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A Masterplast építőanyagokértékesítésével és gyártásával foglalkozó

nemzetközi nagyvállalat, mely partnerein keresztül magas hozzáadott értékű

komplex megoldásokat kínál fogyasztóinak.

A Masterplast működéséta környezettudatosság, innováció és a fenntartható

fejlődésértékei mentén szervezi, ezzel elismert és meghatározó szereplőjévé

válik az iparágnak.

ÉRTÉKESÍTÉS - LOGISZTIKA–GYÁRTÁS ÉS INNOVÁCIÓ - BESZERZÉS



MASTERPLAST CSOPORT    
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A MAGYAR Vállalat

Á Magyar magánszemélyek alapították 1997-ben

Á Jelenleg is magyar magánszemélyek tulajdonában van

Á Akörnyezőországok ügyvezetőiis magyar nemzetiségűek

A belülről fejlődő vállalatcsoport

Á A csoport az elmúlt 13 évben jellemzőena meglévődolgozóit fejlesztette

Á Az országok ügyvezetőigazgatói is mint értékesítőkkezdték

Á Egyedi vállalatvezetési formában működünk

A családias multi

Á Legfőbbértékünk a dolgozóink

Á Éljük értékeinket, nem csak valljuk őket… (vevőközpontúszemléletmód,

emberi kapcsolatok, csapatmunka és folyamatos fejlődés)



TERMÉKCSOPORTJAINK

Á Homlokzati hőszigetelő 

rendszer

Á Tetőfedés

Á Hő- és hangszigetelés

Á Vízszigetelés

Á Szárazépítészet

Á Vakolóprofilok és 

kiegészítők
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A MASTERPLAST FÖLDRAJZILAG



A LEHETŐSÉG   
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Á 2008 Q1 értékesítési képzését követőenkerestünk továbblépési

lehetőséget

Á Ennek nyomatékot adott egy Uniós pályázat, mint forrás

Á Komplett fejlesztésben gondolkodtunk mely a vállalatcsoport minden

kollégája számára kínál képzést

Á Az értékesítés további fejlesztését pedig kiemelten fontosnak tartottuk

Á A Develor átfogó fejlesztési koncepciót mutatott be

Á A fejlesztést a csoport régiós országai bevonásával lehetett végrehajtani

(opcióval az ottani későbbikiterjesztésre)

Á A javaslat a komplex megközelítés és átfogó fejlesztés mellett, kézzel

fogható eredményeket ígért



KOMPLEX FEJLESZTÉS az értékesítésben   
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SHADOWING

TERVEZś ®s ALKOTĎ WS

KÉZIKÖNYV

BETANÍTÁS  

SLEPPTÚRÁSOK

BETANÍTÁS

TER¦LETI K£PVISELśK

REGIONÁLIS TRÉNING

Workshop alapú átfogó

fejlesztés

Az eredeti elképzelés



DEVELOR FIELD SALES TECHNOLOGY

KOMPLEX FEJLESZTÉS az értékesítésben   

8

INTERJÚK ÉS SHADOWING

VEVś-

KATEGORIZÁLÁS
AKTIVITÁS

TERVEZÉS

JELENT£SI ®s ¥SZT¥NZś

RENDSZER

BETANÍTÓ WORKSHOP

FEJLESZTś K¥ZPONT

(DC)

TRÉNING

ÁTALAKÍTOTT FEJLESZTÉSI

TERV

VISSZAJELZś REGIONćLIS

WORKSHOP

FOLYAMATOK
ILLESZTÉSE

VÁLTOZÁS
MENEDZSMENT

ALKALMAZÁS-
TÁMOGATÁS

DIAGNOSZTIKA

KOMPETENCIA
FEJLESZTÉS

VEZETśI MũK¥D£SMĎD

ÚJ SZERVEZETI

FELÉPÍTÉS



DIAGNOSZTIKA   
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Á Shadowing

Á Interjúk

Á Data mining (adatbányászat)

Á Visszajelzőworkshop

Á Fejlesztőközpont (DC)



FOLYAMATOK ILLESZTÉSE 
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Á Workshopok

Á Vertikális bevonás

Á Develor Field Sales Technology

ÁVevő-kategorizálás

Á Aktivitás tervezés

Á Támogató eszközök

Á Új szervezeti felépítés

Á Transzparensebb marketing támogatás

Á Fenntartó eszközök

Á Tiszta elvárások

ÁĄ Új Munkaköri leírás

ÁĄMódosított jelentési rendszer

Á Újrastrukturált ösztönzőrendszer



KOMPETENCIAFEJLESZTÉS
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Á Betanító Workshop

Á Sales 2 Tréning



ALKALMAZÁS - TÁMOGATÁS
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Á Vezetőimonitoring rendszer kialakítása

ÁVezetőiszerepek

ÁÉrtékesítés vs Trade Marketing vs Vevőszolgálat

ÁVezetőiaktivitások

Á Megbeszélések, fórumok

ÁVezetőitámogatás

ÁCoaching

ÁElmélet

ÁEszköz (OJT)

ÁHasználati terv



MI VÁLTOZOTT…
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Á Racionalizált napi látogatásokĄ költséghatékonyság

Á Újragondolt folyamatokĄ magasabb színvonalú partner kiszolgálás

Á VevőszegmentálásĄ pontosabb célok meghatározása

Á Új szervezetĄ kevesebb partner / képviselőĄ alaposabb partnerismeret

Á Jelentési rendszer módosításĄegyértelműbbelvárások

Á ÖsztönzőrendszerĄ 2010-re történt kisebb módosítás
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KÖSZÖNÖM A FIGYELMET!


