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Dr. Mészáros Attila

Az innováció humánaspektusai:
Tárgyalástechnika

üzleti kommunikáció

2. Élethelyzetek, konfliktusok
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Élethelyzetek

Négy alaphelyzetet különböztetünk meg, attól függıen, hogy 

alárendelt, felsıbbséggel bíró vagy egyenlı a személyközi kapcsolat. 

A pozitív és negatív simogatás keresése és adása attól függ, hogy mi 

melyik alaphelyzetben érzékeljük saját magunkat. A négy pozíció

tehát a következı:
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Élethelyzetek

Én sem vagyok jól – Te sem vagy jól

-Az életét ebbıl a helyzetbıl vezetı személy állandó kétségbeesésben 

van.

-A negatív simogatások korai élményei szinte elviselhetetlenek, és 

abba az állapotba kerül, mikor már egyáltalán nem keres simogatást. 

-Egyszerően vegetál.
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Élethelyzetek

Én nem vagyok jól – de Te jól vagy

-Ennek a látásmódnak köszönhetıen az illetı a másik kegyére 

számíthat csupán és ebbıl következik, hogy nagy igénye van az 

elismerésre, simogatásra.

-Ezt más terminológiával az „áldozat” szerepnek is hívjuk –

tulajdonképpen ez egy kényelmes pozíció, hisz így minden 

felelısségvállalástól mentesíti magát az ember.
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Élethelyzetek

Én  jól vagyok – de Te nem vagy jól

-Ez a személy úgy éli az életét, hogy soha nem tekint befelé, 

önmagába.

-Minden nehézségért és hibáért másokat tesz felelıssé.

-Alapvetı simogatás hiánytól szenved, hisz minden elismerés és 

simogatás csak annyit ér, mint aki adja, de számára senki sem elég 

jó.

-Az állandóan arrogáns, támadó és fennhéjázó menedzser, ki 

beosztottjait mindig becsmérli, egyszer csak arra döbben rá, hogy az 

alkalmazottak az ı bukását, elmozdítását kívánják.
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Élethelyzetek

Jól vagyok – és Te is jól vagy

-Az elsı három pozíció gyakorlatilag érzéseken alapszik és nagyban a 

tudatalatti része, hisz kora gyermekkori kondicionálás eredménye.

-Az Én jól vagyok – Te jól vagy állapot azonban tudatos döntés és a 

valóság tágabb meglátásán alapszik, melynek eredményeként jobban 

értékeljük önmagunkat és a társainkat is.
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Élethelyzetek

Feladat:
A csoportok dolgozzanak ki olyan rövid szerepjátékokat, amelyek 

segítségével pontosan be tudják mutatni a négy élethelyzetet.

A szerepjátékok eljátszása után a másik csoport tagjai értékeljék, 
hogy milyen élethelyzetek alakultak ki a párbeszéd közben.

A szerepjátékban részt vevık pedig mondják el, milyen érzéssel álltak 
fel a székbıl a szerepjáték után.

Rendelkezésre álló idı: 20 perc
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Tárgyalástechnika

Mi a nyerı tárgyalás?

Cél: a nyerı-nyerı megoldások kidolgozása (legalábbis a partner úgy 
érzi, hogy ı nyert) – másnap is nap!

Mi szükséges a nyerı tárgyalási taktikákhoz?

- FELKÉSZÜLTSÉG!
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Tárgyalástechnika

Tárgyalás elıtt alaposan készüljön fel:

- Határozza meg pontosan a tárgyalás célját

- Pontosan határozza meg a tárgyalás várható eredményét

- Dolgozza ki a tárgyalás menetét

- Gondolja végig, milyen céljai lehetnek a másik félnek

- Találja ki elıre a másik fél lehetséges ellenérveit

- Dolgozzon ki érveket, megoldásokat a lehetséges problémák 

kezelésére
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A modul célja

Feladat: A csoportok készüljenek fel olyan szerepjátékra, amelyben 
egy kritikus, nehezen sikeressé tehetı tárgyalást mutatnak be. A 
lehetséges tárgyalási témák:
-Adóhatóság meggyızése arról, hogy a vállalkozás csak apró hibát 
követett el adókötelezettségeinek bejelentésekor.
-Ideges, felháborodott szülık meggyızése és megnyugtatása arról, 
hogy az orvosi ellátás indokolt volt a gyermek kezelésekor.
-A csoport az ápolónıi szolgáltatás árának 20 %-os felemelését 
szeretné elérni. A szolgáltatás vevıje természetesen semmilyen 
áremelést sem fogadna el.

Felkészülési idı: 10 perc
Szerepjátékok ideje: 15 perc
Értékelés: 5 perc
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A tökéletes tárgyalástechnika

A tárgyalása sikeres lesz, ha

- Állandóan a kétutas kommunikációra figyel

- Intenzíven figyeli a másik felet, megérti mit mond és akar a másik

- A megfelelı én-állapotban beszél a másikkal

- Nyerı-nyerı helyzet elérésére törekszik

- Beszéde, szavai, intonációja tökéletes összhangban van azzal, amit 

mond

- Megelızi a konfliktusokat
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Alkalmazottak motiválása
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Lehetséges viselkedés a négy-ember típussal 

A csoportok pontosan a lehetséges viselkedést az alábbi 
partner esetében: (Rendelkezésre álló idı: 15 perc )

Orientáció Szabad Nem szabad

Hatalom orientált ember

Teljesítmény orientált ember

Kapcsolat orientált ember

Biztonság orientált ember
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Lehetséges viselkedés a négy-ember típussal

Mit szabad tenni a hatalom orientált emberrel?

Mit nem szabad tenni a hatalom orientált emberrel?

Mit szabad tenni a teljesítmény orientált emberrel?

Mit nem szabad tenni a teljesítmény orientált emberrel?

Mit szabad tenni a kapcsolat orientált emberrel?

Mit nem szabad tenni a kapcsolat orientált emberrel?

Mit szabad tenni a biztonság orientált emberrel?

Mit nem szabad tenni a biztonság orientált emberrel?
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Konfliktusok kezelése

Az öt konfliktuskezelı stratégia a következı:
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Konfliktusok kezelése

Az öt konfliktuskezelı stratégia a következı:

1. Versengı: Magasan önérvényesítı, alacsonyan együttmőködı.

2. Elkerülı: Alacsonyan versengı, alacsonyan együttmőködı. 

Kimenekül a konfliktusból.

3. Alkalmazkodó: Magasan együttmőködı, alacsonyan 

önérvényesítı.

4. Egyezkedı: Közepesen önérvényesítı, közepesen együttmőködı

5. Együttmőködı: magasan érvényesíti saját érdekeit, magasan 

együttmőködı
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Konfliktusok kezelése

Feladat:

A csoportok mondjanak példát az egyes konfliktuskezelési 

stílusra!

Rendelkezésre álló idı: 10 perc
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Konfliktusok kezelése

Feladat:

A csoportok beszéljék meg, hogy melyik a legmegfelelıbb 

konfliktuskezelési stílus a saját gyakorlatukban, 

státuszukban!

Rendelkezésre álló idı: 10 perc
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Konfliktusok kezelése

Példák megfelelı konfliktuskezelési stratégiákra:

Az egyes konfliktuskezelési stílusok hasznosak a következı
helyzetekben…
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E-kommunikáció alapjai

Fajtái:

E-mail,

Körlevél, (mindenkinek)

Internet/intranet

Chat

msn

Plakátok - hírdetıtáblák

TV/ rádió/ újság szereplés

Publikáció – vállalati újság

…
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E-kommunikáció alapjai

Fıbb kritériumok

- Felkészültség

- Tárgyilagosság

- Rövidség

- Etika

- Megfontoltság

- Meggondoltság

- „igaz”mondás

- Nincs blöff – rögzített

- Megjelenés

- …
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A vállalkozás kommunikációs stratégiája

2007. 10. 15. Dr. Mészáros Attila-23-

A vállalkozás kommunikációs stratégiája

Feladat: A csoportok közösen dolgozzanak ki kommunikációs 

stratégiát egy vállalkozás számára.

1, Új vállalkozás beindítása

2, Ön, mint új vezetı a cégnél

3, A cégnél erıs a konkurencia és motiválatlanság

4, Egyesülés más céggel, profilváltás

Rendelkezésre álló idı: 30 perc 
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A vállalkozás kommunikációs stratégiája

Küls ı kommunikáció Bels ı kommunikáció
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Köszönöm a figyelmet!

Dr. Mészáros Attila
mattila@fmk.nyme.hu


