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Azt tanultuk eddig, hogy a targyalasok
soran mindig a win-win szituaciora kell
torekedni annak érdekében, hogy min-
denki jol esd érzéssel tavozzon a terem-
boél. Egyideig alkudozik mind a két fél, de
hamar rajonnek, hogy mindkettéjuknek
ugy a jo, ha engednek az érdekeikbdl.
A legkedvezébb az lenne, ha minden-
kinek masok lennének az igényei igy
konnyebben el lehetne osztani a java-
kat, ugyanakkor ez nem mukodik ilyen
egyszerien. Az éles targyalasi hely-
zetekben sajnos mindenki ugyanazt a
dolgot akarja. Igy, ha mi szeretnénk va-
lamit megvenni azt a legkedvezd&bb, ha
eladni, akkor a legmagasabb aron sze-
retnénk megtenni. A nyerd targyalasi
technikak szerint akkor nyerhetunk egy
targyaldson, ha kozben a targyaldpart-
nerunk is ugy érzi, hogy az 6 érdekei
is megvaldsultak. Ez azért is nagyon jo,
mivel igy az illeté nem fogja késébb sem
ugy érezni, hogy esetleg atverték. Ezzel
a technikaval azt érjuk el, hogy kelle-

mes élményként fog visszaemlékezni
a targyalasra és legkozelebb is szivesen
uzletel majd velunk. Nagyon fontos eb-
ben a technikaban, hogy ugy érezze a
masik fél, hogy megnyerte a targyalast.
Kiemelten fontos ez a tényez6, hiszen ez
a feltétele a nyerd targyalasi stilusnak. Egy
példa szerint ketten teljesen azonos feltéte-
lek mellett kezdenek targyalni. Ingatlanokat
adnak vesznek. Mindketten ugyanolyan
arban és feltételekben egyeznek meg tar-
gyalopartnerukkel. A nagy kulonbség vi-
szont az, hogy a nyerd targyalo képes elérni
azt, hogy a masik fél ugy érezze, 6 nyert. A
rossz targyald pedig pont az ellenkezdjét
éri el, tehat azt, hogy a partnerében azt az
érzést kelti, hogy veszitett. Aki megtanulja
alkalmazni a nyerd targyalas technikait az
biztos, hogy egyetlen targyalasrél sem fog
vesztesként tdvozni, mikdzben a partnere-
ivel gyumolcsozd kapcsolatot tud apolni a
jovében. A kulonbozd taktikak ismertetése
kovetkezik Roger Dawson (1999) kényve
alapjan.
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A Nyer6 Targyalasi Jatszma

A nyerd targyalasi jatszmanak ugyan-
ugy megvannak a szabalyai, mint bar-
melyik sportnak. Egy nagy kuldnbség
van: a targyalas soran a masik félnek
nem kell feltétlentl ismernie a szaba-
lyokat. A 1épéseinkre varhaté valaszait
ennek ellenére szinte teljesen megjosol-
hatjuk. Ehhez az kell, hogy tudjuk hasz-
nalni a nyeré technikakat. Tébb ezer
tanitvanytol gyujtottek Ossze eseteket,
hogy milyen valaszokat adnak egyes
lépésekre. Az eredmény: a ,l1épés-va-
laszlépés katalogus” volt. Az persze eld-
fordul, hogy a masik fél nem ugy reagal,
ahogyan azt mi gondoltuk. Altaldban a
targyalasban igen kiszamithatéak a dol-
gok, amennyiben ismerjuk a szabalyo-
kat (Dawson, 1999).

Megnyitasi taktikak: Koveteljunk
tébbet, mint amit el akarunk érnil!

Az egyik legfontosabb szabaly, hogy
masoktol mindig tobbet kell kdvetelni,
mint amit ténylegesen el szeretnénk
érni. Henry Kissinger még ennél is to-
vabb ment: ,a targyaldasztalnal elért
eredményed attdl fiigg, mennyire tul-
zdak a koveteléseid.” Gondoljuk csak
végig a kovetkezdket: Miért jo, ha egy
uzletben tobbet probalunk lealkudni az
arbol, mint amekkora arengedményre
ténylegesen szamitunk? Miért kérjunk
egy felvételi interjun magasabb fizetést
és juttatasokat, mint amire ténylegesen
szamitunk a cégtdl? Es hogy ha elége-
detlenek vagyunk az étteremben miért
kérjuk az egész ebédunk elengedését,
amikor szinte biztos, hogy csak az adott
fogast fogjak elengedni (Dawson, 1999)?
Uzletkdtéként mas kérdések is felmeriil-
hetnek bennunk. Miért ragaszkodjunk
az ar listankon szerepld teljes arhoz,
noha tudjuk, hogy a vevd jelenleg an-
nal alacsonyabb aron szerzi be ugyan-

azt a terméket? Miért érdemes abbodl
kiindulni, hogy a vevd hajlando lesz az
alapszolgaltatasokon felul kiegészitd
szolgaltatasokra is szerzddést kotni ve-
lunk, amikor tudjuk, hogy még sosem
tett ilyet? Miért probaljuk meggydézni a
masikat, hogy fektessen be batran nagy
oOsszeget, holott tudjuk, hogy szigo-
ru koltségvetés szerint gazdalkodik és
semmi esélyunk, hogy az altalunk meg-
jelolt dsszeget megkapjuk téle? Miért
akarjunk uzletet kétni egy olyan vevé-
vel, aki meggydézddésunk szerint még
egy sor masik beszallitoval akar uzletet
kotni rajtunk kivul (Dawson, 1999)?

A kérdések megvalaszolasahoz meg kell
hataroznunk az indokolhatdé maximalis
kovetelést (tovabbiakban IMK). Elsé 1é-
pésben ennek teljesitését kérjuk targya-
lopartnerunktél (Dawson, 1999).

Ez azért fontos, mert eléfordulhat,
hogy tévesen itélunk meg tényezdket
az informacidk hidnyaban. Igy eléfor-

Tipp: Minél kevesebb
informacionk van a masik félrél,
annal magasabban célszert
meghatarozni az IMK-t.

dulhat, hogy az illeté tobbet is hajlan-
do lenne fizetni az adott szolgaltata-
sért vagy termékért, illetve, ha az els6
alkalommal targyalunk partnerunk-
kel, akkor sokkal egyuttmuiukoddbbnek
fog minket talalni, ha hajlanddak va-
gyunk az amugy is magas arbol en-
gedni (Dawson, 1999).

Ha sokkal tobbet kérunk, mint az
IMK akkor célszerd rugalmasabbnak
mutatkoznunk, mint egyébként. Egy
hatalmas veszélye van ennek a stra-
tégianak, a tényleges IMK minden bi-
zonnyal sokkal magasabb, mint hisz-
szuk. De mivel mindnyajan rettegunk
attol, hogy masok szemében nevetsé-
gessé valjunk, ezért ez a fenyegetett-
ség arra fog bennunket sarkallni, hogy
megvaltoztassuk eredetileg kituzott
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maximalisan elérhet6 pozicionkat és
kevesebbet kérjunk annal, amit a ma-
sik fél még éppen indokoltnak tartana.
Azértis kell tobbet kérnunk mert lehet,
hogy megkapjuk. Ha tobbet kérunk
valamiért akkor a vevé is nagyobbnak
érzékeli majd az illeté termék vagy
szolgaltatas értékét (Dawson, 1999).
Néha holtpontra kell vinnunk a tar-
gyalast!
Vannak olyan esetek, amikor nincs
elég batorsagunk ahhoz, hogy téb-
bet kérjunk, mint amit el akarunk
érni. Legfébb érv arra, hogy min-
dig tébbet kérjunk. Kizardlag igy te-
remthetink a targyalas soran olyan
légkort, amelyben ellenfelink nyer-
tesnek érezheti magat.
A nyeré targyald tudja, hogy tobbet
kovetelni annal, amit el akar érni,
nem csupan azért fontos, hogy a
masik fél nyertesnek érezze magat,
de szamos tovabbi érv is mellette

szol.

Lehet, hogy valdéban elérjuk, amit
kovetelunk.

Targyalasi mozgasteret biztosit sza-
munkra.

Emeli ajanlatunk masik fél altal ér-
zékelt értéket.
Megakadalyozza a targyalas zatony-
ra jutasat.
Olyan légkoért teremt, melyben a ma-
sik fél nyertesnek érezheti magat.
A nyer6 targyalo tudja, hogy a targyalas
elérehaladtaval képes lesz az allaspon-
tokat kozeliteni egymashoz, mig végul
olyan megoldast tudnak talalni, amely
mindkét félnek megfeleld.

Az ar-harapofogo

Ha még egyszer ugy dontoéttunk, hogy
tdbbet kovetelunk, mint amennyit el-
akartunk érni, r6gtoén felmerul a kér-
dés: mennyivel kdveteljunk tdobbet? A
valasz katonai kifejezéssel élve: ha-
rapofogdba kell fogni a célpontunkat.

Ez azt jelenti, hogy kezdd kovetelé-
sunk nagyjabdl olyan tavol legyen az
altalunk elérni kivant poziciotol, mint
amilyen tavol van az a masik fél kezdd
kovetelésétdl (Dawson, 1999).

AKkar kis tétrdl akar nagy tétrél van szo,
a megegyezés legtdbbszdr a két nyi-
t6 kovetelés kdozott feluton jon 1étre.
A nyer6 targyald ilyenkor eléri, amit
akar. Ehhez azonban ra kell vennunk a
masikat, hogy 6 nyisson- vagyis &6 is-
mertesse el6szoér a koveteléseit. Ha mi
nyitjuk meg a targyalast, akkor vesztes
szituaciébol indulunk. Ebben az esetben
ugyanis targyaldpartnerunk ,fogja be”
a célt. Igy a targyalas eredménye vald-
szinuleg az & elképzelései kozotti ar lesz
(Dawson, 1999).

A cél befogasanak van egy masik nagy
elénye 1is. Meghatarozza szamunkra,
hogy mekkora engedményeket tehe-
tunk a targyalas soran. Ez a taktika sem
tokéletes. Nem jo, ha tul atlatszoak va-
gyunk (Dawson, 1999).

Tipp: A nyeré taktika tehat:
Mindig érd el, hogy a masik nyissa
meg a targyalast!

Etikatlan taktikak:

A kovetkezd alfejezet az etikatlan tak-
tikdkrol fog szdolni, amelyekrdl azért
beszélunk, hogy képesek legyunk fel-
ismerni, ha valaki velunk szemben al-
kalmazza azokat. Vannak olyan szi-
tuacidok egy targyalas soran, amikor
tapasztalatlansagunk miatt hajlamosak
vagyunk feleslegesen engedmeényeket
adni az uzleti partnerunknek, aki anél-
kul is elfogadta volna az ajanlatunkat.
Ezaltal konfliktusba kerulhetunk a f6-
ndokunkkel, aki nem képes megérteni az
engedményeink okat. Az uizletkotd per-
sze ugy gondolja, hogy engedmeény nél-
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kul nem sikerult volna az uzletet meg-
kotni. Az igazsag az, hogy ilyenkor egy
etikatlan 1épéssel sikerult az uzletkotot
sarokba szoritani, ennek eredmeénye
egy rossz doéntés lett, ami egy felesle-
ges engedmény a targyald partner felé.
Ilyen taktikakrodl lesz szd a tovabbiak-

Tipp: Mindig jarj utana, hogy ki
az, akivel targyalsz. Ha alaposan
felkészulsz nem érhet nagy meglepetés.
Gondold at fejben mi az, amit
mindenképpen el akarsz érni és e fel6l
ne tagits!

ban (Dawson, 1999).

Az elsé ilyen taktika a “mézesmadzag”
nevet viseli. Ezt olyankor alkalmaz-
zak, amikor a figyelmunk elterelik egy,
a masik szamara teljesen lényegtelen
részlet megvaltoztatasanak nyomaté-
kositasaval, és igy probalnak kiharcolni
jogtalan engedmeényeket. JO példa erre,
ha az uzleti partnerunk kedvezmények
szerzése érdekében nagyobb meny-
nyiségre ajanlatot kér, aztan késdbb,
amikor visszavonul a nagyobb tételt
ajanlatoktol, a kisebb mennyiségre is
kapcsoloédonak veszi a korabbi enged-
ményeket (Dawson, 1999).

A kovetkezd az eltereld taktika, avagy
a "voros hering”. Ez a taktika egy fok-
kal trukkosebb valtozata az elézdnek.
Az elterel6 hadmuvelet 1ényege, hogy
a targyalopartnerink egy olyan ko-
vetelést fogalmaz meg, ami nagyon
nehezen teljesithetd, vagy egy olyan
koveteléssel all eld, amit visszavon ké-
sébb, bizonyos engedmények fejében.
Ilyenkor soha ne hagyjuk, hogy olyan
dolgokhoz késse az alkdvetelésrdl vald
lemondast, amit nem vagyunk hajlan-
doéak megtenni! Klasszikus példa erre a
koreai haboru fegyverszuneti targyala-
sai (Dawson, 1999).

A harmadik taktika nem mas, mint a
mazsolazgatas, amelynek feltétele a
megfeleldé mennyiségl informacié. A

beszerzék kivaldan mukodod fegyvere.
Gyakorlatban ez a taktika ugy néz ki,
hogy tobb arajanlatot bekér a beszer-
z0, kotelezdvé téve az altala megszabott
formatumban 1évo6 tételekre vald rész-
letezést. Ezutan a beszerzé a beszal-
litokat megversenyezteti ugy, hogy a
tételenkénti legkedvezébb feltételt kozli
a beszallitokkal. Célja, hogy az altala ki-
jelolt beszallitoval, megfeleld, a szama-
ra legjobb feltételekkel kosson uzletet
(Dawson, 1999).

Jol mukddd védekezés a “mazsolazga-
tas” taktika ellen, hogy egy "B” opciot
ajanlunk fel a kotelezden eldirt ajanlat
mellé, ami sokkal kedvez&ébb, mint a
kotelez6 ajanlat. Mieldtt engedmeényt
tennénk a masik félnek, mindig fontol-
juk meg az alternativait, annal nagyobb
a hatalmunk, minél kevesebb a valasz-
tasi lehetdsége, igy a mi alkupozicionk
er6ésodik. (Mathé, 2016)

A kovetkezd a szandékos hiba. Ez a
taktika nagyon etikatlan, igy ehhez egy
nem tul etikus aldozatra van sziukség. A
forgatokényv a koévetkezdképpen éptul
fel, az eladd készit egy olyan ajanlatot,
amelyben szandékosan elir egy-két do-
log, mégpedig ugy, hogy a vevd szama-
ra ez kedvezd legyen. Ha a vevd beugrik
ennek a szandékos hibanak, rogtéon el-
kezd gondolkodni, hogy miként hasz-
nalja ki ezt a lehet6séget, még azeldtt
mieldtt az eladd észrevenné a "hibat”,
igy aztan rogtéon uzletet is akar kotni.
A targyalas soran ilyen helyzetben kap-
kodni kezd és figyelmetlenul, meggon-
dolatlanul hozza meg a dontést. Ebben
az esetben a legjobb védekezés az, ha
ilyenkor régton felhivjuk az elado fi-
gyelmét a hibara, ezzel elkerulve a koc-
kazatot (Dawson, 1999).

Az &todik taktika a megfejelés. A meg-
fejelés taktikajanak tipikus esete, ami-
kor az arban valdé megallapodas utan
emeljuk kovetelésunket. Védekezés-
képpen rogzitsuink minden kis részletet
elére és torekedjunk arra, hogy jo sze-
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mélyes kapcsolatot alakitsunk ki a ma-
sikkal. Torekedjunk a win-win tipusu
megallapodasra (Dawson, 1999).

Az utolso etikatlan taktika a hamis in-
formacidk elhintése. A masik fél be-
allitja magat jolértesultként és hamis
informaciokat hint el az érdekeinknek
megfeleléen. A befolyasolasban az el-
hintett hamis informacidék meglepden
eredményesek. Védekezésképpen tore-
kedjunk arra, hogy felismerjuk az ilyen
taktikazast, ha a targyalas soran olyan
informdacidéra tamaszkodunk, amelyet a
masik fél direkt tudat velunk, az alkupo-
zicionk mindig gyenge lesz és a mani-
pulacios torekvéseknek konnyu aldoza-
tava valhatunk (Dawson, 1999).

A targyalas soran tilos valétlant allitani,
manipuldlni, érzelmileg befolyasolni.
Mindig tartsuk be ugyanazokat a nor-
makat legyen sz6 egyszeri talalkozorol
vagy hosszu tavu kapcsolatrdl. A szigo-
ru titoktartas a targyalas minden szaka-
szaban alapvetd etikai norma (Dawson,
1999).

Tipp: Legyunk tudatosak, ismerjiuk
fel ezeket a taktikakat és ne hagyjuk,
hogy ellenunk hasznaljak!

,Egyéb taktikak”

Az els6 taktika elnevezése: ,Ez hiva-
talos”. A targyalds soran az uzletkdtd a
szabalyzatra hivatkozva nem ad enged-
ményeket, nem enged az ,arcédulan”
feltintetett arbdl, ami viszont csak az
eladonak kedvez. Legtipikusabb mon-
dat, ami ilyenkor elhangzik: ,Sajnalom,
de igy szerepel a mukodési szabalyza-
tunkban/szerzédésben.” A taktika kivé-
dése fugg az eladd céljatdl, de ilyenkor
a legjobb megoldas, ha azt mondjuk,
hogy akkor massal kotunk uzletet, vagy
a konkurencia ajanlataihoz mérten ké-

runk egy jobb ajanlatot (Dawson, 1999).
A kovetkez6 taktika az ,Asztalfé6” nevet
viseli. Egy tdrgyalas sordn a teremben/
szobdban az asztalnal elfoglalt helyunk
is szimbolikus jelentéssel bir. Abban az
esetben, ha az asztalfénél, legtavolabb
és szemben az ajtoval foglalunk helyet,
mar is magabiztosabbak, hatarozottab-
bak leszink a targyalas soran, illetve
minket is mashogy fognak kezelni a
partnereink. Keruljuk az ajtonak hattal 1évo
pozicidt. A taktika kivédése nagyon egy-
szeru: érkezzunk idében, foglaljunk helyet.
, Grab the power seat!"(Dawson, 1999).
Jegyzékonyvvezeté” a harmadik
taktika elnevezése. Ilyenkor az uzleti
megbeszélés soran, a targyald partne-
runk kiosztja a napirendet, elvallalja a
targyalasi jegyzékoényv vezetését (itt
nem valtoztathaté az eredmény!), a
brainstorming soran felmeruld otletek,
eredmények lejegyzetelését, valamint
elvallalja a facilitator szerepét, ezaltal
egy elndkszeru pozicidba keril, és a ke-
zében van a targyalas, igy a tobbiekkel
szemben elénydsebb pozicidt tolt be.
Kivédése: Jelentkezzunk dnként ezekre
a feladatokra (Dawson, 1999).

A kovetkezd taktika a ,Légsz nekem
eggyel!”. Ebben a szituacidban a masik
fél egy olyan helyzetet alakit ki, ahol a
partnerének egy aktudlis ,szivességet”
ad azért, hogy késébb engedményeket,
fizetésemelést, eldléptetést kapjon. Ti-
pikus mondat, ami ilyenkor elhangzik:
,Judom, hogy most nem a legjobb a
vallalat helyzete, ezért fog-06sszeszorit-
va, de le tudok mondani a fizetéseme-
lésrol-, ha visszatérunk ra harom ho-
nap mulva. Talan akkor mar nem lesz
ilyen rossz a helyzet.” Nagyon fontos
ilyenkor egy tanu, vagy egy megerdsitd
e-mail az igéretre vald bizonyitékként
(Dawson, 1999).

Ez a taktika nem mindig mukodik pél-
daul egy rosszindulatu féndknél, vi-
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szont a masiknak mindenképp lose-lo-
se helyzet lesz, ugyanis, ha megadja
késébb engednie kell, ha nem a sajat
Lnmarkajat” rombolja vele. Kifejezett
kivédése nincs ennek a taktikanak,
egyedul az elkotelezddés, bizalom és a
megbizhatésag (Dawson, 1999).

Az otodik taktika a ,Falatka” Az uzle-
ti partner hosszu targyalas utan, meg-
egyezés eldtt kdzvetlenul tovabbi en-
gedményeket kér. JO példa erre egy
draga oOltdny vasarlasa, amikor hosz-
szas probalas utan a vasarld azt mondja:
,Jnegveszem, ha kapok hozza ajandékba
nyakkendét”. Ilyenkor az eladé nagyobb
eséllyel fog engedményeket adni, hiszen
mar a ,kezében érezte” az uzletkotést.
Kivédése: mar a targyalas elején eldzziuk
meg engedménnyel, ha ugy érezzuk
varhato a ,falatkdzas”, vagy egyszerten
utasitsuk vissza (Dawson, 1999).

Az utolsé pedig a ,Hangerészabilyo-
zas”. A taktika elsé variacidja a hangos.
Ilyenkor a masik fél kiabdalassal, hisz-
tivel prdbalja Osszezavarni, dezorien-
talni, megijeszteni partnerét. Kivédése:
rendeljunk el/kérjunk szUnetet, vagy
alazzuk meg a masikat, melynek a cél-
ja, hogy ijesztobdl nevetségessé valjon.
A masodik variacio pedig a halk, amikor
a masik elhallgat. Ennek lehet kulturalis
oka is, de taktika is. Célja az elgondol-
kodtatas, valamint a zavarba hozas. Ki-
védése: tartsunk ilyenkor szunetet, vagy
beszéljunk folyamatosan, mert ilyenkor
a masik megunja/ frusztralt lesz és csat-
lakozik (Dawson, 1999).

Kozépjaték taktikak:

Ebben a fejezetben fontos megemliteni,
hogy egy targyaldason nem minden eset-
ben a végsd dontéshozoéval ulunk le egy
asztalhoz. Igy ilyenkor kénnyen érezhet-
juk azt is, hogy hatalmas tavolsag valaszt el
minket tole és szinte reménytelen a ,gyoz-

tes pozicid”. Valamint sosem jutunk el ad-
dig a pontig, hogy a dontéshozdval érdem-
ben targyalhassunk. Ha a targyald fél nincs
felhatalmazva a déntésre, az jelenthet egy
taktikazast is a részukrél. Mikor az imént
emlitett személy arra hivatkozik, hogy
egyedul nem hozhatja meg az adott ajan-
latunkra a dontést, majdnem biztos, hogy
taktikazik, és nem mond igazat kulonb6zo
okokbdl kifolydlag. Konnyebb egy felettes
személyt meggydznunk az igazunkrodl, hi-
szen neki senkitdél nem kell hozzajarulast
kérnie a végsd dontés meghozatalahoz.
Ellenben, ha az a bizonyos felsébb férum
emberek Osszességét jelenti, mint példaul
az igazgatotanacs, nem egy adott szemé-
lyen mulik a cég sorsa, akkor szinte minden
esetben visszavonuldt fuj az a személy, aki
ajanlatot tesz és szeretné meggydzni a ma-
sikat, ilyen esetekben a legmukoddképe-
sebb a korlatozott felhatalmazas taktikdja.
Az ingatlanugynokok példaul eldszeretettel
alkalmazzak ezt a taktikat. Vannak esetek,
mikor szeretnék nyomatékositani a mon-
danivaldjukat, olyan mondatokkal, mint, a
tulajdonosok nem engednek semmiféle el-
maradast a lakbért illetéen (Dawson, 1999).
Ime, néhany elénye a ,korlatozott felhatal-
mazas” alkalmazasanak (rank nézve):

Konfrontaldas nélkul tudnak nyomast

gyakorolni rank.

Elkészithetik vele a terepet a satutaktika

alkalmazasahoz.

Aki korlatozott felhatalmazassal rendel-

kezik, az jol alkalmazhatja a jofiu-rosz-

szfiu taktikat is.

A taktika alkalmazasa felszabaditja dket

a dontéshozas nyomasa alol.

Tovabba fontos azt is megtanulnunk,
hogy ilyen esetekben, hogyan véde-
kezzink a korlatozott felhatalmazas
taktikaja ellen. ,Egy kiemelt ajanlat ese-
tén, azért mégis orulnénk egy azonna-
li dontésnek”- ilyen és ehhez hasonld
mondatokkal mar az elején csdkkent-
hetjuk annak az esélyét, hogy megpro-
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baljon targyalofelunk taktikazni. De a
lényeg, hogy egy kihagyhatatlan ajan-
latunk legyen és tegyunk meg mindent
annak érekében, hogy ugyfelunk igé-
nyeinek olyannyira megfeleld legyen,
hogy elismerje ezt. Tehat elvettuk a
masik féltél azt a jogot, hogy kuléon-
bdéz6 mondatokkal halogassa dontését,
valamint azt is, hogy korlatozott felha-
talmazasra hivatkozzon. Ezt kovetd-
en ugyfelunkkel igértessik meg, hogy
tamogatja az ajanlatunkat és féndokeé-
nél/féndkeinél javasolni fogja, hogy
mellettuink dontsenek majd (Dawson,
1999).

Végul, de nem utolsd sorban a feltételes
kotés taktikajat alkalmazhatjuk. Mikor
azt érezzuk, hogy a masik fél tényle-
gesen nincs abban a pozicidban, hogy
egymaga dontsén ajanlatunkrol, meg-
kérjuk, hogy legalabb feltételesen 1ép-
junk elérébb a déntésben, példaul egy
szerzodés feltételes alairasa (Dawson,
1999).

Egy targyalas soran sokszor kerulhe-
tunk olyan helyzetbe, hogy valami ked-
vezd dolgot felajanlunk, engedménye-
ket teszink célunk elérése érdekében.
Ilyenkor mindig kérjunk valamilyen
viszont-engedmeényt cserébe, nem sza-
bad elfelejteni, hogy uzletrdl beszélunk
€s ebben az esetben nem lehetunk tul-
zottan megengeddk, kuldnben kihasz-
nalasok aldozatava esunk (Dawson,
1999).

Felmerulhetnek olyan helyzetek egy
targyalas soran, mint egy lehetséges
holtpont, vagy zsakutca. Ritka azok-
nak az eseteknek a szama, mikor meg-
oldhatatlan probléma kerul el6térbe
egy targyalas soran. Nagyrészt csak
holtpontra kerult a tanacskozas, ami-
bdél a legegyszeribben ugy lehet ki-
jonni, hogy azon a ponton atlépunk
€s egy ujabb témat, kérdést vetunk fel
(Dawson, 1999).

Patthelyzet esetén van néhany
lehetséges megoldas:
Valtoztassuk meg targyaldbizott-
sagunk Osszetételét! (az ugyfél sza-
mara egy udvarias személycserérél
van szo)
Ha egyik munkatarsunk, alkalma-
zottunk a masik fél egyik tagjat
felbosszantja valamilyen moddon,
tavolitsuk el
Csdkkentsuk a feszultséget kony-
nyed beszélgetéssell
Allapodjunk meg a kockézat meg-
osztasanak modjarol. Vagyis, ha va-
lami balul sul el, igérjuk meg, hogy
minden esetben segiteni fogunk
ugyfelinknek (Dawson, 1999)!

Végjaték-taktikak

A legismertebb végjaték targyalastech-
nikai taktika a jo fiu, rossz fiu masné-
ven a jo zsaru, rossz zsaru taktika. Az
emberek tobbsége talalkozott mar ezzel
a kifejezéssel vagy pedig alkalmaztak
vele szemben ezt a felallast. A minden-
napi életben szamtalan alkalommal,
példaul csaladon belul figyelhetd meg.
Vegyunk egy egyszeru példat szuldk és
a gyerek kozotti konfliktusban. A tiné-
dzser lany elszeretne menni egy buli-
ba és hajnali kimendt kér, a rossz-zsa-
ru most az apa, neki az az allaspontja,
hogy a kislanya biztos, hogy nem fog
elmenni. Az anya a jo-zsaru, pedig
felhoz egy kedvezdbb alternativat pél-
daul, elmehet szorakozni, de 11 o6raig.
Miutan a gyerek szembesult egy igen
rossz alternativaval mindjart jobban el-
tudja majd fogadni a jobb lehetdséget
és kdnnyebben képes kompromisszu-
mot kétni a sziileivel. Altaldban hogyha
2 az 1 ellen feldllassal talalkozunk egy
targyalason, akkor valdszinuleg bele-
futottunk egy ilyen jatszmaba, ilyenkor
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érdemes felismerni a helyzetet és hata-
sosan haritani. Id6kényszer esetén egy
szemeély is eltudja jatszani a szituaciot.
Példaul hivatkozik a gonosz fénodkre,
egyutt érez a masik féllel, majd tudatja
vele, hogy meg van kotve a keze, nem
tud mit tenni, igy a ketté targyald fél
fog szemben allni a sokszor nem is léte-
z6 harmadik féllel (Dawson, 1999).
Nehéz védekezni az ilyen jellegu tar-
gyalasi taktika ellen, de nem lehetet-
len. Néhany hasznos tanacsot adunk az
olvasdnak, abban az esetben, hogyha
szembe kerulne egy ilyen helyzettel. A
nyerdtaktikak egyike az, hogy lelep-
lezzuk a szerepeket. Mivel ez a tech-
nika nagyon kdzismert, nem fog orul-
ni a masik fél, hogy szembesitettik és
nagy valésziniséggel engedni fog a
rosszfiut, akit még rosszabb szinben
tuntetink fel, mint az eredetit. Kike-
rulhetjuk a szembesitést és a kitalaciot,
ha felhivjuk a f&6nokét és vele kezdunk
el targyalni. Mindennek ellenére, hogy
igen nagy népszeruségnek orvend a
szakmaban, még ugy is sokszor mu-
kédik, hogy a targyaldfelek tisztdban
vannak vele, hogy ellenuk alkalmazzak
(Dawson, 1999).

A kovetkezd technikank a szalamitak-
tika, lényege az, hogy kis 1épésenként
elérni valamit sokkal konnyebb, mintha
egyszerre kérnénk ugyanazt. Az élet-
ben szamtalan ilyen példaval talalko-
zunk, vegyuk kisgyerekek tudatlan, de
hatasos viselkedését. A kishugommal
egy napot egyutt toltunk, szinte észre
sem veszem, mennyi mindent megve-
szek neki, mert mindig csak egy vala-
mit kér és a nap végére megkap min-
dent, amit szeretett volna, hiszen é nem
kért sokat. Ha pedig a nap elején szépen
elsorolta volna nekem, hogy mire van
szuksége, akkor biztosan kinevettem
volna és maximum egy dolgot veszek
meg neki. Ennek pszicholdgiai hat-

terében az all, hogy az ember minden
dontése utan igyekszik meggydzni sa-
jat magat, hogy amit dontott azt helyes
volt. Nézzunk csak meg egy poker jat-
szmat, ha egy jatékos elkezdi emelni a
tétet és mi minden kdérben megadjuk,
akkor fennall annak a lehetésége is,
hogy avégén a masik fél annyira megy-
gyo6zi magat a dontése helyességérdl,
hogy ajaték végén & fogja emelni a tétet
és mi még tébbet nyerunk. A targyala-
saink soran, tehat célszeru a kovetelé-
seinkkel apranként eléallni és nagyon
fontos, hogy megfeleléen iddézitsiunk,
amikor ugy latjuk, hogy a masik fél haj-
lamos lesz elfogadni a feltételeinket.
Az emberek déntéseik utan altalaban
megkdnnyebbilnek, és tovabbi visz-
szaigazolasra vagynak a meghozott
dontés helyességérdl, ilyenkor nyitot-
tabbak lesznek a masok javaslataira is,
igy a miénkre is. Itt jon be a nyerdtak-
tika a masodik probalkozas, amit csak
kevesen képesek hitelesen megtenni.

Tipp: Tegyunk egyre csékkend
engedményeket a tdrgyalas alatt
jelezvén, hogy nem megyunk lejjebb.

A lényege az, hogy amikor a targya-
las végéhez kozeledunk, akkor térjunk
vissza azokhoz a pontokhoz, amiket a
masik fél nem fogadott el. Ha az ember
egyszer visszautasitast kap, nem bori-
tékolhato, hogy masodszorra is igy jar.
Batraké a szerencse (Dawson, 1999)!

Legyunk résen, amikor szalamitakti-
kat alkalmaznak ellenunk, hiszen az is
annak szamit, amikor megkotottunk
egy sikeres uzletet boldogok vagyunk,
megkdnnyebbultunk és akkor a masik
fél lendul tdmadasba, az uzletet egy Uj
sajat feltételhez koti, mondjuk, hogy
csak 60 napon kivul tud fizetni. Ilyen-
kor az ember sebezhetd és kdnnyebben
enged, mert fél, hogy elveszti a szama-
ra elényos uzletet. E16nyos védekezés a
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szalamitaktika ellen a rossz- és a jofiu
taktika, példaul tegyunk, ugy mintha
nem lenne felhatalmazasunk tovab-
bi déntéseket hozni. Az is j6 moddszer,
hogy a targyalas soran nem hagyunk
nyitott kérdéseket és nem lesz mit kove-
telni a végén vagy éreztessuk vele, hogy
a targyalas végén mar nem illik ilyet csi-
nalni (Dawson, 1999).

Végul pedig néhany kulcsfontossagu
szabaly, amit érdemes kovetni, ha célt
szeretnénk érni. Elséként az enged-
ményeink soha ne legyenek ugyanolyan
nagysaguak, mert akkor nem lesz hamar
vége a targyalasnak. Fontos arra is figyelni,
hogy az utolsé engedmény soha ne legyen
tul nagy, mert az konfliktust szilhet. A vég-

s6 szandékot pedig semmiképpen se 0sz-
szuk meg az elején, mert mondjuk a masik
fél esetleg arra kivancsi (Dawson, 1999).
Mindig legyunk tisztességesek és gratulal-
junk a masik félnek, soha ne legyunk karor-
vendok. Tavozzunk ugy a targyald terembdl,
hogy mindenki gy&ztesnek érezze magat és
torekedjunk egy jo atmoszféra megteremté-
sére (Dawson, 1999).

Tipp: Erdemes a targyalds végén
egy kisebbet engedni, hogy
nyertesnek érezze magat a masik
fél.
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ESETTANULMANY: A NYERO TARGYALASI TAKTIKAK

Megnyitasi taktikak: Kéveteljlink tébbet, mint amit el akarunk érni!

Miért kerjunk egy felvételi interjun magasabb fizetest és juttatasokat, mint amire tenylegesen
szamitunk a cegtdél [Dawson, 1999]? Ezzel csak jol jarhatunk, ugyanis, ha tébbet kertnk, akkor kénnyen
megszerezhetjlk az altalunk preferalt sszeget, Ugy, hogy a munkaltatd azt gondolja, 6 gydzott a
targyalason. llletve azt is eléfordulhat, hogy megkapjuk a teljes dsszeget, amit kertlink. Semmikeppen se
azzal az 6sszeggel inditsunk, amit szeretnénk, hiszen ebbdl még kénnyen lefaraghatnak [Dawson, 1999).
Etikatlan taktikak: Mézesmadzag taktika

Atargyalopartnered egy olyan feltétel kdvetelmeny teljesitéset keri tdled az Uzletkdtes elejen, amirdl tudja,
hogy nem fogod tudnimegadni szamara. Miutan vilagossa valt, hogy szamodra, valaminta céged szamara
ez problémat/nehézséget jelent, hozzateszi, hogy versenytarsaid kepesek a kdvetelmeny teljesitesére,
ezaltal hatranyba kerll a ceged. A tapasztalt targyalopartner ilyenkor a kerést felreteszi, majd a targyalas
végen Ujra felnozza ezt a vegrehajthatatlan kdvetelmenyt, abbol a celbdl, hogy nagy nehezen lemondjon
rola és kérhessen cserébe egy szamara nagyon fontos dolgot, amit eddig a targyalas soran szandékosan
nem hozott fel. J& példa erre egy nagyobb arengedmeény kerése, vagy peldaul egy draga oltdny
megvasarlasa soran az oltdny mellé, a hozza passzold nadragot szeretnénk ajandékba, ingyen elvinni. A
vasarlasvegen, haa, targyalopartnertiink” nem tudja teljesiteni a keresinket, nagy nehezen lemondunk réla
éshelyette anyakkenddtkerjik ajandékioa, amit mar nagy valoszinlséggel nekiink fog adni(Dawson, 1999).
Kézépjaték taktikak: Ugyelj a targyalo fél beosztasara!

Ugy érzed, hogy a megfeleld taktikak hasznalataval mégsem célravezetd a targyalds végeredménye?
Hidba jo az érvelesed, nem taldl megértd fllekre az ajanlatod (Dawson, 1999])? Fontos, hogy nem
elég a taktikak elsajatitasa, a sikeres targyalashoz az is kell, hogy a megfeleld személlyel Ulj le egy
asztalhoz. Minden esetben toérekedni kell arra, hogy az adott cég vezetdjéet, vagy elsddleges
doéntéeshozojat kellien meggydzndd, hiszen az azonnali déntéshez vezet, igy a targyald felinknél
kizarjuk a korlatozott felhatalmazas taktikajat. A targyalas soran pedig nem lesz érzekelhetd akkora
tavolsag a felek kozott Példaul, ha egy targyaldstol azt varjuk, hogy azonnali dontés szllessen a
helyszinen, akkor érdemes mar az elejéen tisztazni a targyald partner beosztasat, mindenképp alkalmas
legyen a déntéshozatalra, igy megallapodva vele a lehetd legrévidebb idén belll (Dawson, 1999).
Végjaték taktikak: Az idézités a Iényeg!

Hidba minden erdfeszités és taktikazas, hogyha nem jokor iddzitink. Miért folytassuk tovabb a targyalast,
amikor az Uzletet mar megkotéttik az ingatlan Ggyndkkel [Dawson, 1999]? Mert ilyenkor tudjuk a
legkedvezdbb ajanlatot kerni a masiktol. Ez azert van, mert a masik fél megkdnnyebbllt, hiszen atargyalas
lezarult és keresi a visszaigazolast, hogy jo Uzletet kotétt, ilyenkor nyitottabb lesz a mi javaslatunkra. llletve
benne lehet a félelem, hogy ha ezt az utolsd kerest nem teljesiti, akkor elveszti a szamara elényds
Uzletet. Peldaul, ha megallapodtunk az arban egy haz vasarlasa esetén, akkor a fizetési hataridot
kitolhatjuk vagy pedig szamunkra kedvezd részletfizetesben is megallapodhatunk (Dawson, 1999).
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