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TARGYALASI TRENING

TARGYALASI TRENING

ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

Képzelje el, hogy On a helyi Onkormanyzat képviselGjeként részt vesz egy ulésen, ahol a
kovetkezé témat vitatjak meg: Egy jo6 referencidkkal rendelkezé nagybefekteté
szabadidékézpontot kivan épiteni az Onék varosaba. A telek egy lakdpark szomszédsagaban
van. A lakdék féltik a nyugalmukat, a kornyezetvédbék a természetet, a fiatalok oriilnek - az
amugy szlikos - szérakozasi és kulturdlis lehetGségek bdviilésének- az Onkormanyzat
anyagi gondjai megolddédnanak, és még EU-s palyazati forrasokban is reménykedhetnének.

1. dbra. Klasszikus tdrgyaloterem

Milyen kérdéseket vesznek sorba, hogyan érvelnek a projekt mellett, milyen targyalasi
stratégiaval késziilnek a befektetével szemben, és hogyan targyalnak a lakékkal?

Ezekre a kérdésekre a javaslatot gyljtse 0Ossze, lehetéség szerint konzultdljon a
tanuldcsoport tobbi tagjaval, és a tananyag elolvasasa utan térjenek vissza az elemzéshez.
Valtozott-e az eredeti lista? A "Megoldas" részben mi is segitliink egy-két gondolattal.




TARGYALASI TRENING

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

Kozhelyszamba megy a kijelentés, miszerint a siker nem hullik az 6linkbe, meg kell érte
dolgozni. Mielétt azonban sebbel-lobbal rohannank a munka frontjara, nem art elsajatitani
azokat a hasznos ismereteket, amelyek birtokaban a munkavégzés sokkal eredményesebb
produktummal kecsegtet, mintha csupdn 0Osztondsen szorgalmasak, netdn ,,munka
alkoholistak" lennénk, akik abban hisznek, hogy a siker — és a stratégiat nélkulozé —
munkaval, azaz gyarapodassal eltoltott id6 egyenes ardnyban vannak egymassal. Vannak,
akik a sajat ,erejukben” biznak, és akar fizikai, akar szellemi er6folényt fitogtatva, a
versenytarsat, a targyaléfelet ,lehlzva”, megsemmisitve jutnak elényds vagy annak vélt
poziciéhoz. Nem tévediink nagyot, ha azt mondjuk, hogy a siker kulcsa sokkal 6sszetettebb,
és mashol keresendd. Az egyik titok az lzleti targyaldasok lebonyolitasaban rejlik.

2. dbra. A kézfogds a bizalom jele
Hogyan juthatok a legjobb d4rajanlathoz? Miként johetek ki nyertesen egy veszni latsz6
szituaciéboél?

Mindezekre a valaszt - nagy vonalakban- felvazoljuk a téma elsajatitdsat segité
tananyagban.

Kezdjlk a targyalas definidlasdval, majd lépésrél-1épésre megtanuljuk, hogy hogyan kezeljiik

a konfliktusokat, és hogyan kapjuk meg azt, amit szeretnénk.

A TARGYALAS DEFINICIOJA

1. feladat

Az alabb felsorolt definiciok koziil valassza ki azt, amelyik legjobban kifejezi a targyalds
folyamatat, és azt, amelyik a legkevéshé.

Feldolgozasi javaslat tandaroknak

A valaszt kis csoportokban konzultaljdk meg, majd egyeztessék véleményiiket a tobbi
csoporttal.
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MI A TARGYALAS?

Targyalasnak neveziink barmely cselekvést, amely mas személy befolydsolasara iranyul. (B.
Taylor)

Targyalasnak nevezzik azt a technikat amit akkor alkalmazunk mihelyt a masik fél a sajat
érdeke szerint kezdene cselekedni. (Mark H. McCormack)

. targyalni annyit jelent, mint valamilyen eszkézzel rendelkezni ahhoz, hogy elérjik a
célunkat, tekintet nélkil a koriilményekre. (Gerard I. Nierenberg)

A targyalas olyan tudas- és tapasztalatszerzés, ahol azoktdél az emberektdl kériink
szivességet, akiktdl akarunk valamit. (Herb Cohen)

A targyalas olyan létfontossagu eszkodz, amely hozzasegit ahhoz, hogy megkapd, amit
akarsz. (Robert Fisher & William Ury)

Targyalasnak nevezziik azt a folyamatot, amelynek soran megkapjuk, amit akarunk. (Elaine
Ré)

DEFINICIO

A TARGYALAS JELLEMZOI

A targyalds meghatarozéja a kontextus, ahol, ahogy és ami ,élesben” térténik. A kontextus
meghatdrozodja:

Idé: hataridék, megbeszélt id6pontok, nyomon kovetés

Kérnyezet: fizikai koérnyezet, és annak hatdasa az érzékszervekre, befolydsa a targyalas
menetére; figyelmet elvoné tényezOk; szakmai és kulturdlis elvarasok, megkotések (,itt, mi
igy csinaljuk”)

Személyi tulajdonsagok: viselkedés és egyéni természet; a targyaldsban részt vevé emberek
szama; egyéni képességek; hatalmi hierarchia

Informacio: (szak)tudas vagy annak hianya; a masik ismereteinek felbecsiilése
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Ezek az alkotérészek vezetnek egy haromdimenziés, ,vald vilagba”, ahol minden valtozik,
képlékeny, mindig torténik valami, és sokszor nem ugy, ahogy elképzeltiik.

A TARGYALAS SZAKASZAI

A targyalasnak hdrom f6 szakaszat kiillonboztetjiuk meg:

1. Tervezés
2. Megvaldsitas
3. Zaras, utokovetés

Vegyiik ezeket sorra !

1. Targyalas elo6tt: Tervezés

A hatékony tervezés alapfeltétele, hogy megértsiik a targyalasi tevékenység lényegét. Ezen a
ponton megfelel6 id6t kell szanni arra, hogy a sajat céljainkat és sziikségleteinket
priorizaljuk, mikézben megprébaljuk a targyaldépartner helyébe képzelni magunkat és a
masik szemszodgébdl, érdekét figyelembe véve latni a dolgokat. A targyalds el6késziletére
szant id6 mennyiségét nem szabad lebecsiilni: gyakorlott targyaldk szerint mindez
kilencszer is hosszabb lehet, mint magdra a targyaldsra koltott idé.

3. dbra. A tervezés nagyobb teher, mint gondolndnk
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A tervezés soran oOsszeszedett informdacidt csoportositva és attekintve nagyobb eséllyel
indulhatunk a targyalds szinhelyére. Idedlis esetben minden téma-részletet at kell gondolni,
fontossagi sorrendbe rakni, miel6tt még egynél leragadnank. Az alabbiakban megmutatjuk,
hogy épil fel egy el6késziileti matrix, amely vizudlisan megjeleniti az 6sszes - a témaval
O0sszefiiggésben allé6 — elemet, és segit feltérképezni a kapcsolodasi pontokat.

Nem szabad figyelmen kivil hagyni a targyalas alapjat, az ,adok-kapok” elvet. Ezért lehet a
matrix a targyalasi elékésziilet kritikus eszkdze, amikor dsszegydjtjiik az 6sszes adatot, és
kivalogatjuk, melyek azok a pontok, amelyekrdl lemondhatunk, valtoztathatunk, illetve azok,
amelyek megszerzése (megtartdsa) stratégia szempontbol nélkilozhetetlen szdmunkra. Ha
mindezt vazlatosan egy jo6l attekintheté formaba, pl. tablazatba ontjik, kénnyebb lesz
iranyitani a targyalas menetét a lehet6 legjobb eredmény elérése érdekében.

2. Megvalésitasi folyamat

Minden az elsé 6t percben dél el, mondja a szakember. Ez az elsé 6t perc az egész targyalas
alaphangulatat meghatarozza. Ezért fontos a tervezés, hogy mielétt a targyaldéasztalhoz
ilnénk, tisztaba legyiink a célokkal és a lehetdségekkel. Allapitsuk meg a kozés célt: mit
hozhat ez a k6zds munka? Nagyobb volument( lizletet? Néhany hosszitavu célt? Szorosabb
egyittm(ikodést? Hozzunk létre szabalyokat, igy kreativ médon oldhatunk meg - egyébként
zavard - kiilonbségeket. Minden oOtletet érdemes meghallgatni, mivel olyan elképzelések is
eléjohetnek, amelyek egyébként nem kaptak volna teret.

4. dbra. Minden elemnek megvan a maga helye

Figyeljik meg a targyalopartner viselkedését, és alkalmazkodjunk a stilusahoz. Ha lassan,
megfontoltan beszélnek, tegylink hasonl6képpen. Amennyiben energikusak és tréfalkozék,
mi magunk is fliszerezhetjik a tdrsalgdst némi humorral. Egyes targyalasi trénerek
véleménye szerint a partner viselkedésének lemasoldsa segiti az elfogaddast és a bizalom
kiépitését.



TARGYALASI TRENING

Kiulonbozdé taktikakat hasznalhatunk a targyalds menete soran, mint pl. a ,szalmaember”
modszer. Miutan megismerkedtiink néhannyal, tudjuk, hogy mikor, melyikhez nyuljunk. Ha
legelészor a szalmaembert valasztjuk, ezzel a kovetkezetesség benyomdsat kelthetjuk a
targyaléfélben, amikor a beszélgetés komoly fordulatot vesz. Természetesen ezt a taktikat a
masik fél is alkalmazhatja veliink szemben, amikor nyiltan feltehetjiuk a kérdést: Milyen
kovetkezményekkel jarna, ha ezen a ponton nem kapna meg azt, amit szeretne? Vagy: Ha
rangsorolni kellene mindezt a tébbi kéréssel, akkor hova tenné ezt az inditvanyt?

3. Zaras és utokovetés

Azok a sikeres megoldasok amelyekbdl mindkét fél profitdl. Az egyezkedés soran probaljunk
adni egy Kkicsit, és szerezni is egy kicsit. Megfelel6 tervezéssel és tudassal, kifinomult
taktikaval sokkal jobb pozicidba kerilhetiink a célok eléréséhez, mikozben a masik fél is
felértékelddik.

GAME OVER

5. dbra. Uj fejezet nyilik

Kell, hogy legyenek engedmények is, melyek kozil azok a legjobbak, amelyek a legkevésbé
fontos témakat érintik. A trénerek szerint teljesen mindegy, hogy ki az, aki az elsé
engedményt teszi, mivel ez sem a vesztest sem a gy6ztest nem pozicionalja, viszont el6re
viszi a targyaldsi folyamatot. Bar hozzateszik azt is, hogy kényszer nyomasa alatt soha ne
tegyiink engedményeket, valamint azt is hangsulyozzak, hogy a legjobb engedményt a
tlirelemmel és hallgatassal lehet elérni.

A sikeres targyalasok nem kézfogassal végzddnek. Tobbféle médja van az utankovetésnek:
o0sszegezni kell az eredményeket széban, majd irdsban, kiegészit6 jegyzeteket kell csatolni,
megjegyzéseket arra vonatkozéan, hogyan zajlott az egyezkedés, mivel sohasem tudhatjuk,
mikor jon a folytatas.

Mielétt a targyaldsi szerepek taglalasat elkezdenénk, le kell szégezni egy fontos tudnival6t:

A targyalds NEM kompromisszum
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A ' kompromisszum” azt jelenti, engedmények adasa, vagy két pont k6zotti kozbiilsé allapot.
Nem ez az eszkdze annak, hogy megszerezziik, amit akarunk. Amikor barki a targyaléasztal
masik végén kompromisszumot ajanl, a vesztés (valaminek a feladasat) fogalmazza meg,
amikor a masik fel elkezdhet azon gondolkozni, hogy ez mennyibe fog neki kerdlni.

Ne kompromisszum kottessék, hanem targyalds kezdédjon!

TARGYALAS| SZEREPEK, MEGKOZELITESEK

Tobbféle megkozelités létezik a targyalasi tevékenység bemutatdsara. A ,klasszikus”
megkozelités: folyamat, viselkedés és tartalom. Egy masik értelmezés a targyalast négy
részre osztja, amelyek az alabbiak: stratégia, folyamat, eszk6z0k és taktikdk. A stratégia a
legfontosabb célokat tartalmazza, beleértve a kapcsolatokat és a végeredményt is. A
folyamat és az eszkdzok a targyalds megtervezésében és folyamataban megtett [épéseket és
szerepeket jeloli: Hogyan? Mit? Ki(k)? Milyen sorrendben? A viselkedés a felek kozotti
kapcsolatot jellemzi, a kommunikacids stilusukat, a felosztott szerepeket. A tartalom alatt az
anyagokat, a témakat értjik, amelyek felett egyezkednek (napirend, felvetések, pozicidk,
érdekek, opcidk és a lezaras a folyamat eredménye.

A taktikak sokkal részletesebb megadllapitasok és cselekvési mozzanatok, azonnal
haszndlhaté valaszreakcidk. Sokan a rabeszélés és az asszertivitas' taktikdjat is ide soroljak,
mondvan, hogy mindez a modern targyalasi stratégiai eszkoztar része.

1. A kozbenjaro (sz6sz610)

Ebben a megkozelitésben a hivatdsos targyald az egyik fél kozbenjardsara vezeti a targyalast
és megkisérli a megbizdéi szamara a leheté legjobb poziciot kiharcolni. Ebben a folyamatban
a megbizott targyalé meghatarozza azt a minimalis elfogadasi szintet ami a masik partner
szamara targyalasi alapot képez, aztan ehhez képest fogalmazzak meg sajat koveteléseiket.
A sikeres” targyalas a sz6sz6l6 megkozelitésben az, amikor a targyalé megszerzi mindazt,
(vagy majdnem mindazt) amire a megbizast kapta, anélkiil, hogy a masik felet allanddan a
visszavonulas kényszerhelyzetébe szoritana. A szakzsargonban BATNA-nak (best alternative
to a negotiated agreement - a kozos megdllapodas legjobb alternativdjanak - nevezett
eredménnyel a sz6sz616 elégedetten tadvozhat.

Példak a targyalds kreativ megkozelitéséhez
A megadllapodast ,elvi kérdés”-ként kezel6 targyalasi alapelvei a kdvetkez6k:

4. szét kell valasztani az emberi oldalt a problématol
5. az érdekekre, nem a poziciora kell fokuszalni
6. alehetéségek sorat kell megvizsgdlni miel6tt meghozzuk a végsé dontést

1 Asszertiv (pszicholdgiabdl ismert fogalom, leegyszerdsitett jelentése 6nérvényesité kell6 hatarozottsagu
és Ontudatu ember, akire az jellemzd, hogy kornyezetével 6sszhangban igyekszik elérni céljait. Van 6nbizalma,
hatarozott, szemkontaktust tart, erét nem alkalmaz, egyittmdkodé.
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7. az eredményeket objektiven értékeljik
Nézziink erre két példat:
1. Példa

Ki ne ismerné az egyezkedésrél szolo példabeszédet, amikor egy narancs felosztasarél folyik
a vita. A legnyilvanvalobb otlet, hogy vagjuk ketté, igy mindenkinek egyenlé rész jut. De
mihelyt a targyalé felek elkezdenek egyezkedni, bemutatkoznak, mesélnek magukrél, a
szokasaikrol, kideril, hogy ennél jobb megoldas is létezik. Az a személy, aki reggelire
narancslét iszik, elviszi a 1é részét, a masik, aki a narancslekvart kedveli, elviszi a héjat. igy
mindketten tdbbet visznek. A narancsos egyezkedés tovabbi példaja a kreativitasé, amikor
mindkét fél egyetért abban, hogy narancsfat fognak iiltetni, vagy egy egész narancsligetet.

2. Példa

A kreativitdas masik példajat adja a Boeing légitarsasag, amikor a 787-es Dreamliner
gépekhez vegyes mlanyag szarnyakat vasarolt egy japan tervezd és gyartd cégtél, majd az
egész 787-es gépet eladta a japan légitarsasagnak, élvezve a japan kormanytol kapott
szubvenciét. Ezt kreativ targyalasnak hivjuk, amit nem szabad 6sszetéveszteni a korrupcios,
mindenki altal ismert, politika-kozeli haszonszerzési ligyletekkel.

TARGYALASI STRATEGIAK
Tippek és technikak

Mindig keressiik a lehetéségeket a targyaldsra. A tudatossag 6nbizalmat ad.

2. A tervezés a siker egyik kulcsa. Még a jelentéktelennek tiiné dolgokat is meg kell
tervezni. Minél tobbet terveziink, anndl jobban behatarolhatd az a terilet ami a
parbeszéd alapjat képezi. Még ennél is fontosabb, hogy a tervezés soran a gondolatok
letisztulnak, megfogalmazédnak az ,éles” helyzet el6tt.

3. Legylink rugalmasak. Minél inkdbb kimutatjuk a hajland6sagot a masik féllel valé
egyuttmikodésre, annal nagyobb az esély arra, hogy megkapjuk, amit szeretnénk.

4. Sohasem keriljék el figyelmiinket a személyes érdekek. Ez a sajat érdekre ugyanugy
vonatkozik, mint a targyal6fél érdekeire. Mindenkit kezeljiink tisztelettel ugyanuagy, mint
ahogyan ezt masoktél is- magunkra vonatkoztatva - elvarjuk.

5. A kapcsolatépitésre fokuszaljunk, ne az lizletkétésre. Amikor a valasztds az egyik vagy a
masik fél szamara a rossz lizlet és a nem lizlet kdzott van, akkor az egész folyamatot le
kell zarni, és visszatérni ra késébb.

Adok-kapok stratégidja

ADOK-KAPOK. Szeretnénk kapni, mint ahogy masok is szeretnének téliink (rajtunk) nyerni
valamit, ahogy arra mar korabban utaltunk. A hagyomanyos targyaldst nyer-és veszit
szitudcidnak is hivjak, azon elgondolasbdl, hogy a cél, a kozds torta nem oszthatd
egyenldéen: nyereség csak a masik kdarara kovetkezhet be. Ez csupan olyan egyedi
kérdéseknél igaz, mint az ar kérdése az egyszer( kereskedelmi targyalasi helyzetekben.

8
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Példa
1. rész

Hazat szeretnénk vasarolni. A legalapvetébb kérdések az ar és a fizetés koriilményei koriil
mozognak, de lehetnek kiegészit6, az arat befolyasold szempontok is, mint pl. a bltorzat,
tetGjavitasi munkak. Szeretnénk elkeriilni azt, hogy mindegyik tényezG6t egymas utan, kilon-
kilon egyezkedéssel megtargyaljunk. Ha a tet6 allapotat vessziik el6re, aztan a butort, akkor
az érdemi targyaldsi szakaszra nem marad mas, mint a vételdr és a koltozés id6pontja.
Ehelyett, a négy elemet (ar, fizetés mddja, butorok, tet6javitds) egyszerre targyaljuk, igy
sokkal el6nydsebb poziciét tudunk magunknak biztositani. Ennek a technikanak a
hasznalataval pl. felajanlhatjuk, hogy kifizetjiik az 0j tet6t, amennyiben lemondanak a
butorrél, vagy beleegyeznek abba, hogyha egy honappal el6bb, vagy egy 06sszegben
kiegyenliti a vételarat, 6k par szazalékot engednek a végsé ajanlatbol.

2. rész

Most, hogy mar megallapodtunk a vételarban, a kifizetésben és a tetdjavitasban, a tet6fedé
vallalkozoval torténd targyalas kovetkezik, aki azt mondja, hogy masfél millié forintnal
kevesebbdl nem tudja elvégezni a munkat, mivel minimum hdrom embert kell alkalmaznia
minimum harom napig. A beleérz6 technikat alkalmazva azt kérdezzik: ,Széval, uagy
gondolja, hogy a raforditott id6 mennyisége miatt nem tud engedni az arbél. Masok is igy
gondoltdk, aztan rajottek, hogyha elnydjtjdk a munkat mondjuk két hétig, akkor
csokkenthetik az arat. Lehet, hogy jobban jar, ha kétszazat enged, és elvallalja nalam a
munkat, mintha mas munka utan kellene néznie most, a valsag idején.”

Egyensulyra térekvés

De a targyaldsi készség azt is jelenti, hogy egyensulyra kell torekedni. Az engedmények
hasonlé sulyGak legyenek. Es ami még ennél is fontosabb: a nagy engedményeket nem
szabad mindjart az elején megtenni. Tudni kell, hogy a targyalasnak tobb szakasza van, és
ennek megfeleléen a ,perddnté” engedmények targyalasdra nem a masodik szakaszban kell
sort keriteni, hiszen az érzelmek jobban elragadjak a targyalé feleket, mint az adok-kapok
relevancidja. A nagyobb fontossagu dolgok nagyobb érzelmeket valthatnak ki, és lehet, hogy
utdna mar nincs tébb targyalasi szakasz. Es ne engedjiink a nyomas kényszerének. Az
ellendllast hivjak szalmababu (Straw Man) megkdzelitésnek, 6vatosan segitve, hogy szét ne
essen, a folyamatot atcsusztatjuk az elkotelezettség irdnydaba. A szalmabdbu a tervezési
szakaszban lényegtelennek latszé szalmaszdlakra utal, amelyekbdl a targyalasi folyamat
késébbi szakaszdban a legtdbbet profitdlhatunk, hisz minden egy szalmaszalon mulhat!
Ezeket a fajsulytalannak latszd kérdéseket ne becsiiljik le, hisz meglehet, hogy késébb
ezekbdl tehetiink engedményeket gy, hogy mi kezdjiik a felajanlasokat. Es ez azért jo, mert
az engedékenység kimutatdsa bizalmat épithet a masik félben, és megkonnyiti az
egyezkedés tovabbi menetét.

2. feladat

Az Uzleti tirgyaldas kommunikaciéja
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Az alabbi feladatban O0sszekevertiink két kiilénb6z6 targyaldsi pozicidban levé fél (eladd és
vev6) mondatait. Allapitsuk meg, melyik szarmazik a V(vevétél) és melyik az E(eladétél),
illetve melyiket mondhatta M(mindkett6)?

Milyen garanciakat tud adni?
Ez rendszeres megrendelés lenne?
Ez a legalacsonyabb ar?
Nincsenek aprébetiik
Attdl tartok, ez nem igazan az, amit keresiink
Szeretné, ha megallapodnank egy 3 hénapos préobaidében?
Mekkora mennyiségre gondol?
Mennyire rugalmasak Onok a szallitas idejét illetéen?
Szeretném ezt még atgondolni
. Ennél nem lehetek nyiltabb
. Milyen azonnali hasznot remélhetiink ett6l?
. Mi lenne, ha halasztott fizetést ajainlanank Onoknek?
. Az arajanlat szamunkra elfogadhato6
. Milyen engedményt tudnak ebbdl az arbél adni?
. Szamithatunk arra, hogy a hataridéket betartjak?
. Most mar csak néhany részlet tisztazasara van sziikség
. Ha lenne szives itt aldirni

O NV AWN =

[ (o )
N O v W N — O

A TARGYALASI STiLUS

A targyalas folyaman alkalmazott stilus - tobbek kozott -- fiigg a kontextustol, az
érdekektdl, a targyald felek személyétél, a kulturdlis kulonbségektél (ha nemzetkozi
targyaléfelekrél van szé) raadasul idérél-idére valtozhat csakligy, mint a targyalds tobbi
eleme. Gondoljuk el: az elején mindenki mosolyog, udvarias, el6zékeny. A cél, hogy
ugyanugy fejezziik be. A kovetkezékben a targyalasi stilusok négy csoportjat kiillonboztetjik
meg:

Szolgdlatkész. Szivesen apoljak a személyes kapcsolatokat, és szeretik, ha az lzleti partner
problémajat is megoldhatjak. Erzékenyen reagdlnak az érzelmekre, a testbeszédre és a
partner verbdlis lzeneteire. Mindamellett Ugy érzik, hogy kihasznaljak 6ket, amikor a
partner elhanyagolja a késébbi kapcsolatépitést.

Elkerdilo: Nem szeretnek targyalni és nem is teszik, hacsak nem kotelez6. Amikor mégis erre
kerill a sor, prébalnak id6t nyerni, és elkeriilni az tkozéseket, bar mindez taktikdnak és
diplomatikusnak is tlinhet.

Egytittmikodd: Szeretnek targyalni, kiilondsen olyan esetekben amikor a problémamegoldas
kreativitast igényel. Az egylttm(ikodbék célja, hogy megértsék a partner érdekeit. Problémat
okozhatnak azzal, ahogy az egyszeri szituacidkat bonyolitjak.
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Versengd Elvezik a targyalast, mivel abban benne rejlik a gy6zés lehetésége. A versengé
tipus a targyalas minden aspektusara fogékony, van stragégiaja. Mivel stilusa dominalja az
alkudozasi folyamatot, a versengé tipus gyakran elhanyagolja a kapcsolatépités fontossagat.

Kompromisszumkereso: Az Uzleti targyalast igyekeznek gy lezarni, hogy az tisztességes
legyen, és az Osszes érintett szamara egyenlé esélyeket biztositson. Hasznos a részvételiik
akkor, amikor az id6hidny miatt az Uzleti targyalast gyorsan be kell fejezni. El6fordulhat,
hogy a kompromisszumkeresék a folyamat lezarasanak siettetése miatt hajlamosak a gyors
engedmények tételére.

On melyik csoportba sorolja magat? Es kivel a legnehezebb targyalni?

1. Ellenfél vagy partner?

Mas-mds megkozelitést alkalmaznak a kiilonb6z6 targyaldsi stilusu felek. Mivel az elosztasi
fazisban mindegyik fél a lehet6 legnagyobb szelet tortat szeretné maganak, bizonyos
hatarokon belil érthetd, ha valaki a masik felet inkabb ellenfélnek mint partnernek tekinti,
és keményebben probal fellépni. Ez kevésbé elfogadhatd, ha olyan egyezségrdl van szé,
amely mindkét fél érdekét szolgalja. Ha mindketten nyernek, masodlagos, hogy melyiknek
van nagyobb elénye. A jo megallapodds nem a maximalis, hanem az optimalis nyereségrdél
sz0l. Ez semmiképp sem jelenti azt, hogy fel kellene adnunk az elénylinket-semmiért. De az
egyluttmiikodd attitlid rendszerint kifizet6d6: amit nyeriink, azt ne a masik karara, hanem
vele egyiitt nyerjiik.

2. A pozitiv és a negativ hozzaallas jelentésége

Mindenki azt hallja, hogy a gondolkozasban a pozitiv gondolkodas elényds, mig a negativ
hatranyos. Lehetnek esetek, amikor ez masképp van.

A pozitiv hozzadllas elénye

Még miel6tt a targyaldas folyamata elkezdédik, a pozitiv bedllitottsagl emberek, akik
magabiztosan dallnak a feladathoz, altalaban kooperativ stragégiat valasztanak a tdrgyalas
sordn. Ez hatassal van a targyalds kimenetelére, mivel igy nagyobb a valészinlisége annak,
hogy mindkét fél eléri a céljat, és noveli annak az esélyét, hogy kozosen profitdljanak a
folyamatbdl. Ha mindezt a negativ vagy k6zombos hozzdaalldssal hasonlitjuk ezt 6ssze,
megjésolhato, hogy a pozitiv attitlid nagyobb eredményt hoz. A pozitiv hozzaallas erdsiti a
kreativ. gondolkodast, a problémamegoldast, a masik perspektivdjanak tiszteletét, a
kockazatvallalast és fokozza a magabiztossagot is. A targyalast kovetd szakaszban a pozitiv
hozzadllasu targyalék elégedettségi szintje novekszik, ami a tovabbi kapcsolatépitést és
targyalasi lehetéségeket hordozza magaban.

A pozitiv hozzaallas hatranya



TARGYALASI TRENING

A pozitiv hozzaallasnak is megvan a maga hatranya: a sajat teljesitménykép torzul, a
targyalofél talértékelheti sajat szerepét és a valosnal jobbra értékelheti az eredményt. Az
onértékelSlapokat és beszamoldkat a valés eredményekkel dsszevetve kideriilhet, hogy a
jelentés elfogultsagot tiikroz; mar nemcsak magunkat csapjuk be.

Hogyan befolydsolja a negativ hozzaallas a targyalds menetét

A negativ bedllitottsag rombolja a targyalasi folyamat egészét. Bar tobbféle negativ érzelem
befolyasolja a targyalas eredményét, a legrosszabb mindenek felett a dih. A dihos
targyaléfelek egyre versengdbb stratégidkat haszndlnak és kevesebbet kooperalnak, ami
nem ritkdn mar a targyalas megkezdése elétt elkezdddik. Ezek a versengd stratégiak az
engedményekkel, a csokkentett elvardsokkal kapcsolatosak. A targyalas soran a dih
kifejezése tonkreteszi a bizalom légkorét, a j6zan itél6képességet bearnyékolja, és leszlkiti
a partnerek céljait és az elérési Utvonalakat. A diihos targyaléfél figyelmen kivil hagyja a
masik fél érdekét és nem tudja a sajat érdekét sem pontosan meghatarozni, nem beszélve a
k6zos nyereség elérésének lehetéségérdl, amely felett teljesen elsiklik. Mivel a dith 6nzévé
és egocentrikussa tesz, nagy az esély arra, hogy a felhergelt targyalok még a szamukra
hasznos ajanlatokat is lesoprik az asztalrol. Az opponensek akik a haragra haraggal
reagdlnak (nehogy elveszitsék a kontrollt) nagy valdszinlséggel hibaznak, mert mindent
elkdvetnek, hogy ne tegyenek a masik félnek szivességet. A dith nem segit abban sem, hogy
a targyalas céljat elérjiik: csokkenti a kdozos eredményeket, s6t még a személyes célok
elérését sem segiti, mivel a dihds targyaléknak nem sikeriil sajat maguk szdmara sem
tobbet kiharcolni. Ezen kiviil a negativ érzelmek azoknak a megallapodasoknak kedveznek,
amelyekben a haszon egyértelmiien nem tetten érhetd.

A negativ hozzaallas elénye

Elképzelheté az is, hogy a negativ hozzadllas elénnyel jarhat. A nyiltan vallalt harag
effektiven befolydsolhatja az G&szinte megnyilvdnulasokat, a szerepek tisztdzasat, az
elkotelezettséget, az igényeket, és a megvalositasi eszkozoket. Bar a negativ attitlid a k6zos
feladatok eredményét csokkenti, a feladatok elosztasdban még jobb stratégidnak is
bizonyulhat, mint a pozitiv attitlid. Kisérletek bizonyitottak, hogy az 6szinte, kenddézetlen
negativ hozzadllds a targyalds sordn nagyobb eredményt hozott olyan esetekben, ahol a
targyalofelek kozott rejtett ellenségeskedés volt, pl. etnikai csoportok, kisebbségek, eltérd
vallas, nemi identitds, stb. esetén, mivel sikeriilt mindjart az elején tisztdzni a negativ
hozzadllas okat.

Az érzelmek szerepe a targyaldsban
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Az érzelmeknek nagy szerepiik van a targyalds kimenetelében, és bar eddig sem becsultiik le
a jelentéségét, konkrét a hatasat a targyalds kimenetelére (kiilonésen multikulturalis
kornyezetben) csak nemrégiben kezdték el tudomanyosan vizsgalni. Megfigyelhetd, hogy a
targyalds soran a dontés részben érzelmi tényez6kon miulik. A negativ érzelmek intenziv, sét
irraciondlis viselkedést eredményezhetnek, és tovabbi konfliktust okozhatnak, ami a
targyalas befejezésével elmulik, ugyanakkor jelent6s szerepe lehet az engedményszerzés és
a késébbi egyuttmlkodés soran. Masrészt, a pozitiv érzelmek a megdllapodas létrejottét
tamogatjak, és segitik a kozos elénydk kihaszndlasat, amellett, hogy az engedmények
targyalasi szakaszara serkentéen hatnak.

ELTERO KULTURAK-ELTERO TARGYALASI STiLUSOK

LAZ lizleten alapulo bardtsdg jobb, mint a bardtsdagon alapulo Gizlet” jonn p. Rockefeller)

HOGYAN BEFOLYASOLJA AZ ELTERO KULTURA A TARGYALAST?

Mindenekel6tt le kell szogezni, hogy a nemzeti kultdrak kiilonb6zésége 6nmagaban nem
determinalja a targyalas kimenetelét, mégis olyan tényezd, amelyet semmiképp sem szabad
figyelmen kivill hagyni, akarcsak a szervezeti kultirat, a nemzetkozi tapasztalatokat, az
Uzleti szektort, stb. Természetesen barmilyen sztereotipizalas kockazatos, és a nemzetkozi
targyaléfeleknek ismerniiik kell azokat az embereket akikkel dolgoznak, és nem csak a
nyelviket, kultirdjukat, szokasaikat, vagy a cégiiket. Az alabbi megallapitasok tébb, mint
harminc éven keresztil vizsgalt, 17 orszag (21 kultara) 1500 tzletemberének tapasztalatat
tikrozi.2 Bar a tanulmanybél a szamunkra ismertebb, lizletkotési szempontbdl meghatarozé
kultarakat emeltiik ki, érdemes behatébban tanulmanyozni a kultdrak vildgat, kilénosen itt
és most, a globalizaci6 mindenre ravetilé arnyékdban. Mindenekel6tt két megallapitast
érdemes kiemelni: 1. a sztereotipidk legalabb annyira kdrosak, mint hasznosak 2. a féldrajzi
helyhez kothet6 altalanositasok sem helytdllék. Pl. Japanban és Koredban a targyalasi stilus
nagy vonalakban hasonlé. Japan egyébként is kivételes hely: barmely aspektusat vizsgaltak a
targyalasi folyamatnak, Japan mindig a skala masik végén volt (az USA-val majdnem mindig
szemben) Pl. a japanok hasznaljak a legkevesebb szemkontaktust, de a legtobb meghajlast

Kiilonbségek a targyaldsi (egyezkedési, megallapodasi) stilusban

Tudomasul kell venni, hogy a targyalas soran a nyugati kultira négy fontos targyalasi
erényét - (objektivitast, versengést, egyenlGségre torekvést és pontossdgot - egyes
kultarakban nem egyforman értékelnek, vagy legalabbis mas prioritast kapnak.

1. Objektivitas: ,Az lUzlet, az lizlet”

Az angolszaszok, a németek, a francidk, a csehek, a danok, stb. (elvileg mi magyarok is), a
dontést a kemény tények és szdmok fliggvényében hozzak meg. Az lzletben nincsenek
favoritok: nem az emberek, hanem a teljesitmény szamit.

2 http://wapedia.mobi/en/Negotiation?t=3.
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4, feladat

KERDOIV: MENNYIRE KULTURATUDATOS ON

Feldolgozasi javaslat: az indoklast irasban végezzék, irjak le, hogy mit mondananak, hogyan
reagdlnanak. Adhatnak alternativakat is. Az eredményeket vessék 6ssze, és vitassak meg.

1. Szituacio

Egy rég nem latott spanyol lzleti partnerével taldlkozik, aki szeretne megallni, és beszélni
Onnel, de On egy targyalasra siet. Megall beszélgetni, vagy elnézést kér, és tovabb siet?

2. Szituacio

Egy brit kereskedé hivatalos prezentaciét tart, ahol egy Uj irodai terméket mutat be. Ugy
tlinik, szivesen fliszerezi viccmeséléssel a mondanivaldjat. Csatlakozik a viccmeséléshez
amig az el6add nem tér a lIényegre? Ha igen, milyen témdaju vicceket mond?

3. Szituacio

Egy potencialis ligyfél irodahazaban a targyalast megel6zG6en kavézgatnak. On valaszthat:
odaill a targyal6felekhez vagy a sajat csoportjdval marad? Amennyiben csatlakozik, mit
mond?
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4. Szituacié

Az Uj amerikai fénoke hétvégi kerti partit szervez. Sok ember gyiilik 6ssze, akiket On még
nem ismer. Csatlakozik hozzajuk, vagy inkdbb félrevonul? Amennyiben csatlakozik, mit
mond?

5. Szituacio

Egy finn kolléga meghivja, hogy a targyalds végsé szakaszat a szaundban zarjak le.
Elfogadja, vagy elutasitja az ajanlatot? Hogyan fogalmazza meg a szandékat?

ORSZAGONKENTI (MEGFIGYELESBOL ADODO) KULONBSEGEK

Mikozben egy amerikai vagy német menedzser valdszinli egyetértene azzal a
megallapitassal, hogy minden targyalasnak két célja van az lizlet és a kapcsolat épitése, a
vilag szamos orszagaban, féleg a kollektivista, magas kontextusu kultdrdkban3 ezt nem
tamogatnak, mivel ott a személyesség és a kontextus egymassal Osszefliggé egységek.
Ugyanakkor Kinaban vagy a spanyol kulturdkban (Spanyolorszag, Mexiko, Fulop-szigetek) a
nepotizmus4, a csaladi kotelék és kontroll a targyalas eredményét nagymértékben
befolydsold kézponti tényezdk, sok esetben megel6zve a gazdasagi érdekeket.

Mit mondanak a nemzetkozi protokoll és uzleti tanacsokkal foglalkozé kézikényvek az
alabbi  kultarakrél? Az itt felsoroltakat tekintsiik altalanositasnak, amelyektdl eltérd
viselkedési modok és stilusok is el6fordulhatnak.

3 ,High culture” Edward T. Hall Beyond Culture (1976) c. konyvében a hierarchikusan szervezett, mély,
hosszan tarté emberi kapcsolatokra szervezett kultira

4 nepotizmus: atyafisag, ,urambatyamozas”
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1.Japanok

A japan targyalasi stilus a legkevésbé agressziv és a legudvariasabb. A fenyegetésnek, a
parancsnak vagy a figyelmeztetésnek a halvany jeleit is elfedik a pozitiv igéretek, javaslatok
és elkotelezettségek irdnydba tett eréfeszitések. Az udvarias stilus egyik jellemzéje a ,nem”-
nek, az ,0On"-nek és a szemkontaktusnak az elkeriilése, valamint a hallgatas.

2. (Eszak-) kinaiak

Az észak-kinaiak aktivak a kérdésfeltevésben. A kinai targyaldépartnerekkel folytatott
beszélgetés 70%-a informacidcsere. Ugyancsak jellemzé a hosszd sziinet, az ,On”
hasznalatanak mell6zése.

3. Németek

Sok informdciét adnak at, pontosan korvonalazzak az elképzelésiiket, és aranylag kevés
kérdést tesznek fel.

4. Angolok

Hasonlo stilusban targyalnak, mint az amerikaiak. Meggy6z6désik, hogy tudnak targyalni,
bar az angolszasz stilus nem mindenhol elfogadott, mivel tobb kultiraban kiulénésen
hidegnek és arrogansnak tekintik. A protokollt fontosnak tartjak.

5. Spanyolok

A spanyolok targyalasi stilusara jellemzé a telefonalasi szokasuk. Amikor felveszik a kagylét,
nem azt mondjak, hallé, hanem azt, hogy beszélj. Ezek utan nem meglepd, hogy a targyalas
sordn tobbszor hallani parancsokat, keveset beszélnek magukrél, a sajat elképzelésikrél,
ugyanakkor sokkal tébbet szakitanak félbe masokat, és gyakran haszndljak az ,0n” és a
,hem” szavakat is.

6. Franciak

A francia targyal6felek sok agresszivitdsra utalé jelzésrendszerrel birnak. Fenyegetés,
figyelmeztetés, félbeszakitds és merev tekintet ugyanugy el6fordul, mint a masik fél
konyokének megérintése.

7. Eszak-Amerikaiak

Az amerikaiak a dontést a hideg, kemény tények alapos ismeretében hozzak meg. Nem
favorizalnak, az Gzlet és a teljesitmény szamit els6sorban, nem az emberek.
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NEMVERBALIS JELZESEK: NYELV

A kulturdlis kilonbségek legtobbszor nemverbalisak és tudat alattiak. Egy négyszemkozti
(face-to-face) targyalds soran a partnerek - nem tudatosan - kibocsatanak és befogadnak
rengeteg informaciot. Sokan Ugy vélik, hogy ez az informacié fontosabb, mint a verbalis.
Amikor a kalféldi partner nemverbalis szignaljai masok, a targyalépartnerek gyakran
félreértelmezik azokat. Pl. amikor egy francia kliens sorozatosan félbeszakitja a masikat, az
amerikaiak kényelmetleniil érzik magukat anélkil, hogy meg tudnak mondani, hogy miért.
Ilyenforman a nemzetk6zi targyalast befolyasold surlédasok észrevétlenek maradnak.

Ray L. Birdwhistell antropolégus megfigyelte, hogy a tarsalgasok soran az Gzenetek 35%-a
szoban torténik, mig a maradék 65% nonverbalis. Albert Mehrabian az UCLA pszichologus
professzora a face-to-face beszélgetésekrdl a kovetkezbéket allapitotta meg: a jelentés 7%-at
a kiejtett szavak hordozzak, 38%-ot paralingvisztikai csatornak kozvetitik, azaz a hangszin,
hangerd, ,ahogy mondjak” 55% az arckifejezésbdl adddik.5 Természetesen a szamokon lehet
vitatkozni, de az aranyokbol egyértelmlien az allapithaté meg, hogy a nemverbalis
viselkedés, az, hogy HOGYAN mondunk valamit, fontosabb annal, mint az, hogy MIT.

A NYELVTUDAS SZEREPE A NEMZETKOZI TARGYALASOK SORAN

Amennyiben nincs az anyanyelvi szintet megkoézelité nyelvtudasunk, tolmacsot kell igénybe
venni, vagy egy kozos, mindenki altal ismert idegennyelv (lingua franca) haszndlataban kell
megallapodni. Az els6 hatranya a forditasban rejlik (kiadjuk az iranyitast, kozvetité ékelédik
a targyalo felek kozé), mig a masodik esetben elvileg mindenki egyenlé esélyekkel indul. A
pontos forditas egy olyan célkit(izés, ami altalaban teljesithetetlen. Ebbdl kovetkezik, hogy a
tobb nyelven jol beszél6 targylofelek elényben vannak a nemzetkozi targyalas porondjan.
Megjegyzend6, hogy kirekesztd, emiatt rendkivil illetlen ,oldaldgon” a sajat nyelven
beszélgetni, félbeszakitani a targyalast, amit az amerikaiak ,titkos cselszévésnek” hivnak,
mégis idénként el6szeretettel alkalmaznak. Ezt elkertilendd, tanacsos az oldalagi
beszélgetéseket roviden 6sszefoglalni, hogy elejét vegylik a negativ megjegyzéseknek.

AZ IDO SZEREPE

Azt gondolhatjuk, hogy kifinomult targyalasi technikdk alkalmazasa a nyugati (kiilonésen az
angolszasz, vagy észak-és kozép eurdpai) targyaldopartnerek szamara létfontossagu, hiszen
,az id6 pénz”, és egyre tobbet tekintgetiink idegesen az orankra, ha a dolgok lelassulnak. A
targyaldas soran ennek az az olvasata is lehet, hogy tdbbet jelent a rovidtava profit, mint a
hosszutava gyarapodas.

GONDOLKODAS-ES HATAROZATHOZATALBELI KULONBSEGEK

5 Hand and mind: What gestures reveal about thought .Chicago: University of Chicago Press, 1992
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Komplex targyalasi feladat esetén a nyugati targyalépartnerek altalaban felbontjak a
feladatot kisebb részletekre, Ggy mint ar, szallitds, garancia, szolgaltatasok targyaldsa
egymas utan, mig a végsé megallapodasnal a kis megallapodasok eredményét 6sszegzik.
Azsidban pl. nincs meghatarozott sorrend, és az engedményeket is a targyalds végére
halasztjdk. Ebbdl kovetkezik, hogy a nyugati részekre taglalé és a keleti holisztikus
megkozelitést nem konnyld egymdshoz illeszteni. Mig a nyugati lzletemberek a targyalasra
ugy tekintenek, mint egy problémara, amihez ki kell dolgozni a megoldast, a japanoknak az
Uzleti targyalas - a lehetdéség szerint mindkét félnek elényos - Uzleti kapcsolatok
fejlesztésére szant id6. A tartalom elé helyezik a kontextust kornyezetet).

JO TANACSOK A KULTURAK KOZOTTI MEGERTESHEZ

Egy japan targyaldsismereti kurzus tananyaga tartalmazza a kovetkez6 tanacsokat,
amelyeket - kultaratdl fuggetlenil - érdemes megfontolnunk

Csak a kreativ végeredmény fogadhato el

Ertsd meg a kultirakat, mindenekel6tt a sajatodat

Ne csak alkalmazkodj a kulturalis killonbségekhez, forditsd azokat a sajat hasznodra
Gyarapitsd a miveltséged és intelligensen deritsd fel a terepet

Fektess be az emberi kapcsolatokba, ne csak az lizletbe

Kérdésekkel legyél meggy6z6. Keress informaciot és megértést

Varj az engedményekkel a végéig

A targyalds utan is maradj kreativ

O N WUV AWN=

POZITiV PELDAK: UT AZ IGEN-HEZ

A cimet Roger Fisher és William Ury nagy sikerd targyalastechnikai kurzuskényvének cimébdl
kolcsonoztiik (Getting to Yes) (1991)6 Ez a konyv bdatran ajanlhaté nemcsak az amerikai
kézonségnek, hanem mindazoknak, akik az lizletben, targyalasban érintettek, nemzetkozi
klientaraval rendelkeznek. Sokat tanulhatunk a targyalas menetérél, altalanossdgban, mint
ahogy a massag, a masik kultarajanak elfogadasarél is.

TIPPEK AZ IGEN-HEZ

1. A bizalom olyan kulcstényezé, amit nehéz megszerezni, de néhany technika, mint pl. az
azonnali elérhetéség vagy jelenlét felgyorsithatja a folyamatot. A fizikai kozelség
ontudatlanul is a bizalom légkorét sugallja.

2. A kiléonboz6ség (kulonboz6é egyéniségek, kiilonboz6 teriletek szakemberei, stb.)
szinesitik, és gazdagitjdk a targyalast.

3. Mondjunk példakat, eseteket, sztorikat. Ez segit a sajat pozici6 és néz6pont
megvildgitasaban és a pozitiv 1égkor kialakitasaban is.

4. Dolgozzunk kis csoportokban, és legyen fizikai mozgasteriink.

6 Roger Fisher-William Ury: Getting to Yes. New York: Penguin. 1991
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5. lktassunk be pihendidéket (sziineteket) és tigyeljink arra, hogy a kornyezet kellemes és
inspirald legyen (kényelmi -egészségligyi szempontok).

6. Hasznaljunk szemléltet6 eszkdzoket.

7. Bontsuk fel a nagyobb témat kisebb szegmensekre! Ha példaul harom pont van,
amelyben egyik partner sem tud megallapodni, dolgozzunk azokon a pontokon ugy,
hogy rovid idét, mondjunk 10 percet szanjunk arra, hogy mindegyikre mondjunk
valamilyen ,6riltnek” tin6 megoldast.

8. Improvizdljunk, és hagyjuk, hogy az otletek és a gondolatok szarnyaljanak (a
marketingben ,brainstorming”’-nak nevezett technika), ahol nincs helye a kritikanak és a
sértédésnek, mivel a f6 cél a (még)jobb oOtlet gydjtése.

9. Aludjunk rd. Mialatt alszunk, az agyunk nem tudatosan a probléman dolgozik, és
masnap mas osszefliggésben lathatjuk a dolgokat. A targyalasok kozotti sziinetek (kavé,
séta, stb.) szintén segithet, de kézel sem olyan hatasos, mint az éjszaka, mivel masnap
jobb és megfontoltabb otletekkel johet el6 mindkét oldal.

10. Végezetil, amikor a targyaléfelek az ,IGEN"-hez érkeztek, egy Ujabb Osszejovetelt kell
kilatdsba helyezni, amikor bizonyos idé tavlatabél ismét attekintve a helyzetet fel lehet
tenni a kérdést, mire nem gondoltunk még a targyaldas soran, valamint hogy a
megallapoddast hogyan lehet a kapcsolattartas és a tovabbi egyuttmiikodés fele eltolni.

MEGOLDASOK

1. feladat

Egyéni indoklas alapjan barmely definicio elfogadhaté, csak a hangsulyok eltolédasa jelenti a

kilonbséget. A legjobb definidlast az egymast kiegészit6 magyarazatok adhatjak. Az
osszefoglaléban (definicié 2) ugyanerre torténik hivatkozas.

2. feladat

1M 2E 3V 4V 5M-6M 7E(M) 8V OM 10M 11V 12E(M) T3M 14V 15M 16M 17M

3. feladat

4, feladat

Megoldas (javasolt magatartas)

1. A latin és arab orszagok ulzletemberei rugalmasabb, lazabbak, (polikronikusak) nem

tartjdk magukat olyan szigoruan az idépontokhoz, mint a monokronikusnak mondott észak-

amerikai és észak-eurdpai lzletfelek, akiknek az id6-pénz. A ,magas kontextusu” kultirak
nagyobb hangsulyt fektet a személyes kapcsolatokra mint az ,alacsony kontextusu”
északiak. A jé megoldas az, ha nem siirgettilk az olaszokat, a spanyol partnerrel is
megallunk beszélgetni, de tiszteletben tartjuk az amerikaiak vagy a németek szoros
idébeosztasat.



TARGYALASI TRENING

2. A j6 humorérzék a legtobb kultiraban nagyérték, kilénésen az angolszaszokndl és a
legtobb latin kultiraban, bar a humor tipusa valtozhat: az éles szarkasztikus stilustél a
rossziz( kritikdn at a sért6 megnyilvanuldsig. A javaslat: nem kell csatlakozni a brit
komédiashoz, de értékelni kell az eréfeszitését, és nevet egy ital mellett, a barban ni a
humoran. Ha németekkel vagy svajciakkal vagyunk, hagyjuk a viccmesélést a targyalas
végére.

3. A tdrgyaldson és az azt megel6z6 id6ben torténé baratkozas mértéke fligg a sajat
személyiségétdl, a masik csapat (targyaldpartner) targyalasi stilusatél, és a helyszintdl.
Japanban példaul hosszl targyalasi szakaszra szamithatunk, és a kapcsolatépitési szakasz
rendkiviil fontos. Ugyanez vonatkozik a Kézel-Keletre. Az USA-ban és Eurépa nagyrészében,
igy nalunk is a dolgok sokkal gyorsabban toérténnek, és a targyalasi stilus sokkal
informalisabb és tkoztetd. A németek altalaban hagynak egy kis id6t a csevegésre. A jé
magatartas? Kovesse a parner stilusat, és mindent tegyen meg annak érdekében, hogy
kénnyed kapcsolat alakuljon ki (ami nem azonos a bizalmaskodassal).

4. Amerikdban az uzletkotés természetes velejardja az lzleten kivili taldlkozas,
O0sszejovetelek, ahol sok cégnél van fitnesz terem, futdpdlya, egyiitt golfoznak vagy fal
labdaznak. Itt nem a beosztds, hanem a teljesitmény a lényeg, és az ellenfél (csapatjatékos)
megismerése. Egyébként az otthon, a maganszféra és a munkahely kézott éles hatarvonal
hiuzédik, a kett6t nem keverik, és nagyon ritkan hivnak meg lizleti partnereket,
targyalofeleket a sajat otthonukba vacsorara. Az (zenet? Tarsasagi helyzetekben mindig
viselkedjen természetesen. Semmi olyasmit ne tegyen ami sért6 vagy tolakodé lenne a
vendéglatok szamara, de olyasmit sem fogadjon el, ahol kényelmetleniil, feszélyezve érezné
magat.

5. Mindenkinek mas elképzelése van arrél, hogy az lizletk6téshez mi az optimalis hely. Van
akinek természetes, hogy egész reggel az iroddban a futballrél beszél, és délutan a
teniszpdlyan folytatja az uzleti targyaldst. Masok barokban és billidrd asztalndl targyalnak.
De manapsdg a legtobben egyeztetnek a targyaléféllel, és nem varjdk el téle, hogy
alkalmazkodjon a sajat lzleti szokasaihoz. A jo vdlasz? Udvariasan visszautasithatja a finn
szaunat vagy a spanyol bikaviadalt, ha nem szivesen venne részt benne.

TANULASIRANYITO

A tananyag a targyalas elméletérél és gyakorlatardl szol, sok példaval, magyarazatokkal,
definicioval ellatva. A targyalasi készségfejlesztés akkor lesz eredményes, ha az elméletet és
a technikai Utmutatét (tippeket) sorba véve egy-egy szituacion azokat alkalmazza, majd
tarsaival megvitatja. Ne felejtse, hogy semmi sem olyan hasznos, mint a k6zos tanulds, nem
beszélve arrél, hogy az érvelés és egyezkedés soran az ,életre gyakorol”. A tanulds egy
kollektiv élmény (vallalkozas), ahol az egyes eredmények kisebbek, mint az egész
Osszeadodva.
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6. dbra. Merre tovabb?

Mit kell tennie a hatékony ismeretszerzéshez?

- Komplex feladatban gondolkodnia

- Informacidkat gydjteni a helyzetelemzéshez

- Hasznalni a kiilonb6z6 targyalasi technikakat

- Figyelembe venni a ,mellékinformaciékat”

- A problémafelvetést és feltarast rendszerezni

- Ervelni, kihasznalni a csoportmunka és a kozos ismeretszerzés elSnyeit

Mit ,ér” el a téma feldolgozasaval?

A zommel uzleti életb6l szarmazd példdk elemzése hozzasegiti a hallgatokat a sajat
targyaldsi stilusuk atgondoldasdhoz, racionalizalasahoz, kozvetlenil vagy kozvetve a
munkahelyi és a maganéleti sikerek eléréséhez.
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| 1. feladat

Mi a targyalas?

2. feladat

Milyen fajtdi vannak a targyalasnak és ki(k) a targyal6 felek?

3. feladat

Mit jelent és hol alkalmazzdk a targyalas sordn a ,kolcsdn6sen elényés” megkozelitést?

4. feladat

Targyaldsi készségek teszt
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Ha szeretné megtudni, milyen targyalasi készségekkel rendelkezik, valaszoljon az aldbbi
feleletvalasztos tesztre. Az elért pontszamokra vonatkozo magyardzatokat a feladat végén
talalja.

Jel6lje be a megfelel6 valaszt!

1. A targyalas megtervezésére forditott id6 aranyos a targyaldssal toltott id6 mennyiségével.
Mennyi legyen a felkésziilésre szant id6?

- a) Kétszer annyi idé mint a targyalas
- b) Négyszer annyi idé mint a targyalas
- ©) Kilencszer annyi idé mint a targyalas

2. Mi a targyalasok alaptétele?

- a) minden targyalasban vannak vesztesek és nyertesek
- b) minden targyalds adok-kapok c) a masik oldal mindig ellenség

3) Az aldbbi tevékenységek koziil melyik jelentkezhet a targyalas kezdetén?
- a) kovetelés
- b) kérés

- ©) ajanlat
- d) a felsoroltak mindegyike

4. Az alabbiak kozil melyik NEM része a targyalasi folyamatnak?
- a) tajékozodas
- b) ellendllas
- ) szlinet

- d) elkotelezettség
- ) megegyezés

5. A targyalds hangneme melyik id6szakaszban kovetkezik be? J6 ez igy?

- a) az els6 6t masodpercben
= b) az elsé 6t percben
- C)azels6 6t 6raban

6. lgaz-e az alabbi megallapitas?
Soha ne tegyiink el6sz6r engedményeket, varjunk a masik félre

- a)igaz
- b) hamis

7. Az aldbbi szavak koziil melyiket kell mindig elkeriilni a targyalas alatt?

- a) kényelmetlen
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- b)de
-  ©) pénz

8. Melyik allitas jelzi leginkabb a ,ropogtatd” technikat?

- a) tedd azt, amit mondok
- b) ennél tdbbre is képes vagy
- ©) Ugy lasd, ahogy én

9. Amikor konfliktushelyzet all el6 a tdrgyalds soran, melyik a leghatékonyabb elintézési
maod?

- a) tereld el a figyelmet a konfliktusrol
- b) gy6zd le a konfliktust
- ¢) parbeszéddé alakitsd

10. Igaz vagy hamis az alabbi kijelentés?
A rossz lizletnél az is jobb, ha egyaltalan nincs tzlet

- a)igaz
- b) hamis

JUTALOM

Végezetil mindazokkal, akik képzeletben részt vettek a tdrgyalasos tdrsasutazason,
megosztunk egy tréfas torténet.

Két lancdohanyos pap, akiknek neheziikre esett felfiiggeszteni a bagdzast az imadkozas
idejére, azt fontolgatta, vajon hogy lehetne a kettét 0Osszeegyeztetni, és karos
szenvedélyiiket bln nélkil megiszni. Gondoltak, megkérdezik az eldljaréjukat, abban a
reményben, hogy téle ,,hivatalos" engedélyt kapnak a cigizésre.

Az els6 megkérdezte, hogy dohanyozhat-e mikézben imadkozik. Az engedélyt a plispok
egyértelmuien, szigoruan megtagadta. A masik szintén megkérdezte, szabad-e imadkoznia,
mikozben dohanyzik. A pilspok azonnal rabdlintott, és jol esé érzéssel nyugtazta az atya
elhivatottsagat.

A tanulsagot az olvaséra bizzuk.
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

A targyalds parbeszéd egyéni vagy kollektiv érdekeket képvisel6 targyalofelek kozott; a
parbeszéd célja a nézet- (érdek)kilonbségek felolddsa és a mindegyik targyald felet
kielégit6 megegyezésre jutas.

2. feladat

Beszélhetlink gazdasagi-lizleti, non-profit szervezetek kozotti, folyhat kormanyok és
hivatalok kozott illetve kozremikodésével, jog eljarasok soran, magan-és hivatalos
szférdban egyarant.

3. feladat

A kolcsondsen elényds megkozelitést - amelynek célja a lehet6é legjobb megolddas minden
targyal6fél szdmara, ahol mindenki ,nyertesként” tavozik- hatékonyan alkalmazzak olyan
munkahelyzetekben, ahol a felek (pl. cégvezetés és a szakszervezetek) alkotjak a
problémamegoldas szervezeti ,keretét’. Ha tobbféle témat érintenek, akkor a felek Altal
fontosabb kérdések teszik lehetévé a gy6z-gy6z megegyezést.

Példaul:

A munkatargyaldsok sordn a szakszervezet a biztos munkahelyet el6bbre helyezi, mint a
fizetések kérdését. Annak ellenére, hogy a munkaadoknak ellentétes a preferencia
sorrendjiik, sikerilhet ugy megallapodni, hogy az mindegyik félnek elényos legyen. Az ilyen
megallapodds tehat nem a null-null jatszma.

4. feladat

Megoldasi javaslat:

1.c;2.b;3.d;4.¢;5.b;6.b;7.b;8.b;9.¢c;10.a
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A(z) 2656-06 modul 005-06s szakmai tankonyvi tartalomeleme
felhasznalhaté az alabbi szakképesitésekhez:

A szakképesités OKJ azonosité szama: A szakképesités megnevezése
55812 01 0010 55 01 Idegenforgalmi szakmenedzser
55812 01 0010 55 02 Vendéglaté szakmenedzser
55 345 01 0010 55 01 Eurdpai unios Uzleti szaklgyintézé
55 345 01 0010 55 02 Kereskedelmi szakmenedzser
55 345 01 0010 55 03 Kis- és kdzépvallalkozasi menedzser
55 345 01 0010 55 04 Kilgazdasagi lizletk6té

Nemzetkdzi szallitmanyozasi és logisztikai
55 345 01 0010 55 05 szakigyintézé
55 345 01 0010 55 06 Reklamszervez§ szakmenedzser
55 345 01 0010 55 07 Uzleti szakmenedzser

A szakmai tankonyvi tartalomelem feldolgozasahoz ajanlott 6raszam:
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