Egy tapasztalt targyalo 6 titka
Kosson jo lizletet!

irta: Leo Reilly

Egyik baratomtdl hallottam egy gazdardl, aki a szokasos ar
haromszorosaért sézta ra a lovat egy dorzsolt varosi fickora. Amikor
megkérdezték, miként sikerllt ennyi pénzt kapnia a rossz gebéért, a
gazda igy felelt: - Nem az szamit, mennyit ér, hanem hogy milyen
értéklinek hiszik.

Széles korben elterjedt az a téveszme, miszerint mindennek van
objektiv értéke, amely azt fejezi ki, az adott dolog a valésagban mennyit
ér. Az érték azonban valdjaban attdl fligg, kinek a szemével vizsgaljuk a
szbban forgd holmit. Legyen szé vételr6l vagy eladasrol, a siker titka
abban rejlik, mennyire tudjuk befolyasolni a masik fél véleményét.

Képzelje el: ritka konyveket gylijt, és egy antikvariumban felfedezi a
sorozatabdl éppen hidnyzo utolsé kotetet. A kereskedd valdszinlleg nem
tartja klilonésebben értékesnek azt az egy kdnyvet, a gy(ijtd szemében
azonban szinte felbecstilhetetlen kincs. Az alku kimenetelét déntden az
hatdrozza meg, a két fél mennyit tud meg a masik allaspontjarol.
Palyafutasom kezdetén birdsagi ligyvéd voltam, és rengeteg kérdésben
kellett kbzvetitenem - hol egy cég ararol volt szo, hol pedig valamilyen
tartozas visszafizetésér6l. Szamos tapasztalatot lesz(irtem. Ime:

1. Ne arulja el a hataridot!

Egy ismer6sém nemrégiben Japanba utazott, mert (izletet szeretett volna
kotni egy ottani elektronikai céggel. Erkezésekor megkérdezték tdle,
mikor utazik vissza az Egyesiilt Allamokba. - Azért kell tudnunk, mert ki
szeretnénk majd vinni a reptérre - magyarazta a vendéglatéja. A baratom
megmondta, mikor kell elutaznia.

A kovetkez6 6t napban a japanok mindent megmutogattak neki a
gyarban és a varosban, hosszu fogadasokon és termékismertetokon vett
részt — volt ott minden, csak a nem, amiért Japanba utazott: az Gzleti
targyalds. Az érdemi megbeszélések csak az utolsé reggelen, alig 6t
oraval a repllégépe indulasa elott kezdddtek meg.

A baratomra rettenetes nyomas nehezedett, hogy tegyen
engedményeket. Csak ekkor débbent ra, mi is a helyzet valéjaban. Nagy
hatranyba kerllt, mert az utolsé pillanatra maradtak a megbeszélések.
Végul megszakitotta a targyalast, és hazareplilt.

Ne arulja el, ha szoritja az id6 - ha csak ez nem all az érdekében. Ha a
masik fél onre akarja erdltetni a hataridejét, ne hagyja magat. Ha csak
kevés ideje van a megbeszélésekre, akkor se foglalkozzon a hataridével,
inkdbb magara az Uzletre koncentraljon.



2. Tisztazza magaban, mit akar!

Egy gyorsétterem-tulajdonos elrendelte: alkalmazottai mindig kérdezzék
meg a vendégektdl: ,,Kérnek hasabburgonyat is?” A vevok tébb mint 20
szazaléka adott igenld valaszt, noha nagy résziiknek eredetileg esze
agaban sem volt krumplit rendelni. Kitlno otlet!

Az emberek gyakran azért vesznek meg valamit hirtelen otlettol
vezérelve, mert nem toprengenek el rajta, sziikségiik van-e r3, és a
lehetd legtdbbet kapjak-e a pénzikért. Ezt Ugy kerilheti el, ha még
indulas el6tt végiggondolja, mire van sziiksége. Ha példaul autét vagy
szamitégépet vesz, irja 0ssze a kivant teljesitményadatokat, és
ragaszkodjon azokhoz!

3. Gondolkozzon, csak aztan beszéljen!

Seattle-ben hallottam egy ingatlaniigynéktél, hogy egyszer alig 15 perc
alatt kotott Uzletet. Fiatal hazaspart kalauzolt végig az eladasra csak
nemrég meghirdetett hazon. Abban az idében elég lanyha volt a piac,
ezért az (gynok ugy gondolta, csdkkentenie kell a vételarat és
engedményeket kell majd tennie a szerzddés feltételeiben is.

Alig léptek be a hazba, a par maris az irdnyar utan kezdett érdeklédni.
Az Ggynék megmondta az 6sszeget, €s mar éppen hozza akarta tenni: az
eladd bizonyara hajlandd engedni bel6le. Am a vevdk a szavaba vagtak: -
Ilyen olcsé! - lelkendeztek. — Sokkal tébbre szamitottunk!

Igy aztan az tigynoknek nem kellett valtoztatnia a vételaron. A
szerzddés feltételein is alig mddositottak, és pillanatok alatt megkototték
az uzletet.

Miel6tt megjegyzést tenne, kérdezze meg, mit is akar a masik fél.
Altaldban a kevésbé tiirelmes fél szélal meg elészor. A méasiktdl szerzett
informacid alapjan pontosabban megfogalmazhatja a maga ajanlatat.
Engedje at a masik félnek az els6 Iépést, hacsak nem all érdekében, hogy
on Iépjen el6szor. Ha példaul a vevd nincs tisztaban az értékkel, az elado
komoly elOnyre tehet szert, csak a vevd varakozasainak megfelel6
dsszeget kell ajanlania.

4. Ismerje meg a piacot!

Santa Cruzban, a Kaliforniai Egyetemen tanitottam, amikor egy
fiatalember kérdéssel fordult hozzam. Felvételi beszélgetésre akart menni
tobb csucstechnoldgiai nagyvallalathoz. A kiszemelt cégek egy része a dél-
kaliforniai Szilicium-voélgyben mikddott, a tobbi pedig a keleti parton.
Amikor arrol faggattam, melyik vallalatokhoz menne elGszér, azt felelte: -
A nyugati partiakhoz. - Megkérdeztem, miért.

- Azért, mert szivesebben élnék itt. - A fiatalember Ugy gondolta,
mivel a Szilicium-volgyben szeretne dolgozni, ésszer(i ott kezdeni az
allaskeresést.



- Nagyon téved - feleltem. Elmagyaraztam neki, hogy ha az 6t
leginkabb érdekl6 cégeknél kezdi, nem lesz 6sszehasonlitasi alapja annak
eldontéséhez, vajon jé ajanlatot kapott-e. Egy keleti parti cégtdl szerzett
ajanlat alapjan viszont mar tudni fogja, milyen bért kérhet, és lesz mihez
mérnie a tobbi ajanlatot.

Az informacid a targyald felek legértékesebb eszkdze. Nagyon nehéz
atejteni azt, aki alaposan felkésziilt. Ha megismeri az ellenfél targyalasi
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a megbeszéléseknek.



5. Tudja mikor kell felallni az asztaltol!

Az 1980-as években az Eastern Airlines |égitarsasag és a szerelOk
szakszervezete éveken at tartd parazs vitdba keveredett. A
megbeszélések végll zsakutcaba jutottak, s a cég emiatt tonkrement, az
alkalmazottak pedig elveszitették a munkajukat.

Az efféle holtpontok az esetek tobbségében elkerllhetdok. A
targyalasok gyakran egyetlen kérdés miatt akadnak el. Az ilyen esetekben
célszer(i egyszerien tovabblépni. Probalja megtalalni mindazokat a
pontokat, amelyekben egyetért partnerével, s csak ezutan térjen vissza a
vitas kérdésre.

6. Ne ragodjon a multon!

A televizidban nemrég nyilatkozott egy lzletember, aki akkoriban
bocsatott ki fix kamatozasu koétvényeket a cége nevében. Harom nappal
kés6bb alaposan atrendez6dott a piac, igy ha az illet6 tlirelmesebb, sok
pénzt megtakaritott volna a vallalatanak.

Azt gondoljak, ez letorte? Egyaltalan nem. S6t, amikor a riporter
megkérdezte, elégedett-e, azt felelte: - Persze, teljes mértékben. 16
Gzletet csindltam. Lehetett volna jobb is, de rosszabb is. Soha nem szabad
a multon ragdédni!

Az ember utdélag mindig tisztan lat. Egyetlen kérdéssel szabad
foglalkozni: elérte-e az eredetileg kit(izott célt? Ha a valasz igen, csakis
elére nézzen! Lesz még alkalma jobb lzleteket kotni. Az élet megy
tovabb.



