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ESETFELVETES - MUNKAHELYZET

Képzelje el, hogy On a helyi Onkormanyzat képviselGjeként egy azsiai befektetd cég
menedzsmentjével Ul egy asztalnal, és a mar korabban emlitett szerel6csarnok épitését a
cég az Onok varosdban felépiti. Az elképzelés otletét a varoslaké polgarok is szivesen
fogadjak, a leginkdbb vitatott kérdés a helyszint érinti. Az Aazsiai lzletemberek a
legfrekventdltabb, az infrastruktira szempontjabél legoptimalisabb teriiletet szeretnék, amit
a varosrendezési tervben a régen vart szabadid6kézpont kialakitasara szant az
Onkormanyzat. Hogyan épiil fel a targyalds menete? Milyen kérdések fogalmazédnak meg a
targyalas soran? Lehetnek-e, és ha igen, milyen kulturalis targyalasi kilonbségek, amely
befolyasolhatjak a targyalas kimenetelét?

1. feladat

Ezekre a kérdésekre a javaslatokat gyljtse 0ssze, lehet6ség szerint konzultdljon a
tanulécsoport tobbi tagjaval, és a példakkal, esetekkel tarkitott tananyag elolvasasa utan
térjenek vissza az elemzéshez. Valtozott-e az eredeti lista? A ,Megoldas” részben mi is
segitiink egy-két gondolattal.

FELADAT: TARGYALAS: ONKORMANYZAT — KULFOLDI BEFEKTETOK

Onkorményzat szempontjai Befekteték szempontjai

MEGOLDAS

Mindenképpen megegyezést szeretnének a befektetével, hiszen csokkenne a régiéban a
munkanélkiliség, novekednének a bevételek, enyhitenék a koltségvetési hianyt, tovabbi
kapcsolatépitési lehet6ség igéretét is szamba kell venni.

Az Onkormanyzat képviselGinek érvei, javaslatai - Befektetdk érvei
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Masik teriiletet kinalnak megvételre

Kizarélag jol megkozelithetS helyet fogadnak el

A telek ara olcsGbb lenne

Tobb éves fizetési kedvezmény, vagy ingyenes
telek

Régids tamogatas

Tamogatds a csarnok felszereléséhez

Munkanélkiiliek, cs6kkent munkaképességili emberek
alkalmazasa

bérkoltségekhez kézponti hozzdjarulas,
szakképzési timogatas

Garancidk, hosszu tava egyiittmiik6dés

Stabil torvények, elGirasok, rendeletek tisztazasa

Munkaerd toborzdas, marketing segitése

helyi (regiondlis) ujsagokban ingyenes hirdetés,
tajékoztatas, reklamfeliilet, sporttevékenység,
kulturalis események szponzoraldsa

Nincs pozitiv diszkriminacié a helyi adéknal

kedvezdbb adéfeltételek

SZAKMAI INFORMACIOTARTALOM

Motto: "Ha valaki azt mondja, hogy az Osszes kdrtydjdt kiteregeti az asztalra, azonnal

megnézem az ingujjat"” (Lord Hose-Belisha, brit politikus)

A targyalds az életiink része, amit senki sem kerilhet el. Nap, mint nap vagy mi kériink
valakitél valamit, vagy forditva: téliink kérnek szivességet, feladatot, informaciét, munkat,
pénzt, id6t, stb. Az életlink tele van targyaldssal, azaz egyezkedéssel. Ahogy Elaine Ré az
egyik targyalasi sikerkonyv szerzdéje mondja: ,Az életben adunk-vesziink, csereberéliink,
hogy az alkudozas mindkét félnek j6 legyen. Es ez a kulcspontja az egésznek, mivel a

tranzakcid a résztvev6k szamdra vagy kolcsonosen kielégité és elfogadhaté,

egyszertien nem mikodik”. !

1101 Secrets to Negotiatiting Success
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1. dbra Mindenki szerepldje egy tdrgyaldsnak 2

El6szor definidljuk magat a targyalast, majd lépésr6l-lépésre vegyiik sorba azokat az
eszkozoket és technikakat, amelyek tudatos alkalmazasa hozzasegit ahhoz, hogy
megtanuljuk, hogyan kezeljiik a konfliktusokat, és hogyan kapjuk meg azt, amit szeretnénk.

A TARGYALAS MEGHATAROZASA

2. dbra. Klasszikus tdrgyaldsi kérnyezet

1. Mi a targyalas?

A targyalds pdarbeszéd egyéni vagy kollektiv érdekeket képviselé tdrgyaldfelek kozott; a
parbeszéd célja a nézet- (érdek)kiilonbségek felolddsa és a mindegyik targyalé felet
kielégité megegyezésre jutas.

2 Forras: http://classis.hu/tartalom/csoportos.php (2010-08-16)
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2. A TARGYALAS JELLEMZOI

Kontextus: A targyalas meghatarozéja a kontextus, ahol, ahogy és ami ,élesben” torténik. A
kontextus (jelen esetben Uj beruhazas létrejottének feltételei, lehetésége) meghatarozédja.

Id6: hataridék, megbeszélt id6pontok, nyomon kovetés (egyeztetés irasban, telefonon,
hivatalos visszacsatolas mindkét részrdl).

Kérnyezet: fizikai kornyezet, és annak hatasa az érzékszervekre, befolydsa a targyalas
menetére; figyelmet elvond tényezd6k; szakmai és kulturalis elvarasok, megkotések (,itt, mi
igy csinaljuk”. A példankban: az Onkormanyzat konferencia-terme, vagy targyaldterme,
névjegykartyak, marketing anyag, targyaldsi anyag, ltemterv, latvanytervek, statisztikak,
videoanyagok, stb. el6re elkészitve, ha kell, tolmacsolds feltételeinek biztositasa,
hangositas-képfelvételek j6 minéségben, frissiték (tea) igény szerint.

Személyek, targyal6felek: Viselkedés és egyéni természet (habitus vagy kulturdlis
kilonbségek) figyelembe vétele; a targyalasban résztvevé emberek szama; egyéni
képességek; hatalmi hierarchia. A példaban: Tajékozodas a targyaldé delegacié tagjairdl,
névhasznadlat, lltetési rend, ennek megfelel6éen a hazai targyalék szamat és hivatali rangjat
figyelembe kell venni. A szakértéket meg kell hivni, vagy - kérésre - azonnal elérhetévé kell
valni. Fontos a neveket megjegyezni, névjegykartyabél ,puskazni”, a név + titulus haszndlata
nemcsak udvarias magatartas, hanem Uizleti targyalasoknal kotelezé.

Informacié: (szak)tudas vagy annak hidnya; a masik ismereteinek felbecsiilése. Nem
keresztkérdések feltevése, vizsgaztatas és zavarba ejtés a cél, ellenkezéleg: azt kell elérni,
hogy felismerje mindkét fél, hogy a tdjékozottsag k6zés haszon. Az informacié forrasat
mindig meg kell jel6lIni.

Ezek az elemek hoznak létre egy haromdimenziés, ,valo vilagot”, ahol minden valtozik,
képlékeny, mindig torténik valami, és sokszor nem Ggy, ahogy elképzeltik.

3. A TARGYALAS SZAKASZAI
Elokészités, Rahangolddas
- Informacio gylijtés, tervezés (stratégidk, taktikak)
Lebonyolitas (interakcio)

- Atargyalas légkorének kialakitasa
- Szikségletek felmérése

- Motivaltsag, érvelés

- Elfogadas

- Legjobb megallapodas

- Lezaras, Dokumentalas
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Zaras, Utdgondozas (értékelés, status-elemzés, kapcsolati halo)

- Informacidk 6sszekapcsolasa
- Potencialis folytatas

Vegyiik ezeket sorra:
a. El6készités, rahangolédas

A hatékony tervezés alapfeltétele, hogy megértsiik a targyalasi tevékenység lényegét. Ezen a
ponton megfelel6 idét kell szanni arra, hogy a sajat céljainkat és sziikségleteinket
priorizaljuk, mikézben megprébaljuk a targyaldépartner helyébe képzelni magunkat és a
masik szemszdgébdl, érdekét figyelembe véve latni a dolgokat. A targyalds el6késziiletére
szant id6 mennyiségét nem szabad lebecsiilni: gyakorlott targyalok szerint mindez
kilencszer is hosszabb lehet, mint magdra a targyaldsra koltott idé.

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 kiviil hagyni a targyalds alapjat, az ,adok-kapok” elvet. Ezért lehet a
matrix a targyalasi el6késziilet kritikus eszkoze, amikor 0sszegyljtjilk az 6sszes adatot, és
kivalogatjuk, melyek azok a pontok, amelyekrél lemondhatunk, valtoztathatunk, illetve azok,
amelyek megszerzése (megtartdsa) stratégia szempontbdl nélkiil6zhetetlen szamunkra. Ha
mindezt vazlatosan egy jol attekintheté formaba, pl. tablazatba ontjik, kénnyebb lesz
iranyitani a targyalas menetét a lehet6 legjobb eredmény elérése érdekében.

b. Lebonyolitas (interakcio)

A targyalas kulcsfontossagu eleme az egyezkedés, az interakcio, amely az alabbi
szakaszokra tagolhato:

- Helyzetfelismerés, tajékozdodas, az els6 benyomasok rogzitése

= Ellenkez6 vélemények, nézépontok feltarasa (poziciok elfogalasa)
- Elkotelezettség, kitartas a vélemények/poziciok mellett

- Megegyezés: mindkét fél szamara kielégit6 végkifejlet

Minden az els6 6t percben dél el, mondja a szakember. Ez az elsé 6t perc az egész targyalds
alaphangulatat meghatarozza. Ezért fontos a tervezés, hogy mielétt a targyaldéasztalhoz
iilnénk, tisztaba legyiink a célokkal és a lehetéségekkel. Allapitsuk meg a kozés célt: mit
hozhat ez a kd6zds munka? Nagyobb volument( lizletet? Néhany hosszitavu célt? Szorosabb
egyuttmiikodést? Hozzunk létre szabalyokat, igy kreativ médon oldhatunk meg - egyébként
zavard - kiilonbségeket. Minden otletet érdemes meghallgatni, mivel olyan elképzelések is
eléjohetnek, amelyek egyébként nem kaptak volna teret.
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Figyeljuk meg a targyalopartner viselkedését, és alkalmazkodjunk a stilusahoz. Ha lassan,
megfontoltan beszélnek, tegylink hasonloképpen. Amennyiben energikusak és tréfalkozok,
mi magunk is fliszerezhetjik a tarsalgast némi humorral. Egyes targyalasi trénerek
véleménye szerint a partner viselkedésének lemasolasa segiti az elfogadast és a bizalom
kiépitését.

Kiulénbozdé taktikdkat haszndlhatunk a targyalds menete sordn, mint pl. a ,szalmaember”
médszer. Miutan megismerkedtiink néhannyal, tudjuk, hogy mikor, melyikhez nyuljunk. Ha
legel6szor a szalmaembert valasztjuk, ezzel a kovetkezetesség benyomasat kelthetjik a
targyal6félben, amikor a beszélgetés komoly fordulatot vesz. Természetesen ezt a taktikat a
masik fél is alkalmazhatja veliink szemben, amikor nyiltan feltehetjik 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?

c. Zaras, utégondozas (értékelés, status-elemzés, kapcsolati hald)

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

Kell, hogy legyenek engedmények is, melyek kézll 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
tirelemmel és hallgatassal lehet elérni.

A sikeres targyalasok nem kézfogassal végzddnek. Tobbféle médja van az utankovetésnek:
o6sszegezni kell az eredményeket széban, majd irdsban, kiegészit6 jegyzeteket kell csatolni,
megjegyzéseket arra vonatkozéan, hogyan zajlott az egyezkedés, mivel sohasem tudhatjuk,
mikor jon a folytatas.

A targyalas eredményének dokumentalasa

A" széban megkotott targyaldst irasbeli dokumentalds koveti, ahol a targyalé felek a
megfelel6 jog formaba 6ntve megerdsitik a megdllapodast, rogzitenek minden idevonatkozé
részletet, és kézjegyiikkel ellatjak az iktatandé dokumentumot.

MielStt a jogaszok elkészitik a szerz6dést, irdsban le kell fektetni a targyaldsra vonatkozé
részleteket, amely hasznos a késébbi folyamatok szamara (beszamolék, jegyzSkonyv,
emlékeztetd, stb.).

A targyalasi emlékeztetében fel kell tiintetni a jelenlevSket illetve (jogi) képvisel6ket, a
helyszinre vonatkoz6 adatokat, az elhangzott javaslatokat, a technikai feltételeket (hang-
vidofelvételek), az artargyalasokon elhangzott szamokat, az el6targyalasok soran kitlizott
célt, a moédositott célokat, és a stratégiat.

6
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A targyalasi dokumentumokhoz csatolni kell az elhangzott rendeletek, jogszabalyok
szovegét, a belsé rendeletek relevans passzusat, a hataridéket és a felel6sok nevét,
elérhetdségét.

A dokumentdlas soran -a jegyzékonyvvel ellentétben- a targyalasi szakaszok lényeges
kérdéseit részletes elemzéssel és megjegyzéssel kell ellatni ahhoz, hogy a jovében az egész
folyamat élethlien rekonstrualhaté legyen.

A targyalasrol-minden érintett fél egyetértése esetén, és az informdaciétartalomban valé
megallapodds utan-a nyilvdnossag szamara tajékoztatd készilhet a targyalds végkifejletének
kozlésével. A sajté bevondsa és a targyaldsrél készitett felvételek tovabbitdsa, a tajékoztatéd
személye szintén a targyaldfelek kozotti megdllapodas kérdése.

Ezek a tdrgyalasi mozzanatok vezetnek egy haromdimenzids, ,valé vilagba’, ahol minden
valtozik, képlékeny, mindig térténik valami, és sokszor nem ugy, ahogy elképzeltiik

4. TARGYALASI SZEREPEK, MEGKOZELITESEK

Tobbféle megkozelités létezik a targyaldsi tevékenység bemutatdsdra. A fent kdérvonalazott
folyamat, viselkedés és tartalom szempontjainak taglalasanal a klasszikus megkozelitést
kovetjik. A folyamat és az eszkdzok a targyalas megtervezésében és lefolytatasdban megtett
lépéseket és szerepeket jelentik, reakcidjara, viselkedésére vonatkoznak. Hogyan? Mit? Ki(k)?
Milyen sorrendben? A viselkedés a felek kozotti kapcsolatot jellemzi, a kommunikacios
stilusukat, a felosztott szerepeket.

Mas értelmezések a targyalas négy részére fokuszalnak, amelyek az alabbiak: stratégia,
tartalom, eszkozok és taktikak. A stratégia a legfontosabb célokat tartalmazza, beleértve a
kapcsolatokat és a végeredményt is. A tartalom alatt az anyagokat, a témakat értjik,
amelyek felett egyezkednek (napirend, felvetések, poziciék, érdekek, opciék és a lezaras a
folyamat eredménye. Az eszkozok és taktikak sokkal részletesebb megallapitasok és
cselekvési mozzanatok, azonnal haszndlhaté valaszreakciok, klisék. Sokan a rdbeszélés és
az asszertivitas 3 taktikajat is ide soroljdk, mondvan, hogy mindez a modern targyalasi
stratégiai eszkoztar része.

A taktikak sokkal részletesebb megallapitasok és cselekvési mozzanatok, azonnal
haszndlhaté valaszreakciék. Sokan a rdbeszélés és az asszertivitas taktikdjat is ide soroljak,
mondvan, hogy mindez a modern targyalasi stratégiai eszkoztar része.

HASZNOS TIPPEK AZ EREDMENYES TARGYALASHOZ

Motté. ,Az egyetlen hely, ahol a siker megeldzi a teljesitményt, az a szotar" widal sassoon,

stilustanacsado)

- Mindig keressiik a lehet6ségeket a tdrgyaldsra. A tudatossag 6nbizalmat ad.

3 Asszertiv (pszicholdgiabdl ismert fogalom, leegyszerdsitett jelentése 6nérvényesité
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A tervezés a siker egyik kulcsa. Még a jelentéktelennek tliné dolgokat is meg kell
tervezni. Minél tobbet terveziink, annal jobban behatarolhaté az a teriilet ami a
parbeszéd alapjat képezi. Még ennél is fontosabb, hogy a tervezés soran a
gondolatok letisztulnak, megfogalmazédnak az ,éles” helyzet el6tt.

Legyink rugalmasak. Minél inkabb kimutatjuk a hajlanddésdgot a masik féllel valé
egyuttmiikodésre, anndl nagyobb az esély arra, hogy megkapjuk, amit szeretnénk.
Sohasem keriiljék el figyelmiinket a személyes érdekek. Ez a sajat érdekre ugyanugy
vonatkozik, mint a targyal6fél érdekeire. Mindenkit kezeljlink tisztelettel ugyanugy,
mint ahogyan ezt masoktél is- magunkra vonatkoztatva - elvarjuk.

A kapcsolatépitésre fokuszaljunk, ne az Uzletkotésre. Amikor a valasztas az egyik
vagy a masik fél szamara a rossz lzlet és a nem lizlet kozott van, akkor az egész
folyamatot le kell zarni, és visszatérni ra késébb.

A targyalas nem kompromisszum! A ,kompromisszum” azt jelenti, engedmények
adasa, vagy két pont kozotti kozbilsé allapot. Nem ez az eszkdze annak, hogy
megszerezzik, 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 keriilni.

Valasszuk szét az emberi oldalt a problématol. Tegylink kiilénbséget a személyes
érdekeket, a targyal6féllel szemben érzett érzelmek és az objektiv tények kozott.

Az érdek és a pozicié 0sszefligg. Keressiik meg az 6sszefliggést!

Az Osszes lehetdséget (Otletet) vizsgdljuk meg miel6tt a végsé dontést meghozzuk
Az eredményeket objektiven értékeljiik. Az idd Ugyis igazolja a dontést (igy, vagy
ugy.)

A bizalmat nehéz megszerezni, de kdnnyd elrontani.

A szébeli megallapodas (gentlemen’s agreement) az adott sz6 legaldbb olyan fontos,
mint az irdsbeli (némely kultaraban azzal egyenértékd).

1. feladat

Keresse meg a targyalasi szakaszokhoz tartozé kifejezéseket, és prébdlja sorrendbe
rendezni azokat!

Targyalasi szakasz Kifejezések
Elutasitas Vegyiik sorra az eddigi javaslatokat!
Kooperativ felvetés Miben latja a tovabbi fejlesztési lehetGségeket?

Tajékozédas a masik terveirdl

Felmeriilt Onékben mas EU-s orszagban valé
terjeszkedés lehetésége?

Sajnalom, hogy ezt kell mondanom, de az EU-s

Osszefoglalas versenyszabalyok kormanytamogatasra nem adnak

lehetdséget

Sokkal nagyobb eséllyel kezdenénk a beruhazasba, ha

Helyzetfelmérés, tudakozodas az Onék kormdnya garanciit tudna adni a hazai valuta

hossz( tavu stabilitdsara

Javaslat

Attdl tartok, ha nem kapunk nagyobb ,6sztonzést” az
Onok részérél, masfele kell kériilnézniink
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Es ehhez mit sz6lnanak? Ha garantdljak, hogy ezer
Udvarias ,nem” embert alkalmaznak, a teriiletet rendkiviil kedvezé
koériilmények kézott bérbe vehetik

UJ TECHNIKAK

1.,Szalami” technika

A jol képzett targyalok a taktikai mandverek széles skaldjat tudjak felsorakoztatni, a
hipnozistol kezdve a prezentacion vagy a korilmények elrendezésétdl at egészen a
cseresznyeszedésig. A masik megfélemlitése vagy a ,szalami” technika szintén kibillenthetik
a targyalas menetét, de elképzelhetd, hogy a nem vart iranyba. A ,jo fid” ,rossz fil” szerep
egy masik targyalasi taktika, amikor az egyik targyalé a ,rossz fil” szerepet jatssza,
fenyeget, agressziv, megfélemlit, mig a masik, a ,jé fil” megért6 és joéindulatu. A jo fiu a
rosszat okolja minden nehézségért mikdzben a targyaldpartnertél engedményeket probalnak
kicsikarni.

2. A jropogtatd” technika

A ’krunch’ a targyalasok ismerds és hatdsos taktikdja, amikor az egyik fél egyszeriien azt
mondja a masiknak: ,Ennél Ondék tobbre is képesek”. Ezzel a technikaval, kiiléndsen a
folyamat kezdeti id6szakaban nagy el6nyre tehetiink szert, mivel azt jelezziik a
targyaléfélnek, hogy komoly lzletr6l van szé, mikozben enyhén célzunk arra, hogy az
ajanlatuk szamunkra nem elfogadhat6. Ugyanakkor a masik félnek van lehetésége arra, hogy
egy masik ajanlatot tegyen, és rendszerint az eredeti ajanlatot teszik vonzobba azaltal, hogy
csokkentik az arakat, vagy kiegészité szolgdltatasokat igérnek, mint pl. ingyenes szallitas
vagy javitas, hosszabbitott garancia, stb.

3. Kézbenjard (sz6szolo) technika

A targyalast tipikusan egy - erre a feladatra - képzett szakember testesiti meg, aki egy
bizonyos szervezetet vagy poziciét képvisel. Ez a tevékenyég annyiban hasonlit a
medidciéra, hogy mindkét esetben egy nem érintett fél miutdn meghallgatja mindkét fél
érvelését, megprobal a felek kozott kozvetiteni, hogy azok egyezségre jussanak egymadssal.
Ilyen értelemben a feladat a dontébir6éhoz hasonlit, aki a peres felek ligyét megvizsgalva
dontést hoz.

2. feladat
Hozzon fel példat a fenti technikdk alkalmazasara a gyakorlatban
3. feladat

SZEREPJATEK (ESETTANULMANY- folyt.)
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Folytassuk az eredeti esettanulmanyt (kilféldi nagybefektet6k —Onkormanyzat) az érvelések
taktikak konkrét formaba 6ltésével.

Osszuk fel a tanuldcsoportot Onkormanyzati képvisel6kre és az azsiai befektetd cég
menedzsmentjére. Nagy befektetésrél lévén szd, legyenek jelen azsiai diplomatak,
kormanyképviselSk, politikusok, szakérték, lakossag, sajté, stb. (a nem szereplé tanuldk)
akik - a targyalas végeztével konstruktiv kritikaval illethetik a targyaléfeleket.

A KIS TIGRISEK” (késébbiekben KT) befektetécsoport feladata

Fogalmazza meg az inditvanyt, foglalja 6ssze az eddigi tapasztalatokat, és

jellemezze a szituaciét

- A magyar kormany és a helyi dnkormanyzat igéretét (adokedvezményeket, ingyen
teriletet)

- 800 munkaeré-felvételt garantalnak

- A kulcskérdés: a helyszin, a telek értéke, nagysaga

- magyar valuta stabilitdsa

A helyi Onkormanyzat (késébbiekben OK) képviselGi

- Egyetértenek abban, hogy a helyzetelemzés korrekt

- A telekar koriili vita nem kulcskérdés, térjenek vissza ra késébb

- A magyar kormdany mindent megtesz a forint stabilitdsaért, de a gazdasagi
vildgvalsagot nem tudjak befolyasolni

KT
- Beleegyeznek abba, hogy az arrél majd késébb targyalnak
- A forint értékall6saganak garancidirél nem tudnak lemondani - befektetési koltségek
- megtériilés ennek fliiggvénye, kérik a kormany irasos garancidjat
OK
- Megigérik a garanciat (kormany, EU)
- Erdeklédnek, hogy KT tovabbi, magyarorszagi befektetéseirél, valamint a tovabbi
tervekrél (mennyi ideig szandékoznak maradni), garanciak
KT
- Hosszu tavu egyiuttmikodésben gondolkodnak
- Minek garancia, ha megigérik, és egyébként is mindenkinek hasznot hoz
OK
- Erdeklédnek, hogy harom év alatt miért sz(intették meg a j6l miikodé beruhazasukat
5 eurépai orszagban
KT
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- Udvarias, de kitér6 valaszt ad
- Mindig nyitottak a kérdések megvitatasara
- Beszélni kellene a telephely épitésérdl, és az arroél

OK

- Inditvanyozza a sziinetet

- meghivja a targyalofeleket ebédelni

- behivja a sajté képviselGit

- javaslatot tesz a targyalds masodik szakaszanak idépontjara
Jegyzet:

MILYEN STRATEGIAT VALASSZUNK: ,UT AZ IGEN-HEZ”

A cimet Roger Fisher és William Ury nagy siker( targyaldstechnikai kurzuskényvének cimébél
kolcsonoztik (Getting to Yes) (1991) 4 A harvardi targyaldstechnika alapmiivét a kélcsénosen
elényos elveken nyugvo lizletkotés kézikdonyvének is tartjak, amely batran ajanlhaté nemcsak
az amerikai k6zonségnek, hanem mindazoknak, akik az Gzletben, targyalasban érintettek,
nemzetkozi  klientaraval rendelkeznek. Sokat tanulhatunk a tdrgyalds menetérdl,
altaldanossagban, mint ahogy a massag, a masik kultarajanak elfogadasarél is.

4 Roger Fisher-William Ury: Getting to Yes. New York: Penguin. 1991
11
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1. Adok-kapok stratégiaja

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

2. Egyensulyra torekvés

De a targyaldsi készség azt is jelenti, hogy egyensulyra kell térekedni. Az engedmények
hasonlé sulytak legyenek. Es ami még ennél is fontosabb: a nagy engedményeket nem
szabad mindjart az elején megtenni. Tudni kell, hogy a targyaldsnak tébb szakasza van, és
ennek megfeleléen a ,perdontéd” 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 tobb targyaldsi szakasz. Es ne engedjink a nyomds kényszerének. Az
ellendllast hivjak szalmabdabu (Straw Man) megkozelitésnek, dvatosan segitve, hogy szét ne
essen, a folyamatot atcsusztatjuk az elkoOtelezettség iranyaba. A szalmababu a tervezési
szakaszban lényegtelennek latszé szalmaszalakra utal, amelyekbdl a targyalasi folyamat
késbébbi szakaszaban a legtobbet profitalhatunk,; hisz minden egy szalmaszalon mulhat!
Ezeket a fajsulytalannak latszo 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.

3. Ellenfél helyett 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 eldnye. A jo6 megallapodds nem a maximalis, hanem az optimalis nyereségrdl
sz0l. Ez semmiképp sem jelenti azt, hogy fel kellene adnunk az elénylinket-semmiért. De az
egyuttmikodd attitlid rendszerint kifizet6d6: amit nyeriink, azt ne a masik karara, hanem
vele egyiitt nyerjiik.

4, feladat:

A kovetkezd, valédi élethelyzeteket imitdlé targyalasi jelenetekhez épitsiink fel targyalasi
stratégiat. Tervezzilk meg a folyamatot, gydjtsiink érveket, jéosoljuk meg a valaszreakciét,
tervezzilk meg a sorrendet, majd jatsszuk el a szituaciot
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Javasolt feldolgozas: kis csoportokban felkészilés, két onkéntes szerepel, a tobbiek
jegyzetelnek. A csoportok képvisel6i egymas utan lépnek fel, az eset megvitatasa, és a
csoportok értékelése a végén, kozodsen, tanari iranyitassal torténik.

Bértargyalasok

Annak ellenére, hogy ugy érzi, jél teljesit a munkahelyén, és a rabizott feladatokat
haladéktalanul és hibatlanul elvégzi, a fénékei is elégedettek Onnel, még sem emelkedik a
ranglétran, és a fizetése is jO ideje valtozatlan. A cégnél leépitések és pozicidévaltasok
vannak, lehet, hogy itt az ideje megpenditeni a féndkének, hogy nagyobb egzisztencidlis
sikerre vagyik. Hogyan képzeli el a megbeszélést?

Teljesitmény-0sztonzés

Egy ideje panasz érkezik az Onok altal értékesitett termékekre. A terméket elGallitd céggel
régota fennalld, jol miikodé kapcsolata van, de ha a mindségi kifogasok folytatédnak, az
értékesités akadozik, és ez az Ondk részérSl veszteséggel és tovabbi lzletek
meghidsuldasaval fog jarni. Felhivja a vallalat termelési igazgatéjat, és targyalasi idépontot
egyeztetnek. Hogyan képzeli el a targyalas menetét?

Erdekvédelem és hangulatkeltés

13
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Az alkalmazottak tobbsége-a szerény anyagi motivaltsdg és munkahelyi koriilmények
ellenére- keményen dolgozik, de egy-két ,véleményvezér’, élikoén a szakszervezeti
bizalmival, negativ hangulatot kelt, kritizadlva a menedzsment és az ,irodistak” kivaltsagait
(draga cégautdk, klimas irodak, rugalmas munkaidd) és sztrajkra buzditanak. Hogyan
képzeli a targyalast a dolgozdk képviselbivel?

MEGOLDASOK

1. feladat
4C, 2G, 7F, 3D, 5A, 1B, 6E
2. feladat

Nincs altaldnos szabaly. A feladat egyénileg eltéré jellegébdl kévetkez6en annyi ,megoldas”,
ahany eset.

3. feladat

Egyéni stilus, sajatos esetek és megoldasok. Nincs altalanos szabaly: az érvelés logikajat kell

//////////

értékelés sziikséges

4, feladat

//////////
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TANULASIRANYITO

7

A tananyag a targyalas elméletérdl, technikdjardl, gyakorlatarél szél, sok példaval,
magyarazatokkal, definicidval ellatva. A targyaldsi 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 arrdl, hogy az érvelés és egyezkedés soran az ,életre gyakorol”.
A tanulds egy kollektiv élmény (vallalkozas), ahol az egyes eredmények kisebbek, mint az
egész. 6sszeadddva.

Mit kell tennie a hatékony ismeretszerzéshez?

- Komplex feladatban gondolkodnia

- Informaciokat gydjteni a helyzetelemzéshez

- Hasznalni a kiillonb6z6 targyaldasi technikakat

- Figyelembe venni a ,mellékinformaciékat”

- A problémafelvetést és feltarast rendszerezni

- Ervelni, kihaszndlni a csoportmunka és a k6zos ismeretszerzés elényeit

Mit ,ér” el a téma feldolgozasaval?

A zommel Uzleti életb6l szarmazo példak elemzése hozzasegiti a hallgatokat a sajat
targyalasi stilusuk atgondolasdhoz, racionalizaldsahoz, kozvetlenil vagy kozvetve a
munkahelyi és a magdanéleti sikerek eléréséhez.
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| 1. feladat

KOsse dssze az alabbi kifejezések mindegyikét az aldbbi kategéridk valamelyikével !
Kategoriak:

Targyalas el6tti ,csevegés”
Nyilt kérdés, kérés

Burkolt kérdés, kérés
Enyhe visszautasitas
Szandék, figyelemfelkeltés
Osszegzés

S v W N =

Kifejezések:

1. Attdél tartok, hogy ebben két évnél tovabb nem gondolkodhatunk

2. Ezen a ponton érdemes lenne megallni, és 6sszegezni az eddigi eredményeket

3. Meg vannak elégedve a szallassal?

4. Lenne szives kdrvonalazni a kéréseit?

5. Had adjak egy visszautasithatatlan ajanlatot Onéknek. 20%-kal tébbet fogunk rendelni,
amennyiben 5%-ot engednek az arbdl.

6. Rendelkezésiinkre tudnak bocsatani a vevélistajukat?

7. Megértem, hogy ez Onéknek nem konnyd, de sziikségiink van két hét atfutasi iddre.

2. feladat

Olvassa el a kiilonbdozé targyaldsi stilusok jellemzgit. Milyen helyzetekben lehetnek
eredményesek és/vagy eredménytelenek az aldbbi technikdk és hozzadllasok ?

1. A tisztazo

A tisztdzo szereti a targyalas részeit 0sszefoglalni, megbizonyosodni réla, hogy mindenki
mindent ért. Néhany esetben ez hasznos is lehet, de van amikor irritalé6 a megszakitas. Azt
mondjak, ha a két fél kozott nagy, kibékithetetlennek latszé ellentétek fesziilnek, csupan a
megfogalmazas, vagy tisztdzds nem elegend6 a megegyezéshez
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2. Az egyiittérzo

Az egyiittérz6k nagyon jol megértik a masik fél szikségleteit és igényeit. Ezt a
nyelvhasznalatukkal is kifejezik: ,Tudom, hogy ez neked fontos”ismétlik gyakran. A masik fél
oril, hogy az igényeit felismerik, és gyakran azt is elfelejtik, hogy az egyiittérzének
megvannak a sajat céljai (amelyek ellentétesek az 6vével). Ezt érdemes észben tartani, és
megérteni, hogy mit akar az egyuttérz6 targyal6fél elérni.

3. A kékemény

A kékemények erdsen hisznek a veszit vagy nyer megkozelitésben. A fizetési
megallapodasoknal példaul vannak olyan munkaltatok akik adnak egy ajanlatot, és azt
mondjak, hogy err6l nem targyalnak, tetszik-vagy nem, ez van. Elé6fordulhat, hogy a
dolgozok sztrajkolnak, és a menedzsment korabban elutasitd, sét elzark6zéd targyaldsi
hozzaallasa meg fog valtozni. Ezuttal a kékemény targyalofél szavahihetéségén is csorba
esik, mikozben engednie kell a korabbi elképzelésébdl.
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4. A szinleld

Egy kereskedelmi tdrgyalasnal a szinlel6k azt a latszatot kelthetik, hogy az ar a
kulcstényez6, mikoézben valéjdban a szallitas idépontja az. A bértargyaldsokndl a
munkaadodk azt szinlelhetik, hogy a fizetések szintentartasa Iényeges, nem az emelés, holott
valdjaban az alkalmazottak szamat igyekeznek csokkenteni. A szinlel6k jol tudjak sajat
fontossagi sorrendjiket elrejteni, és a masik felet atejteni, mivel a jelentés dolgokat
jelentéktelennek allitjdk be, megvaltoztatjdk a prioritast, és mindezt ugy teszik, mintha a
masik fél érdekében cselekednének.
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MEGOLDASOK

| 1. feladat

I -3; 1-4; llI-6; IV-7, 1: V-5; VI-2

| 2. feladat

Egyéni megoldasok, nincs altalanos szabaly
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