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1. BEVEZETES

A 21. szazadban az iddészaki kiallitdsrendezés szakmaja egyre kifinomultabbd ¢és
professzionalisabba valt, ami megneheziti a szektorban vald érvényesilést. Jelenleg sajat
kiallitdisommal jarom az orszagot, ¢és szeretném eldsegiteni fejlddésemet, valamint fenntartani
a piacon valo versenyképességemet. Ennek érdekében interdiszciplindrisan vizsgalom a
fejlodési teriileteimet. A dolgozatomban kifejezetten a targyalastechnikara 6sszpontositok,
mivel gyakran keriilok kiilonboz0 targyalasi helyzetekbe, ahol fejleszteni szeretném
képességeimet. Ehhez objektiven kutatom a sikeres targyalasok titkait és fortélyait. Az egyik
kutatasi kérdésem ennek megfelel6en, hogy hogyan lehet egy fiatal vallalkozo hitelesebb és
sikeresebb egy targyalasi szituacidban manapsag? Erre a kérdésre a szekunder, valamint a
primer kutatdsom alapjan szeretnék minden részletre kiterjed6 valaszt adni.

Ambicidzus fiatal vallalkozoként legtobbszor id6sebb targyalOpartnerrel taldlkozom,
amelyek meglepd és kuldnleges helyzeteket teremtenek szamomra. A kutatas révén szeretném
kideriteni, hogy a targyalastechnikéban léteznek-e generacios kilonbségek. A dolgozatomat
iranyito 6 kutatasi kérdés ennek megfeleléen az, hogy észlelhetok-e generacios eltérések a
targyalastechnikaban, és ha igen, mik azok? Mivel a témakornek szakirodalma hianyos, igy erre
a primer kutatdsom alapjan szeretnék valaszt kapni. Elemzem a Z, Y és X generacié targyalasi
szokasait, sikereit, jellemzdit és stratégiait. Célom vizsgalni az emlitett generaciok targyalasi
elokészitésének, felkésziilésének, lebonyolitasanak és lezarasanak a jellemz6it, kiemelten az
adott targyalasi stilusra.

Kutatasomtol azt varom, hogy olyan taktikdkat és fortélyokat gytjtsek 0ssze, amelynek
segitségével a Z generacio tagjai hitelesebb és sikeresebb targyaldva valhatnak, és elnyerhetik
az idGsebb generaciok tiszteletét és figyelmét egy targyalasi szituacioban. A Kkutatdsom
jelentdsége abban all, hogy a kiilonb6z6 generacidkra jellemz6 tulajdonsagokat kifejezetten a
targyalastechnika témakorében nem vizsgaltak, erre szeretnék ravilagitani.

A dolgozat szekunder kutatdsaban eldszor a kiallitdas dimenzidjat szeretném bemutatni
tomoren és lényegre toréen. Ezutan a targyalasi dimenzidban a targyalastechnika témakorét
atfogoan és teljeskoriien részletezem. A szekunder kutatasom végén bemutatom az egyes
generaciok kiilonbozo jellemzoit. A primer kutatasom soran kvalitativ kutatasi modszert fogok
alkalmazni, amelyet mélyinterjukkal oldok meg. Az X, Y ésa Z generacidbdl 2-2 taggal anonim
mélyinterjut készitek. Ezzel célom, hogy attitlidjiiket vizsgaljam és ha a téma fontossaga

érdemet nyer, akkor ez a kutatas legyen akar egy jovobeni nagyobb kutatas alapja.



2. SZAKIRODALMI ATTEKINTES

2.1 Kiallitas dimenzidja

Olyan mélységig kivanok elmélyedni az interaktiv kiallitdsok téméajaban, amennyire azt a
tanulmanyom ceélja megkivanja, mivel nem célom a kiallitasok teljes univerzumanak alapos
bemutatasa. Azért tartom fontosnak, hogy a dolgozat alapjat képezze ez a témakor, mivel ezzel
tudomanyos szintre emelem a téma valasztasanak indoklasat.

Ebben a dolgozatrészben elészor értelmezem az interaktiv kiallitast, hogy a 21. szdzadban
mi is ez a fogalom, majd roviden bemutatom a dolgozat alapjat képezd interaktiv kiallitast.
Ezutan a teljesség igénye nélkiil részletezem a kiallitasi szakmaban 1év0 targyalasi szituaciokat,

partnereket.
Interaktiv kiallitdsok

Tisztazni szeretném, hogy mit értek azon, hogy interaktiv kiallitas jelen dolgozatban, mivel
a kiallitas eleggé tag fogalom, de még az interaktiv kiallitasra valo kiilonbdz6é asszociaciok is
eltérhetnek.

Az interaktiv kiallitisokat személy szerint erésen 6sszekapcsolom az élmény fogalmaval.
Az élményszerzésnek a 21. szazadi joléti tdrsadalomban nagyon meghatarozé szerepe van. Az
¢lmény egy olyan tényez0, ami elsddleges szerepet jatszik az ¢letmindséglinkben. Az élmények
kiragadnak minket a hétkoznapi szokasainkbol és a lényeg, hogy a megszokottdl eltérét
tapasztalunk. Az élményeket a legtdbb esetben hosszl ideig taroljuk az emlékezetiinkben és
valamilyen kiils6-bels6 impulzus hatasara visszaemlékeziink rajuk (Lérincz & Sulyok, 2017).

Az emberek ingerkiiszobét a mindennapi élet formalja, ahol folyamatosan audiovizualis
eszk6z0k kozvetitenek médiatartalmakat, amelyek allandéan bovitik érzékelési hataraikat. A
potencialis latogatoknak egyre tobb ingerre és élményre van szlikségiik, amelyet tdbbek kdzott
az interaktiv kiallitdsok latvanyos es élménydus interpretacioja is megadhat. A modernkori
kiallitasok 6 kézpontja mar nem a targyak, hanem maga az ember. Egyre nagyobb az igény,
hogy a latogatok aktiv résztvevok legyenek egy kiallitas megtekintése kézben, sét ,,irdnyit6i”
szerepben legyenek (Bodnar, et al., 2017).

Az élmenyalapu interaktiv kiallitasoknak egyik f6 célja, hogy a latogatok jatszva tanuljanak,
igy a tanulas folyamata egyszer(ibb és sokkal produktivabb lesz, hiszen kicsikben és nagyokban
egyarant jobban rogziilnek az ismeretanyagok sajat tapasztalas révén (Jaszberényi, et al., 2022).
Az ilyesféle interaktiv kiallitasok egy olyan keresleti igényt elégitenek ki, ami a 21. szazadi

turizmusban alapvet6 sziikséglet. A koncepcid az élményalapl tudaskdzvetités és az interaktiv
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edukéacié. Azonban Bradburne (2002) meglatdsa szerint nem elég, ha egy kiallitas csak
interaktiv. Olyan eclemeket is sziikséges beépiteni, amelyek lehetéséget biztositanak a
kézzelfoghato tapasztalatokra, szellemi kihivast nyujtanak, és raadasul érzelmi hatést is
gyakorolnak a latogatokra. Ezt legtobb esetben érzékszerveink bevonasaval a legegyszer(ibb és
legcélszertibb elérni.

Bodnar, Jaszberényi és Asvanyi (2017) kutatisiban szintén kiemelt sikertényezd volt
latogatdszam szempontjabol, ha egy kidllitas interaktiv. Kiemelték viszont, hogy az interakcio
minden célcsoporti igényt elégitsen ki és mindenki sz&mara legyen elérhetd interaktiv eszkoz,
gondolnak itt példaul az életkori kullonbsegre vagy a fogyatékkal él6 emberekre.

Manapsag mar a régmulti nagy mazeumok is arra térekednek, hogy interaktivan, érdekesen
és szorakoztato jelleggel mutassak be féltve 6rzott gylijteményeiket (Puczkd & Ratz, 2017).
Mar nem elég, hogy valamit csak megnéznek és latnak az emberek, ennél sokkal komplexebb
élményt szeretnenek. Tobbek kozott ezért is jottek létre az interaktiv kiallitasok.

Osszegezve Ggy tudnam leirni az interaktiv kiallitdst, hogy olyan rendezvény, amely
lehetoséget nyujt a latogatoknak arra, hogy aktiv résztvevokké valjanak, ne csak passziv
szemléloként tekintsék meg a kidllitast. Ezek a kiallitasok lehetnek fizikai vagy digitalis
formaban, ¢és gyakran a kozonség bevonasat célozzdk meg kiilonbozo technologiai, miivészeti,
vagy tudomanyos eszkdzokkel. Az interakci6 magaban foglalhatja a kozonség Aaltali
manipulaciot, dontéshozatalt, visszajelzéseket, vagy mas interaktiv elemeket, amelyek a
tanulasi folyamatot tAmogatjak és elmélyitik. Az ilyesféle kulturalédasra nagy szikség van
manapsag s remélem az interaktiv kiallitasok piaca egyre nagyobb és diverzebb kinalattal fog

rendelkezni.
Illatok Kalandjatéka kiallitas

A dolgozat alapjat nyujto interaktiv kiallitas célja, hogy a latogatdk szérakoztato, kalandos
utazds soran ismerjék meg kozelebbrdl az orr és az illatok izgalmas vilagat. A kiallitason
rengeteg installacio ésaudiovizualis eszk6z segitségevel szemléltetjik a témakor érdekességeit.
Valddi interaktiv jellegét az adja, hogy egy mesés torténeten keresztul illatokat kell felismerni
és kiszagolni a latogatoknak egyedi illatpumpak-illathengerek segitségével. A dolgozat alapjat
képezo kiallitasrol képi illusztraciot az elsé szamt mellékletben csatolok.

Alapvetben a kiallitas egy jatékos, mesebeli utazas, ahol az emberek a kreativ fantaziajat
felhasznalva egyedi, interaktiv tapasztalasban van részik. A kiallitast gyerekek, titkon kivancsi
felndttek, valamint a lélekben fiatal idG6sebb korosztaly akadalymentesitve latogathatja.

Tapasztalatunk szerint altalanossagban a gyerekek élvezik a legjobban, azonban mindenki



szamara ténylegesen megdobbentd, hogy mennyire karakteres érzékszerv az orr, hiszen akar
transzcendens élményt is tud nydjtani.

Lényegében tenyleg elégge érdekes, ha nem a legérdekesebb érzékszerviink a szaglas, hiszen
onmagaban is olyan élménynyujtasra képes, amire mas érzékszerveink nem. Néhany
érdekességet felsorolnék a teljesség igénye nélkil. Az egyik legérdekesebb és legfontosabb
tulajdonsaga a szaglasnak, hogy egy adott illat segitsegével rogton emlékeziink vagy 0j illat
esetén memorizalunk. (Wilkie, 1995). Tehat egy-egy illat észlelése soran az ember az emlékek
pontos és részletes felidézésére képes (Kadar, 2011). Ezenkiviil az ember legtdbbszor rogton
elddnti, hogy szamara vonzo vagy taszit6 az adott illat, tehat minden embernek egy illat mas és
mast jelent. (Chebat & Michon, 2003). Egy adott illat kiilonféle emlékeket és jelentéseket idéz

fel, ami miatt az emberek eltéréen reagalnak ugyanarra az illatra. (Howes, 1991).
Téargyalasok a kidllitasi szakmaban

Dolgozatomnak ezt a fejezetét sajat meglatdsom és tapasztalatom révén allitom 6ssze.
Természetesen vannak nalam a szakmaban nagyobb tapasztalattal és tekintéllyel rendelkezé
szakemberek, ennek ellenére meglatdsom szerint kutatdsom sikerességéhez sajat
Osszefoglalasom is elegendd lehet. Egy betekintést szeretnék nyujtani a teljesség igénye nélkil,
hogy tobbek k&zott milyen partnerkapcsolatok és targyaldsok jellemzéek az idGszaki
kiallitdsszervezés terlletén.

A kiallitasrendezés vilagaban a targyalasok legalabb olyan fontos szerepet jatszanak, mint a
latogatok elégedettségének elnyerése. Egy kiallitas megrendezése soran szamos partnerrel és
munkatarssal allok kapcsolatban, akikkel targyalasi szituacidba kertilok. Vannak partnerek,
akikkel folyamatos kapcsolattartas sziikséges és vannak, akikkel alkalmanként. Ezt az adott
kiallitas valogatja.

Az alkalmankeénti partnerek lehetnek példaul a kiallitasi installaciok megalkotasanal a
kiilonb6z6 beszallitok. Ilyenkor sok beszallitd és sokféle szolgaltatd van, akik tulajdonképpen
a szervezOn keresztiil kozvetett kapcsolatban allnak egymaéssal, hiszen sokszor van, hogy
flggenek egymas munkajatol. Példaul a festé a lapszabasztol. Ezeket a kapcsolatokat azért
sorolom az alkalmankénti kategoriaba, mivel nem gyakori Uj installaciok készitése a sz6ban
forgo id6szaki kiallitas esetében, arra mas kiallitaskészité cégek szakosodhatnak.

Alland6 kapcsolatban allok az iizemeltetéshez sziikséges partnerekkel, mint példaul a
nyomdaval, grafikai munkatarssal, szovegiré kollegaval, széllitokkal, munkatarsakkal,
kozonségszolgalati koordinatorokkal — hoszteszekkel és egyéb résztvevokkel. Ide sorolom a

marketing targyalasokat is, hiszen a kidllitas reklamozasa az egyik legfontosabb része a



szervezésnek. Szamos 11j és régi marketing partnerrel van egyiittmiikodés, amelyekkel kiilon-
kilon szlikséges targyalni.

Kulon kategoriat képeznek a kiallitas helyszinét biztosito intézmények. Mivel a konkrét
illatkiallitas teriileti igénye flexibilis, raadasul konnyen szallithatd és kihelyezhetd, ennek
eredményeképp folyamatosan Uj partnerekkel és helyszinekkel teremtek kapcsolatot, ahol
szamos targyalasi szituacio és helyzet kialakul. Ez egy nagyon szertedgazo és dsszetett feladat,
hogy a kiallitds latogatottsdganak zokkendmentes lebonyolitdsat és mindségi bemutatasat
elosegité miliét megfeleld keretek kozott, elore leegyeztetve megteremtsem. Tobb kords
targyalas és szerz0déskotés a jellemzo.

Sok olyan partner van, akiket nem soroltam fel. Altalanossagban a kooperativ targyalasi

stilus jellemzd, hiszen a k6zos cél, hogy megrendezésre keriiljon a kiallitas.



2.2 Targyalas dimenzidja

A targyalas témaja meglehet6sen széles spektrumua. Mivel tobbek kdzott a targyalasi
készégek fejlesztését tliztem ki célul, ezért probalok arra koncentralni és fokuszalni ebben a
dolgozatrészben, hogy milyen apro taktikak és technikak vardzsolnak valakit sikeres
targyalova. Meglatasom és feltevésem alapjan generacids kilonbségek is lehetnek, de ezt nem
ebben a fejezetben fogom attekinteni. Ebben a fejezetben inkdbb objektiven a targyalas
témakorét szeretném vizsgalni és a kutatds szempontjabdl relevansnak vélt informéaciokat
kiemelni. Vannak olyan targyaldstechnikai témakorok, amik jelen dolgozat alapjat nem
képezik, mivel a kutatds eredményességét nem befolyasoljak.

Alapvetden miért targyalnak az emberek? Erre a kérdésre a szakmabol sokan tudjak a
valaszt. Hofmeister-T6th és Mitev (2016) ugy fogalmaztak, hogy az emberek akkor targyalnak,
ha kedvezobb eredményeket tudnak elérni, mint amilyenek egyébként, targyalds nélkiil
lennének. Egy targyalas legfobb célja, hogy a partnerlink sajat akaratabol igent mondjon. Csak
akkor beszéliink targyalasi szituaciordl, ha van mir6l targyalni. Egy ilyen targyalasi helyzet
sokszor bekdvetkezik minden szakmaban és egyben az életlink minden teriletén, ezért is lehet
ilyen nagy kultusza a targyalastechnikéanak.

Hofmeister-Téth, Mitev (2016) agy definidltak a targyalds fogalmat, hogy egy olyan
kolcsonds folyamat, amelynek célja, hogy egy vitds kérdést kdz0s megegyezés révén
rendezzenek. Ellenben Farkas et al. (2015) gy értelmezték tanulmanyukban a targyalast, hogy
a targyalds az egyiittmikodés megvalodsitasahoz sziikséges folyamatot jelent, amelynek
kulcseleme a kolcsonds engedményeken alapulé megegyezés. Sokan, sokféleképpen és sok
tudomanyteriileten definidltak mar a targyalas fogalmat és az évek soran egyre pontosabb és
pontosabb lett. Azonban a Iényeg altaldban ugyan az. A dolgozat szemszogébdl definialni ugy
lehetne a targyalast, hogy egy olyan folyamat, amelyben két vagy tébb fél egyeztetés révén
kdz6s megegyezésre vagy megoldasra torekszik egy vitds vagy nem vitas kérdésben.

Altalaban egy targyalasi szituacioban mindig akadnak konfliktusok. Konfliktus akkor jon
létre, amikor az érintett felek (egyének, vallalkozasok vagy csoportok) ugy érzékelik, hogy
tetteik vagy nézeteik nem Osszeegyeztethetok. Egymasrautaltsaguk miatt fontosnak tartjak a
konfliktus megoldasat, mivel ellenkezd esetben sajat vagy egymas érdekei, illetve értékei
sérulhetnek, vagy azok ellen cselekedhetnek (Pallai & Bajnok, 2013). A konfliktus fogalma
mindig személyes jellegii, mivel néhanyan veszekedést értenek alatta, amelyet nehéz tisztazni,
mig masok szamara a konfliktus a kultarajuknak szerves részét képezi és folyamatos fejlédési

lehet6séget latnak benne. A konfliktus olyan érdekitkozés, amely egyének, vallalatok vagy



tarsadalmi csoportok k6zott jon létre, és amely mogott igények, szandékok, vagyak, torekvések,
érdekek, sziikségletek, nézetek, vélemények és értékek ellentéte all (Szekszardi, 1995). A
targyalas lenyegében a konfliktusok megoldasarol szdl. Ebbdl kovetkezik, hogy egy jo
targyal6 szakember magasfoku konfliktusmegoldd képességgel rendelkezik. Ez nagyon
fontos készség a targyalasi szakmaban. Az, hogy egy konfliktushelyzetben melyik fél érdeke
érvényesiil, szdmos tényezd fliggvénye, mivel eléfordulhat, hogy a targyaldfelek kapcsolata
megrendul és sériiléseket szenved, ha nincsen meg a kdlcsonés megoldasi hajlam.

Egy adott targyalasra nagyon sok belsd és kiilsd, vagyis kornyezeti tényezd hat egyarant.
Belso tényezd lehet a vallalat célja, stratégidja, valamint kiilonféle vallalati szabalyozés. A
kornyezeti tényezOok orszagon beliili targyalas esetén lehet a kultira, a gazdasag, a politika, a
jog, a torveny altal meghatarozott viszonyok és még a technikai fejlettség. Az adott kultira az
egyik legfontosabb tényezd, hiszen az adja az 6ssztarsadalmi személyiséget, egyuttal targyalasi
magatartast (Hofmeister-Toth, 2003). A Kkutatds szempontjabol legféképpen a magyar
tarsadalom targyalasi magatartasara koncentralok. Ennek ellenére véleményem szerint lesz
olyan informacié, ami altalanosabb és nemzetk6zi szinten is elfogadott, felhasznalhatd ismeret.
De a kiilonb6z6 nemzetek kulturalis kiilonbsége nem elhanyagolhaté eés nagyon fontos jelenseg

a nemzetkozi targyalastechnikaban.
2.2.1 Targyalasok csoportositasa — disztributiv és integrativ targyalas
Disztributiv targyalasok

A targyaldsokat sokan és sokféleképpen csoportositjak. A sok kozil én alapvetéen kettd
kiilonbozo stilust és tipust kiillonboztetek meg. Eldszor a disztributiv targyaldsra jellemzo
tulajdonségokat szeretném kifejteni, utana pedig az integrativ targyalasokra jellemzoket.

A disztributiv targyaldsok lényege, hogy a résztvevék korlatozott eréforrasokért
versengenek vagy legalabbis 6k igy gondoljak. Ezt gyakran egy meghatarozott méretii torta
(fixed pie) metaforajaval szemléltetik. Ilyenkor az egyik fél Ggy latja, hogy amit a masik nyer,
azt 6 veszti el, igy a felek érdekei teljesen ellentétesek. Ellenfélként és ellenségként tekint a
masik félre, akit legy6zni és leuralni sziikséges. Az ilyen targyalasok soran kevés az
informacidcsere, gyakran elhallgatjak vagy manipulaljak az adatokat. A disztributiv targyalas
tehat egy nyer-veszit (win-lose) helyzet, ahol az egyik fél gy6zelme a masik fél vereségét
jelenti. Példanak okaert ilyen lehet egy adas-vételi targyalas, amikor a targyalopartnerek nem
ismerik egymast és ugy vannak vele, hogy tébbet nem fognak talalkozni vagy kapcsolatban
allni egymassal. A maga érdekeit eltérbe helyez6 targyald mindig igyekszik befolyasolni a

masik fél értékitéletét. Ennek a targyalasi stratégianak az a 1ényege, hogy kiligyeskedjiik, amit
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akarunk, mikozben a masik fél Ugy érzi, hogy szamara is kedvezd eredmény sziiletett.
Disztributiv targyalasok esetén adas-vételi targyalas példajanal maradva, az elad6 célja a lehet6
legmagasabb ar elérése, mig a vevé a legalacsonyabb arat probalja meg kialkudni. igy
meglehetésen nehéz feladat a kolesonds sikerérzet elérése. llyen targyaldsok soran jellemz6en
kevesebb hangsulyt fektetnek a felvezetés szakaszara, valamint a megfeleld 1égkor kialakitasara
(Hofmeister-Toth & Mitev, 2016).

Integrativ targyalas

Nem sziikséges, hogy egy targyalasnak mindig gydztesei és vesztesei legyenek, hiszen
eléfordulhat, hogy az 6sszes fél nyer. Nem minden konfliktus jar sziikségszerlien nyer-veszit
kimenetellel. A targyalo felek kereshetnek olyan megoldasokat is, amelyek mindkett6jiik
szamara elényosek €s ezek altalaban meg is talalhatoak csak egy Kicsivel hosszasabb
idobefektetést igényel. Ezt az egylittmiikodé, nyer-nyer (win-win) vagy kolcsondsen elényds
targyalasi mddot nevezik integrativ targyalasnak, amely a probléma megoldasara torekszik. Az
integrativ targyalds alapvetd jellemzdje, hogy mindkét fél elérheti céljait és kdlcsondsen
egytttmiikdnek (Walton & McKreise, 1965).

Az integrativ targyalasok soran a felek a kulonbségek helyett a k6z0s pontokra helyezik a
hangsulyt, mivel ez kulcsfontossagu a siker érdekében. A targyalék nem a sajat pozicidik
védelmére torekszenek, hanem mindenki igényét és érdekét figyelembevéve cselekednek,
mivel a cél, hogy minden érdekelt fél sziikséglete kielégljon. Ehhez fontos az informéaciok és
Otletek megosztasa, valamint olyan alternativa kidolgozasa, amelyek mindkét fél szdmara
elényds. A teljesitmény az objektiv kritériumok alapjdn meérhet6. Jellemz6en az integrativ
targyalas résztvevoi elkerllik a személyeskedést és a kdzéppontban a problémak kozos
megoldasa van (Hofmeister-Toth & Mitev, 2016).

Az integrativ targyalasi folyamat feltétele, hogy a felek nyitottak legyenek a kélcsondsen
elényds megoldasok megtalalasira. Az eredményességhez azonban tovabbi tényezdk is
hozzajarulnak, mint a k6z0s célok megléte, a problémamegoldo kepességbe vetett hit, valamint
az egyuttmiikodés iranti motivacio és elkotelezettség. Ezeken Kiviil a bizalom és az Gszinte €s
pontos kommunikacié megléte kulcsfontossagd. Torekedni kell a szabad, nyilt és
problémamegoldo legkdr megteremtésére. A targyalds kozben szilkséges a kdzOs pontokat
hangstlyozni és a kilénbségeket minimalizalni. llyenkor ténylegesen el kell hinnink, hogy
tudunk kozoésen dolgozni, emellett megfelel6 mennyiségii energiat és idot kell raforditani az

egylittmiitkodésre. Emellett a kommunikécié mindsége és gyakorisaga kulcsfontossagu egy



integrativ targyalasi szituacioban, mivel hitelességiink erdsodik, valamint a kooperativ és

konstruktiv elkotelezettseg érzetét is kivaltja (Lewicki et al., 2003).

1. tAblazat: A disztributiv és az integrativ targyalasi stilus 6sszehasonlitasa
Forras: [Mattock, & Ehrenborg, 1996]

Disztributiv Integrativ
Stilusadban Harcias, kemény, leurald Nyitott Griemberek
Targyaldfelek Ellenfelek Problémamegoldok
Jellemz6 gondolkodas Oszd meg és uralkod;j! Integralj és gondolkozz kdzosen.
Alkudj, amiben csak lehet! Tard fel az érdekedet.
Védd a poziciéd! Informécio szabad aramlasa.
Manipulald a mésikat!
Szituéacio win-lose win-win

2.2.2 Targyaloképesség, tippek, tanacsok targyalastechnikaban
Targyaloképesség

A targyaloképesség fontossagat gyakran emlitik az tizleti vilagban. Altalanosan elfogadott
tény, hogy a ratermett targyalok jobb Uzleteket kdtnek, mint a kevesbé ratermettek. A
targyalasi ratermettséget és képességet tobb szakérté is vizsgalta mar. Lee és Dobbler (1977)
ugy vélik, hogy a ratermett targyald képes ligyességét, szaktudasat és itéloképességét 6tvozni a
targyalasok megtervezése és lebonyolitasa soran. Holt (1978) szerint a targyaldképesség azt
jelenti, hogy a targyal6 a lehetd legoptimalisabban tud megfelelni mind a sajat, mind a vallalat
elvarasainak. Graham és Herberger (1983) szerint a tArgyalOképesség abban rejlik, hogy valaki
helyesen alkalmazza a targyalasi stilusat kuilonféle helyzetekben. A targyalasi stilus pedig egy
személy attitidjeinek, motivacidinak, viselkedésmintdinak ¢és elvarasainak Osszessége.
Hofmeister-Téth, Mitev (2016) konyvébdl Kiderult, hogy a targyaloképesség ugyan vele
szliletett természetes képesség, ugyanakkor fejleszthetd. Olyan ismeretek megszerzése a cél,
amelyek pozitivan hatnak a targyaloképességre. Szerintiik vannak egyéntdl fliggd tényezok és
az egyéntdl fuggetlen, az egyén kdrnyezetén mulo tényezok, amik hatnak a targyalOképességre.
Az egyénhez kapcsolddd tényezdk kozé soroltdk a szakismeretet, a személyiséget, a
kapcsolatteremteés kepességet, a targyald fél szarmazasat, az el6zetes el6késziileteket, valamint
a nyelvezetet. A kornyezeti tényezok kozott emlitették tobbek kozott a kultarat, a targyalas

helyszinét ¢s idOpontjat, valamint a vallalat hirnevét.



A targyalOképesseg Osszegezve a szakirodalmat szakmai tajékozottsagot jelent, ami
tirelemmel, magabiztossaggal és empatiaval tarsul, megfelelé érveléstechnikaval kombinalva.
A targyalokepes személy tudasaval szerényen banik, jo kapcsolatkialakitd képességgel és
elegendd tapasztalattal rendelkezik, nem mellesleg kell6en apolt, szorgalmas és becsiiletes,
valamint fontos, hogy 6nalldan produktiv. Ezeknek a tulajdonsagoknak nagy része velesziiletett

adottsagok, de sokak koziluk elsajatithatoak.
Tippek, tanacsok targyalastechnikaban

Egyre tobb szakmaban és targyaldsndl az integrativ targyaldasi stilus a jellemzd. A kiallitasi
szakmaban legaldbbis teljes mértékben ilyen targyalasokkal taldlkozom. A fentebb 1évé
fejezetben korvonalazddott, hogy micsoda az integrativ targyalas és pontosan mi jellemzo ra.
Ebben a fejezetben pedig néhany tippet €s tandcsot gyljtok Ossze, ami segithet egy ilyen
targyalés soran.

Az integrativ targyalasok sordn a harciassag helyett a harmonikus egylittmiikodés, a
kontorfalazas és védekezés helyett az Gszinteség és a bizalom, a makacssag helyett pedig a
rugalmassag a mérvado. Sokkal hamarabb lehet elérni a masik bizalmat, ha engedményeket tesz
az ember, pozitiv attitid6t mutat a masik felé és egylittmiikdéseket kezdeményez. Mind a kett6
fél tudja, hogy egymastol fiigg valamilyen mértékben, igy ez a hozzaallas megtériil. Azok a
targyaldk, akik a targyalds utan felelésségre vonhatoak, példaul egy interju vagy beszdmold
keretében, altalaban inkabb torekednek a kozos elénydk maximalizalasara. llyen esetben
egyszeriibb a kooperacio (Hofmeister-ToOth & Mitev, 2016).

Hofmeister-Téth, Mitev (2016) szerint sokkal biztonsdgosabb, ha a résztvevé formalis
stilussal indit, és ha a kortilmények engedik, fokozatosan lazabb hangvételt alkalmaz.
Specifikus és konkrét kifejezések hasznalata elonydsebb minden targyalasi szituacidban. Ha
igéretet tesz valaki az mindig meggy6z6 cselekedetnek mindsiil, mivel kotelezettségeket vallal.
Egyik legfontosabb cél, hogy a targyalds végén a partner 6nmagaval elégedetten tdvozzon és
sikeresnek érezze a targyalast.

Szerintem az integrativ targyalasok kozétt is van kilénbség. Gondolok itt arra, hogy nem
szamit blinnek, ha az ember néha a sajat malmara hajtja a vizet. Nem szeretnék ellentmondani
az eddig leirtaknak, de van néhany javaslat, amit ésszerli atgondolni. Ilyen példaul, hogy
akarmekkora egyiittmiikodésre torekszik egy targyald a targyalds soran, nemet kell tudni
mondani. Arra kell térekedni, hogy a partner is sikerélményt éljen meg, azonban sajat céljarol
és elényeirdl ne feledkezzen meg az ember. A targyalas sordn fontos, hogy a partner azokat a

dolgokat tartsa értékesnek, amelyekbol képes vagyok engedni, és kisebb jelentdséget
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tulajdonitson azoknak, amelyekben nehezebben ko6ték kompromisszumot, és amelyek
szamomra nagyobb értéket képviselnek. Igy valosziniileg sokkal kénnyebben tud szandékanak
megfelelden cselekedni az tizletk6t6. Meg kell talalni a masik fél motivaciojat és azt ugy
kielégiteni, hogy az elonyOmre valjék. A targyalasi er6folényt legegyszeriibben ugy lehet
kialakitani, ha felhivjak a masik figyelmét a veszteség lehet6ségére, magyaran, burkoltan és
udvariasan figyelmeztetni kell, hogy tobbet veszithet, mint nyerhet (Bauer & Mitev, 2016;
Hofmeister-T6th & Mitev, 2016).

Nagyon fontos egy targyaldsi szitudcioban a ruhavélasztds, amit a késébbiekben
részletesebben kifejtek. Azonban mar itt megemliteném, hogy ha valaki valasztékosan 6ltozik
és elegansan, tehat ad a kiils6jére, arrol Ugy gondoljak az emberek, hogy a munkajaban is
igényes. Az apolt ember képe bizalmat ébreszt a méasikban. Fontos tovabba a szemkontaktus
felvétele, valamint a mosolygos vidam arckifejezés. Ha a partner 6sszefonja a karjat, az annak
a jele, hogy elutasitja, amit mondok és nem figyel. Az atlagos pislogasok szama percenként 17,
azonban bizonyos kortilmények hatasara ez a szam ndvekedhet vagy csokkenhet. Tehat a
targyalopartner gyakran pislog vagy ellenkezdleg, nem pislog, annak jelentoséget kell
tulajdonitani. Ez szamitogép el6tt valtozhat, gondolok itt az online targyalasokra (haon.hu,
2017).

Lényeges, hogy a targyaldsok sorén illendé bemutatni és megemliteni a kiemelt személyeket
és munkavallalokat. Ugyan ugy Iényeges a nyilt megfogalmazas is, egzaktan és 1ényegretéréen
szukséges kifejeznie magat egy targyalonak, hogy mikor és mire van sziiksége. Hiteles ember
képét fogja éreztetni masokkal, ha korrekten elmondja sziikségleteit. Tovabba fontos, hogy a
kiilonb6z6é targyalasok elére meghatarozott idékeretben, iitemezetten folyjanak, aminek
paramétereit ajanlott el6re a partnerrel kozdsen leegyeztetni (Jaki, 2021).

Habar az integrativ targyalasra az a jellemzd, hogy nyilt lapokkal jatszunk attol fliggetleniil
szerintem megbocsathatd, ha egy targyalas sordn az ember takarékosan banik az
informacidkkal. Hazudni nem szabad semmilyen koérilmény kdzott. Nem szabad naivnak lenni,
de johiszemiinek igen és ezéltal joggal feltételezi az ember, hogy a targyalopartnere sem fog
hazudni. Ebben mi nekink is van szerepink, vagyis ne tegylnk fel olyan kérdést, amire tudjuk,
hogy valamilyen hazugsag lesz a valasz. Csak jogos kérdéseket tegyilink fel a targyaldpartner

Szerintem annak ellenére, hogy ismerjik a probléma megoldasat, de az tobbletmunkat
jelentene szamunkra, érdemes inkabb az arany k6zéputat valasztani, és tovabb gondolkodni a
lehetséges dtleteken. Ez nem feltétleniil informéacié elhallgatasként foghaté fel. Mindenképpen

meg kell nyugtatni a masik felet, hogy lesz megoldas, csak még meg kell talalni a tokéletes
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kiGtat mindkét fél szdmara. Viszont ez visszafelé is elképzelhetd, hogy igy lesz, tehat nem
szabad felhdborodni, ha a partner a sajat érdekeit helyezi el6térbe, nem pedig az én érdekeimet
részesiti elonyben. Ha van egy konfliktushelyzet és nem megfeleléen alakul, akkor érdemes
késObb visszatérni rd és addig egy Uj témat atbeszélni. llyen esetben nagyon fontos a hatarok
észlelése, mi az, ami megengedett és mi az, ami nem. Szinte tényleg a legtobb targyalasi
szituacidban ajanlott elkeriilni a fenyegetettség érzetet, hiszen ilyenkor megnd az agresszivitas,
erdszakosabban védekezik az ember. Ez nem a targyalas produktivitdsat segiti, inkabb
ellenkezdleg. A fenyegetettségi helyzetekben tapasztalhatd szorongds ndveli az egyén
dnmagara iranyulé figyelmét, ennek kovetkeztében pedig egyre tobb figyelem dsszpontosul a
feladattal nem kapcsolatos tényezokre (Lehoczki, 2021).

Egy targyalas soran a siker érdekében hatarozottnak kell lenni abban, hogy mi az elérend6
cél, és rugalmasnak abban, hogy hogyan lehet elérni azt. Tehat hatarozottan kell rugalmasnak
lenni és nyitottan kell hozza allni egy targyalasi szituaciohoz. Tegyik fel, hogy egy projekthez
1 milli6 forintot szlikséges. Ezt azonban Raz és Voss (2019) szerint ugy tudjuk elérni, ha a
partneriinket egy kicsit manipulaljuk. Szerintiik célszer egy ilyen esetben 0sszeg intervallumot
megadni, hogy a partner Ugy érezze, mintha sajat dontése lett volna. Természetesen az
intervallumnak észszeriinek és a helyzethez igazodonak kell lennie. Jelen esetben, ha 1 millio
forint a cél, akkor ajanlott igy megfogalmazni kérést, hogy ehhez a projekthez 900 ezer és 1,2
millio forint kdzotti 6sszegre lenne sziikség.

A titoktartasi megallapodas kdvetelése csak igazan egyedi technologiak esetében indokolt.
Mindig feltételezhetd, hogy a partner szamara is fontos sajat iizleti j6 hirnevének megérzése.
Az ilyen szerzdés a legtobb esetben bizalomhianyt kelt, de természetesen sokszor indokolt és
szilkkséges, mivel a szerz6dés mindig egyfajta biztositas a felek szamara. Nem szabad
elfelejteni, hogy a bizalom a targyald legnagyobb értéke, rejtett tartaleka, és a sikeres
targyalasok zaloga (Jaki, 2021).

A targyalasi témak fontossdgi sorrendjének meghatdrozdsahoz a kovetkezd ajanlasok
teheték. El6szor nem a legfontosabb kérdéskorrel szabad kezdeni. Legyen tiirelem és inkdbb
azzal érdemes kezdeni, ami a targyaldpartner szaméara fontosabb. A masodik téma se legyen
igazan fontos. Ezzel igazabol jobban kiismerheté a targyald partner taktikaja és targyalasi
karaktere. Ezutan johet az igazan fontos téma, amellyel kapcsolatban komoly engedményekre
szamitunk. Ezutan johetnek a fontosabb és kevésbé fontosabbak témak. A végere egy olyan
téméat érdemes hagyni, amibdl biztosan lehet engedni, igy a partner elégedetten és pozitiv
érzésekkel 1ép Ki a targyalasi szituaciobol. Ez egy figyelmes gesztus, raadasul a kapcsolatot is

apolja (Constantinovics & Sipos, 2016).
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2.2.3 Targyalési kitekint6 (néi targyalok, kulturalis kilonbségek)

Ez az a fejezet, amibdl egy teljesen kiilon dolgozatot is lehetne késziteni. TObb kutatas is
készult a ndéi targyalasokat és kulturalis targyalastechnikai kiilonbségeket tekintve. A
kérdéskoroket nagyfokl érzékenység dvezi. En nem ezekre szeretném kiélezni a kutatasomat,
de mivel jelent6ségiik megkérddjelezhetetlen, igy muszaj megemliteni ezeket a téméakat is. Nem
szeretnék nagyon belefolyni, csak a 1ényegesebbnek vélt informacidkat szeretném kiemelni.

Kilénféle tulajdonsagokat tarsitanak a férfiaknak, mig mas tulajdonsadgokat a néknek egy
targyalasi szituacioban. Mig ezek kozil a nemi alapd hiedelmek koziul néhany valodi, azaz
empirikusan bizonyitott viselkedési jegyeket tlikrozhet, masoknak nincs tudomanyosan
megalapozott alapjuk. Az azonban biztos, hogy mivel van szakirodalma és a témaval is sokan
foglalkoznak, igy valamilyen modon befolyasolja a targyalas menetét a kiilonb6zé nemiiek
targyald asztalnal vald talalkozasa. Van kiilonbség a férfi és n6 kozotti targyalasi stilusban,
azonban ez a targyalds sikerességét nem érinti. Egy nd és férfi teljesen kiilonb6z6 modon
szocializalddott, ami hatassal van a személyiségukre és igy a targyalasi kulturajukra is (Charles
2002).

A nok altalaban kifinomultabban beszélnek, mint a férfiak, és egyenes, konnyen
értelmezhetd dontéseket hoznak, ami megkonnyiti a megallapodas elérését. A nék nagyobb
hangsulyt fektetnek az érzelmekre és a lelki tényezdkre, mig a férfiak inkdbb feladatorientaltak
és a probléma megoldasat helyezik a kbzéppontba. A férfiak gyakran agresszivabb targyalasi
stilust képviselnek, mig a n6k aprolékosabbak és empatikusabbak. A targyalési folyamat soran
kiilonosen fontos tudni nemet mondani, ami a ndk szamara altalaban nehezebb, mivel szamukra

kiemelt jelent6séggel bir a jo kapcsolat fenntartasa (Szekeres, 2011).
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2.2.4 Targyalas elotti feladatok

A felkésziilés az egyik sarkalatos pontja egy targyalasnak. Alapos és preciz felkésziilés
nélkil nehezen lehet értelmes targyalast lebonyolitani, ezért egy jo targyalo az el6késziiletek
sordn kialakitja a stratégiat és taktikat, amelyet Constantinovics és Sipos (2016) 9 pontba
szedett. Ezt a fejezetet az 6 kdnyvik alapjan tettem Gssze.

Az els6 a cél meghatdrozasa és kitlizése. Itt ajanljak, hogy egy fontossdgi sorrendet
sziikséges késziteni, amelyet a személyes és szervezeti korilmények is befolyasolnak. A
Iényeg, hogy az Osszes cél — amelyet meghataroz a targyalé — gyakorlatilag egy f6 célt
szolgaljon, mert akkor tulajdonképpen egy dologra koncentral és nagyobb eséllyel lesz siker.
A 6 célkitiizés talmutat a tobbi célon. Példaul, ha a cél a kiiszdbar elérése, minden mas ennek
van alarendelve, hiszen a 1ényeg, hogy elérje ezt az arat, az pedig, hogy hogyan, az masodlagos.

A masodik, hogy athelyezi a perspektivajat a targyaldpartner oldalara. Kiderit minél tébb
dolgot és tulajdonsagot rola és arrol, amit képvisel. Nélkulozhetetlen az a masik fél
szemszOgébol az 6 célhierarchiajat felallitani és felkésziilni ra. Ez akkor irrelevans, ha hirtelen
esik be a targyalas az ajtén. Akkor nagy hasznat lehet venni a tapasztalatnak. Ajanlott legalabb
egy névjegykartyat elkérnie az embernek, hatha azon lesznek elbdjt, felhasznalhatd
informaciok. Ilyen esetben a ,,small talk”-ra tobb id6t javasolt szanni.

Harmadik feladat végiggondolni a targyalasi poziciokat. Mit képvisel az egyik és mit
képvisel a masik oldal és az milyen helyzetben van a gazdasagi térben, piacon. Muszaj kiviilr6l
beliilrél tisztaban lenni a sajat allasponttal, termékkel, szolgaltatassal, tanaccsal, mindennel.
Szamos lehetéség van és minden egyes lehetdség mas pozicioit eredményez. At kell gondolni,
hogy mi a pontos cél, kérni, venni, eladni, reklamozni, szolgaltatni valamit. Ez ugyan ugy igaz
a targyalopartner helyzetére is, milyen helyzetben van a targyal 6fél.

Negyedik lépésként a hatalom és befolyas kérdéseit sziikséges elemezni szervezeti és
egyeni szempontbol. Fontos megvizsgalni, hogy ki milyen poziciét télt be sajat munkahelyén,
vallalatdn beldl, valamint milyen szakmai és targyalasi ismeretekkel rendelkezik. A
tdmogatottsagat is ajanlott megvizsgalni, vagyis mennyire szamithat cégének tamogatésara,
munkatarsai segitségere, milyen vallalaton belili hangulat jellemz6.

Ezutan tanacsos egy Kicsit jobban elemezni az eréviszonyokat. Kinek mennyire fontos
a targyalds eredménye. Az, hogy ki az ,,er6sebb”, és kinek fontosabb a targyalas és annak
eredménye, az el6z6ek alapjan mar nagyjabol megitélhetd, azonban érdemes még egy kilon

pontot szanni ra.
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Szeretném megemliteni a targyalasos egyezség legjobb alternativaja (TELA) lehetOséget,
ami alapvetéen Roger Fischer, William Ury (1991) nevéhez fiizédik. Ez azt jelenti, hogy milyen
lehet6ségei vannak a targyalonak, ha a targyalds nem hoz eredményt, és nem jon létre a
megallapodas. A TELA tehat valdjaban a legjobb megoldast jelenti a megallapodas hianyaban.
Nem art észben tartani, hogy a legtobb terméknek és szolgaltatasnak létezik versenytarsa, igy
szamos lehetOség all rendelkezésre. Jobb esetben ez a partnerben nem tudatosul vagy nem tud
rola (Simonné Czibolya, 2008)

Mar korabban irtam, hogy egy targyaldasztalhoz vald letlés elétt ajanlott tisztazni az
idokeretet. Ezt az informaciot bele kell épiteni a taktikdba is, hiszen az id6 jelentOsen
behatarolja a targyalds légkorét és alakulasat. A felkészilésnél at kell gondolni, hogy mi fér
bele egy targyalasba és ezt a partnerrel is tisztazni sziikséges, mire lesz id6 és mirdl lesz szo.

A kovetkezé donté tényezé a helyszinvalasztas. Altalaban mindenki a sajat vagy a
semleges helyszint részesiti eldnyben, mivel ismert kornyezetben kihasznalhatok a hazai palya
adta elényok és ndveli a komfortérzetet és magabiztossagot. A fizikai kortilményekkel,
valamint a kornyezet elemeivel befolyasolhaté a targyalasi helyzet és manipulalhaté a
targyalopartner.

A nyolcadik pont, amit végig érdemes gondolni, hogy a targyalason kik vesznek részt és
milyen szerep jut nekik. Ezen természetesen eldbb is el lehet merengeni, azonban biztosan
alapos atgondolast érdemel. Méasféleképpen kell felkésziilni csoportos targyalasokra, mint
amikor egyedul van az ember. A szerepeket, valamint a targyalasi stratégiat és a taktikai
elemeket elore egyeztetni kell a kollegaval. Az atbeszélésre és egyeztetésre megfeleld,
mindségi id6t kell szanni. A masik csapat 6sszetételéb6l mihamarabb ki kell deriteni, ki az igazi
fonok és a dontéshozo személy és leginkabb ra fokuszalni, ha jelen van a targyalés soran.

Legutolsd lépésben pedig muszaj feltenni a kérdést, hogy mi az, amire nem gondoltam és
esetleg befolyasolhatja a targyalast menetét vagy eredményét.

Ha mar rutinb6l és gazdag tapasztalattal megy az ember targyalni akkor is kell 1d6t szanni a
felkészllésre és nem art, ha végig gondolja a felkésziilés minden egyes pontjat. Ez egy olyan
perspektiva szélesités, ami noveli a rugalmassagot €s magabiztossagot, valamint erdsebb

targyalasi poziciét ad. Tulajdonképpen egy legalis csalas.

15



2.25 Théargyalési Ulésrend

Egy targyalasi helyzet sordn az ulésrend jelentés szerepet jatszik a kommunikacio
hatékonysagaban és a targyalds dinamikajaban. A sikeres (lésrendet befolyasolja a
targyaldasztal formdja, amely kiilonbozé alaku lehet. A leggyakrabban hasznalt
targyalGasztalok az ovalis, a kerek, a négyzet és a téglalap alaku asztalok. Altalanos gyakorlat,
hogy a vendégek egy oldalon, mig a hazigazdak a masik oldalon foglalnak helyet. Az ovalis
vagy kerek asztalok lehetové teszik a kozvetlen és kotetlen kommunikéciot, mivel nincs kiemelt
hely. Emiatt az ilyen asztalokat gyakran hasznaljak az tizleti életben, mivel egyenléséget
sugallnak a résztvevOk kozott. Amennyiben viszont vizuélis segédeszkdz hasznélata sziikséges,
nem ez a legidealisabb asztalforma. Kisebb vagy kdzepes létszam esetén a téglalap alaku asztal
a legpraktikusabb valasztas, kulondsen kétoldalt targyalasoknal. llyenkor a targyald felek
egymassal szemben helyezkednek el az asztal hosszanti oldalan. A vezetok az asztal kdzépso
részén, mig a delegacié tagjai rangjuk szerint mellettiik. A legfontosabb személy jobbjan a
masodik, a baljan a harmadik legfontosabb kisérd il és igy tovabb véltakozva. Ennek
eredményeképp a legfontosabb partnerek egymassal szemben Ulhetnek, biztositva a jo
hallhatosagot és a kozvetlen kommunikacié lehetdségét. Négyzet és téglalap alaku asztalok
akkor is eldny0Osek, ha példaul a megbeszElés vezetdjének kiemelt poziciot kell biztositani az
asztalfonél, vagy ha prezentaciot terveznek bizottsagszerti iilésrenddel (Simonné Czibolya,
2008; Csordas & Ecsediné Szabd, 2024).

A kovetkezé abrakon — ,,1. dbra: Ultetés kor alaku targyaloasztalnal” és ,,2. dbra: Ultetés
téglalap alaku targyaldasztalnal” — illusztralok ketté darab hagyomanyos iilésrendet.

(A ,, T atargyalopartnerek, a ,,H” a hazigazdak, a sorszamok rangokat jelzik)

T1

H1

1. dbra: Ultetés kor alaki targyaloasztalnal
Forrés: [Erdéds, 2015]
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H3 H1 H2

2. abra: Ultetés téglalap alaku targyaldasztalnal
Forras: [Erdés, 2015]

Az Ulésrend nem csupan a kényelem, hanem az udvariassag és a hierarchia kifejezésére is
szolgalhat. Példaul egy jol megtervezett llésrend elGsegitheti a gordiilékeny targyalast és a
hatékony kommunikécioét. Fontos, hogy a résztvevok ralassanak az ajtora, mert ha hattal iilnek
az ajtonak, az kényelmetlenséget okozhat és befolyasolhatja a tArgyalds hangulatat. Vendégként
érdemes megvarni, amig a helytnket kijelolik, de ha az elhelyezés valamiért kényelmetlen,
batran jelezziik. Ettermi talalkozo esetén a targyalopartneré legyen a legjobb hely, lehetSleg
szemben az ajtoval és kellemes kilatassal. Holgyeket soha ne Gltessiink az asztal végére. Kis
létszamU talalkozok, 2-3 f6 esetén gyakran elegend6 egy kisebb dohanyzodasztal koriili
elrendezés is, ahol nincs formalis lésrend, és a legkor sokkal baratsagosabb, kozvetlenebb
(Erdés, 2015; Csordas & Ecsediné Szabd, 2024).

2.2.6 Atargyalasi folyamat 5+1 szakasza

0. szakasz
Bar a szakirodalom alapvetden 5 szakaszt kiilonbdztet meg egy targyalasi folyamatban
(Constantinovits & Sipos, 2021; Constantinovits & Sipos, 2016; Nagy & Gyula-Kutasi, 2020),
én ezt tisztelettel szeretném kiegésziteni egy 0. szakasszal, amibe a megjeleneést, fellépést,

protokollaris viselkedéseket, ruhazatot, bemutatkozast sorolom.
Megjelenés, fellépés

Egy targyald6 Megjelenése és fellépése egyértelmiien meghatarozza, hogy az emberekben
milyen benyomast kelt, milyen izenetet kdzvetit. Ezt a megjelenést és fellépést gyakran imazs
vagy arculat néven emlegetik. Az imazs az ember ,,csomagolasa”, vagyis a viselkedési formak,
a szokasok, a beszédmod, a munkastilus és a testtartas egyuttese, amelyek az 6nbizalommal, a
rugalmassaggal és a szakértelemmel kapcsolddnak Ossze. A szakmai imazs mast jelent,
altalaban a munkaval, a képzettséggel és a szakmai képességgel fiigg 6ssze, és meghatarozza
szakmai korokben a reputaciot. A személyes és a szakmai imazs funkcioi azonban szorosan

Osszefonodnak, és nem kiilonitheték el egymastol. Az arckifejezés, a tekintet, a hangszin, a
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jaras, a mozgas, a testtartas, a ruhazat és az illat mind hozzajarul az imazshoz, és altaldban azt
is kifejezik, hogyan érzi magat az illet6. A megjelenésnek és a fellépésnek kiemelt szerepe van,
kiilénésen az elsé benyomas szempontjabol. Amikor valakivel el6szor talalkozik az ember,
gyorsan és gyakran Ontudatlanul felmérést végez rajta. Eldonti abban a pillanatban, hogy
kedveli-e, kellemesnek talalja-e az illet6t. Szinte egyszerre arasztja el a rengeteg informacio, és
az elsd benyomads (amely kiilondsen a megfeleld 1égkor megteremtésében fontos) minddssze
nehany pillanat alatt megformalddik. Mikdzben érzékszerveket szimtalan inger éri, az agy csak
nehanyat tud tisztan érzékelni, hiszen a figyelem folyamatosan ugral egyik ingerrdl a masikra.
Mivel nincs két ember, aki pontosan ugyanugy észlelne egy adott dolgot vagy ugyanugy latja a
vilagot, természetes, hogy a targyaldpartnerek megjelenését, viselkedését vagy akar ugyanazt
az informaciodt eltéréen értelmezik (Bauer & Mitev, 2016).

A megjelenés alapvetd eleme az 6ltozkodés. A targyalofelek az 6ltozkodes réven mutatnak
udvariassagot és tiszteletet egymasnak, ezért elengedhetetlen, hogy az alkalomhoz megfelel6
ruhdzatot viseljéek. A legjobb, ha az egyes targyalok kialakitjak sajat egyedi stilusukat,
amelyhez kdvetkezetesen ragaszkodnak. Ha valaki minden talalkozon mas és mas stilusban
jelenik meg, az eltéré benyomasokat kelthet a partnerekben, és konnyen el6fordulhat, hogy nem
marad emlékezetes vagy eéppenseggel emlekezetes marad, de rossz értelemben. A
megjelenésnek és az Oltdzetnek magabiztossagot és hozzaértést kell sugaroznia. Az apolt
megjelenés része a haj, a kezek, a kormok és a fogak gondozottsaga, valamint a megfelel6
illatok kivalasztasa, tehat a teljes test tet6t6l talpig. A férfiaknak kulonds figyelmet kell
forditaniuk a haj, a szakall és a bajusz apoltsagara. Az uzleti vilagban kerllni kell a talzottan
extrém megoldasokat, ilyen példaul a rozsaszin, hajszin, a til hossza feltiinéen lakkozott
kdérmok és még a tetovalasok is. Az illatok valasztasakor az egyéniség, valamint az évszakok
jatszanak kulcsszerepet, azonban a mértékletesség az iranyado, vagyis az illatot csak kozelrél
szabadjon érezni. Az apolt nd megjelenésé¢hez visszafogott, finom smink is hozzatartozik. Az
apoltsag a targyalo titkos fegyvere a magabiztossaghoz (Hofmeister-To6th & Mitev, 2016).

Megemliteném még a testtartast, amivel a targyald Ggyszintén kommunikal. Uzenhet vele
magabiztossagot, nyugalmat, ¢lénkséget, azonban az ellenkez6jét is, bizonytalansagot,
csuggedtséget és feszliltséget. Emellett nagyon fontos még a pozitiv, mosolygos,
bizalomgerjesztd tekintet, valamint a figyelem a partnerre és a szemkontaktus felvételével. A
kovetkezd tablazat — ,2. tablazat: Protokollaris figyelmességi szabalyok tablazata” —

dsszefoglalja a figyelmességi szabalyokat.
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2. tablazat: Protokollaris figyelmességi szabalyok tablazata
Forras: [Molnar, 2017]

Egyéb

Nyilvanos helyre a férfi 1ép be elsdként

Etteremben

Jarmtibol, jarmiirdl valo ki- és
leszéllaskor a férfi az elsé €s segit a

nonek.

A férfi 1ép be elsdként, azonos nemil

tarsasagban pedig a vendéglato.

A férfi segit levenni és felvenni a nd

kabétjat.

Meg kell varni, amig a fépincér az
asztalhoz kisér, ha nincs pincér, a ferfi

menjen elore.

A helyet mindig a nd valasztja, majd a

pincér vagy a férfi segit neki lellni.

A férfi altalaban a n6 bal oldalan sétal,

A férfi a n6 jobb oldalara til.

kivéve, ha at mellett haladnak, ilyenkor

az uttest feloli oldalon megy.

Lakasba vagy maganhazba mindig a n6 Tévozaskor a nd 1épjen ki eldszor.

1ép be eldszor.

Ha a nd férfi partnerrel van, ne 6 hivja a
felszolgalot, ne rendeljen és ne toltson
italt.

Ruhézat

Az etikett nem a fényiizést, hanem a hibatlan megjelenést irja el6. Mindig torekedni kell az
alkalomnak megfelelé oltozek viseletére. Az elegancia nem a feltiinésben rejlik, hanem az
egyeni jo izlésen alapuld, esztétikus megjelenésben. Az 6ltozetnek eseményhez illének Kell
lennie és szlikséges megtalalni az egyensulyt a munkahelyi viselet és az estélyi megjelenés
kozott, legyen sz0 ruhazatr6l, sminkrél vagy ¢ékszerekrdl. A kovetkezd bekezdésben
0sszegyljtottem a ruhak viseleteinek eszencijat.

A hivatali 6ltozkodési szabalyzat, amely napjainkban a nyugati vilagban legelterjedtebb
nemzetk6zi normanak szamit férfiaknal az 6ltonyt jelenti, mig a n6knél kosztimot. Ezen kiviil
van az alkalmi 6ltozet, amely déleldtti vagy délutdni eseményekre ajanlott, ha nincs megadott
dress code. Férfiaknal ez elegans, hétkoznapi hivatali viselet, mig ndknél Ugyszintén
clegansabb, az évszakhoz illeszked6 kosztim. A féllinnepélyes 6ltozet nappali hivatali
rendezvényeken javasolt, példaul kiallitasok megnyitéjan vagy hivatalos alairasoknal.

Férfiaknal ez sotét oltonyt, fehér inget és fekete cip6t, mig néknél elegans kosztiim6t vagy
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Kisestélyi viseletet jelent. Az Gnnepélyes 6ltozet viszont minden diploméaciai esemény és esti
rendezvény formalis viselete. Férfiaknal sotét 6ltonyt, fehér inget, sotét nyakkend6t és fekete
cip6t jelent, a néknél pedig Unnepi kosztlimot vagy nagyestélyit. Tovabbi gyakran hasznalt
dress code-ok kozé tartozik a ,,Business casual”, amely altalaban oltény vagy sportzakod
viseletét jelenti inggel, de nyakkendd nélkiil. A ,,Smart casual” hasonlo, de megengedi az
elegans farmert, bor cip6t és borovet (Baba, 2018).

Teljes mértékben a borbol késziilt taska az ajanlott, a reklamszatyor és vaszontaska erésen
keriilend6. Laptop esetén valltaska hasznalata célszerti. A kalaplevétel a koszonési formalitdsok
része, zart térben a férfiaknak le kell venniiik, a ndknek csak az étkezésnél. Kesztyli viselése
unnepélyes alkalmakkor ajanlott, télen az oltozet része. Kézfogaskor a férfiak levehetik a
kesztyiit, a n6knek nem szlikséges. Zsebkendé hasznalata esetén igyekezni kell Kkerllni a
felttinést és feltétleniil minél diszkretebben kell eljarni. Az ékszerviselésnél az alapvet6 szabaly
a visszafogottsag és a mértektartds. A noknek keriilniiik kell a tilzott ékszerhasznalatot, még
akkor is, ha valodi ékszerekrdl van szd. Ugyanigy érdemes mell6zni az olcso, bizsu ékszereket
és a bokalancot. Estélyi ruhakhoz viszont mar megengedett a latvanyosabb, elegans ékszerek
viselése (Sille, 2016; Molnar, 2017).

Férfiak esetében a kardrat emliteném meg, amely sokszor targyalasi eszkodzként is
funkcionalhat. Egy targyalés sordn a befektetének ajanlott kifinomult, mutatds és draga oOra
viselete, ezzel hitelesebbé teszi a karaktert. Amennyiben befektetoket talalasa a cél, abban az

esetben 6ltozékkel sziukséges kitiinni és minimalizalni kell az ékszerviselést (Baba, 2018).
Bemutatkozas

A bemutatkozasnal a formaisagok és az etikett fontossagat nem szabad elhanyagolni.
Hivatalos bemutatkozédskor a név mellett, praktikus megfontolasok miatt célszeri megemliteni
a munkahelyet, valamint a beosztast vagy munkakort, de ezt érdemes roviden megtenni. A rang
hasznalata keriilend6, mert visszatetszé lehet. Ha van ra lehetdség, akkor névjegykartyat
ajanlott atnydjtani, amely tartalmazza a fontosabb adatokat, igy abban az esetben, ha nem értik
vagy elfelejtik a masik nevét, konnyen megnézhetik, azonban az sem illetlenség, ha valaki
visszakérdez egy bemutatkozas soran. Hivatalos kapcsolatokban a keresztnévvel torténd
bemutatkozas keriilend6, mivel tilzott bizalmassagot sugall és nem nyujt elegend6 informaciot.
Bemutatkozas soran sajat magat mutatja be az ember, harmadik személy nem vesz részt aktivan,
még ha jelen is van. Hivatalos targyalasok kezdetén a delegacidvezetd feladata, hogy a
kolcsonos dvozlés utan, a targyaldasztalnal névvel és beosztassal bemutassa delegaciojanak

tagjait. Bemutatasnal a harmadik fél altaldban ismeri mind a két embert, akiket bemutat
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egymasnak. Ha valaki mas mondja ki a neviinket, érdemes azt meg egyszer megismételni, mert
ez segiti az elsé pozitiv benyomas kialakulasat és ndveli hitelességet. Szimpatikus benyomast
kelt, ha bemutatds sordn kimondjak annak a nevét, akinek bemutattak. Ismeretlen felek
bemutatasa sordn javasolt hasznalni az Ur vagy asszony megszolitdsokat. Helyzett6l fliggéen
roviden ismertetni kell a felek munkahelyt, beosztasat, jelenlét indokat, kapcsolat eredetét,
stb... A bemutatkozas mindig allva térténjen és a bemutatas vagy bemutatkozas visszautasitasa
stlyos sertésnek szamit (Korpés, 2021, Molnar, 2017).

A kovetkez6 tablazat — ,,3. tablazat: Protokollaris koszonés & megszolitas” — 0sszefoglalja a

kdszonési alapszabalyokat és megszolitasi formakat.

3. tablazat: Protokollaris kdszonés & megszolitas
Forras: [Hofmeister-Toth & Mitev, 2016]

A koszonés négyes alapszabélya Megszolitasi formak

A férfi a nének. »Maga” A legaltalanosabban hasznalt forma.

A fiatalabb az id6sebbnek. ,,On”: Irasban hasznalatos forma.

A beosztott a felettesének. , Ur”: Férfiak udvarias megszolitasa

A belépd a bent 1évének. ,,Holgy, holgyeim”: Barmikor hasznalhatd
,Holgyeim és wuraim”. A  tarsasagi
megszolitas udvarias formaja.

Targyalas 5 szakasza

A targyalas menetét Constantinovits és Sipos (2016) konyvének logikaja alapjan szeretnem
bemutatni. Ok 6t szakaszra bontjak a targyalds torténéseit.

Az elsé szakasz a nyitds szakasza, vagyis a kezdeti szakasz, amikor még ismerkednek a
felek és elokészitik a targyalasi helyzetet, magyaran rdhangoldédnak. Ezt a részét a szakma
,,small talk”’-nak nevezi. Ebbe igazabdl beletartozik az tdvozles, feszultségoldas és a masik
targyalofélnek valo felmérése, ha 01j targyalopartnerrdl van sz6. A ,,small talk” elején érdemes
az lizlettdl teljesen semleges témakkal inditani, a végé fele mar at lehet térni a targyalésra és
példaul tisztazhatéak a napirendi pontok, valamint az idékeret. A ,,small talk” része a
Iégkdrteremtés, ami az egyik legfontosabb szakasza a targyalasnak, mert a kezdetben kialakitott
légkor altalaban végig jellemzo a targyalasra. A 1égkorteremtés csupan par masodpercig vagy
éppenséggel par percig tart, egyaltalan nem sokig. Ezalatt az id6 alatt torténik, hogy joval tobb

inger éri a feleket, mint amennyit tudatosan fel tudndnak dolgozni. Szamtalan
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metakommunikativ jelet érzékelnek, aminek emiatt nagy jelentésége van. Az ilyen, nem nyelvi
jelekkel torténé kommunikacioba beletartozik rengeteg kimondatlan tizenetkozvetité eszkoz,
mint példaul a kézfogas, az ulésmod, a vokalis jellemzok, a tavolsagtartds, a mimikak és a
gesztusok. Kiilon kiemelendé a szemkontaktus, ami az egyik legkardinalisabb nem verbalis
csatorna. Emellett fontos megemliteni, hogy az idealis tavolsdg két ember kozott, amely
nagyban fligg kultaratol és az egyén attitidjét6l, 46-120 centiméter. Ennél kozelebb az
intimzonat, 3,6 méterig a tarsadalmi zonat és afelett a nyilvanos zonat értjuk (Constantinovits
&Sipos, 2016; Pease, 2014).

A masodik szakasz a felderités szakasza. Ilyenkor mindkét fél kifejti allaspontjat a témarol.
Ismertetik a sziiksegletieket és a kéréseiket és az egyéb informéaciokat. Ez még az informacio
gyiijtésének és adasanak a szakasza, amikor még nem mérnoki pontossaggal, részletekbe
menden kell megfogalmazni az allaspontokat. Ez még a figyelemfelkelté és az érdeklédést
kivaltdo szakasz. Ilyenkor dol el, hogy melyik targyalasi stilus, ami igazan jellemz6 a
targyalasra. A kolcsonos elényokon alapuld, megegyezd, egylittmiikodo targyalasi stratégia,
vagyis az integrativ targyalasi stilus, vagy inkabb a masik, a verseng6, egyoldalu elényokre
torekvo, kompetitiv stratégia, vagyis a disztributiv targyalasi stilus (Constantinovits & Sipos,
2016).

A harmadik szakasz az ajanlattétel, ami igazabol valamelyest egy atvezeté a kovetkezd
szakaszba. Ebben a részben is megkulonbdztethetd a két targyalasi stratégia.

Az integrativ stratégia mindig a megegyezés fontossadgat emeli ki és elséként az elvi
egyetértést helyezi elétérbe. Azokat az informacidkat és allaspontokat emeli ki, amelyek
megegyeznek és csak ezutdn prébal a részletek tisztazasara torekedni. Az ajanlat
megfogalmazéasakor kiléndsen Iényeges az §szinteség, a nyiltsdg és megbizhat6 kozlési forma,
mert ellenkez6 esetben az addigi kedvezé hangulat megromolhat és a targyalas nyilt
kiizdelemmé vagy akar harcca fajulhat. Tehat fontos, hogy az ajanlattétel ne teljesen irrelevans
legyen, mert az is légkér romboloként hat és ront a targyalasi szituacion. Természetesen ez
kultdra valogatja, mertaz arab vildgban kifejezeten az elnagyolt ajanlatokat részesitik elényben,
mig a német targyalok feszesebbek és elvarjak, hogy az eredeti ajanlathoz tartsa magat az
ember.

A disztributiv targyalas ezzel szemben teljesen mas alapelveket kdvet. A disztributiv
targyalas esetében ajanlott a legmagasabb vagy legalacsonyabb védhet6 ajanlattal inditani.
Azért célszerli, mert ez a kiinduldépontja az alkunak és ez befolyasolja a partner alkupoziciojat
is. Ennél magasabbra vagy éppenséggel alacsonyabbra nem mehet az alku, igy az a fél, amelyik

elsoként tesz ajanlatot rogziti a kereteket, igy sokszor elony0s batran kezdeményezni, foleg
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versenyszellemi targyalasoknal. Az els6 ajanlat megtétele elonyt jelent, hiszen lehetséget ad
arra, hogy az egész folyamat iranyat a nyité fél szabja meg. Raadasul ez egyfajta biztositasi
tartalék, mivel késébb a magasabb ajanlatbol lehet engedni. Ezt az ajanlatot nyiltan,
hatarozottan, habogas nélkil kell elmondani, hogy hiteles legyen (Hofmeister-Téth & Mitev,
2016).

A negyedik szakasz, vagyis az alku egy targyalas soran a leghosszabb rész. Itt igazabol,
ahogy a szakasz nevébdl is adodik, maga az alkudozas folyamata torténik. Ez az igazi
lombkoronaja egy targyalasnak, ami olykor nagyon szertedgazd és aprolékos tud lenni.
Legfontosabb, hogy egy jo targyald elészor is meggy6zodik, hogy teljes mértékben érti-e a
partner ajanlatat, amihez célszerti sokat kérdezni. EQy targyalasi szituacié soran fel kell hivni a
figyelmet a kolcsonds érdekekre és célokra. Az egyik leggyakoribb taktika egy elhtizodott,
vakvaganyra keriil6 targyalas soran, vagy ha a légkdr mar nagyon harciassa kezd valni a
szlinetkérés. Ez lehet akar egy ebédsziinet vagy akar tébb napos atgondolas is, a lenyeg, hogy
lenyugodjanak a kedélyek. A sziinetkérés mindkét félnek lehetGséget ad arra, hogy
presztizsvesztés nélkil ideiglenesen visszavonuljon, amikor célszer(i atgondolni az alkut és a
partner helyzetét Ujra. Vajon biztosan van-e hatdskore megallapodast kotni, van-e idékényszere,
Osszefliigg-e mas tizletekkel, stb... Ha tobb napos sziinetre kertil sor, akkor érdemes egy
kotetlenebb helyszint valasztani és akar golfozassal vagy egy hanglatos étteremben vacsoraval
vagy ebéddel 6sszekotni a kovetkezd targyaldsi eseményt, mivel az oldottabb 1égkor gyakran
lekiizdi a vitas akadalyokat. Szituaciotol fiiggben feltarhatéak a lehetéségek hatarai, hiszen az
6szinteség egy sikertelen megallapodasi kisérlet soran kiut lehet. Disztributiv targyalasnal
mindig szlikséges kérni viszontengedményt. Ennek az ajanlattétele soran szigorGan csakis
feltételes modban szabad fogalmazni (Constantinovits & Sipos, 2016; Hofmeister-T6th, Mitev,
2016).

Az 0todik és egyben az utolsé szakasz, a lezaras és a megallapodas rogzitését foglalja
magaban. A szerzOdés egylittes alairasa, vagyis szakzsargonnal élve ratifikalasa a targyalas
utolsd szakaszanak ékkove. A szerz6dés kozos megfogalmazasa vagy a szerzOdéstervezet
véglegesitése megerdsiti a k6zos munka sikerének élményét és moréalisan kotelezi a feleket a
szerz6dés betartasara. Ha a targyalas nem jart sikerrel, akkor is ajanlott 6sszefoglalni a
torténteket, rogziteni a tovabbi teenddket a felel6sok nevével és akar egy jegyzokonyvben leirni
az eltér6 és megegyez6 allaspontokat, mivel ez késobb targyalasok kiindulopontjaként

szolgalhat.
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2.2.7 Téargyalasok Utvesztéi: buktatok és megoldasok

Mitdl alakulhat rosszul egy targyalas?

Mire elért eddig a fejezetig a tisztelt olvasé mar biztos van egy kialakult képe, hogy mi az
ami miatt eredménytelen egy targyalas. Ezt a tudast valoszintlileg tapasztalata és tajékozottsaga
Kiegésziti. Ennek ellenére ebben a fejezetben szeretnék Osszegylijteni néhany tovabbi
eshetdséget a sikertelenség okaira.

Az els6é a sztereotipizalas. Egyes embercsoportok bizonyos tulajdonsdgainak vagy
motivacidinak altalanositdsa sztereotipizalasként ismert. llyenkor a targyal6fél minden
egyénre, aki az adott csoporthoz tartozik, hasonl6 jellemzoket vetit. Ez sokszor negativ elditélet,
amely rombolja és neheziti a kapcsolatok kialakulasat. Ezen talmenéen, a mar meglévé
sztereotipidk csak lassan vagy nehezen valtoznak meg (Aronson & Aronson, 1987).

A kovetkez6 ok, hogy a dontéselméletben a kis szamok toérvénye alapjan hajlamosak az
ember Kis mintak alapjan is altalanositani. A targyalasok soran ez a jelenség gy jelenhet meg,
hogy a felek tapasztalatukbol vonnak le kovetkeztetéseket a jovore nézve. Példaul, ha egy
koradbbi targyalds disztributiv volt, akkor konnyen feltételezhetik, hogy minden tovabbi
targyalas is hasonl6 lesz az adott partnerrel. Altalanosan tigy gondolkodik az ember, hogy ha a
masik fél eddig nem mutatott hajlandosagot a kooperaciora, miért lenne most egyiittmikodo?
Sok ember sajnalatosan akkor is verseng0 stratégiat feltételez, ha korabban egyaltalan nem volt
kapcsolata a masik féllel (Thompson & Hastie, 1990).

A kovetkez6 szituacio a szelektiv észlelés, vagyis az észleld sajat észlelési hibajaba esik.
Csak azokra az informdcidkra figyel, amelyek aldtdmasztjdk vagy megerdsitik gondolatait
(Bauer & Mitev, 2016). Holdudvar hatés (halo-effect) az a jelenség, amikor egy személy
egyetlen tulajdonsaga alapjan kovetkeztetik ki a tobbi tulajdonsagat is. Példaul, ha egy targyald
nagyon mosolyg0s, akkor a partnere Oszintének is tartja, mik6zben a két tulajdonsag kozott
nincs valds kapcsolat (Nagy, 2022).

A fellletes feldolgozas ugyan agy a sikertelenseg egyik oka lehet. Ez tulajdonképpen az,
amikor valaki a szisztematikus megkozelites helyett heurisztikus modon értékeli a helyzetet,
ezaltal nem fordit kell6 figyelmet a részletekre, ami negativan befolyasolja a targyalasi
teljesitményt. Ez szorosan Osszefligg az attribucios hibaval, vagyis amikor a targyalofelek
hajlamosak a partner viselkedését inkabb bels6 tényezéknek tulajdonitani (peldaul "késett, mert
lusta™), mig a kiilsé okokat figyelmen kiviil hagyjak (példaul "azért késett, mert dugoba

kerdlt"). Viszont oOnreflexio az nincs, tehat sajat viselkedéstkért kiils6 koriilményeket
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hibaztatnak. Ez a torzitds akadalyozza az egyiittmikodést, mivel a felek nem képesek
megfelelden felismerni egymas sziikségleteit (Forgacs, 2017).

Sokszor megesik, hogy a targyald nem szeretné belatni eddigi rossz dontéseit és ragaszkodik
sajat iranyvonalahoz. llyen példaul, amikor egy elveszett projektbe még tdbbet fektet bele az
ember. A poker jatékban ez gyakran megesik a versenyzdkkel, hogy nem tudjak bedobni a
kartyat rossz bloff esetén és inkabb tovabb jatszanak. Nem latjak be sajat hibajukat. Ez erésen
Osszefligg azzal a jelenséggel, amikor lehorgonyozzék az alapotletet és nem tagitanak mell6le.
Nem akarjak felfogni, hogy amlgy akar valtoztathatnak is rajta. Ha tul kénnyen elfogadjak a
masik fél ajanlatat, az nem a legjobb megoldas, mivel a masik fél ugy hiheti, hogy valami
turpissdg van az ugyletben, de lapos felkésziiléssel ezt a bizalmatlansagi helyzetet ki lehet
kiisz6bolni. Még van két tanacs, amit illendé megfontolni. Az egyik, hogy a tlzott 6nbizalom
a targyalas eredményessege ellen megy. Az is problémat jelenthet, ha rogtén egy harmadik
felet, kiilso segitséget vonnak be a targyalasba, hiszen ez mar egy megromlott kapcsolatot jelez
és instant bizalmatlansagra ad okot kdvetkeztetni. Az izleti életben nem szeretik a beképzelt,
arrogans targyalopartnert, mindazonaltal a felek hajlamosak tulértékelni azokat a dolgokat,
amelyeket mar birtokolnak. Ez a jelenség abbol a megfigyelésbdl ered, hogy az emberek
kevesebbet ajanlanak egy targyért, amikor meg akarjdk vasarolni, de joval magasabb arat

kérnek érte, ha mar a tulajdonukban van (Bauer & Mitev, 2016).
Mi a megoldas, ha rosszul alakul?

Bar a fejezet cime arra utalhat, hogy Kifejezetten az elakadt targyalasok formélis megoldasi
lehet6ségeit fogom Osszegytijteni, ennél azért egy Kicsit tgabban szeretném értelmezni ezt a
témat. Szeretnék Kkitérni tobbek kozott arra is, hogy egy atlagos targyalasi folyamat
elakadasakor mi az, ami tovabbi lendlletet adhat €s el6re lenditi a targyalast.

Az elso és legfontosabb, magatol értetddo lehetdség a kérdezés. Ez lehet nyitott vagy zart
kérdés, mind a kettdnek megvan az eldnye. A zart kérdéssel meghatarozott tényeket tud meg
az ember, azonban unalmassa teszi a beszélgetést és feszengd csondekhez vezethet. A nyitott
kérdés ezzel szemben érdekesebbé és elmélylltebbé teszi a beszélgetést, engedi a partner
szamara véleményének kifejtését. Egy ilyen nyitott kérdés feltevése utan feltétlen, és teljes
figyelmet sziikséges tandsitani a partner szamara, akar ebben megerésitve 6t egy két helyeslést
jelentd gesztussal, szoval. Ezt a fajta figyelmet az emberek meghalaljak és sokkal
beszédesebbek lesznek. Viszont ezt a figyelmet nagyon nehéz megadni. Altalanossagban
percenként korulbelil 125 szavas sebességgel beszel egy ember, mig figyelni akar 400 szavas

tempdval is tud, vagyis haromszor gyorsabban ,,hallgatja a beszédet”, mint ahogy ténylegesen
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beszél a masik fél. Ennek oké&n gondolatok tul gyorsan el6reszaladhatnak és elkalandozhatnak
vagy abba a hibaba esik az agy, hogy mar tudja mit akar mondani a masik és emiatt
felbeszakitja. A megfelel6 koncentracid gyakorlast igényel. (Hofmeister-Toth & Mitev, 2016;
Pease & Garner, 1992).

Ezenkiviil a kérdezés azért az egyik kulcsfontossagi lehetdség, mivel ezzel sokkal
konnyebben lehet azonositani a problémat és igy megérteni azt. Az informacio hatalom és a
kérdéssel pont ahhoz jut hozza az ember. Ilyenkor az informaciok gazdat cserélnek és mar
szamos esetben bebizonyosodott, hogy egy diverziv csapat az egyik leghatékonyabb és
leggyorsabb megoldasa kilonféle problémaknak és helyzeteknek. A felek gondolkodasmaddjai
kolcsonosen befolyasoljak egymast, és fokozatosan kdzelednek egymashoz, ami névelheti az
eredményességet (Syed, 2022).

Amennyiben elakad egy targyalas, er6sen ajanlott nem csak a targyalasban résztvevoktol,
hanem kivilalloktdl is kérdezni, behozni Uj perspektivakat. Ez az opcio csak abban az esetben
ajanlott, ha publikus targyalasrél van szd, vagy esetleg publikus része is van a targyaldsi
problémanak. Uj szempont és perspektiva hatalmas segitség lehet, olyanoktdl, akik semmit nem
tudnak az adott targyalasrol, hiszen 0 megkozelitést adhatnak. Alapvetden harmadik fél
bevonasa problémamegoldé hatésu is lehet, azonban csak akkor, ha objektiven kozeliti meg a
dolgokat a megfelelé iddpontban, amikor ténylegesen sziikség van a segitségre. A harmadik fél
segitsége eléggé koltség,- es idéigényes megoldas, tehat csak abban az esetben tanacsos
beavatkozasi segitsegkérés, ha feltétlenil sziikséges. Azonban egy j6 mediator és jokor belépve
a targyalasba orvosolni tudja az érdekiitkdzést, igy bizonyos esetekben ajanlott igénybevétele.
Egy eredménytelen targyalasnal, ha mindkét fél ténylegesen megszeretne allapodni, ajanlott
prioritaslista készitése az egyes feleknek kilon-kilon, igy a vitatott témakat sorrendbe allitjak
és hamarabb lehet az alternativ megoldasokat megtalalni. Szamos targyalas az eréforrasok
korlatozottsagaval indul, amikor nem lehetséges mindkét fél igényeit kielégiteni. Egy egyszert
megoldas lehet, ha tovabbi er6forrasokat vonnak be a felek. Bevett modszer a kompenzacio,
vagyis amikor az egyik fel eléri céljat, de a masikat karpotoljak valamivel (Hofmeister-Téth &
Mitev, 2016).
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2.3 Generacidk dimenzidja

A generaciokutatdas a 21. szazadban egyre inkabb megjelenik a kiilonb6z6
tudomanyteriileteken, és ennek megfeleléen egyre bdviil a témahoz kapcsolodo szakirodalom
is. Azonban a targyalastechnika teriiletén ez még nem szamit alapvet6 elemzési szempontnak,
vagyis a generaciok szerepének vizsgalata ezen a teriileten egyelére nem rendelkezik
precedenssel. Ebben a fejezetben a dolgozat kutatasa szempontjabél relevans, generacidkra
jellemz6é kommunikacios stilusokat és egyéb tulajdonsagokat kivinom 6sszegyiijteni.

Alapvetden a generdciok kozotti kulonbsegek sokszor megnehezitik a kommunikaciot is.
Azok az iddsek, akik sok id6t toltenek fiatalok tarsasdgaban, konnyebben megértik Oket és
sikeresen megértetik magukat vellik, mivel jobban részesiilnek a valtozasokbdl és kovetik
azokat. A fiatalokkal valé kommunikacié id6sek szamara olyan érzést kelthet, mintha
laikusként kéne beszélgetni szakmai kérdésekrél egy mérndkkel vagy orvossal (Hollo, 2019).

Egy hatalmas szakadék érzékelhetd a 20. szdzadi és a 21. szazadi generaciok kozott, amelyet
legf6képpen az generacidhoz tartozd tagok attitlidjein lehet megfigyelni (Molnar, 2008;
Molnar, 2010). Ennek egyik oka a kialakult, valamint felgyorsult kommunikéacids tér. Ebben
szinte vitathatatlan tény, hogy az 0j generacionak érzéke és tudasa meghaladja az el6z6
nemzedékekét. A Z generacio egy olyan sajatos kultiraban szocializalédott, amelybe otthon
érzik magukat ¢és az id6sebb generaciok egyfajta vendégkent vannak jelen, de elényei miatt ra
kényszeriilnek hasznalatara. A Z generacionak az online térben vald egyszeriibb tajékozodasa
nagy elényt jelent mai vilagban (Zsolnai, 2017).

Ahany forrds és kutatds, annyi sziletési év szerinti besorolasa van a kiilonb6z6
generdcioknak. Székely (2020) szerint minden generacié nagyobb iddintervallumot ad
maganak a szlletési éveiket tekintve, hiszen a generacio tagjai megkérdezése alapjan az X
generécio tagjai 1968-1982 kozott, az Y generacid 1978 és 1992 kdz6tt, a Z generacid 1987 és
2010 kozott sziilettek. Gosi & Bardos & Magyar (2020) kdnyvében a sziiletési idokeretet sokkal
jobban lehataroltak és nem voltak atfedések a generacidk sziiletési éveit tekintve. Az X
generacio kozé 1965 és 1979, az Y generacio 1980 és 1994, a Z generacio 1995 és 2009 kodzott
szuletetteket értik.

A kovetkezo fejezetekben szeretném az egyes generaciokat kiilon-kilon Kielemezni.
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2.3.1 X generacio

Az X generacio a dolgozatban szerepld generaciok kozil a legidosebb és legtobb
tapasztalattal rendelkezé korosztaly. Fiatal éveit a viszonylagos béke és jolét, valamint a
gazdasagi-tarsadalmi  fejlodés id6szakaban élte. Gyakran nevezik Oket ,.digitalis
bevandorlonak™, mivel 6k képesek voltak 1épést tartani a robbanasszerti fejlédéssel. Azonban
szamukra ez a felgyorsult vilag nehéz, mivel folyamatos teljesitési kényszer alatt érzik magukat,
¢s ez hatartalan munkaidét és folyamatos munkahelyi stresszt eredményez (Tai, 2010; Tari,
2011). A generacio tajgai szerint egyszerre csak egy dologra lehet megfeleléen koncentralni és
a szort figyelem frusztraciot okoz szamukra (G0si et al., 2022). Erre a generaciora jellemzo,
hogy mindkét sziil6 dolgozott, igy a gyerekek sok 1dot toltottek egyediil, ami gyors
onallésodashoz vezetett. Az X generdcio tagjai a tarsadalom elsé valddi karrierépitd
nemzedéke. Ennél a generacional elmosodik a munka és a maganélet kozotti hatar (Bencsik,
2024). Nagy hangsulyt fektetnek a tapasztalatszerzésre, a kepzettségre és a tanulasra, emiatt
nem jellemz0, hogy feladnak a hivatasukat. Nyilvanvalova valt szamukra, hogy az eldrelépés
¢s a siker csakis a tudas, a kapcsolati toke fenntartasa és a gyors reakciok révén érheto el. A
generacio felnovekedésének iddszakaban megszokotta valt, hogy nagyszamu né 1épett be a
munkaerOpiacra, emellett nagy tarsasagi €letet eltek (Bancsu, 2020).

A generacié tajgait a megoldaskeres6, kreativ és rugalmas gondolkodas jellemzi.
Megbizhato és kontrollalt magatartasukkal parosul a megfelelé szakmai igényesség és tudas.
Szamukra kiemelten fontos a pénz és a tisztességes tarsadalmi statuszuk (Karpati, 2019).

Bodané Kendrovics (2021) szerint nem jellemz6, hogy a generacio tajgai informatikai
eszkozoket hasznalnanak, legalabbis csak kismertékben hasznaljak azokat. Rumpf (2017)
szerint az Gj digitalis technoldgiat éppen elégséges felhasznalbi szinten kezelik. Nem kovetik a
technologia fejlodését és a mar megtanult €s megszokott eszkozoket szivesebben hasznaljak.

Torocsik (2016) szerint jellemzé a generaciora a hozzaértésre valo torekvés, a
kiilonb6zéségre vald haljam és a vallalkozo attittid. Az X generacio lelkiallapotéara hatassal van,
hogy sokaknak van gyermeke, esetleg unokdja is, igy a figyelem rajuk ésszpontosul és emiatt
a f6 mérvadd tényez6 szamukra a poziciojuknak megszilarditasa, csaladjuk és 6nmaguk
biztonsaga, valamint a stabilitds (Torocsik, 2018). A kritikus helyzeteket sokkal fejlettebb

szakmai 6nismerettel kezelik, mint fiatalabb kollégaik (Rumpf, 2017).
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2.3.2 Y generacio

Ok az elsd generacid, akik mér olyan vilagban néttek fel, ahol a mobiltelefon és a szamitogép
haszndlata mindennapos, emiatt gyakran emlitik oOket ,,digitalis bennsziilottek els6
generacidjaként”. Fogékonyak az ujdonsadgokra, és gyorsan alkalmazkodnak a technoldgiai
innovacidkhoz. Kommunikacios stilusuk nyitottabb és kotetlenebb, mint az el6z6 generaciokeé,
de annyira nem nyitott, mint a kovetkezé generacioké. Az Y generacio tagjai a fogyasztoi
tarsadalom értékeihez igazodik, vagyis szadmukra a Kkarrierépités és a személyes siker
kulcsfontossagu tényez6, azonban nem kotik magukat szorosan egyetlen munkahelyhez, és
gond nélkil valtanak, ha 0j, jobb lehetdség kinalkozik szamukra. A gazdaséagi valsagok, a
szegénység és a terrorizmus okozta bizonytalansag kozepette a kdzdsséghez tartozas érzése
nyQjt szamukra stabilitast és tdmaszt. Ezt az dsszetartozas érzést leginkabb az interneten
keresztiil talaljak meg, ahol gyorsan és egyszertien kapcsolddhatnak masokkal, és konnyedén
épithetnek kapcsolatokat (Tari, 2010).

Szuleik folyamatosan versenyszituaciokat teremtettek szdmukra, emellett csaladon belil
sokszor 6k maguk kerultek a kozéppontba. A Kialakult 6nbizalmuk mas generaciok szamara
sokszor énkozponta és 6nz6 viselkedésnek tlinhet. Fontos szamukra a karrier és a maganélet
egyensulya, ezért nem aldozzak fel a szabadidejliket a munka érdekében. A munkaerépiacon
az azonnali sikert és a magas béreket hajszoljak, ami gyakori munkahelyvaltashoz vezet, igy
nem tlinnek lojalis munkavallaloknak. Munkdjuk sordn inkabb a csoportmunkat részesitik
elényben, mint az egyéni problémamegoldast. Mérhetetlenil lelkesek és nagyon fogékonyak a
tanuldsra, ezért 6k a legfelkésziiltebb munkavallalok a jelenlegi munkaerdpiacon, akik gond
nélkil alkalmazkodnak a gyorsan valtozd koriilmenyekhez (Bancsu, 2020).

A nyitottabb és békésebb vilag hatasara fokozatosan kényelmesebb életmédot alakitottak ki,
ami egyre nagyobb kornyezeti terheléshez és karokozashoz vezetett (Abraham, 2010). Az Y
generaciora jellemz6 a forditott szocializacio, vagyis ebben az (j, technoldgia kdzpontu
viligban nem a sziil6k tanitjak a gyerekeiket, hanem épp forditva, a generacié tagjai segitenek
sziileiknek eligazodni a modern technoldgiak hasznalataban. Emiatt kialakult benniik, hogy
nehezebben tiirik a merev szabalyokat és tiltasokat. Az Y generaciot nem a hosszu tavd, allando
munkahely gondolata 6sztonzi, sokkal inkabb tudasszomj és az Onmegvalositas, amik
motivaljak Oket. Sokszor adnak varatlan reakcidkat egy munkahelyi konfliktusra vagy
érdekiitkdzésre, ezert a generdciok tagjait gyakran szemtelennek és nehezen kezelhetének
tartjak (Bencsik, 2024.)
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2.3.3 Zgenerécio

7 generacidt alapvetGen mar az internetgeneracioként is emlegetik, de a gyakorlatban
»digitalis bennsziilotteknek™ hivjdk Oket a korosztdlyra jellemzdé tulajdonsagok ¢és
ismertetdjegyek miatt (Karpati, 2019). A generdcio tagjai alapvetéen palyakezddk és még
keresik a helyiiket a munkaerdpiacon és az életben (Tordcsik, 2018).

Lénard (2015) szerint a generdcio tagjainak szamara kiemelten fontos az azonnali
visszajelzés, valamint allanddan Uj ingerekre vagynak. Figyelmik koénnyen megoszlik,
monotoniatiirésiik alacsony, igy ritkdn mélyilnek el egy-egy feladatban, ugyanakkor sokkal
kreativabbak, mint az el6z6 generaciok.

A Z generaci6 tagjai szeretnek gyorsan sok informéaciohoz jutni, képesek egyszerre tobb
informacid feldolgozésara, valamint egyszerre akar tobb feladatot is képesek elvégezni (Gosi
et al., 2022). Fontos kiilonbség az elédjeikhez képest, hogy ez a generacié mar nem megtanulni
akar bizonyos dolgokat, hanem inkabb megérteni és atélni szeretnék azokat. A technoldgia
teruletén alaptudasuk és ralatasuk a fejlettebb, mint szileiké. Konnyedén alkalmazkodnak a
folyamatos valtozasokhoz, amelyek megkovetelik t6liikk a gyors tanuldsi és rugalmassagi
készséget (Tari, 2011). Mindezek foként az online térben jellemz6 rajuk, mivel az emberi
kapcsolatok offline forméaiban a korabban emlitett valtozasok miatt gyakran bizonytalanok és
fesziiltek. Ezért a digitalis vilagot részesitik eldnyben, ahol biztonsdgban érzik magukat, és
hozzészoktak ahhoz, hogy az interneten keresztiil mindenhez azonnali hozzaférésik van (Gési
etal., 2022).

A munka ¢és a szabadid6 hatarai egyre inkabb elmosddnak, amit jol szemléltet a ,,munkdm a
hobbim” kifejezés. Ez a generacio, amikor belép a munkaerdpiacra, gyakran nehezen talalja
meg a helyét és legtdbbszor szamukra kihivast jelent a munkahelyi szocializacid, legfoképpen
az 1ddsebb generaciokkal valo egylittmiikddés. A Z generacio tagjai kiilondsen idegenkednek a
kotottségektol €s a formalitasoktol, mivel fontos szdmukra a rugalmassag és az onallosag.
Mindazonaltal, akarcsak az el6zd nemzedék, Ok is az értelmet és az értéket keresik a
munkajukban és emiatt nem titkolt céljuk, hogy az, amit végeznek, tobbet jelentsen egyszer
munkavégzeésnél (Bencsik, 2024).

A Z generécio tagjai altalaban nem keresik a konfliktust, emiatt hianyzik bel6liik a ,,majd én
megmutatom” hozzaallas. Természetesen vannak kivételek, hiszen kortlbelll 25%-uk erdsen

karrierorientalt, ami generacios fesziltségeket is okozhat (Torécsik, 2018).
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3. PRIMER KUTATAS

3.1 Madszertan

Jelen szakaszéban a kutatasi témanak, ugy gondoltam, hogy a cél az egyes generacios
attitlidok kozvetlen felmérése, vizsgalata. Ennek értelmében a primer kutatdsomban kvalitativ
kutatasi modszert alkalmaztam, amelyet mélyinterjukkal oldottam meg. Véleményem szerint,
hogy megeértsem a kiilonbozé generaciokhoz tartozo alanyok valdodi targyalasi szokasait és
stilusait az interjuzas volt a megfelel6 eszkoz, mivel igy tudtam a valodi mindségi jellemzoket
feltarni. Osszesen 6 interjut készitettem az X, Y és Z generaci6 tagjaival. Minden generaciobol
2-2 interjualannyal személyes beszélgetést folytattam, amelyek 40 perc és masfél ora idotartam
kozott zajlottak le. A nemek aranyat tekintve 2 nd és 4 férfi beszélgetdpartnerem volt. Az
interjualanyok mindegyike a szakmajukban elismert, sikeres targyaldk. Az alanyok értékesitoi
¢s tanacsadoi szerepkorokben, kiilonbozé beosztasokban dolgoznak mikro-, Kis- és
kozépvallalatoknal, valamint multinacionalis cégeknél egyarant. A hat résztvevobol 6t jelenleg
is aktivan dolgozik, igy anonim maodon vallaltak a részvételt, hogy elkeriljék az esetleges
negativ kovetkezményeket. Feltételiik az volt, hogy semmilyen formdban ne lehessen Oket
beazonositani. Az egyes interjukat szubjektiv tartalmuk ellenére probalom objektiven
kiértékelni. Kutatasom nem tekinthet6 reprezentativnak. Az interjuvazlat dsszeallitasat alapos
szakirodalmi t4jékozodas eldzte meg.

A masodik szami mellékletben minden egyes interjlalanyt kilén — kiilén, egymastol
fuggetlendl kiértékelek, amibdl a kovetkezd — Konklizié — fejezetben 6sszegzést vonok le.* Az
egyes interjukivonatokat a harmadik szami mellékletben teszem elérhetévé. Az elbre

dsszeallitott kiindulépontot képez6 kérdésvazlat a negyedik szami mellékletben talalhato.

! Ez a dolgozatrész azért kertilt a mellékletek, fliggelékek kozé, hogy megfeleljen a szekcidra vonatkozo
specifikus kritériumoknak és formai kovetelmenyeknek.
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4. KONKLUZIO

4.1 Generaciés eredmények

A kutatds konkluzidjanak ezt a részét tobbnyire a primer kutatas eredményeib6l tudom
levonni, mivel a szekunder kutatas soran nem talaltam kozvetlenil a kiilonb6zé generaciok
targyalasi stilusaval, technikajaval és jellemzoéivel kapcsolatos irodalmat és kutatidsokat.
Szeretném megemliteni még egyszer, hogy kutatdsom nem reprezentativ, ennek ellenére
igyekszem olyan hasonlosagokat ¢és kiilonbségeket felsorolni, amelyek egy késébbi komplex
kutatas alapjaiként szolgalhatnak és az a kutatas ennek a kutatasnak az eredményeit hitelesen
alatamaszthatja.

A targyalas struktdrajaval kapcsolatban az interjak révén kiderdlt, hogy 1-5 f6 vesz részt egy
altalanos targyalas soran. Ennél tobb f6 nem feltétleniil tud elmélyiilten targyalni egy temaval
kapcsolatban, ilyen esetekben inkabb megbeszélések, vagy eléadasok a jellemzoek. Visszatérd
ugyfeleket és 0j tgyfeleket tekintve generacids kilonbséget nem tapasztaltam. Inkabb
munkakor szempontjabdl, hogy X! mediatori szerepe miatt 11j iigyfelek a jellemzdk, mig a tobbi
interjlalanynal, akar értékesitd vagy tanacsadd vagy barmi egyéb munkakorben dolgozik,
jellemzden ugyan az az iigyfélkore. Olyan kiilonbség van, hogy a nagyobb tapasztalat révén
nagyobb az ismeretsége az id6sebb generacidknak az adott szakméaban.

A megfelel6 targyalasi idétartam legalabb egy, legfeljebb két 6ra lehet. Egy oran belll a
felek altalaban nem tudjak alaposan atbeszélni a temékat a megfelelé formalitasok koritésével
egyutt, ket éran tul pedig mar csak egyedi, nem szokvanyos esetekben van sziikség hosszabb
idore, hiszen amit addig nem sikerilt megvitatni, azt jellemzden célszeriibb egy kovetkezo
alkalommal folytatni. A késés idGintervallumat tekintve a maximalis toleralhato id6 5 perc,
azon felul mar szinte szabalyszertien Kijelentették az interjlalanyok, hogy jelezni kell a masik
fel szaméara. A késés témajaban fennall egy generécios kiulénbség, miszerint a fiatalabb, Z
generacionak a késés nem okoz akkora belso fesziiltséget, mint az idésebb Y vagy X generaciok
szamara.

A generaciok targyalasi stilusat vizsgalva volt némi kiillénbség. A szakirodalmi attekintésben
az integrativ targyalasokra jellemzdé tulajdonsagokat teljes mértékben alatamasztjak az
interjualanyok, mivel hosszabb tava egylittmiikodésre valo tekintettel az integrativ targyalasi
stilust preferaljak, azonban akadnak helyzetek, hogy a disztributiv stiluseszkzkh6z nyulnak.
Legfoképpen az Y és X generaciok, akik sokkal jobban beleallnak egy targyalasi szituacioba és

akar erételjesebb érvekkel is képviselik allaspontjaikat. A Z generacid alanyainak targyalasaira
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is jellemz6, hogy kiallnak az allaspontjaik mellett, de a tiszteletet feltétlenil megadjak és
finomabb modon, tapintatosabban kozlik érdekeiket. Az 0Osszes interjlalany a win-win
szituaciora torekszik egy targyalasi szituacioban. Egy konfliktus elsimitasat mindenki a sajat
személyiségével oldja meg, kiilonb6zé eszkozok révén. Ilyen eszkozok lehetnek, hogy
kibillentik a masik felet a komfortzonajabol vagy szélesitik a perspektivakat és egyéb
megoldasokat ajanlanak. A problémas témakat minden interjualany a targyalas elején vagy
kdzepén hozza fel, semmiféeleképpen sem a végen, hogy mihamarabb tullegyenek a kérdéses
témakoron.

A targyalasok formajat illetéen lahato, hogy a technikai fejlédés utolérte a targyalastechnika
szakmajat is. Egyre gyakoribb az online targyalasi forma, ami sok targyalé szakembernek nem
az idedlis csatorna. Interjim alapjan az Y €s a Z generacio a szemelyes targyalasokat
preferaljak, mig az X generacio szamara lényegtelen, mivel szerintiik a targyalas sikerességét
nem befolyasolja a csatorna, és céljaikat online kézegben is el tudjak érni. Az online targyalasi
format mind a harom generacio rendszeresen hasznalja. Ez valamelyest ellentmond Bodané
Kendrovics (2021) és Rumpf (2017) meglatasanak, miszerint az X generaciot kellemetlendil
érintik a kiilonb6z6 technoldgiak hasznalata.

A k6zombos szemlélok nem zavarjak az alanyokat, de tobben koziiliik szeretik tudni, hogy
az egyes résztvevoknek mi a szerepe. Ugyanakkor egy olyan eredmény feltarult, hogy akinek a
targyalasok nem képezik hétk6znapi munka rutinjat, mint példaul Z2, aki egy cég vezetdje, azt
zavarja a fokuszalasban, ha mas szereplok is jelen vannak.

Az 06ltozkodési etikett a mai targyalasok soran egyre jobban lazul és inkdbb egy casual
irdnyba megy. Természetesen az elegancia és az apoltsag igénye megmaradt, mivel egy
targyalasi szitudcidban a ruhazat is kommunikal, és ezzel fejezik ki a résztvevok egymas iranti
tiszteletliket. Ezt Hofmeister-Téth & Mitev (2016) is alatdmasztja, miszerint a targyalofelek az
0ltozkddés réven mutatnak udvariassagot és tiszteletet egymasnak. Az online videdkameras és
a személy targyalasi ruhazatot tekintve nagy kontraszt nincs az interjualanyok szerint, mivel
rendszerint ugyanugy 6ltézkddnek mind a két esetben.

A targyalasra valé alapos felkésziilés minden interjualany szdmara fontos. A masik fél kora
vagy neme nem befolyasold tényezd, sokkal inkabb a felkésziilésre fordithatd id6 az, ami
hatassal van az alapossagra. Minden interjualany a sajat szakmajahoz illeszked6en késziil fel és
annak megfelelé figyelmet fordit az adott témara. Van, aki a hattértudasra, van, aki a masik
félre, és van, aki a vallalatra helyez nagyobb hangsulyt, de sokszor mindezek kombinacioja

képezi az el6késziileti munka alapjat. Az 6sszes interjualany a felkészilési modszerét a
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szekunderkutatasban kifejtetett, Constantinovics és Sipos (2016) altal 6sszeallitott el6késziileti
munkak logikaja alapjan teljesiti, az alapossag pedig a rdaldozhato idén mulik.

A magazas és tegezés tekintetében tovabbra is megmaradt Molnar (2017) formalis etikett
szabalya, miszerint a tegezést a n0 vagy az idésebb fél ajanlja fel. Manapsag azonban a magazas
és tegezés témakore egyre inkabb kooperativ eszkdzzé valik, hiszen a tegezés a legtobb esetben
a kolcsonos egyiittmitkodést és az egyenrangusagot jelzi. A kutatds eredményei szerint, ha
generacios kilonbség van a két targyalopartner kozott, akkor még hamarabb torténik meg a
tegezésre valo atallas, mint iddsebb targyalofelek kozott. Csoportos megbeszélésnél, ha a
résztvevok kozott vegyesen van tegezddés és magazodas, mind a hdrom generacio altalaban
atvalt magazasi formara, megtisztelve ezzel az 0, ismeretlen partner személyet.

A preferalt targyalasi 1égkort illetéen nagy véleményeltérés nem tapasztalhato a kiillonboz6
generaciohoz tartozd interjualanyok alapjan. Altalanossagban a kotetlen, de szakmailag
feszesebb legkort preferaljak, némi humorral. Ezt Lewicki et al. (2003) kutatésa is alatdmasztja,
mivel szerintik szabad, nyilt és problémamegold6 légkort kell teremteni. Jegyzetelni
mindegyik interjlalany szokott, de itt van némi eltérés, hogy ki mit és hogy szokott régziteni.
A jegyzetelés, valamint a preferalt 1égkor témakoreben inkabb az egyes alanyok személyisége
és munkakore, valamint szakmaja, ami jobban meghatarozo tényezok. Erdekes, hogy a
szekunder kutatas alapjan az X generacio kismértékben hasznal informatikai eszk6zoket, de
ennek ellenére az egyik X generacids interjualany laptopbon jegyzetel.

A targyalas lezarasat illetéen Constantinovits és Sipos (2016) konyve, valamint az dsszes
interjualany véleménye alapjan sziikség van valamilyen 6sszegzésre. Ennek széban mindig meg
kell torténnie, de ha a targyalasi szituacid megkdveteli akkor irasban is. Az 0sszegzés keretet
ad a beszélgetésnek és tudatositja a résztvevokben a tovabbi teendket. Az dsszefoglalast
illetéen az interjuk alapjan nem feltétlenll jelenthet6 ki, hogy mindig az idésebb vagy a vezetd
beosztast résztvevd foglalja Ossze a targyaltakat, sokkal inkabb a személyiség és a karakter
hatarozza meg, ki kezdeményezi ezt.

A siker definicioja az interjualanyok szerint tobb dimenzidbdl all. Ebben a témaban nem
generacios, hanem inkabb munkakori kiilonbségek vannak. Ertékesitket tekintve tébbnyire a
siker alapja az tigyfél elégedettsége. Hofmeister-Toth és Mitev (2016) konyviikben ugyanerre
a kovetkeztésre jutott, hiszen szerintiik a végcél, hogy targyalds végén a partner énmagaval
elégedetten tavozzon és sikeresnek érezze a targyalast. Altalanossagban minden alany szamara
a siker, ha a trgyalas soran elért eredmények megfelelnek a kitlizott céloknak. Ez lehet konkrét
megallapodasok megvaldsulasa, az elvart teljesitmények elérése, vagy az, hogy mindkét fél

win-win helyzetben érezze magat.
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A dolgozatban a néi targyaldfelek szerepét csak érint6legesen emlitem, hiszen a kutatas
eredményességét  kismertékben befolyasolja, de jelentdsége a targyalastechnikaban
megkérddjelezhetetlen. Az interjlalanyok szerint Onmagaban a targyalas sikerét nem
befolyasolja a nemek kiillonbozésége, és a targyalas alapveté kereteiben nem tesznek
kildnbséget eltéré nemii targyaldpartner miatt. Ez teljes mértékben igazolja a Charles (2002)
elemzését, miszerint van kiilonbség a férfi és nd kozotti targyalasi stilusban, azonban ez a
targyalas sikerességét nem érinti. Férfi és n6 kozotti targyalas soran a néknek jard alaptiszteletet
minden alany betartja és fontossagat kiemelte. Ugyanakkor bizonyos kiilénbségek mégis
megjelennek. Példaul ndi targyaldfelek kozotti egyeztetések soran gyakran tapasztalhato, hogy
kihangsulyozzak a n6i 6sszetartast. A ferfi interjlalanyok vélemenye szerint pedig, valamilyen
fajta belsé kiilonbség érezhetd, ha nbvel targyalnak, ami a targyaldsra hatassal van. Ezt az
észlelt és fennallo jelenséget a szakirodalomi Kitekintés is alatamasztja.

Kiilonboz6 generaciok targyalasanal abban konszenzus szlletett az alanyok interjai soran,
hogy a fiatalabb és idésebb generacio kozeledik egymashoz, abban viszont eltérés volt, hogy
pontosan hogyan. Z? és Y? véleménye szerint inkabb az idésebb generacié fiatalodik, mig X?-
nek a véleménye, hogy a fiatal idésodik. A mésik harom fél, vagyis X?, Y és Z! szerint kozos
kozeledés torténik, tehat az idds fiatalodik a fiatal idésodik. Barmelyik torténik Y és X
generacids interjlalanyok szerint, egy targyalasi szituacié soran fontos, hogy a hitelesség
megmaradjon.

Az interjualanyok kiemeltek néhany lehetséges generaciok kozotti eltérést, amelyet 0k
maguk megfigyeltek targyalasaik soran. X! szerint a fiatalabbak sokkal jobban
alkalmazkoddbbak, engedékenyebbek. Zsolnai (2017) tanulmanya és Tari (2011) kényve adhat
alapot ennek a meglatadsnak, miszerint a fiatal generécio a felgyorsult ingergazdag vilagban
sokkal nagyobb alkalmazkodoképességgel rendelkezik, mint elddjeik. X? tapasztalatai alapjan
a fiatalabb generacid korében gyakran jellemzobb a kotetlenebb targyalasi légkor. Y?!
megemlitette, hogy a fiatalabb generacio sokkal baratsagosabb. Ezeknek az alapjaul szolgald
tényez6 lehet Bencsik (2024) veleménye, miszerint a Z generacio tagjai kiléndsen
idegenkednek a kotottségektodl és a formalitasoktol, mivel fontos szamukra a rugalmassag és az
onall6ésag. Y? sok generacids kiillonbséget észlelt, tobbek kozétt, hogy a fiatalabb generacionak
sokkal nagyobb az igénye a hatékonysagra, emiatt sokszor mellézik a ,,small talk”-ot, és
azonnal a Iényegre térnek. Emellett szerinte a fiatalok hajlamosak elhanyagolni a lezarast. Gési
& Bardos & Magyar (2020) koényvilkben foglaltak valamennyire alatdmasztjak az allitdsok
hitelességét, mivel szerintiik a Z generacio tagjai szeretnek gyorsan sok informaciéhoz jutni és

meglehetdsen 1ényegre tordek egy feladat elvégzése soran. Az iddsebb generacional nagyobb
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igény van a megfeleld targyalas hangulatanak megteremtésére, egyaltalan nem kapkodnak és
szeretnek id6t szanni egy targyaldsra. EQy targyalasi szituacidban Z' és Z? pedig az idésebb
generacionak kilondsen nagyobb tiszteletet tulajdonit, mint sajat korosztalyanak.

Osszegezve a kutatist megallapithaté néhany korosztalyi kiilonbség, amely jellemzd az
egyes generaciokra. llyen példaul, hogy egy bizonyos kor felett az ember nem vallal el minden
megbizast, csak is kizarolag olyan projekteket, amelyekben komfortosan érzi magat. Ez a
gondolkodasmod legféképpen az X generacios interjualanyokra volt jellemz6. Ezenkivil az X
generaciéhoz tartozé interjlalanyok inkabb Magyarorszagon tevékenykednek és sokkal
nyugodtabb, kényelmesebb munkavégzés jellemzi 6ket, valamint érdemes megemliteni, hogy
targyalasaik soran alkalmazzak a technologiat. Az Y generaciohoz tartozo alanyok, jelenleg a
csucson, a legaktivabb éveikben vannak, amikoris Ggy érzik, hogy a sikerességnek nincs hatara.
Maximalista szemléletmodjuk targyalasaik soran is jellemz6 és egyre gyakoribb, hogy elvarjak
a tiszteletet a fiatalabb generaciotol. A Z generécio tagjai, akiknek a tobbsége jelenleg

palyakezd6 szerepben van, a hatékonysagot és lenduletet visz bele a targyalasi szituaciokba.
4.2 Altalanos kovetkeztetés

Az interjialanyok véleménye és a szakirodalomi kovetkeztetésbol a siker kulcsa egy
targyalas soran a targyald személyisége. Constantinovics és Sipos (2016) szerint is egy
értékesitonek a targyalas soran kulénosen fontos a személyisége, mivel egy uzletembernek
el6szor sajat magat sziikséges ,,eladnia”. A targyald készséget és képesseget mindenki mashogy
és mas jellemzével fogalmazza meg, de tulajdonképpen a koncepcid ugyanaz. A
targyalokészségbe beletartozik a targyald empétidja, Kitartd céltudatossaga, hitelessége,
asszertiv kommunikacioja, gyors alkalmazkodéasa és emberismerd képessége, strukturaltan
felépitett és egylittmiikodésre hajlando gondolatmenete, megérté és kedves figyelme,
elérhetésége és kozvetlensége, valamint képessége a masik fél érzékelésére, masolasara és
tikrozesere.

Szamos tanacsot osztottak meg az iddsebb generacidhoz tartozd interjlalanyok sajat
empirikus tudasuk alapjan, amit kombinaltam a szekunder tanulmanyban 0Osszeallitott
kutatasommal. A kovetkez6 bekezdésben ezeket a gondolatokat részletezem.

Az egyik ilyen tanacs, hogyha nincs egyezség az ellentétes oldalak kozoétt, akkor a masik
felet ki kell billenteni ebbdl a befesziilt komfortzonajabol valahogyan. Ezt ott, helyben kell
mérlegelni, a lényeg a mésik fél varatlan, kreativ kimozditasa, amely lehetdséget teremt a friss,
akar nullarol felépitett gondolkodasmaod alkalmazasara a megoldas érdekében. Hofmeister-T6th

és Mitev (2016) szerint ugyan ez a teend6, ha vesztésre all az ember egy konfilktusban, ami
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szamara fontos. Szerintik ilyenkor a megoldas, ha Uj konfliktus helyzettel hozakodik el6 az
illetd. A kovetkez6 tanacs az, hogy a korrektséget és a megbizhatdsagot szem elott tartva
érdemes kismértek hiteles ,,szinészetet” vinni az értékesito targyalasokba, hiszen az eladas az
egy miivészet. Ezen az allaspontos van Hofmeister-T6th és Mitev (2016) is.

A szekunder kutatasban foglaltak is aldtdmasztjdk ezt a tanacsot, miszerint nem
megbocsathatatlan biin, ha az ember integrativ targyalas kdzben bizonyos témaban a sajat
malmara hajtja a vizet. Ha a masik fél kérést fogalmaz meg nem feltétlen kell maradéktalanul
teljesiteni azt. Constantinovits és Sipos, (2016) szerint is merni kell kérni engedményeket.
Bauer és Mitev (2016), valamint az interjlalanyok szerint is tudni kell nemet mondani egy
targyalasi szituacioban, akarmekkora egyiittmiikodésre torekszenek a felek. Ez szorosan
osszefuigg azzal, hogy bele kell allni a targyalasi stilusokba, hiszen igy nyer magéanak
hitelességet az ember. Fontos alapkdvetelmény, hogy a sikerre motivalt targyalo Gzletember ne
elégedjen meg azzal, ami van, hiszen mindig van jobb. Egy mésik fontos kévetelmény, hogy
egy sikeres targyald rendelkezzen sokrétli tudassal, €és érezhetd legyen rajta a
megkérddjelezhetetlen értelem. A kovetkezd tanacs, hogy egy jo értékesitd tanacsadoként
viszonyul az tugyfelekhez, mas szdval, nem csupan elad, hanem segitséget is nyujt, még akkor
is, haa végso célja az értékesités. EQy targyalas soran a spontaneitasra alaposan fel kell készilni
¢és azokra megfelelden kell tudni reagélni, valamint az id6korlatot tiszteletben kell tartani. Ezt
Jaki (2021) agy értelmezte, hogy hatérozottan kell rugalmasnak lenni. A sok kérdés megértd

figyelemmel parositva tokéletes kombinacio a masik fél megeértésehez és kiismeréséhez.
4.3 Személyes kovetkeztetés a kidllitasi tertiletre vonatkozoan

Véleményem szerint a KidllitAsszervezés szakmaja egységesen magaban foglalja a
dolgozatban emlitett targyalasi stilusokat és munkakoéroket. Egy sikeres kiallitasmenedzsernek
egyszerre kell értékesitonek, tandcsadonak, medidtornak lennie, és integrativ targyalasi stilust
alkalmazva érvényesiilnie. Szamos olyan szituacidé van, amikor a kiilonb6z6 meggy06zési és
targyalasi stratégidk ismerete és alkalmazédsa rendkivil fontos egy Kkiallitds sikeres
lebonyolitashoz és megvalositashoz. Az integrativ targyaldsi stilus hatarait feszegetd taktikak
és fortélyok teszik igazan sikeressé a kiallitasmenedzsert. Ugy gondolom, hogy a legfontosabb
cél, hogy a kiemelt és allandé szerepl6kkel olyan partneri kapcsolatok épiiljenek ki, amelyek
soran az egyeztetések inkabb megbeszélések, semmint targyalasok lesznek. Az Gj szereplokkel
a magabiztos, kooperativ és konstruktiv érdekérvényesités elésegiti a sikeres, eredmenyes
targyalast. A kiallitdsszervezés szakmajaban az érvényesiilés alapjait ezek a sikeres targyalasok

képezik, amelyekhez a folyamatosan bdviilo rutin és tapasztalat biztos tdmaszt nyujt.
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5. OSSZEFOGLALAS

A tanulmanyomban bemutatasra ker(lt a targyalastechnikdban valé generacioelemzés. Ezt
innovativ ¢és aktualis témanak tartottam, ezért is gondoltam a téma kutatdsat megfelelonek. A
dolgozat célkitiizései a fiatal targyalok targyalastechnikdjanak fejlesztése és a generacios
hatasok vizsgalata volt, amely témakat véleményem szerint alaposan megvizsgaltam. Ugy
vélem, hogy a dolgozat jelentésen hozzajarult a kiallitdsszervezés teriiletén folytatott
targyalasaim fejloddéséhez, és egyben elésegitette targyalési személyiségem kedvez6 és pozitiv
iranyu formalodasat.

A szekunderkutatas soran megfogalmaztam az interaktiv kiallitas fogalmat, majd a dolgozat
alapjat képezo interaktiv kiallitasi projektet és az ahhoz kapcsolodo targyalasokat ismertettem.
A targyalas szakterlletét részletesen vizsgaltam és a relevans informaciokat 6sszegytjtottem.
A szekunder kutatasom vegen bemutattam az X, Y és Z generaciok jellemzdit. A primer kutatas
soran mélyinterjukat alkalmaztam, amelyek értékes eredményeket és megallapitasokat hoztak.

A dolgozat alapjat képez6 kutatasi kérdésekre atfogd valaszokat kaptam. Vizsgalatom
eredmenyei szerint egy fiatal vallalkozo szemelyisége és tapasztalata révén lehet hitelesebb és
sikeresebb, emellett pedig a targyalastechnikdban egyértelmiien kimutathatoak generacios
kilonbségek, amelyek helyenként eltérnek a klasszikus generaciokutatds megallapitasaitol.
Véleményem szerint a kutatasi kérdésekre a dolgozat konkluzioja ad igazan atfogo valaszt.

Bar a mélyinterjuk segitségével alapos és részletes betekintést nyertem a témaba, ez a
modszer nem tette lehetévé a téma teljeskorti feltarasat. Ennek kovetkeztében gy vélem,
tovabbi vizsgalatok és felmérések sziikségesek, mivel a targyalastechnika és generaciok kozotti
kapcsolatban még szamos feltaratlan teriilet rejlik. Tovabbi kutatasi lehetéségek adodhatnak
példaul hosszabb tavi megfigyelések révén, ahol a targyaldsi folyamatokat valds iddben
kovethetnék nyomon. Erdekes Kutatasi irany lehet tovabba az egyes generaciokon belili
kulturélis kilénbségek és hasonldsagok feltarasa, illetve a targyalasi technikak vizsgalata
kiilonb6z6é szektorokban és munkakdrokben, példaul a vezet6i, tulajdonosi és alkalmazotti
targyalasi stilusok dsszehasonlitasa.

Osszességében eredményesnek és sikeresnek értékelem a kutatdsomat. A dolgozat készitése
soran a téma iranti mély érdeklédésem, valamint személyes kotottségem vezérelt, ugyanakkor
a szakirodalomban hasonl6 jellegli kutatdssal nem taldlkoztam, ami tovabb fokozza
kivancsisagomat és elkotelezettségemet a téma feltardsa irdnt és amennyiben lesz ra

lehetéségem, mélyebben és alaposabban szeretnék vizsgalodni a jovoben.
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I1. MELLEKLET: Az interjuk leirasa

Interjualany (X%

X! az egyik néi interjualany, aki tobb mint 30 éves targyaldsi tapasztalattal rendelkezik és jelenleg tanacsadoi,
valamint mediatori munkakdrben dolgozik Magyarorszagon. Szinte minden targyalasa integrativ jellegii, ahol a
célja a mésik fél megértése. Altalaban 1-3 targyalopartnerrel egyeztet, de idénként akar 15 fos nagyobb csoporttal
is folytat targyalasokat. A megbeszélések fele online, a fele személyes formatumu attol fiiggden, hogy az iigyfél
melyiket preferalja. X! szamara mindegy, hogy melyik, mivel mind a kettd forménak vannak elényei és hatranyai,
a céljai elérésében pedig nem korlatozza egyik modszer sem. Alapvetden véleménye szerint az, hogy kinek melyik
formatum a megfelel6bb, mindig habitus kérdése.

Mivel tandcsadoként folyamatosan 0j projektekben vesz részt, ezért tigyfélkore mindig valtozik, de idénként
vannak visszatérd régi partnerek is, akik az esetek legfeljebb 20%-at teszik ki. Tapasztalata alapjan egy targyalés
elsé ot percben elddl, hogy tegezédnek vagy magazddnak egymadssal a felek. A tegezddést dltaldban X'
kezdeményezi, mivel egy érettebb nd és az dsszes targyaldpartnere ezt tiszteletben tartja. Csoportos megbeszelés
esetén, ha a résztvevokkel vegyesen van tegez0dés és magazddas, mindig megkérdezi, hogy a megbeszélés idejére
atvalthat-e mindenkivel tegez6d6 formara. Az informalis targyalasok esetén — mint példaul kavéhazi beszelgetés
— a tegezO0dés hamarabb megtorténik és az eddigi magazas is atvalt tegezési formara.

X! mindig az apolt megjelenés, valamint az elegans és Uzleti 6ltozkodés hive, kilondsen figyelve arra, hogy
az iigyfél stilusahoz igazodjon, kissé taloltozve 6t, de soha nem tulzottan. Véleménye szerint ez fontos, mert a nem
megfeleld ruhdzat gatolhatja a kommunikaciot. Ha az egyiittmiikodés kevésbé formalis, esetenként lazabb
ruhazatot, példaul farmert is felvesz. Mindig sminkben jelenik meg, valamint okosorat visel, elsGsorban a
funkcionalitasa miatt.

A felkésziilés soran minden nyilvanos informaciot atnéz a targyalopartnerr6l €s az adott cégrdl, hogy hitelesen
tudjon beszélgetést kezdeményezni. A targyaldpartnerek felkésziilésénél a LinkedIn profilok, az interjuk, a
nyilatkozatok mind fontosak szamara és utanuk néz. Mindenkit megtisztelt a felkésziiléssel nemtSl és kortol
fuggetlenil. Szaméra a személyiség az, ami igazan fontos, nem pedig a kiils6 megjelenés. A vallalat esetében a
vallalati profil és az elérhetd céginformacio képezi alapjat a felkésziilésnek. A felkésziilés alapossagat az ido és a
téma iranti érdeklédése hatarozza meg.

Véleménye szerint ez egy generacios kilonbség lehet, hogy 6 mar abban a korban van, amikor nem vallal el
mindent, csak is kizar6lag olyan projekteket, amelyekben komfortosan érzi magét.

A targyalasok soran mindig arra térekszik, hogy megnyiljon a kommunikaciés csatorna, és a masik fél is
kifejthesse gondolatait. Sosem volt még olyan eset, hogy valaki elhagyta volna a targyaldasztalt. Meglatasa szerint
a targyalas célja és a szerepek mar az elsé beszélgetésnél tisztazodnak. A siker kulcsa az ligyfél elégedettsége és
hogy azt kapja, amire szamitott. Felfogasa szerint a siker végs értékelése a targyalas végén torténik.

Az egyes targyalasok altalaban masfél-két draig tartanak, amikbe X! nem farad el, még akkor sem, ha tébb
vezetdvel egymas utan, egyhuzamban targyaldsi maratont tart. Szerinte a kotetlen 1égkor a megfeleld, de
szakmailag feszesnek kell lennie. Ha a beszélgetés elkalandozik, példaul a csalad témajara, akkor hamar
visszavezeti a targyalast a megfelel6 mederbe. Ha egy vezet6 tal dominansan viselkedik, akkor tapasztalatanak
koszonhetben felismeri a helyzetet és megfelelden reagal. Ezt a vezet6i stilust tapasztalatanak kdszonhetéen mar
rogton lesziiri a szobaba belépve, az elsé kézfogasnal. Ha sziikséges és ugy itéli meg a helyzetet, akkor vagy
alternativ idOpontot ajanl fel, vagy akar ott, helyben négyszemkdzti megbeszélést kezdeményez (megkéri a tébbi
résztvevot, hogy hagyja el a helyiséget), hogy lebontsa a kommunikacios gatakat.

X! ugy érzi, hogy az életkor és a habitus Osszefiigg, vagyis az id6s emberek fiatalodnak, a fiatalok pedig
érettebbé valnak a targyalasok soran, azonban szamara fontos, hogy a hitelességét megérizze. A férfiakat és néket
nem kezeli masképp, bar néi targyaldpartnereivel olykor fesziiltségoldo segédeszkdzként mondatfiizéreket
hasznal, mint példaul ,,mi nék ezt tudjuk”.

Ha kollégéaval dolgozik, akkor tgyelnie kell arra, hogy ne vegye el a kollega szerepét, ami miatt szdméra
sokszor egyszer(ibb egyediil targyalni. A k6zombos, szerep nélkiili jelenlévok zavarjak a munkajat.

A pontossag szamara kulcsfontossagli, amit & teljes mértékben megad, igy masoktol is elvarja, emiatt késés
esetén rosszul érzi magat. Gyakorlati tapasztalata alapjan a fiatalabbak sokkal jobban alkalmazkodéhbbak,
engedékenyebbek. Példaul sokkal jobban elnézik és tiirik, ha valaki késik.

Az interjlalany elmondasa szerint fejben jegyzetel, vagyis a fontos szakmai tartalmakat megjegyzi. Ha komoly
struktlrarol van szo, akkor szamitégépen rogziti a jegyzeteit. Elofordul, hogy a masik személyiségérdl készit
jegyzetet 6énmaganak, hogy a partner, hogy mondja a mondanivalojat, példaul kényesen vagy lelkesen.
Természetesen a masik ezt nem lathatja egyaltalan és ezt szakmai artalomnak érzi.

A nagyobb vezetokkel valo beszélgetés kezdo fiatalként nehézséget jelentett szamara, de mara mar meglatja a
vezetokben az embereket, és nincs nyomas rajta. Feltehetoleg azért, mert 6 is nagy tapasztalattal rendelkezo, eléggé
elismert szakember, kelld karizmaval. Szivesen megosztja véleményét, ha talmutatd meglatasai vannak és
konstruktivan all minden kialakult szituaciohoz. Szamara szimpatiat valt ki az egyiittmiikodési hajlandosag és a



kedvesség, mig az alaptalan nagyképliség ellenszenvet. X' szdmara az asszertivitas és a gyors alkalmazkodas
létfontossagu tulajdonsag, mivel célja mindig az, hogy minél hamarabb és mélyebben megértse a cég helyzetét.

A targyalas végén mindig szobeli 0sszegzést ad arr6l, hogy miben allapodtak meg ¢és kinek mi a kdvetkezd
1épése. frasos megallapodas nem késziil, de igy sincsenek félreértések a megfeleld Gsszegzés miatt. Az iizlet
lezarasaval pedig szdmara a munka is végérvényesen befejezédik, ezért szerinte a tanacsadoi munka legnagyobb
kihivasa, hogy gyakran csak elméleti megoldasokat varnak tdle, de gyakorlati megvaldsitast nem.

Interjaalany (X?)

X2 egy férfi, aki tobb mint 30 évet toltott a kereskedelmi targyalasok vilagaban, féként a magyar piacon, de
ritkan angol nyelvii targyalasokat is folytatott. Jellemzden kodzép- és felsGvezet6i pozicioban dolgozott egy
nagyobb vallalatnal. Jelenleg nem aktiv a targyalasi szakmaban.

Targyalasai tobbnyire kereskedelmi-értékesitési jellegiiek voltak, de nem a klasszikus formaban, mivel a
beszallitoi oldalt képviselte, vagyis a termeldket és a gyartokat, akik multinacionalis cégekkel és élelmiszeripari
vallalatokkal kooperaltak. A targyalasok gyakran nehezek voltak és sokszor fesziilt helyzetek alakultak ki, mert a
nagy multinacionalis cégek gyakran csak a sajat érdekeiket érvényesitették, teljesen figyelmen kiviil hagyva a
beszallitok igényeit. llyen helyzetekben fontos volt, hogy X? interjlalany tulajdonosi szemlélettel gondolkodjon,
hiszen csak igy tudta elérni, hogy egyenrangu targyalopartnerként kezeljék. Ennek okan X? targyalasi stilusat az
integrativ €s disztributiv modszerek otvozete jellemezte €s altalaban egyediil targyalt. Azonban néha idésebb
fénokével egyutt vettek részt targyalasokon, ahol tudatosan osztottak fel a szerepeket. X? jatszotta a "keményebb"
targyalo felet, mig fondke a "megengedd" szerepben volt. Ez a taktika hatékonyan miikodott, a végsé dontést
mindig a f6nok hozta meg és igy mindenki hiteles maradt. X2 szerint ez a stratégiajuk is segitett hirnevet szerezni
nekik a szakméaban. Emellett elhiresiltek, arrdl, hogy teljes mértékben meghizhatdak és soha nem vezetik félre
egyik felet sem. A tapasztalatai alapjan a sikeres targyaldpartner hiteles és korrekt, hiszen a megbizhatdsag hosszu
tavon nélkiilozhetetlen. Hiteltelenné teszi a céget és a menedzsert is, ha atveri a masikat. Eléfordult azonban, hogy
Ugy kommunikalta a legnagyobb arengedményt, mintha azon mar nem lenne mozgastér, és az a maximalis
kedvezmény, amit nyujtani tud, holott lett volna lehetéség mas megegyezésre is. Ezt annyira professzionalisan és
meggy6zOen adta eld, hogy a partnernek sokszor elfogadtak az ajanlatot. Emiatt meglatasa szerint a targyalas
szakméja mar majdnem szinészi munka.

Atargyalasok 95%-4ban tegezédtek, amit X2 ajanlott fel a legtobb esetben, mivel altalaban a targyaldpartnerek
fiatalabbak voltak, de természetesen korosztaly és nem fliggd volt a felajanlas. Minden esetre akarki ajanlotta fel
a tegezOdést, az atallasok a targyalasok legeslegelején megtorténtek. Ha a fondke ott volt akkor 6t illette meg ez a
kezdeményezés. A targyalasok nagy része személyes volt, de volt néhanyszor telefonos egyeztetés is. Altalaban
ugyan azzal az igyfélkorrel targyalt, de volt természetesen néhany Uj partner is.

Megléatésa szerint az 6ltozkddés az elmilt években valtozott és korllbelul par éve az alkalmi ruhézat valt
dominanssa, bar nagyobb targyalasokon tovabbra is elvart az 61tony viselése. Minden mas esetben egyszinii, nem
tépett szaggatott nadrag, és egy elegans, vasalt ing tokéletesen elég. Megjegyezte, hogy a COVID alatti online
targyalasok alatt lazultak az 6ltozkddési szabalyok és teljesen atment egy lazdbb, kdtetlenebb ruhaviseletbe, mivel
mindenki engedett az etikett kotelezettségeibdl. Kiegészitdket nem vett fel, csak néhanyszor érat. X2 tgy Véli,
hogy mindenki a sajat személyiségének megfelelden kell 6ltoznie és kiegészitdket hordani és manapsdg mar
nincsen kotelezd vagy eldirt szabaly.

X? szadmara alapvetben a targyalasra valo felkészilés piacelemzésen és a rendelkezésre allé nyilvanos
informaciok alapos vizsgélatan alapult. Ez magaban foglalta a cégrdl szolo pénziigyi és jogi adatok, példaul
elszdmolasi problémak vagy fizet6képesség ellenérzését, sziikség esetén banki forrasok bevondsaval. Kiemelt
figyelmet fordit a korabbi k6zos (zleti kapcsolatok eredményeire is. Ezen kivil kardinalis pont volt, hogy
informaciokat szerezzen a targyalopartner személyes hatterér6l, mint példaul a hobbijairdl, csaladi helyzetérdl
vagy érdeklédési teriileteirdl, beleértve akar azt is, hogy melyik sportcsapatnak szurkol, mivel ezek jé alapot
adhattak a beszélgetés inditadsahoz, vagy éppen olyan témakat talalt, amelyeket érdemes elkeriilni. Az interjdalany
véleménye szerint a generacios kiilonbségek kevéshé fontosak a felkésziilés soran, szerinte sokkal inkdbb az
informaciok birtoklasa hatarozta meg a sikeres elokésziileteket, legyen sz6 1) vagy meglévd partnerrol.

Az idedlis targyalasi 1égkor kialakitasa szintén kulcsfontossagu volt szdmara. Az interjualany a kotetlenebb
légkort kedvelte, amelyet véleménye szerint egy kis ,,small talk”-kal, bevezeté rahangolodassal lehetett
megteremteni. Ez volt a leghatékonyabb hangulatteremtés és segitette a targyalas gordilékeny és hatékony
menetét. Meglatadsa szerint egy karakteres személyiség meghatirozd tényezd volt a megfeleld 1égkor
kialakulasanal. A 1égkor milyensége, hogy mennyire fesziilt vagy kellemes, a targyalas els6 par percében kideriilt,
de azt allitja, hogy ha dominalni akar valaki egy targyalést, akkor manapsag mar felalltak az asztaltol. Tapasztalatai
szerint a fiatalabb generacid korében gyakran jellemz6 volt a kotetlenebb targyalasi 1égkor.

Ugy gondolja a humor és a jo viszony fenntartasa fontos eszkoz volt a targyaldsok soran és a megfelel6 1égkor
megtartdsdhoz, a konfliktusokat pedig az egyes perspektivak tagitasaval lehetett elsimitani. Ha a targyaldpartner
kérést fogalmazott meg, akkor nem feltétlenll az azonnali segitségnyujtas volt rd a megoldas, hanem inkabb
valamilyen kompenzacios ellenkéréssel lehetett kezelni a helyzetet, hogy ne valjon rutinszertivé és ne alakuljon ki



az a benyomas szakmai korokben, hogy vele barmit meg lehetett tenni. Kihangsalyozta, hogy merni kell kérni.
Emiatt gyakran tlsztargyaldsokhoz hasonlitotta a targyalési szituaciokat.

A néi targyalofelek gyakran hatarozottabbak voltak, esetenként tulkompenzaltak, hogy karizmatikus
szemeélyiségiket hangsulyozzék.

Nézete szerint a targyalasi technikak elsajatitasa érdekében a céges tréningek kiiléndsen fontosak, mivel ezek
biztositjak a munkatarsak folyamatos fejlédését.

Azt mondta, hogy az eltéré generacidk szerepe a targyalasban is jelen van, hiszen a fiatalabbak tisztelettel
kovetik az idOsebb targyaldfeleket, akik a tapasztalataik révén vezették a folyamatot. A fiatalabbaknak meg kell
érteniilik, hogy az idésebbeknek van egy kialakult imazsuk, amelybdl nem engedhetnek, ezért véleménye szerint
inkabb a fiatalabb iddsodik egy targyalasi szituacioban.

Targyalas kozben nem zavartak a k6zombos szemlélok vagy az esetleges megszakitasok. Jegyzetelései kozben
a kulcsszavakat rogzitette, amelyekre késobb reflektalni tudott. Az atlagos targyalasi ido altalaban egy ora volt, de
fontosabb iigyek esetén kétoras targyalasok is eldfordulhattak, amelyeket sziinet nélkiil bonyolitottak le.
Faradtsagot hosszasabb targyalés soran sem tapasztalt.

Atargyalés sikerének mércéje az volt, hogy a cég elvarasainak eleget tett, és siker(lt az érdekeit érvényesitenie.
A targyalas végen a megallapodasokat rogzitették.

Pozitiv benyomast keltett szamara a partner, ha win-win szituciora torekedett, annak ellenére, hogy mindkét
fél a sajat érdekeit képviselte. Negativ érzést az egyiittmiikodés hianya valtotta ki. Szerinte egy targyalas soran a
szakember empatidja és kitartd céltudatossaga a siker kulcsa.

Szdméra a késések elfogadhatéak, ha elére jelzik, azonban informalas nélkil legfeljebb 5 perc csuszas
tolerdlhatd. A targyalés lezarasaként dsszefoglaltdk a megbeszélteket, kiosztottak a feladatokat, megkdszonték
egymas idejét, és tdvoztak. Szerinte nagyon fontos tudatositani a partnerben, hogy miben allapodtak meg, igy erre
nagy hangsulyt fektetett. Ha a partner igényli akkor irasos jegyzokonyvet készitenek, ami gyakran megtortént. Ez
a fajta lezarasi metddus volt a jellemz6 az interjlialany targyalasainal.

A képviseleti kereskedelmi targyalasok kuri6zuma szdmara, hogy mindig ott volt a déntéshozd, igy a legtobb
targyalas végén megallapodas sziiletett. Emiatt sosem ment karba targyalasra forditott energia és id6.

InterjGalany (Y*)

Y! interjualany egy nemzetkozi szinten tevékenykedé vallalatnal dolgozik, ahol az elmult években globalis
targyalasokat folytatott angol nyelven, azel6tt hazai piacon tevékenykedett. Az elmult 3 évben stratégiai
koordinatorként, feliigyeléként, tandcsadoként van jelen a vallalat életében, amely szerepkorben sok targyalast
folytat a kiilonb6zo befektetokkel, belsé tigyfelekkel, stb... Ezel6tt koriilbeliil 18 évet toltott értékesitdi
megbeszélések is, bar ezek inkabb eldadasok, programbevezetési targyalasok cégen beliil.

Tapasztalatai alapjan a targyalasi stilus sokféle lehet. Bar alapvetéen az integrativ megkozelitést részesiti
eldnyben és minden egyes targyalas soran torekszik a win-win szituaciora, mindazonaltal vannak helyzetek,
amikor elengedhetetlen hatarokat szabnia és a sajat érdekeket jobban képviselni és felvallalni. Ennek ellenére
jelenlegi munkakorében kiilondsen a kooperativ megkdzelités dominal, foleg azért, mert hossza tava kapcsolatok
a jellemzéek. A targyalopartnerek és az tigyfelek jelentGs része visszatérd tizletfelek. Aranyokat tekintve évente
koriilbeliil 75% a meglévd partneri kapcsolat, mig az 1j ligyfelek aranya 25%-ot tesz ki. Igy kiiléngsen fontos,
hogy kapcsolatokat kell épitenie és apolnia. Véleménye szerint csak rovidtavban és bizonyos ritka esetekben
kdzéptavban lehet gondolkozni, akdrmilyen j6 is egy kapcsolat, mert az {izleti életben sok minden befolyasold
tényez6 van.

A felkésziilést nagyon komolyan veszi, mivel tigy latja, hogy a hatékony, produktiv targyalas alapja a mindségi
felkésziilés. Tudja elére, hogy mit akar elérni, mi a célja és mi a minimum eredmény. Mindig vannak kittizve céljai
és elképzelései a targyalasrdl, de egy 6 célt mindig kijeldl, hiszen tudja elére, hogy informacidért megy vagy
megbeszelni egy adott problémat, stb... Tehat eléggé céltudatos targyalo.

Kiemelte az emlékeztetd fontossagat, mert szerinte az egyfajta formalitas, tiszteletadas. ,,A szervezonek illend6
egy agendat irnia, amibe akar a beszélgetés céljat is beleirja, ha eldre tudjak a felek.”

Szerinte lényegtelen, hogy hanyadik targyalas, mindig kell fektetni id6t a felkésziilésre. Természetesen van

targyalas és targyalas kozott prioritas a felkésziilés pontossagat tekintve.
Véleménye szerint 0j targyaldpartner esetén a felkésziilés ugyan olyan fontos, hogy kik 6k és mit szeretnének, de
nincs semmilyen elvéarésa a targyalastdl, hiszen akkor csak egy ismerkedés van, informalédas. Y? szerint nincs
kiil6nbség mas generacidval valo targyalasra valo felkésziilésben, legalabbis 6 nem tesz kiilonbséget. Ami igazabol
befolyasolja a felkésziilést még az iddnyomas és a targyalds jelentGsége.

Y! a személyes targyalast preferalja, de mind a négy targyalasi forma jellemzé munkaja soran (online, hibrid,
személyes és telefon). Erdekes, hogy tapasztalata alapjan az online targyalasoknal a kamera bekapcsolésa nem
0sztonos, van, hogy kilon kérni kell. A lényeg szaméra az interakcid, hogy minél jobban érzékelje a
targyaldpartner hozzaallasat, nonverbalis kommunikaciojat, ami személyesen jon at a legjobban. A személyes
targyalasnak szerinte még egy hatalmas elénye van, hogy amikor belép a targyald az épiiletbe, mar akkor



elkezdddik a beszélgetés, mikor vége a targyalasnak, akkor még nincs vége a talalkozasnak, hiszen a helyszinen
tartozkodik még, magyaran nem hagyta el az épiiletet. Ugy véli, hogy ez az id6szak a legalkalmasabb a személyes
kapcsolatok elmélyitésére. Ennek ellenére a tavolsagok miatt is 60% online modon térténik a targyalasainak.

Akésés témakorét komolyan veszi, hiszen ez is a masik iranti tiszteletet mutatja. Személyes talalkozas esetében
par perc, maximum 5 perc a megengedett, de akkor is érdemes tajékoztatni a masik felet. Virtualisan ez az id6
kevesebb, 1 vagy 2 perc.

Ategezés és magazas témakdre angol nyelven nehézkes. Ennek ellenére tapasztalatai alapjan 2, 3 alkalom utan
valtottak at tegez6dési formara, de volt olyan is, akivel kdlcson0s tiszteletadds miatt végig magézas volt, tobb éven
at.

Jellemzéen 50-60 perces targyaldsai vannak, de komolyabb atbeszélések, targyalasok akar 90 percig is
eltarthatnak. A rutin miatt nem szokott elfaradni egy targyalasban, maximum olyan napjai vannak, amikor agyban
nehezen teszi Ossze a gondolatokat, de az nem a targyalés alatt alakul ki, hanem el6tte is mar adott. Azonban
megléatasa szerint egy nap maximum 2 nagy targyalas az egészséges.

Nézete szerint a légkdrteremtés nagyon fontos, mert az hatdrozza meg a targyalas hangulatat, valamint mar ott
elkezdi kiismerni a targyalOpartnerét, targyalOpartnereit. EImondasa szerint egy téargyaldsi légkor legyen
pragmatikus, transzparens, nyitott, korrekt, lényegre t6r6. ElImondas szerint céljai eléréséhez mar régen rossz, ha
disztributiv targyalasi 1égkort szeretne valaki teremteni. A priorizalt légkort tobbek kozoétt mindig odafigyeléssel,
tisztelettel és humorral éri el. Szerinte a humor nagyon fontos a targyalas soran, azonban tudnod kell mikor és
kivel viccelsz. Azt mondta, vannak kdzegek, ahol nem dijazzék a humort és nem tanacsos humorizalni, ilyen
példaul egy német autogyar, de ott is lehet, hogy csak az adott partner személyisége ilyen. Minden esetre neki
évekbe telt, mig elért a kapcsolat a humor szintjére. Azt tanacsolta, hogy figyeljiink oda, hogy ne legyen erds
kontraszt a poén és a komoly téma kozott. A rutin miatt komfortosan érzi magat egy targyalasi szituacidban és a
masik partner, partnereket életkoratol és munkakorétdl fiiggetleniil mindig egyenrangu félnek tekinti, soha nincs
és nem is lehet fels6bbrendliségérzet a masik féllel szemben.

Volt természetesen olyan targyalasi szituaciéban, amikor a partner disztributiv targyalasi stilust alkalmazott.
Ilyenkor szerinte hatarozottan vissza kell adni a partner szamara ezt a fajta viselkedést és beleallni a szituacioba.
Eléfordult, hogy a helyzet annyira elmérgesedett, hogy felalltak az asztaltol.

Egy ismétlodo targyalast az 6 szemszogébdl nézve gy kell kezdeni, hogy felsorolod nagyvonalakban, hogy
mi az, ami mar mitkodik és megallapodtatok és mi az, amiben kell keressiik a megoldast. Ezzel beleviszi a masik
felet a kézos gondolkodasba és az Gtleteléshe. Y interjialany a f6 problémat — amirél mindenképpen kell beszélni
— a kozépelején tanécsolja felhozni. Ha mégsem taldlnak r4 megoldast, se baj, majd kés6bb vagy maskor
visszatérnek r4, de inkabb haladni szeret. Szerinte tilos, hogy egy targyalasba érzelmileg bevonja magat az ember,
bar ez van, hogy nehéz, példaul egy bértargyalasnal. Ugy véli, hogy egy targyalas soran nem szabad tdlsagosan
eltérni a targytol. Altalanossagban nem baj, ha nemleges a vélasz, de a lényeg, hogy tudja meg miért nem.

Meglatasa szerint egy targyalés soran atvitt értelemben a felek idomulnak, kézelednek egyméshoz. Altalaban
ez a tulajdonséag is mar mutatja egy targyalopartner egyiittmitkodési szandékat, hogy mennyire alkalmazkodik a
masikhoz. Szerinte ez egy 6sztonds cselekvés, legalébbis a jo targyaldk sokkal jobban tudjék tiikrozni a méasikat.
Azt mondja, természetesen a méasolas jelensége személyesen sokkal egyszertibb.

Y? a vele folytatott interjiban elmondta véleményét, miszerint a generaciok kozotti kapcsolatban van egy
természetes kozeledés, ahol az iddsebbek és a fiatalok egyarant alkalmazkodnak egymashoz. Az iddsddés és
fiatalodas folyamata kdlcsondsen hat rajuk, de fontos, hogy az idésebb generacié megtartson egy bizonyos szintet,
mert ha azt atlépi, az karos lehet az imidzsére nézve. A fiatalok gyakran kihivasok elé allitjak az iddsebbeket, de
az id6sek feladata, hogy hatarokat szabjanak. Ha ezt nem sikeresen teszik meg a beszélgetések tul gyorsan valnak
kozvetlenné, ami zavaré lehet. Azonban, ha ezt sikertl jol kezelni, hamarabb kialakul az egyenrangusag. A fiatalok
hajlamosak elvesziteni a tisztelet hatarait, ezért az idéseknek egyértelmiivé kell tenniiik, hogy nem haverok, és a
tul gyors, barati nyitast nem fogadjak rugalmasan.

A férfi n6i targyalasi kapcsolatrol is szo esett. Meglatasa szerint nincs nagy kiilonbség rovid tava, friss
targyalasi kapcsolatot tekintve, ha n6 a targyalopartner. De ez mindig a n6t6l fligg, hogy a beszélgetés mennyire
egy nd és férfi kozotti beszélgetés vagy egy sima beszélgetés. Viszont, ha régebbi targyalasi kapcsolat van a
targyaldfelek kozott és felszabadultabb a l1égkor, akkor néha egy-két vulgéris kifejezés meghocsathatd.

Tapasztalatai alapjan, ha egy kolleginaval vagy kollegaval partnerséget egy csapatot alkotva targyal,
lényegtelen a nem, a kor és minden egyéb. A lényeg a partnerrel val6 kapcsolat és egyutt lefolytatott targyalasi
rutin.

Egy étteremben vagy kavézoban torténd targyalas kdzben kozombos szemlélék nem zavarjak Y? interjualanyt.
Azonban szereti minden egyes résztvevonek tudni, hogy mi a szerepe. Tehat példaul, ha valaki bejon és leiil az
asztalhoz, akkor megkérdezi, hogy mi a szerepe az illetdnek. Ha csak egy pillanatra 1ép be valaki a helyiségbe,
akkor tisztaban van vele, hogy hol hagyta abba a targyalast és onnan tudja folytatni. Ugy Véli, ez nagyban
hozzajarul a hitelességhez.

Szempontja szerint mindig érdemes és kell jegyzetet késziteni. Jelenlegi technol6giat felhasznalva laptopon
jegyzetel.



Az interjialany szamara a targyalas soran sikerélményt jelent, ha ugy érzi, hogy a beszélgetés targya a jovoben
megvalosul, tehat biztos lehet abban, hogy amiben megallapodtak, azok valora valnak. Ezenkiviil, ha konkrét céllal
érkezik meg egy targyalasra, ami megvalosul, az a teljes sikeresség, de mivel ez igen ritka, ezért mar azt sikerként
fogja fel, ha 5 témabol 3 darabban egyezségre jutottatok, mert a maradék kettdben majd maskor meg tudnak
egyezni. Viszont az sikertelenség és probléma, ha ténylegesen elveszti az (zletet, vagyis ha az addigi
idébefektetésnek nem volt értelme. Y* nagyon maximalista munkamorallal rendelkezik, ezért véleménye szerint a
sikerre motivalt Uzletember nem elégszik meg azzal, ami van, hiszen mindig van jobb.

Ruhézatét tekintve egy targyalason farmer, ing és zako parositést kedveli. Tapasztalata a téméval kapcsolatban,
hogy a ruhazati etikett puhul, tehat mar egyre jobban casual iranyba mennek a targyal6felek. Megmaradt még a
sziik réteg, akik konzervativ Oltonyt viseld targyalok, azonban a legtobben hétkdznapi elegancia hivei. Ez
virtudlisan még lazabb viseletet jelent. Kiilonféle kiegészitoket nem hord, csak orat, de azt online targyaldsokhoz
is.

Véleménye szerint egy targyalas végén mindig sziikséges széban és irasban is dsszefoglalni a lényeget, bar
vannak esetek, amikor az irdsos dsszefoglaldé elmaradasa megbocséathatd. Ugyanakkor, ha ir dsszefoglalot és
elkiildi a tobbi targyalofélnek, akkor késdbb lesz mire hivatkoznia. A legfontosabb szamdra, hogy vildgosan
tisztazodjon, ki hajtja végre a kdvetkezo 1épést és meddig.

Az interju végén objektiven és szubjektiven is beszélgettiink a fejlett targyaloképességrol. Meglatasa szerint
az egyik legjobb képessége a rutin és a tapasztalat megléte. Azt mondta, hogy amikor napi 7 targyalasa van és
egyikbol a masikba 1ép, akkor nagyon szamit, hogy mentalisan ra van allva és ilyenkor érzi a 20 plusz éves
tapasztalatot. Szerinte manapsag méar mindenki tudja a legtobb trikkot és taktikat, aki szakmabeli, ezért a sokrétii
tudas az, amivel elébbre lehet jutni egy targyalasi szituacidoban. Kiilonosen akkor, ha ez a tudas érzédik és nem
felvag vele az illet, magyaran hidba tudja magat szinvonalasan kifejezni, mégis hétkoznapi szinten kommunikal.
Szerinte nagyon fontos egy targyalds soran az objektivitas. Nincs semmilyen személyesség és tilos érzelmeket
belevonni a szituacidba. A legfontosabb egy targyalGpartnerben a korrektség és a tisztelet, ami viszont hatranyt
jelent az az arrogancia, nagyképliség, lekezeld stilus és a nagyvonall Ures szavak.

Szerinte az O targyalasi sikeressége a masik ember személyének érzékelése és személyiségének gyors
felismerése. Emellett strukturdltan felépitett j0 gondolatmenet és remek kommunikacids készség segiti az
eredményessegét. Meglatasa szerint a legfontosabb sikertényez6, hogy érzékeli a masik hatarait és képes megérteni
miért mondja azt, amit mond.

Interjualany (Y?)

Y? egy férfi interjlalany, aki tanacsadoi, értékesitéi és mentoraldi szerepkdrben dolgozik Magyarorszagon,
emellett nemzetkdzi szinten is rendelkezik tapasztalattal. Koriilbeliil 25 éve dolgozik az értékesitési és tanacsadoi
targyaldsi szakmaban, amelyben tevékenysége foként reklamajandékok értékesitésére iranyul. Szerinte egy jo
értékesitd tanacsaddként viszonyul az tigyfelekhez, vagyis nem pusztan elad, hanem segitséget nyujt, bar ennek
nem titkolt célja az értékesités. Az tigyfeleket informalni kell, ezért is tekinti tandcsadonak magat, de alapvetden
is az, mivel a cégen beliil mentoralja és oktatja a kovetkezd generdciot. Szerinte az 6 targyalasi stilusa azért
hatékony, mert mind a tanacsado6i, mind az értékesit6i elemeket tartalmazza. Gyakran van része integrativ
targyaldsokban, de el6fordulnak disztributiv targyalasok is. Ugy gondolja, hogy a targyalasi stilus kialakulasanal
a targyalofél személyisége meghatdrozd tényezd. Sajat magat Osszességében egy erds karakteri, dominans
targyalonak tartja, emiatt, ha nem lenne elvaras a kooperativ megkdézelités, akkor lehet, hogy inkébb disztributiv
targyalasi stilust kdvetne. Mindent figyelembevéve hisz abban, hogy egy értékesités soran win-win helyzeteket
kell teremteni.

Voltak mar tobb szdz f0s eldadasai is, de altalanossagban megbeszéléseken 5, 10 f6 vesz részt, mig a
hagyomanyos targyalasokon jellemzden 5 fonél kevesebben vannak. Ritkan keriil sor 0j, ismeretlen vevokkel valo
targyalasra, mivel ebben az iparagban az tgyfélkdr tobbnyire allandd. Ennek a hosszd évek sordn kialakult
kapcsolatrendszer az alapja.

Tapasztalata alapjan az elmult években érzékelhetd valtozasok torténtek a targyaldsok modjat illetéen, mivel
egyre gyakoribbak az online és hibrid formatumok. Azonban a személyes targyalasokat tartja a leghatékonyabbnak
és legproduktivabbnak. A nonverbalis kommunikacié nagy szerepet jatszik a targyalasok soran, ami személyes
talalkozok esetén sokkal hatasosabb. Az interjualany szerint sokat lehet tanulni a masik félrél, ha az beengedi
személyes terébe, példaul, ha az irodajaban fogadja, mert adott id6pontban a targyalé foglalt. Az ilyen
helyzetekben sok informacioé nyerhet6 a targyalopartnerrdl a kornyezete alapjan, példaul, hogy mennyire rendezett,
van-e csaladifotd vagy hobbitérgy az asztalon, milyen sportcsapatnak szurkol, stb... Igy konnyebb elmélyiteni a
személyes kontaktokat, amelyet viszont az online tér jelentsen visszaszorit.

Ami az 6ltozkodést illeti, fontosnak tartja a formalitast a mindennapokban is, mivel az értékesitd a ruhazataval
is kommunikél. Szamara ez hossz( ujju inget és elegans szdvetnadrigot jelent. Szerinte a nyakkend6 viselése
mostanra visszaszorult, helyette inkébb diszzsebkenddt hord, aminek mindig precizen vasaltnak kell lennie. Bar a
zaké vagy az 6ltony a reklamajandék ipardgaban mar nem jellemz6, az apoltsagot kiemelten fontosnak tartja, mert
az a hitelesség alapja. Ha a masik fél nem megfeleld 6ltozetben, példaul kinytlt poloban vagy szakadt farmerben



jelenik meg, az szerinte tiszteletlenséget sugall a munka, a targyalas és a masik féllel szemben is. Csak minimalis
kiegészitét vesz fel, a mar emlitett diszzsebkendét, ezenkiviil egy okosoérat, valamint egy csaladi ajandékként
kapott karlancot.

Azt mondja, hogy a szakmaban természetes a tegezddés, de ha \j targyalopartnerrel talalkozik, mindig
magazodva kezdi a kommunikaciot, még akkor is, ha mar tegez6d6 viszonyban van egy maésik kollégaval. Eddigi
tapasztalata alapjan a magazodas hosszabb tavon is fennmaradhat, ami egy sajatos plusz jelleggel gazdagithatja a
kapcsolatot, de nem ez a jellemz6. A tegezésre vald attérés altalaban a targyalas elején torténik, amivel igazabol
vilagossa valik a felek szamara, hogy hosszabb tava egyiittmiikodésre szdmitanak. Masik opcid, hogy az
egyiittmitkodés soran alakul ki.

Az interjualany véleménye szerint targyalasok soran kiemelked6en fontos az id6keret. Mindig szereti tudni,
hogy mennyi ideje van a masik félnek a targyalasra, mivel akkor Ggy tervez. Ha a targyalas kdzben, a helyszinen
meriil fel idokorlat, azt azonnal kezelni kell, ami része a targyalasi készségnek. Egy ora kirakdsa az asztalra
tiszteletet sugaroz a masik fél id6kerete irant. Az interjiialany szerint egy targyalas akkor jo, ha rengeteg spontan
elem van benne, de ezekre nagyon alaposan fel kell késziilni. A tokéletes elokésziiletek kdz¢é tartozik tobbek kozott
a teljes piacismeretet, a masik fél alapos felmérése és a kapcsolat elemzése. Szerinte a targyalGpartner neme és
kora nem szamit a felkésziilés soran, hiszen mindenkit egyenrangu félként kell kezelni, elditéletek nélkil. Viszont
fontos megtudni, ki a targyaldpartner, mennyi ideje van, milyen pozicioban van, és mi jellemzi a stilusat.

Volt mar olyan targyalasa is, amikor hosszu évekre visszanyulo, rég nem latott targyaldpartnerrel talalkozott
egy pénteki napon, amikor is mindketten egy hosszabb, kdtetlenebb taldlkozora késziiltek. Ilyen esetben, hogy
megadja az alaphangulatot a targyalasnak, Y2 egy talca stiteménnyel allitott be. Szerinte a targyalasokra valo
felkésziilés errdl is szol, tehat nem csak szakmai, hanem személyes szinten is ra kell késziilni.

Ugy Véli, hogy a targyalasnak ivet kell adni, a problémat érdemes a ,,small talk” utan el6hozni, hogy a végén
pozitiv és egyszeriibb témakkal zarjanak, igy mindkét fél jo érzéssel tavozhat. Meglatasa szerint ahhoz, hogy a
targyalas gordilékeny legyen, mindkét félnek alaposan fel kell késziilnie.

Y2 véleménye szerint a kiilénbozd targyalasi stilusok talalkozasa esetén jelentds problémak addédhatnak és
kommunikécids zavart idézhet el6. Mivel az interjlialany a targyalds kezdeményezdje, igy szerinte neki kell
alkalmazkodnia a masik fél stilusahoz. Ennek érdekében hasznos, ha a targyalés elején kérdéseket tesz fel,
megfigyeli, hogy a mésik fél mesél-e torténeteket, baratsdgos-e, stb... Ha a masik fél tavolsagtartd, azt fel kell
ismerni és az tizletk6tdnek képesnek kell lennie reagalni erre, hiszen a célja az értékesites.

Ha csoportos targyalas zajlik, ahol az interjlalany egy kollégaval egyiitt vesz részt, akkor kiiléndsen fontos az
Osszhang és a csapatmunka. Meglatasa szerint a résztvevoknek eldre meg kell hatarozniuk a stratégiat és a
szerepeket, valamint egyeztetnillk kell az informéaciokat. Fontos, hogy mindkét félnek legyen sajét szerepe, és
senki se legyen csupan statiszta. Az alapos eldkésziilet és a késObbi kiértékelés elengedhetetlen ahhoz, hogy a
kovetkezd targyalas sikeresebb legyen. Az interjualany szerint a kozos értékesités nem megy akarkivel, ehhez kell
valami k6zds 6sszhang.

Az interjualany észlelt néhany generacids kilonbséget. Ilyen példaul, hogy a fiatalabb generéaciénak sokkal
nagyobb az igénye a hatékonysagra, emiatt sokszor mell6zik a ,,small talk”-ot, és azonnal a lIényegre térnek. Ennek
alapja, hogy a fiatal generacid online kdrnyezetben szocializalddott és egy felgyorsult vilagban élnek. Ezzel
szemben az id6sebb generacional nagyobb igény van a megfeleld targyalas hangulatanak megteremtésére.

Tapasztalatai szerint, amikor 6 palyakezdd volt, az idésebbek voltak a dominalobbak, azonban manapsag a
fiatalabb generaciokhoz vald rugalmasabb alkalmazkodas a jellemzébb. Az id6sek is egyre fiatalosabba valnak a
targyaléasok soran.

Megfigyelése alapjan a ndi targyalOpartnerek altalaban tavolsagtartobbak, fokuszaltabbak, valamint
feladatorientaltabbak és ezen tulajdonsagok révén nem igénylik annyira az emberi kozelséget. Y? véleménye
szerint a n6i vezetdk frusztracioval kiizdenek, amit sajnalatosan a kornyezetiik erdltet rajuk és ez kompenzalasi
kényszert eredményez. Ez nem kedvez6 helyzet, de Y2 szerint a valdsagot tikrozi, amelyben a stilus kifejezetten
maszkulin.

Az interjualany szokott jegyzetelni, és zavarja, ha a masik fél nem teszi ezt, mivel nem tudja, mit fog elvinni a
megbeszélésrol.

Az éltalanos targyalési ideje az egy-masfél ora. Az interjualanyt a késés frusztralja, akar 6 késik, akar a partner.
Szerinte a pontosség a hitelesség egyik kulcsa. Ha mégis késne, akkor feltétlenil jelzi, azonban szerinte talzott
magyarazkodasba nem szabad esni, de kell magyarazatot adni. ,,Elnézést a késésért, ez az én hibam, nem
szamoltam ezzel a forgalommal.” Szerinte ilyen esetben inkabb az igazsagra kell torekedni és nem fiktiv, bugyuta
magyarazkodasba esni.

Y2 szamara a siker, ha win-win érzése van mindkét félnek. Csak akkor érezheti magat sikeresnek egy értékesito,
ha a mésik fél is elégedetten all fel az asztaltél. Szerinte a targyalds végén fontos, hogy legyen egy dsszegzés,
amely keretet ad a megbeszélésnek. Ha ez hianyzik, az rossz érzéseket sziilhet, ami a jovObeli sikereket
veszélyezteti. Tapasztalata alapjan a lezarast altalaban a vezetok végzik, akik amugy is a rutinjuk miatt a legjobban
tudjak ezt megtenni. A fiatalok hajlamosak elhanyagolni a lezarast, pedig ez fontos, mert ekkor deril ki, hogy
kinek mi a feladata és meddig kell azt elvégeznie.



Meglatasa szerint a jol felkésziilt partnerrel vald kapcsolat kialakitasa eldsegiti a sikeres egytittmiikodést. Nem
banja, ha kialakul egy személyes kapcsolat a két fél kozott, és drommel oszt meg egy kis betekintést a sajat életébe
is. Y2 erssége az empatidja, valamint az, hogy a verbilis és nonverbalis kommunikaci6 aproé részleteib8l gyorsan
és hatékonyan alkot képet a masik félrél, ami megkonnyiti a targyalast és a helyzetekre valé reagalast. Gyors és
pontos emberismerd képessége lehetévé teszi, hogy a mozaikokat Osszerakva teljes képet kapjon, amely
elengedhetetlen egy jo értékesitd szamara.

Néhany tippet tanacsolt tapasztalata szerint, amit érdemes megfogadni palyakezd6ként.

e Szerezz te elobb és minél tobb informaciot a targyalashoz.

e Sokat kérdezni és hagyni a masikat beszélni, ezt minél idésebb az ember annal nehezebb.

o Ember kot tzletet emberrel, tehat az emberi kapcsolat a legfontosabb.

e  Haaszerz6déskotésnél vannak vitatott, érzékeny pontok, akkor azt személyesen kell letargyalni, hogy
el tudja magyarazni a masik félnek mit miért irtak bele, ilyenkor nem szabad 4tkiildeni elére a
szerzOdést.

Interjualany (Z%)

Interjlialany Z! egy nagy multinacionalis vallalatnal dolgozd értékesité holgy és nemzetkdzi szinten, angolul
sokat targyal. Az interjualanynak Osszesen 1 éves tapasztalata van az értékesitdi szakmaban, amit ugyan annal a
véllalatnal toltott. A kisebb tapasztalatara valo tekintettel targyalasai soran mindig van kisér kollegaja, de a kisér6
kollegak targyalasai soran a hattérben tartozkodnak és engedik szamara, hogy kibontakozzon. A kiséré személyek
altalaban idsebbek, de életkoruk nem befolyéasolja Z* interjialany targyalasi készségét, csak a jelenlétiik szamit,
ami segitség az ilyen helyzetekben. A sikeres partneri munkakapcsolat miatt véleménye szerint a kozeljovoben
még paros targyalasai lesznek. Az ellenoldali targyaldpartner legtdbbszdr egyediil képviseli a vallalatat.

A Z' interjalany és véllalata szamara a kapcsolattartas és -apolas kiemelt fontossaggal bir, mivel legtobbszor
visszatér$ tigyfelei vannak. Tobb vevével évrol évre megtorténik az lizletkotés szoval csak egy hosszabbitas a
feladat és mar megvan a bevalt metodus. Ennek értelmében a legtdbbszor ugyanazok az ligyfelek a véllalat
szamara, de Z* szaméra Uj, mivel neki még nem volt velik tgylete. Nagyon ritka, amikor teljesen j tigyféllel,
marmint a vallalat szamara is Uj tgyféllel kot iizletet. Altalanossagban az integrativ targyalasok a jellemzok a
hossza tava egyiittmiikodés miatt.

Egyértelmiien a személyes targyalasokat jobban preferalja, de online vagy telefonos formaban is komfortosan
érzi magat, ami korllbelil 60%-a a targyalasi formainak.

Eddigi tapasztalatai alapjan 99%-ban tegezés a jellemz6 a targyaldsai soran. Mivel 6 a fiatalabb, ezért minden
Uj targyalasat magazasi formaban kezdi, azonban révid idon beliil, személyes targyalas esetén egy, két mondat
utan mar atvaltanak, telefonbeszélgetés soran legkésébb az elsd hivas végénél felajanljak szamara a tegezodést.
Természetesen mindig a masik fél ajanlja fel a fiatalabb korabol adodéan.

Ruhézatat tekintve elmondta, hogy 6 alapvetden is ugy 61t6zik, hogy kész lenne egy targyaldsra barmelyik nap.
Ez tobbnyire elegans, csinos, de nem tdl csinos ruhdzat, néhany alapszaballyal, miszerint rovid szoknya,
farmerviselet és szaggatott ruhadarab nem lehet rajta a targyaladsok soran. Véleménye szerint a ruhdzataval adja
meg a tiszteletet a mésik félnek és a targyalési szituacidnak. Kiegészitdket hord, ami a legtobb esetben orat és
ékszereket jelent, valamint kis atlagos napi sminket visel. Az online és személyes targyalasok kozott ruhazat és
kiils6t tekintve nincs kiilonbség.

A felkésziilés részeként szerinte fontos utdnanézni a partner alapvetd informécioinak, példaul annak, hogy
melyik orszaghol szarmazik vagy megkeérdezni a kollegaktdl, hogy milyen targyaldpartner, példaul nehéz vagy
konnyli vele targyalni. Ugyanakkor a targyalas sikerességéhez direkten magabdl a partner személyb6l nem
sziikséges mélyebben felkésztilni. Viszont, ha folyamatosabb a kapcsolattartas, akkor Z! figyel a partnerre példaul,
ha van csaladja akkor azt megjegyzi, mivel jo beszélgetés indité és kapcsolatépités szempontjabol fontos.
Ugyanakkor altalanossagban a legfontosabb felkésziilési feladat, hogy alapos informacidkra épitve atgondolja mit
hozhat magaval a targyaldsra a mésik fél. Ezenkivil szerinte a j6 felkésziilés alapja, hogy a maésik kollegaval
egyeztet a targyalas el6tt, aminek célja, hogy kozos allaspontjuk legyen és megfelelden ki tudjak egésziteni
egymast egy targyalasi szituacioban. Ha mas generacidhoz tartozik a tuloldali targyaldpartnere a felkészllésben
nincs kiilonbség, viszont attitlidbeli kiilonbség van, mivel meglatasa szerint tisztelettudonak és aldzatosnak kell
lennie az id6sebb korosztallyal szemben. Az interjialany szerint el kell fogadni, hogy nekik tobb tapasztalatuk
van, végig kell hallgatni 6ket, valamint érzelmek nélkiil visszajelzést is kell adni, hogy jelezze, megértette a masik
fél allaspontjat.

A megfeleld targyalasi légkor kialakitasanal az interjualany legfébb eszkoéze a szarkasztikus humor
alkalmazasa, valamint sajat személyisége. Van, akinél ez nem hasznalhato, de azt allitasa szerint régton felismeri.
Tapasztalata alapjan, ha nincs egyetértés az nem okoz rogton rossz hangulatot, inkabb az okoz problémat, ha a
masik nem tudja és nem is akarja megérteni az ellenkezd oldal allaspontjat.



A f8 cél a win-win szituacio, ami alapvetSen sikert jelent Z* interjialany szamara, amibe beletartozik az is, ha
probléma meriil fel egy targyaléas soran, akkor azt kozosen meg tudjék oldani. Altalaban a megoldas a két fél
elképzelése kdzott van. Szerinte tobb célja is lehet egy targyalasnak, példaul informacidszerzés is, amely altal
felmérik a piac allapotat.

Eszrevételei alapjan egy targyalas soran van egy-két kisebb szexista megjegyzés, amit 6 nem vesz magara és
inkabb az elényeit nézi. Alkalomadtan megesik, hogy kap olyan kommenteteket, hogy ,.egy ilyen fiatal kislanynak
nem tudok nemet mondani”. Ezek az interjialany szdmara nem 6rddgt6l valoak és még az 6 etiketthataran beliil
van. Viszont megemlitette, hogy nem szabad atesni a taloldalra, meg kell szabni a hatarokat, mivel akkor lehet,
hogy hitelességét veszti.

Véleménye szerint a targyaldpartner érzékelése és személyiségének monitorozésa nagyon fontos, amelyeket a
személyes targyalas soran sokkal kénnyebb teljesiteni, mivel vannak olyan lgyfelek, akiknek nincsen igénye
»~small talk”-ra. Tapasztalata szerint, a problémas szituacidkat rogton az elején beszélik meg, mivel ilyen esetben
az egész targyalas a probléma megbeszélése miatt van. llyenkor is van egy ive a targyalésnak, a bevezetés, majd
maga a targyalds és utana a levezetés.

Gyakorlati tudasa alapjan kiilonbozé generacids targyalds soran az idOs fiatalodik a fiatal id6sddik, tehat
egymashoz konvergalnak a felek. Szerinte minél id6sebb valaki annal tobb a tapasztalata, ami mindig is elényt
jelent és ez a tudas a targyalés soran hat mindkét félre.

K6z6mbos szemlél6k nem zavarjék és ugyan ugy tud fokuszalni a targyaldsra. Megesik, hogy étteremben
targyalnak, de ott odafigyel, hogy olyan helyen dljenek, ahol valamennyire el vannak szeparalva a hangzavartol
¢és az embertomegtol.

Jegyzetelni szokott a targyaléas soran, legtébbszor piaccal kapcsolatos informéacidkat. Online targyalés soréan
néha gy viselkedik, mintha nem irna, de kdzben jegyzetel. Ennek oka, hogy a partner ne zavarodjon meg és a
figyelmet fenntartsa. Gyakran az ellenkezdje is el6fordul, hogy a jegyzeteléssel visszajelzést ad, hogy amit
mondanak, annyira fontos, hogy még le is irja.

Egy targyalasa altaldban egy-masfél 6ra, de kiilféldi kikuldetés esetén van, hogy tobb o6raig tart. Ha egy
probléma megbeszélése a téma, akkor nincs sziinet, ellenkezd esetben hosszira elnyult targyalas soran
cigarettasziinet van.

Targyalasrol nem késik, ha mégis természetesen tajékoztatja a masik felet. A tolerancia id6 szerinte 5 perc,
azutan mar érdemes szolni a késésrol.

Szimpatiat szamara az valt ki, ha egy partner nyitott az allaspontjara, visszajelzést ad és prébal megfelelni.
Ennek az ellenkezdje, ha valaki nagyon elutasit6. Szerinte fontos az aldzatossag és nem szégyen tapasztaltabb
kollegatol segitséget kérni, mert 6 példaul jobban felismeri a hazugsagot és jo otletekkel szolgalhat.

Az § targyalasi sikerességének az alapja a kedves figyelme és az elérhetdsége. Mindig felhivja a partner
figyelmét, hogy barmikor kereshetik és rogton informalja 6ket az aktudlis helyzetrél. Vannak tigyfelek, akikkel
napiszinti a kapcsolattartis és megesik, hogy csak gy informalddas céljdbol keresik egymast kdlcsondsen,
sokszor felmeril személyes téma is.

Egy targyalas lezarasanal figyel arra, hogy valami pozitiv téméaval fejezzék be a talalkoz6t és mindig kiemeli,
hogy barmikor kereshetik és 6ril, hogy talalkoztak és meg tudtak beszélni a témékat. O ugy gondolja, hogy ha
nem valami problémat beszélnek &t, hanem csak beszélgettek, akkor nem muszaj 6sszegezni a tarsalgast. Azonban,
ha van Gsszegzés, akkor legalabb egy e-mailt érdemes irni egymésnak és a feletteseknek is. Altalaban 6 szokott
Osszefoglalni egy targyalas soran, mert 6 az értékesitd, targyalaskezdeményezd. A zarasnal az interjhalany
véleménye szerint fontos kifejezni, hogy nagyon 6ril, és kdszoni, hogy beszélt vellik az tigyfél, valamint nyitott
volt és fogadta 6ket. Ha az illetd sokkal idGsebb, akkor kiilondsen alazatosan kell megkdszonni.

Interjualany (Z°)

Z? férfi interjualany némileg eltér a tobbi megkérdezett személytdl, mivel egy sajat tulajdonu csaladi,
mezOgazdasagi vallalkozast iranyit. Nemzetkozi szinten kevesebb tapasztalattal rendelkezik. A szakmai
kormnyezetbdl addédoan a targyalasoknak sajatos jellege van. Tobbnyire nagyobb beruhazasok megvaldsulasanak
lebonyolitasa és a kiilonféle gyiimolcsok értékesitésének targyalasai a jellemzO helyzetek. Eddigi a 4 éves
tapasztalatai alapjan csak kooperativ targyalasai voltak. Altalaban értékesitési targyalasi helyzetben két fél vesz
részt, mig beruhazasok esetén inkébb 4-5 f6s megbeszélések a jellemzéek. A leggyakoribb csatorna a telefon,
ezenkiviil kiillonboz6 iizenetkiildd rendszerek segitségével kommunikalnak (E-mail, Messenger, Viber, stb...),
valamint ritkdbban személyesen targyalnak. Z? értékesitsi targyaldsaira jellemzd, hogy lényegre tord, minél
hatékonyabb kommunikéaciora torekszik, valamint, hogy konkrét informaciokat tartalmazzon. Irdsos megerdsités
mindig torténik. Valoszintileg azért tud ilyen hatékonyan kommunikalni a vev6kkel, mivel 90%-ban torzsvasarloi
vannak. Ebbdl kifolyblag a tegezés jellemzd, de természetesen van olyan baby boomer generacidhoz tartozo vevo,
akivel 3 éves kapcsolat ellenére is a magazas formalités megmaradt. Uj partner esetén mindig a partner
kezdeményezi a tegezést, mivel altalaban idésebbekkel targyal. Szakmai artalombdl kifolydlag a ruhazat nem kap
kilondsebb figyelmet egy targyalasi szituacidban, nagyobb beruhazési targyalasok esetében inget visel.



Megléatésa szerint nincs szikség kilon targyalasi felkésziilésre az egyszerlibb iigyekben, de ha beruhazasi
projektrol van sz6, akkor elengedhetetlen a technologiai tudas elézetes megismerése. Ilyenkor a felkésziilés nem
a partnerre vagy a vallalatra 6sszpontosul, hanem a technoldgiai hattértudasra. A targyaldsoknak pedig mindig
konkrét célja van. A célt elérni pedig a kdzvetlenséggel, fiatalos lendiilettel és a termék értékesitésnél, pedig a
termék mindségével tudja. Fontos tisztaban lenni a kdrnyezé konkurensekkel és a piac helyzetével és annak
megfelelden kell célt meghatarozni és bearazni terméked. Azt mondja, hogy mivel ebben a szakmaban ez egy sziik
piac, igy ezt egyszertbb kivitelezni.

A légkarre ilyen kozegben a kdzvetlen, csaladias hangulat a jellemzd, sok humorral. Ennek a kialakitdsa mar
adott, nincs sziikség ,,small talk” vagy egyéb hangulatteremtésre. Ebben a szakmaban az éltalanosan jellemz6
targyalasok tul rovidek ahhoz, hogy ilyesféle formalitasokkal foglalkozzanak. Z? interjlalany véleménye szerint a
targyalds hangnemét a partner hatarozza meg, hiszen az, ahogyan a partner kezdi, befolyasolja a beszélgetés
tovabbi keretét is.

Mar alapvetd elonyt jelent, hogy odafigyel arra, hogy a piachoz képest versenyképes draik legyenek.
Mindazonéltal vannak, amikor utkéznek az érdekek és példaul nem akarnak atvenni egy szallitmanyt a minéségre
hivatkozva. Ilyen esetben konszenzus alakul ki, és rendszerint sikertil olyan megallapodasra jutniuk a kovetkezd
tizlet kapcsan, amely mindkét fél szamara elfogadhatd. LegkOzelebb a vevd valaszthat, hogy vagy olcsén
gyengébbet, vagy garantaltan jobb mindséget, de dragabban kér.

Véleménye szerint az id6sebb generacid fiatalodik a kiilonb6zo targyalasi szituaciokban. Noi targyalofelek
tekintetében az alap illedelmesség, ami egy n6t megilleti azt betartja, de nem érez kiilonbséget egyaltalan.

Z? interjialanyt zavarng, ha lennének kozombos szemlélok a targyalds sordn, akik nem vesznek részt a
beszélgetésben. Ugyanakkor, ha tobb ember is részt vesz a targyalason, az nem zavarja, még akkor sem, ha 6
egyediil lenne. Azonban, ha targyalasai soran egy idGsebb, tapasztaltabb céges tars elkiséri, az ad egy plusz
magabiztossagot és nyugalmat, féleg ismeretlen kornyezetben és ismeretlen targyaldkkal, de ilyenkor a méasik fél
modora és személyisége sokat szamit.

A hosszabb, tébb 6ras beruhédzasi targyalasok sordn a megbeszélés vége felé megjelenik a faradtsag jele,
azonban sziinetet nem tartanak a targyalds soran. Jegyzetelni nem minden targyalas soran szokott, néha a
bonyolultabb és 6sszetettebb dolgokat beruhdzasoknal feljegyzi.

A siker, hogy ha az eldre eltervezett célok megvalosulnak vagy ha jobb otlettel szolgalnak és az megvalosul, a
Iényeg az eldrelépés. Személyes sikerélménye az, ha egy szakmaban elismert, idésebb {izletféllel a kapcsolat
jobban elmélyil és kdzvetlenebb lesz.

Z?% véleménye szerint fontos, hogy egy targyaldsi szituicioban megfelelé hangvétellel kommunikéljanak a
felek, a masik fél érdekl6dést mutasson a téma irant €s rendelkezzen szakmai hitelességgel, tehat a témahoz val6
hozzaértése megfeleld legyen. Nagyon kapcsolatromboldnak gondolja, ha valaki talsdgosan tolakodo.

Egy targyalasrol vald késést nem vesz komolyan és nem veszi magara, mivel eléfordul, hogy 6 is késik.
Véleménye szerint 5, 10 perc nem szamit, viszont utana illendd jelezni.

Szerinte a targyalés lezarasanal egy rovid Osszegzésnek kell lennie, amiben kimondjak a kovetkezo 1épéseket
és feladatokat, kinek mi a teend6je. Szerinte nem probléma, ha valamiben nem tudtak megéllapodni, de azt is
emeljék ki a zaraskor, hogy erre még keresik a megoldast.

Ugy Véli, hogy az elismerést az ember az eredményei alapjan érdemli ki, igy a tisztelet nemcsak az életkorbol,
hanem a sikerekbdl is fakad.



I1l. MELLEKLET: Az interjukivonat linkjei

Tiszteletben tartva az interjialanyok anonimitasi kérelmét, jogos és indokolt kérés esetén szivesen biztositok
hozzaférést az egyes interjukhoz. Barmilyen kérdés, kérés esetén a ,,fausztmajo@gmail.com” e-mail cimen allok
rendelkezésre.

e Interjualany X?
https://docs.google.com/document/d/191Yi-
HfILEHdVyYjmkn3pQ5IU5Hwj TL3M6tmg2X IFpaw/edit?usp=sharing
e interjualany X2
https://docs.google.com/document/d/1S8vw388hM2WagAGIDpAtnNBx5g_9RJvak53WsDw6-
tk/edit?usp=sharing
e Interjualany Y?
https://docs.google.com/document/d/IWFGQx84P8KYgxYR6EP99QG zlhxpTvNUX7mtd YhiYv8/edit?usp=
sharing
e Interjuialany Y2
https://docs.google.com/document/d/1iQ0v50zSsGTytZp2A) MFzZWMT7k7IPbfs-
fg9GfClyDw/edit?usp=sharing
e Interjdalany Z*
https://docs.google.com/document/d/1ImHhbvhN_a-NBCbmZaPNjMWyUhSK66X2-
TqYXim4haiQ/edit?usp=sharing
e Interjualany Z2
https://docs.google.com/document/d/1E1X5bzeL DVUWBFSmMOUV3u5yhNxp-
QZI55f6VTWI8MBc/edit?usp=sharing



https://docs.google.com/document/d/19lYi-HfILEHdVyjmkn3pQ5IU5HwjTL3M6tmq2XIFpaw/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/19lYi-HfILEHdVyjmkn3pQ5IU5HwjTL3M6tmq2XIFpaw/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1S8vw388hM2WaqAGlDpAtnNBx5g_9RJvak53WsDw6-tk/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1S8vw388hM2WaqAGlDpAtnNBx5g_9RJvak53WsDw6-tk/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1WfGQx84P8kYgxYR6Ep99QG_zIhxpTvNUX7mtdYhiYv8/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1WfGQx84P8kYgxYR6Ep99QG_zIhxpTvNUX7mtdYhiYv8/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1iQ0v50zSsGTytZp2AJ_MFzWM7k7lPbfs-fg9GfClyDw/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1iQ0v50zSsGTytZp2AJ_MFzWM7k7lPbfs-fg9GfClyDw/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1mHhbvhN_a-NBCbmZaPNjMWyUhSK66X2-TqYXim4haiQ/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1mHhbvhN_a-NBCbmZaPNjMWyUhSK66X2-TqYXim4haiQ/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1E1X5bzeLDVuWBFSmOUV3u5yhNxp-QZl55f6VTWf8MBc/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/document/d/1E1X5bzeLDVuWBFSmOUV3u5yhNxp-QZl55f6VTWf8MBc/edit?usp=sharing

IV. MELLEKLET: Az interjavazlat

I. Udvézlés, bemutatkozas, alap:

-Anonim interju, (Magyarorszagon €l6 emberekr6l van szo)
-Van-e nemzetkozi targyalasi tapasztalata, szokott-e idegennyelven targyalni?
-Szolgéltato-e, Ertékesité-e, vagy Tanacsadd-e?
-Milyen tipusu targyalasi stilus jellemzi inkabb, milyen tipust targyalasai voltak/vannak?
egyiittmitkdodé-kooperativ, vagy
leuralo-nyerd-disztributiv targyaldasok
(ezt majd én beazonositom, nem feltétlen mondom el neki az opciokat)
-Miota van a ,targyalas szakmajaban”? Hany éve része a munkdjanak a targyalas és meggy6z€s?
-Mennyi a minimum és maximum létszam, akikkel targyalt?
-Mi az altalanos létszam, akikkel targyal?

-Milyen csatornan keresztiil van a targyalas?
[Online, személyes, telefonon, ha online akkor videds-e és 6 melyiket preferalja]

-Milyen aranyban targyal uj partnerekkel és mar ismert partnerekkel?

-Magazas vagy tegezés jellemz0 a targyalasain, az ismert és 0] partnerekkel egyarant?
-Az 1j partnereknél mennyi az iddintervallum, ami utan atall a targyalas 1égkdre tegezésre?

-Mit visel targyalasokon 1j és régi partnernél egyarant?
-Ont zavarja, ha a mésik fél nem elegans?

-Milyen kiegészitoket vesz fel?
-Orat szokott-e hordani? Noknél ékszer vagy smink viselete?

II. Targyalasi felkésziilés:

-Hogyan késziil fel altaldban az els6 talalkozasra (targyalasra) 0j partner esetén?
-Szokott-e és ha igen milyen célokat szokott kitlizni a targyalas el6tt altalaban?

-Mashogyan, illetve, ha igen akkor hogyan késziil fel, ha tudja, hogy a targyal6 partnere mas
generaciohoz tartozik?

-Mashogy, illetve, ha igen akkor hogyan befolyasolja a felkésziilését, ha tudja, hogy a targyalo partnere
mas nemhez tartozik?

-Van-e egyéb és ha igen mi az, ami befolyasolja a felkésziilés menetét/tartalmat?
III. Targyalas kozbeni rutinok:

-Altalaban ki ajanlja fel a tegezést, Onnél idésebb vagy fiatalabb vagy egykort targyalopartner esetén?
Hogyan kdszonti a masikat?

-Milyen targyalasi 1égkort preferal targyalason?

-Hogyan teremti meg ezt a 1égkort, van bevalt stratégia?

-Onnek mi az ellenszenves 1égkor?

-Mit csinél, ha nagyon eltér6 1égkor van?

-ha probléma van, a targyalas melyik szakaszaban mertil fel?

-Melyik targyalasi stilust ismeri fel a legkénnyebben és melyiket a legnehezebben?

-Mashogy kezel egy eltér6é generaciohoz tartozo targyalopartnert?
-Miben mas, miben kezeli mashogyan?

-Ha kiilonb6z6 generaciok targyalnak, akkor meglatasa és tapasztalata alapjan a fiatalabb id6sodik vagy
az id6sebb fiatalodik egy targyalési szituacioban?

-Méshogy, illetve ha igen, akkor hogyan kezel egy mas nemhez tartozo targyalopartnert?

-Ha van On mellett targyalas kozben munkatéars vagy partner, akkor befolyasolja a targyalasi
stratégiajat?



-Ha van a targyaldsa kdzben munkatars vagy partner, akkor az életkora befolyasolja, példaul, ha idésebb
vagy fiatalabb a munkatars vagy partner?

-Targyalas soran zavarjak a kozombds szemlélok, akar ismerds akar nem?
-Targyalas soran a ko6zombos szemlélok életkora szamit?

-Szokott-¢ targyalas kozben jegyzetelni?
-Ha igen mit és hogyan?

-Mennyi az atlagos id6 amennyit targyal?
-Elfarad-e benne?

-Van sziinet?
-Ha igen, mennyi idénként van sziinet?

IV. Altalanos kérdések:

-Onnek mit jelent a siker a targyaldsban?
-Mi jelenti a siker a targyalas soran és a targyalas végén?

-Mit jelentenek Onnek az idéintervallumok, 4ltaldban mennyi id6re szokott megallapodni?
Definialja a rovid, a kozép és a hosszutav fogalmat.

- Szamara mi valt ki szimpatiat egy targyalopartnerben?

-Szamara mi valt ki ellenszenvet egy targyalopartnerben?

-Onnek mi a szuperereje és szuperképessége a targyalasban, On szerint?

-Mennyi rendszeres targyalopartnere van? Veliik, hogy néz ki a targyalas?

-Milyen gyakori a kapcsolattartas és hogy van a kapcsolattartas, & keresi vagy Ont keresik?

-Hogy kezeli a késést?
-Virtualis és személyes késés mas?

V. Lezaras

-Hogyan zar le egy targyalast altaldban?

-Mit tart fontosnak a targyalas lezar6 szakaszaban?

- Befolyasolja-e, ha idosebb/fiatalabb generaciorol van szo?
-Mashogy zarja-¢ le a targyalast?

-Befolyasolja-e, ha mésik nemhez tartozik a targyalopartner?
-Mashogy zarja-e le a targyalast?

VI Utémunkak
-Milyen utomunkat tart fontosnak egy targyalas utan?
VIIL. Emlékezetes mozzanatok:

-Mi volt a legemlékezetesebb targyalasa és miért?

-Volt mar, hogy egy olyan emberrel targyalt, akin érezhetd volt a fejlett targyald képesség? Mik voltak
annak az embernek a jellemzoi és a képességei?
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