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1. Ön a Kiss Bt. export menedzsere és az alábbi termékre kell Önnek előkészítenie az 

ajánlatot: Németországba akar a Bt. műtrágyát szállítani, melyre már érkezett a 
német vállalat részéről egy megkeresés. A Bt. nem termeli a műtrágyát, így be kell 
szereznie a terméket. A mennyiség 100 raklap, raklaponként 2 tonna. 

 
a) Milyen kommunikációs csatornán keresztül veszi fel a kapcsolatot a német vállalattal? Az 

írásbeli ajánlattételnél milyen előírásokat, szokásokat vesz figyelembe? 
 
b) Az ügylethez kapcsolódóan milyen előírások vannak a tevékenység végzéséhez?  
 
c) Hogyan történik az árufedezet biztosítása? Hozza összhangba a beszerzést és az értékesítést 

az ajánlata különböző pontjai alapján! 
 
d) Az árut vasúton kívánja szállítani. Milyen szempontokat vesz figyelembe amikor a vasúti 

szállítás mellett dönt? 
 
 
 
2. A Cegléd-hús Zrt. különböző húsipari termékeket kíván eladni Moszkvába. Az orosz 

partner mielőtt a termékeket megvásárolná, személyes látogatást tesz a húsüzemben. 
Az Ön feladatai: 

 
a) Készítse elő a tárgyalást! A személyes tárgyaláson milyen non-verbális kommunikációs 

eszközöket használ? Az eszközök használatánál mire kell odafigyelni, figyelembe véve a 
kultúrák különbségeit? 

 
b) A piac kiválasztásához milyen információkat használt fel? Milyen kockázatokkal kell 

számolnia? A paritás megválasztásával hogyan csökkentheti a kockázatait? 
 
c) Az orosz partner a devizaszabályozás miatt nem tud teljes mértékben devizával fizetni. 

Milyen megoldásokat javasolna részére?  
 
d) A hústermékek exportjánál milyen előírásokat kell betartania? Kell-e külön engedély az 

export lebonyolításához? Milyen fuvarozási módot választana, ha a terméket a vevő 
szállítja el a Zrt. telephelyéről? 
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3. A Nádas Kft. egy új termékkel, húsokhoz használható páckeverékkel kíván az 

Európai Unió és az Európai Unión kívüli országok piacán megjelenni. A termék 
szabadalmi- és termelési joga a Nádas Kft-é. Az Ön feladatai közé az alábbiak 
tartoznak: 

 
a) Hogyan készül fel a termék bemutatására a különböző kultúrákban? Hogyan veszi 

figyelembe a kulturális különbségeket a személyes tárgyalásai során?  
 
b) Alkalmazhatja-e a Bécsi Konvenciót a szerződése megkötésekor? Kizárhatja-e a Bécsi 

Konvenció alkalmazását? Válaszait indokolja! Az ajánlata elfogadása esetén, milyen 
kötelezettségei vannak az eladónak – vevőnek? 

 
c) Önnek sikerült Horvátországba eladnia 20 tonna terméket. Milyen feladatai vannak a 

szerződés teljesítésével kapcsolatban? 
 
c) Milyen szállítási módot választana DDU paritás esetén? Milyen feladatai vannak a 

fuvarozással kapcsolatban? 
 
 
 
4. A Kocka Kft. a konzervüzem modernizálását tűzte ki célul. Egy osztrák partnere a 

saját üzemét új gépekkel kívánja felszerelni. A jelenleg használt gépek még hosszabb 
ideig használhatóak. Az osztrák partner felajánlotta ezeket a gépeket a Kft-nek. 
Milyen megoldásokat javasolna a Kft. vezetésének a gépek beszerzésére? 

 
a) Hogyan készül fel a tárgyalásra? A tárgyalás helyszínének kiválasztása. Milyen szerepe 

van a megjelenésnek a tárgyaláson?  
 
b) A Kft. ajánlatot kér, amelyet Önnek kell megfogalmaznia. Fogalmazza meg az 

ajánlatkérést a különböző beszerzési lehetőségeknek megfelelően! 
 
c) A Kft. vezetése a visszavásárlásos ügylet lehetőségét szeretné kihasználni. Milyen 

szempontokat kell figyelembe vennie a Kft. vezetésének az ügylet megkötésekor? 
 
d) Az osztrák partner a gépekkel üzletrész-tulajdonos kíván lenni a Kft-ben. Milyen feltételek 

mellett teheti ezt meg? Milyen előnyöket és hátrányokat kell figyelembe vennie a Kft. 
vezetésének az ügylet megkötésénél? 
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5. A szolnoki székhelyű Kredit Kft. a szerb partnerével megállapodott 200 tonna gabona 

szállításában. A szerződés véglegesítéséhez az alábbi kérdések maradtak nyitva, 
amelyeket egy személyes tárgyalás folyamán kívánnak véglegesíteni. A tárgyaláson 
Önnek az alábbi feladatai vannak: 

 
a) A tárgyaláson milyen kommunikációs csatornákat használ? Milyen szerepe van a csendnek 

és az aktív hallgatásnak az üzleti tárgyaláson? Melyek az aktív hallgatás elemei és 
technikái? 

 
b) Milyen irányadó jogot és bírósági illetékességet választhat? Milyen jelentősége van a jogi 

és a bírósági illetékességnek szerződésszegés esetén?  
 
c) Milyen valutát választana, ha a szerb partner ezt Önre bízná? Mit kell figyelembe vennie a 

valuta kiválasztásakor? Hogyan tud védekezni az árfolyamkockázatok ellen? 
 
d) Figyelembe véve Szolnok közlekedési csomópontjait, milyen fuvarozási módot választana, 

amennyiben Önnek kell a fuvarozást elvégeztetnie? A szerb vállalat fogadóképes akár 
folyami szállításra is. Milyen előnyökkel járhat ez a Kft. számára? 

 
 
 
6. A Grafoimpex Kft. görögdinnye szállítására kötött szerződést egy személyes 

tárgyalást követően a lengyel partnerével. Az áru jellegét figyelembe véve 
folyamatosan szükséges az ár egyeztetése. A lengyel partnernek ömlesztett, dobozolt 
és konténeres csomagolású árura is szüksége van. A feladatai a következők: 

 
a) A személyes tárgyalásnál milyen személyi és tárgyi feltételeket kell figyelembe vennie?  
 
b) A mennyiséget és a minőséget hogyan rögzítené a szerződésben? Válaszánál vegye 

figyelembe a különböző csomagolási módokat! A csomagolásnak milyen szerepe van? 
Milyen hatást gyakorol a csomagolás az ajánlati árra? 

 
c) A szerződés megkötésekor milyen fizetési módot választana, hogy elkerülje a birtokon 

kívül kerülést? Az üzlet lebonyolítása után milyen teendői vannak még? Készítsen 
beszámolót a lebonyolított üzlet eredményeiről! 

 
d) Magyarország földrajzi, éghajlati viszonyait figyelembe véve, a termék folyamatos 

szállítása hogyan oldható meg? Van-e lehetősége a Kft-nek olasz és spanyol görögdinnye 
vételére és értékesítésére Lengyelországba? 
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7. A Parmen Kft. konzervüzeméből különböző befőtteket, savanyúságokat szállít 

Ukrajnába. A szerződés véglegesítéséhez az ukrán partner meghívja a Kft. 
kereskedelmi vezetőjét egy személyes tárgyalásra. A tárgyaláson a feladatai: 

 
a) Milyen tárgyalási stratégiát választ? A választásában milyen stratégiai tényezőket vett 

figyelembe? 
 
b) Az adásvételi árat milyen tényezők befolyásolják? Az ár kialakításánál milyen gyakorlati 

szempontokat vesz figyelembe? Milyen szempontok figyelembevételével alkalmaz 
árengedményt vagy felárat? Ismertesse az árengedmények és felárak fajtáit! 

 
c) Figyelembe véve a külkereskedelmi relációt, milyen okmányok beszerzése, csatolása 

szükséges a fenti külkereskedelmi ügylet lebonyolításakor? 
 
d) Az időjárás változásából adódó késedelmes teljesítést, vagy az ebből adódó meghiúsulást 

hogyan tudja rögzíteni a szerződésben? 
 
 
 
8. A Nagy Kft. üzletkötőjeként darált meggyet kíván értékesíteni a Kft. osztrák 

partnerének. Ismerve az osztrák partner versengő, „rámenős” stílusát, ki kell 
alakítani egy a tárgyalást eredményessé tevő tárgyalási stílust. A tárgyalás során 
kerül kialakításra a paritás. Ön körültekintően járt el, de a tárgyalás befejezése és a 
szerződéskötés után viszont aggályai vannak, hogy minden pontot lezártak-e. 
Feladatai a következők: 

 
a) Milyen tárgyalási stílust alakítana ki? Ismertesse a stílus kialakításának szabályait! 

Jellemezze az együttműködő és a versengő tárgyalási stílust, kiemelve előnyüket – 
hátrányukat. 

 
b) A fuvarparitás megválasztásánál milyen szempontokat vesz figyelembe? Az Ön választását 

a költség vagy a kockázati tényező befolyásolta-e? A fuvarparitással milyen kockázatokat 
lehet megosztani? 

 
c) Az ügylet realizálása folyamán az aggálya, melyet a szerződésben nem rögzített, sajnos 

bekövetkezett (esős idő napsütés helyett). Az osztrák partner nem tudja elfogadni az 
indokait a szerződésre való hivatkozással. Ebben az esetben milyen lehetőségei vannak a 
reklamáció rendezésére? 

 
d) A paritás ismeretében milyen fuvarozási módot alkalmazna az ügylet lebonyolításához? 

Indoklásánál vegye figyelembe a b. pontban választott paritást! 
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9. 
a) Ismertesse az üzleti kapcsolatfelvétel szabályait és formáit! A tárgyalási cél kitűzésének 

fontossága és megvalósításának eszköztára. Dolgozza ki a tárgyalásos egyezség legjobb 
alternatíváját (TELA)! 

 
b) Milyen szempontok alapján választ fizetési módot, illetve fizetési eszközt a nemzetközi 

kereskedelemben, különös figyelemmel a birtokon kívül-kerülés kivédésére? Melyek a 
fizetési mód megválasztásánál alkalmazott garanciák és kezességek? Ismertesse a 
különböző fizetési kockázatok elleni védekezés lehetőségeit! 

 
c) Melyek a nemzetközi lízing ügylet jellemzői? Sorolja fel típusait, előnyeit és hátrányait a 

lízingbevevő szempontjából! Hogyan történhet a lízingdíj megfizetése és elszámolása, a 
lízingszorzó megállapítása? 

 
d) Jellemezze Észak-Amerika gazdaságát! Ábrázolja vaktérképen az USA legjelentősebb légi, 

tengeri és folyami kikötőit! 
 
 
 
10. Az AGROFOG Kft. lédig dióbelet vásárol Ukrajnából kartondobozban, azzal a 

céllal, hogy azt fogyasztói kiszerelésben, 0,50 kg-ra egalizálva továbbértékesítse 
Ausztriába. Az ügylet megszervezését, lebonyolítását Önre bízzák, mellyel 
kapcsolatban az alábbi feladatai vannak: 

 
a) Vegye fel a kapcsolatot a partnerekkel a kapcsolatfelvétel szabályai és formái szerint! 

Milyen eszközökkel éri el a kitűzött tárgyalási célt?  
 
b) Az ügylet lebonyolításához válasszon egy olyan fizetési módot, melyben a Kft. nem 

kerülhet birtokon kívül, és amelynél az ukrán és osztrák partnerek nem kerülnek egymással 
kapcsolatba! 

 
c) Milyen típusú ügyletet kell Önnek lebonyolítania ahhoz, hogy az ukrán és az osztrák 

partner az Ön által lebonyolított ügyletről ne szerezzen tudomást? Ezen ügylettípus 
lebonyolításával kapcsolatosan milyen teendői vannak? 

 
d) Ismertesse a vámraktárak és vámszabadterületek jelentőségét és működési szabályait az 

Európai Unióban! Milyen szerepük lehet ebben az ügyletben? 
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11. A Lúdláb Kft. libamájat kíván eladni Franciaországba. A Kft. versenytárgyalást 

hirdet az ügylet lebonyolítására. A feltételek ismeretében az Ön vállalkozása is részt 
vesz a versenytárgyaláson. A feladatai a következők: 

 
a) A versenytárgyalásra milyen stratégiával készül fel? Milyen szerepe van az információnak, 

és azt honnan szerzi be a sikeres pályázat elkészítéséhez? 
 
b) A bonyolítónak vállalnia kell, hogy a francia vevővel okmányos meghitelezést fog kötni. 

Az Ön feladata, hogy a sikeres tender elnyerése után, kösse meg a szerződést a francia 
partnerrel, amelyben határozza meg az okmányos meghitelezés feltételeit! 

 
c) Miért választotta a Lúdláb Kft. a lebonyolító személyének kiválasztásához ezt a módot? 

Honnan értesült Ön a tenderfelhívásról? A sikeres pályázathoz honnan szerezte meg a 
pályázati feltételeket, információkat? 

 
d) Egy-egy alkalommal 100-200 kg áru kiszállítására kerül sor. Figyelembe véve az áru 

jellegét milyen gyors fuvarozási módot választana? Jellemezze a választott fuvarozási 
módot! 

 
 
 
12. Az Ön vállalkozása szeretne értékesíteni 1000 tonna kakaóbabot és vásárolni 500 

tonna kakaóvajat. Az ügyletek sem térben, sem időben nincsenek egymással 
összefüggésben. Hol tudja az ügyletet a leggyorsabban és biztonságosan 
lebonyolítani, hogy ne kelljen az utazással időt eltöltenie? 

 
a) Milyen gátjai vannak a kommunikációnak az idegen kultúrában? Hogyan folytatná le a 

tárgyalást az USA-ban és a Távol-Keleten? 
 
b) Önnek lehetősége van pénzhelyettesítő eszközzel fizetni. Milyen pénzhelyettesítő 

eszközöket ismer? Milyen közös és eltérő jellemzőik vannak? 
 
c) A fenti ügyletet hol bonyolítaná le? Milyen ügyleteket kötne? Hogyan védené ki az 

esetleges veszteségeket? Hogyan védekezhet az ügyletekben az árfolyamkockázat ellen? 
 
d) Ismertesse az Ön által választott koncentrált piaci forma elterjedtségét, földrajzi 

elhelyezkedését! Hogyan hatnak egymásra a földrajzilag távol eső piacok?  
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13. A COOP Zrt. elsősorban élelmiszerekkel foglalkozó nagy- és kiskereskedelmi 

vállalkozás. A Részvénytársaság szeretné a kiskereskedelmi hálózatát bővíteni, de 
mivel nem rendelkezik elegendő saját forrással, így a bővítéshez partnereket keres. 
A partnerek feladata a helyiségek biztosítása és az üzletek működtetése. Az ügyletet 
egy szerződés keretében kötik meg, amelyben rögzítik, hogy a kiskereskedelmi 
üzletek ellátását a COOP Zrt. végzi. 

 
a) Ön is jelentkezik a partnerek közé. Ön alkalmazkodó és kompromisszumkereső tárgyalási 

stratégiát választ. Milyen esetekben célravezető az ilyen stratégiák alkalmazása? Milyen 
non-verbális jeleket használ tárgyalás közben? 

 
b) A COOP Zrt. milyen fuvarozási módok között választhat? Mik az egyes fuvarozási módok 

közötti választás szempontjai? Sorolja fel a különböző fuvarozási módok okmányait, a 
fuvarozási szerződés megkötésének módját, és a fuvarozói felelősség szabályozását! 

 
c) Milyen ügyletben való részvételre jelentkezett Ön? Milyen szerepet kap a kézikönyv az 

ügyletben? Milyen előnyei és hátrányai vannak az ügyletnek az Ön szempontjából? 
 
d) A COOP Zrt. figyelembe veszi-e a partner kiválasztásánál a megközelíthetőséget? Hogyan 

jellemezhető Magyarország autópálya hálózata és fejlesztési iránya? 
 
 
 
14. A Havel Bt. megbízza az Ön vállalkozását az alábbi ügylet lebonyolításával: a 

megbízás tárgya 20 tonna banán beszerzése közvetlen formában Ecuadorból. A 
megállapodásban rögzítik, hogy a banán kilogrammonként maximálisan 0,75 
euróba kerülhet DDU Szolnok áron. A megbízást az Ön vállalkozása elvállalja. 
Amennyiben kedvezőbb árat tud elérni, úgy bizományosi jutalékon felül megilleti az 
Ön vállalkozását az árkülönbözet 50 %-a is. 

 
a) Milyen szerepe van az alkunak az üzleti tárgyaláson? Milyen taktikákat alkalmaz a 

megegyezés és a tárgyalás lehetséges legjobb eredményének elérése érdekében?  
 
b) Az árut el kell vámoltatnia, ahhoz, hogy az Európai Unióban forgalomba hozhassa. A 

vámkezelés milyen módon és hol törtéhet, ha Ecuadorból a banánt hajóval Hamburgba és 
onnan közúton kamionnal szállítatja Szolnokra? 

 
c) Milyen kapcsolatot tart fenn a megbízójával? Kinek a nevében tárgyal az ecuadori 

partnerrel? Az ügylet lebonyolításában milyen feladatai vannak a paritást is figyelembe 
véve? 

 
d) Jellemezze a tengeri fuvarozást! Térjen ki a fuvarozási mód nemzetközi egyezményeire 

valamint az okmányaira! 
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15. A Mezőkert Kft. szárított fűszerpaprikát importál Szerbiából. Ön a Kft. 

külkereskedelmi menedzsere. A végső megállapodást egy személyes tárgyalás során 
alakítják ki. Feladatai: 

 
a) Ön vagy a szerb partnere tegye meg az ajánlatát a tárgyalás alatt? A vevői pozícióból tett 

ajánlatnak milyen előnyei lehetnek? Hogyan alakítsuk ki a Lehetséges Megállapodási 
Sávot (LMS)? 

 
b) Jellemezze röviden a behozatal esetén alkalmazott vámkezelési módokat! Kell-e 

vámbiztosítékot nyújtani? Milyen mértékben és milyen formái vannak? Hogyan számolná 
ki a vámterhet? Ismertesse a nem közösségi adók kivetésének és beszedésének szabályait a 
Kft. számára! Az áruk származásának igazolására miért van szükség? 

 
c) Készítse el az import kalkulációt! Milyen elemei vannak a kalkulációnak egy EXW 

paritásnál? Hogyan történik a vám alapjának kiszámítása értékvám esetén? Milyen szerepe 
van a vámnak a kalkulációjában? 

 
d) Az EXW paritást figyelembe véve a Kft. feladata az áru elszállítása az eladó telephelyéről. 

Milyen lehetőségeket lát a kombinált fuvarozás kiszélesítésére Magyarországon? Milyen 
hatással lenne a környezetvédelemre a kombinált fuvarozás kiszélesedése?  

 
 
 
 


