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OKTATAS CELJA / AIM OF THE COURSE
A tantargy célja

e az lzleti megbeszélés és targyalas, mint mifajok az adott (angol, német, olasz) kulturara jellemzd fazisainak
elsajatittatasa;

e atargyalasok soran el6forduld nyelvi funkciok megismertetése;

e abeszédértés és beszédkészség, valamint a megbeszélésekkel és targyalasokkal kapcsolatos készségek és
kompetenciak (elndki teenddk, kézbeszodlas, rovid prezentacid, egyuttmikodés, konszenzuskeresés, alkudozas,
jegyz6konyw-készités, stb.) fejlesztése;

e anyelvi funkciokhoz tartozé udvarias, hivatalos kifejezések begyakoroltatasa.

A kurzus soran a hallgatok

e az adott idegen nyelven megismerkednek a targyalasok szerkezetéwel, nyelvhasznalataval és egyszeriibb elméleti
kereteivel (targyalasi és targyaloi tipusok, taktikak, stb.);

e amegszerzett elméleti tudast gyakorlati kérnyezetben hasznositjak;

o képesek lesznek dnalléan megbeszéléseket levezetni, azokon részt venni és targyalni.

TANTARGY TARTALMA / DESCRIPTION

ANGOL

1. hét: Kurzusleiras, kdvetelmények. A hatékony megbeszélés I. A levezetd elndk szerepe, a cél meghatarozasa,
felkésziilés. Bevezetd megjegyzések.

2. hét: A hatékony megbeszélés Il. A megbeszélések tipusai. Informaciok kérése és adasa. Kézbeszdlasok és
kezelésik. Diagramleiras.

3. hét: A hatékony megbeszélés lll. Tisztazas, magyarazat kérése és adasa. A dontés elhalasztasa.
4. hét: A hatékony megbeszélés IV. A megbeszélés lezarasa. Zaré megjegyzések készitése.
5. hét: Megbeszélések szimulacidja csoportokban, kdzos felkésziléssel.

6. hét: A hatékony targyalas |. Felkészilés a targyalasra: az eréegyensuly felmérése, prioritasok, lehetséges
engedmények, also hatar meghatarozasa.

7. hét: A hatékony targyalas Il. A targyalasok tipusai. A bevezetd megjegyzések elkészitése.

8. hét: A hatékony targyalas lll. Alku és engedmények. Elfogadas és megerdsités.
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9. hét: A hatékony targyalas IV. Osszefoglalas és j6vSbeni tennivaldk. Jegyzkonyv készitése.
10. hét: A hatékony targyalas V. Targyal6tipusok, targyalasi technikak. Konfliktuskezelés.

11. hét: A hatékony targyalas VI. Eredménytelen targyalasok. Zaré6 megjegyzések készitése.
12. hét: Targyalas szimulacidja parokban/csoportokban, k6z6s felkésziléssel.

13. hét: Targyalas szimulécidja parokban, egyéni felkészlléssel.

14. hét: Zarthelyi dolgozat (kifejezések). A kurzus értékelése.

NEMET

hét: A kurzus tervezése. A targyalasi szituacio. A targyalas el6készitése.
hét: A hatékony targyalas. Poziciévedd és elwkowvetd targyalas.
hét: A targyalasok kapcsolati és tartalmi sikja. A tényallas és a kapcsolat szétvalasztasa.
hét: Esettanulméany. Szituacids gyakorlat.
hét: A targyalasokat kivalté alternativa. (BATNA, WATNA)
hét: A kreativ gondolkodas jelentésége. Edward de Bono elmélete.
hét: Zarthelyi dolgozat.
hét: A kérdésfeltevés technikaja. Erdekéniényesité képesség erésitése.
hét: Kommunikacios zavarok a targyalasi szituaciéban.

. hét: Ertekezlet, eljarasrend, moderalas.

. hét: Stratégia és taktika. Tisztességtelen eszk6zdk.

. hét: A targyalas szakaszai. Osszefoglalas.

. hét: Esettanulmany. Szituacids gyakorlat.

. hét: Zarthelyi dolgozat. A kurzus eredményei.
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1. hét: Kurzusleiras, kévetelmények.
2. hét: Cégek és vallalkozasok Magyarorszagon és Olaszorszagban.

3. hét: Megbeszélések |. R6vid prezentaciok. Informaciok kérése és adasa. Kézbeszdlasok és kezelésiik. Diagramleiras.
Tisztazas, magyarazat kérése és adasa. A dontés elhalasztasa.

4. hét: Megbeszélések Il. Dontéshozatal. A megbeszélés lezarasa. Zaré megjegyzések készitése.
5. hét: Megbeszélések szimulacidja csoportokban, k6zds felkésziléssel.

6. hét: A hatékony targyalas I. Felkésziilés a targyalasra: az er6egyensuly felmérése, prioritasok, lehetséges
engedmények, alsé hatar meghatarozasa.

7. hét: A hatékony targyalas Il. A targyalasok tipusai. A bevezeté megjegyzések elkészitése.
8. hét: A hatékony targyalas lll. Alku és engedmények. Elfogadas és megerdsités.

9. hét: A hatékony targyalas IV. Osszefoglalas és jévibeni tennivaldk. Jegyzokoényv készitése.
10. hét: A hatékony targyalas V. Targyalétipusok, targyalasi technikak. Konfliktuskezelés.

11. hét: A hatékony targyalas VI. Eredménytelen targyalasok. Zaré6 megjegyzések készitése.

12. hét: Targyalas szimulacidja parokban/csoportokban, k6zds felkésziléssel.
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13. hét: Targyalas szimulacidja parokban, egyéni felkésziléssel.

14. hét: Zarthelyi dolgozat (kifejezések). A kurzus értékelése.

SZAMONKERESI ES ERTEKELESI RENDSZERE / ASSESMENT'S METHOD

A félév végi alairas feltétele: részvetel legaldbb két szimulacios feladatban és a zarthelyi dolgozat megirasa

Megajanlott jegy kaphatd a szeminariumi munka, otthoni feladatok megoldasa, szimulaciés feladatok és a zarthelyi
dolgozat alapjan.

Az értékelés maodja:

e Orai munka: 30 pont
e Otthoni feladatok: 10 pont
e Szimulacio: értekezlet: 20 pont
e Szimulacié: targyalas 1: 10 pont
e Szimulacié: targyalas 2: 10 pont
e Zarthelyi dolgozat: 20 pont

A vizsga sz6beli és irasbeli, targyalasi feladat megoldasa és kifejezések:

0- 50 % elégtelen
51- 65% elégséges
66 - 80 % kbzepes
81- 90 % jo
91 -100 % jeles

KOTELEZO IRODALOM / OBLIGATORY MATERIAL

Kotelez6 irodalom:

Angol:

Simon Sweeney (2003) English for Business Communication. Cambridge: CUP. pp. 96-153.
Német:

Az eléadasok anyaga.

Peter Knapp/Andreas Novak: Effizientes Verhandeln. Konstruktive Verhandlungstechniken in der téglichen Praxis. Verlag
Recht und Wirtschaft GmbH. Frankfurt am Main. 2006

Olasz:

Cherubini, N. 2006. Litaliano per gli affari. Roma: Bonacci Editore.
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Ajanlott irodalom, valogatott fejezetek a kdvetkezé miivekbél:
Angol:
Rogers, D. (2001) Business communications. International case studies in English. Cambridge: CUP.

Rogers, D. (1997) English for international negotiations. A cross-cultural case study approach. New York: St Martin’s
Press.

Fisher, R., Ury, W.L., Patton, B. (2011) Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving In. New York: Penguin
Books.

Wheeler, M. (2003) Negotiation (Harvard Business Essentials Series). Boston: Harvard Business School Publishing.

Német:

Roger Fisher/William Ury/Bruce Patton: Das Harvard-Konzept: Die unschlagbare Methode flir beste
Verhandlungsergebnisse. Die unschlagbare Methode fiir beste Verhandlungsergebnisse. E-Book. 2015. Campus Verlag

Olasz:

Trevisani, D. (2005) Negoziazione interculturale. Comunicazione oltre le barriere culturali. Milano: FrancoAngeli
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