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1 UVOD

Podnikatelské prostdi proSlo v poslednich letechékolika vyraznymi
zmenami. Oproti 70. — 80. léim, kdy gevladala poptavka po tehdy nedostatkovém
zbozi, dnes ve &Sir¢ odwtvich vladne pesycenost trhu. ZvySil se @&t
podnikatelskych subjekt ale s nim vzrostla také konkurence. Automobilpvimysl
pati v sotasné dob k vysoce konkuremimu prostedi, ve kterém je velmi obtizné
se prosadit a zejména udrzet. Ostra konkurence miak podnik podnitit k aktivitam
vedoucim ke zvySeni produktivity prace a kvalitypz8ieni nabidky svych

produkti a k nabizeni stale vyssigané hodnoty pro zakaznika.

Mezinarodni trhy jsou ovlidovany procesy globalizace, internacionalizace
a koncentrace. Stéle rychlejSim tempem se rozviforina&ni a komunikani
technologie, jejichz implementace do podnikovyclocesi ma zcela jist pozitivni
dopad. Dnes si jiz nelzefqustavit st bez internetu, mobilnich teleféna jinych
vymozenosti moderni doby. Stejrtak i v podnicich vyrakicich komponenty
pro automobilovy pimysl hraji technologie, jejich vyvoj a modernizacgznamnou

roli.

Zalezi na spolmosti jak rychle je schopnatipptisobit svouc¢innost stale
se nénicim podminkam a pibam zakaznika. Pr&gchopnost fizpusobit se znamena
pro podnik na p&atku nového tisicileti konkureni vyhodu. Nelze poddevat procesy
mezi vyrobnim podnikem a zakazniky, protoze zakadeterminuje budouci U&gh ¢i
neusgch spolé€nosti. Této problematice jéeba ¥novat velkou pozornost, poskytovat

zékaznikovi dostatek informaci a kvalitni servig, ®nim v partnerském kontaktu.

Procesy probihajici ve spoteosti, ktera vyrabi karotské komponenty
pro automobilovy pimysl, jsou velmi slozZité a rozsahlé. Nelzeiegmosti utfit, ktera
¢innost je prvada, a ktera naopak medilezitd. Kazdy proces @nnost v podniku ma
své opodstatmi, jedna souvisi s druhou, vzajetnse dophuji a utv&i tak celek.
Procesy uvnit organizace, ale také procesy podniku se svy§gim okolim, je teba
co nejvice zefektivnit a vyuzZivat k jejich realizagSechny disponibilni zdroje.
Samozejmosti by vSak &lo byt chovani organizace takovymigobem, ktery je Setrny

k Zivotnimu progiedi a zamezi plytvanim materialovymi a lidskymigr
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KdyZz Henry Ford v roce 1913 zavedéZici pas, znamenalo to hromadnou
vyrobu standardnich produktDa sefici, Ze z&atek vyroby jednoho typu vozu Ford T
(,Plechova Liza") byl podétem pro vznik jednoho z nejs#j$ich p&myslovych
odwtvi na s¢té. Automobilovy ptimysl zpracovava obrovské mnozstvi matérial
zantstnava statisice lidi a zfreou castkou se podili na domacim produktu ekonomik.
Faktem je, Ze automobilovy tomysl je hlavnim taznym odwim soudobéceské

ekonomiky a diky &mu je i zahrariini obchod nasi republikyrgbytkovy.

Automobil se v dnesni debstal samoizjmosti a zejména v podnikatelském
prostedi je otazkou prestize. Stava se darkem (ov3#&inou jen ve vysSich kruzich)
apro mnohé lidi je nepostradatelnou &mii kazdodenniho zivota. Automobil je
vyuzivan @i cestach do za#stnani, pi rodinnych vyletech a dovolenych i fack
dalSich¢innosti. Zivotnost vozu je viak omezen4, a protou@a jeho obima. Pra¥
nutnost obrdny rodinnéhoc¢i sluzebniho automobilu je jistotou pro automobdov
spole&nosti. Vyroba automohil stoji na jejich poptavce. Lidé si n&itpmnost voa
v jejich Zivotech zvykli, vyuzZivaji je a téfm jistym predpokladem je, Ze se tato

tendence nebudedmit.
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2 LITERARNI P REHLED

2.1 Obchod

Obchod jakoc¢innost edstavuje nejobséhlejsi pojeti. Jec¢tonost zahrnujici

nakup a prodej zbozi.

Obchodnicinnosti se ovSem mohou zabyvat i subjekty, jejick&nic¢innosti je
vyroba. Tam je #tSinou funkng, ¢asow i organiz&né odctlen nakup a prodej, které se

obvykle zabyvaji i odliSnym zboZzim.

Obchod zboZim pro dalSi podnikani (business-toA®ss) provozuji krogn
obchodnich firem ve zdaém rozsahu i vyrobni podniky svymi orgarizami Gtvary
nebo navaznymi organizacemi pro prodej, ipgpo nakup (nap dcdina spolénost).
Samostatné obchodni firmy nezavislé na vyrobci wekytuji zejména § potiebné
kompletaci sortimentu v oblasti zahrémiho obchodu (PRAZSKA, JINDRA, 2002).

2.2 Obchodni modely a procesy

Cilem inova&nich aktivit CRM (Customer Relationship Managementizeni
vztahi se zakazniky) je aktualizace podnikovych préckteré souviseji se zakaznikem
a které prosednictvim svych d#ich aktivit realizuji pislusny obchodni model
podniku.Obchodni modelma slouzit k porozugmi logice vytvdeni hodnoty podniku
a k vymezeni obchodniho prostoru. Obchodni modekgly strategickym nastrojem,
ktery zohleduje situaci konkurence, zakazfijkpartned a mozné formy spolupréace.
Definuje celkovou obchodni architekturu, jeji pdai potencialni finosy, zakladni
zdroje gijmu apod. Strategicky cil obchodniho modelu jejmy, je to schopnost
poskytnout poZadovartéSeni danému zékaznikowi minimalizaci vlastnich naklad

Proces je jiz konkrétnim realizatoremiady aktivit v ramci pisluSného
obchodniho modelu. Proces je zakladni jednotk@ani a hodnoceni a jako takovy
musi mit definovan minimaénsvého vlastnika, obsah, metriky a zdroje. Pro€R¥
se &li do i hlavnich skupin. Jsou to procesy marketingu, otdaha sluzeb. Jejich
cilem je ziskani co nejhlubSich znalosti o zakamnik nasledné vyuzitéthto znalosti

pro budovani vztahu se zakaznikem. ZkuSenost ukazejnejitSiho uspchu dosahne
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ten dodavatel, ktery svym zakazimk nabidne podporuipvytvaieni jejich vlastni

piidané hodnoty, pro kterou hledaji upkathna trhu.

V podniku se obchodni modely a procesy projevuiji:
v transakni rovirg,

Vv roviné fizeni zdroj podniku,

v roviné ¥izeni dodavatelskych siti,

vV V VYV VY

Vv roviné vztahi se zakazniky.

Jednoticim hlediskem navrhu obchodniho modelu addpjicich proces se
v sowtasnosti stava zakaznik (DOHNAL, 2002).

Je teba, aby organizacergmesly své mysSleni ze &a obchodnich transakci
do swta fizeni vztali se zakazniky. Tyto &ty jsou ve své podstatvelmi odliSné
a potebny posun neni snadny. Vesgvobchodnich transakci je cilem prodat co nejvice
stejného produktu co moZzna n#limu pd&tu zékaznik. Je dlezité udrzet
zakaznikovu spokojenost ¥ipact kazdého jednotliveého prodeje. Pokud je zakaznik se
svym nakupem spokojen, vrati se a nakoupi vicakae¢ stane loajalnim zdkaznikem
(STORBACKA, LEHTINEN, 2002).

2.3 Podpora IS/ICT podnikovym prodes, Business Networking

V souvislosti s vytvéenim a upravou obchodniho modelu se CRM chéape jako
strategicky prosedek k dosazeni U&ghu firmy v ekonomice ovlivné Gl (Global
Information Infrastructure = 8irychlych komunik&nich kanéi, hardwaru a softwaru).
V takovém prosedi se vSak strategie CRM vytvaa posuzuje v SirSim kontextu
spoluprace vSech obchodnich partneviastni podnikové procesy CRM mohou byt
cileny smérem k zékaznikovi, ale to nes&taStejr¢ dulezité je analyzovat a specifikovat
pottebné pozadavky na spolupraci podnikovych prbsegrocesy partnér dodavatel
apod., tedy tzv. kooperativni vazby. V tomto smyka dosavadni vyvoj podpory
IS/ICT (Informani systémy a informmi a komunikani technologie) podnikové
strategii, podnikovym alim a v disledku toho podnikovym proc@a®s chapat jako
evolwni proces zé&najici podporou izolovanych funkcifizeni podniku a kafici
az dnesni podporou integrace prdacggolupracujicich podnik(DOHNAL, 2002).
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Business Networking (BN)je jednim Z'ady trend, na jejichZ formovani ma
hlavni vliv rozvoj v oblasti IS/ICT a komunikaciakeé je dilezitym konceptem chapani
role IS/ICT a novych obchodnich modleBN Ize charakterizovatjako konceptizeni
internich a externich vztdhmezi jednotlivymi obchodnimi jednotkami. Zahrnuje
vzajemnou koordinaci, spolupraci, komunikaci a gnéei proces a pruzné
a dynamické vytv&ni takovych obchodnich modelstrategii a strategickych alianci,
které vyuZivaji potencialu modernich IS/ICT a koikani a ginaseji tak koncovému
zdkaznikovi novou Kkvalitu a hodnotu. Propojuje gy dodavatél vyrobdi,

obchodnich partnéra zédkaznika.

BN je tedy dalSim@vodem k revizi a inovaci podnikovych proGegeho vliv se

projevuje:
» na urovni technologie IS/ICT, ta ma podipdkomunikaci proces jednotlivych
podniki,
» na urovni procas kde dochazi k jejich koordinaci a komunikaci sqasy

ostatnich podnik

» na urovni strategické spoluprace podnikkde se jednd o vzajemnse
podporujici pistup k trhu (DOHNAL, 2002).

Vyznam BN v kontextu CRM pak podle DOHNALA (2002) spiva

v nasledujicich skuteostech:

> Zé&kaznici jsou stale namjsi. Zadaji stale kvaligjsi, propracovasi
komplexniteSeni. Dokonce Iz#ci, ze zékaznici nehledaji specifické produkty,
hledaji podporu svych prodgsresp.ieSeni svych probléimformou kompletni

procesni podpory.

» IS/ICT a komunikace nabizeji ohromny potencial, edalizace skutaych
hodnot, které zakaznik hleda, je nakladna a vyzadagiu mezioborovych

znalosti a dovednosti.

» CRM samo o sab samozejm¢ nestéi k poskytnuti pozadované procesni
podpory zakaznika, ktomu je zafmdii schopnost vyrobit a integrovat
poZzadovandeSeni. To s ohledem na deklarovanou rostoucicnasb zakaznika

a tedy na rostouci pozadavky tykajici se znalos8wjené technologie je stale
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komplikovargjSi. Z tohoto dvodu partnerstvi a obchodni &itpodniki

s inovovanym CRM fedstavuji cestu, jak dodat zakaznikovi to, co Zada.

2.4 Od transakniho k rel&nimu marketingu

Noveé nastaveni podnikovych progéesouhrng ozn&ované jako BPR (Business
Process Reengineering = reengineering podnikovyobced) a aplikace ERP
(Enterprise Resource Planning i#zeni podnikovych zdr@), vedly k vyraznému
zkvalitréni podnikovych procés Nicméré v pribéhu devadeséatych let si podniky
postupr uvédomovaly, Ze efektivita procgésama o sabk Usgchu na trhu nesta
DrtivéjSi koncept transakéniho marketingu vychazejici ze za#eni obchodniho cyklu
na produkt byl nahrazen konceptem &alo marketingu, ktery je orientovan procgsn
a interakné, tedy na interakce mezi poskytovatelem acoafielem daného produktu,

resp. sluzby.

Relaéni marketing se definuje jako proces identifikace, vybudovani,
udrzovani, zlepSovani, a pokud je to nezbytné nekucky Wasného ukateni vztali
se zakazniky a ostatnimi zainteresovanymi subjekitywzajemném prosjgchu vSech
Ucastrénych stran,cehoZ je dosahovano vzgjemnym nigpianim hodnot a pémim
zavazki. Vramci rel@&niho marketingu by tedy &y vSechny aktivity sréfovat
k napliovani takto definovaného procesu. Zadna z klasktkymarketingovych
proménnych neni v této definici explicénobsazena (napvlastnosti produktu, cena
produktu...) a ani byt nefite, neb6 zmeéna paradigmatu znamena &m mysSleni
smerem k takovému marketingovému procesu, ve kterémo jstavebnimi kameny

interakce, vztahy a gimezi zainteresovanymi subjekty (DOHNAL, 2002).

2.5 Procesy a obchodni cyklus

Pri zkoumani toho, jak se podnikové procesy projewujbvirg vztahi se
zékazniky je feba se souidit na ti hlavni skupiny proces CRM, tj. procesy

marketingu, obchodu a poskytovani sluzeb.

Marketingové aktivity spaivaji vtizeni marketingovych kampani,ifzeni
marketingovych zdrdj a vyuZivaji pislusné komunikéni kanaly. Jejich cilem je
osloveni potencialnich zékazijkzjistni jejich zajmu o nabizené produkty a sluzby
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a vytvaeni seznamuith, ktei zajem projevili. Ze seznamu potenciélnich zalkazig
pak feba naslednvybrat ty, ktéi predstavuji pro nabizené produkty a sluzby skde
obchodni pilezitost. Pokud podnikovym kritériim potencialndkaznik vyhovi, je
zarazen mezi obchodnifipezitosti a obchodnici zahdji vlastni prodejni iakt
smetujici ke kontraktu. Po weSeni vSech otéenych problém dojde k podpisu
kontraktu. Nasleduje vlastni @ni objednavky a sa@asré se také otevirA mozZnost
budovat vztah se zékaznikem ptedhictvim servisnich aktivit, nap kvalitniho
zarwniho servisu, a udrzovat tak pravidelné kontaktgkptujici zakaznikovi alespo
zakladni informace o novych produktech a sluzbamifadatelské firmy. Cyklus se tak
uzavira a mze pokrgovat kontraktem na dofgtové produkty nebo sluzby (DOHNAL,
2002).

Prodejni
aktivity,
kontralt

By
&

Plr¢ni
objednavky

Zdroj: DOHNAL, 2002
Obrazek 10bchodni cyklus

2.6 Vyuzititizeni vztali se zdkazniky v organizaci

Vztah se zékaznikem je proces, ktery se soustavdynamicky rozvijiRizeni
tohoto rozvoje vyzaduje, aby ®lstrany proSly procesenteni. Cilem deni by nglo
byt dosaZeni vySSi hodnoty vziaprostednictvim lepSich strategii vztahZakaznik
ziska daleko vice pro 8yvlastni hodnototvorny proces, kdyZz se seznandceméem
vztahu. Spolénost se na oplatkucii lépe chapat zakaznik hodnototvorny proces
a ve vysledné fazi je schopnaizpusobit svoji strategii tak, aby podiila efektivitu
vztahu, pispéla ke snizovani néklada ke zvySeni pevnosti vztahu.
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Bourliva doba, ve které Zijeme, vyzaduje, aby orgarezdiyly schopné
uprosted viru nejen fezit, ale jest vytvaret hodnotu. Schopnosti a znalosti spotesti
zastaravaji daleko rychleji nez vztahy. A tak byobyoZno diskutovat o tom, Ze by se
spol&nosti nEly zanefit na zajiSéni stabilnich vztal se zakazniky a podle peby

zlepSit schopnosti a dovednostieni.
Organizovéani spolé€nosti kolem zdkaznika obsahuje d& hlavni témata:

» Organizovani stnych ploch pro zakaznika, tzn. vyte& potebné podminky
pro procesy zakaznika, aby bylo mozno uskuiteplanované epizody (situace,
ve kterych dochazi kinterakci mezi spwolesti a zakaznikem) &innosti.
Ktomuto tématu se vztahuji veSkeré personalni kgtaplanovani prace,

planovani vyrobniho procesu a ¥yldistribuwnich kanab.

» Otazku koordinace, tzn. jak je zaedi a rozvijeni vztahu se zakaznikem
koordinovano ve spoteosti. Koordinace vyZzaduje hla¥ndobré tizeni
informaci (STORBACKA, LEHTINEN, 2002).

2.7 Organizace kolem zakaznika

Prace spojena s rozvijenim vaiade zakazniky je zaloZzena naipbt vytvaret
pro rozdilné vztahy odliSné strategie. Klienteleolefnosti by ngla byt nejdive
roz&klena do #iznych zakaznickych zékladen, a to podle hodnotydé&hd vztahu.
Na tyto zakaznické zakladny lze pak pohliZet jako portfolia. Kazdé portfolio ma
svoji vlastni hodnotu, kterd je stgam hodnot vztalh v ném zastoupenych. Mezi
klientelou spolénosti Ize obvykle najit nasledujici portfolia: dofio vztahi, které je
ttreba ochraovat, portfolio vztah, které je teba rozvijet a portfolio vztdh které je

tfeba zngnit.

Odlisna portfolia vyZaduji odliSné postupii jejich rozvijeni — existuje mnoho
zpasohi, jak zvySit hodnotu. Definovaniniznych portfolii vztah by mel byt poloZen

zaklad pro organizovani obchodnighnosti.

Zakaznik neni pouzeistdem pozornosti v ramci provlite prace a zdrojem
piijma, ma i jiné role. Jeho ochota hrét tuto roli zayiethopiteld na jeho motivaci.
Ukolem spolénosti tedy jeridit i zakaznika. Mame tim na mysli jeho motivaaiy

plnil tkoly, které jsou nezbytné k dobrému fungawartahu.
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Spol&nost by se rla snazit o vytveeni uceleného pojeti vztahu a emoci
a informaci, které hraji vyznamnou rofi gonkrétnich jednanich. Zakaziik by mely
byt priblizeny vSechny poznatky modernitizeni (STORBACKA, LEHTINEN, 2002).

2.8 Role zakaznika ve schématu prdces

V devadesatych letech byl v mbananagement procesu a jako vysledek této
orientace si velky pget spolénosti vytvdil schéma svych zakladnich protges
Vyhodou €£chto schémat je docileni sn&i koordinace prace mezi jednotlivymi
organiz&nimi sloZkami spoknosti. Procesy prostupuji vSim! Obecnou charakikeois
schémat procesu je i skutest, Zze zakaznika zde sotva najdeme. Pokud z&kazni
ve schématu figuruje, objevi se zpravidla v praveshu jako adresat koteého

vysledku procesu.

Mnoho spolénosti utratilo stovky tisic, ne-li miliony dolkara tisice pracovnich
hodin na vypracovani stavajiciho statutu svych ggocTento vyerpavajici ukol vedl
k tomu, Ze slovo ,proces” evokujerack spol€nosti silit negativni pocity. A nikdo

dosud nevymysilel, jak z toho ven.

MuZzeme se podivit, kam se pidzakaznik, kdyZ spoémosti tvdi svoje
schémata procés Z pohledu vztahu se zakaznikem by takové schéwgla m&inat
zakaznickym procesem. Pak byé¢lyn byt procesy spolmosti a zakaznika séb
navzajem fzpusobeny zavedenim vybrané strategie. Dokonce iéhsttukturované
procesni modely jsou pro tento Ukol dostate Rizpusobeni procdsby mel zajistit
adaptani proces za pouzitéth nejjednodussich metod (STORBACKA, LEHTINEN,
2002).

2.9 Procesniijpstup

Proces Ize charakterizovat jako integrovanou souslednpsty. posloupnost
aktivit smetujicich k vysledku, ktery mé uZzitek pro zakazniK&BER, 2000).

Podle VEBERA (2000)izeni proces (PM — Process Management) pohlizi
na W&tSinu ¢innosti realizovanych v organizacich jako na prgcédz obrazek 2)

akazdy proces Ize charakterizovat:
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vstupem vyhovujicim danému procesu, na vstupujici elemeetypohlizi jako
na subdodavky a jejich poskytovatelé jsou povaZbgardodavatele, toto pojeti

plati i uvnit organizace;

vystupem uzitetnym pro zakaznika, vystupujici prvky z procesu jsmteny
pro odiEratele, na které se pohlizi jako na zakaznikypteohled na odivatele

plati jak pro externiho, tak i interniho zdkaznika;

naklady na proces realizace procesu nutrvyvolava naklady, ty je vhodné

porovnavat s finosy procesu v podélpiidané hodnoty;

¢asem porebnym krealizaci procesy smyslem koncipovani procesu je
zabezpéit nejen hospodarnost provozu, ale i rychlost peake ¢innosti

sdruzenych v procesu;

vlastnikem procesy jde o organizéni sloZzku, ktera odpovida Z&eni a rozvoj
procesu, koordinadinnosti uvnit procesu, kontrolu funkce procesu apod.;

vnitini organizatni strukturou, ktera by mila respektovat pozZadavek

piirozenosti, univerzalnosti, komprese aktivit apod.

Proces
Dodavatel Zakaznik
- material
- vyrobky Vstup \ " Stoje Vystup \ - Vyrobky
- sluzby - pracovnici - sluzby
- informace - metody - informace
- prostedi

Zdroj: VEBER, 2000

Obrazek 2Pojeti procedi

Procesy musi byt a@lné a hospodarné, ég by slouzit zakaznikm, nikoli

organizaci, neustéle jefeba si klast otazku, jak procesyigpivaji k vysledkm

a spokojenosti zakaznika. Procesni mySleni se dngejrovat dodavatele, procesy

a zakazniky.
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Procesni fistup se da pochopitelraplikovat na jakykoli proces. Z praktickych

davodi se i realizaci procesniho managementu dav@&dpost opakujicim se

procesim.

YV V VYV V¥V

Mezi zakladni ulohy procesniharizeni Ize z#adit:
identifikaci proces;

noveé definovani, ,nagmeni“ proces;

zajiseni stability proces,

navozeni atmosféry zlepSovani prac€¢EBER, 2000).

2.10 Reengineering

Reengineering je zasadnfepodnoceni a radikalni rekonstrukce podnikovych

proces tak, aby mohlo byt dosaZzeno dramatického zdokonadnlediska kritickych

metitek vykonnosti (skokového zdokonaleni vykonnogtko jsou néklady, kvalita,
sluzby a rychlost (DRAHOTSKYREZNICEK, 2003).

Aby bylo mozné pro kazdy druh procesu zvolit odplayici @istup a metody

ieSeni, je dobré je klasifikovat podle jejich roasahFipadné miry rizika jejich zemy.

Muzeme rozliSit tyto éty¥i typy procesi:

Korenové procesy(Core processes), zabeépgci hlavni podnikové funkce
bezprogstedre spojené s uspokojenim zakaznickych tebt Typickym
reprezentantem je realizace zakazky.idfmvé procesy stoji v pogdi

hodnotovéhdetézce a na &ise obyejrné zantiujeme pedevsim.

Podpirné procesy (Support processes), které maji tzv. ,kmit zakazniky
(. procesy probihajici uvrtitpodniku) a jsou v pozadi kenovych proces
Typickym reprezentantem ke byt nap zasobovani, fakturacecédtnictvi
apod. Jednd se o administrativdinnosti, které se nachazeji v pozadi
hodnotovéhdetézce, a proto séasto tyto procesyesi formou sluzeb internich

¢i externich organizaci (outsourcing).

Mezipodnikové procesy(Business network processes), ktefékpaiuji hranice
podniku, tj. jsou nap realizovany Zasti u dodavatél (speciélni fiprava
materiati a subdodavek), u spolupracujicich firem (distidbiuti kooperujicich
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a servisnich firem) nebofimo u konéného zakaznika. Pro realizagchito
proces je samogejmeé nezbytny zcela novy pohled na atewost a komunikaci,
protoze hlavni otadzkou ikeSeni je, jak rozdit jednotlivé ¢asti procesu mezi

partnery a jak s nimi komunikovat.

> Ridici procesy(Management processes), jimiz firma planuje, omage afidi

své zdroje. Zde je hlavni otazkoudSeni mira autokracie a demokracie a s tim

spojena delegace rozhodovacich pravomociresm shora ddl, resp. srérem
k mistim poteby &chto zdrof (DRAHOTSKY, REZNICEK, 2003).

2.11 Uspsna firma

Uspssnou firmu dnedni doby spojuji dohromadiyzékladni prvky: motivovani
lidé, zdravé procesy a odpovidajici strategie (DRAISKY, REZNICEK, 2003).

Motivovani
lidé

Ziskové procesy jako stimul pro lidi

Lidé jako nositelé novych mysSlenek

Lidé jako vykonavatelé proces

Strategie jako motiv jistoty Uspdna firma

Zdravé procesy Odpovidajici

Vystupy proces jako naph strategie strategie
Strategie transformovana do protes

Zdroj: DRAHOTSKY,REZNICEK, 2003
Obrazek 3Tr¥i aspekty us@sné firmy

2.12 Piimysl vCeské republicezdroj: ¢su)

Pramysl Ceské republiky se ve srovnani s90. lety snazi ®gtrrjsi
vici Zivotnimu prostedi, orientuje se na vyrobu s menSi sglmdu energii a vyuzivani

alternativnich zdrdj. Vice nez polovinu své produkce exportuje @ngsi vyssi
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ptidanou hodnotuCesky piimysl meni svou strukturu a dominuji mu jina adwi
nez ta v 90. letech. Vyzntaje se svou dynamikoufigkteré velmi rychle rostou trzby,
piedevsim z vyvozu. ZvySuje se produktivita pracké tatimérna mzda a firemni zisky
stoupaji 0 15 — 30 % &o¢. D4 se€ici, Ze vyvojceského pimyslu je gelomovy.

Co se ty¢e zamstnanosti v pimyslu, p@&et novych pracovnik se zvysuje.
V pramyslu nyni pracuje té#i tietina z celkového ptu zangstnanych weské

ekonomice, tj. cca 1,3 mil. lidi.

V praimyslovém odvtvi se vyskytuje asi 150 tisic aktivnich firem, i&eainé
za své vyrobky utrzifiblizné 3 400 mld. korurteskych, coz je proipdstavu hodnota
roéniho HDP Ceské republiky v nominalnim vyj&ehi. Piimysl zachovava istovy
trend i ges to, Ze, ve srovnani s rokem 200&stal p@&et podnikatelskych subjekt

témef stejny a export je ovlvovan trendem posilujiceské ngny vaci euru i dolaru

Praimérna mesicni mzda peséhla 21 000 korufeskych. Mzdy rostou v pmeru

0 6 % ra@ng, ale i [fes jejich velkou dynamiku jer@dstihuje @ist produktivity prace.

Cesky export v primyslovém odétvi je taZen predevdim vyvozem
automobilid, jednd se vSak spiSe o vyvoz kompiateh produki. ProtoZecéastym
jevem se stava, z&eské firmy nakoupi komponenty v americkych dolaraecmas je
zkompletuji a vyhod# prodaji do zahrati v eurech. Ziskyeskych firem se potom

skladaji z marze a vyndg piznivého pohybu kurzu EUR/USD.

Zejména koncem 90. let se zvysSitiliy zahranénich investaoit do ¢eského
pramyslu. Ceskéa republika tak dostala pri@stky potebné pro svou produkci, kterou
dnes hoji exportuje a zahragnim investoim tim @inasi nemalé imy. Jedna se
0 vice neZzif ¢tvrtiny piijmu z primého vyvozu. Na celkovych fomyslovych trzbach se
firmy pod zahranini kontrolou podileji z vice nez poloviny, protak@maci firmy jsou

orientovany n&esky trh.

Ve struktuie ¢eského pimyslu dominuje svice nez ginovym podilem
automobilovy priamysl. Toto odvtvi stale ziskava na sile a vaze na sebédikiad
vyrobu plast. Vyznamnou skutmosti je i to, ZeCeska republika p#t k zemim

S nejstabil®jSi energetickou siti.

22



2.13 Automobilovy piimysl (zdroj: SAP)

Automobilovy pfimysl pati mezicyklicka odvétvi, to znamena, Ze v obdobi
expanze dosahuji velmi dobrych hosps#tsich vysledi, zatimco v recesi se dostavaji
do ugitych probléni.

Ekonomika VCR i v Evrog roste a tim se da vysit velky dspich
automobilovych spolmosti. Je zcela fpozené, Ze automobilové spotmsti

jako Volkswagen, Audi, Ford, ale teskd Skoda Auto Mlada Boleslav jsou

i s

V Ceské republice se automobilovémuipysiu dai velice dobbe. Zvy3uji se
zisky, vyroba automohil stale roste afpvaznatast jde na export, ktery se diky tomu
také zvySuje. Bst vyroby je pedevsim zasluhou mladoboleslavské Skody Auto, ktera
zvysSuje produkci mezikme témei 0 9 %, ale také TPCA v Kokénktera zvySuje vyrobu

o vice nez 1 %.

Z vySe uvedeného vyplyva, Ze vtuzemsku w\asoosti funguji d¥
automobilové spolmosti —Skoda Auto Mlada Boleslay ktera zamsstnava asi 27 000
lidi aTPCA v Koliné zangstnavajici 3 500 lidi.

Vyznamnou skut@nosti pro¢esky automobilovy gimysl je zandr jihokorejské
automobilové spolaosti Hyundai Motor Company, kterd v dubnu 2007 slavnostn
zahdjila vystavbu své prvni evropské tovarny v NaSoh na Frydecko-Mistecku.
Jedna se o investici za planovanych 10 miliard kateskych, kde budou pouZzity
vyrobni technologie za 20 miliard korweskych. Jedna se tedy o jednu z #&iSjich
investic do vystavby ,na zelené louceR.

Novy zavod by mdl na evropsky trh vyhled@v dodavat az 300 000 kius
automobili rocné a zamdstnavat az 3 500 lidi. Prvniax by el zavod opustit v Zz&
roku 2008 a sériova vyroba byla zait v bieznu 2009.

Ocekava se zvySeni tuzemského HDP aZz o 1 %, pokleamistnanosti
v Moravskoslezském kraji, tedy nabidka novych pvaéch mist nejen v automobilové
spole&nosti, ale také pracovniifezitosti pro subdodavatele souvisejicich kompdinen
OvSem existuje zde i nebezpepripadné recese automobilového &V, ktera by
piinesla pravy opak. Jéeta pdaitat i s touto alternativou, protozést automobilového

pramyslu nemusi trvatd&ng.
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Motorova vozidla Ize rozliSit dogkolika kategorii na osobni automobily, mala

uzitkova vozidla, autobusy, nékladni vozgetré taha&t a motocykly a mopedy.

Z ¢eskych vyrobt nakladnich automoliil je nutné jmenovat spaleosti Tatra

Koprivnice a Avia. Jakoipklad vyrobce motocykl spol&nost Jawa.

Viyroba motorovych vozidel v CR
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Graf 1:Vyvoj vyroby motorovych vozidel vCR v letech 1989 - 2007
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Zdroj: SAP

Z grafu 1 je patrny skokovy nist v roce 2005, ktery je apoben zahajenim

vyroby kolinské automobilové spéleosti TPCA.Za uvedené obdobi bylo vyrobeno

8 029 416 ks motorovych vozidelLze pgedpokladat, Ze celkova vyroba motorovych

vozidel vCeské republicefekrasi ziejms jiz v roce 2008 hranici 1 milion kus

Lze konstatovat, Ze v letech 1989 az 2007 doSlaskdni zrné struktury

vyroby motorovych vozidel Ceské republice. Tento fakt je mozné posoudit ndamék

nasledujici tabulky.

Rok 1989 2007
Osobni a mala uzitkova wzidla 45,37 99,06
Motocykly 41,25 00,24
Nakladni vozy 12,59 00,34
Autobusy 00,79 00,36

Tabulka 1:Struktura vyroby motorovych vozidel v Ceské republice v %
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3 CIL A METODIKA

Cilem bakald&ské prace je analyzovat historii a asny vyvoj podniku, kvalitu
produkti a sluzeb, jakoZ i pracovnik ktefi je poskytuji. DalSim cilem je zj&ti
pozadavk zékaznik nasledované vzajemnou komparg&chto dvou uhi pohledu.

Hlavnim cilem bude navrh titych zlepSeni vedoucich ke zkvalitmi produkce

resp. zvySeni konkurenceschopnosti.

Metodicky postup, ktery bude pouZit v ibéhu zpracovavani bakakkeé prace,

Ize shrnout do &kolika ¢asti:

1. Studium literarnich pramérzaméienych na dané téma> 2. Analyzovat
souwasny stav ve vybraném podnikt: 3. Analyzovat trh.— 4. Vypracovat navrh

uréitych zlepSeni.

Existuje mnohoiznych technik séru dat. V bakalé&ké praci I1ze hogpouzit
strukturovany rozhovor (interview) tipkterém jsou vyZadované informace ziskavany
v piimé interakci s respondentem. Rozhovofizen byt provadn ,face-to-face,

nebo pes rEjaké komunikani médium (telefon, e-mail apod.).
RozliSujeme dva zakladni agoby ziskavani informaci:

1. Sekundarni — jsou informace, které jiz byékae prezentovany a ziskavame
je studiem. Studium dokumeénte specifickh metoda, ¢br¢ pouzivana $ studiu
odbornych publikaci (knih¢asopisi) a veejnych dokumeri, statistickych materié|
podnikovych dokumeiit

2. Primérni — jsou informace ziskdvané za konkmétdéelem, pro wutitou
situaci. Informace primarni jsou ziskavanyréSeni witého problému za delem

splreni konkrétniho cile.

Na sledovani a ziskavani sekundarnich informaézeme navazat analyzou
aktuélniho stavu. Lze pouzit celsadu tzv. manazerskych metod pro analyzu,i.nap
SWOT analyzu, Analyzu vysledkv jednotlivych funkcionalnich oblastech (analyza
vnittniho prostedi), pro analyzu produkt tzv. portfolio metody, nap Matice BCG,
STEP analyzu nebo Poriermodel gti sil (pro analyzu v§Siho prostedi).
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Hlavni analyzou v bakaigké praci budePorterova analyza konkurence
Tato metoda vychazi ze systematického popisuipidsobicich na jednotlivé podniky
vstupujici a realizujici své produkty na trhu. Borpostavil model fungovani trhu

na gchto 5 faktorech:

a) Rivalita mezi konkurenty. Rivalita mezi existujicimi podniky je vysledkemasry
jednotlivych podnik vylepsit si své trzni postaveni. Rivalita se zyg&a nasledujicich
okolnosti (HRON, TICHA, DOHNAL, 1998):

» konkurujici si podniky jsou pgetné, piblizné stejré velké a silng,

» mira 1stu odvtvi je nizk& a zvySeni trzniho podilu je mozné jen Ukor

konkurenta,
fixni nebo skladovaci naklady jsou v pémm k realiz&ni cerg vysoké,
poskytované vyrobky nebo sluzby nejsou diferencéyan

nové kapacity se buduji ve skocich,

vV VvV VY V

vystupni bariéry jsou vysoké (souvisi to haploajalitou managementu kéué

¢innosti, s vlastnictvim vysoce specializovanychvaépod.).

b) Vyjednavaci sila odirateli. Odbiratelé mohou vyraznym #ipobem ovliviovat

ziskovost od¥tvi tlakem na cenu nebo kvalitu produkce éteiiz

c) Vyjednavaci sila dodavatal. Podob® jako odkratelé mohou dodavateléénit

a ovliviiovat cenu a kvalitu dodavanych surovitipp produk.

d) Ohrozeni ze strany novych konkureni. Vaznost hrozby vstupu novych firem
na stavajici trhy je dle PORTERA (1994) ovlima zejména Usporami z rozsahu,
kapitdlovou narénosti, stupsim diferenciace vyrobk nakladovym znevyhodnim
nesouvisejicim s velikosti podnikufigtupem k distribénim kandhm a také viadni

politikou.

e) Ohrozeni ze strany novych substitdt. Cim snadgiji je mozné nahradit vyr&né

produkty substituty, tim mératraktivni je dané odivi.

Portefiv model ggti sil popisuje konkuretni okoli podniku. O tom zda bude

podnik konkurenceschopny rozhoduje zejméisopeni uvedenych fakiinr
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4 CHARAKTERISTIKA PODNIKU

4.1 Zalozeni spotmosti

Spol&nost DURA Automotive CZ, k. s. se sidlem v Blatné (ulice Riegrova
495, PE 388 18) byla zaloZena zakladatelskou smlouvou E@enost s rdenim
omezenym dne 10. 8. 1994 a vznikla zapsanim do calmdho rejatiku soudu
v Ceskych Budjovicich dne 10. 8. 1994. Zakladni kapital spolesti byl vytvden
ve vySi 811 144 000,- K

Pavodni ndzev spotmosti byl SCHADE, s. r. 0. Jméno DURA nese s{iodest
po své nové mateké spolénosti, kterou se vramci celagové globalizace
automobilového gimyslu stala americka nadnarodni spotest Dura Automotive

Systems, Inc.

DURA

Automotive Systems
Zdroj: Interni Udaje firmy

Obrazek 4Logo spolé&nosti

Koncern Dura Automotive Systems, Inc. ma vét&wna 80 zavodl Nejwtsi
koncentrace podnikje v Severni Americe, nasledované Evropou a psté #e které
je zavodi nejmér. Severni Amerika vytud 67 % objemu prodéjcelého koncernu,

Evropa 32 % a 1 % t¥bprodeje firem z ostatnich lokalit.

K 27. listopadu 2006 byla Dura v Blatné transfordmoa na komanditni

spole&nost.

4.2 DURA vCeské republice

Charakteristickym rysem spdleosti DURA Automotive CZ, k. s. je jeji
vyrazna orientace na tymovou pracigraz na maximalni produktivitu prace

a samoejn¢ orientace na zakaznika. Tato filozofie, kterou ag@ment firmy
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prosazuje od konce devadesatych let, se vypldiitma byva kazdormé hodnocena

v TOP 100 nejlepSicteskych firem, neustale zvySujeigwobrat a zisky.

DalSi vyraznou zimou je i znéna charakteru vyroby. Na @tku podnikani
v Blatné byl zahrakhimi vlastniky kladen @taz na nizkou cenu pracovni sily
a vyrobky zde vyrdmé neEly znatny podil ri&ni prace. Dnes je situace vyrazina.
Vysoka odbornost a jazykova znalost Zathand spol€nosti Dura ruku v ruce
s vynikajici kvalitou a vysokou produktivitou prapeezentuje fedniho evropského
vyrobce ve svém oboru podnikani vyuzivajiciho nejeraijSich technologii. V ramci
nadnarodni spot@osti Dura Automotive Systems, Inc. je Dura BlategvykonrgjSim

evropskym zavodem.

4.3 Vyrobni zavody a jejich vyrobni program

DURA Automotive CZ, k. s. provozuje Qeské republice svowinnost
ve vyrobnich zavodech v Blatné a ve Strakoniciamifv roce 2001).

Béhem zpracovavani této prace budou pouzita datarrdsk vyrobniho zavodu
v Blatné. S ronim obratem okolo 3 miliard koruteskych a pé&tem zandstnané

pohybujicim se okolo 800 je n&pgim vyrobnim zavodem Dury v Evrép

Cel& nadnarodni skupina séicha #i divize — Control Systems, Body & Glass
Systems a Atwood Mobile Products. Blatenska firmaglenéna do evropskeé divize
Body & Glass Systems. V ramci této divize se vyrdélana ti oblasti: karosgské dily,

zpracovani skel a zpracovani list a ozdobnychipatkomobiti.

Hlavnim gednetem ¢innosti spolénosti Dura je vyroba a vyvoj dilpro vnitni
dekorace automoliil a automobilovych dil, povrchové Upravy a sk@vani kow

a vyroba a zpracovani skla.

Nosnym vyrobnim programem v Blatné je vyroba a pro@j karosaiskych
komponenti pro prvovyrobu v automobilovém pramyslu. Hlavnim gednetem
¢innosti jsou dveéni ramy (Ford), nosnikyifstrojovych desek (BMW, Audi), vloZzené
dverni ramky (VW Golf A4, Skoda Fabia, Skoda Octavitiesni listy (Skoda Fabia,
Peugeot), sloupky a dalSi vyrobky z ocelového nelmikového plechu (karogské
dily pro vozy Audi, Skoda, Peugeot, Citroen).
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Ve Strakonicich se vyrobni zavod da réltdest podle dvou skupirtinnosti
na TRIM zabyvajici se lakovanim ozdobnych a vzhigdb dili automobiti a GLASS
zangieny na vyrobu okennich moduyl ktery postupé rozSiuje svou vyrobu.
Dynamicky se rozviji vyroba okennich moglillakovani kovovych dil povrchem high
gloss (vysoky lesk). Vyrobky jsou dodavanyimpo do automobilovych firem, a

to na zéklad jejich dennich pozadavk

Zavody Blatna spolu s Glassem a Trimen¥ityednu pravnickou osobu.

4.4 OdRiratelé

Hlavnimi zakazniky jsou automobiloveé spaiesti Ford, Audi, Volkswagen,
BMW, Skoda Auto Mlada Boleslav, dale pak Nedcar, FBU Group — interni

spole&nosti, Peugeot, Citroen, Opel, Smart a Suzukij ke dodani montuji celyiz.

Se zékazniky je obvykle smluven kontrakt na dobu @ let, tedy po dobu
Zivotniho cyklu automobilu. Poté se obnovi, nebo §@&st&né¢ obnovi. Trzby se

pochopitel@ meni, ale spoluprace Dury Blatna s vyrobci automobia.

Vyvoj obrafi péti nejwtSich odBrateli Dury Blatna, ve srovnani s ostatnimi,

za poslednétyii roky v korunachteskych vyjatuje nasledujici tabulka a graf.

Odbératelé 2004 2005 2006 2007

SKODA 242116 582,63 235952 416,91 259 864 987,80 378 257 657,70
AUDI 721013 283,02 780 219 657,30 1302 182 034,20 1328119616,32
FORD 1161101936,67 1042 023671,62 1578 493 299,58 1099 629 838,76
VW 513378 807,99 838 524 376,66 802 282 846,36 590 717 584,90
BMW 285525 898,25 314 032 496,21 398 048 489,80 449 981 246,63
Ostatni 2039638 587,59 1237 409 290,26 1681 250918,53 1956 265 342,23

Zdroj:

Tabulka 2:Vyvoj obrata odbérateli v letech 2004 — 2007 v K
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Graf 2:Vyvoj obrati odbératela v K¢é

4.5 Dodavatelé

Dura BlatnhA ma mnoho dodavdtelzahraninich i tuzemskych. NedsSi

dodavatelé pochazi ze zahkdra pati mezi & Hubert Schlieckmann, TWB Presswerk,
Becker Stahl Service, SSAB Tunnplat a Snop Spaiulndty jejich obrat se pohybuji

v fadu rekolika desitek az ¢kolika set tisic korurceskych. Jedna se o dodavatele

zakladnich materié| které jsou zcela nezbytné pro plynulou vyrobukueoby takovy

dodavatel z §akého divodu nemohl zajistit svou zasilku, mohlo by to mib Duru

vazny negativni dopad. Jak jiz bylo zmion, Dura méa velké mnoZstvi drobnych

dodavatsel, jejichZz struktura se @ite hem roku minit, aniz by to ohrozilo produkci

podniku. Vys¥tleni lze nalézt ve skutmosti, Ze mezi &mito dodavateli existuji

substiténi firmy, které dokazi uspokojit pozadavky Dury ®@Bia stejg doke,
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nebo jedt lépe. Pokud se &®u hodnoty obrdt menSich dodavaigl je zZejme,

Ze pro jejich poetnost, vytvéi znanou castku.

Vyvoj obrath péti nejvétSich dodavatél Dury Blatna, ve srovnani s ostatnimi,
za poslednétyii roky v korunachteskych je vyjaten v nasledujici tabulce a grafu.

Dodavatelé 2004 2005 2006 2007

Hubert Schlieckmann 6353 816,98 334198 137177 907,20 254 287 463,52
TWB Press 68 526 103,01 167 886 848,41 159 235 629,85 127 144 114,20
Becker Stahl Servis 743 227,26 582 049,83 57 757 274,90 120 856 103,63
SSAB - 4328 920,27 63 629 931,46 13449 592,67
Snop Spain - 13608 220,59 72 225 210,07 67 794 147,11
Ostatni 2497 155 127,45 2199 667 004,53 1961764 751,97 1114 445513,52

Zdroj: Interni Gdaje firmy
Tabulka 3:Vyvoj obratu dodavateli v letech 2004 — 2007 v K
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Graf 3:Vyvoj obrati dodavateh v K¢
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4.6 Technologie

Mezi pouZzivané technologie ve vygobpati valcovani profil, lisovani,
svaovani — bodové, MIG, MAG (swavani v ochranné atmogé aktivniho plynu
tavici se elektrodou), bradavkové, elektronickynprpeem (na robotech a dni
dovaovani), laserové, prostorové ohybani, montézg¢nirubrouseni, lakovani

a vstikovani plast.

Dura Blatna zavedla progresivni metodu pro zkouBedbvych svat. Jedna se
o ultrazvukovou metodu, ktera pati mezi nedestruktivni metody zkousSeni svar
ato znamend, Ze zkontrolovany svar neni poru&nigmu bylo u tive pouZzivané
destruktivni metody ,sekKaa kladivo“. Na druhé strénvyZaduje wité naklady
na zavedeni do vyrobniho zavodu. Pro dobré fungow@tody jsou pdebné dva
rozhodujici faktory. Kvalitni r¥ici technika a dale vyskoleny (certifikovany)
persondl. Metoda se ¥kolika letech stala velkou vyzvou a je také vyzngmn
nastrojem v ochran Zivotniho prodedi, protoZze Upkh vytlati prach z brusek
pii ziskavani menych vzork, sniZzuje hlgnost @i vlastni destruéni zkouSce a
v neposledniad je tady ekonomicky stimul. Perspektivu lze spdbké v uSaeném
case za daleko rychlejSi provedeni zkousky a Jelgth finagnich nakladech
za znéené vyrobky. Vyznamnym faktem je i to, Zze metodavyaizivdna pednimi
c¢eskymi vyrobci komponefitpro automobilovy pimysl a samazjme i swtovymi
vyrobci, protoZe celistvost bodovych swdaroserii hraje rozhodujici roli v bezpesti

VoZzZu.

4.7 Certifikace

Firma si je dobke wdoma toho, Ze jeji prosperita zavisi na kealit
Ta predstavuje v podstat nezbytnou podminku setrvani firmy vtak vysoce

konkurergnim prostedi, jakym je automobilovy pmysl.

Vroce 1998 byl dokaren audit k ziskani certifikatu Environmental
management system ISO 9002 a ISO 14001 (certifdhédtniho prostedi), jenz
piedstavuje systérfizeni orientovany tak, aby Zadna z pracovnich dkte kterych je
zaloZzen ekonomicky uUgph spolénosti, moZnost prace a WlHG zangstnand,
nezatZovala Zivotni progedi regionu Blatenska.

32



Déle byly firmg udkleny certifikaty QS 9000, TS 16949/2002 (systémeni
jakosti v automobilovém pmyslu), ISO 9001/2000 (mezinarodni norma pro systém
fizeni jakosti) a Q1 (océni kvality firmou Ford), které i o stabili€ vyrobniho
procesu a kvalit na trvale vysoké uUrovni. Kazdyalpok je zahranini auditorskou

firmou provadn reaudit, pi kterém se prasfuje dodrzovani vSech norem.

4.8 Personalistika

ManaZerovi vyrobniho zavodu v Blatné jsou fimdni vyrobni manazer,
finantni manazer, manazer personalniho Useku, manazétykvaanazer logistiky,

technicky manazer, manazer adrzby a manaZenysloveho inZenyrstvi.

Statutarnim organem spotesti je jeji komplementaDURA Automotive
Systems, CZ, s. r. 0. v Kéignici. Jménem komplemeri# jednaji jednatel Eric Steven

Rundall a prokurista Niclas Pftller.

Organizé&ni struktura zavodu Dura Blatna a struktura vyrobnizavod

v Evrop jsou uvedeny viflloze 1 a 2.

Po ¢trnacti letech svéhougobeni je spoltamost Dura Automotive CZ, k. s.
jednim z nejvyznanijSich zdrofi pracovnich flezZitosti nejen v jihteské Blatné,

ale i v celém blatenském regionu.

Zakladnim pilfem dalSiho rozvoje firmy je jeji jednozim& orientace
na poteby zékaznik. ZvySujici se produktivita pracetmova pracevéetnt tymoveho
odnmenovani. VeSkeréinnost je proto ve firkirozdtlena do &chto tymi (organiz&nich
jednotek):

» Business tymy — tym odbornikkteri tidi, organizuji, kotuji a poskytuji servis

samostatnym vyrobnim tyim.
» Samostatné vyrobni tymy — tymy pracovinile vyrole.

» Procesni tymy — tymy kvality, logistiky, udrzby, rpenalistika, finance,

technicka piprava vyroby, IT.

Tymy odstrauji plytvani ve vSech svych procesech s cilem 2\3iSk, vykon
a kvalitu. Je zde kladen velkyiihz na motivaci a spokojenost zgstmand.
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V sowasné dob (tedy za&atkem roku 2008) v Blatné pracuje 833 zZatnand.

Vyvoj poétu zangstnand za posledni dva roky podle pracovnihdazani a sotasny

stav zamistnand podle kvalifikace shrnuji nasledujici tabulky afgr

L . 2006 za Gtvrtleti 2007 za Ctvrtleti
Pracovni zarazeni ) I I 2 I . I, \2
Délnici 507 | 503 | 511 | 526 | 545 | 588 | 582 | 579
ReZijni déInici 186 | 182 | 169 | 161 | 161 | 161 | 164 | 167
TH 93 92 88 81 80 82 83 86
Celkem 786 | 777 | 768 | 768 | 786 | 831 | 820 | 832

Zdroj: Interni tdaje firmy

Tabulka 4:Stav zanméstnanai podle pracovniho zé#azeni v zavod Dura Blatna
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Graf 4:Vyvoj poétu zaméstnanai zavodu Dura Blatna v letech 1995 - 2007

Stuperi vzdélani Pocet
Z&kladni vzdélani 97
NizSi stfedni odborné 1
Vyucen 495
Stfedni odborné bez maturity 1
Uplné stfedni vieobecné 10
Uplné stfedni = wuéeni + maturita 68
Uplné stfedni odborné 118
Vy§S§i odborné 3
Bakalarské 3
VysokoSkolské 36
Celkem 832

Zdroj: Interni Gdaje firmy

Tabulka 5Kvalifika ¢ni struktura pracovnik i zavodu Dura Blatna v r. 2007

34



4.9 Vyrobni systém Dura - Dura 2010

Dura Blatna sestavuje §vvlastni program nazvany Dura 2010. ¥m jsou
vymezeny cile podniku a nastroje k jejich dosazenircitém ¢asovém horizontu.

Spole&nost si definovalatrategickou vizi ndsledujicimi body:

» Jsme leader ve vyrébkomponeni pro automobilovy pimysl v Evrog,

vyuZzivajici nejmoder§)si technologie.
> Mame \adéi roli pri ziskavani a realizaci novych zakazekR a Evrog.

» V naSem vyrobnim systému pouzivame nejlepSi potiigie® metody
a praktiky.

» Méame nejvySSi produktivitu a nejlepSi kvalitu, léeraji§uje prosperitu
a vysokou Zzivotni urovenasim spolupracovnilkn.

» Jsme tymova spaleost s vysoce samostatnymi tyniizena metodou BSC.

» NaSe vyrobni procesy jsou ekologické a bémpepro zaréstnance.

K naplréni vySe specifikované vize spotest pouziva celodadu nastroju

a metod mezi které pat nagiklad:

BSC — Balanced Scorecard

Metoda fizeni na zaklatl vzajemr provazanych cil mezi jednotlivymi

arovremi podniku.

BSC n#ii vykonnost podniku pomogityi vyvazenych perspektiv — finami,
zékaznickeé, internich podnikovych proéesweni se airstu. Umo#uje nejen sledovat
finanéni vysledky, ale také to, jak jsou podniky schogayi&’ovat hmotna i nehmotna
aktiva, potebna k jejich istu a zvySovani konkurenceschopnosti, jak wgidodnotu
pro sowasné i budouci zakazniky a jak se musi zlepSittiviidiskych zdraj, systéni
a zpisohin prace, které jsou nezbytné pro zvySovani jejickdoogi vykonnosti
(KAPLAN, NORTON, 2001).

Kanban

Metoda pro dilenské&izeni a planovani vyroby pomoci karet - objednavek

(tahovy systém). Tedy pracovnik vyrabi pouze kdykartu od nasledné operace.
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5S — 5 krokii neustalého zlepSovani

5S = Uklid, poadek, cistota, standardizace, disciplina. Metoda pouZivana
pro pokyny tykajici setistoty a pdadku v pracovnim progdi (na vSech mistech
podniku — dilny, kancet&, spoléné prostory) s cilem zlepSit vykonnost a disciplinu

TPM - Total Productive Maintenance = Pée o stroje

TPM je preventivni Uudrzba stfop z&izeni se zapojenim obsluhy pro eliminaci
piicin prostof.
SMED - Principy rychlé zmény sortimentu

Eliminace ztr&t § zménach sortimentu a vy#nach nastrdi. Vyména
sortimentu nebo s@asti stroje podle fedepsaného standardu. Schopnost rychle

reagovat na pé¢bnou zminu ve vyrold s minimalizovanim doby pi#bné k pestaveni.

Trénink pracovnik i

Praktickym tréninkem jsou pracovnici vSech tympripravovani na vyuzivani
metod Stihlé vyroby. Cilem je zapojeni vSech spwlogvnilki do procesu zgm

spole&nosti.

ZlepSovani proces

Vytvoienim aktivniho systému zlepSovani prdcege vSech tymech je
dosahovano zlepSovani tymové spoluprace, snizomakiadh a zvySovani kvality.
Cilem tohoto nastroje je né&ti vSechny pracovniky firmy definovat zdroje nektsal

a plytvani a provéd efektivni opateni.

Synchronizace procésa vyvazené toky ve vyrébjsou obyejr¢ vrcholem
shazeni p zeStihlovani ve vyrab Vyrabi se jen to, co chce zakaznik, v pozadovaném
mnoZstvigase a kvalit (KOSTURIAK, FROLIK, 2006).
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5 ANALYTICKA CAST

Procesy v podniku Dura Blatna, tykajici se @&dielsko-dodavatelskych vztah
nelze jednoznaé¢ vymezit. Nekteré probihaji v ramci odteni vstupni a vystupni
kontroly, jina v ramci odéleni logistiky, dalSi spolu souvisi a vzajefrse prolinaji.

5.1 Prodej komponeint

Jiz v predchozicasti bylo uvedeno jaké produkty Dura Blatna vyr&dsjvetSim
zékaznikem je v s@asné dob automobilovd spotamost Ford, které jsou dodavany
komponenty (pedevsim dvimi rdmy) vcastkach souhrrindosahujicich &kolik desitek
miliont eur. D& seici, Zze pro Duru pnasi gijmy ve vysi, kterou vytvii zbyvajici
mensi odbratelé s vylodenim ostatnicktyr nejvyznameijSich zakaznik. Nasledujici

tabulka podavaiehled o zde nastiné situaci.

Odb ératelé 2004 2005 2006

AUDI 16 513 338,27 19 095 049,58 19 760 282,04
BMW 1419 642,82 1 805 658,30 1780 873,05
FORD 22 046 191,85 29 249 555,64 30 804 772,84
SKODA 6 552 542,88 6 294 004,89 6 705 289,88
VW 6 296 458,66 1182 296,27 115 654,33
Ostatni 29 222 547,77 24 091 855,96 32 102 964,93

Zdroj: Interni Gdaje firmy

Tabulka 6:Vyvoj prodeja vS8ech komponeni v eurech

V roce 2004 prodala Dura Blatnd firthAudi v Némecku své vyrobky v celkové
hodnot 16 513 338,27 eur. Jednalo se o nosnfistmjové desky za 16 499 601,78 eur

a dale o ostatni komponenty za 13 736,49 eur.

Spol&nostBMW odebrala nosnikyifstrojové desky také dodhecka celkem
za 1419 642,82 eur.

Automobilova spolénost Ford koupila od Dury Blatna dwai ramy, které
putovaly do pobeek v Belgii, Némecku, Spa#isku, Francii, Mexiku a vCing,
v celkové hodnat 3 322 812,44 eur.
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Ceské firné Skoda Auto prodala Dura Blatna dei ramy za 1 504 491,82 eur,
nosniky pistrojové desky za 508 652,15 eur a ostatni kommugrea 4 539 398,90 eur.
Celkovy objem produk, ktery Skoda Auto odebraténil 6 552 542,88 eur.

DalSim vyznamnym odfvatelem se stala spéleostVW v Némecku, které Dura
Blatna dodala dvai ramy za 579 937,95 eur a nosnikyspojové desky za 5 716
520,70 eur, tedy produkty v celkovastce 6 296 458,66 eur.

Téchto gt nejwtsich odBrateli Dury Blatna vyneslo spataosti celkem 52 828
174,48 eurCelkovy objem prodeje za rok 2004 dosahl 82 050 7,25 eur.

Prodej wrobkt
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Zdroj: Interni Gdaje firmy

Graf 5:Prodej vyrobki za r. 2004 v eurech

V néasledujicim roce, v roce 2005, se prodej komptin®ury Blatna firng
Audi v Némecku zvysil na celkovou hodnotu 19 095 049,58 klazi produkty patly
dverni ramy za 296 374,34 eur gepaznouwiast tvdily nosniky gistrojové desky za 18

784 818,86 eur. Nelze opomenout ani ostatni kompugreacastku 13 856,38 eur.

Spole&nosti BMW do zavodu v Bmecku byly dodany nosnikyigtrojové desky
za 1 805 658,30 eur.

Fordu byly prodany dvéni ramydo pobagek v Belgii, Némecku, Spagisku,
Francii, Mexiku,Ciné a v USA, v celkové hodn®t29 012 686,48 eur. Dale ostatni
komponenty pro polity v Belgii, Némecku, Spafisku a Velké Britanii za 236 869,16
eur. Celkovy prodej vyrobk Dury Blatnd s¥tové automobilové spaleosti Ford
dosahkastky 29 249 555,64 eur.
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Skoda Auto odebrala dvimi ramy za 1 768 234,37 eur, nosnikifsprojové
desky za 478 280,65 eur a ostatni komponenty z474489,86 eur. Je santeimeé,
7e celkovy objem prodejéeské firm¢ Skoda Autoginil oproti Fordu niZzsi sumu,
ale i p‘esto znamenal pro Duru Blattastku 6 294 004,89 eur.

Spole&nostVW v Némecku se, i fes klesajici tendenci svych nakup firmy
Dura Blatna, dostala mezépnejwtSich odirateli. Byly ji dodany dvéni ramy za 241
679,49 eur a nosnikyftistrojové desky zaastku 940 616,78 eur, tedy produkty
v celkové hodnat1 182 296,27 eur.

VySe uvedené automobilové spiiesti @ginesly Due Blatna trzby v celkové
castce 57 626 564,67 eur a to znamena, Ze selkavém objemu prodejepodniku
v8em svym odératebim, ktery prorok 2005 ¢inil 81 718 420,63 eurpodileji ze 71 %.
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Graf 6:Prodej vyrobki za r. 2005 v eurech

Dura Blatna vroce2006 dodala firn¢ Audi v Némecku své produkty
za celkovowastku 19 760 282,04 eur. Mezi prodané komponentypdveini ramy
za 232 740,89 eur, nosnikyigtrojové desky v hodn®tl9 212 717,64 eur a ostatni
komponenty za 314 823,51 eur.

DalSi vyznamnou spateosti, z pohledu objemu prodeje, byla spotest
BMW, se svym sidlem rowd v Némecku, ktera pro svou vyrobu nakoupila vi®u

Blatna nosniky fistrojové desky celkem za 1 780 873,05 eur.
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Z tabulky 6 je rejmé, Zd~ord znamena pro Duru v Blatné né&jgiho zakaznika.
Také vtomto roce tomu nebylo jinak a Ford odelstedini ramy, které putovaly
do pobdgek v Belgii, Svycarsku, 8mecku, Francii, Velké Britanii a v USA, v celkové
hodnot 30 569 267,72 eur a ostatni komponenty pro svdwoiko v Belgii za 235
505,15 eur. CelkavFord ginesl Due Blatna trzby wastce 30 804 772,84 eur.

Spolenosti Skoda Auto vyrobila a prodala Dura Blatna dwé ramy za 1 728
989,61 eur, nosnikyifstrojové desky za 435 103,89 eur a ostatni komugrea 4 541
196,39 eur, tedy produkty v celkové hodn6t705 289,88 eur.

VW swuij nakup u Dury je&t snizil, a tak mu byly prodany dird ramy za 115
398,33 eur a ostatni komponenty za 256,- eur. @alkmdnota nakoupenych prodiukt

vy 2

Pétice nejvyznamgSich zdkaznik Dury Blatna se ani pro rok 2006 nesrila
a vynesla spotmosti 59 166 872,13 eur. Jinymi slovy fWa 65 % zcelkového

objemu prodeje, ktery se pro tento rok zastavil na&astce 91 269 837,06 eur.

Prodej wrobku

22% @ AUDI

= BMW
O FORD
o SKODA
BVW
0% 7% 34% @ Ostatni

35%

2%

Zdroj: Interni Gdaje firmy

Graf 7:Prodej vyrobki za r. 2006 v eurech

NejvétSi objem prodej tvori prodej dvénich ranii, coz vyplyva z obchodni
pozice Forda &i Dure Blatna. V nasledujici tabulce a grafu je zobrazemj prodeje

dvernich rani nejwtsSim odkratelim ve srovnani se zbyvajicimi zakazniky.
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Odbératelé 2004 2005 2006

AUDI 0,00 296 374,34 232 740,89
FORD 18 723 379,41 29 012 686,48 30 569 267,72
SKODA 1504 491,82 1768 234,37 1728 989,61
VW 579 937,95 241 679,49 115 398,33
Ostatni 19 232 037,01 19 646 562,40 16 581 678,61

Zdroj: Interni udaje firmy

Tabulka 7:Vyvoj prodeje dvefnich rami v eurech

Prodej dvefnich rdma
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Zdroj: Interni Gdaje firmy

Graf 8:Vyvoj prodeje dveinich rami v eurech

5.2 Procesy z pohledu agdni kvality

Zamestnanci oddleni kvality se zabyvaji fedevSim udrZzovanim kontakt
s dodavateli. V fipact jakychkoliv nesrovnalosti Wizuji cely proces. Tedyinnosti

od zjiS&ni pricin nespokojenosti s dodavkou az po vystaveni re&aiho protokolu.

41



Spolupracuji pedevsim s odtdenim nakupu, ale samiegmé komunikuji i s ostatnimi

odcklenimi v podniku.

Smyslem kontroly je stoprocentni kvalita. Dalo by gici, snaha
o0 to, aby kontrola nebylaibec zapatbi. Po dodavatelich je pozadovano, aby dodavali

kvalitn¢, v¢asre, aby respektovali zasady systeiQM, Just-in-time a jinych.

Centralni nadkup Dury Blatna probihad v nfate spolénosti v Nemecku

v Plettenbergu.

V Blatné probiha nakup tak, Ze zé&tnanec odtleni logistiky objedna material,
dily a komponenty p#tbné pro vyrobu u dodavatele A jejich dodani se na vstupni
kontrole zji$uje kvalita dodavky. Pokud je dodavka @dku (tzn. Ze komponenty
nejsou nijak poSkozené a odpovidaji vSem pozadaykkteré jsou zakotveny
jiz vramcové smlowy (viz priloha 3) a technickych vykresech), expedice ijjnpe
a zaeviduje do systému SAP (informasystém podniku). Je nezbytné, aby fungovala
komunikace mezi programy SAP a CAQ (systém fmeni jakosti). Kazdy dil je

evidovan pod svym nazvem:eslem, roviZ definovanym v ramcové smlotiv

5.2.1 Kontrola dodavky

Nekontroluje se kazd4 dodavka, ale kontroly prgbikiacyklech, kteréridi
systém v péitCi. Obvykle se jedna o kaZzdou patou dodavku, ktecgdp kontrolou.
Z dodavky se zkontroluje 20 nahadmybranych dik na n#fidlech. Podle zjignych

skute&nosti jim jsou pifazenystatusy.

» Status NB = Nicht Bearbeitet — znamena, Ze dil §eSéni uvolgn do vyroby
a musi se zkontrolovat. Po kontrole se tento statdai na nasledujici:

o FR = Freigabe — dil je v gddku a je uvolén do vyroby.

o BA = Bedingten Annahme — uvani dilu s vyhradou. Na dodavku,
obsahujici takovy dil, se vystavi reklamace. Digy apravi a zpracuji
ve vyrolg, ale jedna-li se o poskozenét§iho rozsahu, opravovat se
nebudou a vrati se dodavateli na jeho naklady.

o RW = Ruckweisung - material nebudsjat, vrati se zgt a je vystavena

reklamace.

» Status PV= Prifverzicht - dil je bez kontroly automatickyalnén do vyroby.
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Na zaklad pritazenych status se s materialem dale naklada. Z uvedeného
vyplyva, Ze vyhowt vSem poZzadovanym parametr, stat se loajalnim dodavatelem

Dury Blatné a v této pozici se udrzet, netib@c jednoduché.

Beéhem vstupni kontroly jsou &feny znaky, které Ize rozhit do téi skupin:

1. Atributivni znaky - dil je bul’ spkuje nebo ne, neexistuje jina alternativa.
Znaky jsou kontrolovany na SPCeffti stanici a jedna se nap deformaci,

vinitost apod.

2. Variabilni znaky — jsou méfené digitalnimi posuvnymi &titky a jinymi
meticimi pristroji. Hodnoty se zaznamenavaji ve statistice asinse vejit

mezi dolni a horni tolerance.

3. VizuéIni znaky — mezi tyto znaky p#&t nag. barva, povrch, krupky
po nadtiku na povrchu. Jsou hodnoceny za specialnicitebych podminek
avelice zalezi na subjektivnim figtupu. Mezni vzorky, tedy co je
akceptovatelné a co ne, jsou odsouhlaseny dodawatelzakaznikem a jsou

zaneseny v ramcové smiauv

5.2.2 Hodnoceni dodavatel

PPM dodavatelé

PPM (= Parts per Milion = Ret vadnych dil v jednom milionu dodanych) je

ukazatel, pouzivany prodsi¢ni hodnoceni dodavateprimého materialu.

Zadouci hodnota je nula, tedy 74dné neshodné datdiinéa vyhodnocované
obdobi. U dih a surovin, které jsou pro podnikiipym vyrobnim materidlem
(jako vylisky z kovovych materid) za studena valcovana ocel s pozinkovanou
povrchovou Upravou apod.) je akceptovatelna hodRétsl 50. Tzn., Ze jako dobry je
hodnocen dodavatel, ktery za vyhodnocované obddi@ fposlednich #sia)
negekraiil PPM 50.

Tento zpisob hodnoceni m&isné pravidla, kde neni hodnocena pouze samotna
kvalita diti na zaklad vystavenych reklamaci, ale s@asrt se zde zohladji

nasledujici faktory :
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» certifikace dodavatéljako je ISO TS 16 949, Environment 14 001 atd.,

» reakce na reklamace formou 8D Refioft pii kazdém nedodrzeni terminu

obdrzi dodavatel minusové body,
» plnéni terminu vzorkovaniipzménach na dilech,
» pravidelné navsty Dury (jako zakaznika) u svych dodavatel

» zasilani hodnoceni #pobilosti proces atd.

Dura Blatna udrzuje 3 zpiisoby hodnoceni dodavatdil:

1) Hodnoceni oddlenim rozvoje dodavatei v Plettenbergu - tzv. TREND
CHARTS dodavatél na zaklad schvalenych dodavatelpro firmu Dura.Zde musi
kazdy schvéleny dodavatel spilovat pozadavky Dury a jejiho zékaznika!
Dodavatelé jsou sledovani araaeni do skupiny A, B a C podle vykonu. Dodavatel
ve skupik C - je nepipustny a je-li po dobu 3 &siai v této skupid, je

mu automaticky odebran projekt a néjpéd se s nim ani do budoucna.

2) Hodnoceni dodavatal v systétmu CAQ- modul SAM. Zde se generuji
vSechny vystavené reklamace Durou na dodavatele a hodnotie szavaznost
problému. Nap. reklamace zjiha @i vstupni kontrole dfl, reklamace zjigha
Vv procesu vyroby, reklamace tzv. Sammelausschibls\giidéné ve vyrok po dobu
urcité periody), reklamace opakovana, reklamace uzréka, reklamace u zakaznika
jiz v hotovém vozidle - kazda tato reklamace madiiomu zavaznost a stasré se
projevi na hodnoceni PPM dodavatele. V tomto modeduvygenerovat hodnoceni

PPM vztaZzené na konkrétni firmu (rézrazené do skupin A, B a C) nebo hodnoceni

jednotlivého vyrobku po dobu zvolené periody.

3) Posledni hodnoceni dodavatele Ize dohledat na @uportale Supplier
Quality Tracking - Supplier Evaluation. Tento systém hodnoceni dodavatge
rozhodujici a jetizen centralé z americké centraly Dura. Do systému ma gdvn
piistup vedouci pracovnik odéni kvality a pedklada jej B navStvach
dodavatelskych firem na vyZzadani. Zde jsou edvrsumarizovany dif vykony
dodavatele - vyhodnoceny vzdy v kalefrdén nesici. Hodnoceni pak lze kit

I Zpétn¢é po mesici, po roce i po dobu trvani projektu.
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DURA Blatna nize systém hodnoceni dodavatele zasadovlivnit

tim, Ze @i vystaveni reklamace tirpatet PPM relevantniho @gtu vadnych dil.

RovreéZ kdyz se zjisti pozgi, Ze reklamace Durou byla neopré&ma vystavena
(existuji skuténosti mezi dodavatelem a projektovym tymem Pletegpbzakaznikem
Dury, o kterych v dany okamzik nevi atd.), je nutreklamaci v CAQ revidovat
a rovréz opravit na portale Dura Supplier Quality Trackindim se odpovidajicim

zpusobem automaticky z&ni i hodnoceni PPM pro danou reklamaci na dodawatel

Dura Blatna misicné vyhodnocuje dodavatele ve zpédBeschaffungsberichte
nach Lieferanten, ktera je pro dokresleniimzena do filohy 4.

8D Report (ukazka viz piloha 5) je zprava, kterou podniku zasila dodayatel
jako odpo¥d’ na reklamaci, po zjishi chyby na dilech v Ore, bul'to pfi vstupni
kontrole difi nebo v procesu vyroby nebémo u zdkaznika Dury.

Nejprve je dodavatel informovan o chybje mu zaslana pkazni
fotodokumentace a je poZzadovana jeho okamzita eeddaté probihaji akce s vadnymi
dily - jako je oprava,rtdéni dilai apod. VSechny kroky jsou koordinovany sgokes
dodavatelem. Nasledrse vystavi oficialni reklamace na dodavatele iésyga CAQ.
Dodavatel obdrzi okam#itautomatické hladSeni o aktivaci reklamace na ietern
v systému Dura Supplier Quality Tracking. Poté mudiomto systému vyplnit 8D
Report. Pro vypléni jsou stanoven&‘isna pravidla, kdy, co a jak se viipje. Jsou zde
zavazneé terminy napravnych akci, validace a o#fpwost za dany problém. Prvast
8D Reportu musi dodavatel vyplnit max. diopracovnich dni a ostatni kroky ve zp¥av
musi byt vyplgny max. do 14 dih Poté se 8D Report uzavira ve spolupraci s nakupem

Dura Plettenberg - odteni rozvoje dodavaté!

Obkcas se provadi na zakkdkci uvedenych v 8D Reportu audit u dodavatele
k ovéieni akci u dodavatele - zda byly vytgay tymy ieSici problém, je skutea

vizualizace na daném pracovisti, jsou feni operatéi, zavedena napravna ofeti...

Vystaveni reklamace

V systému CAQ jsouizné moduly, které jsou navzdjem propojeny a jsou
piistupné po ugeni prav administratorem pro vSechna &ddi v Due Blatna i Die

Plettenberg. Jeden z modyé RQMS modul - tzv. reklamatni modul. Zde je mozné
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vystavit reklamaci okamzit nebo vystavit tzv. jf@dkEznou informaci o chyb
na dodavatele, kde jergsré popsadna chyba s pozadavkem na okamZitou reakci
na dodavatele tykajici se nahradni dodavky, po&ddawa okamzitou néav&tu
dodavatele v Blatné, schvéaleni opravyiadéipod. Jestlize dodavatel v tomto terminu

nereaguje, vystavi se oficialni reklamace.

Je zde stanovené pravidlo, vystavit reklamaci pontgni vSech aktivit
spojenych s danym problémem, protoZze se ibdhu ieSeni takové situace mohou
objevit dalSi skutgnosti. Sodésti kazdé reklamace je ran vycisleni finagniho

zatiZzeni za provadé akce odglenim logistiky, kvality a vyrobniho tymu.

5.3 Procesy z pohledu agdni logistiky

V oddkéleni logistiky sefeSi dalSi podstatn&ast odiratelsko-dodavatelskych
proces. Dura Blatn4 si své dodavatele ani &dibele nevybird samostéirale jsou ji

pridéleny matéskou spolénosti.

Zamestnanci logistiky obdrziamcové smlouvy,uzavené centralnim nakupem
piimého materidlu v Plettenbergu, na kazdy druh n#tera podle nich seidi.
Centralni ndkup pochopitélpracuje pi uzavirani smluv s informacemi z vyrobniho
zavodu v Blatné, takZze vSechny informace z hodriodedavatal se zase zné

promitaji i vybéru dodavatdl pro novy projekt, nové dily, apod.

Je zde pesre vyspecifikovana cena, technické parametry, dogacminky
a dalsi informace tykajici se konkrétniho druhuemalu. Platnost rAmcové smlouvy je
vzdy minimalrg jeden rok, protoZze spaleost potebuje mit utitou jistotu, Ze ji budou
dodavany materialy nezbytné pro vyrobu a na drutexs Ze vyrobené komponenty
budou mit zajigny odbyt. \&tSinou je vSak platnost smlouvy (jak s dodavatelak se
zékaznikem) smluvend az na doléti et. Kazdy rok se oviem projednava velmi citlivd

oblast cenovych podminek.

V dnesni dob je zcela Bzné, Ze si zakaznik vychovava své dodavatele. Jinak
tomu neni ani vigpac zdkaznik Dury Blatna. Nafiklad spol€nost Ford, ktera je
jejim nejwtSim odkratelem, ma fesna kriteria z pohledu ceny, kvality¢agnosti,

piesnosti dodavek a dalsi, ktera musi Dura splinit.
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Ford méa swij specificky vyhodnocovaci systém, kde jsolledité gedevsim

dvé oblasti, které hodnoti:

» Komunikaci dodavatele — dodavatelibe ziskat maximain25 bodi = 100 %
(véasré odeslanydokument ASN = Advance Shiping Notice — obsahuje
veSkeré informace o dodavce, dodaci listglo materialu, fedpokladané datum

dodavky, nadzevigpravce apod.).

» Hodnoceni dodavek ve vztaltasu a mnozstvi — maximum ziskanych ibgel
75 = 100 % (znamena to, Ze dodavatel dodal zasil&uspravny cas,

ve spravném mnozstvi a na spravné misto).

VSichni zakaznici Dury maji sofistikovany systémdhoceni dodavateél

a shromaduji hodnoceni v pravidelnych intervalech.

Kazdy den rano odteni logistiky obdrzivykaz obsahujici seznam dluzicich
dodavateli. Bez zbyténych ¢asovych prodlev tak maji pracovnici logistikyepled
o dodavkach, které byly objednany, ale dodavatekpodal, tedy je v dluznické pozici.
Protoze je vykaz vytign dens, obsahuje aktudlni aigsné informace. DalSim
zpasobem hodnoceni dodavdtektery je v oddleni logistiky vyuzZivan, jevedeni

statistiky o po¢tu dluznych polozek v daném obdohivétSinou ngsici.

5.3.1 Incoterms 2000

Incoterms 2000 (z anglického International Comnaréierms) je soubor
mezinarodnich pravidel pro vyklad nejvicézbé pouzivanych obchodnich doloZek
v zahrantnim obchod.

Incoterms vznikly v roce 1936 v Ba. Mezinarodni obchodni komora je vydala
za (elem odstragéni probléni spojenych s rozdilnosti obchodnich zakénikznych

zemi.

Zabyvaji se vztahy vyplyvajicimi z kupni smlouvyovynnostmi pi celnim
odbaveni, baleni zbo#ii piebirani dodavky. i@stoze Incoterms byly vzdy demy
pro mezinarodni obchod, pouzivaji seékay i v rdmci smluv @ vnitrostatnich
obchodnich transakcich (TICHA, 2007).
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V  odhkératelsko-dodavatelskych  procesech se Dura Blatri&di
podle mezinarodnich dodacich doloZzek EXW, DDU a DDP

Ex Works (zkratka v angtitiné EXW, ¢esky pakze zavody je dolozka, ktera
stanovi, Ze naklady i rizika spojena s dodavkowzpieechazeji na kupujiciho v zawebd
dodavatele, a to okaméjtje-li zbozZi gipraveno kupujicimu k odebrani. Poepzeti
tak splni prodavajici svoji povinnost, ostatni adélg a vylohy dopravy do mistaceni
jiz obstarava kupujici.

Delivered Duty Unpaid (zkratkaDDU, ¢eskys dodanim clo neplacenp DDU
stanovi, Ze povinnosti prodavajiciho je dat zbodispozici kupujicimu na ujednaném
mis€ v zemi, kam bude dovezeno. Také musi nést vSeefilophy a rizika spojena
s jeho dopravou a to ketré vykladky; vyjimkou je platba cla, dani a dalSidlednich
poplatki, placenych $ dovozu. Préy ty hradi kupujici, ktery jiz v zemi dovozu
pievzetim zboZi za&nbude odpovidat.

Delivered Duty Paid (zkratka DDP, ¢esky s dodanim clo placenph DDP
stanovi, Ze povinnosti prodavajiciho je épatovozni povoleni pro zbozi, uhradit clo,
dovozni da# a jiné dovozni davky. Kupujici sifgvezme zboZzi spolu s odgawnosti
zar¢j az v zemi, kde se nachézi cilovy zavod. Pokudéni ve smlou¥ uvedeno,
povinnosti prodavajiciho neni ofiapojisteni (TICHA, 2007).

5.4 Dura Blatna a EDI

Komunikace EDI je zndma jiz¢kolik desitek let. Prvni projekty EDI vznikaly

v Sedesatych letech v oblasti automobilovéhiomyslu.

EDI (Electronic Data Interchange) = Elektronicka Wra dat. Byva definovana
jako elektronickd vyrna obchodnich a jinych dokumént podol& strukturovanych
zprav mezi déma nezavislymi informaimi systémy nebo subjekty (REICHEL, D.
Coje EDI?  [online]. [cit. 25.2.2008]. Dostupny z WWW:

http://www.edizone.cz/pls/ccv/imain.module?mod_nast@micek).

Komunikovat v rdmci proc&sEDI jsou v sotasné dob schopni asictyii
dodavatelé. Kdyz zvazime, kolik jich Dura Blatna,n@k to neni mnoho. Ostatni
k tomuto zgisobu komunikace kil nejsou technicky vybaveni (nemaji padiny IT

systém) a nemohou takto komunikovat. Nebo zde ggislalSi segment dodavaigl
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ktefi nejevi o komunikaci pomoci EDI zajem. Jedna sejproblémovjSi dodavatele,
S nimiz se nedanalézt spolénoutec v této oblasti odératelsko-dodavatelskych vziah

a procesy tim do jisté miry komplikuiji.

Aby se podobné problémy co nejvice eliminovaly, aby ramci divize
s Plettenbergem vytvena aplikace wena kieSeni takovych situaci. Dodavatel, ktery
neni schopen komunikovat v rdmci EDlibe bezplaté vyuzit vytvaeny webovy
portdl pro EDI a potebné dokumenty poslat touto formou. Nabizi se atazRra:
této moznosti, ktera je navic bezplatna, dodavata&¥ji nevyuzivaji?“ Odpowdét
na ni je velice obtizné ipsto ma, podle dosavadnich informaci, vySe nasisituace

zlepSujici se tendenci.

Oznafeni WebEDI byva pouzivano pro internetové portaly, na kterych
dodavatelé fijimaji zpravy od svych odirateli a kde dodavatelé pauji doklady
pro odiEratele (REICHEL, D.Casté otazky [onlineg]. [cit. 25.2.2008]. Dostupny

z WWW: http://lwww.edizone.cz/pls/ccv/main.module2mpame=caste_otazky).

Komunikace v ramci EDI ma nespérmnoho vyhod. Umaiije elektronicky
pienos informaci z Dury na dodavatele s obsahem gcgkdy” potiebuje spolénost
dodat. Jak jiz bylo zmiémo, kazdy druh materialu souvisi s ramcovou smlayvo
ve které v8ak neni vydefinovano mnozstvi a dodawohiny (&tSinou se objednava
na cca Sest #sial). Proto se k ramcové smlatigenerujeodvolavka. Materialovych
poloZzek je v podniku vice nez 1 000 a kazdysim se musi proces s odvolavkou
uskutenit. Z toho jast vyplyva, Ze se jedna o velmi nény proces, ktery,
kdyby probihal v ramci EDI, by u&dtspoustucasu a prace zarstnand, snizila by se
byrokracie a cely proces by byl mnohem efekijsh Ve stavajici situaci se musi
zprava odvolavky tisknout, scanovat, a pak postatagateli. Dodavatém, ktefi maji
piistup na webovy portal a vyuZivaji ho, se odvolawkaosila, pouze je jim poslan

odkaz na e-mailijgs web a oni si sami vSerigi.

5.4.1 Standardy pouzivané v EDI

ODETTE (Organization for Data Exchange by Teletransmission
in Europe) - Organizace automobilovéhoumyslu. Utv&i standardy pro EDI
komunikaci (dive samostatny standard ODETTE, n@EDIFACT (Electronic Data
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Interchange for Administration, Commerce and Trandgoro automobilovy gmmysl)
— Elektronickd vymina dat pro administrativu, obchod a dopravu - \om@uatbilovém

pramyslu. ZaloZena v roce 1884 v Londyn

VDA (Verband der Automobilindustrie) - SdruZeni autbifavého pfimyslu.
Souwasre také jeden ze standdrdEDI v automobilovéem gimyslu (vedle EDIFACT,
respektive ODETTE).

Mezinarodni standard pro elektronickiepos dat UN/EDIFACT.

(REICHEL, D. Co je EDI? [online]. [cit. 25.2.2008]. Dostupny z WWW:
http://www.edizone.cz/pls/ccv/imain.module?mod_nast@micek).

5.5 Navrh na zlepSeni

Cilem EDI je veSkeré moZzné procesy cO nhejvice zaataovat
a elektronizovat. V této oblasti je v Bu Blatna moZzné vymezit ¢kolik dalSich
elektronickych komunikénich cest, kterymi by se komunikace mezi Durou

a jejim okolim stala mnohem komfo¥jsi.

5.5.1 Procesy EDI mezi Durou Blatna a jejimi dodeva

Zasilani pozadavhka z Dury dodavateli pomoci EDI a WebEDI

EDI je vhodné zejména proitéi dodavatele, kie jsou schopni komunikovat
timto standardem a pomoci WebEDI by komunikovaicwsi ostatni dodavatelé, kfe

dodavaji v pravidelnycbastych dodavkach.

Zasilani zpravy ASN dodavatelem do Dury

V podniku tak ziskaji sasné informace o materidlu v dodavce, nemusi
piepisovat dodaci listy a zaravenize zprava ASN, mimo jiné, obsahovat paletizaci

(tedy paet kudi) a s touto informaci Izefizpusobit aktuélni dispozici skladu.

V piipac, Ze by dodavatel vyexpedoval Spatnou dodavku, stemée dob
ihned poslal souvisejici dokumentyfep EDI, Dura by mohla ¢asré reagovat
a informovat dodavatele o pochybeni a poZadovaixpg@ovani spravné dodavky.
Pokud se jedna o dodavatele ze vzd§#soh oblasti, znamenalo by to velkou Usporu
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¢asu a souvisejicich komplikaci. J&be, Ze dodani trva dva dny, kdyby aZ poté Dura
Zjistila Spatnou dodavkuwekala by dalSi dva dny na tu spravnou. V takovéipapk

by musela mit dostaieé¢ velkou pojistnou zdsobu, aby ch¥yisi dodavka neohrozila
plynuly provoz vyroby. Diky EDI se podobné probléokamzit odstrani nebo alespo

eliminuji.

Selfbilling

Jedna se o fgob fakturace, kdyifjemce zbozi nebo sluzby vystavuje fakturu

(dobropis) namisto dodavatele jeho jménem.

Prijemce zbozi, tedy Dura, vystavuje fakturu autookgtina zaklad zattovani
piijmu zboZi nebo sluzby ve smluvenych cenach. Fgkhejsou fyzicky zasilany
dodavatelem do podniku a neni nutné je fyzickjizovat do systému na stiaDury.

Timto by doslo k Uspe lidské prace, sniZzeni chybovosti, zmenSeni bscidr apod.

Elektronicka fakturace

Proces, kdy faktura neni zasilana veénst forne, ale je odeslana elektronicky

pres EDI.

Platebni avizo

Dura Blatna vystavi faktury svému dodavateli, ktgky jejich ahraéd Durou
zasila do podniku platebni avizo, kde specifikkierych faktur se thrada tyka. V Eu
se musi postugnpiekontrolovat, ke kterym fakturam se platba vazeiedanim EDI
komunikace by se v podniku automaticky sparovalgtayené faktury s uhradami
a proces by nebylo nutné zpracovavé&niu

Odbéry z konsignatniho skladu

Dura musi nahlasit dodavateli kazdy &diz konsignaniho skladu. Toto nyni
probihd vyti&nim nebo exportem do PDF a naslednym zaslanim doelav
faxem nebo e-mailem. Na jeho stkaje nutné peizeni €chto Udaj do systému.
V piipact zavedeni EDI v tomto procesuiie vSe probihat zcela automatickimz se

spdi na obou stranach obchodniho vztahu.
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5.5.2 Procesy EDI mezi Durou Blatna a jejimi zakkgn

VSechny zmisné procesy vicemérfunguji také ve vztahu Dura Blatna a jejimi
odbirateli. Ve tSin¢ pripadi si zdkaznik sdm twje jak bude komunikace s nim
probihat. \étSina automobilovych spaleosti ma vypracované obsahlé dokumentace,
specifikujici standardy pouzité pro EDI komunikabiodrzovani &chto standandl je
povaZzovano za samigimost a je satésti hodnoceni dodavatele (v tomidppds Dury
Blatna) automobilovou spairosti.

5.5.3 Vyhody pouzivani EDI

Vyhody, které pinasi vyuzivani komunikace EDI, Ize shrnout do edsjicich
bodi:
» zmenSeni administrativy pfi zadavani dat na stranpiijemce, zasilani

dokument postou atd.,

» zvySeni resnostidiky omezeni manualniho zpracovani, jinymi slowdpada

chybovost p prepisovani dokumei ¢imz se zvySuj&valita aspolehlivost

» vySSirychlost pienosu dat a informacia Uspora ¢asy,

» lepSidostupnost informaci

» snizené naklady na podavani dokument jejich zpracovani a souvisejici
¢innosti,

» snizeni stavu zasolvzhledem ke zlepSenégsnosti a zkraceni doby cyklu
objednéavky,

» zmensSeni objemu lidsképrace nutné pro zpracovani dokuniemt timzvyseni
casy, ktery lze vyuzitpro reSeni vyznam#jSich, strategickych problémi,

apod.,

» efektivnéjsi Fizeni obchodnich proces.
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5.6 VngjSi prostedi Dury Blatna a zvySeni konkurenceschopnosti

5.6.1 Stavajici konkurence

Dura Blatna se zabyva vyrobou karissdch diti. V této oblasti ji ze strany
souwasnych konkureitnejvice ovliviuji spol&nosti WAGON AUTOMOTIVE, s. r. 0.,
BENTELER CR, s. r. 0. a LINDE & WIEMANN CZ, s. r. 0. V3echrfirmy maji

své zavody eské republice, ale vedeni jgnmecké nebo americké.

Vyroba v Due Blatna se specializuje zejména na dva techndégicocesy —

navalcovanialisovani.

Vélcovani pro Duru znamena konkuéen vyhodu, protoZze v této technologii

ma velmi silnou pozici na trhu.

Oproti tomu v lisovdni m& podnik tité rezervy. VySe uvedené konkurujici
spol&nosti jsou schopny velmi déd aplikovat ob technologie vyroby. Pro Duru
tento fakt jednozrin¢ znesnatluje pozici na trhu, protoze diky tomuto handicapu |
Dura nucena odmitat tité zakazky, které pro spini vyZaduji lisovani. Pokud
by si Dura Blatna dokazala tuto technologii vicevaps a zefektivnit, zcela jist
by to byl spravny krok k posileni jeji konkurendesgnosti.

DalSi oblast, ktera by zvySila konkurenceschopposiniku, se tyka vstupniho
materialu. Ocel a hlinik Dura nakupuje od spotsti, které plechy dodavanéimo
z huti &li na mensi, |épe zpracovatelné kusytujii si 50 — 80 eur za tunu. Kdyby byla
Dura schopna odebirat produktyirpo z huti a material siétit sama, znamenalo

by to velkou Usporu nakléd

V posileni technické a vyvojové oblasti by Dura tBé mohla ziskat dalSi
konkurertni vyhodu, pokud by roz8lia schopnosti technologie valcovani. Jedn&a se
o to, dokazat valcovat profily s prémivym (nekonstantnim) grezem, a také profily
s rozdilnou tloug&ou.

5.6.2 Potencialni konkurence

Zakladni sloZzkou pro vyrobu oceli je Zelezna rulieera pochazi igvazre
z Ruska nebo Austrélie a je prodavana na burzéSamzbytnou sloZzkou je koks. Cena

oceli je na celém st témef vSude stejna. Vyroba kardslych komponeiit je
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materialoé nara@na, nikoliv vSak nartna na podil lidské prace. Lidska prace
v kon&né fazi tvai maximalr 15 % z celkovych naklad rozhodujici podil 60 % two

materidlové naklady, do zbyvajicich 25 %ipastatni néklady.

Jiz tato fakta vysstluji, pro¢ nehrozi konkurence napzCiny. Podminky,
pro vyrobu produkt vyrakénych v Dde Blatna, nejsou v Asii natolik odlisSné, aby se
vyplatil dovoz z tamnich zemi. Clo a dalSi logisémaklady by dovazeni komponént

nag. z této oblasti zcela znevyhodnily.

Paradoxem je, Ze potencialni konkurenci vyfiokomponeni pro karoserie
vozi se mohou stat automobilové spwiesti, protoZe vyrabi karoserie woa vSechny
technologie, které vyuZivaji vyrobci komponi&njsou také schopny uplatnit. Pouze
na nich zavisi rozhodnuti, které komponenty nakagidodavatél, mezi které pat

rovneéZ Dura Blatna, a které seasti karoserii si vyrobi sami.

5.6.3 Komplementarni produkty

Samozejm¢ kazdy komponent je ve findlnim automobilu nezbytny
a nepostradatelny, ale v automobilovérinpysiu na & nelze pohliZet jako na klasicky

piiklad komplemerni.

5.6.4 Substiténi produkty

V piipact Dury Blatna nelze howd o existenci substitit v pravém slova
smyslu. Dura mé zcela jistsvé konkurenty. OvSem substituce produkyrabinych
v Dufe Blatnd neni moZna. Komponenty wyjici karoserii voé nelze vyrabt
z plasti ¢i jinych materiah, protoze by pak ne#ty poZzadované vlastnosti. Maximéin
lze pipustit substituci oceli za hlinik a naopak. Teptwces se v praxi zcela&ine
vyskytuje a dvodem je nap zmeéna poZzadauvk vyrobai automobii na cenu

nebo hmotnost vozu.
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6 ZAVER

Cilem bakal&ské prace je analyzovat podnik DURA Automotive BZSs. se
sidlem v Blatné a navrhnoutdité zlepSeni vedouci ke zvySeni konkurenceschopnost

a posileni pozice spdaleosti na trhu.

Podkladem pro zpracovani hlavA. a 5.¢asti prace byly zejména informace
ziskané z vyrobniho zavodu v Blatnéesto, Zze Weské republice ma koncern zéavod
jeS€ ve Strakonicich. Dura Blatnd je n&$im podnikem Dury v Evrap

a pro Blatensky region je vyznamnym zdrojem praddvimist.

Dura Blatna se i potrnacti letech svéhougobenitadi k grednim dodavatém
karosdskych komponerit pro automobilovy pimysl. V tvrdé konkurenci
tohoto od¥tvi ma pevnou pozici a velky podil na tom maji \gré zneny, které
spol&nost Ehem svécinnosti zahdjila. Ribézne zavadi japonské a americké metody
fizeni a organizace pracézpusoben&eskym podminkam — workshop, tymova prace,
KANBAN, TPM, BSC a dalsi.

V podniku je kladen @taz na odbornost zastnand, vysokou kvalitu
a vyuzivani modernich technologii vyroby. JedndmAa orientace na patby
zakaznika, tymova pracecetnd tymového odrnovani a v neposledriack stale se

zvySujici produktivita prace jsou zakladni f@ldalSiho rozvoje a usghu firmy.

Rizeni proces v automobilovém gimyslu je velmi rozsahlym tématem,
proto byl, jako voditko pro analytickaiast, pouZzit Portéwv model ggti sil, podle hoz
jsou jednotlivé slozky popsany. Vzhledem k tomukzZgroduktim Dury Blatna nelze
najit substituty a komplementy v pravém slova smyglozornost byla danovana

zejména odératelim a dodavatéin. Konkurence je shrnuta v zfiv analytickéasti.

Ke zvySeni konkurenceschopnosti, ziskani dalSidtdzak a snizeni néklad
Dury Blatna by jist prispéla opateni tykajici se vyrobnich technologii. Jedna seal&id
vyuziti technologie valcovani — valcovani profis proménlivym (nekonstantnim)
praifezem a profit srozdilnou tloukou. Dale o lepSi vyuzivani a zefektivm
technologie lisovani, ve které ma podnik, podl&kaych informaci, wité rezervy.
A v neposlednitact schopnost podniku samostatdélit vstupni material dodavany

piimo z huti na mensi a |épe zpracovatelné kusy,piesesubdodavatele.
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Navrhem na zlepSeni, vedouciho k posileni pozicmiga na trhu, je zavedeni
EDI komunikace v #&olika dalSich procesech mezi Durou Blatna a jefilmilavateli.
V podniku je tato technologie jiz pouzivana, jddytgiedevsim o jeji implementaci
do dalSich procés v odkératelsko—dodavatelskych vztazich. Vyuziti této nmode
technologie seboufimasi celouradu vyhod. Jak zrychleni, igsreni a zefektivini
proces, tak také zvySeni kvality a komfortnosti kigiupu k informacim a jejich
pienosu mezi subjekty. EDI sniZzuje administrativiakét naklady spojené s klasickym
zasilanim dokumenit poStou. Flexibilni spoluprace, kratké dodacatyha rychlé
komunika&ni kanaly tvei zakladni pedpoklady obchodniho G&ghu v automobilovém
pramyslu.

NejlepSim nditkem UspSnosti je spokojeny zakaznik, proto se podnik snaZzi
jejich potebdm pizpasobovat. Zavathi novych vyrobnich (nd&p zkouSeni bodovych
svafii ultrazvukovou metodou) i informdaich (nap. EDI) technologii tuto snahu
a proces vyroby podporuji a zefekiiyi. Spokojenost korimého spdebitele zavisi
velkou nErou na swtové uznavanych automobilovych spéh@stech, které montuji
cely viz. OvS8em jejich¢innost by nemohla probihat bez dodawatkbmponent,
mezi které séadi také Dura Blatna. Dovoluiji si tvrdit, Ze, podiskanych informaci, je

Dura Blatna ve svém oboru podnik n&tswé urovni.
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7/ ANNOTATION

The Concept of business processes includes maiwtiast Therefore is this
bachelor thesis based on Porter's model principhech is used as a point of view how

to look at chosen company.

The Company “Dura Blatna” produces components mb¢ éor world known
and acknowledged marks as Ford, Audi, VW, BMW, &lsb for the biggest Czech car
producer “Skoda Auto Mlad& Boleslav”. The Dura BEatcompany applies modern
technologies, implements modern methods of managemued is directed to team

working. It produces high quality goods and is sgaon the environment.

Automobile industry belongs to a branch with velarp competition. For that
reason Dura has of course present competitors tancertain to expect endanger of
potential competition. In spite of that, this compdnas a strong position on the market.
If we look at the production of car body componeittss not possible to speak about
substitutes and complements in proper sense oftind. Customers often dictate their
own demands and have considerable strength in eébetiations. The Company has
whole row of suppliers. A part of consumers-supplielations determines the mother

company in Germany in Plettenberg.

Proposed improvement concerns establishing the conwation by means of
EDI in more consumers—suppliers processes. It ise qertain, that this type of
communication brings a row of benefits, first df glick and more exact and efficient

processes, followed by increased competition glolithe company.

Key words: automobile industry, processes, EDI
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Bestellwert: 423.053,-EUR

¥
*

Unsere Zielmenge basiert auf einer unverbindlichen Bedarfsprognose,

Auch Mengenangaben in Liefereinteilungen sind -

soweit keine Fertigungsfreigabe erteilt wurde -

lediglich als Vorschau zu werten, fiir die eine Abnahmeverpflichtung nicht besteht.

Zielmengen- und Einteilungsanderungen behalten wir uns vor!
Wir verweisen noch auf unsere umseitigen Einkaufsbedingungen.

In allen Bestitigungen, Rechnungen, Lieferpapieren usw. ist die Nr. dieses Lieferplanes und unsere
Material-Ident-Nr. anzugeben,

Bitte stellen Sie separate Rechnungen je Lieferung und Lieferplan aus.
¥

Liefertermine und Mengen

Von unserer Logistik erhalten Sie Lieferplaneinteilungen / Abrufe. Die jeweils neueste Lieferplaneinteilung ersetzt
alle vorhergehenden Abrufe. Liefertermine und Liefermengen sind fiir den Lieferanten bindend, falls dieser der
Lieferplaneinteilung nicht binnen 48 Stunden nach Erhalt schriftlich per Mail oder Fax widerspricht. Kosten, die
uns durch die Nichteinhaltung von Terminen und / oder Mengen entstehen, werden dem Lieferanten in voller
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Hohe belastet.
£

Fertigungsfreigabe:

erteilt fiir alle Mengen, die nach der jeweils letzten Einteilung innerhalb von 4 Wochen zu liefern sind.
E 3

Vormaterialfreigabe:

erteilt fiir alle Mengen, die nach der jeweils letzten Einteilung innerhalb von 3 Monaten zu liefern sind.
*

Materialpreisanpassung:

Wir behalten uns eine Anpassung des Teilepreises vor, wenn die Entwicklung des Marktpreises fiir das
Vormaterial der unten genannten Teile wihrend der Laufzeit dieses Lieferplans das Preisniveau unterschreitet,
das zum Zeitpunkt des Vertragsabschlusses bzw, der Vertragsverldngerung galt.

Pos. Id.-Nr. Kurzbezeichnung/Kurztext

00010 409981 VT Schachtverstiirkung innen vorne links



HUBERT SCHLIECKMANN GMBH
REMSER BROOK 12

33428 MARIENFELD
DEUTSCHLAND

Laufzeit: 01.01.2008 bis 31.12.2008

DURA Automotive
Body & Glass Systems

Datum 14.11.2007

Lieferplan-Nr. 1501/5500033206 -209
Seite 4 von 7

Einkiufer: Herr HESENER

Tel: 0049 (0)2391 62/561

Fax: 0049 (0)2391 62/90561
Email: hesener.w@duraauto.com
Thre Lieferantennr.: 2630120

Die Giiltigkeit dieses Lieferplans verlingert sich automatisch um weitere 12 Monate, sofern der Lieferplan nicht
mindestens drei Monate vor Ablauf der aktuellen Vertragslaufzeit schriftlich gekiindigt wird.

Zielmenge

462.000 ST

Ident-Nr. 409 981
VT SCHACHTVERSTARKUNG INNEN VORNE links

gem. Ident-Zeichnung 405 981/2,
Index -B- vom 11.04.20085,
ReleaseLevel -AL-

(ersetzt 376 851)

gem., Angebot-/RFQ-Nr. 2624-04-03 vom
02.03.2004 (MPB = 450,- EUR/to) sowie
Anderungsangebot-Nr. 2995-04-01 vom
12.08.2004



HUBERT SCHLIECKMANN GMBH
REMSER BROOK 12

33428 MARIENFELD
DEUTSCHLAND

ACHTUNG

Artikel-/Teilepreiskorrektur auf Preis-
stellung EXW

xxxx EUR / % Stlick

Verpackung/Logistik

800 Stiick / GitterBox

Anlieferung im ProdukteMix,
circa 1-2 x kalenderwéchentlich

siehe Verpackungsplanung/Logistik-
konzept vom xx.xx.2004

Aok dokok ok dedoR ok skolok Skokok ok sk kokok kkok ko

alle in der Ident-Zeichnung als PriifmaBe
gekennzeichneten MaSe gelten als SC's

I'_'fbermiltlungsfrequenz = 1/4-jahrlich
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HUBERT SCHLIECKMANN GMBH
REMSER BROOK 12

33428 MARIENFELD
DEUTSCHLAND

Umfang der Stichprobe = 50 Stiick

Beistellung der Unterlagen/Dokumentation,
jeweils parallel und in doppelter Ausfer-
tigung an:

1. DURA Automotive
Karosseriekomponenten GmbH
Abteilung E-3
KénigstraBe 57
D - 58840 Plettenberg

2. DURA Automotive CZ, s.r.0.
z. H. Herrn J. Vokaty
Riegrova 495
CZ - 38818 BLATNA
Tschechische Republik

Aok dededke ok dedesk skoolok skoksk okl skeokok skoksk deksk Rk kk ¥k

mit jedem Lieferlos sind uns MeBberichte
aus einem vermessenen Teileumfang von
mindestens 5 Stiick beizustetlen

dimensioneile Priifung
auf Priif-/Kentrollehre
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HUBERT SCHLIECKMANN GMBH
REMSER BROOK 12

33428 MARIENFELD
DEUTSCHLAND

gemiB QM-Planung
eine exakte Zuordnung dieser MeBberichte
zu dem zugrundeliegenden Fertigungslos
(KW/Jahr) ist dabei zwingend erforderlich

Fokok ckaeok doiok skoksk cksksk skokok deksk ok soKok okokok okok oksk

DURA Automotive
Body & Glass Systems

Datum 14.11.2007

Lieferplan-Nr. 1501/5500033206 -209
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Einkidufer: Herr HESENER

Tel: 0049 (0)2391 62/561

Fax: 0049 (0)2391 62/90561
Email: hesenerw@duraauto.com__
Ihre Lieferantennr.: 2630120

Gesamtnettowert ohne Mwst EUR

0,00

Mit freundlichen GriiRen

DURA Automotive
Body & Glass Systems
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Priloha 4:Beschaffungsberichte nach Lieferanten

S Mésiéni obrat Po cet Po et 8D Zatizeni
Poradi Dodavatel -
v eurech dodavek Report G v eurech

1. HUBERT SCHLIECKMANN GMBH 824 370 377
2. Becker Stahl Service 504 588 31
3. TWB PRESSWERK GMBH &CO.KG 372 262 96 6 39
4. SSAB Tunnplat AB 300 756 17 2 10 650
5. EMW 295 160 46 1
6. Snop Systems Catalunya S.A. 193 325 82
7. S.N.O.P. CZ a.s. 179 643 198 1 1347
8. SAG Thixalloy Components GmbH&Co.KG 138 540 11
9. ESSA PALAU S.A. 138 035 42
10. Arcelor Auto Processing 136 936 11
11. LEISTRITZ PRODUKTIONSTECHNIK 111 365 16
12. ETEMS. A. 109 788 20 2 54
13. DURA AUTOMOTIVE BODY & GLASS 84 682 46
14. KLEIN & BLAZEK S. R. O. 77 436 177 2 184
15. Aleris Aluminum Bonn GmbH 75 230 6 1
16. MAGDALENE MEY ER GMBH 74 257 39 1 3
17. Metaalw arenfabrik Latenstein BV 70 386 68 7
18. WAGON AUTOMOTIVE, S.R.O. 67 009 76
19. ESSA CZECH, spol. s r.o. 62 801 24
20. Metaalw arenfabrik TILBURG B.V. 58 252 36 4 73
21. OTTO FUCHS KG 49 108 7
22. HS UMFORMTECHNIK S.R.O. 46 216 54
23. AE light metal casting GmbH 36 524 8 2 53
24. AUTOMOBILTECHNIK PRAHA S.R.O. 33178 51
25. UMFORMTECHNIK STENDAL UTS 29 878 17 1
26. AGOR GmbH 26 921 13
27. ITW SIEWER JARMUETECHNIKAI BT 25 629 14
28. Rohm & Haas GmbH 20 352 2
29. MATADOR Automotive Vrable, a.s. 17 999 26 3 2 053
30. ROSSO STEEL, A.S. 17 064 1
31. HMT Hoefer Metalltechnik 15 813 6
32. GEWIE Metallw aren GmbH 15 708 2
33. WALZWERK FINOW GMBH 14 044 18
34. HERBERT PAUL GMBH CO KG 13 985 11
35. TAWESCO S.R.O. 13 445 1
36. THIMM SCHERTLER V ERPA CKUNGEN 12 663 4
37. HEINRICHS GMBH 12 222 25
38. CET GmbH & Co. KG 10 559 2
39. BOELLHOFF Verbindungstechnik GMBH 9 920 9
40. DURA EINBECK GMBH 8784 6
41. Honsel GmbH & Co. KG 8 710 1
42. A.RAY MOND JABLONEC S.R.O. 7 551 5
43. Keller & Kalmbach GmbH 6 374 8
44, ROEMER GMBH 6174 2
45, STAHLO STAHLHANDELS GMBH & CO. KG 5591 3
46. NELSON _ GMBH & CO. KG 5 296 3
47. Acument GMBH & CO OHG 5139 4
48. Tow er Automotive a.s. 4 892 7 1
49. KARL BERRANG GMBH 3825 1
50. METALLBEARBEITUNG THOMA SCHK 3678 4
51. Alcan Aluminium-Pressw erke GmbH 3 657 1
52. TABUC-PACK S.R.O. 3424 7
53. TRISS S.R.O. 3374 1
54. HENKEL CR, S.R.O. 2782 2
55. Industrias Technicas de la Espuma 2071 2
56. Fritz Brenner GmbH & Co. KG 1 800 2
57. FOLIEN- UND FILZWARENFABRIK 1516 2
58. GEBR. HORST 1430 1
59. FASTENRATH 1248 5
60. RW Rohrabschnitte GmbH 1122 1
61. Acument GmbH & Co.OHG 982 1
62. PROFIL VVERBINDUNGSTECHNIK 935 2
63. MUESCHENBORN GMBH 839 1
64. ERBSLOEH ALUMINIUM GMBH 717 1
65. KNIPPING 600 1
66. POPPE GMBH+CO.KG 495 1
67. SPRINGFIX BEFESTIGUNGSTECHNIK 290 2
68. BOELLHOFF S.R.O. 247 2
69. Jui Li Enterprise co., Ltd 80 3
70. JET Schaumstoff Formteile GmbH 62 1
71. BBF GMBH
72. DURA Holding Germany GmbH
73. EA Dachrelingsystem GmbH
74. ELITEX MACHINERY, S.R.O.
75. Yildiz Kalip a.s.

Celkovy soucet 4 389 733 1773 27 14 463
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8D Report

Zprava

Priloha 5

Report No.: L-2007-15-01-0248

Date Opened: 25.9.2007 9:00:01
Last Updated:  18.10.2007 5:31:47
Raised By: Vokaty

Dura Plant: Blatna

Problem Code:

Problem Description:

Delivery Note Number{s) / Batch Number(s}):

Product/Process Infarmation

DLRA

Automotive Systems

fects | 8D search | management : iogout | documents

3 . SSAB
Supplier Name/Contact: Frank Ruijs
Quantity Affected by Rejection: 1
D2 Problem Statement: Product Defect

Print 8D Report |

_ﬂ unctionai

While roliforming process is zink cover rubbed off the basic material and stavings block sets of the work
bench.//\We had to scraped 80 profiles of 414 920. /AWVe 'Il charge company SSAB with 12 hours for

tunings and frequent treatment on the work banch.

702610 -]

|

Dura Part Number: Part Name: Design Level:
J404153 DOCOL1.200 2,0 x88,0 mm DPM+ZE75/75,  |unknawn
Symptom(s):

Concession(s):

Emergency Response Action(s): @

@ Not Applicable
€ Concession Granted by Dura against this Rejection
T Concession Denied by Dura against this Rejection

First 100% Certified Delivery Details: @

13



contact to Mr. Vokaty |

.2

% Effective: |100

peeling zinc layer N

#

Validation Date: [25 82007 s

Emergency Response Section Completionr Date: 2592007 3:10:28
NOTE: The supplier shall collect all reject parts at their cost within 14 days (or sooner if the Plant you are supplying has stricter requirements) following

notification of the rejection.
D1 Supplier Cross Functional Team:

Champion:
Name Function Phone No Fax No. Email
_amam, _mm_mm _.mmﬁmmmﬂo _ tomas.cergel@ssab.com  Email
CFT Members:
Name Function Phone No. Fax No. Email
i B r 3 [ | Email
.cm,wwmmm_gmiwmq Email All
Section D1 Completion Date: 25.9.2007 3:10:28
D3 Interim Containment Action(s): @
[contact with gaivanizing line to investigate roots Ww % Effective: _Eo
of problem
Validation Date: [z5:5.2007 i}

Section D3 Completion Date: 25.9.2007 3:10:28

D4 Root Cause(s) and Escape Point{s): @

Verification/Validation:

Verification:

14



defect material will be seraped ] -

s |

% Contribution: _

D5 Chosen Permanent Correction Action{s): @ Verification:

Defect occured due to stop on galvanizing line. E
Defcted coils were the first produced after the

stop and some volume has been already sorted

out on galvanizing line.

% Effective: [100 Validation Date: [1.10.2007 ]
Section D5 Completion Date: 1.10.2007 5:32:29

D6 Implemented Permanent Correction Action(s): @ Validation:

All coils produced during this campaign have | -
been identified and controled with highets

attention during further processing at the service

center

List of these coils will be sent alse to Mr. Vokaty I4._

Have error procfing opportunities been identified and implemented? € Yes @& Not Applicable

Has corrective action been applied to similar product/processes? € Yes @& NotApplicable

validated: ¥ Validation Date: |1.10 2007

Documentation Required?
PFMEA Documentation Required?

D7 Preventative Action(s): @
see D6 ..H_

Control Plan Documentation Required?

Work Instruction Documentation Required?
Inspection Sheet Documentation Required?

l...._ Drawing Documentation Required?
TPM Documentation Required?

mH D H DH D

Yes
Yes
Yes
Yes
Yes

Yes

IO BC B I )

No

No
No
No
No
No

15



Other Documentation Required? T Yes @& No

’ " Other Doc ts:
D7 System Preventative Recommendation(s): @ HEETS

see DG b“ i IN_

o -

If yes, please upload documents below.

Validation Date: |1.10.2007 i) Responsibility: [Dergel

D8 Team and Individual Recognition:
Dergel

Cost{s): © No @ Yes Currency: |Euro Currency  ~|

n—gmﬂmm .ﬂ(ﬂ—m” _|mm»_m04 ijwwm |_|.<Umw..: IH.M %KQQ Djmﬂ@m _

16

Date Entered Charge Type Extra Information Cost(s):
25.9.2007 Dura Other Charge Description: =
4:26:35 |Kosten werden durch Dura Controll 0.00

Total Cost{s) to be Charged Back to Supplier: |0.00



80 Related Documents

Documents Uploaded by Dura
There are no documents

8D Report Footer
Supplier Closed: ¥
Supplier Date Closed:
9.10.2007

Documents Uploaded by Supplier
There are no documents

Dura Date Closed: Reported By:

19.10.2007 ) [Vokaty

Dura Validation Method:

Save 8D Report

et e
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