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AZ UZLETI PARTNERREL VALO KAPCSOLATFELVETEL

MODJAI, SZABALYAI

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

On egy élelmiszer kereskedelmi villalkozasnal dolgozik kereskedelmi ugyintézéként a
beszerzési osztalyon. Osszesen 10 uzletiilk van orszagszerte. Felhivta Ont telefonon egy
italokat forgalmazé cég képvisel6je, hogy szeretnének a cégével egyilttmikodni és
beszéllitani. Hogyan folytatnd a kapcsolatfelvételt az Ont megkeresé céggel? Milyen
szervezési lépésekre van sziikség? Milyen fajta szerzédést kotne velik?
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SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

Az uzleti partnerekkel alapvetéen kétféle modon lehetiink kapcsolatban. Az egyik a
beszerzési mod, a masik a szallitdi mod. Az elsé esetben vasarolunk, a masik esetben
eladunk egy terméket vagy szolgdltatast. A kétféle megkozelités ellenére a kapcsolatfelvétel,
a targyalassorozat ugyanazokon a lépcsékon megy keresztil. A végsé cél az egyilttmiikodés
arra, hogy vegyiink vagy eladjunk valamit mind a két fél kdlcsonds megelégedésével.

Az lzleti partner kapcsolat tobb fazison megy keresztiil, azaz folyamatként értelmezhetd.

A partnerek az azonos érdekek miatt kapcsolatba lépnek egymassal
2. Ajanlatot kér/ad a partner
3. A dontést megalapozé informaciok gylijtése:
A vevé informaciét gyljt a cégvezetGi, vagy tovabbértékesités esetén a vevoi igényekrol.
Az lizleti targyalas elGkészitése
A targyalas lefolytatasa

o v o>

A szerzO6déskotés elSkészitése (ennek részét képezi az Uizleti partnerrdl torténd
informacié gyljtése jogi, pénziigyi, gazdasagi szempontbél)

7. A szerz6dés megkotése

8. A szerz6désben foglaltak megvalésitasa, egyittmiikdédés a szerzdédésben foglaltak
szerint. A szerz6dés vonatkozhat egy rovid idejl, egyszeri tranzakciéra és folyamatos
egyuttmikodésre is. Az utdbbi esetben sziikség lehet a szerz6dés karbantartasara,
fellilvizsgdlatdra, médositasara.

A folyamat barmelyik fazisban megszakadhat. Ebbél a szempontbdl a legkényesebb idészak
a szerz6dés megkotéséig tart. A szerz6déskotést kovetéen az abban foglalt szabalyok
szerint lehet a kapcsolatot megszuntetni.

A partner valé kapcsolatfelvétel kérdéskor elészoér a szerzédés szabdlyainak az oldalarél
keril megkozelitésre. Ennek oka, hogy tisztdban kell lenni a szerz6déskotés elméleti
részével ahhoz, hogy a megfelel6en tudjunk ajanlatot kérni vagy adni.

A SZERZODES SZABALYAI

A szerzédés két vagy tobb személy egybehangzd, joghatas kivaltasara irdnyulé akarat-
kijelentése. A szerz6désnek van érvényessége és hatdlyossaga.

A szerz6dés akkor jon létre érvényesen, ha a felek szabad akarata, nyilatkozata és
egyetértése szerinti, és nem utkozik a jogrend valamely tilalmaba. Az a szerz6dés hatdlyos,
amelynek alapjan mar érvényesiteni lehet a szerzdédésb6l fakadd jogokat és
kotelezettségeket.

A szerz6dés hibds, ha akarati, nyilatkozati, vagy joghatdashoz kapcsolédds hibat rejt
magdaban. A szerzddés kotése torténhet irdsban és széban is, de mar a rautalé magatartas is
szerz6dés létrejottének szamithat.
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A szerz6désnek tobbféle fajtaja van, de nem mindegyikhez kapcsolhato kiilsé lizleti partner.
A szerzddések fajtai:

Villalkozéi szerzédés
A vallalkozéi szerz6dés lényege, hogy a vallalkozé egy tevékenység elvégzésére vallal
kotelezettséget, ami lehet valamely dolog tervezése, elkészitése, feldolgozasa,
atalakitdsa, Gzembe helyezése, megjavitdsa vagy munkaval elérheté barmilyen mas
eredmény létrehozasara. A szerz6ddé fél lehet maganszemély és tdrsasdg is. A

megrendelé a szolgdltatas atvételét és dijfizetését vallalja a szerzédésben. A dij
0sszegében a felek szabadon allapodhatnak meg. A fizetési hataridé és a nem fizetés
vagy késedelmes fizetés kovetkezményeit a szerz6dés szabdlyozhatja. A vallalkozé
koteles a megrendel6 és a szerz8désben foglaltak szerint elvégezni a tevékenységet.
A vallalkozéi szerzédést a vallalkozé nem koteles személyes munkavégzés utjan
teljesiteni, vagyis alvallalkozét is igénybe vehet. A megrendel6 a szerzédésben erre
vonatkozo elvardsokat is meghatdrozhat. A megrendel6é koteles a megfelel6en
elvégzett szolgaltatast, terméket, stb. atvenni és annak ellentételét megfizetni. A
szerz6dés megkotésétsl a teljesitésén at megszilinéséig a szerz6dd felek kotelesek
egyuttmiikodni és elésegiteni a szerz6désben foglalt jogok és kotelezettségek
teljesitését.

Megbizasi szerzédés

A megbizasi szerz6dés lényege, hogy a megbizott egy ligy ellatasara vallalkozik
annak eredményétél fluggetleniil, szemben a vallalkozéi szerzédéssel, ahol az
eredmény létrehozasa a fontos. A két szerz6dé6 fél lehet maganszemély és tarsasag
is. Tartalmilag a megbizasi szerz6dés nagyon hasonlé a vallalkoz6i szerzédéshez a
dijfizetés, a késedelmes fizetés, a szerzddésben foglalt tevékenység ellatasa
tekintetében. Itt a személyes kozremikodésnek nagyobb jelent6sége van, hiszen
nem az eredmény, hanem az l(igymenet ellatasa a fontos, ami sok esetben megfelel6
szakértelmet kivdn és pont e célbol kotettik a szerzddés. Az egyiuttmiikodési
kotelezettség ebben az esetben is érvényes, mint a vallalkozéi szerz6désnél.

Adasvételi szerz6dés

Adasvételi szerz6dés targya lehet minden forgalomképes aru, annak eladdsa vagy
vétele. Az aruban és annak araban kell megegyezni a szerzédés létrejottéhez. Ha a
szerz6désben vételarként piaci arat kotottek ki, akkor a teljesitési helynek és a
teljesitési idének megfelel6 piaci kozéparat kell megfizetni. A megallapodas két
legfontosabb eleme az aru és annak az ara. A tdrgyalas és a megdllapodas akkor
vezet eredményre, ha az eladd atadja az arut, a vevé pedig megfizeti a vételarat a
meghatarozott idében. Az adasvételi szerzédések tipusai: ingatlan, gépjarmi és
specialis. Az ingatlan adas-vételnél lényeges, hogy a tulajdonjog bejegyzése csak
Ugyvéd, kozjegyzd, vagy jogtanacsos ellenjegyzése mellett lehetséges, igy az lzleti
partnerrel torténd targyalas el6készitésekor erre is gondolni kell.
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Bérleti szerz6dés

A szerzG6dés targyat képezd ingatlant bérbeado bérbe adja, a bérlé pedig bérbe veszi.
A szerz6dés létrejohet széban, irasban vagy rdutalé magatartassal. A szerzédés lehet
hatarozott, és hatarozatlan id6re szo6l6. A bérbeadénak az ingatlant rendeltetésszerd,
hasznalatra alkalmas allapotban kell atadnia. A bérlének az ingatlant
rendeltetésszerlien haszndlnia. A megallapodas része a bérbeadd altal nydjtott
szolgaltatasok kore, idépontja, a bérleti dij megfizetésének ideje.

Lizingszerz6dés

A lizingszerz6dés lényege, hogy a lizingbeadd szerzédésben meghatarozott ingd
vagy ingatlan dolog tulajdonjogat a lizingbevevének hasznalatba adja a
szerz6désben meghatarozott feltételek mellett. A lizingbevevd a dolog atvételére és
dij fizetésére koteles.

Hitelszerz6dés

A hitelintézet arra vallal kotelezettséget, hogy jutalék ellenében meghatarozott
hitelkeretet tart a masik szerzéd6é fél rendelkezésére. A hitelszerz6dés nem
kapcsolhaté ehhez a témakorhoz, igy nem keril részletezésre.

Munkaszerz6dés

A munkaszerz6dés a Munka Torvénykonyve értelmében a munkaltatd és a
munkavallalé kozott kottetik, igy Gzleti partnerhez ez a szerz6dés nem kapcsolhaté,
és ezaltal nem keril részletezésre.

AZ UZLETI AJANLAT SZEREPE, TARTALMI ES FORMAI KELLEKEI, MODJAI

A vdllalkozasi tevékenység soran lehetiink vevék és lehetiink eladdk. A kiiléonbség az ajanlat
szempontjabél abban jelentkezik, hogy adjuk vagy kérjiik azt. Az ajanlat tartalma és formai
kellékei, valamint szerepe mind a két esetben ugyanaz.

Altalanosan igaz, hogy az ajanlatot a vevd kéri, illetve az eladd, szolgaltatni szandékozé
vallalkozas adja. Az ajanlat a vevlre nézve semmilyen kotelezettséget sem jelent. Az
ajanlatot adé kikotheti az ajanlataban, hogy azt mennyi idén belil tartja fenn. Szerzdédés
kotésre egyik felet sem kotelezi, mivel a szerz6dés tartalmilag tobb feltételt tartalmaz, mint
amire az ajanlat kitér.

Vev6éként fel kell kutatnunk a lehetséges beszallitokat és kérjiink télik ajanlatot az
egyuttmiikodést megel6zéen.
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Eladoként a lehetséges vevdket kell megkeresniink és ajanlatot adunk nekik. Ajanlatot adni
abban az esetben is lehetséges, ha arra a vevé nem kér meg. Ennek az a hatranya, hogy nem
tudjuk az ajanlatunkat személyre/cégre vonatkozoan megadni. Ebben az esetben a
figyelemfelhivas lehet az elsédleges cél és a kapcsolat felvételét kovetéen kovetkezhet a
konkrétabb ajanlat.

Az ajanlat szerep, hogy el6re vetitse az egyittmiikodést és megadja azt, hogy milyen
feltételek mellett keriilhet sor ra. Az ajanlatot akkor lehet megfelelének mondani, ha korrekt,
azaz a valos vallalkozasi lehetéségeket, készségeket tikrozi. Az ajanlat a targyalasok
megkezdésének eléfutara. Egy félrevezet6 ajanlat elérheti a targyaldsok megkezdését, de a
szerz8déskotésig nem biztos, hogy eljut a folyamat.

A vevd tehat ajanlatokat kér a lehetséges beszallitoktol az arra, a szallitasi feltételekre,
szolgaltatasokra, kedvezményekre, teljesitési készségre, fizetési feltételekre, akcidkra, stb.
vonatkozéan. Az eladé ajanlatokat ad a lehetséges vevb6knek, amikben jellemzG6en
ugyanezen szempontokra érdemes kitérni. Az ajanlatban az elébbieken kiviil szerepeljen a
cég neve, cime, kapcsolattart6 neve elérhetésége, valamint, hogy az adott ar és
feltételrendszer meddig érvényes. Ha nincs benne az ajanlatban az érvényesség ideje, akkor
a vevl azt hiheti, hogy akar 2 év mulva is érvényes az abban foglalt ar és ezzel hiteltelenné
valhat az ajanlat.

Lehet6ség van arra, hogy szerzédéskotés nélkial, kizarélag az arajanlat hatasara
megrendeliink egy terméket vagy szolgaltatast. Ebben az esetben jellemz6en nem hosszabb
tavon akarjuk biztositani magunknak ugyanazokkal a feltételekkel az arut, hanem egyszeri
alkalommal. A megrendelés az arajanlatot koveté szdbeli vagy irasos kozlés, amiben
jelezziik, hogy a megadott feltételek szdmunkra elfogadhatéak és igényt tartunk annak
teljesitésére az ajanlati idétartam alatt.

Az ajanlatot meg lehet tenni irdsban és szoban is. Az irdsos cimzettje lehet egy adott
vallalkozas, de ajanlat minésiil egy hirdetés is, ami egy tagabb célcsoportnak szél.

AZ ERTEKESITESI DONTESEKET MEGALAPOZO INFORMACIOGYUJTES

Az lzleti targyalasok végsé célja, hogy a megvasarolt terméket vagy szolgaltatast igénybe
vevld fogyaszté elégedett legyen. Ennek érdekében mit var el a vasarolni szandékozé lzleti
partner a masiktél? Meghatarozza tobbek kozott a valasztékot, a mindséget, a szallitasi
Utemezést, megallapodik az arban. Eldonti, honnan fogja megvenni a terméket vagy
szolgdltatast, felkutatja kik a potencidlis szalliték. A szallitéi kornél lényeges szempont,
hogy csak egy van-e a kinalati piacon, vagy tobbtél is meg tudja vasarolni ugyanazt a
terméket. Ez a tdrgyalas koriilményeit jelentés mértékben meghatarozza. Ha csak egy eladd
van, akkor az nem elényo6s, mivel a monopol helyzetben lévé eladd diktalja a feltételeket, az
alkupozicié kedvezétlen a vevé szamara.
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Nem mellékes tényezé, hogy milyen eljarasban vesszilk meg az arut vagy szolgaltatast.
Lehet példaul kozbeszerzés keretén belil, vagy megversenyeztethetem a kiilonféle
szallitokat a szabadpiacon. Lehetséges olyan dontés is, hogy eggyel kell megegyezni, mert a
szallitd elényhelyzeténél fogva kizarélag egy potencidlis partner van. A kozbeszerzésnek
kilon eljarasrendje van, amire ennek a tananyagelemnek a keretei k6z6tt nem térink ki. A
versenyeztetés akkor lehetséges, ha ugyanazt a terméket vagy szolgaltatast tobb szallito is
képes hasonldé ar-mindség aranyban beszallitani. A versenyeztetés lehet nyilt és zart. Nyilt,
ha a partnerek mind egyiitt vannak és tudnak egymas ajanlatairdl, ezaltal licitalhatnak. Zart,
ha az ajanlatot kéré a potencidlis partnerekkel kilon-kilon egyeztet. Ha csak egy szallité
van egy adott termékre, akkor 6 monopolhelyzetben van és a vevé szamara az alkupozicio
nehéz.

Targyalasra akkor keriilhet sor, ha az el6zetes ajanlatok alapjan dontoéttiink, hogy kivel,
hogyan, mire vonatkozoéan, milyen aron, milyen kereskedelmi kondiciékkal, milyen egyéb
egyittm(ikodési megdllapodas keretében szeretnénk egyeztetni. Annak a lehetdsége is
benne van, hogy nem lesz egyezség a két fél kozott. Ennek oka lehet, hogy valamelyik
kritériumban nem tudnak megegyezni, vagy a masik potenciadlis partner kedvezébb
feltételeket biztosit. A targyalds hosszabb ideig tartd, tobb fordulds folyamat is lehet. Ritka,
amikor az els6 megbeszéléskor megsziiletik a< megallapodas is. A targyaldsok elsé
szakaszban a szerzédés megkotéséig tart. Itt azonban nem all meg a folyamat, mivel a
létrejott szerz6dést, nyomon kell kévetni, hogy a megvalésitas Ugy torténik-e, ahogy az le
van irva. Ide tartozik a fizetés megallapodds szerinti teljesitése is. Altalaban évente a
targyalasok ujrakezdédnek és a feltételeket a partnerek modosithatjdk az djabb alkupozicié
végeredményeként. Mind a két fél szamara eredményes targyalasra és megallapodasra akkor
keriilhet sor, ha a felek felkésziiltek, elegendd informacioval rendelkeznek az aktudlis piaci
helyzetrél, tisztaban vannak az arajanlat tartalmaval és viszonyitani tudjak a masik
lehetséges partner dltal leirtakkal, ismeri azok igényét, akik fel fogjak haszndlni a
megvasarolandé terméket vagy szolgaltatast.

A leend6 felhasznalé igényeirél valdé tdjékozddas lehetséges olyan modon, hogy
megkérdezik személyesen vagy irdsban. A személyes kérdezés soran célszerd el6re
Osszedllitott kérdéseket alkalmazni (kérddivet), mivel azt koénnyebb 0Osszesiteni az
értékeléskor. Személyes lehet az interju jellegli kérdezés, aminek elénye, hogy a kérdezett
valaszai szerint tobbféle dologra lehet kitérni. Hatranya azonban a nehéz 6sszesités. Masik
médszer szerint megfigyelhetjilk a felhasznalé szokasait és lejegyezziik. irott forméaban is
kérhetlink valaszt, példdul kérddivet osztunk ki, amit megvdlaszolva a megkérdezett
visszakdld.

Minderre elézetesen késziilni kell és tervet kell késziteni arra, hogyan hol kivel és mirdl
fogunk targyalni, mik azok a fé kritériumok, amikben meg akarunk allapodni.
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AZ UZLETI TARGYALASOK ELOKESZITESENEK LEPESEI, SZABALYAI

A targyalasok el6készitésének alapvet6 lépései nem fliggnek attél, hogy vevéként vagy
eladéként vesziink-e részt benne. A kiilonbség csak abbol addédhat, ha vevék vagyunk,
akkor egyszerre tobb eladot versenyeztetiink-e meg, és a talalkozét mindegyikkel egy
idében bonyolitjuk-e le. A felkésziilés és a szervezés tobbi részében nincs kiillonbség. Azaz
mindegy hol beszéliink beszerzésrdl, (termelés, kereskedelem, ipar) a folyamat mindenhol
ugyanugy mikodik. A hozza kapcsolédd szervezeti egység a folyamatot nem befolyasolja,
mivel a cél, hogy létrejojjon egy egyesség a masikkal.

A targyalas el6késziileteként fel kell késziilni minden olyan témabdl, amiben meg akarunk
egyezni. A felkésziilés része, hogy végiggondoljuk, kiszamoljuk, mit is szeretnénk elérni és
mi az a legkedvezdétlenebb pozicid, amit még el tudunk fogadni. A szamitasoknal
figyelembe kell venni a sajat piaci pozicionkat, a konkurens beszdllitékat és a
versenytarsakat.

A célok fajtajat és mértékét az el6készités soran el6re meg kell hatarozni. Mit szeretnénk
elérni, vagy mennyiségre vonatkozéan mit szeretnénk elérni, vagy mi legyen a megrendelési
hatarid6 mértéke, stb. Altalaban tobb dolgot szeretnénk egyidében, de érdemes fontossagi
sorrendbe helyezni. Mihez fogunk ragaszkodni majdan a targyaldas soran és mi az, amibdl
engedni tudunk. Szamitasokat kell végezni arra vonatkozéan, hogy mindaz, amit el akarunk
érni, konnyen vagy nehezen adhaté meg a masik fél részérél, vagy akar a mi részinkrél az
engedmény. A konkurenciat valamilyen szinten ismerni kell ahhoz, hogy a targyalasi
igényeinket redlisan hatarozzuk meg. Az el6késziilet sordn végzett szamitasokat, terveket
érdemes irdsban rogziteni sajat magunk szamdra annak érdekében, hogy a targyalast
gordulékenyen tudjuk lefolytatni és a felmerilé kérdésekre azonnal tudjunk reagalni.

A targyalasi el6késziilet része a partnerrel valé egyeztetés a targyalasrol, azaz meg kell
szervezni a targyaldst. Az egyeztetés része, hogy hany f6 vesz részt a targyalasban, kik
lesznek ott, milyen nyelven folyik a targyalds, milyen nyelven sziiletik az egyezség. hol lesz a
targyalas és mikor. Ha el6zetesen megtortént az ajanlati egyeztetés, akkor a téma
egyértelmi lesz. Ha nem volt ajanlatkérés (példaul a szerzddés feltételek ujratargyaldsa
torténik), akkor a témat is egyeztetni kell annak érdekében, hogy mind a két fél felkésziilten
érkezzen a tdargyaldsra. Az egyeztetés végeredményét irdsban célszerld rogziteni és
megkuldeni a masik félnek. Ezt az a partner tegye meg, aki a megbeszélést kezdeményezi.

Az el6készillet megfelel6sége a tdrgyalds menetében és annak eredményében tikrozddik
vissza.

A TARGYALASOK LEFOLYTATASANAK MENETE ES A SZERZODES MEGKOTESE

A targyaldsok tobb szakaszra bonthatdak.

- Az elsé alkalmak az el6zetes egyeztetést szolgaljak, amely az arajanlattal zarul

- A kovetkez6é szakasz az arajanlatot koveté targyalassorozat, akar tobb partnerrel,
tobb szakaszban megvalésitva. A szokdsos az egy idében egy partnerrel valé
targyalas. Ez a szakasz a megallapodassal zarul.
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- Ezt koveti a szerzddés elkészitése és alairasa, amely torténhet személyes talalkozas
alkalmaval, de lehetséges taldlkozas nélkiil levél vagy e-mail formajaban egyeztetve.

- A szerzédés aldirasaval még nem ér véget a targyalds, mivel idérél-idére
egyeztetések sziikségesek arrél, hogyan teljesiilnek a szerzédésben foglaltak.
Jellemzé, hogy évente egyszer ismételt artargyalasokat folytatnak. Az egyeztetd
targyalds gyakorisaga és témaja a partnerektél fligg, altaldban a problémas dolgokat
beszélik at, vagy azt ha valamelyik fél mas poziciét szeretne elérni.

Az el6zetes egyeztetés soran partnernek informaciét adunk (vagy a partnertél informaciét
kériink) abbél a célbél, hogy az ajanlat elkésziiljon. Az ajanlat elkésziiltét kdvetdéen kerll sor
az érdemi targyaldsokra.

A targyaldst tobbféle nézépont alapjan is megkdzelithetd. llyenek példaul:

- A targyalas mindig egy erépréba a masik féllel igy, hogy mindig a legtébbet kapjuk,
hogy a leheté legkevesebbet adjuk neki érte.

- Atdargyalds soran tudni kell adni azért, hogy kapjunk, mindezt a partneri nyer6-nyeré
allas érdekében tessziik.

Barmelyiket is vesszik figyelembe, mindegyiknek célja, hogy a cégiink szdmara a leheté
legkedvezébb eredményt érjik el. A kiilonbség a masik félnek adott engedményekben rejlik.
A targyalas sordn fontos kérdés, hogyan kérjink a szallit6tél, azaz hogyan fogalmazzuk meg
a kérésiinket. Amit elvar a vdllalkozas a nevében targyalé munkatarstél, hogy a megegyezés
létrejojjon és olyan szinten, amit az adott cég vezetése szeretne. Az erds kdrnyezeti nyomas,
a targyalasi kornyezetiinket nyomja. Azaz, ha a szallito tul erés, és beszerzési konkurencia
is létezik, akkor nehéz az akaratunkat érvényesiteni, Nyomas lehet, hogyha nem a cég veszi
meg, akkor valaki mas meg fogja venni, példaul a versenytarsunk. Az alkupozicié abban az
esetben is nehéz, ha olyan partnerrel allunk szemben, aki monopolhelyzetben van az adott
termék tekintetében a piacon. A targyaldas soran a kérés és engedmény taktikdja szintén
fontos a cél elérése érdekében. Az alku lényege, hogy mit szeretnék célként elérni, ehhez
képest mit mondok ki el6szor és mit vagyok még hajlandé elfogadni, amire még szerz6dok.
Az engedmény szintezése is megjelenik ugyanilyen modon. A célt és az engedményt egyitt
kell szintezni az alku lényege szerint. A targyalast strukturdlni kell: tobb dolgot kell
megtargyalni: szallitasi hataridét, arat, kotbért, stb. Ha tobb dolgot kell megtargyalni, akkor
el kell tudni dénteni, hogy egymashoz képest mi a fontos és a kevésbé fontos szamunkra.
Az el6késziileti stadiumban kell végiggondolni és megtervezni és nem a targyalo6féllel
torténé kommunikacié soran jon elé. Szinte egy forgatékoényv jon létre, amelyet azonban a
targyalds folyamataban kell beteljesiteni. A targyalds végeredménye a megallapodas, amelyet
ajanlatos irasban rogziteni a késébbi félreértés elkeriilése végett.
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A megallapodas szerzddésben valé rogzitése a kovetkezé szakasz. El6zetesen a felek
megallapodnak, hogy ki irja meg a megallapodasok alapjan a szerzédést. Miutan mind a két
fél véleményezte és az esetleges modositasokat kovetéen véglegessé valt, keril sor az
alairasra. A szerzddéskotés fazisa torténhet személyes talalkozé alkalmaval, de lehetséges
oly médon, hogy egymasnak megkiildik postai uton. Az elfogadott szerzédés minden oldalat
le szoktdk szigndézni, hogy a lapok garantaltan az eredeti megdllapodas szerinti tartalmat
tartalmazzak.

A szerz8dés létrejottével nem zarul le a partnerek kozti targyalas, mivel a szerzédést meg is
kell valésitani. A megvalositas soran felmerilhetnek olyan kérdések, amelyek a szerzédés
Ujratargyalasat vonhatjak maguk utan. Evente egy alkalommal a szerzédé felek jellemzéen
egyeztetd targyalasokat folytatnak, amelynek a célja, hogy a kordbbi megallapodast
médositva kedvez6bb helyzetbe hozzak magukat. Ez a targyalds iranyulhat arra, szallitasi
hatdridére, vagy barmilyen témara, ami az tzletfél szamara fontos kérdés. Ebben az esetben
a targyalasi folyamat szinte a legelejérél kezdédik.

Lényeges kiemelni, hogy a beszerzés a "kiilvildgot" kapcsolja 6ssze a "belvildggal", azaz
informaciét oszt meg a cégen beliil az osztalyokkal, vagy a termeléssel vagy az aruhazakkal
a beszerzési kondiciokkal kapcsolatban. igy nem csak a kiilsé féllel valé kommunikaciéban
van nagy szerepe.

TANULASIRANYITO

On kereskedelmi tgyintéz6ként egy élelmiszer multinaciondlis kereskedelmi cég koézponti
beszerzési osztdlyan dolgozik. A feladata tobbek k6zott az lizleti partnerekkel a targyaldsok
elékészitése, megszervezése és a targyalasokon is részt vesz a felettesével. A partnerrel valé
megallapodast kovetéen On késziti el a szerzGdést is. Jelen esetben két beszallitoval
szeretnének tdrgyalast folytatni kiilon idépontban. Az egyikkel (Elsé Kft) mar régéta
kapcsolatban vannak, a masik (Masodik Kft.) megkereste a cégét, hogy szeretne beszallitani.
A kozos a két vallalkozasban, hogy mind a ketten édesipari termékeket forgalmaznak:
cukorkakat, csokoladét.

Az Elsé Kft a 250 gr-os csokis kekszet 150 Ft/db aron, 15 napos fizetési hataridével, a
rendeléstél szamitott két hetes hataridével szallitja le. A beszallitoval valé kapcsolat a
szerz6dés megkotése ota problémamentes.

A Masodik Kft. az arajanlataban a 250 gr-os csokis kekszre 180 Ft/db arat, 30 napos fizetési
hatarid6t és a rendeléstél szamitott 1 hetes szallitdst adott meg.

A felettese a kovetkezbket kéri Ontél.

1. feladat
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Mindkét szallitoval targyalni szeretne a cég. Onre bizzak, hogy hatdrozza meg a targyalas
témait. Melyikkel milyen témaban folytatna megbeszélést?

2. feladat

A Masodik Kft-rél szerezzen informaciot a beszallitoi fegyelmére vonatkozéan.

3. feladat

Gondolja végig és irja le, hogy az Els6 Kft-vel szemben a kérés szintezését!

4, feladat

Gondolja végig hogyan folytatnd le a targyalast az Elsé Kft-vell Mivel kezdené a
beszélgetést?

10
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MEGOLDASI JAVASLATOK

1. feladat

Az Els6é Kft alacsonyabb aron, de rovidebb fizetési hataridé és kétszer annyi szallitasi idé
mellet adja az arujat. igy naluk két téma meriil fel:

- afizetési hatarid6 15 naproél 30 naposra emelése
- aszallitasi id6 2 hétrél 1 hétre csokkentése

A Masodik Kft. 30 Ft-al dragabban adja az arut, de hosszabb fizetési hataridével és
révidebb szallitasi hataridével, mint az Elsé Kft. igy naluk a téma:

- az ar csokkentése 30 Ft-al
- Mivel ezzel a partnerrel nem volt még kapcsolat, ezért az egyiuttmikodésre
vonatkozoéan nincs tapasztalat. Naluk a referencia is lényeges téma.

2. feladat

Ha nincs tapasztalatunk a leendd beszallitérél, akkor a referencia kérése a legjobb
megoldas. Kérjik meg a szallitot, hogy adjon meg cégeket, akiknek jelenleg is szallit. Ezen
vallalkozasnal a kapcsolttartét hivjuk fel és kérdezziik meg azokat az informacidkat, amit
tudni szeretnénk.

3. feladat

Az Els6 Kft a 250 gr-os csokis 'kekszet 150 Ft/db aron, 15 napos fizetési hataridével, a
rendeléstdl szamitott két hetes hataridével szallitja le.

Egy lehetséges kérés és engedmény szintezés:

A cél-kérés, hogy a fizetési hataridé 30 napos legyen és 1 hetes hataridével szallitson, az ar
valtozatlan maradjon.

Terv szerint a kimondott értékek:

- 40 napos fizetési hataridé
- 5 napos szallitas
- 140 Ft/db ar

A még elfogadhatd értékek az ar novekedése 160 Ft-ra, 20 napos fizetési hataridé és 10
napra szallitas.

Az értékek a vdllalkozds vezetdi igényei, elvdrdsai szerint keriilnek meghatdrozdsra. A fent
leirtak csak példdk és nem jelentik, hogy mindig ilven ardnyban és mértékben kell dlket
meghatdrozni. Vannak esetek, amikor 1-2 forintnyi eltérés képezi az alku targydt. Ez mindig
a konkrét helyzettdl fiigg. Jelen eset csak példaként keriiltek leirdsra.

11
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4. feladat
A targyalas lefolytatasanak egy lehetséges menete:

A targyalas elején az eddigi egyiuttmikodést értékelhetik a partnerek. Mivel probléma nem
volt, ez megerGsitésként hathat arra vonatkozéan, hogy a kérésekben valé megallapodas
esetén az egyuttmikodés folytatddhat. Kovetkez6 |épésként a legkritikusabb téma kertiljon
szOba. Mi az, amit leginkdbb szeretnénk elérni. Ha az példaul a fizetési hataridé, akkor azzal
inditsunk. A sorrend a fontossag sorrendjét tikrozze. A kritikus témadaban valé
megallapoddast kovetéen a kevésbé fontos kérésnél mar adhatunk akar engedményt is. Ha
minden témdaban megallapodtunk, amit terveztiink, akkor a partner kérését is hallgassuk
meg. Ha azok szamunkra nem kozponti téma, akkor kénnyen meg tudunk allapodni. A
megbeszélésrél késziljon feljegyzés a targyalas folyaman. A megbeszélés végén az
elhangzottakat és a megallapodasokat meg kell ismételni és mindkét félnek el kell fogadni.

Az Orai gyakorlat sordn szitudcios jaték keretében probdlidk meg eljdtszani a tdrgyaldst.
Elozetesen késziiljenek fel az Elsé Kft. és a Mdsodik Kft tdrgyalopartnereit jdtszo tanulok. A
tébbi tanulo figyelje a szitudciot, és jegyzeteljek le mit ldttak jonak és mit csindlnak
madsképpen a tdrgyalds sordn.

12
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| 1. feladat

Mi a lényegi kiillonbség a véllalkozoi szerz6dés és a megbizasi szerzédés kozott? irjon példat
arra, hogy mikor hasznaljuk az egyiket és mikor a masikat! Indokolja roviden a
példavalasztasat!

2. feladat

On kereskedelmi uigyintézéként dolgozik egy élelmiszer kereskedelmi vallalkozas beszerzési
osztalyan. Valassza ki és huzza ala, melyek azok a szerz6dések, amelyek el6készitése és
megkotése az On feladatkorébe tartozhat! Roviden indokolja déntését!

- adasvételi szerzédés
- megbizasi szerz6dés
- vallalkozéi szerzodés
- lizingszerzédés

- Dbérleti szerz6dés

- munkaszerz6dés

- hitelszerzédés

13
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| 3.

feladat

Allitsa sorrendbe az lizleti partnerrel valé kapcsolatfelvételt:

- szerz6dés kotése

- ajanlat kérése/adasa

- szerz6dés megvalositasa

- targyalas lefolytatasa

- dontést megalapozé informaciok gydjtése

- szerz6déskotés el6készitése

- vevli informacio gyljtése

- Uzleti targyalas el6készitése, megszervezése
- szerzG6dés felllvizsgalata, modositasa

4.

feladat

Mi a targyalds soran a kérés és engedmény alku lényege?

14
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

Mi a lényegi kiillonbség a véllalkozoi szerz6dés és a megbizasi szerzédés kozott? irjon példat
arra, hogy mikor hasznaljuk az egyiket és mikor a masikat!

Vallalkozéi szerzédést egy tevékenységre kotink, ahol lényeges az eredmény
l[étrehozdsa. A megbizasi szerz6désnél magara a tevékenységre kotink
megallapoddast, annak eredményétél (kedvezé vagy kedvezétlen) filiggetlenil.
Vallalkozéi szerzédést kotlink példaul az udvarunkban 1évé korhadt fa kivagasara,
mert itt fontos, hogy a munkat végzé ne csak flirészelje a fat, hanem ki is vagja. Itt a
tevékenység, a folyamat dnmagaban kevés. Egy ulgyvéddel megbizasi szerzédést
szokas kotni, mivel a képviseletiinkkel bizzuk meg az gy kimenetele nélkiil. Az
ligyvéd nem tud garanciat vallalni az eredményre, hanem csak a képviseleti
tevékenységet latja el.

2. feladat

On kereskedelmi ligyintézéként dolgozik egy élelmiszer kereskedelmi véllalkozas beszerzési
osztalyan. Valassza ki és hluzza ala, melyek azok a szerz6dések, amelyek el6készitése és
megkotése az On feladatkérébe tartozhat! Réviden indokolja déntését!

- adasvételi szerz6dés
- megbizasi szerzédés
- vallalkozéi szerzédés

- lizingszerzédés
- Dbérleti szerz6dés
- munkaszerz6dés
- hitelszerzédés

Beszerz6ként termékeket vasarol, ezért fontos, hogy az aru a megdllapodas szerinti
feltételekkel leszallitasra keriiljon és értékesitheté legyen. Ezt a vallalkozéi szerzddés
foglalja magdaba. Lényeges, hogy a megallapoddas szerinti dru, a megrendelt mennyiségben,
mindségben, arban, hataridében rendelkezésre alljon. Tehat az el6re meghatarozott
eredmény teljesiilése a fontos.

3. feladat

Allitsa sorrendbe az lizleti partnerrel valé kapcsolatfelvételt:

- 1. ajanlat kérése/addasa
- 2. dontést megalapozé informaciok gydjtése
- 3. vevéi informacié gyljtése

15
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. lzleti targyalas el6készitése, megszervezése
. targyalas lefolytatasa

. szerz6déskotés elbkészitése

. szerz6dés kotése

. szerz6dés megvaldsitasa

. szerz6dés feliilvizsgalata, modositasa

|
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4.

feladat

Mi a targyalds soran a kérés és engedmény alku lényege?

16

A targyalds sordn a kérés és engedmény taktikdja szintén fontos a cél elérése
érdekében. Az alku lényege, hogy mit szeretnék célként elérni, ehhez képest mit
mondok ki el6szor és mit vagyok még hajlandé elfogadni, amire még szerz6dok. Az
engedmény szintezése is megjelenik ugyanilyen médon.
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Polgari Torvénykonyv

AJANLOTT IRODALOM
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