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Kurzus cime Alternativ vitarendezés
A gyakorlat A targyalas
témaja
A feldolgozas
ideje kb. 15-20 perc
Oktato Dr. Ruzs Molnar Krisztina egyetemi docens

1. Ismétlés

Alternativ vitamegoldas fogalma

2. Atargyalas

A targyalas fogalma

* Atargyalas egy interaktiv folyamat két vagy tobb targyalo fél
kozott, akik kolcsonos érdekeltségiikbe tartozé témakorokben keresnek kozos
alapot, hogy a targyald felek szamara kolcsondsen elfogadhaté, mindenki altal
tiszteletben tartott megallapodas sziilessen.!

* Atargyalas stratégiai megbeszélés, amely egy témakort (vagy vitat) mindenki altal
elfogadhat6 médon old meg.2

A targyalassal kapcsolatos attitiid

Amikor a targyalasra mint stratégiara tekintiink, amelyen a vitaban allé szerepldk
vesznek részt, akkor erre egy onként vallalt helyzetet képzeliink el, amelyet a felek
egyfajta versengése jellemez, ugyanakkor ha megegyezés érdekében egyfajta
egylttmiikodésre is szamitani lehet, kiilonben nehéz redlisan betarthaté6 megegyezést
létrehozni.

A targyalas soran a felek poziciéja, tapasztalata, targyalasi jartassaga, taktikussaga és
személyisége meghatdrozé tényezdk, egyfajta pszichés hadviselés, amelyre érdemes

! https: //www.negotiations.com/definition/negotiation/ Letoltve: 2021. 04. 22.

2 https://www.investopedia.com/terms/n/negotiation.asp Let6ltve: 2021. 04. 22.
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felkésziilni, ha a sajat érdekeinknek megfelel6 végkimenetet szeretnénk elérni. Az egyéni
készségek és képességek szamotteviek.

A felek kozvetlen részvételével zajlo targyalds a természetébdl eredéen bizalmi jellegti,
nincs mas jelen az érdekelteken kiviil. Ugyanigy a targyalas kotetlenebb jellegébdl adodik,
hogy a felek témavalasztasa (mely kérdéseket targyaljak meg, pl. jog- vagy érdekvitat)
teljesen szabad, a belatasuktdl fiigg. A targyaldsi folyamat soran ujabb témakorok
hozhatok be. A targyalds menetét maguk a felek alakitjak ki, rugalmas, kevéssé
strukturalt, a strukturajat is felek alakitjak ki.

A targyalas lezarasa nem minden esetben végzddik megallapodassal, a kimenete nyitott.
Amennyiben nem tudnak megallapodni, a felek mas tipusu vitamegoldasi format
valaszthatnak a koztiik fennall6 ellentét természetétdl fliggben.

Mikor érdemes targyalni?

Azt, hogy a felek a targyalas valasztjak-e vitajuk megoldasahoz, a fenitek atgondolasa
adhat segitséget. Célszerti lehet targyalni, ha az alabbiak nagyrészt megvaldsulnaks:

. Fontos az id6- ill. koltségtényezd
a
g T . . Megvan az esély, hogy jobb eredményt hozhatnak ki a
@ g Q. P targyalasbol, mint mas eljarasok igénybevételével
- ST
= .“ « e A felek elkotelezettek abban, hogy 3. személy
— bevonasa nélkiill maguk oldjak meg a vitat

» Afelek kb. egyenld ,sulycsoportban” vannak

* Fontos az eljaras bizalmi jellege és a felek kozotti kapcsolat annyira azért miikodik,
hogy van egy minimalis bizalom egymas iranyaba (ha megallapodnak, azt be is
tartjak)

* Rendelkeznek a sziikséges er6forrasokkal a teljesitéshez, annak természetétdl

fliggben (realis teljesithetdség)

* Megvannak a sziikséges készségeik targyalasban valo részvételhez

Ugyanigy léteznek azonban olyan objektiv jellegii tényezok is, amelyek a targyalas mint
vitamegoldasi eszkoz valasztasa ellenében hatnak. El6fordulhat, hogy a masik fél
igényeit, moralisan helytelennek tartjuk és/vagy az egyébként jogellenes. Ha tul nagy a
tét, nagy a kockazata annak, sok veszithetiink, akkor sem ez az eljaras a legmegfelel6bb.

3 https://slideplayer.hu/slide/2088100/ egyes elemeinek felhasznaldsaval Letoltve: 2021. 04. 25.
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A szerepld egyéni helyzete, betoltott pozicidi és készségei alapjan is fennallhat olyan nagy
kiilonbség az egyik fél javara, amely megkérddjelezi azt, hogy a megallapodas mindkét fél
érdekeinek megfelel.

Az objektiv tényez6k mellett szubjektiv tényezok is szerepet jatszhatnak abban, hogy
miért nem szeretnénk targyalassal megoldani egy vitat. Szubjektiv tényezdk, amelyek
miatt inkdbb nem a targyalast valasztjuk (forras!)

Ha valaki tudja magaroél vagy attdl tart, hogy nem rendelkezik (j6) targyalasi készségekkel,
kevéssé ismeri a folyamatot, a dinamikdjat, mit, mikor
mondjon vagy éppen mikor ne; ha nem tudja biztosan
felismerni, hogy a masik fél manipulalni akarja. A
targyaldson valo részvétel ellen hat, ha valaki tudja magarol,

hogy tul engedékeny, és konnyen meghajol egy \\ @ @
magabiztosan képviselt allasponttal szemben. Ugyanigy, ha @Iﬂ‘%
valaki tdl indulatosan, agressziven képviseli a véleményét,
adott esetben ezzel sem a targyalas sikerét szolgalja. Ahogy korabban emlitettiik, a
targyalassal egyiitt jar egy - az eljaras természetébdl eredo - fesziiltség, stressz. Ennek a

kezelésére is készen kell dllnia annak, aki ezzel a modszerrel szeretne vitamegoldasban
részt venni.

A targyalas alaptipusai

A szakirodalom alapvetéen két, egymastol eltérd targyalasi tipust kiilonit el. Ezeknek
elképzelhetd tiszta formaja is, amikor egy targyalasi folyamatot csak az egyik vagy csak a
masik jellemez, altaldban a kétfajta megkdzelités egy targyalds soran valtakozva van
jelen.* Ez a két alaptipus:

» Verseng0 (vagy pozicionalis) targyalas

« Egylittm{ikodd (vagy érdekorientalt vagy integrativ) targyalas

A verseng0 targyalasi stratégia jellemz6i

A verseng0 szemléletii targyalasban részt vevo felek kozott alapvetden alacsony a bizalmi
szint. A résztveviok személete szerint a targyalas egy verseny, ahol
nyerni kell, igy egy nyertes és egy vesztes lesz a végén. A
poziciondlis targyalds soran az emberi kapcsolatok nem igazan
szamottevd tényezd, hanem a szerz6dési feltételek minél
kedvezdbb kialakitasa a sikeresség mércéje.

. 4 A targyaldsrol mas megkozelitést Id.: https://konszenzus.org/wp-
content/uploads/AVR/lecke3 lap5.html Letoltve: 2021. 04. 23.
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E targyalasi formanal rendszerint az 6nérvényesités is komolyan jelen van, a személyes
motivacio e targyalopartner részérdl nemcsak feltétleniil valamilyen dolog megszerzése
(vagy targyalasi feltétel beemelése), hanem az érzelmi, hatalmi folény érzetének elérése.
Ebbdl kovetkezden, ha a masik fél hajlandé engedni, azt a gyengeség jeleként értelmezi.

A targyalas soran a versengd stilusu targyalé fél kommunikacidja a masik gyenge
pontjainak felderitését célozza, a sajat pozicié erdsitése érdekében, ami egy nyomads alatt
allg, nehezitett kommunikaciot eredményez: pl. az informacié visszatartasaval, a masik
félrevezetésével, fenyegetéssel, stb.

Ha a felek befolyasolasi képessége hasonl6 szinten all, egyezkedd, kompromisszumos
megoldas is lehet az eredmény. llyenkor mindkét fél elér valamit a vagyott célokbdl, de
valamit fel is kell adniuk. Ugyanakkor, ha a felek egyike alacsony érdekérvényesitd
képességgel rendelkezik, akkor win/lose helyzet alakul ki.

A kooperativ, egylittm{ikodd stratégia jellemzai

Ennek a targyalasi alaptipusnak alapvet6en mas az emberképe a versengéhoz képest.
Ebben az esetben a felek kozotti kapcsolatot a bizalom jellemzi, ez a kiindulasi pont.
Mindkét fél a nyereségre torekszik, de ezt nem a masik karara szeretnék elérni.

E stratégia megkozelitésében az emberi kapcsolatok értéket jelentenek, ennek
szellemében kezelik a résztvevék egymast. A folyamatban résztvevdk
problémamegoldoként tekintenek magukra és a masik
félre, a targyalas soran torekednek a partner
szliikségleteinek figyelembe vételére. A targyalas soran
nem csak a rovid, de a hosszu tava egyuttmiikodésre is
tekintettel vannak.

Ebbdl kovetkez6en a kommunikaci6 a masik fél
tiszteletben tartdsadn alapul, ugyanakkor a mindenki
szamara (nemcsak sajat szempontbol) minél elényosebb tartalom kialakitasan van a
hangsuly. Tehat a konszenzusos megoldasok keresése jellemzé.

A targyalas menete, szakaszai

A targyalas menetével, szakaszolasaval kapcsolatban tobbféle linearis modell 1étezik, igy
megkiilonboztetjiik a harom, az 6t, hat, ill. nyolcfazist modelleket. A hazai szakirodalom
legtobbet a Barlai Roébert és munkatarsai altal kidolgozott nyolcfazisi targyalasi
modelljének> 1épéseit idézi:

® Bari Rébert - K6vagé Gyorgy: Krizismenedzsment, kriziskommunikacié Szazadvég Kiadé Budapest, 2004
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[. El6késziilet
1. Tervezés, atgondolas
2. Rahangolas

II. Interakcié

3. Légkorteremtés (orientacid)

4. Bizalomkeltés, sziikséglet-felmérés (prezentacio)

5. Aktiv rahatas, motivalas (alku)
6. Elfogadtatas, megallapodas
7. Lezaras, befejezés

[1I. Utégondozas

8. Ertékelés, statusz-elemzés

Minden arab szammal ellatott szakaszhoz leiras
tartozik, amely a targyalasi helyzetben fontossaggal
biré koriilményeket foglalja 6ssze. Terjedelmi okok
miatt itt nem foglalkozunk ezzel b6vebben, azonban
leirasat itt lehet megtekinteni:

https://docplayer.hu/503340-Szervezeti-
kommunikacio.html 24-29. o.

Ez egy lzleti targyalas modell, a szakaszolas azonban a vitamegoldasi célu targyalas
esetén is jol alkalmazhatd. A 3. 4. és 5. pontok esetében ad6dik vitamegoldasi targyalasnal
az eltér6 kontextus miatt eltérd érzelmi és mentalis beallitddas, illetve emiatt a folyamat
dinamikaja lehet eltéré.

3. Ellenorzo kérdések

Mi a targyalas lényege (fogalma)?

Mikor érdemes targyalassal megoldani egy vitas helyzetet?
Milyen objektiv és szubjektiv koriilmények sz6lhatnak a targyalas ellen?
Milyen targyalastipusokat ismer?

Az egyes tipusok milyen jellemz6kkel rendelkeznek?

i W=

Képek jegyzéke a képek sorrendjében:

https://internationalfinance.com/the-art-of-negotiation/

https://www.roberthalf.ca/en/blog/an-uncertain-road-the-potential-risks-and-rewards-of-
working-for-a-pre-ipo-company

https://bluecanyonpartners.com/four-steps-to-develop-a-competitive-response-for-you-and-
your-channel-partner/

https://executivesecretary.com/four-ways-leaders-can-foster-cooperation/
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