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játék/elemzés 

A képzés célja 

A képzés célja, hogy a hallgatók megismerjék és elsajátítsák a tárgyalások alapvető elméleti és 
gyakorlati aspektusait. A tananyag elméleti és gyakorlati részei folyamatosan épülnek 
egymásra kezdve a szimpla kétoldalú tárgyalásoktól egészen a multilaterális nemzetközi 
tárgyalásokig. Az elméleti részek fokozatos megismerése mellett a hallgatóknak lehetősége 
nyílik a megismert technikák és stratégiák gyakorlati alkalmazására is szimulációs játékok 
keretében. Ennek megfelelően a cél, hogy a kurzus végére a hallgatók ne csak a 
tárgyaláselmélet kulcselemeivel ismerkedjenek meg, de a gyakorlati életben alkalmazható 
technikákra, stratégiákra is szert tegyenek.  

A számonkérés módja 

A számonkérés két részre bomlik: a szóbeli záróvizsga egy szimulációs játék lesz, amely során 
a hallgatóknak a szerepüknek megfelelően kell az elsajátított tananyagot a gyakorlatba ültetni 
és tárgyalások útján sikeresen lezárni egy egyezményt. Ezt követően minden hallgatónak be 
kell adnia egy esszét a szimulációs játék elemzéséről, hivatkozva a megfelelő szakirodalomra. 
A határidők és az egyéb követelmények a kurzus megkezdését követően kerülnek 
véglegesítésre.  

 (A kurzus során továbbá nagy hangsúlyt kap az interaktivitás, így az órák során nyújtott 
hallgatói teljesítmény is beleszámít majd a végső értékelésbe.)  

Ideális csoport létszám (min.-max.): 10-20 



A félév tananyagának ütemezése: 

Hét Téma Irodalom 

1. 
Bevezetés: a tárgyalások 

elméleti és gyakorlati alapjai 
(Hopmann 1996) (Raiffa 1982) 

2. 

Bilaterális tárgyalás: 

játékelméleti alapok és 

alkalmazásuk 

(Schelling 1980) 

3. 
Komplex bilaterális tárgyalások: 

szimulációs játék 
(Fisher et al. 1991), (Müller 2004), (Elms 2006) 

4. 

Az effektív tárgyaló: 

kommunikáció, interkulturális 

különbségek és pszichológiai 

aspektusok a gyakorlatban 

(Imai and Gelfand 2010), (Aquilar and Galluccio 2008), (Ramsland 

2012) 

5. 
A mediáció szerepe a 

tárgyalásokban 
(James A. Wall et al. 2001), (Kyle et al. 2006) 

6. 
Nemzetközi tárgyalások: 

többszintű játékelmélet 
(Putnam 1988), (Putnam 1993), (Larsén 2007) 

7. Multilaterális tárgyalások: 
(Odell 2010), (Elgström and Jönsson 2005), (Elgström and Jönsson 

2000),  (Mitzen 2005), (Singh 2015, Money 1998) 

8. 
Egésznapos vizsga: komplex 

szimulációs játék  

(időpont közös megegyezés 

alapján) 

N/A 

9. 

10.
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