SCOIWORK

NEGOTIATING SKILLS

Segitség, kilistaznak!

A targyalasokon dél el, hogy a felek milyen feltételek mellett kotnek megallapodast. Az egyik
félnek tobb, a masiknak kevesebb eszkdze vagy targyalasi készsége van, hogy elérje a céljait.
Mig az el6bbi adottsadg, addig az utdbbi, a targyalasi készség, fejleszthet6. Ha a targyalds
soran mereven ragaszkodunk egy allaspontunkhoz vagy kijelentésiinkh6z — , Kilistazlak!” —,
akkor nehéz azt feladni anélkil, hogy ne veszitsiik el a hitellinket. Pedig a fenyegetés helyett
akar O6sztonzét is alkalmazhatnank, mert ez a masik maddja, hogy felkeltsik a masik fél
érdeklédését. Vajon miért az a gyakori, hogy csak az egyiket alkalmazzak? Ha ettdl
erdsebbnek érezziik magunkat, akkor egy targyalason csak az er6 szamit?

Tanacsaddsaink soran tobb Ugyfelink kérdezte, mit tegyen, amikor meghallja a bdvos
szavakat: akkor kilistazlak! Els6ként fontos megtudni, hogy mi motivalja a beszerz6t, a
szankcid cél vagy inkabb eszkoz. A félve hallott szavak mogott szamos inditék huzédhat meg.
Meg kell érteni, hogy a targyaldpartneriinknek szintén vannak éves tervei, és 6ket is szamon
kérik azok elmaradasatél. Lehet az ok egy kedvez6bb aru beszerzés akar egy masik piacrol,
egy vezetdi utasitas, helyettesit6 termék agressziv megjelenése, piacpolitika vagy akar egy
bloff is. Ha nem kérdeziink, és igy nem tarjuk fel a valds inditékokat, nem tudunk
megfelel6en reagalni. Nagyon fontosak tehat a jo, célzott kérdések: Mi a célja? Mi a
motivacioja? Mi az alapja a kérésének? Mivel tudja aldatamasztani az igényét? Mas mddon is
el tudom érni a céljat? Van mas ok vagy egyéb olyan informacio, amirél tudnom kéne?

Egyszerl egy kérésre azonnal ,nem”-et mondani, de sajat céljaink elérésének érdekében
probaljunk inkabb a masik fél igényeinek megfelel8en ajanlatot adni. Ez persze nem kdnnyd,
de gondoljunk bele, hogy a ,,nem” sz6 rugalmatlansdgot, merevséget jelent, és nem juttat
minket kozelebb a megallapoddashoz.

Ha egy targyalas holtpontra jut, az mindkét fél szdmara jelentés koltségeket eredményezhet,
és ez gyakran magasabb, mintha folytatnank a targyalast. De ha mar megrekedtek a
targyalasok, hogyan mozditsuk ki? Erre tobb megoldas is van. Az egyik, ha realis ajanlatot
teszlink, a masik fél igényeire vonatkozdan, azaz megtalaljuk a szamara fontos elemeket.

Képzeljék el, hogy éhesen sétalok egy bardtommal a varosban, amikor eszembe jut egy
Steakhouse. Ajanlatot teszek, és azt mondom, ,Menjiink, egylink egy izletesen pacolt
marhahudst”. A bardtom azonban vegetdrianus, és hidba gy6zkédém, nem érdekli. Az 6
azonnali ellenajanlata, hogy menjiink inkdbb egy salatabarba. Itt az a pont, amikor
Osszecsapnak a nézetek, és elkezdddik egy korkoros, véget nem ér6 vita. Ne keverjik 6ssze a
célokat a stratégiaval. Ha az a célom, hogy jollakjak, és ezt a masik fél elvarasainak
teljesitésével meg tudom tenni, akkor mar csak kérnem kell valamit cserébe, és megsziiletik
a megallapodas.

Hogyan adjunk ajanlatot, ha folyamatosan azt halljuk, hogy ,,Ez nem j6, tegyen egy masikat,
kiildnben kilistdizom!”? Erdekes taktika, és a képzetlen targyaldkkal szemben gyakran
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mukodik is. Sok beszerzd ezt a mddszert alkalmazza a beszallitdival. Azok meg kérdés nélkal
adnak Ujabb és Ujabb ajanlatokat, egyre-masra épitve bele a kedvezményeket, és még csak
nem is kérdezik meg, hogy tulajdonképpen mire van is sziiksége a masik félnek. Mondjuk
meg batran: ,Ha nem ismerem a céljait és az elvarasait, nem tudok megfelelé ajanlatot
adni.” llyen esetben ugyanis barmit teszek le az asztalra, az vagy célt téveszt, vagy arra
dsztdnzi a targyaldpartnert, hogy még tébbet kérjen. Ugy tegyiink tehat ajanlatot, hogy
el6tte megismertik a masik fél inditékait és céljait. Prébdljuk a masik f6 prioritasait
belefogalmazni az ajanlatunkba ugy, hogy arat szabunk az igényeinek. Kérjiink tehat valamit
cserébe. Olyan dolgot, ami fontos a szamunkra és a masik fél mégis konnyen megadhatja.
Mindkét félnek érdemes elgondolkodnia azon, hogy minél tobb valtozét épitsen bele a
targyalasba. Kérhetiink, illetve adhatunk egy ingyenes masodkihelyezést, polcvéget,
ingyenes termékelhelyezést az (jsdgban, ingyenes termékcserét egy éven belil,
szerz8déshosszabbitast stb. Barmit, ami megfelel6 cserealap lehet, és mindkét fél végre is
akarja majd hajtani a megallapoddasban foglaltakat.

A targyalds nem csak kérésbdl all. Nem azt jelenti, hogy az egyik félnek minden kivansaga
teljesil. Javasolt néha feladni valamit azért, hogy a masik fél is gy6ztesnek érezze magat a
végén.

Tudjuk, meg, hogy a ,Kilistazlak!” sz6 mégott milyen inditékok huzédnak, és hogy valéjaban
mit akar elérni a masik fél. Azon gondolkodjunk, hogy van-e olyan kérilmény, ami mellett
ezt meg tudjuk adni. Szabjunk arat az igényeknek. Ne felejtsiik, hogy a gazdasdagi helyzetre
vald hivatkozassal kért és feltétel nélkil adott engedményeket kés6bb nem lehet kdnnyen
visszavonni. Jelen helyzetben az egymas iranyaban tolerdns, egylttm(ikédd partneri viszony
lesz az alapja a hosszu tavu lzletnek.

Tollas Attila, Papp Zoltdn, Danics Rébert
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