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Hogyan targyaljunk a B2B szektorban?

Targyalastechnika a nemzetkozi piacokon II.

Irigylésre mélto az a cég, melynek munkatarsai kivalé szakemberek és jol felkésziilt targyalopartne-
rek is egyben, akik itthon és kiilfoldon is képesek megfelel6en képviselni a vallalat érdekeit. Sajnos a
magyar kkv szektorban kevés az olyan szakember, aki megfelel ennek az elvarasnak. Miel6tt a ,,mély
vizbe” dobnank valakit, forditsunk kiemelt figyelmet a felkészitésére! Irasunkban 6sszefoglaljuk az
elokésziiletekkel és a targyalasok lebonyolitasaval kapcsolatos legfontosabb tudnivaldkat.

Ki az, aki alkalmas egy fontos targyalas lebonyolitdsara? Olyan tapasztalt szakember, akit nem lehet
zavarba hozni a szaktertiletét érint6é kérdésekkel; aki gondosan el6késziti a targyalast, ismeri a targyalas
szokdsos menetét és az egyes szakaszokhoz kapcsolédd tennivaldkat; aki fejlett kommunikacios kész-
séggel rendelkezik. Kiilfoldon mindez kiegésziil az idegen nyelv anyanyelvi szint(i ismeretével, illetve a
megfeleld ,helyismerettel”. A gyengébb nyelvtudas nem jelent akadalyt, ha profi tolmacsot szerzddte-
tiink az utra.

A siker titka: az alapos felkésziilés

A vallalat marketingstratégiajabol kovetkezik, hogy kivel, mikor, miért és mirdl targyalunk. A legels6
feladat a cél, vagy a célok meghatarozasa. Ilyenkor kell eldonteni, melyek a minimalisan elvart célok, mi
az elérni kivant egyezség lehet6 legjobb alternativaja, és milyen targyalasi stratégiaval tamogathatjuk a
leginkabb elképzeléseinket. A stratégia kialakitasaban nagy segitséget jelent a targyaldpartner, a hely-
szin és a helyi szokdsok ismerete; figyelembe kell venni a rendelkezésre all6 idkeretet is. Nem art elére
megbeszélni, melyek a keriilendé témak. (Pl. még nem publikus az Gj fejlesztésiink, vagy szeretnénk
elkeriilni a konkurencidval valé 6sszehasonlitast, esetleg a pénziigyekrol vald targyalast a kovetkezd
alkalomra halasztanank, stb.) A targyalasi témak meghatarozdsa utan az informaciok sszegytjtése ko-
vetkezik. Valogassuk Ossze az érvrendszeriinket aldtamaszté dokumentumokat. A fontosabb adatokat
jegyezziik meg, hogy ne kelljen dossziékban keresgélni a megbeszélésen. Nézziink utdna a partner cég-
nek is, eredményesebbek lehetiink, ha ismert adatokra hivatkozhatunk.

A targyalds menete

Bar az el6készités soran egyeztettiik partneriinkkel, mirdl kivinunk targyalni vele, idékézben tortén-
hettek kisebb-nagyobb valtozasok. Ezért az udvariassagi formuldk utdn mindig a napirend rogzitése
kovetkezik. A bevezetéskor torekedjiink a pozitiv megkozelitésre, hiszen itt dél el, milyen lesz a felek
els6 benyomasa egymasrol, végsé soron az is, hogyan alakul a targyalds ritmusa, légkore. Ha sikeriil
elnyerniink partneriink bizalmat, megteremthetjiik a ,nyerek-nyersz” targyalas alapjat, igy konnyebben
taldlhatjuk meg a kozos megoldast. A targyalas lényegi részében az elézetes terv szerint haladunk 1épés-
rél lépésre. Hagyjuk szohoz jutni partneriinket, de késziiljiink fel a varatlan helyzetek, nehéz emberek
és ellenvetések kezelésére. A ,végjatékban” tesziink ajanlatot, javaslatot, esetleg engedményeket, majd
megkotjiitk az alkut, azaz a megallapodast. Zarasként osszefoglaljuk a targyalds eredményeit, a folytatds
feltételeit. [rdsban rogzitjiik és a tdrgyalasban résztvevd felek aldirasaval hitelesitjitkk a megallapodast.

Eredményesen targyalni nem konnyt feladat. Azon kis- és kdzépvallalatok, melyek kivalé mindség,
piacképes termékkel rendelkeznek, de tapasztalat és gyakorlat hijan nincs esélyiik megjelenni a kiilpiac-

okon, kérjék jo referenciakkal rendelkez6 szakértok segitségét!
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