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ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

On egy kft tulajdonosa, amely fele aranyban a tarsaé. A tarsa a munkaban nem nagyon vesz
részt, viszont a tevékenység eredményébdl ugyanugy részesedik, ahogyan On, aki naponta
14 érat is dolgozik, hogy a cég sikeres legyen.

Elhatdrozza, hogy megvasarolja a részét. Tarsa tulajdonsdgait, motivacidit On hatarozza
meg! Erveit igazitsa ezekhez, illetve a sajat motivaciéihoz!

Gondolja végig, mit kellene tennie, hogy a targyalds sordan minél kisebb 6sszegért kapja meg
a masik fél részét!

Gyljtse “6ssze azokat az érveket, amelyekkel megprébdlja elérni, hogy minél kisebb
0sszeggel sikeriiljon partnere részesedését megszereznie!
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SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

A targyalasi stratégiak és taktikak megtervezésekor sajat céljainkbdl, a vevd igényeinek és
szandékainak megbecsilésébdl, valamint a targyaldas egyes témadiban kialakithato
egyensulybol kell kiindulni.

Egy Uizleti tdrgyaldson a partnerek egyidejlileg térekszenek

- a konstruktiv |égkor megteremtésére és fenntartdsara,

- érdemi eredmény elérésére,

- a hatalmi egyensulyt megG6rzésére,

- s ezek eléréséhez a kiilonb6zé moddszerek rugalmas alkalmazasara.

A kovetkezé kérdéseket kell a targyalds el6tt az o6sszegyljtott informacidok alapjan
atgondolnunk:

Az elsé és legfontosabb a vevd sziikségleteinek megbecslése, a marketing-politikdjarol;
arpolitikajarol; vevékorérdl; valamint a kereskedelmi sziikségleteirdl szerzett informaciok
alapjan.

Végig kell gondolni a targyalas témdjanak fébb 6sszetevdit, (ar, mennyiség, szallitas, hitelek

TP

Meg kell vizsgdlni az egyes elemek fontossagat, értékét (Példaul, melyek azok az
engedmények, melyek nekiink kis kiadassal jarnak, a vevé viszont nagyra értékeli 6ket.)

Meg kell hataroznunk sajat alapallasunkat (mindendron kell-e ez az lizlet, vagy nem art, ha
ezt is megkotjuk).

Valészinisiteniink kell a partner alapdllasat is, valamint ennek alapjan azt, mennyiben tér el
a miénktél. (Mennyiben felelnek meg a vevé szandékai a mi szandékainknak?)

Ezutan a tdrgyalas menetét tervezzilk meg, 6sszegyljtjik az alkuhoz sziikséges érveket,
végiggondoljuk, hol targyaljunk, kivel, és hogyan).

A targyalassal kapcsolatos stratégiai célunk lehet:

1. Ko6lcsonos megegyezésre torekvés,
2. Elényszerzés,
3. Gy6zelem.

A koélcsonés megegyezésre torekvé stratégia
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A leggyakrabban alkalmazott, kreativitast, rugalmassagot igénylé stratégia. Féleg
kiegyensulyozott piaci viszonyok esetén alkalmazzak. Kedvez a hosszu tavl Uzleti
kapcsolatok kialakuldsanak. Az lizlet megkotésével mindkét fél eléri céljat a mindkettéjik
szamara elényos megoldassal. A targyalasokat a kdlcsonés kompromisszumkeresés jellemzi.
A targyalas soran jo, ha kezdeményezd6i vagyunk a partner szamara kedvezé feltételek
adasanak azért, hogy ezzel az ellentételezéssel elérjik sajat érdekeink érvényesitését.

Az elényszerz6 stratégia:

A felek értékrendje, érdeke ebben az esetben eltérd, ugyanakkor olyan fligg6ségi
kapcsolatban allnak egymassal, hogy a megegyezés mindkét fél szamara elénydsebb, mintha
nem allapodnanak meg.

A gy6zelmi stratégia

A lehet6 legjobb feltételek elérését tlzi ki célul, az egyik fél gyéz, a masik veszit. Az
eré6folényben 1évé cég nem torekszik a kolcsonodsségre. Akkor alkalmazzak, ha a partnerek
kozott nagy az erbékiilonbség, illetve ha az lzlet egyszerialkalomra szél.

A TARGYALAS FOLYAMATA:

A targyaldsoknak vannak szabalyai, melyeket fontos ismerni és betartani, hogy a megfelel6
taktikakkal, fogasokkal tereljik partneriinket a megallapodas felé.

1.. A targyalas megkezdése: légkorteremtés, nyitas, ajanlattétel

A légkorteremtés, csak masodpercekig tart, mégis meghatarozza az uzleti taldlkozo
hangulatat. Ebben a fazisban dél el, hogy a felek egyuttmikodésre készek, vagy gy6zni
akarnak a megbeszélésen. Mar ekkor kideril, hogy kié lesz a kezdeményezés, s informaciot
kaphatunk partneriink taktikajarol is.

Ezért van nagy jelent6sége annak, hogy a legels6 perceket tudatosan megtervezziik és
felhasznaljuk a kedvezé targyalasi pozici6 megteremtéséhez. A mar kialakult 1égkort nehéz
megvaltoztatni. Ahhoz, hogy a megegyezés sikeres legyen, nyilt, nyugodt, kellemes légkor
kell.

Taldlkozaskor az els6 benyomasokat a nonverbalis Uzenetek keltik. llyenek: a testtartas, a
ruhdzat, a tekintet, az arckifejezés, a taglejtés, a kézfogas, az illatok stb. Az elsé
benyomasokat dvatosan kezeljiik, mert nem mindig helyesek.

A partnerrel valé taldlkozaskor torekedjink arra, hogy baratsagos, kiegyensulyozott,
nyugodt ember benyomasat keltsiik. A légkorteremtés fazisdban a beszélgetés témadja
semleges. llyen lehet példaul hogyan utazott a vendégiink, a tv mdusor, az idéjaras,
személyes vonatkozasu kérdések.
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llyenkor megfigyelhetjiilk a partner tapasztaltsagat, szakértelmét, stilusat. Altalanos
tapasztalat, hogy aki egyilittm(ikodésre torekszik kozombos témarol kezd el beszélgetni. Ha
azt tapasztaljuk, hogy azonnal belevag a targyalas témajaba, akkor sajat elényének novelése
a célja.

A nyitas periddusaban dél el, hogy milyen témak keriilnek széba, s alakul ki, hogy ki fogja
iranyitani a targyalast. A napirendi pontok meghatarozasa is ekkor torténik.

A nyito Iépések informacidkat szolgdltatnak az attitlidokrél, szandékokrél, meghatarozzak a
targyalasok légkorét, vilagossa teszik, ki a tapasztaltabb, az erésebb és a jobban informalt

Az ajanlattétel:

Az indité ajanlat az eladd részérdl a legnagyobb védhetd, a vevé részérél a legalacsonyabb
védhetd ajanlat. Jelentésége négy szempontbdl is nagy:

1. Ez egy olyan hatar, amelynél tébbre, vagy kevesebbre mar nem térekedhetiink. Ha
ezt mdédositjuk, nem lesziink hitelesek, ezért jél at kell gondolnunk.

2. Az indité ajanlat befolyasolja a partner értékitéletét.

3. Mandverezési lehetGséget biztosit a késébbi targyaldsi szakaszokban, a segitségével
.megmentett” tartalékokkal gazdalkodhatunk.

4. Befolyasolja a végs6 megallapodast: minél tobbre toreksziink, anndl tobbet ériink el.

Fontos, hogy az indité ajanlatunk védhet6 legyen, mert ha nem tudjuk megvédeni magunkat,
elveszitjik hitellinket, visszavonulasra kényszeriliink.

Az indité ajanlat tartalmazza a mennyiséget, a mindségi kovetelményeket, az arat, a
szallitasi és fizetési feltételeket. Majdnem minden eleme szamszer(isithet6, s az adott
kortulményektdl fliggben kerul kialakitasra.

Megfogalmazasa fligg a piaci helyzettdl, mast tartalmaz, ha a konkurencia erds, vagy ha mar
régi a partnerrel a kapcsolatunk.

Minden egyes tételre ki kell alakitani.
Az indité ajanlat készitésének aranyszabdlya az, hogy tobb lépcsében kell megfogalmazni:

1. El6sz6r meghatarozzuk az utolsé arat, hozzakapcsolva a tébbi kondiciot,

2. ezutan készitlink egy realista becslést,

3. majd egy optimista becslést, az 6sszes kedvezé korilmény figyelembe vételével,

4. ezutan alakitjuk ki az indité ajanlatot, mely az optimista ajanlat felett van 20-30 %-
kal.

Az indité ajanlatot hatdrozottan, vildgosan és magyarazkodas nélkiil kell el6vezetni.

Megfogalmazasakor a kévetkezé szempontokat kell érvényesiteni:
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1. Nagyon hatarozott tartalmi legyen, mert egy céltudatos, komoly targyalépartner
benyomasat kell kelteniink.

2. Vilagos legyen, hogy a partner pontosan megértse, amit szeretnénk.

3. Tegyiik szemléletessé, mikdozben ismertetjiik az ajanlatunkat, egy papirra irjuk fel a
legfontosabb szamokat, a partner szeme lattara.

4. Ne szabadkozzunk, ne magyarazkodjunk, a partner uUgyis rakérdez arra, amit
tulzasnak tart. Viszont, ha rakérdez, meg kell tudnunk védeni!

Az els6 ajanlattétel jelentésége:

Szakmai vitdk targya, ki tegye az elsé ajanlatot. Vannak az elséségnek tamogatéi, de ellenzdi
is. Az els6é ajanlattétel elénye az, hogy rogziti azokat a kereteket, amelyeken belil végul
megsziletik a megallapodas. Mindig nagyobb hatasu, mint az azt kéveték. Nagy hatasa van
az alkura.

Amennyiben mi tettik meg az elsé |épést, a partnert is ajanlattételre kell birnunk, mert
ellenkez6 esetben az Un. kovetd tipusu alkumédszert alkalmazza. Ennek az a lényege, hogy
a mi ajanlatunkat egyre lejjebb szoritja, ugyanakkor a sajatjat nem ismerteti. Altalaban akkor
célszerd arra torekedniink, hogy mi tegyilk meg az elsé ajanlatot, ha arra szamitunk, hogy a
targyalas versengd tipusu lesz.

Valasz az ajanlatra

El6szor pontositsuk a masik fél ajanlatat, rakérdezéssel. Ezzel vildigossa valnak szamunkra a
torekvései, illetve gondolkodasi idét nyeriink. A valaszndl a kovetendd taktika, hogy
pontositjuk, megismételjiik ajanlatunkat, de mindaddig nem fedjik fel a miérteket, mig
teljes egészében nem tette meg ajanlatat.

2. Az alku

Két szereplGje az eladd és a vevé. az eladd a lehetd legmagasabb arat kivanja elérni, a vevé a
lehet6 legalacsonyabbat. Az alkuhelyzetet elemezni kell abbél a szempontbdl, hogy a
megegyezés osszefligg-e mas lgyletekkel, hogy az iizlet ismétlédik-e, milyen az id6tényezé
szerepe, vannak-e egyéb feltételek stb. (Példaul szikség van-e hitel felvételére, s annak
milyen feltételei vannak.)

Az alkuhelyzet meghatarozasanak altalanos szempontjai:

Az alku médja valtozik a tarsadalmi, kulturalis, valamint a civilizaciés kornyezettdl fliggden,
de eltér6 egyénenként is, a targyald hattere, felfogdsa, el6itéletei és értékrendje befolyasolja
azt.

Az els6é lépésben meg kell hatdrozni az alku alsé szintjét, amely a nagyon kedvezétlen
végeredmény elleni védekezés egyik igen hatékony mddja. Ekkor torténik annak
megallapitdsa, hogy melyik a legkedvezétlenebb, de még elfogadhatdé megoldas.
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A TELA (a targyalasos egyezség legjobb alternativaja roviditése) kialakitasa harom lépcsében
torténik:

1. Ossze kell dllitani a meghitsult megallapodds esetére a teenddk listajat,
2. Ki kell dolgozni az igéretes otleteket,
3. Ki kell valasztani a legjobbnak tlin6 megoldast.

Altalaban mindkét fél elkésziti. J6, ha ismerjiilk a masik fél TELA-jat, mert a targyalds soran
figyelembe tudjuk venni, elényiinkre tudjuk forditani.

Minél tobbet tudunk a masik fél lehetéségeirdl, minél jobban ismerjik az alternativait, annal
redlisabban mérhetjik fel elvarasaikat a targyalastél. Az an. végs6é arat mindkét fél
meghatarozza, de titokban tartja, tigyel arra, hogy a masik ne ismerhesse

Az utolsé, vagy végsé ar az az ar, amelynél az elad6 alabb nem adja, a vevé pedig ez felett
nem veszi meg a terméket. Ha ez ald mennének, lényegében rosszabb helyzetbe kerlilnének,
mintha nem kotnék meg az lizletet.

Az ajanlat és ellenajanlat célja tulajdonképpen a partner végsé aranak a megallapitasa.

Altalanos az a vélekedés, hogy az alku, a targyaldas szamunkra kedvezé kimenetele
szempontjabol az elényos, ha a masik fél teriti ki el6szor a kartyajat, teszi meg ajanlatat. Ez
azonban korantsem biztos.

A nyitds, az elsé ajanlat megtétele el6nyos lehet, ha tudjuk, milyen mdédon tegyiik.
A kovetkez6 valtozatok kozil valaszthatunk:

1. A jozan ajanlat megtétele azt jelenti, hogy a szamunkra megfelel6, de nem tulzott
igényiinket mondjuk el. A tovabbi alkunal célszerli megmaradni mellette. Ezzel a médszerrel
azt akarjuk elérni, hogy a masik fél is tisztességesnek tartsa ajanlatunkat, s maga is eszerint
jarjon el.

2. Az er6szakos ajanlat: lélektani hatasa erds, a meglepetésen, megdobbentésen alapul. Jé
esetben engedményekre, rossz esetben visszautasitasra sarkallhatjia a masik felet.
Uzenetértékd, a legtobbszér alkura szélit fel, fokozatosan felajanlott, kolcsénos
engedményekhez vezet.

3. A ,felezés”ajanlat: a két kezddé ajanlat felezését probalja megegyezésként elfogadtatni.
Konnyen felismerheté taktika, sokszor az alkuban részt vevék mar eleve bekalkulaljak ezt
kezdé ajanlatukba.

4. A ,lépésrél, lépésre” ajanlat: kolcsonos engedményeken alapulé alkura térekvés esetén
célszerd. iratlan szabaly ennél a megoldasnal, hogy az egyszer mar megtett ajanlatot nem
lehet visszavonni.
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A targyaldson az alku szakaszat uagy kell a magunk elényére forditani, hogy kozben a
partnernek sikerélménye legyen.

Pontosan kell latnunk, mit ajanl, azt is tudnunk kell, miért. Ki kell deriteniink, mi teszi 6t
elégedetté, mi szamdara a lényeges, mi az amit szeretne, s mi az, ami annyira nem fontos.

Ebben a szakaszban lényeges a kérdezés, mi viszont csak a sziikséges mértékire
korlatozzuk valaszainkat. Ez azt jelenti, hogy a partner altal kért informaciokat megadjuk, de
részletesen nem indokoljuk, és nem magyarazkodunk. Fel kell mérniink a varakozasaink
kozott 1évé kilonbségeket, amely lehet képzelt, feltételezéseken alapuld, de lehet valésagos
is.

A partner val6sagos helyzetének elemzésekor ne csak azt vizsgdljuk, mit mond, hanem azt
is, hogyan mondja. Prébaljuk megallapitani mit fog, illetve mit nem fog elfogadni, mennyire
hatdrozottak az igényei, hol huzédhatnak meg a megallapodas koérvonalai.

A kérdezés technikdja

A targyaldson a jol alkalmazott kérdések a beszélgetés iranyitdsanak finom eszkozei, aki
kérdez, az meghatarozza a témat.

Ha jo kérdéseket tesziink fel:

- megfigyelhetjik a masik reakciéit,

- segitségiikkel alaposabban megismerhetjik a partnert, (intelligencidjat, szaktuddasat,
elGitéleteit, érdekl6dését, érzéseit stb.)

- kozvetetten elismerést és dicséretet fejezhetiink ki,

- megitélhetjiik a partner megegyezésre vald hajlanddsagat,

- kedvezd légkort alakithatunk ki,

- a megszerzett informaciék uj érvek alapjai lehetnek,

- Uj targyaldsi helyzeteket eredményezhetnek.

Ahhoz, hogy jél tudjunk kérdezni, jol el6 kell késziteni a targyaldst, a koriltekinté
informaciészerzéssel. -~ A targyalénak intelligensnek kell lennie, rendelkeznie kell
tapasztalattal és szaktudassal, emberismerettel, értelmezSképességgel, kifejez6készséggel,
talpraesettséggel és empatiaval.

A kovetkezd kérdéstipusokat alkalmazhatjuk:

Nyitott kérdések
Kérdbszavai: Hogyan? Miért? Miképpen?

Egy-egy téma kifejtésére késztetnek. A beszélgetés fenntartasat, érdekesebbé,
elmélyiiltebbé tételét szolgdljak. segitségiikkel (j témara lehet attérni. Kitliné alkalmat
teremtenek az aktiv figyeléshez, a megkérdezettek beszédesebbé valnak, olyan dolgokat is
elmondhatnak, amit nem akartak. Lehetdségiink nyilik arra, hogy a sorok kézott olvassunk.
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Zart kérdések:
Kérdbszavai: Van? Szokott? Ki? Mi? Mikor? Hol? Melyik? Milyen?

Egyszavas, igen, nem, egyéb témondatos valaszok jellemzik. Segitségiikkel a céltudatossag
és a hatarozottsag latszatat keltjuk. Jol alkalmazhat6é az informaciok ellenérzésére, viszont
thlzott hasznalatuk gatolja a parbeszéd kialakulasat, a masik fél elzark6zhat.

Alternativ kérdések:
Valaszlehet6ség felajanlasakor célszerl haszndlni, nehéz visszautasitani.

A targyalds alku szakaszdban mindkét fél sajat céljai elérésére torekszik. Hogy ez mennyire
valésul meg, attél fligg, sikeriil-e meggydzniink partneriinket. a meggy6zéshez milyen
érveket hasznalunk, s hogyan alkalmazzuk azokat.

A meggy6zés folyamata:

Az érdekldédés felkeltése

2. A partner meghallgatasa és megértése: ebben a szakaszban mindkét félnek meg kell
ismernie a masik fél informdaciés bazisat, mennyi és milyen adatai vannak, milyen
érveket hasznal. Tisztazni az eltéréseket, fel kell ismerni kovetkeztetései
gondolatmenetét, a megegyezést segité részleteket, hogyan kozelit a megegyezés
felé.

3. Az ért6 figyelem azt jelenti, hogy figyelink a masik félre, nem verbalis
kommunikaciés eszkozokkel jelezziik megértésiinket, illetve figyellink nem verbalis
jelzéseire.

4. A sajat elgondolasok kifejtése sordn a megértést folyamatosan ellendérizve haladunk.
a targyalds témdjanak minden részletére kitériink. Ismertetjiik kinalatunk eddigi
megitélését, a referenciacégek nevét, véleményét. Mondanivaldnkat dokumentaljuk,
alatamasztjuk.

5. Az ellenérvek, kifogasok fogaddsa:

Az érvelés a targyalds alapvetd eleme, ez tulajdonképpen a vitafazis. Az érvelés sikeres
alkalmazasanak legfontosabb feltétele a figyelem és az dnfegyelem.

Az érvelés

A meggy6zés sordn a magunk igazat prébaljuk bizonyitani. A bizonyitds nem mas, mint egy
olyan logikai miuvelet, amelynél egy kijelentés igazsdg vagy hamissdg tartalmat akarjuk
kimutatni. A hamissdg kimutatasa a cafolat, amely tulajdonképpen egy negativ bizonyitas. A
bizonyitas kételkedés esetén keril el6térbe. A tényeket nem kell bizonyitani, azok a
bizonyitékok. A bizonyitdsnak a targyalas soran jelentdés szerepe van abban, hogy az
ismeretek igazsagtartalmardél meggyézdédjink, meggyézziink.

A bizonyitas vagy cafolds szerkezete:

- a)tézis: az a tétel, amelynek igazsagat vagy hamissagat bizonyitani akarjuk.
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b) argumentumok: az igazsag vagy hamissag kimutatasara felsorakoztatott érvek.
¢) demonstracié: olyan miivelet, vagy mlveletsorozat, melynek segitségével a tétel
igazsagat vagy hamissagat logikailag is le tudjuk vezetni.

A bizonyitas vagy cafolas eszkoze az érvelés.

Az érvelés technikaja:

N O v W N =

10.

Legyiink tisztaban azzal, milyen tipusu érveket kell hasznalnunk.

A rovid, 6sszefligg6 érvelés hatdsosabb, meggy6z6bb.

Az adott helyzetben az egységes érvelés megkonnyiti a meggy6zést.

A kilonalld, eltér6 érvek sorozata jo litékartya lehet a vitaban.

A kiegészit6 érvek kovetkezetesebbé teszik a meggy6z6 gondolatokat.

Célszerd tisztazni, honnan indulunk, és hova akarunk jutni az érveléssel.

Az érvelés logikusabb, érthet6bb, szimpatikusabb a mondatokat 0sszekotd,
megfeleléen alkalmazott kot6szavak hasznalataval. llyenek: tehat, aztan, végul,
mégis, vagyis stb.)

A kulcsérvek ismétlése kovethet6bbé teszi az érvelést.

Az egyszerlibb mondatszerkezet, a viszonylag rovid mondatok alkalmazasa elésegiti
a meggy6zést.

Egy taldlé szo, vagy széjaték erSteljesebbé teszi a mondanival6t.

Az érvelés formai:

Induktiv: ennél az érvelési formdndl a tapasztalatainkbdél indulunk ki. a
felsorakoztatott tényekbdl, esetekbdl vonjuk le a kovetkeztetést. Az egyes esetekbdl
haladunk az altalanos felé. Akkor alkalmazzuk, ha az egyes esetekbdl levonhatd
valamilyen szabaly.

Deduktiv: az el6z6 forditottja, itt az altalanosbdl haladunk az egyes felé.

A latszatérvelés: |ényege, hogy nem valddi érveken alapul.

a.) nulla kijelentések: az adott témaban nincs informaciés értéke. PL. Tegnap esett az
esé.

b.) hagyomanyokra valé hivatkozas: a szokésjog kifejezése. Pl. igy szoktak eljarni...
c.) tapasztalatra valé hivatkozas: Pl. todbbéves gyakorlatom alapjan...

d.) tobbségre valo hivatkozas: Tobb helyen mar alkalmazzak, bevezették....is.

e.) személyiségre vald hivatkozas: ez a személy az, aki ugyanazt allitja, mint mi. A
személy lehet pozitiv személyiség, ebben az esetben a célunk a bizalom felkeltése,
vagy lehet negativ személyiség, ebben az esetben az emlités célja az illeté
fogyatékossaganak a felemlitése, ellenszenvessé tétele.

f.) az értelemre valé hivatkozds: Ha On ezt az allitast végiggondolja, le tudja vonni
azt a kovetkeztetés, hogy...

g.) magatél értet6dd dolog.
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4. Mordlis érvelés: erkolcsi szempontokon alapul.

Fajtdi aszerint, mire hivatkozik:

- a.) felelésségtudatra: Onnek, mint a vallalat képvisel6jének tudnia kell...

- b.) igazsagra: Ha én ezt az engedmény adom, akkor On....?

- ¢.) bizalomra: Ha probléma meriilne fel, barmikor megkereshet...

- d.) mordlis kotelességre: Azok a vallalatok, akik igazan segiteni akartak, ugyanigy
jartak el.

5. Taktikai érvelés:

Fajtdi aszerint, mire utalnak:

a.) korabbi dontésekre. ebben mar az el6z6 targyaldason megallapodtunk...
- b.)a fejlédésre: Ha nem akar lemaradni...
c.) realitdsra: Mindenki szamara vilagos, hogy...
- d.) szankcidkra: Ha nem ugy jarnak el, az APEH biintet...
e.) hianyzo ellenvéleményre: Nincs, aki ellenezné...
- f.) magasabb rendi, folérendelt néz6pontra: A vezet6ség véleménye szerint...
- g.) halogatas: Erre térjink vissza késébb...
- h.) belezavaras: Térjlink at arra a témara, amit akkor beszéltiink amikor... és....
- i.) latszattamogatas: Rendben van, egyet értek, de mi van akkor, ha...
- j.) tagolas: ha megnézziik az ajanlat elsé pontjdban elhangzottakat...
k.) rdkérdezés: Akkor tehat ebben megegyeztiink?

6. Raciondlis érvelés:
A. Ertékitéletek megvaltoztatasa:

- a.) fonak technika: Rendben, de masik megkozelitésben...

- b.) atértékelés: Eddig err6l az volt a véleményem, de most mar belatom, hogy...
- c.) tulzas: llyen jo ajanlatot senkit6l sem kap...

- d.)izolacié: Vizsgaljuk meg kiilon ezt a kérdést...

- e.) kikerilés: Térjink vissza erre késébb, most inkdbb azt beszéljik meg...

- f.) kiszoritas: Ez nem tartozik a targyhoz...

B. Ok-okozati 6sszefliggések:

- a.) tények elvitatdsa: Az On véleménye az, de mit szélna ahhoz, ha...
- b.) ellentmondasok elkovetése:

C. Személyeskedé érvelés:

- a.) bumerang: a kifogasokat a vasarlas melletti érvekké alakitja.
- b.) érzelmekre hatas: Emlékszik, amikor még...
- c.)vicctechnika: egy odaill§ vicc mesélése.
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- d.) személyes tamadas: A miult alkalommal nem ezt mondta! Akkor jobb volt a
hangulata?

D Terméktechnikai érvek.
Hasznalatanak Iépései:

1. aterméktulajdonsagok megismerése,
2. aterméktulajdonsagok elé6nydkké alakitasa,
3. az elényok a vasarlé hasznara forditasa.

Abbdl indul ki, hogy a vasarlé a terméket valamilyen probléma megoldasara vasarolja, tehat
nem a termék tulajdonsagai, hanem funkcidja miatt veszi meg. A termék tulajdonsagait ugy
gyljti 0ssze, hogy azok hogyan segitik a vevé problémajanak megoldasat. A miiszaki
tulajdonsagokat olyan elényokké alakitja, amelyek hasznosak a vasarlé szamara. Célszerd
ehhez egy érvelési vazlatot késziteni.

Minden elhangzott érv utdn meg kell gy6zdédni arrél, hogyan fogadta a partner, s csak
azutan kell ratérni a kévetkez6 érvre.

Az érvek elrendezése lehet:

e Egy erds érvre éplilS érvelés: Egy erGs érv koré csoportositjuk a gyengébbeket

e Fokozdsos érvelés: Gyenge érvekkel kezdiink, majd fokozatosan erdsitiink,
mig a végére hagyjuk a legerésebb érvet.

o Lejtéses érvelés: Az erés érvvel kezdink, a gyengébb érveket a végére
hagyjuk. Kevésbé hatdsos modszer.

Az adok - kapok modszer el6készitése

- Vegyiik elé azt a listat, melyet azokrol a témdkrél készitettiink, amelyekrdl a
targyaldason sz6 lehet.

- Dontsik el, melyek a fontosak szamunkra, s melyek azok, amelyekben engedhetiink.
irjuk meg az engedmények listajat.

- Alapozzuk meg a szdmunkra legkedvezébb alkupoziciot,

- Készitsik el a lényeges feltételek jegyzékét, ez fogja tartalmazni azokat a
kondicidkat, amelyekbdl nem engedhetiink.

Az engedmények adasanak modszerei

tartsuk vissza az engedményadast addig, amig igazan sziikséges,

2. az egyuttmikodésre kész partnernek az engedményért cserébe nekiink is adnunk
kell,

3. az engedmények adasa a felek részérél azonos Gtemben torténjen,
miel6tt Ujabb engedményt tennénk, varjuk meg a partner valaszlépését,

5. engedményiink adasat forditsuk az elénylinkre, Ugy adjuk, hogy a partner komoly
sikerélményként élje meg,

6. Ugy tegyik az engedményt, hogy annak a masik fél nagy jelentéséget tulajdonitson,
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7. kiegyensulyozott tempdban haladjunk, ne kapkodjunk. Az engedményadas tempdja

ne legyen til gyors, de tul lasst sem. (" millio forintos kilonbségnél a 400 ezer ft tul
gyors, az 50 ezer Ft viszont til lassd.) Minél nagyobb a kilonbség a két ar kozott,
annal toébb fordulét igényel az aralku.

A partner befolyasolasa

A befolyasolds célja az, hogy a partnert eljuttassuk a megegyezésig.

Ehhez felhasznalhatjuk a bloffolést, mely a targyalok korében kolcsondsen és
gyakran alkalmazott médszer. Kockazatos.

Lehet jél csinalni, hideg fejjel, szilaird meggydzddéssel, Ugy, hogy a gyanu arnyéka
sem vetddik rank.

A targyaldpartnerek altalaban szamitanak ra, ezért lényeges, hogy mi is fel tudjuk
ismerni a masik fél bloffjeit. Megfigyelték, hogy bloffoléskor az emberek nem merik
kimutatni az érzelmeiket, ezért jé taktikanak tlnik szamukra a pokerarc. Aki nem
mond igazat, az altaldban nem néz a szemiinkbe, illetve a megszokottnal tobbet

pislog.

3. Az elfogadtatas (dontés, megegyezés) fazisa

Ebben a szakaszban megtessziik a végsé ajanlatot. Arra ligyeljiink, hogy ez ne kovetkezzen
be tul hamar. éreztetni kell, hogy ez az utolsé ajanlatunk. gy tegyiik meg, hogy a partnert
sikerélményhez juttassuk, Ugy érezze, hogy mindent elért, amit lehetett.

Ezutan 6sszefoglaljuk a targyalason elhangzottakat. Az 6sszefoglaléban ajbél felsoroljuk az
elénydket abbél a célbdl, hogy a hezitdlé partnert dontésre késztessik, illetve ha mar
dontott, kimondja azt. Segitenek ebben a kévetkez6 mondatok:

,On mondta, hogy nagyon hasznos lesz...., vagy nem?”
,On mondta, hogy...., ezen tdlmenéen egyetértettiink abban is, hogy....”

Ebben a szakaszban alkalmazhaté technikak:

a befolyasolas: ,Biztos vagyok abban, hogy meg lesz elégedve!”

alternativa felvetése: ,A szerz6déskotés ....-an, vagy....—an legyen. En azt javaslom,
hogy...

tovabbi bizonytalansdg esetén prébaljuk megtudni az 0Ossze kifogast: LA
felsoroltakon kiviil van-e valami mas?”

lezaras: ,Ha ezt a problémat is meg tudjuk oldani...”

az elfogadtatas: legjobb médszerei az ismétld kérdések és a rovid allitasok.

A megegyezésrél jegyzékonyv készitheté, melyben nemcsak a megallapodast, a tovabbi
teendGket is rogzitik, valamint megnevezik a felel§soket.
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NEM VERBALIS KOMMUNIKACIO A TARGYALASON

A testbeszéd a tdrgyaldasi kommunikicié szerves része, testtartasunk, arckifejezésiink,
gesztusaink, hangsziniink stb. sok mindent elarulnak a gondolatainkrél. Ezek egy része
elrejthetd, megjatszhatd, azonban nem tudjuk teljesen kontroll alatt tartani, még hosszas
gyakorlassal sem. A masik fél sem tudja, ezért nagyon fontos az, hogy mi is olvassunk
ezekbdl a jelekbél, s felhasznaljuk az igy megszerzett ,tudast” a targyalas soran.

Targyaldasi szituacioban a testhelyzetbdl kovetkeztetni lehet a partner pillanatnyi
lelkiallapotara, tudatosan befolyasolhatjuk érdekl6dését, figyelmét, észrevehetjiik
ellendllasat, ellazulasat stb.

Mit tudunk kiolvasni ezekbdl a jelekbdl?

Nyitottsdgot, ami azt jelenti, hogy a masik figyel rank, elfogadja, hogy kézvetve irdnyitunk, a
kovetkezé jelekbdl latjuk: karjat, labat nem fonja keresztbe, teste szembe fordul veliink,
felénk hajol, tenyere felfelé néz.

Zart testtartast akkor vesz fel a masik fél, ha nem hajlandé meghallgatni a véleménylinket,
vagy éppen megvaltoztatni a sajatjat. Ezt abbél lathatjuk, hogy a teste elfordul, tavol tartja
télunk, karja, laba keresztben van, a fejét lehajtja, nem létesit szemkontaktust vellink, a
tenyere lefelé néz.

Figyelniink kell a testtartds megvaltozasara is. Ez a targyalds soran folyamatosan térténik.
Amire fel kell figyelniink, az a testtartasok kozotti kontraszt, mely izgatottsagot, aggodast,
egyetértést, elfogadast, vagy az ellenkezdéjét jelentheti.

A testtartas valtozasai ugyanakkor az érzelmek, a gondolkodds, a szandék valtozasait is
jelzik. Ebbdl tudunk kovetkeztetni a partner jovébeni megnyilvanulasaira (pl. elérehajol egy
kicsit, ha meg akar szélalni, odafordul a partnerhez stb.)

Mire kell figyelniink?

a testtartas hirtelen lemerevedik: véleménykiilonbséget jelez,

a karok és labak hirtelen keresztbe tétele, vagy nyitdsa elzarkézast, vagy nyitast
jelent,

- hirtelen hatradé6lés keresztbe tett karral, ellenallast jelez,

- aszék szélére huzodas, az izgés-mozgds nyugtalansagot jelez,

- az Okolbe szoritott kéz diihot, frusztraciot jelent,

- ha elnéz a vallunk felett, vagy a padlét nézi, az érdekl6dés hianyat jelzi,

- a partner nagy levegdbvétele, vagy séhajtasa véleménykiilonbséget, ellenallast fejez ki.
- Az arckifejezés valtozasa is jelent6séggel bir:

- a szemkontaktus megszakadasa, a lehatott fej, az dszinteség hianyara utal.

- a szaporodo szemkontaktus az érdekl6dés jele.

- atavolba meredd szem az érdeklédés hianyat jelzi.

- a mosoly a nyugalom jele, azt jelzi, hogy a partner hajlik a folytatdsra,
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- ha egy befogadod arckifejezés fesziiltté valik, amit az allkapocs 6sszezarasa, a homlok
rancolasa jelez, nyugtalansagra, fesziltségre utal.

- A hangszint nehéz befolyasolnunk, ezért arulkodik az érzelmeinkrél. Ha megvaltozik,
egyértelmiien jelzi az egyetértést, vagy annak hidanyat, ezért a targyalas soran erre is
figyelniink kell.

- Ha valamivel elégedettek az emberek, vagy valamilyen kérdésben otthonosan
mozognak, magabiztosan beszélnek.

- Kényes gy esetén halkabb beszéd a jellemzé.

- Ha bizonytalanok, téredezett mondatokban, akadozva beszélnek.

- Szamukra fontos kérdésrél hangosabban, szenvedélyesebben beszélnek.

- Adiih jele a tul hangos, vagy a tul halk beszéd.

Természetesen a mi metakommunikacionkat is figyeli a partner, ezért meg kell tanulnunk a
megfelel6 jelzést adni.

e Testtartasunk nyitott legyen, keziinket tegylik az 6liinkbe. Keriiljiik a karok és
a labak keresztezését.

e Testtartasunk jelezze, hogy figyellink partnertinkre.

e Fejlinket ne pihentessiink a keziinkdn, keriiljiik a gornyedt testtartast, mert
ezzel a figyelmiink és az érdeklédésiink hidanyat jelezzik.

e Tartsuk a partnerrel a szemkontaktust, ne bambuljunk.

e Arckifejezésiink legyen nyilt, mosolyogjunk.

e Ne reagadljuk tal, ha valami megdobbentét hallunk, vagy amivel nem értiink

egyet.
e Ha kell6 pillanatokban bdlintunk, azzal a partnert beszédre biztatjuk.

A jeleket felhasznalhatjuk arra, hogy megtudjuk, mikor vagyunk el6nyben, vagy mikor kell
meghatralnunk, mas taktikat alkalmaznunk.

ErdeklSdés kifejezése:

Nyitott testtartds, a tenyér felfelé néz, a szemkontaktus élénk, az arckifejezés érdeklédé, a
hangszin mérsékelt. Mozgasunk elére iranyuld, nyilt legyen.

A megegyezés jelzése:

A testtartas hirtelen ellazul, a partner hatraddl. Az el6z6 zart testtartds nyitja, a hangszin
nyugodtta valik, a beszéd sebessége csokken, nyugodt mosoly és szemkontaktus kiséri.
Megkonnyebbiilt s6haj, gyengéd bdlogatas, az 6kolbe szoritott kezek kiengedése jellemzi.

A megegyezés hianya jol lathato a kovetkezé jelekbdl:

A testtartds zart, lemerevedett lesz. Az arckifejezés lemerevedett lesz, a szemkontaktus
megszakad. A partner hatradél, testtartasa zart lesz.
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Az uzleti targyalasra legalkalmasabb (lés O6sszeszedetten oldott, a labak tébbé-kevésbé
zartak, a karok nyitottak, a torzs egyenes. Kedvezé6tlen a merev, zart tartas, ellenszenves a
terpeszkedés, bizonytalansdgot, ideiglenességet, fesziiltséget jelez és kelt a szék szélén vald
licsorgés.

A kétszemélyes targyaldsra a személyes tavolsdg, a delegaciésra a tarsasagi tavolsag a
megfelel6 keret.

Osszefoglalasként valasz a felvetett esetre
Meg kell becsiilni az uzletféligényeit, milyen céljai vannak, mi az, ami fontos szdmara.
Tényeket, adatokat kell 6sszegydjteni a cég helyzetérdl, a partner munkajardl,

Tudnunk kell, mennyiért szeretnénk megvasarolni a céget, mennyit ajanlunk fel az elsé
korben, mikorra idézitsiik a beszélgetést.

Az érveink lehetnek: valsaghelyzet van, rosszul megy az luzlet, egyre kevesebb lesz a
bevétel, egyre tobbet kellene dolgozni stb., vagy emlitette valamikor, milyen céljai vannak,
ezt tamogatni az érveléssel: pl. gyermeket szeretne, Uj vallalkozasba kezdene, szeretne
venni egy Uj autot stb.

TANULASIRANYITO

1 feladat

A szakmai tananyagtartalom elolvasasa utan irja le azt a parbeszédet, amelyben megprébalja
elérni, hogy részesedését az esetfelvetésben szereplé vallalkozdsban, minél kisebb
0sszeggel sikeriljon megszereznie! Olvassa fel tdrsainak, majd vitassak meg, helyes
targyalasi stratégiat alkalmazott-e!
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2. feladat

Ismertesse irasban, milyen oOsszefliggés van a targyaldsi szituaci6 és a targyalassal
kapcsolatos stratégiai célok kozott!

3. feladat

Fogalmazza meg irasban, miért fontos a légkorteremtés fazisa?
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4. feladat

A targyalas folyamat harom 6 szakaszbdl, az egyes szakaszokban kilonb6z6
résztevékenységekbdl all. A szakmai informaciétartalom alapjan toltse ki a tablazatot ugy,

hogy irja be az egyes szakaszokat a megfelel6 sorrendben, majd az egyes szakaszokhoz
tartozo résztevékenységeket.

1. A targyalas megkezdése: 2. Az alku: 3. Elfogadtatas, megegyezés:

5. feladat

Sorolja fel irasban, milyen ajanlattételi médszerek vannak!
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6. feladat

Milyen kérdéseket célszer(i alkalmazni a targyalas bevezetd szakaszaban? Indokolja meg,
miért!

7. feladat

Milyen kérdéseket célszerd alkalmazni a targyalds befejezé szakaszaban? Indokolja meg,
miért!

8. feladat

irja be a folyamatabraba a meggy6zés folyamatanak szakaszait!

D ) 2 D D

9. feladat

Felettesétdl azt az utasitast kapja, hogy a vallalat egyik termékének értékesitéséhez gylijtson
technikai érveket!

Valasszon egy olyan targyat vagy szolgaltatast, amelyet jol ismer, és készitsen egy érvelési
vazlatot! Mutassa be osztalytdrsainak a terméket, majd vitassdk meg, meggy6z6 volt-e az
arubemutatasa!
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10. feladat

irja le, milyen szabalyokat kell betartani az engedmények adasakor?

11. feladat

Milyen jelekbdl latjuk, hogy partneriink egyittm(ikodésre kész?

12. feladat

Mibdl tudjuk, hogy a masik fél bloffol?
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13. feladat

Mire utal az, ha a masik fél tal halk beszéd?

14. feladat

Milyen jelekbdl latjuk, hogy a masik fél eldontotte, hogy aldirja a megallapodast?

15. feladat

Egy Uzletkotd mesélte a kovetkezo torténetet. Olvassa el, majd irdsban vdlaszoljon a feltett
kérdésre!

A cégem vezetése tavollétemben néhany megbeszélést folytatott, amelynek eredményeként
elhatdroztdk, hogy az ugyfelek varakozasi idejének kellemesebbé tétele céljabél minden
halézati egységiinkben elhelyeznek egy 55 cm-es Sony szinestévé-késziiléket taviranyitéval,
s hozza egy videomagnét is. Osszesen 10 db-ot kellene vasarolnom. Sajat vallalkozasom is
van, torténetesen mar régéta gondolkodom azon, hogy ott is jél tudnék hasznositani néhany
ilyen jellegli késziiléket.

Id6m nem volt rd, masnap délelétt nyélbe kellett Gtndm az lzletet, mivel délutan mar
kilfoldre kellett utaznom.

A szakaruhaz, amelyben az lizletet le kellett bonyolitanom, 9 érakor nyitott. A célom az volt,
hogy méltdnyos aron jussak a készilékekhez, a hdazhoz szallitassal és az (izembe
helyezéssel egyiitt. A felhasznalhato koltségkeret nem volt tul nagy.

Id6m nem volt arra, hogy informaciot gydjtsek az aruhaz lizleti helyzetérél, s vezetdjérol.

Olyan fellépéssel, mint akinek rengeteg az ideje, beléptem az aruhazba. Készdontem az
eladdénak, aki, mint nézel6désem kozben kideriilt, a tulajdonos. Egy idé utan odajott, hogy
megtudakolja, miben segithet.
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Mivel én voltam az egyetlen vevd, s mivel ,rengeteg” idém volt, belekezdtem egy barati
beszélgetésbe.

Fesztelenil megkérdeztem a tulajdonost, hogyan befolydasolja forgalmat a kornyék Uj
bevasarlokézpontja.

Nos, volt miatta visszaesés, mivel nemrég nyitottak. Azt hiszem azonban, a forgalom
hamarosan visszadll... Tudja, hogyan mennek a dolgok, minden csoda harom napig tart. Az
emberek kivancsiak, megnézik, vasarolnak. De hamar belefaradnak. Nem igaz?

Bolintottam, egyetértésem jeleként.
Ugy gondolom, a régi vevéim visszajénnek- folytatta.

Mikdzben nézegettem a radidkat, televiziokat, magnetofonokat, némi érdekl6dést mimeltem
a videomagnok irant is, s folytattam a beszélgetést. Kérdezgettem, 6 valaszolt.

Elmeséltem, hol dolgozom, hol lakom, s beszéltem arr6l, mennyire fontosnak tartom a
helybéli kereskedb6ket a lakossag ellatdsaban, s hogy mennyire nem felel meg a
bevasarlokézpontban dolgozék szdma és szakértelme az emberek igényeinek. Meg egy
kicsit messze is van, a varos szélén, nem a kézpontjaban, mint pl. ez a bolt.

Gondolja, hogy masoknak is ez a véleménye?

Elkezdett problémairdl mesélni. Kozben én beleérzéssel, bodlogatva hallgattam, s
tanulmanyoztam a video készilékeket.

Hmm... Hogyan miikoédik ez a késziilék? Tudja, nem vagyok egy muszaki zseni, nem értek
hozza. Azt sem tudom, mi a kiilonbség a kétfejes, illetve a négyfejes, az AC és a DC kozott.

Elmagyarazta, mikozben megmutatta hogyan mikodik.

Ezeket is... Miel6tt a bevasarlékdozpont megnyilt, naponta tobb vezetd is vasarolt két-harom
ilyet a vallalata szamara. De azéta...?

Ha tdbbet vasarolnék, On is adna engedményt, mint a bevasarlékézpont?
Igen! - mondta, és ragyogott a szeme - nagyobb tételben olcsébban adom!
On személy szerint, az itt Iévék kozil, melyiket ajanlana?

Hat ezt a Sony késziiléket- vagta ra szinte azonnal. Nekem is ilyen van mar tébb éve, s
kivalé késziilék, nekem elhihetil

Egyre baratsagosabbak voltunk egymashoz. Beszélgetés kdzben egyre tobb dolgot tudtam
meg szikségleteirdl, problémairdl, céliranyos kérdéseimmel. Ossze is tegez4dtunk. (9 dra
45 perc van!)
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Most, hogy az alapozds megvolt, alazatosan, kissé ,elbizonytalanodva” adtam el6
mondanivalémat.

Nézd... Nem tudom, mit tegyek...Sziikségem lenne nem is kevés ilyen késziilékre... Nem
vagyok szakért6 a kérdésben, még nem is érdeklédtem mashol, tehat nem tudom masok
mit, és mennyiért kindljdk ezeket. De megbizom benned... Azt is szeretném, ha a Te lizleted
jol menne. Megbizom benned, a véleményedben, hogy melyik a legjobb modell, s abban is,
hogy méltanyos aron fogod nekem eladni. Tiz készilékrél van szé. Barmilyen 6sszeget
mondasz, most azonnal fizetek!

Koszonom! - mondta 6szinte 6rommel, s egy papiron elkezdett szamolni.

Nem kérdéjelezem meg az 6sszeget, amit megallapitasz, hiszen Neked is profitadlnod kell az
Gzletbdl, de tudd, hogy, amennyiben méltanyos arat allapitasz meg, szandékomban all sajat
vallalkozasom szamara is vasarolni néhany késziiléket.

Ujabb szamok keriiltek a papirra. Ekkor eljottem a Sony tévével.

Varj egy pillanatra...mi volna, ha a magnékhoz Sony tévékésziilékeket is vennék? Kihatna ez
a teljes dsszegre?

Ugy érted, hogy egyiitt? Persze! Csak varj egy pillanatot, amig szamolok.

Van még valami. Ha az 4ltalad ajanlott arat korrektnek fogom tartani, a sajat vallalkozasom
szamara is fogok vasarolni, egy honapon beliil 6t ilyen késziilék-egyiittest.

Eszrevettem, hogy athlzta a szamot, amit leirt.
Nos, ez a végs6 ajanlatom. Remélem, megfelelének tartod!
Folytatva az alkut, megkockaztattam még egy felvetést:

Azon gondolkodtam, amit néhany perccel ezel6tt mondtal. Azon, hogy milyen
bonyodalmakkal jarna Neked a kartyas fizetés, ezért gy dontottem, hogy most azonnal, és
kézpénzben fizetek!

Igen! Ez nagyon nagy segitség lenne szamomra, kiilondsen most!

Mikdzben azt mondta, észrevettem, hogy megint valtoztatott az 6sszegen. Kézolte velem az
egyulttes darat, amelyrél késébb megtudtam, hogy egy nagyon méltanyos, egylittmikodd
tranzakciot jelentett.

Feladat:

Az esettanulmanybdl gyljtse 6ssze azokat az elemeket, amelyek a sikeres targyaldst
elésegitették, annak ellenére, hogy til sok idé a felkésziilésre nem volt!
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16. feladat

Osztdlytarsaval taldljanak ki egy céget, annak egyik termékét vagy szolgaltatasat, és egy
lehetséges Ugyfelet, aki ezt a terméket vagy szolgdltatast megvasarolna! Gydjtson ossze
minél tobb Aallitdst a tanult érvelési technikak alapjan! Partnere gyljtson ellenérveket!
Készitsenek az érvekrél vazlatot, majd az osztaly el6tt jatsszak el az alkut!

23



A TARGYALASI TECHNIKA

Ervek, ellenérvek

Parbeszéd:
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17. feladat

Készitse el az elsé ajanlatat annak a Szabadidé Ruhdazati Kft-nek, amely bérbarat, néi
textiltermékeket allit eld, s kapacitaskihasznalasanak noévelése céljabol minél nagyobb
mennyiségben szeretné termékeit értékesiteni. Targyaldsra készil egy kilonleges néi
ruhazati termékeket forgalmazé bolthalézat vezetGjével, aki az orszag minden
nagyvarosaban rendelkezik lizlettel.

Hogyan készitené el az indulé ajanlatot!

Vitassa meg osztalytarsaival javaslatat! Vallalkozé szellem( osztdlytarsaval jatsszak el a
targyalas menetét a tanult alkutechnikak alkalmazasavall!

Informacidk az ajanlatkészitéshez: A termék eléallitasi koltsége 15000 Ft, melyben a 200
Ft/db szallitasi koltség is benne van. 5000 termék értékesitése esetén 12 500 O0OFt
nyereséget szeretne elérni. ez azt jelenti, hogy a legalacsonyabb ar 17 500 Ft/db. Mivel
szeretne minél tobb terméket eladni, 7500 termék vasarlasakor 5%, 10000 db termék
vasarlasakor 10 % engedményt adna.

18. feladat

Jatsszdk el szituaciés jaték keretében a targyaldas menetét a kovetkez6 cégek
képviselGjeként.

A cél mind a négy esetben a megegyezés elérése

1. Toyota Autdkereskedés Kft: killonb6z6 tipusu auték értékesitésével foglalkoznak. Célja
elérni azt, hogy a sziikséges autékat ndla vasarolja meg az Rt., lehetéleg minél révidebb
fizetési hataridével.
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Konzervipari Rt.: Uzletkot6i és felsé vezetbi szdmara gépjarmdlvet kivan vasarolni: felsé
vezet6i szamara harom luxuskategéridji gépkocsit fekete szinben, uzletkotéinek ot
kozépkategorias kombi autét szeretne venni, minél kedvezébb aron.

2. Exkluziv Varroda: a piacon jol ismert cég, kisszérids sajatmarkas divatcikkek gyartasaval
foglalkozik, sajat alkalmazasban all6 divattervezével dolgozik. Stabil vevékorrel rendelkezik

Viktéria Ruhazati bolt: egyedi felséruhazati cikkeket értékesit, sziikség szerint az eladott
termékeket méretre igazitja. A méretre igazitassal, valamint egy neves divattervezd terveinek
legyartatasaval szeretné megbizni az Exkluziv varrodat. A targyaldson minél rovidebb idej(i
teljesitést szeretne elérni, valamint, hogy mas vevének ne allitsak el6 termékeit. A varroda
hosszabb hatarid6t szeretne elérni, s a méretre igazitast nem szeretné vallalni.

3. Otthon Lakastextil bolt: kiilonleges igényeket is kielégité markas termékeket értékesit.
Forgalma az utébbi idében jelentésen visszaesett, ezért sziiksége van a szdlloda
megbizdsara. Szeretne minél nagyobb mennyiséget eladni j6 minéségld agynemikbdl,
lehet6leg minél magasabb aron, illetve mas termékek vasarlasara is rabirni a potencialis
vasarlot.

Wellness Szdlloda: teljes feldjitds utdn dgynemdgarnitirdkat vdsarolna. Elképzelése szerint
jol moshaté, konnyen kezelhets, természetes alapanyagokbdl késziilt, azonos szini
termékeket, minél alacsonyabb aron.

4. Pékinas SiitGipari Vallalat: kisboltokba valé aruszallitashoz 5 k6zépkategorias gépjarmiivet
szeretne vasarolni, fehér szinben, a cég emblémajaval ellatva. az autdkra sirgds sziiksége
lenne.

Ford Molnar Autékereskedés : kiiléonb6zd tipusu autokat értékesit és szervizszolgaltatast is
végez. Szeretné, ha a pékség ndla vasdrolnd meg az 6sszes sziikséges gépkocsit, s a
szervizelésiiket is nala végeztetnék.

Megoldas
1. feladat

A szakmai tananyagtartalom elolvasdsa utan irja le azt a parbeszédet, amelyben megprébalja
elérni, hogy az esetfelvetésben szereplé vdllalkozasban [évé részesedését minél kisebb
o0sszeggel sikeriiljon megszereznie!

Olvassa fel tarsainak, majd vitassak meg, helyes targyalasi stratégiat alkalmazott-e!
2.feladat

- Kolcsonos megegyezésre torekvd: kiegyensilyozott piaci helyzet esetén
- El6nyszerz6: kolcsonos fliggdségi helyzetben
- Gy6zelmi: er6félényben vagyunk

3. feladat
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- Meghatarozza a targyaldas légkorét, s informaciot szerezhetiink.

- Megtudhatjuk, hogy a masik fél kész-e az egyuttmikodésre, vagy gydzni akar a
megbeszélésen.

- Kideril, hogy kié a kezdeményezés,

- Informaciot kaphatunk partneriink taktikajarél is.

- Maedfigyelhetjiik a partner tapasztaltsagat, szakértelmét, stilusat.

- Célszerli tudatosan megtervezni és felhaszndlni a kedvezd targyalasi pozicié

megteremtéséhez.
4. feladat
1. A targyalds megkezdése: 2. Az alku: 3. Elfogadtatas, megegyezés:
az alku szintjeinek meghatarozasa,
a TELA meghatdrozasa, . T
3 ) végs0 ajanlat,
) ) } ) 3 kérdezés, 3
Iégkdrteremtés, nyitds, ajanlattétel Lo 6sszegzés,
meggy6zés, érvelés, i 3
3 3 megallapodas
adok-kapok lista, engedményadas,
befolydsolas
5. feladat
- jézan,
- er@szakos,
- felezés

[épésrdl 1épésre

6. feladat

Nyitott kérdéseket, mert egy-egy téma kifejtésére késztetik a partnert. A beszélgetés
fenntartasdat, érdekesebbé, elmélyiiltebbé tételét szolgaljak. Segitségikkel Uj témara lehet
attérni. Kitlind alkalmat teremtenek az aktiv figyeléshez, a megkérdezettek beszédesebbé
valnak, olyan dolgokat is elmondhatnak, amit nem akartak. Lehetdségulink nyilik arra, hogy a
sorok kozott olvassunk.

7. feladat

Zart kérdéseket, mert segitségiikkel a céltudatosan és hatarozottan haladhatunk a
megegyezés felé. Jol alkalmazhaté a megegyezés el6készitéséhez, az 6sszegzéshez.

Alternativ kérdéseket, mert valasztasi lehet6séget ajanl fel, dontésre késztet. Nehéz
visszautasitani.
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8. feladat
Az érdeklodés A partner Erté - Sajat Ellenérvek,
felkeltése D meg- figyelem |» 1 elgondolasok D kifogasok
halleatasa S kifeitése fogadasa
9. feladat

- Ertékelési szempontok:
e ilyen probléma megolddsara ajanlja a terméket,
e ma terméktulajdonsdagokat hogyan alakitotta elényokké,
e hogyan oldja meg a vevd problémadjat elénydsen a termék,
e a megfogalmazas értheté-e.

10. feladat

- tartsuk vissza az engedményadast addig, amig igazan szikséges,

- az engedményért cserébe nekiink is adnunk kell,

- az engedmények adasa a masik féllel azonos ltemben torténjen,

- miel6tt djabb engedményt tennénk, varjuk meg a partner valaszlépését,

- engedményiink addasat forditsuk az elényiinkre, ugy adjuk, hogy a partner komoly
sikerélményként élje meg,

- ugy tegyik az engedményt, hogy annak a masik fél nagy jelentéséget tulajdonitson,

- kiegyensulyozott tempdban haladjunk, ne kapkodjunk.

11.feladat

figyel rank, karjat, labat nem fonja keresztbe, teste szembe fordul vellink, felénk hajol,
tenyere felfelé néz.

12. feladat

pokerarcot vdg, nem néz a szemiinkbe, a megszokottnal tobbet pislog
13. feladat

kényes Ugyrél beszél vagy diihos.

14. feladat

- A testtartas hirtelen ellazul, a partner hatraddl.

- Az el6z6 zart testtartdst nyitja, a hangszine nyugodttd valik, lassabban beszél,
nyugodtan mosolyog és a szemiinkbe néz.

- Megkonnyebbiilten séhajt, bélogat, az 6kdlbe szoritott kezét kiengedi.

15. feladat

- Meghatarozta, mit szeretne elérni (célkitlizés): méltanyos ar, hazhozszallitas, lizembe
helyezés
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- Ugy tesz, mint akinek az idé nem szamit

- Nyitott kérdésekkel beszélgetést kezdeményezett, melynek soran a tulajdonos sok
informaciét elmondott.

- Az lzletkot6 is mesél, olyan informaciékat ad, amelyek nem lényegesek, érezteti
egylittérzését a tulajdonossal.

- Laikusnak tettette magat, elfogadta a tulajdonost szakértének.

- Bizalmardl biztositotta a tulajt, egyrészt szakértelmével, masrészt a méltanyos arral
kapcsolatban.

- Csepegteti a vasarlando tételeket, |épésrél lépésre éri el az engedményadast,
éreztetve a tulajdonos szdmadra az egyre jobb lizletet.

- Az alku soran felhaszndlta a megszerzett informacidkat, ugy, hogy azt éreztette a
tulajdonossal, hogy 6 is jél jar.

feladat

- Ertékelési szempontok:
e Mennyire alapos a felkésziiltsége,
e Tudja-e, mit szeretne elérni,
¢ Milyen a magatartasa, fellépése,
e Mennyire kidolgozottak az érvei,
e Milyen nonverbalis jelzéseket alkalmaz,
e Mennyire rugalmas, eléri-e céljat?

feladat

- Egy lehetséges megoldas:
e Az utolsé ar: Kiszallitas nélkil 17300 Ft.
e Redlis ar, kiszallitassal, 30 napos fizetési hataridével: 18000 Ft
e Optimista becslés szerinti ar: 18500 Ft.
e Elsé ajanlati-ar: 19000 Ft/db

feladat

- Ertékelési szempontok:
e Mennyire alapos a felkésziiltsége,
e Tudja-e, mit szeretne elérni,
e Milyen a magatartasa, fellépése,
e Mennyire kidolgozottak az érvei,
e Milyen nonverbdlis jelzéseket alkalmaz,
e Mennyire rugalmas, eléri-e céljat?

29



| A TARGYALAS| TECHNIKA

| 1. feladat

Sorolja fel a tdrgyaldssal kapcsolatos stratégiai célokat!

2. feladat

Ismertesse a kdlcsonods megegyezésre torekvd stratégia jellemzdgit!

3. feladat

Ismertesse irdsban, miért van nagy jelentésége az indit6é ajanlatnak!
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4, feladat

Ismertesse irdsban, milyen szabdlyokat kell betartani az indité ajanlatot megfogalmazasanal!

5. feladat

Mit jelent a végsd ar?

6. feladat

Sorolja fel irdsban, milyen elé6nyokkel jar az, ha a targyalé jol kérdez!

7. feladat

irja le, milyen szabalyok figyelembe vételével érvelhetiink sikeresen?
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8. feladat

Fogalmazza meg, milyen taktikai szabalyokat kell betartania az engedmények adasakor!
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9. feladat

irja le, milyen médszereket alkalmazna az elfogadtatas fazisaban!

10. feladat

irja le, mit jelentenek a targyalds kimenetele szempontjabél a kévetkezé nonverbdlis jelzések

a szemkontaktus megszakadasa, a lehatott fej:

a szaporod6 szemkontaktus:

toredezett mondatokban, akadozva beszél:

szeme a tavolba mered:

mosolyog:

ha elnéz a vallunk felett, vagy a padlot nézi:

partner nagy levegot vesz, vagy sohajt:

a testtartas hirtelen lemerevedik:

hirtelen hatradol keresztbe tett karral:
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

- 1. Kolcsonds megegyezésre torekvés,
- 2. Elényszerzés,
- 3. Gy6zelem.

2. feladat

- Aleggyakrabban alkalmazott, kreativitast, rugalmassagot igénylé stratégia.

- Féleg kiegyensulyozott piaci viszonyok esetén alkalmazzak.

- Kedvez a hosszu tavi uzleti kapcsolatok kialakulasanak.

- Az lzlet megkotésével mindkét fél eléri céljat a mindkettéjiik szamara el6nyos
megoldassal. A targyalasokat a kdlcsonds kompromisszumkeresés jellemzi.

- A targyalas sordn j6, ha kezdeményezdéi vagyunk a partner szamara kedvezé
feltételek adasanak azért, hogy ezzel az ellentételezéssel elérjik sajat érdekeink
érvényesitését.

3. feladat

- Ez egy olyan hatar, amelynél tébbre, vagy kevesebbre mar nem toérekedhetiink. Ha
ezt médositjuk, nem lesziink hitelesek, ezért jél at kell gondolnunk.

- Az indit6 ajanlat befolyasolja a partner értékitéletét.

- Mandverezési lehetéséget biztosit a kés6bbi targyalasi szakaszokban, a segitségével

,megmentett” tartalékokkal gazdalkodhatunk.

Befolyasolja a végs6 megallapodast: minél tébbre toéreksziink, annal tobbet ériink el.

4. feladat

- Nagyon hatdrozott tartalmd legyen, mert egy céltudatos, komoly targyaldpartner
benyomasat kell kelteniink.

= Vilagos legyen, hogy a partner pontosan megértse, amit szeretnénk.

- Tegyuk szemléletessé, mikdozben ismertetjiik az ajanlatunkat, egy papirra irjuk fel a
legfontosabb szamokat, a partner szeme lattara.

- Ne szabadkozzunk, ne magyarazkodjunk, a partner ugyis rakérdez arra, amit
tulzasnak tart. Védheté legyen!

5. feladat

- az az ar, amelynél az eladd alabb nem adja, a vevé pedig ez felett nem veszi meg a
terméket.
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. feladat

megfigyelheti a masik fél reakcioit,

segitségiikkel alaposabban megismerheti a partnert, (intelligencidjat, szaktudasat,
elgGitéleteit, érdeklédését, érzéseit stb.)

kozvetetten elismerést és dicséretet fejezhet ki,

megitélheti a partner megegyezésre valé hajlandésagat,

kedvezé légkort alakithat ki,

a megszerzett informaciok Uj érvek alapjai lehetnek,

Uj targyalasi helyzeteket eredményezhetnek.

. feladat

Legyiink tisztaban azzal, milyen tipusu érveket kell haszndlnunk.

A rovid, osszefliggd érvelés hatdsosabb, meggy6zébb.

Az adott helyzetben az egységes érvelés megkonnyiti a meggydzést.

A kilonalld, eltér6 érvek sorozata jo utékartya lehet a vitaban.

A kiegészit6 érvek kovetkezetesebbé teszik a meggy6z6 gondolatokat.

Célszerd tisztazni, honnan indulunk, és hova akarunk jutni az érveléssel.

Az érvelés logikusabb, érthet6bb, szimpatikusabb a mondatokat 0sszekotd,
megfeleléen alkalmazott kot6szavak hasznalataval. llyenek: tehat, aztan, végiil,
mégis, vagyis stb.)

A kulcsérvek ismétlése kovethet6bbé teszi az érvelést.

Az egyszerlibb mondatszerkezet, a viszonylag réovid mondatok alkalmazdasa elésegiti
a meggy6zést.

Egy taldld sz6, vagy szdéjaték erdteljesebbé teszi a mondanivalot.

. feladat

.tartsuk vissza az engedményadast addig, amig igazan sziikséges,

az egyuttmdikodésre kész partnernek az engedményért cserébe nekiink is adnunk
kell,

az engedmények adasa a felek részérél azonos Gtemben toérténjen,

miel6tt Ujabb engedményt tennénk, varjuk meg a partner valaszlépését,
engedményiink addasat forditsuk az elényiinkre, Ugy adjuk, hogy a partner komoly
sikerélményként élje meg,

ugy tegyiik az engedményt, hogy annak a masik fél nagy jelentéséget tulajdonitson,
kiegyensulyozott tempdban haladjunk, ne kapkodjunk. Az engedményadds tempdja
ne legyen tul gyors, de tul lassu sem.

. feladat

a befolyasolas: alternativa felvetése
tovabbi bizonytalansag esetén prébaljuk megtudni az 6ssze kifogast
lezaras
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a szemkontaktus megszakad, a fejét lehajtja: a partner nem Gszinte

a szaporodoé szemkontaktus: érdeklédik mondanivalonk irant.

toredezett mondatokban, akadozva beszél: bizonytalan.

a tavolba mered6 szem: nem érdekli amirél beszéliink.

a mosolygas: a nyugalom jele

ha elnéz a vallunk felett, vagy a padlét nézi: nem érdekli amirél beszéliink
partner nagy leveg6t vesz, vagy sdhajt: nem ért egyet veliink.

a testtartasa hirtelen lemerevedik: mas a véleménye, mint a miénk
hirtelen hatraddl és keresztbe teszi a karjat: elzarkozik, ellenall.
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A(z) 1448-06 modul 008-as szakmai tankonyvi tartalomeleme
felhasznalhat6 az alabbi szakképesitésekhez:

A szakképesités OKJ azonosité szama: A szakképesités megnevezése
52 812 01 0000 00 00 Hostess

54 812 01 1000 00 00 Idegenvezetd

54 812 03 0000 00 00 Szallodai portas, recepcios

54 812 02 0010 54 01 Protokollligyintézé

54 812 02 0010 54 02 Utazaslgyintézé

A szakmai tankonyvi tartalomelem feldolgozasahoz ajanlott draszam:
30 6ra
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