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Mit viszel ma haza?

Hatasos prezentalas

e s e Kreativ prezi és maagic 3
elokeszitese P 9

prezentacio felépitése fontos  Megerositest

Uj prezentacios modszereket +notebookim p—
1P 3 Elétérbe

jobban ugyfélorientalt

Hogyan legyek

ugyfel

prezentacio szamara

hasznos helyezni dOIgOkat

Prezentacios ismeretek bovitését. Emlékezteto
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Ugufélorintacio és fokusz!

Tény: a B2B vevok 75%-a jelezte
e a szallitok vagy nem értik jol az Uzleti

igényeiket,
geny | /‘\
/\ e vagy rosszul celoznak,
e vagy irrelevans informaciot kuldenek.

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



Uqgfélorintécié es fékusz!?
&

Ha nincs ugyfélorientacio: a vevo nem érti, miért

S/\\/ minket valasszon.

Ha nincs fokusz: elvész a lényeg, a vevo nem latja
miben tudjuk tamogatni.

Gyakorlat 1. (5perc)



19pasztalataid aranyat ernek ?
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Gyakorlat 1. @ »
S;\\/ (10 perc) o \/ ’&
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4 13zis 7

e Kapcsolddas 10-15%  6-10 perc /\\

e Felmeérés 25-30 % 15-20 perc
/\ e Prezentacio 40-45 % 25-30 perc

. e Zaras 15-20%  8-10 perc



Kapcsolodas

10- 15% 7

e Bizalom megteremtése

e Pozitiv légkor kialakitasa
;/_\: e Targyalasi keret lefektetese!!!
e KOz0s nyelv megtalalasa

Uzleti small talk



Felmeres

25- 30% 7

e Valos igények felterkepezése

e Fajdalompontok azonositasa
/\ e Dontési logika megértése

e Bizalom mélyitése (aktiv hallgatassal)

70% hallgatas, 30% beszed



Felmeres-kerdes es aktiv figyelem!

e Feltaro kérdés:
Hogy mukodik? - Milyen kihivasokkal kiizdenek? Min valtoztatnanak?

e Fokuszkeérdés:
A legkritikusabb fajdalompontok, késés, minoségi probléma...

e Pontosito kérdes - aktiv figyelem

- Reakcio, ismétlés
>/\ 70% hallgatas, 30% beszén

g



Prezentacio

40- 45% 7

e Megoldas bemutatasa

o Erték kommunikaldsa (TEH)
;\ e 3 fokuszpont megerositése

e Bizalom épitése (referenciak, szamok)

Rezdj a felmeresre visszacsatolassal!



Laras

15- 20% 7

e Kovetkezo lépés egyeztetése

e |dobeli elkotelezettség
/\ e Dontési folyamat tisztazasa

e Kifogasok kezelese

Ronkretizaljatok!
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Fazisok csoportban




fihol meg elcsuszhatsz... 7?
;/\\/ Célmeghatarozas
Kifogaskezeles

N ldomenedzsment




Csak okosan - SMART ceélok

S - Specific (Konkrét) Pontosan mit akarsz elérni?

M - Measurable (Mérhetd)  Milyen szdmokban méred?
A - Achievable (Elél’heté) Redlis-e a jelenlegi helyzetben?
R - Relevant (Relevans) Illeszkedik-e a hosszu tavu célokhoz?

T - Time-bound (ldohoz kotott) Mikorra szeretnéd elérni?



SMART cel pelda 1. - uj partner

e 3 éves keretszerzodeés
e Havi 50.000 db minimum rendelés

e 60 napos fizetési hatarido

e Exkluzivitas egy adott a termékkategdrian
e KOovetkezo hét szerda: szerzodéstervezet



SIMART cel pelda 2.

IT szerzodesmegujitas

e 2 eves megujitas (jelenlegi 1 év)

e 15%-0s aremelés (inflaciokovetés)

e Bovités: +2 modul (monitoring + backup)
e Havonta 1 stratégiai konzultacio

e Alairas: 2 héten belul



Celmeghatarozas szintjei

e |dealis eredmény

e Elfogadhato megallapodas
e Kilépési pont

e I TOP 3 prioritas !!

Egyéni gyakorlat - 3.
(10 perc)
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Rifogaskezeles

¢,
Gyakorlat csoportban % @ *@

Gyujtsetek ossze bevalt 40

valaszokat a kifogasokra! \
;;\\/ (10 perc)
\
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ldomenedzsment taktikak
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Kommunikald elore! A

Tudom, hogy 60 percet szantak rank,

ezért Ugy terveztem, hogy

eldszor 15 percben beszéljiink az Onok igényeirdl,
majd 30 percben bemutatjuk a megoldasunkat,

a végen marad 15 perc a kozos egyezteteésre.
Onoknek igy megfeleld?
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Figyeld az idot!

£3

&%

Keress egy orat!
Kollégad jelezzen!
Otthon probald el minimum a prezentaciot!



Ha megcsuszol, keresd a fokuszt!  —_

£3

&%

L 4tom, hogy az idd szlikds. Osszefoglalom a 3
legfontosabb pontot, és egyeztetiink a kovetkezo
lepésekrol.
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Fokuszvesztes 3 oka

£3

&%

1.Partner elkalandozik (mas témat hoz fel)
2.Mi beszélunk tul sokat lenyegtelenrol
3.Varatlan kérdés/kifogas, ami kizokkent



Partner mas
témahoz ugrik:

Sajat csapatunk
beszél tul sokat:

Varatlan kifogas:

Fokuszvesztes-visszatereles

Ez tenyleg fontos kerdés, és szivesen visszatérunk ra.
Elotte hadd zarjuk le a beszallitoi kapacitas témat,
mert az kulcsfontossagu.

Koszondm XY, ez fontos pont. Az Ondk szempontjdbdl
viszont a legkritikusabb kerdés szerintem Y. Térjunk ra.

Ertem az aggalyt, és fontos, hogy ezt megbeszéljik.
Javaslom, hogy most zarjuk le a mUszaki kerdéseket, és
utana 10 percet szanjunk az arazasra.



Talalj vissza a fokuszhoz! r’

Paros gyakorlat - 4.
(2-2 perc)




e Keretezd at: izgatott vagyok
e Power pose

e | élegezZ!

e Feszits, lazits!

e Legyen ritualéd!

e KESZULJ!



3

+3 stresszcsokkento technika PN

e SZUNET-tartas: Ha nem tudod a vélaszt, ne
kapkodj!
e Jegyzetelés: Aktiv hallgatas + gondolkodasi ido

S/\ e Nem tudom kimondasa



Kellemetlen kerdesek

e Agressziv, konfrontativ
e Kompetenciat megkérdojelezo
o Uzleti titokra irdnyuld



Mit ne csinalj!

e Ne vedd magadra!

e Ne bizonytalanodj el
e Ne vagj vissza!

e Ne maradj csendben!




Mit tehetsz?

e Kérdezzunk vissza: Milyen arszint
lenne Onodknek megfeleld?

e Tereljuk a témat ertékre: Ne az arrol,
hanem a megoldas altal nyujtott
elonyokrol beszeéljunk.

e Tegyuk a témat “nagyobb dobozba”!




Kellemetlen kerdes

e Tegyeél fel parodnak egy kellemetlen kérdést!
e Elemezzétek a valaszokat!

Paros gyakorlat - 5.
(3-3 perc)
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Most mar stabil az asztal

_
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1. Onbizalom és 2. Felkészilés és 3. Tervezés és
hitelesseg prezentacio fokusz




Mit viszel
ma haza?

Join at

slido.com
#2577 750
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