
Tárgyalás-technika
19. Erdélyi K ÖDAK, 4. hétvége

Kolozsvár, 2011. november 11-13.

Kósa András László
Közéletre Nevelésért Alapítvány

www.kozeletre.hu



Mottó :

Az … életben nem azt kapjuk, amit 
megérdemlünk, hanem amit 
tárgyalással el tudunk érni.

(Chester Karras)
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A tárgyalás defin íciója

Olyan kommunikációs folyamat, amelyben 
információt, id� t és emberi energiát 
használunk fel annak érdekében, hogy 
másokkal együttm� ködve, érdekeket 
egyeztetve (vagy másokat elnyomva, 
érdekeinket egyoldalúan érvényesítve) 
megkapjuk, amit akarunk (amire 
igényünk van).w
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Még egyszer a tárgyalásról…

Minden tárgyalás egy verbális 
kommunikáció.

Minden tárgyalásnak konkrét 
célja van.

A cél megvalósulása/elérése 
a tárgyalás 
eredményességét jelzi.

Bizalom nélkül nincs 
tárgyalás.
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Hogyan k észüljünk fel a tárgyalásra?

5 dimenzió:

cél
érdekeltség

befolyás, hatalom
bizalom
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Hogyan k észüljünk fel a tárgyalásra?
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információ alternatívák döntés 
(összegzés)

cél

érdekeltség

befolyás, hatalom

bizalom

id�
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Cél

� saját:
szervezeti
személyes

� partner:
szervezeti
személyes
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Érdekelts ég

� saját
� partner

Az er� bedobást határozza 
meg.

A szervezeti céllal nem 
mindig ért egyet a 
képvisel� , lehet, hogy 
csak megbízták, de ett� l 
még érdekelt.w
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Befoly ás

saját:

szervezeti:
� pénzügyi stabilitás
� infrastruktúra
� nagyság
� személyes

partner: w
w
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Stratégia

együttm� köd� : módot adsz arra, 
hogy felkészüljön a partner. A 
partner megértse, elfogadja, 
jónak tartsa, szükség szerint 
képviselje az én alternatívámat. 
(nyerek-nyersz)
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verseng� : legy� zni és nem 
meggy� zni akarom a másik 
felet. A tárgyalópartnerre 
fókuszál. (nyerek-veszítesz)
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Tárgyalási m ódszerek

Nyer� tárgyalás: határozott a partnerrel, kemény a feladattal, saját érdekeit 
érvényesíti (nyertes akar lenni), hagyja gy� zni a partnert: út a Ny/Ny felé

Elvkövet� (Nyerek/Nyersz):  kíméletes a partnerrel, kemény a feladattal, elveket 
egyeztet, legitimitásra építve, ezért nincs gy� ztes vagy vesztes, csak 
nyertesek. (Nem a tárgyaló partnert, hanem a problémát akarja sarokba 
szorítani: „Gondolkodni kényszerítsd a partnered, ne térdre.”)

Nyerek/Vesztesz:kemény a partnerrel, kemény a feladattal, saját érdekeit 
érvényesíti, nemcsak nyertes akar lenni, hanem gy� ztes is, követelései 
elfogadása a jó kapcsolat feltétele

Kompromisszum-keres� : kíméletes a partnerrel, gyenge a feladattal, pozíciókat 
egyeztet, kölcsönös engedményekkel, egy kicsit mindenki veszít is, nyer is

Veszítek/Nyersz:gyenge a partnerrel, gyenge a feladattal, célja a jó kapcsolat, 
bármi áron 
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A tárgyalás stílusa

A szóbeli kommunikáció
fontosabb stíluselemei:

� modor (barátságos, 
udvarias, kimért, hideg, 
durva);

� szókincs (gazdag, 
választékos, egyhangú, 
szegényes);

� hanger� (halk, átlagos, 
hangos).
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A tárgyalás stílusa

A nem szóbeli kommunikáció
fontosabb stíluselemei:

� a másik személyes 
zónájának kezelése 
(tiszteletben tartja, belehatol, 
vagy saját tárgyaival 
kimondottan megszállja);

� viselkedése 
(meghunyászkodó, szelíd, 
önérvényesít� , rámen� s, 
agresszív);

� öltözete (elhanyagolt, 
átlagos, üzleties, 
választékos, felvágó).
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Érdemes átgondolni…

Naív bizakodás: semmiféle alapja nincsen és mégis úgy 
érzem, hogy a partner meg akar egyezni velem.

A tárgyalás egy stratégiai játék. Dícsérni a 
tárgyalópartnert, mert az megalapozatlan önbizalmat 
ad.

Az, hogy egyik partner nem veszi komolyan a másikat, az 
mind a két fél hibája.

Hírforrást lehet beépíteni a másik szervezetbe.
A bizalom növelésére fordított idõ sokszorosan megtérül.w
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A jó tárgyaló jellemz � i:

Elviseli a bizonytalanságot;
Feszült helyzetben is hideg fejjel dönt;
El� re tájékozódik partnerér� l;
Vállal kiszámított kockázatot;
Jól kommunikál (azaz figyel a másikra, mit mond, mi van a 

szavai mögött, mit nem mond, amit pedig szokásosan 
kellene.);

Gyorsan kapcsol és ha kell, reagál;
Rugalmas, ami azt jelenti, hogy korrekt.w
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