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Sok kis- és kozépvallalkozas novekedésének kulcsa az orszag hatdrain tuli
kereslet kiszolgaldsa lesz. A kilpiacra lépés piaci elényhoz juttatja a gazdasagi
tarsasagokat, ugyanakkor fontos ismerni az export tevékenységgel jaré nehéz-
ségeket is. A sikeres exporttevékenységhez elengedhetetlen a célpiacok alapos
feltérképezése, a kereslet és a szabalyozasi kornyezet alapos megismerése.

A HEPA Magyar Exportfejlesztési Ugynokség Exportakadémia Képzési Kdzpontja
és az Enterprise Europe Network gondozasaban megjelend Export Kisokos soro-
zatat azzal a céllal inditottuk el, hogy a hazai vallalkozéknak a mindennapokban
hasznalhatd gyakorlati tudaselemeket adjunk at. Kiadvanyainkban kozérthetd,
gyorsan attekintheté formaban mutatjuk be az export piacra [épés legfontosabb
mérfoldkoveit, kockazati tényezdit, valamint az export stratégia fejlesztés
alapvet6 dontési pontjait.
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Kildetéslnknek tekintjik, hogy a HEPA gyakorlati Uzletfejlesztési szolgaltatasain
keresztil bévitslk kiilpiacokon is sikeres hazai kis- és kozépvallalkozasok korét.
Exportakadémia Képzési Kozpontunk feln6ttképzési engedély mellett kinalja
modularis felépitésl képzéseit, melyek jelenléti, online és e-learning formaban
is elérhetéek.

A HEPA kiterjedt kapcsolati haldval bir mind idehaza, mind kilféldon.
Ugyndkséglink atja el az Eurépai Bizottsag vallalkozasfejlesztési haldzatanak,
az Enterprise Europe Network képviseletét a Kozép- és Eszak-Magyarorszag
régioban. A haldézaton keresztll tobb, mint 60 orszag szakértdit tudjuk bevonni
akar Uzleti, akar technoldgiai partnerkeresésbe, finanszirozasi és szellemi
tulajdonvédelmi kérdésekbe.

Eljen On is a lehetéséggel!
Szerezzen friss tuddst, kérje tandcsadoink segitségét
a kiilpiacra lépés tervezéséhez, megvaldsitasahoz!

HEPA Magyar Exportfejlesztési Ugynikség



Bevezetés

A vallalkozdsok vezetdinek egyik legfontosabb feladata a cég érdekeinek,
céljainak képviselete targyalasi helyzetekben. Itt azokat a tudnivaldkat vesszik
sorra, amelyek felkészitik a vezet6t a targyalasi helyzetekre, legyen ez személyes
vagy akar online targyalas.

A targyalas célja, hogy olyan megallapodast
kossunk, amely mindkét fél szamara kolcso-
nosen elonyos. Csak akkor uljunk le beszelni
a masikkal, ha olyan ajanlatunk van, amely
nemcsak neklnk, de a masiknak is elonyos.
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Mi a targyalas?

A targyalas olyan kommunikacids folyamat, amelynek tartalma az érdekitkozte-
tés, melynek eredményeképpen a benne résztvevok targyaldsi sikert élhetnek at,
ami hatalmi érzéssel (érvényesllés, onmegvaldsitas) parosul. Ez az dnértékelés
novekedését eredményezi, vagy targyalasi kudarcot élhetnek at, aminek kovet-
keztében a hatalomvesztés érzése és ebbdl adoddan az onértékelés csokkenése
alakulhat ki.

A targyalds soran a legfontosabb cél valakinek a meggyézése, a targyald felek
szempontjainak érvényesitése, ezért fontos a tudatos felkészulés, a targyalasi
készségek fejlesztése, hiszen targyalni tobbrétl feladat és az adott keretek kozott
egyszeri alkalom célunk elérésére.

Egyéni célok kitlizése

A targyalds mar a talalkozo eltt elkezdddik. At kell tekinteni a targyalasi hely-
zettel kapcsolatos elvarasokat; ez lehet elsé benyomaskeltés, informacidcsere,
ajanlat ismertetés, konkrét ajanlat adas, lzletkotés. Ez egy folyamat, amely nem
feltétlenll torténik meg egy Ulésben, igy legyenek minimum és maximum célok
az adott targyalasra.




A targyalasi helyzet
legfontosabb alappillérei

Az els6 és legfontosabb feladat, hogy fel kell készlilni a partnerbél. Nemcsak

a cégébodl, de magabdl a targyaldpartnerbdl is. Ma mar a kozosségi média fellle-
tein - a FB-on, a LinkedInen- a legtdbb ember megjelenik akar magan, akar Uzleti
profillal. Erdemes megkeresni a partnert ezeken a platformokon, megnézni,
milyen témak érdeklik 6t, mivel tolti a szabadidejét, milyen férumokat, tzleti
témakat kovet, mit posztol.

A targyaldpartner felkészitése a masodik lépés, kildeni kell a magunkrol és
a céglnkrél informacids anyagot, fel kell tenni a targyalas el6tt kérdéseket
a leend6 uzletkotéssel kapcsolatban, és be kell gyljteni a targyaldfél kérdéseit is.

Ra kell kérdezni arra is,
hogy a mar ismert
targyaldpartneren kiviil
lesz-e még jelen valaki,
és ha igen, akkor beldle
is fel kell késziilni.




A masodik alappillér a targyalas
profi levezetése megfeleld kérde-
zéstechnikaval, ahol inkabb kérdé-
szbval kezdddo nyitott kérdések-
kel kell megnyitni a partnert, és

a hosszu kormondatok helyett
rovid, tomor lényegre toré kozlések
utan minél hamarabb beszéltetni

a masikat.

A harmadik alappillér az utankdvetés. A targyalas
nem az elkoszonéssel fejezédik be. A targyalas
utan kozvetlendl el kell kiildeni emailben a jegy-
zeteket, a targyalas végén megfogalmazott
megallapodasokat, és a kovetkezd lépéseket.

Az utdnkovetés masik fontos lépése, hogy két
targyalds kozott — kiilonosen, ha hosszabb id6
telik el-, folyamatosan kapcsolatot kell tartani

a partnerrel, értesiteni 6t fejlesztésekrol,

Uj otletekrdl, 6ket érintd piaci jelenségekrol.



Egy online targyalas elokészitése

Az utdbbi évben legtobbszor nem személyesen, hanem az online térben folytak
a targyaldsok. Bar a legtobb ember 6dzkodik ettél a formatdl, mégis szamos
elénye van, hiszen gyors, hatékony, id6é- és koltségkiméld, és olyan orszagok
lakdival is lehet targyalni, ahova fizikailag nehéz eljutni.

Az online targyalas nehézségekkel is jar, hiszen a technika hasznalata nem
mindenkinél készségszintd.

Els6sorban el kell donteni, hogy melyik lesz a hasznalt alkalmazast. A Google
Meet, a Teams, a Zoom, a Skype egyarant alkalmas targyalas lebonyolitdsara.
Ha egy gyors egyeztetés torténik, akkor a Google Meet is megfelel, hiszen

a Google Naptarba beagyazva lehet rola linket kildeni, egyszer( a belépés,
nem kell letolteni semmilyen alkalmazast. A Google Meeten viszont nem lehet
rogziteni a beszélgetést, eszkoztara viszonylag limitalt. El6szor tehat meg kell
hatarozni a targyalas céljat és ehhez platformot valasztani!

Amennyiben a partner javasol egy
alkalmazast, azt ki kell probalni, mert

a targyalasi helyzet elég stresszes,

nem szukseges, hogy meg az ismeretlen
technologia is nehezitse.

Ha nem az irodaban folyik a targyalds, hanem személyes térbdl, akkor az lzleti
kornyezetet meg kell teremteni egy céges roll up elhelyezésével, vagy egy profi
virtualis hattérkép bevagasaval.



A prezentacio

Ma mar mindenki ismeri a prezentaciés eszkozoket, a Power Pointot vagy
a Prezit, de még mindig sokan nem hasznaljak megfeleléen ezeket az eszkozoket.

A legnagyobb hiba, hogy jegyzetflizetnek tekintik a prezentaciot, ezért telezsu-
foljak apro betlvel irt szovegekkel, illetve sok nem relevans informacioéval,

igy a prezentdcio elveszti eredeti céljat, azaz a lényegre toré 0sszefoglalast

és a vizualis bevésést.




A cég bemutatasa

A targyalas egyik legnagyobb kihivasa, hogy miként lehet az ajanlatot gy
bemutatni, hogy a masik értse, megértse, elfogadja, és egylittmikodjon a megva-
lésitasban. Ehhez képesnek kell lenni roviden és érdekesen bemutatkozni, akar
30-40 masodpercben, majd a céget Ugy bemutatni, hogy a legfontosabb informa-
ciok hangozzanak el, megjegyezhet6 és lényegre toré legyen, mindez a masik

fél szemszogéhdl.

Egy 7 pontbdl allé cégbemutatoé sablont ajanlok erre a célra. Elséként a cég
tipusat, majd az alaptevékenységet érdemes bemutatni. Ezek utan roviden a cég
torténetét, piaci és pénzlgyi helyzetét, a mikodés meéretét, és legvéguil a vasarlok,
Ugyfelek bazisat. Egy példa erre:

Egy csaladi vallalkozas vagyunk Budapesten

Mezdgazdasdgi teriileten dolgozunk, és egészséges biotermékek
® forgalmazasara specializalodtunk

A céget édesapam alapitotta 30 évvel ezelott

= forgalmazunk @

Cégiink piacvezetd
" abioélelmiszerek teriiletén

A Evente 100 millié EUR értékben
Az egész orszagbal és Europabal

6- vannak vasarlodink és beszallitéink
Vasarloink leginkabb =

7 ) bioboltok, de akadnak koztiik
maganszemélyek is.
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Az lizleti ajanlat bemutatasa

A bemutatkozas utdn a masik legfontosabb sikerfaktor a megfeleld értékajanlat

és a mellette sz6l6 haszonérvek rendszere. J6 ajanlatot Ugy lehet adni, ha meg-
tortént az alapos felkészilés a partnerbdl, ha elézetesen osszegydlltek a kér-
dések, az igények, elképzelések, mert e nélkil a felkészilés nélkll a targyalasi
helyzetben kell rogtonozni, és a legtobb embernek ehhez hosszu évek kellenek.
Az értékajanlat tehat a felkészllési idd alatt sziiletik, a targyaldson ezt kell
bemutatni, és a helyzetnek megfeleléen mddositani.

A haszonérv harom egységboél all: a termék tulajdonsagaibdl, a termékeldnybdl
és a vasarléi haszonbdl.

3 A haszonérvek
0D a partner
P = szemszogéebol
keszulnek.

A haszonérv harom egységbal all:
a termék tulajdonsagaibol, a termékelonybol
és a vasarloi haszonbdl.

Ehhez a targyalopartner bérébe kell bujni, és termékre, szolgaltatasra
az 6 nézépontjabdl ranézni.

« Milyen problémat oldunk meg vele?

« Milyen aktualis kihivasara valaszolunk ezzel?

« Miért lesz ez neki j6 a cégén bellli pozicidja szempontjabol?

« Milyen egyéb elényokkel jar szamara, ha egytttmikodik velink?
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Targyalasi célok és taktikak

Korabban emlitettiik, hogy a targyalasnak tobbféle célja lehet:

elsé informacio- ajanlat konkrét iizletkotés
benyomaskeltés csere ismertetés ajanlat adas

Az elsé talalkozaskor érdemes megelégedni az elsé kettével, nem kell azonnal
lerohanni érték ajanlattal és kismillio haszonérvvel. Rdadasul az elsé talalkozas
alkalmaval megfontolhato, hogy a targyaléfél és a cége megfeleld partner lesz-e
hosszU tavon, ennek eldontésére az elsd alkalom kivald.

Ha mindezek zold utat kaptak, a masodik alkalommal rd lehet térni az ajanlat
bemutatdsara, az érvek megtargyaldsara, és esetleg el lehet jutni az lzletkotésig
is. Elképzelhetd, hogy csak harmadik alkalommal lesz szd a konkrét szamokrol,
igényekrél, és a szerz6désrél.

A taktikakat is ennek megfeleléen kell rendezni! A targyalas lényege a kolcso-
nosen elényos lUzleti megallapodas megkotése.

A targyalas soran ket szempontot kell
egyszerre szem elott tartani: a sajat erdeket
€s a masik szempontjait.

Ez egy koordinata rendszerben leképezve 5 féle taktikai helyzet eredményez.
Ha csak a magunk érdekét nézzik, a masikét nem, azt hivjuk versengésnek, ha
csak a masikét, és a magunkét nem, azt pedig alarendelédésnek. Ha egyiket sem
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tudjuk érvényesiteni, az elkeriiléshez vezet, mig a mindkét érdek magas szint(
figyelembevételét konszenzusnak nevezziik. Az 6todik maga a kompromisszum,
hiszen nem lehetséges mindig olyan megoldast talalni, amely egyszerre mindkét
fél 0sszes érdekét és igényét tartalmazza, néha engedni kell a sajatunkbol.

A versengés elfogadhatd taktika olyan kérdésekben, amelyek lzletileg vagy
erkolcsileg kiemelten fontosak, és nem akarunk beléliik engedni. Az alarendel6-
dés és az elkerllés nem egyenlé a behddoldssal, hanem egy értelemes, tudatos
dontés akkor, ha azt latjuk, az adott témaban, kérdésekben valami sokkal fonto-
sabb a partneriinknek, mint neklnk, igy nem kell minden apré csataba belemenni,
elegdnsan és nagyvonalluan kitérhetiink ezek elél, és engedékenységiinket azon

a tertleten valtjuk majd be kreditekre, ahol igazan nyerni akarunk.

-
" e
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A szuggesztiv targyalasi kommunikacio

Ha tobben is részt vesznek egy targyaldsi helyzetben, érdemes kinevezni
egy vezeto targyaldt, aki felelds a taktika és az értékajanlat érvényesitéséért,
és kiélezett vagy vitds helyzetben at tudja billenteni a targyaldst a holtponton!

a
(.
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A szuggesztiv kommunikacio azt jelenti,
hogy mondanivalot ugy fogalmazzuk meg,
hogy az Uzenet maximalisan, torzitasok
nélkul, célegyenesen jut el a befogadohoz,
es eleri annak maximalis egyuttmukodeset.
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Eldszor is tomaoren, lényegre toréen, rovid mondatokban kell kommunikalni.
Pozitiv tartalmakat, konkrétumokat kell mondani, mellézni az olyan tolteléksza-
vakat, mint voltaképpen, tulajdonképpen, az igazat megvallva stb. A szuggesztiv
targyalo kijelentd mdédban és nem feltételes modban beszél, elhagyva a jelentés
konnyitd szavakat, mint prébalom, esetleg, talan. Mondanivaldjat a jovéorientalt-
sdg jellemzi, azaz elére megeldlegzi a masik egyuttmikodését, pozitiv valaszat,
és valasztdsi lehetéségeket kinal a partnerének olyan kérdésekben, amelyek
szamadra kevésbé fontosak, és mindezt a nonverbalis jelekkel - hangszin, mimika,
gesztusok, testtartas, szemkontaktus - is koveti.

A szuggesztiok akaratlanul
hatnak a masik emberre,

és elérik azt, hogy a partner
egyetértsen, beleegyezzen
a javaslatba, elfogadja

az ajanlatot, pozitiv benyo-
madst kelt és ez fejleszthetd
készség.

A felnéttekre jellemzd, hogy azokat a javaslatokat fogadjak el szivesen, amelyek
kimunkaldsdban maguk is részt vesznek, ezért a [ényeges haszonérveket, az
ajanlat elényeit érdemes kimondatni a partnerrel. A mondanivalét adagolni kell,
kisebb, emészthetébb részekre bontani részekre, ekdzben a masik véleményét
kérni, kérdezni, és nem csak kozolni, igy a sikeres Uzlet megkotéseig kozosen jut-
nak el a felek, valészinlsitve egy hosszu, mindenki szamara gyimolcsozd Uzleti
kapcsolatot.
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Zarszo

Tapasztalatunk az, hogy nem mindig a cég vezetdje, tulajdonosa a legjobb
targyald. Ez egy kommunikacidés mivészet, amelyhez dnismeretre, 6nuralomra,
legféképp jo beszél6készségre van szikség. Ha Ugy érezziik, hogy ezekkel nem
rendelkezlnk, akkor készitsiink fel valaki mast céglink képviseletére!

A targyalasi helyzetek mindennapjaink részei, a maganéletlinkben, az utcan, min-
denhol targyalunk, ezért van rutinunk ezek kezelésére. Ugyanakkor a rutin hatra-
nyunkra is lehet, ezért, ha kiemelten fontos az adott targyalasi helyzet, kapjuk el
a Kisokost, és fussuk at még egyszer, és koncentralunk, fokuszaljunk a sajat és

a masik céljaira, kolcsonos elégedettségére.
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www.hepa.hu
info@hepa.hu
enterpriseeurope.hu
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