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ABSTRAKT

Cieflom tejto diplomovej prace je navrhnut firme Plastkon product s.r.o. zlepSenie, ktoré The aim of the diploma thesis is to optimise the sales process in the company Plastkon
zabezpecCi zrychlenie obchodného procesu. Praca je rozdelena na dve Casti a to teoreticku product s.r.o. The thesis chapters are split into theoretical and practical parts. The theoretical
a prakticku. Teoreticka Cast obsahuje prehlad metdédy Leran Six Sigma a nastroje, ktoré su chapters summarize Lean Six Sigma methods and recommended tools for process
v optimalizaénom procese doporuené pouzivat. V praktickej Casti je na dosiahnutie cielu optimisation. In the practical chapters, Lean Six Sigma method is used with DMAIC cycle
aplikovana spominana metdéda Lean Six Sigma a cyklus DMAIC, kde su v jednotlivych krokoch methods. In DMAIC there are specialised tools for each step to achieve the goal. The
vyuzivané vhodné nastroje. Firme sa podarilo dosiahnut vytyCeny ciel a celkové vysledky company managed to achieve the set goal. The overall results with the recommendations for
spolo€ne s odporucenim na dalSie projekty su spisané v zaverecnej Castie tejto prace other projects are discussed in the final chapter of this thesis.

O FIRME PEOBLEM A CIEL

1. Prilis dlhy obchodny cyklus s velkou
variabilitou dizky jednotlivych zakaziek

2. zakaznik v urgitych pripadoch
nedostane odpoved’ - stratenie
potencialnych zakaznikov

1. Skratit' priemernu dobu obchodného cyklu
0 15%  (pod 100 dni)
2. Znizit podiel zakaznikov bez odpovedania
pod 30% celkového podtu.
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