengeschifte wie Tesco oder Lidl bieten fiir die Kunden die Moglichkeit, dass

die Bestellung direkt zu den Kunden geliefert werden.

C. Lieferanten - Verhandlungsstiirke der Lieferanten

Wanzl ist ein produzierendes Unternehmen, daher haben die Lieferanten fiir die Firma die

entscheidende Bedeutung. Vor allem handelt es sich um die Materiallieferanten. Der Draht
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ist ein wesentlicher Faktor der Produktion in Wanzl und zu den wichtigsten Lieferanten des
Drahts gehdren Moravskoslezské dratovny Inc., Van Leeuwen Pipe and Tube oder Fe Arti-
kel MRB Sazovice. Die Lieferung von Dréihten und verschiedenen Komponenten, die fiir
die Produktion wesentlich sind und deshalb muss auf die Lieferanten der Verlass sein. Die
oben genannten Unternehmen sind Lieferanten schon lange Zeit, aber manchmal gibt es eine
Notwendigkeit, die die Lieferung wegen der unterschiedlichen Anzahl von Drihten rekla-
mieren. Die Zuverldssigkeit der Lieferanten ist fiir Wanzl entscheidend, denn von der Liefe-
rung des Materials hdngt die Produktion ab. Ebenso wichtiger Lieferant ist die Firma Tente
Ltd., die fiir Wanzl die Rollen liefert. Die Rollen sind fiir die Mehrheit der Produkte der
entbehrliche Bestandteil. Obwohl die Firma genug Draht hat, kann die Produktion die Auf-
trage herstellen, aber wenn die Lieferung von Rollen Verspitung hat, werden die Produkte
nicht komplettiert. Aber auch auf diese mogliche Situation denkt die Firma natiirlich, und
die Rollen werden oft im Vorrat eingelagert. Nachdem die Produkte hergestellt werden,
muss das Unternehmen die Dienste eines anderen Lieferanten verwenden, und zwar aus dem
Bereich der Logistik. Die Produkte werden zwischen einzelnen Werken befordert, vor allem
zwischen der Tschechischen Republik und Deutschland, daher ist die Notwendigkeit der
Sicherung des Transports. Die Lieferanten, die fiir Wanzl die Beforderung sichern, sind be-
sonders die Firmen Ol Trans CZ s.r.o. oder Dachser Tschechien. Eigenes Fuhrpark hat die
Firma Wanzl leider nicht, deshalb ist sie auf die oben erwéhnten Lieferanten angewiesen.
Nur im Fall, dass die Produkte gerade aus dem Lager zu den Kunden geliefert werden, ver-
wendet die Firma Wanzl ihre Serviceabteilung, und die Produkte werden von den Monteuren

installiert.

D. Kunden - Verhandlungsmacht der Kunden

Der Einfluss der Kunden hat entscheidende Bedeutung fiir jede Gesellschaft. Wanzl hat
viele wichtige Kunden. Im Bereich der Ausriistung der Liden sind bedeutendste Abnehmer
die Ladenketten wie Albert, Globus, Billa und Coop. Fiir diese Kunden werden vor allem
die Einkaufswagen, Regale oder Drehkreuze und Kassen geliefert. Im Bereich I + L sind die
wichtigsten Kunden Hella Auto Techniker Nova s.r.o. oder Deutsche Post. Doch in diesem
Bereich hat Wanzl die Konkurrenz, und deshalb ist es notwendig, diesen sehr wichtige Kun-
denwert zu erhalten. Diese Abnehmer haben den Einfluss auf die Einnahme, deshalb sollte
Wanzl ihnen die besten Bedingungen anbieten. Jedoch die Konkurrenz tiber den wichtigsten

Kunden von Wanzl weil}, muss Wanzl auf diese Situation die Strategie anpassen.
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E. Wettbewerbe in der Branche - Rivalitiit zwischen bestehenden Unternehmen

Die bestehende Konkurrenz hat auf die Firma Wanzl sicherlich einen groen Einfluss. Tat-
sdchlich, wenn der Konkurrent die wichtigen Kunden von Wanzl {ibernimmt, entsteht die
Situation, dass die Produktionskapazitit nicht verwendet wird, und das hat iiberschiissiges
Material in dem Lager, die Arbeitskraft wird nicht benutzt und das Unternehmen kommt
zum Verlust. Wanzl ist ein Klassiker auf dem tschechischen Markt im Bereich der Ausriis-
tung der Léaden, so das Risiko von groflen finanziellen Problemen bedroht die Firma nicht,
trotzdem bedroht das Unternehmen die bestehende Konkurrenz. Die traurige Tatsache ist,
dass groBe Menge der Mitarbeiter die Kiindigung einreichen und gehen zur oben genannten
Firma Clean4you spol. s r.0., die seinen Hauptsitz, nur wenige Meter vom Betrieb Wanzl, in
Hnévotin, hat. Natiirlich haben diese Mitarbeiter bereits den Uberblick iiber Kunden und
haben mit ihnen gute Beziehungen, so dass die Bedrohung der stindigen Konkurrenz ist vor
allem in diesem Bereich. Denn Clean4you ist das Unternehmen mit &hnlichen Produktport-
folio wie Wanzl und hat somit den Vorteil, dass diese Firma die Fahigkeit der guten Handler

verwendet, die sich die stindigen Kunden erhalten und neue Kunden gewinnen.
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13 DIE EMPFEHLUNG FUR DIE ERHOHUNG DES
MARKETINGSNIVEAUS IN DER GESELLSCHAFT

Wangzl ist erfolgreich auf dem tschechischen Markt seit mehr als 25 Jahren und ist ein Sym-
bol fiir einen bequemen und komfortablen Einkauf. Das Unternehmen wird sich stindig wei-
terentwickeln, und deshalb muss Wanzl immer bereit sein und diese Situation ihrer Strategie
anzupassen. Der wichtigste Punkt, der verbessert werden muss, ist das Bewusstsein der Of-
fentlichkeit tiber das Unternehmen. Die Basis eines erfolgreichen Unternehmens liegt in der
Tatsache, dass iiber die Marke sehr oft geredet wird. Uber Wanzl weiB die breite Offentlich-
keit leider nicht, aber fast jeder geht regelmafBig in die Geschifte einkaufen, aber sie haben
keine Ahnung, welche Firma hinter den Produkten steht, dank denen wird das Einkaufen

einfacher und angenehmer.

Natiirlich, dass die Firma Wanzl sich im Rahmen der Public Relations auf den Zielmarkt
konzentrierte und damit die engere Gruppe von Kunden iiber das Unternehmen weif3. Aber
wie bereits erwahnt wurde, Wanzl wird wihrend der letzten Jahre sehr deutlich erweitert und
damit wichst der Bedarf an der Arbeitskraft. Aber fiir jedes Unternehmen ist es schwierig,
im Laufe des Monats 100 neue Mitarbeiter zu finden, und fiir Wanzl gilt das gleiche. In der
zweiten Hilfte des Jahres 2017 wird es ein neuer Betrieb eroffnet, wo etwa 100 Arbeiter
bendtigt werden, aber Wanzl leidet an einem Mangel an Arbeitskréiften bereits im stédndigen
Werk. Deshalb sollte das Unternehmen im Voraus in der Public Relations arbeiten und das
Bewusstsein iiber das Unternehmen bei der Offentlichkeit erhdhen. Obwohl die Kunden iiber
das Unternehmen wissen, aber das Unternehmen muss tatsdchlich darauf arbeiten, damit die
potenziellen und kiinftigen Mitarbeiter iiber die Firma wissen. Es gibt viele Moglichkeiten,
wie die Firma das erreichen kann, z.B. die Teilnahme an Jobmessen, die von den Leuten
besucht werden, die eine Beschéftigung suchen. Neben den klassischen Jobmessen wére es
gut, wenn das Unternehmen auch an den Jobmessen teilnimmt, die auf den tschechischen
Universitéten stattfinden. RegelméBig sollte die Firma Wanzl den Tag der offenen Tiir ver-
anstalten. Weitere Moglichkeit der Erweiterung des Bewusstseins iiber das Unternehmen
stellt die Moglichkeit dar, dass die Studenten ihre Bachelorarbeit oder Diplomarbeit in der

Firma Wanzl bearbeiten konnten.

Die Absolventen der Universitdten sind andere Mdoglichkeit, damit die Firma die freie Ar-
beitskapazitit besitzt. Neben den Messen, die auf den Universititen regelméBig stattfinden,

kann Wanzl andere Moglichkeit zur Erweiterung des 6ffentlichen Bewusstseins benutzen.
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Die Werbung im Radio, in den Zeitungen oder Werbeplakate in Fahrzeugen. Alle diese Me-
thoden konnten der Firma neue Arbeitskrifte finden. Diese Anzeige sollte in der gesamten
Region Olmiitz verdffentlicht werden, nicht nur in den umgebenden Dorfern. Nordméhren,
speziell die Umgebung der Stadt Sumperk und Jesenik, die mit hohen Arbeitslosigkeit
kadmpft und fiir viele Leute aus diesem Bereich wire es eine Losung, die Arbeit in Wanzl zu
finden. Wegen der Notwendigkeit miissten die Leute umziehen, aber die Arbeit in dem er-
folgreichen Unternehmen ist fiir die Arbeitslosen die Sicherheit. Wie wurde schon erwéhnt,
die Firma Wanzl ist aber schlecht zugénglich, fiir alle, die kein Auto besitzen. Einzige Mdg-
lichkeit, wie man sich in die Arbeit beférdern kann, ist per Bus. Aber die Bushaltestelle
befindet sich weit von der Firma, in der Mitte des Dorfes Hnévotin und einziger Weg in der
Firma ist zu FuB3 entlang der befahrenen Strae, wo kein Biirgersteig ist. In naher Zukunft
wird mit dem Bau der Haltestelle direkt an dem Unternehmen angefangen, aber fiir die Ar-
beiter, die aus der weiten Umgebung kommen, z.B. aus Prostéjov, bleibt der Weg in die
Arbeit immer sehr kompliziert, mit vielen Umsteigen. Viele Unternehmen nutzen moderne
Methoden, wie zum Beispiel eine Unternehmenseinbringung fiir die bestimmten Teile des
Gebiets. Bei dem Personalmangel wire es auf jeden Fall eine Moglichkeit, neue Arbeiter zu
gewinnen. Der hiufigste Grund, warum die Menschen die Arbeit in Wanzl abweisen, ist,
weil die Beforderung in die Arbeit fiir sie sehr kompliziert ist. Wenn das Unternehmen die-

sen Faktor beseitigt, sichert sich der Zuzug der neuen Arbeitskrifte.

Innerhalb der Public Relations konnte Wanzl seine Prisenz in sozialen Netzwerken erwei-
tern. Obwohl das Unternehmen seine Website hat, bessere Moglichkeit konnte sein, zur In-
formierung tliber aktuelle Ereignisse regelméfBig Facebook oder andere sozialen Netzwerke
zu benutzen. Grofle Menge der Mitarbeiter benutzen regelmiBig Facebook und die Informa-
tionen und Ereignisse iiber die Firma konnten sie sich mit ihren Bekannten teilen. Fiir Mar-
ketingmanager wire es zeitsparend, weil nur der Manager den geeigneten Beitrag teilt und
alles andere haben in ihren eigenen Handen die Benutzer von Facebook und das Bewusstsein

uber die Firma Wanzl konnte sich frei erweitern.

Im Rahmen des internen Marketings sollte die Firma Wanzl auf der Motivation der Mitar-
beiter stindig arbeiten. Denn ein zufriedener Mitarbeiter stellt die hochwertigen Produkte
her, und die Bediirfnisse der Kunden werden begniigt. Die Arbeit in der Produktion ist kor-
perlich anstrengend, deshalb sollte das Unternehmen die Mitarbeiter wiirdigen und ihnen
Motivationsboni anbieten. Weil es sich um eine anstrengende Arbeit in der Produktion han-

delt, wire es geeignet z.B. die Gutscheine fiir Rehabilitation oder Massagen den Mitarbeitern
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anzubieten, damit diese Mitarbeiter geniligend Kréfte gewinnen und die beste Leistung bie-

ten.

Neu und innovative Moglichkeit wére es, wenn das Unternehmen den Frauen die Teilzeit
anbietet. Viele Frauen haben den Wunsch und die Bereitschaft zu arbeiten, sondern sie sind
gezwungen, fiir ihre Kinder zu sorgen. Die Teilzeit, wie z. B. 6 Stunden pro Tag, wiirde
ihnen die Situation erleichtern und das Unternehmen wiirde nicht {iber die hochwertigen und

zuverldssigen Mitarbeiter kommen.

Die Kommunikation mit dem Kunden und die Kundenzufriedenheit ist auch im Zusammen-
hang mit der Produktion und der Lieferung der Produkte. Die Firma Wanzl verfiigt nicht mit
dem geniigenden Speicherplatz und die Produkte miissen sofort expediert werden. Wenn
Wanzl einen Kunden hat, fiir den die hergestellte Ware bestimmt ist, wird die Ware sofort
versendet, dann kann aber das Unternehmen mit den Komplikationen kdmpfen, weil es ein
weiterer Kunde erscheint, der sich einen Auftrag bestellt. Dieser neue Kunde muss aber eine
lange Zeit warten, denn die Firma keine Produkte im Lager hat, und der Bedarf des zweiten
Kunden wird nicht erfiillt, denn die bestellte Ware muss zuerst hergestellt werden. Im Ver-
gleich zu einigen konkurrierenden Unternehmen, die einen Speicherplatz haben, hat Wanzl
einen groflen Nachteil und es ist nur die Frage, ob das Speicherplatz im Werk von Wanzl

erweitert werden sollte

In Bezug auf die Empfehlungen der Verbesserungen des Niveaus des Marketings wiirde die
personalen Kapazititen in der Marketingabteilung erweitern. Wie sich aus der Analyse
ergibt, arbeitet die Marketingabteilung in der Firma Wanzl auf dem hohen Niveau mit der
Vertriebsabteilung zusammen, die hilft dem Marketing mit der Kommunikation mit den
Kunden und die Firma kann sich allgemeiner Beliebtheit bei den Kunden erfreuen. Aber im
Rahmen des internen Marketings gibt es viele Moglichkeiten fiir die Verbesserungen. Viel-
leicht ist es, weil fiir das Marketing im Unternehmen ein Manager verantwortlich ist, und fiir
das interne Marketing ist nicht so viel Zeit. Eine Losung wire die Erweiterung der Personal-
kapazitét in der Marketingabteilung, damit hier mindestens zwei Arbeiter arbeiten, so dass
ein Arbeiter fiir das externe Marketing und der andere Mitarbeiter wére verantwortlich fiir

die Entwicklung und das Funktionieren des internen Marketings.
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SCHLUSSBETRACHTUNG

Die Marketingfiihrung muss in der Gesellschaft richtig funktioniert, denn die Marketingfiih-
rung ist ein wesentlicher Bestandteil jedes Unternehmens. Die Marketingfiihrung definiert
die Unternehmensziele und die Methode, die bei der Erfiillung der Ziele verwendet sind. Zu
den wichtigsten Entscheidungen der Marketingfiihrung gehoren die Auswahl des Marketing-

mix und der Marketingstrategie.

Ein Ziel dieser Bachelorarbeit war die Verarbeitung der Grundbegriffe iiber die Marke-
tingstrategie und Marketingfiihrung. Dieses Ziel wurde im theoretischen Teil dieser Ba-

chelorarbeit erreicht, wo die einzelnen Begriffe verarbeitet wurden.

Ein Ziel der Bachelorarbeit war die Situationsanalyse der Marketingfiithrung der Gesellschaft
Wanzl spol. s r.o. In der Einleitung des praktischen Teils wurde die Gesellschaf Wanzl spol.
s 1. 0. vorgestellt. Weiter wurde in der Situationsanalyse die aktuelle Marketingsituation in
der Firma Wanzl spol. s.r.o. analysiert. Dann wurden auch die verwendeten Verfahren und

Methoden beschrieben.

In der Situationsanalyse der Marketingfiihrung wurde die Konkurrenz analysiert, denn die
Konkurrenz gehort zu den stdndigen Bedrohungen des gegenwértigen Unternehmens. Auf
dem Markt erscheint sich immer neue Konkurrenz oder neue Substituten und die Marketing-
fiihrung muss die Strategie dieser Situation anpassen. Bei der Erfiillung der Ziele wurden im
praktischen Teil die Analysen der Mikroumgebung und der Makroumgebung bearbeitet, die
der Indikator der Marketingsituation sind. Im Zusammenhang zu den Analysen wurde zum
Schluss der Bachelorarbeit die Empfehlungen vorgeschlagen. Die Empfehlungen sollten zu
der Erh6hung des Marketingniveaus fithren, was weiteres Ziel der ganzen Bachelorarbeit
war. Bei dem Vorschlag der Empfehlung wurden die Ergebnisse der Situationsanalyse ver-

wendet.

Bei der Verarbeitung des theoretischen Teils wurden vor allem die Buchquellen verwendet,
wihrend im praktischen Teil in erster Linie die internen Unternehmensressourcen und Ge-

sprache mit den Mitarbeitern der Firma Wanzl spol. s.ro. verwendet wurde.
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