ﬂ! SZE%SQ\%ENYI Nemzetk6zi Kommunikacié Tanszék
e EGYETEM

Targytematika
Targyalasok nemzetkozi szintéren
NGM_NKO004_1
Targyfelelés neve: dr. Tompos Anikd Félév: 2014/15/1
Beszamolasi forma: Vizsga
Targy heti 6raszama: 2/2/0 Targy féléves 6raszama: 0/0/0

OKTATAS CELJA

A kurzus céla, hogy a mesterszakos hallgatok megismerjék a targyalas mint mifaj elméleti kereteit és szimulacios
gyakorlatok segitségével jartassagot szerezzenek. A kurzus a kulturalis killénbségek figyelembevételével bemutatja a
kommunikacios stratégiakat, taktikakat, targyalasi eszkdzoket és modokat, az egyedi és csoportos targyalas eltéréseit.
Kitér a verbalis és nem verbalis targyalasi elemek hasznalatara, ezek kommunikacios tartalmara. A kurzus nyelve: angol
vagy német.

TANTARGY TARTALMA

Az alabbi, hetekre lebontott tematika tajékoztato jellgli, a két nyelv estében 30%-o0s eltérés lehetséges.

1.  hét: Kurzusleiras, kdvetelmények

2. hét: A kultura hatasa a targyalasokra. A miért-mit-hogyan-mikor faktorok. Disztributiv és integrativ
targyalasok.

3. hét El6késziiletek a targyalasokra: stratégiai, adminisztrativ és taktikai tervezés. A targyalasok fazisai.
Egyéni és csoportos targyalasok.

4. hét Ha nem angol/német anyanyelviiek a targyaldpartnerek. A tiszteletadas és a csend szerepe a
kilénb6z6 kulturakban.

5. hét Nem-verbdlis jelek, az lGizenetek direkt és indirekt megfogalmazasa. A kacsolatépités nem-
specifikus aspektusai.

6. hét: Esettanulmanyok. Targyalasok szimulacidja.
7. hét: A kritikus elsé talalkozas. Az elvarhaté elégedettség elmélete: ,nyer-nyer’” megallapodasok.
8. hét: Targyalasi stilusok. Tamado és védekez6 stratégiak. Az etikailag kétséges targyalasi technikak

hasznalata killénb6z6 kultirakban.

9. hét: Az alku fazisa. Az elvkdvet6 és poziciovédd targyalas.
10. hét: A targyalasok lezarasa.
11. hét: Esettanulmanyok. Targyalasok szimulacioja.
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12. hét: Hallgatéi el6adasok: egy-egy kulturara jellemzé targyalasi szokasok

13. hét: Hallgatoi el6adasok: egy-egy kulturara jellemz§ targyalasi szokasok
14. hét: Zarthelyi dolgozat a kisel6adasok anyagabdl. Targyalasok szimulacioja.
15. hét: A Kurzus értékelése

SZAMONKERESI ES ERTEKELESI RENDSZERE

Félévkdzi hallgatéi munka:

A féléves alairas feltétele:részvétel legalabb egy szimulacids feladatban, egy kisel6adas tartasa és a zarthelyi dolgozat megirasa

Zarthelyi, vizsga

Megajanlott jegy kaphaté az 6rai munka, otthoni feladatok megoldasa, szimulacios feladatok, kisel6adas és a
zarthelyi dolgozat alapjan.

Az értékelés médja
A vizsga irasbeli (az 6érai anyag) és szdbeli (targyalasi feladat megoldasa)
Ertékelés:
irasbeli (az drai anyag) 50 pont

szbbeli (targyalasi feladat megoldésa):

szerkezet: 20 pont

regiszter: 30 pont

székincs, kifejezések: 50 pont

0- 50 % elégtelen

51- 65% elégséges
66 - 80 % kozepes
81- 90 % jo
91-100 % jeles

KOTELEZO IRODALOM

Koételez6 irodalom:

Angol:
Katz, L. 2008. Negotiating International Business. Dallas: University Press. ISBN 1-4196-3190-X
Az drai segédanyagok

Német:

Kittel, F. 2006.Test&Training. Verhandlungstechniken. Haufe Kiadé.. ISBN 978344807269
Az érai segédanyagok

Ajanlott irodalom, valogatott fejezetek a kdvetkezé miivekbél:
Angol:

Gelfand, M. - Brett, J. (szerk.) 2009. The Handbook of Negotiation and Culture. Stanford University Press. ISBN: 0-8047-
4586-2
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Fisher, R. - Ury, B.P. — Patton, B. 1991. Getting to Yes. Negotiating Agreement Without Giving In. Boston: Houghton
Mifflin Company. ISBN 0-395-63124-6

Ury, W. 2008. The Power of a Positive No: Save The Deal Save The Relationship and Still Say No. New York: Bantam
Dell. 1ISBN: 978-0-553-38426-0

Német:
Fisher, R. - Ury, B.P. 2009. Das Harvard-Konzept. Campus Verlag. ISBN-13: 978-3593389820

Schranner, M. 2009. Teure Fehler. Die 7 gréf3ten Irrtimer in schwierigen Verhandlungen.Econ Verlag. ISBN-13: 978-
3430200752J

Ury, W. 2009. Nein sagen und trotzdem erfolgreich verhandeln: Vom Autor des Harvard-Konzepts. Campus Verlag.
ISBN: 3593382849

Schranner, M. 2001.
Matthias Schranner(Autor)

yEntdecken Sie Matthias Schranner bei Amazon

Finden Sie alle Bicher, Informationen zum Autor
und mehr.

Suchergebnissefiir diesen Autor

Sind Sie ein Autor? Erfahren Sie mehr tGber Author Central

Verhandeln im Grenzbereich: Strategien und Taktiken fur schwierige Falle.Econ Verlag. ISBN: 3430180686
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