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Megállapodhatunk?

Ami itt elhangzik, 
itt is marad.

Mindenki tanulni
érkezett.

Legyél aktív és
pozitív!

Tegeződhetünk? Szünet: 10:30-11:00



Visszatekintés

01 Magabiztosság

04 Elevator pitch

02 Céged erősségei

05 Stílus és
szókincs

07 Sok-sok
gyakorlat

03 TEH-szabály

06 Nonverbális
kommunikáció 





A beszállítói tárgyalás
sikerének titka

1. Önbizalom és
hitelesség

2. Felkészülés és
prezentáció

3. Tervezés és
fókusz



Miért nem mersz?



Mit visztek ma haza?

01 Ügyfélorientált
megoldások

04 Vizualizáció

02 Felkészülési
ellenőrző lista

05 Canva
alapok

07 Sok-sok
gyakorlat

03
Prezentáció
felépítése 06

Fókuszpontok



Ügyfélorintáció
Miért nem működik az egyenprezi?

Tény:  a B2B vevők 75%-a jelezte
a szállítók vagy nem értik jól az üzleti
igényeiket, 
vagy rosszul céloznak, 
vagy irreleváns információt küldenek.

https://www.marketingprofs.com/charts/2025/54009/the-top-frustrations-b2b-buyers-have-with-vendors



Ügyfélorintáció
3 szint:

Alapszint: Partner cég neve, logója a slide-on 

Középszint: Iparági példák, specifikus fájdalompontok

Profi szint: Konkrét számok, az ő problémájukra
szabott megoldások

Gyakorlat 1.   (5perc)



Hogy készülhetsz fel?

Céges háttér 
Fájdalompontok, kihívások
Kik a döntéshozók?
Milyen a kommunikációs stílusuk?
Mi legyen a visszautasíthatatlan ajánlatunk?
Milyen kifogásokra készülhetünk?



3 fókuszpont

Minden prezentációban MAX 3 KULCSÜZENET
Minden slide valamelyik fókuszpontot támogatja
Fókuszpont prezentációja TEH alapján



3 fókuszpont példa

Megbízhatóság: 98% időben szállítás, 5 év reklamációmentes
Rugalmasság: 48 órás soron kívüli gyártás lehetőség
Költséghatékonyság: 12%-kal alacsonyabb ár, mint EU-s
beszállítóknál

Gyakorlat 2.

Gépgyártó beszállító - multinacionális partner



Amiről eddig szó volt

01 Ügyfélorientált
megoldások

04 Vizualizáció

02 Felkészülési
ellenőrző lista

05 Canva
alapok

07 Sok-sok
gyakorlat

03
Prezentáció
felépítése 06

Fókuszpontok



Prezentációs alapelvek



Üzleti prezentáció előkészítése

1.Miért prezentálunk és kinek?
2.Mit akarunk rögzíteni a hallgatóságban?
3.Hogyan közvetítsük a legfontosabb üzeneteket?
4.Hol? - Helyszín és eszközök



Guy Kawasaki: 10-20-30

10 slide maximum

20 perc hossz

30-as betűméret



Mit mondjak elv
Bevezetés: mit mondasz majd el
Mondd el a lényeget!
Összefoglalás: mit mondtál el



Slide design és vizualizáció 1.

1 slide = 1 üzenet

Maximum 3-5 bulletpont / slide

Nagy, olvasható betű (min. 30pt)



Slide design és vizualizáció 2.
Használj képeket is!

Egységes színséma
(max 3 szín), kontraszt

Üres tér = barát
(ne tömjük tele)









Hatásos nyitás

Történet
Meghökkentő adat
Kérdés





AIDA
Attention

     Interest

             Desire

                   Action



Az utolsó szó jogán - hatásos zárás

Erre fognak emlékezni
Fő üzenet és CTA
Erős érzelem



13.40



Mit ne csinálj!

1. hiba: túlzsúfolt slide
2. hiba: csak általánosságok, nem testreszabott
3. hiba: nincs átgondolt vizuális struktúra



Eddig ez történt

01 Ügyfélorientált
megoldások

04 Vizualizáció

02 Felkészülési
ellenőrző lista

05 Canva
alapok

07 Sok-sok
gyakorlat

03
Prezentáció
felépítése 06

Fókuszpontok



Készítsünk prezentációt!



Mit viszel
ma haza?



Jövő héten folytatjuk...

1. Önbizalom és
hitelesség

2. Felkészülés és
prezentáció

3. Tervezés és
fókusz


