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IVADAS

Temos aktualumas, naujumas ir problematika. Siuo metu kilusius gin¢us tradiciskai priimta
spresti teismine tvarka, taciau pastaruoju metu ypac populiaréja neteisminiai gincy sprendimo biidai,
kadangi, kaip pastebi uzsienio mokslininkai, dabartin¢ teismu sistema tampa per brangi, per paini, per
daug griaunanti ir nebeefektyvi civilizuotiems monéms'. Kaip pavyzdys pateiktinos Nacionalinés
teismy administracijos parengtos apzvalgos apie 2008 bei 2009 m. Lietuvos Respublikos teismy ir
teismy savivaldos instituciju veikla, kuriose nurodoma, jog per 2008 m. bendrosios kompetencijos
teismai, kaip pirmosios instancijos teismai, iSnagrin¢jo 270 169 civilines, baudZiamasias ir
administraciniy teisés pazeidimy bylas®, per 2009 m. atitinkamai i§nagrinétos 333 551 bylos, tai 63
382 bylomis daugiau negu 2008 metais’. Atsizvelgiant { pateiktus skai&ius, darytina i§vada, jog byly
kiekvienais metais daugéja, o tai lemia ilgus teisminius procesus, teismu sistemos neefektyvuma ir
kitus su tuo susijusius veiksmus, ko pasekoje nukencia pacios ginco Salys. D¢l Siy priezasCiy, autoriaus
nuomone, asmenys, siekiantys iSspresti kilusius gincus, vis labiau linksta juos spresti ne teisme, o
alternatyviomis ginéy sprendimo (toliau — AGS) procediromis — derybomis, taikinamuoju
tarpininkavimu, arbitrazu®.

Pabréztina, kad Saliy siekis spresti gincus AGS procediiry pagalba skatinama tiek Europos
Sajungos (toliau — ES) teisés aktais, tiek nacionaliniais teisés aktais’. 2005 m. Nacionaliné teismy
administracija bei Lietuvos Respublikos Teisingumo ministerija pradéjo vykdyti ,,Bandomaji teisminés

mediacijos projekta“®, kurio vienas i§ tiksly buvo ,, Spartinti byly nagrinéjimo procesq, didinti gincéy

" Roberts M. J. Why mediation works? August, 2000. Prieiga internete: http://www.mediate.com//articles/roberts.cfm.
[zitiréta: 2010.01.03]

% Lietuvos Respublikos teismy ir teismy savivaldos institucijy 2008 mety veiklos apzvalga Parengé Nacionaliné teismy
administracija Vilnius, Prieiga Internete:
http://www.teismai.lt/dokumentai/bendroji_informacija/apzvalga%202008.%20galutinev2.pdf [ziTiréta: 2010.05.06]

3 Lietuvos Respublikos teismy ir teismy savivaldos instituciju 2009 mety veiklos apzvalga Parengé Nacionaliné teismy
administracija Vilnius, Prieiga Internete:
http://www.teismai.lt/dokumentai/bendroji_informacija/teismu%20veiklos%20apzvalga2009_aktuali.pdf [ziliréta:
2010.05.06]

* Kaminskiené N. Alternatyvus civiliniy ginéy sprendimas. Daktaro disertacija. Vilnius: Mykolo Romerio Universitetas
2009.P. 72

> Europos ministry komiteto rekomendacija valstybéms naréms Dél priemoniu, lengvinanéiy galimybes naudotis
teisingumo sistema. 1981 m. geguzés 14 d. 68-0ji sesija; Europos ministry komiteto rekomendacija D¢l priemoniy,
leidzianciy uZzkirsti kelia pernelyg dideliam darbo kriiviui teismuose arba sumazinti ji 1986 m. rugséjo 16; Green paper on
alternative dispute resolution in civil and commercial law Brussels, 19.04.2002; European Code of Conduct for Mediators;
2008 m. geguzes 21 d. Europos Parlamento ir Tarybos direktyva nr. 2008/52/EB dél tam tikry tarpininkavimo aspekty
civilinése ir komercinése bylose; Lisabonos sutartis, i§ dalies keicianti Europos Sajungos sutarti ir Europos bendrijos
steigimo sutarti pasiraSyta Lisabonoje 2007 m. gruodzio13d.(2007/C 306/01); Lietuvos Respublikos Civiliniy ginéy
taikinamojo tarpininkavimo jstatymas // Zin., 2008, Nr. 87-3462.

% Bandomasis teisminés mediacijos projektas. Priémé teismy taryba 2005 m. geguzés 20 d. nutarimu Nr. 13P- 348 Priciga
internete: http://www.nplc.lt/sena/aukos/informacija/Projektai/Mediacija/mediacijos_projektas.htm [zitiréta:2010.01.03]
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“7_ Minéto projekto jgyvendinimas atvéré galimybe tieck gino Salims, tiek

iSsprendimo efektyvumq
patiems teiséjams susipazinti su taikinamojo tarpininkavimo procesu, jo metu taikomais metodais, o
kartu paskatino Lietuvos mokslininkus tirti mediacijos instituto poveiki teismy darbui, dométis
ivairiais mediacijos modeliais, aprasyti AGS procediiras. Pazymétina, jog Lietuvos mokslininky bei
teisininky praktiky bendruomenéje jauciamas susidoméjimas AGS institutu bei jo funkcionavimo
galimybémis nacionalingje teisés sistemoje, kartu pabréztina ir tai, jog dél itin dideliy teisminés
sistemos kriiviy, uzsitgsusiu byly nagringjimy terminy bei ES ir nacionalinés teisés akty, skatinanciy
AGS procediiras, Sis institutas populiar¢ja ir visuomeng¢je.

Manytina, jog ypac¢ populiari AGS procediira yra derybos, kadangi Sis procesas paprastesnis,
Salims nereikia ieskoti trecio, nepriklausomo ir nesaliSko asmens, be to §i buda Salys naudoja kiekviena
diena, todeél jo taikymas sprendziant kilusi gin¢a Salims yra priimtiniausias ir paprasciausias. Visgi,
tam tikrais atvejais, kai nerandama bendry saly¢io taSky, patiriama derybiné krizé, nepasiekiamas
abipusiai naudingas susitarimas, Salys motyvuojamos dalyvauti taikinamojo tarpininkavimo procese.

Kaminskiené N.* nurodo, kad derybos vyksta tarp dviejy asmeny be treciojo asmens isikiSimo,
Boulle L. ir Nesic M.’ teigia, jog taikinamasis tarpininkavimas (mediacija) yra sprendimy priémimo
procesas, kuriame dalyviams padeda tre¢ioji $alis — tarpininkas, tuo tarpu Moore Ch. W.'° pastebi, jog
derybos yra vienas i§ bendriausiy biidy taikomu priimant sprendimus ir valdant gincus. Jis taip pat
nurodo, jog derybos yra viena svarbiausiy daugelio kity AGS procediiry daliy. Kartu pazymétina ir tai,
jog mokslininkai teigia, kad taikinamojo tarpininkavimo procesas susideda i keliy ar keliolikos etapy,
taiau néra nustatyta konkretaus §io proceso etapu skaiciaus, kadangi Sis skaicius priklauso nuo to,
kokios Salys dalyvauja pacioje mediacijoje, kokio pobiidZio gindas yra sprendziamas''. Pastebétina,
jog daugelis autoriy'? nors iskirdami skirtinga skai¢iy taikinamojo tarpininkavimo proceso etapy
visuomet pabrézia vieng — Saliy derybas.

Derybos, kaip universaliausia ginc¢y sprendimo procediira, sudaro daugelio kity AGS procediiry
pagrinda, kurio nesant, tinkamo gin¢o sprendimo varianto radimas biity abejotinas. Si mintis

grindZziama tuo, jog netgi prie§ taikinamojo tarpininkavimo procesa Salys turi susitarti dél Sio

7 Bandomasis teisminés mediacijos projektas. Priemé teismy taryba 2005 m. geguzés 20 d. nutarimu Nr. 13P- 348 Priciga
internete: http://www.nplc.lt/sena/aukos/informacija/Projektai/Mediacija/mediacijos_projektas.htm [ziliréta:2010.01.03]

¥ Kaminskiené N...P. 72

? Boulle L. Nesic M. Mediation: Principles process practice London: Tottel publishing 2001. P. 3

' Moore Ch. W. Negotiation Prieiga internete: http://www.au.af.mil/au/awc/awcgate/army/usace/negotiation.htm [Zitiréta:
2010.01.03]

" Moore CH. W. The mediation process: Practical strategies for resolving conflict 3" edition Jossey-Bass an imprint of
Wiley San Francisco 2003 P. 104

2 Moore CH. W...P. 66-77, 147-200; Smith A. L., Smock D. R., Managing a mediation process, Washington: United States
institute of peace press 2008 P. 54
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tarpininkavimo metu taikomy taisykliy, o véliau padedamos tarpininko Salys turés rasti ir bendra
esminio ginto sprendima visa tai atliekant derantis tarpusavyje'’. Todél remiantis i§déstytu autorius
manyty, kad derybos yra viena i§ svarbiausiy tarpininkavimo proceso sudedamuyjuy daliy, o ju
strategijos ir taktikos (metodai) galéty biti taikomos ir taikinamojo tarpininkavimo procese, todél kyla
klausimas, kokios derybuy strategijos, taktikos (metodai) gali biiti taikomos tarpininkavimo proceso
metu naudojamuose stiliuose?

Atsizvelgiant | tai, darbo autorius, nagrinés dvi AGS procediiras — taikinamajj tarpininkavima
bei derybas. Tokj autoriaus pasirinkima lémé tai, kad deryby strategijos, taktikos (metodai) placiai
apraSyti uZsienio mokslininky'®, tatiau Lietuvoje moksliniy straipsniy apie tai, kurios deryby
strategijos ir taktikos (metodai) galéty biiti taikomos tarpininkavimo proceso metu néra, tuo tarpu
uzsienio autoriy darbuose'’, manytina, § problema nagrinéjama tik pavirutinidkai, daZniausiai
orientuojantis 1 mediatoriaus galimus atlikti veiksmus mediacijos proceso metu, taciau neieSkant
atlikty veiksmy sasaju su derybose taikomais elgesio variantais (darbo naujumas). Todél autorius
manyty, jog deryby strategijas ir taktikas (metodus) bei taikinamojo tarpininkavimo procese taikomus
stilius biitina apzvelgti placiau, atsizvelgiant { praktinio pritaikomumo galimybes. Pabréztina ir tai, jog
AGS institutui vystantis Lietuvos teisin€je sistemoje, mokslinis tiriamasis darbas, padés biisimiems
taikinamojo tarpininkavimo specialistams susipazinti ir isisavinti skirtingas taikinamojo
tarpininkavimo stilistikas, mokéti jas atskirti, taip pat susipazinti su deryby strategijomis bei taktikomis
(metodais), o remiantis atlikto ekspertinio tyrimo duomenimis analizuoti deryby strategijy ir taktiky
(metoduy) praktinio taikymo galimybes taikinamojo tarpininkavimo proceso metu (darbo
aktualumas).

Negalima teigti, kad Lietuvos mokslininkai neanalizuoja AGS procediiry, taciau palyginus su
uzsienio mokslininky darby Sia tematika gausa, kol kas, tenka pripazinti, jog tokiy darby néra daug.

Susipazinus su Moore Ch. W.16, Fisher R., Ury W. L., Patton B.”, Lewicki R. J., Saunders D., Barry

" Moore CH. W...P. 147 — 152.

M Lax D. A., Sebenius J. K.; Johnson, R. A.; Lewicky R.J., Saunders D. M. ir Barry B.; Fisher R., William L. Ury ir kt.
' Roberts K. M. Mediating the Evaluative-Facilitative Debate: Why Both Parties Are Wrong and a Proposal for Settlement
Loyola University Chicago Law Journal Vol. 39 2007 prieiga internete:
http://luc.edu/law/activities/publications/lljdocs/vol39 nol/roberts.pdf [zitiréta 2010-12-01]; Wood J. Mediation Styles:
Subjective Description of Mediators, Conflict resolution quarterly, vol. 21, no. 4, Summer 2004 prieiga internete:
http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/crq.72/pdf [Zitréta: 2010.10.24]

' Moore CH. W. The mediation process: Practical strategies for resolving conflict 3" edition Jossey-Bass an imprint of
Wiley San Francisco 2003

' Fisher R., William L. Ury Patton B. Deryby menas: kaip susitarti nenusileidziant. Harvardo deryby projektas Vilnius,
Alma litera 2007




B. 18, Lax D. A., Sebenius J. K.19, Fells R.%° bei kity autoriy moksliniais straipsniais, darbe keliamos
dvi problemos: pirma, néra aiSku ar skirtingy autoriy skirtingai ivardijamos deryby strategijos ir
taktikos (metodai) yra skirtingos ir savo turiniu (Moore i$skiria tris — interesais paremta, pozicinj ir
integruotaji, Fisher R., Ury W. L. — pozicinj (kuri skaido i lanksty ir griezta) ir principini, kiti palaiko
nuomong, jog egzistuoja tik du — interesais paremtas ir pozicinis). Antra, tarp moksliniy tiriamuyju
darby truksta tokiy, kurie iSsamiai analizuoty deryby taktiky praktini taikyma taikinamojo
tarpininkavimo (mediacijos) proceso metu.

Taikinamojo tarpininkavimo stiliy analizés trikumas, derybu strategiju ir taktiky (metodu)
praktinio taikymo taikinamojo tarpininkavimo proceso metu apraSymo stoka Lietuvos mokslininky
darbuose, darbo autoriy paskatino pasirinkti biitent $ig tema. Darbo objektu pasirinkta dviejy konkreciy
procediiry (derybuy ir tarpininkavimo) procesuose taikomos strategijos ir taktikos (metodai) bei stiliai.
Autorius sieks atkreipti démesi i tas derybuy strategijas ir taktikas (metodus), kurias tarpininkai gali
pritaikyti tarpininkavimo proceso metu taikomame stiliuje padédant Salims pasiekti konsensusa. Tokio
pobudzio mokslinio tyrimo darby Lietuvoje dar nebuvo atlikta.

Tyrimo objektas. Sio mokslinio tiriamojo darbo objektas — derybu strategiju ir ju metu
naudojamy taktiky (metodu) taikymas taikinamojo tarpininkavimo procese.

Tyrimo tikslas. Kompleksiskai istirti ir atskleisti derybu strategijas ir taktikas (metodus) bei ju
taikymo galimybes taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojamy stiliy atzvilgiu.

Tyrimo uZdaviniai. Tikslui pasiekti keliami Sie uzdaviniai:

1. Apibrézti deryby kaip alternatyvios gincy sprendimo procediiros samprata.

2. ISanalizuoti ir atskirti deryby strategija nuo derybuy taktikos (metodo), atskleidziant derybuy

procediiroje taikomas taktikas (metodus), ju paskirti, bruozus.

3. Atskleisti taikinamojo tarpininkavimo (mediacijos) stiliaus samprata, apibiidinti mediacijos

proceso metu naudojamus stilius ir juy saveika su deryby procediira..

Ginamas teiginys. Taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojamuose stiliuose taikoma
integruojamyjy ir poziciniy derybuy strategijy taktikos (metodai).

Darbo metodai. RaSant darba buvo naudojami sisteminis, lyginamasis, analitinis, turinio
analizés, loginis metodai. Sisteminis tyrimo metodas — naudojamas analizuojant teoring literatiira

siekiant iSsiaiskinti dazniausiai taikomus derybuy metodus sprendziant konfliktus. Lyginamasis tyrimo

'8 Lewicki R.J., Saunders D. M., Barry B. Negotiation 5th international edition New York Mcgraw — hill Companies inc.
2006

¥ Lax D. A., Sebenius J. K. 3D negotiation powerful tools to change the game in your most important deals Boston
Harvard business school press 2006

% Fells R. Effective Negotiation from research to result Port Melbourne Cambridge university press 2010



metodas naudojamas lyginant deryby ir tarpininkavimo procesuose naudojamas strategijas, taktikas
(metodus) ir stilius, bei juy taikymo praktika. Analitinis - naudojamas analizuojant nacionalinés ir
Europos sajungos teisés akty nuostatas susijusias su alternatyviy ginco sprendimo procediiry taikymu.
Turinio analizés ir loginis metodai - naudojami visame baigiamajame darbe, todé¢l néra tikslinga bei
prasminga i$skirti jy naudojimo sfery.

Siekiant uzsibrézty tiksly, bei aiSkiau suprasti, kaip deryby strategijos ir taktikos (metodai) gali
biiti taikomos taikinamojo tarpininkavimo procese bei jo metu naudojamuose stiliuose, atliktas
ekspertinis tyrimas, kurio rezultatai aprasyti darbe. Respondentams atrinkti buvo taikoma tiksliné
atranka, t.y. buvo atrinkti tie specialistai, kurie tiesiogiai verciasi mediacijos praktika keleta mety,
todel geba tiksliausiai jvardyti deryby strategijas ir taktikas, naudojamas taikinamojo tarpininkavimo
metu. Atsizvelgtina, jog atrankos metu buvo orientuojamasi i uzsienio Saliy specialistus praktikus,
todél apklausa vykdyta anketavimo metodu. Siekiant gauti kuo iSsamesne¢ informacija, anketoje
pateikti atviro ir uzdaro tipo klausimai, susij¢ su nagrinéjama tema.

Magistrinj darba sudaro ivadas, trys skyriai su poskyriais ir iSvados. Pirmame skyriuje aptariama
deryby samprata, deryby procediiros metu taikomos strategijos ir taktikos (metodai). Antrame skyriuje
apzvelgiami taikinamojo tarpininkavimo proceso metu taikomi stiliai. Treciojoje dalyje remiantis
eksperty iSvadomis tiriama kokios deryby strategijos ir taktikos (metodai) gali buti atskleistos
taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojamuose stiliuose, kokia itaka ju taikymas daro
mediacijos procesui, atskleidziamos $io pritaikomumo teigiamos ir neigiamos savybés. Darbo i§vados

suformuluotos remiantis darbe atlikta analize.



I. DERYBU SAMPRATA, PAGRINDINES DERYBU STRATEGIJOS IR METODAI

1.1. Deryby samprata
Derybos, kaip visuomenés komercinio, ekonominio gyvavimo irodymas, Zinomos nuo seny

laiky. Asmuo derasi visomis savo gyvenimo aplinkybémis — perkant, parduodant, ieSkant darbo,
siekiant didesnio atlygio, sudarant sutartis, derasi tiek vieSojoje, tiek privacioje erdvéje. Kilmés prasme
derybos paprastai siejamos su verslo ir prekybos santykiais bei sutarciy teise, nei su gincy sprendimu.
Tobul¢jant ekonomikai, augant socialiniams, kultliriniams ir techniniams vystymosi tempams,
zmogus turéjo prisitaikyti, todél teisiniuose gincuose, teisminis procesas nespéjo tenkinti visuomenés
poreikiy. ISaugus byly skaiciui, teisminis procesas tapo naSta, o ne iSsigelb¢jimu siekiant iSspresti
ginca. Susikloscius Sioms aplinkybéms nuo dvideSimtojo amziaus pirmosios pusés pradéta mastyti apie
alternatyvius gincy sprendimo biidus. Derybos buvo priskirtinos biitent Siai gincy sprendimo
alternatyvai. Kompanijos ir vyriausybés mieliau imdavosi derybu ar kituy AGS procediiry, nei

kreipdavosi | teisma. Derybos, dar vadinamos ,,pozityviojo rezultato varZybomis“*'

, mégstamos ir
todeél, kad sukuria zmoniy tarpusavio gerove, neiSardo ju visuomeniniy rySiy, gerina santykius.
Pabréztina, jog kai kurie autoriai skiria pozityvaus pobiidzio derybas, kuriy tikslas sudaryti sandorj ir
uzmegzti santykius, ir negatyvu atspalvi turinias derybas, kuriy tikslas — neutralizuoti konflikta,
i§spresti ginda ir Salis sutaikyti’’. Siame darbe, §iuo aspektu derybos nebus skirstomos, kadangi,
autoriaus manymu, tiek derybuy, kuriomis siekiama sudaryti preliminariaja sutarti, tiek derybuy,
kuriomis siekiama iSsprgsti ginca metu, Salys taiko tas pacias strategijas ir taktikas siekiamam
rezultatui iSgauti, be to derantis tiek dé¢l sutarties sudarymo tiek dél konflikto iSsprendimo Salys
visuomet gincijasi. Remiantis tuo autorius manyty, jog toks deryby skirstymas i ,,pozityvias® ir
»hegatyvias® nedaro didelés reikSmes Sio darbo temos atskleidimui. Sprendziant i§ to kas iSdéstyta
autorius pritarty mokslininky nuomonei, jog derybas galima drasiai pavadinti pagrindine AGS
procediira, kuri yra sékmingai taikoma kaip savarankiskas gincy sprendimo biidas daugeliui gincu
spresti’.

Visgi, nors derybos ir laitkomos viena i§ universaliausiy gin¢y sprendimo procediiry, taciau tam,

kad jos ivykty reikalinga tam tikros situacijos, kuriose susilieja keletas svarbiy sudedamuyjy,

2! Johnson, R. A. Negotiations basics: concepts, skills,and exercises California, Sage Publications inc. 1993 P.X
* Kovach K. K. Mediation: principles and practice. 2 ed., St. Paul, Minnesota: West Group 2000 P. 148-149
* Kaminskiené N....P. 71



susiformavimas. Lewicky R.J., Saunders D. M. ir Barry B.** numato $e§is pagrindinius bruoZus
biidingus derybinés situacijos susiformavimui:

Pirma, turi biiti dvi ar daugiau Saliy. Mokslininkai pastebi, jog derybose gali dalyvauti ir vienas
asmuo — taip gali nutikti, kai asmuo renkasi i§ keliy galimy alternatyvuy, kurias jis galéty igyvendinti
konkreciu metu. Ta¢iau nemanytina, jog ,,derybas®, kuriose dalyvauja tik vienas asmuo galima vadinti
derybomis, nes vienas asmuo veikiau tik apmasto savo veiksmy plana, o ne pats prie§ save naudoja
tam tikras strategijas ir taktikas tam, kad gauty naudos sau i§ paties saves.

Antra, poreikiy ir interesy konfliktas tarp dviejy ar daugiau Saliy. Tai reiskia, jog tai, ko troksta
viena Salis néra biitinai tai, ko nori ir kita, todé¢l Salys turi ieskoti keliy kaip tokj konflikta iSspresti.

Tredia, $alys dalyvauja derybose laisva valia. Salys renkasi derybas tuomet, kai mano, jog galés
pasiekti geresnj susitarima derédamosi nei paprasciausiai akceptuodamos kitos Salies pasitilyma.

Ketvirta, derybose Salys tikisi ,,duoti ir gauti proceso, kuris pripazistamas fundamentaliuoju
derybu apibrézimu. Dalyvaujant derybose abi Salys tikisi, jog oponentas pakeis savo reikalavimus,
uzsibréztus tikslus arba iSvis atsitrauks nuo pradiniy reikalavimy ir iSkels visiskai prieSingus. Visgi,
deryby pradzia daznai btina komplikuota, nes abi Salys argumentai stengiasi jrodyti savo reikalavimy
pagristuma, kartu laukdamos kada oponentas pakeis savo pozicija.

Penkta, derybos ijvyksta tuomet, kai Salys yra linkusios pacios ieskoti galimus konflikto
sprendimo variantus, kai néra fiksuoty ar imperatyviy taisykliy, kuriomis reikty vadovautis siekiant
iSspresti konflikta.

Sesta, sekmingos derybos $alims leidZia manipuliuoti esama situacija siekiant gauti tam tikra
apcCiuopiama rezultata.

Pastebétina, jog pasaulyje yra daugybé deryby apibrézimy, kuriais i§ dalies tenkinamos auks¢iau
minétos salygos: Budjac C. B. A. teigia, jog ,.derybos — tai interaktyvus procesas, kurio metu siekiama

«25

sudaryti sutartj arba isgauti kitq trokstamgq rezultatq “~°, Moore Ch. W. nurodo, jog “derybos yra gincy

sprendimo procesas, kuriame du ar daugiau Zmoniy savanoriskai diskutuoja apie savo nesutarimus,

»2 Fisher R., Ury W. L. ir Patton B. teigia,

kartu stengdamiesi rasti bendrq Siy nesutarimy sprendimq
jog ,,derybos yra pagrindiné priemoné kam nors is kity iSgauti. Tai yra abipusis bendravimas siekiant

susitarti, kai jiis ir kita Salis turite bendry ir prieSingy interesy *’. Ta&iau, nors skirtingi autoriai

2 Lewicki R. J., Saunders D. M., Barry B....P. 6

3 Budjac C. B. A. Conflict management a practical guide to developing negotiation strategies New Jersey, Upper Saddle
River 2007 P. 2

2% Moore Ch. W. Negotiation Prieiga internete: http://www.au.af.mil/au/awc/awcgate/army/usace/negotiation.htm [zitiréta:
2010.01.03]

*7 Fisher R., William L. Ury Patton B....P. 19
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naudoja skirtingus apibrézimus, Fells R.*® bei Lakis J. % pastebi, jog visose deryby apibrézimuose
galima iSskirti tris pagrindinius bruoZzus:
e Derybos yra procesas, kurio metu Salys norimo tikslo siekia atlikdamos tam tikrus
veiksmus tam tikra seka;
e Derybos — tai maziausiai dviejy Saliy savanoriskas bendravimas, kurio metu $alis negali
pasiekti savo tikslo pries tai nesusitarusi su kita Salimi;
e Deryby metu Salys siekia tarpusavio sutarimo, kuriuo pagerins savo padéti, ras iSeit] ar
igyvendins savo interesa. Susitarimas visuomet nukreiptas i ateiti.

Atsizvelgdamas | kity mokslininky iSsakytas jZvalgas §io darbo autorius manyty, kad derybos
nevykty jeigu nebuty bent vieno i$ Siy elementy — dvieju ar daugiau Saliy, siekiamo gério ir veiksmy
kuriais siekiama susitarti. Todél, autorius manyty, kad derybos placiaja prasme suprastinos kaip
procediira veikiama $aliy valinio ir intelektinio momenty.

Intelektinis momentas — tai atskiro individo psichologinis-emocinis i$sivystymas, kuris
suformuoja troskima igyti viena ar kita géri, siekti laiméjimo. Jis iSreiSkia asmens vidines vertybes, jo
poziliri i gyvenima, apibrézia kuo kiekvienas asmuo yra unikalus ir nepakartojamas. Esant
intelektiniam momentui formuojasi asmenyb¢ su savitu gyvenimo gério supratimu, gyvenimo stiliumi,
charakteriu. Intelektinis momentas suformuoja asmeninj gério suvokima.

Valinis momentas — tai konkretlis veiksmai, kuriais individas siekia gério (naudos). Siais
veiksmais gali biiti biisimo konflikto jvertinimas, valdymas ir sprendimas. Sie elementai priskirtini prie
valinio momento, nes kiekvienas asmuo, kad ir kokios naudos besiekdamas deryby procesu, imasi tam
tikry veiksmu, kurie padés deryby metu igyti géri (nauda). Skiriasi tik tai, kokiu budu jis tai darys, ar
asmuo jgis nauda (iSspres konflikta) panaudojant jéga ar eis kitu keliu ir siekdamas naudos sau, kartu
tenkins ir kity asmeny interesus.

Taigi, i$ to kas iSdéstyta, manytina, jog derybas sudaro intelektinis (noras siekti gério) ir valinis
(veiksmai siekiant jgyti biisima géri) momentai. Intelektinis momentas formuoja nora gauti tam tikra
géri, o valinis materializuoja gério siekima tam tikrais veiksmais. Tiek intelektinis, tiek valinis
momentai yra glaudziai susij¢ tarpusavyje, todél yra labai sunku juos atskirti vykstant deryby procesui,
taCiau, pazymétina, jog Siems momentams koreliuojant derybos igauna dinamika, tokiu biidu viena
derybiné taktika keiiama kita, stengiantis pasiekti tiksla. Tod¢l autorius manytu, jog derybos — tai

dviejy ar daugiau Saliy savanoriski veiksmai siekiant jgyti tam tikrq naudq dalyvaujant interaktyviame

28
FellsR....P.3
* Lakis J. Konflikty sprendimas ir valdymas. Vilnius, Mykolo Romerio Universitetas 2008 P. 134
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gincy sprendimo dél siekiamo gério procese, kuriame abipusiai apgalvotais ir valingais veiksmais

siekiama rasti Salis tenkinanti sprendimaq.

1.2. Deryby strategijos, taktikos ir metodo savoky atskyrimo problema
Tiek uzsienio, tiek Lietuvos mokslininkai savo darbuose daznai naudoja jvairias savokas

3 «31

apibiidinancias derybu procese taikomus veiksmus. Vartojama derybu ,strategijos* ", ,,metodo* ",
,,poiiﬁrio“32 ,taktikos**? savokos, o tai kelia sunkumuy siekiant suvokti derybose taikomy veiksmu
gausa ir ju tarpusavio hierarchija. Siekiant mokslinio aiSkumo bei tinkamai suvokti deryby, kaip AGS
procediiros, taikymo ypatumus, visy pirma bitina apibrézti naudojamy savoky reikSmes. Savoka
strategija dabartinés lietuviu kalbos zodyne apibréziama kaip politinés visuomeninés kovos
vadovavimo menas, tai tam tikras planas®, mefodas — tai paZinimo tyrinéjimo ar veikimo budas®, o
taktika — tai veiksmy parinkimas pagal sickiama tiksla®® arba tam tikrame specifiniame tagke vienos
Salies uzimtos pozicijos ar padaryti veiksmai (manevrai) siekiant igyti pranauma prie§ oponenta’’.
Todél manytina, jog strategija yra platesnés apimties savoka, kuri reiSkia tam tikrus veiksmy planus,
nuostatas, kuriomis bus siekiamas pagrindinis tikslas. Tuo tarpu metodas ir taktika reiSkia konkrecius
veiksmo biidus siekiant strategijos nustatyto tikslo, todél, manytina, jog jeigu tiek metodu, tiek taktika
siekiama tam tikry deryby strategijoje numatyty tarpiniy tiksly, tai deryby taktikos ir metodo savokos
laikytinos sinonimais. Tokj aiSkinima pagrindzia ir uzsienio literatiiroje nurodytas teiginys, jog deryby
strategijos igyvendinamos per taktikas®®. I§ to sekty, jog derybose taikomos tam tikros strategijos,
kuriose uzfiksuoti tam tikri pagrindiniai tikslai, o Siuos tikslus pasiekti padeda tam tikros taktikos
(metodai). Remiantis iSdéstytu, manytina, jog deryby strategijose uzfiksuotos esminés prielaidos,
glaudziai susijusios su situacijos suvokimu, tiesioginiais tikslais, taisyklémis ir pagrindiniais
principais. Strategija iSdésto veiksmu ir elgesio planus, tarpinius siekius pagrindinio tikslo
igyvendinimui. Taktika tai procediira, metodas, veiksmas jgyvendinantis strategijoje numatytus
tarpinius siekius.

Atsizvelgiant i lingvistinj $iy savoky aiSkinima bei 1 uzsienio mokslininky darbuose naudojama

terminologija, autoriaus nuomone, siekiant apibiidinti derybininko sukurta veiksmy plana galutiniam

30 Racelyté D. Konflikty studijy pagrindai. Vilnius: Mykolo Romerio universiteto Leidybos centras, 2009. P.172
3! Fisher R., William L. Ury Patton B....P. 5
 Lax D. A., Sebenius J. K. 3D...P.9
33 Lewicki R. J., Saunders D. M., Barry B...P. 32-102
3 Dabartinés lietuviy kalbos zodynas IV leidimas // red. Kol. Keinys S. (vyr. Redaktorius) ir kt. Mokslo ir enciklopedijy
leidybos institutas Vilnius 2000
* Ten pat.
%% Ten pat.
z; Dictionary of conflict resolution ed. D. T. Yarn San Fransisco Jossey Bass A Willey imprint 1999 P. 113
Ten pat.
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tikslui pasiekti deréty naudoti derybu strategijos savoka, tuo tarpu biidus, kuriais siekiami tarpiniai
tikslai, padedantys pasiekti pagrindinio strategijos tikslo, Siame darbe vadintini deryby taktikomis arba
metodais. Autoriaus manymu, toks Deryby strategijos ir taktikos (metodo) savoky atskyrimas padés
lengviau suprasti Sioje temoje aptariamus veiksmus siekiant ginCo sprendimo. Todél darbe,
vadovaudamasis uzsienio literatiiroje suformuota terminologija, terminus ,,metodas* ir ,taktika“ Sio
darbo autorius laikys sinonimais, o terminu ,strategija” apibiidins derybininko sukurta planag

galutiniam tikslui pasiekti.

1.3 Deryby strategijos ir pagrindinés jy metu taikomos taktikos (metodai)
Nusistacius bendra darbe naudojama terminija butina suprasti derybu procediiros sudedamuosius

komponentus. Ankstesniame skyriuje pri¢jus iSvados, kad derybos yra interaktyvus procesas, kurj
vysto pacios Salys, kyla klausimas, kokiais biidais viena $alis sugeba keisti kitos Salies pozicijas, taip
versdama ja nusileisti? Kokios strategijos ir taktikos naudojamos? Kodél ekonomiskai ir (ar)
finansiSkai silpnesné Salis sugeba derybose su stipresne Salimi laiméti daugiau? Kas lemia tokias
silpnesnés Salies pergales? Sie klausimai leidzia formuoti nuomone jog, derybos — tai ne padrika
ivykiy, veiksmy seka, o gerai apgalvoti, logiski veiksmai, kuriais siekiama gauti uzsibrézta rezultata
(pasiekti nusistatyta tiksla). Toks sisteminis derybu procediiros suvokimas skatina dométis, kokiomis
strategijomis ir taktikomis (metodais) vadovaujantis laimimas vienas ar kitas géris.

Budjac C. B. A. * teigia, jog kickvienas asmuo, dalyvaudamas derybose deréjimosi strategija ir
metoda renkasi pagal savo temperamenta. Si mintis grindziama psichology ir biheviorizmo 3alininky
atliktais tyrimais, kuriais buvo siekiama nustatyti kiek asmens temperamentas turi jtakos jo
bendravimui su kitais asmenimis. Temperamentas Siuo atveju apima kiekvieno asmens charakteri,
elgesi, psichologing biiseng ir kitus asmenybe lemiancius faktorius. Panasios nuomonés laikosi ir
Lewicky R. J., Saunders D. M., Barry B.* ir Mintu-Wimsatt A.*". Sie mokslininkai prie faktoriy
lemianciy ,,igimta“ derybuy metoda priskiria ne tik asmenines - psichologines derybininko savybes, bet
ir derybininko lytj bei jo priklausyma tam tikram kult@iriniam regionui. Siy faktoriy visuma lemia, kad
vieni asmenys linke teisti, kiti biiti pacifistai, treti nuolatiniais kovotojais, o pagal tai jie nevalingai
pasirenka deryby procese naudojama strategija ar taktika. Atsizvelgiant { tai, jog derybuy procese

dalyvaujantis asmuo visy pirma yra individas, turintis savo psichologini paveiksla bei kuris veikia ne

** Budjac C. B. A... P. 71-84

* Lewicki R. J., Saunders D. M., Barry B...P. 387-436.

! Mintu — Wimsatt A Personality and Negotiation Style: The Moderating Effects of Cultural Context. Thunderbird
International Business Review, Vol. 44, Issue 6 P. 729-748 prieiga internete: http://wwwa3.interscience.wiley.com/cgi-
bin/fulltext/101019930/PDFSTART [zitiréta:2010.08.17]
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tik racionaliai bet ir emocionaliai, dé¢l to siekiant sau palankaus gério naudoja tik jam priimtinas
strategijas ir metodus, Sio darbo autorius pritarty pozicijai, jog formuojantis asmens charakteriui
formuojasi ir jo ,,jgimtas* deryby strategijos ir jose taikomy taktiky (metody) supratimas, kurias jis
nevalingai taiko deryby proceso metu. Todél esant ,,jgimtam* deryby strategijos supratimui, kitas
derybuy strategijas asmuo bus priverstas iSmokti lavindamas savo asmeninius gebéjimus.

Mokslininkai deryby, kaip vienos i§ AGS procediry tyringjimu, susidoméjo tik pries keleta
deSimtmeciy, taciau jy nueitas kelias modeliuojant deryby eiga, aprasant strategijas ir ieSkant seékmés
formuliy yra isptudingas. Senovéje buvo paplitusi viena deryby strategija, kuri buvo paremta vienos
Saliy ekonominés, fizinés jégos persvara kitos Salies atzvilgiu, todél mokslininkai sieké atrasti naujy
strategijuy, kurios padéty Salims rasti bendra sprendima nenaudojant jégos persvaros, o gilinantis i
kiekvienos i3 3aliy interesus*. 1981 m. Fisher R. ir Ury W. L. dalyvaudami Harvardo deryby projekte
iSplétojo anksciau tik teorine laikyta integraciniy deryby strategija ir ja aprasé knygoje ,,Getting to

YES: Negotiating Agreement Without Giving In"*.

Knygoje autoriai pabrézé, kad asmenys,
dalyvaujantys derybose turi nenuolaidziauti ir nesilaikyti savo turimos pozicijos, o argumentuotai
gilintis { kitos Salies interesus siekiant juos patenkinti, mainais gaudami tai kas jiems yra svarbu. Tokia
derybuy strategija Fisher R. ir Ury W. L. pavadino principinémis derybomis.

Siuo metu didziausio mokslininky susidoméjimo sulaukia dvi deryby strategijos — pozicinés arba
rungimosi ir integruojamosios arba bendradarbiavimo derybos (dar vadinamos intersais
paremtosiomis)*, taiau yra ir kity nuomoniy. Moore Ch. W. i§skiria pozicines, bendradarbiavimo ir
integracines deryby strategijas®. Pazymétina, jog iiskirdamas §ias strategijas, mokslininkas teigia, jog
integracin¢ deryby strategija vadinama tokia derybininko veiksmu visuma, kuomet pradéjus derybas,
derybininkas naudoja viena derybuy strategija (bendradarbiavimo arba poziciniy deryby) bei jos
taktikas (metodus), o deryby proceso pabaigoje pradeda taikyti kita strategija, siekdamas palankiausio
susitarimo™®. Tagiau autorius manyty, jog integruojamosios derybos (taip, kaip jas supranta Moore Ch.
W.) laikytinos poziciniy ir bendradarbiavimo derybu strategiju miSiniu, todél atskirai aptariant
poziciniy bei bendradarbiavimo deryby strategijas bei ju metu taikomas taktikas (metodus),

netiesiogiai bus aptariama ir mokslininko i$skiriama integruojamuyjy deryby strategija. Pabréztina ir tai,

*2 Johnson R. A...P. X-XI

* Fisher R., Ury William L., Patton B. P. 19-261

* Barry B., Friedman R.A., Bargainer Characteristics in Distributive and Integrative Negotiation Journal of Personality and
Social Psychology, 1998, Vol. 74, No. 2, 345-359 prieiga internete:
http://129.59.210.141/vanderbilt/data/research/347full.pdf [zitréta 2010-11-26]

* Moore Ch. W. Negotiation. Prieiga internete: http://www.au.af.mil/au/awc/awcgate/army/usace/negotiation.htm [ziGiréta:
2010.01.03]
% Ten pat.
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jog integruojamoji derybu strategija didziojoje dalyje mokslinés literatiiros laikoma bendradarbiavimo
deryby strategijos sinonimu, todél autorius biity linkes palaikyti bendradarbiavimo arba
integruojamyjy deryby strategijos savoka taip, kaip ji suprantama placiojoje mokslinéje visuomenéje.
Atsizvelgiant | tai kas iSdéstyta, Sioje magistrinio darbo dalyje siekiant iSskirti pagrindines
poziciniy ir bendradarbiavimo (integruojamuyju) derybuy strategiju metu naudojamas taktikas (metodus)
bus analizuojamos dvi deryby strategijos (bendradarbiavimo ir poziciniy deryby) ir ju metu taikomos

taktikos (metodai).

1.3.1. Poziciniy deryby strategija ir jos metu taikomos taktikos (metodai)
Poziciniy deryby strategija dar vadinama rungimosi. Ja naudojant Salims svarbiausia apginti savo

sitilymus. Pozicing strategija naudojancios Salys uzima aiSkias pozicijas dél siekiamos naudos ir bet
kokiais buidais stengiasi Sia nauda igyti, nenusileisdamos Zemiau savo nusistatytos ribos. AiSkaus tikslo
nusistatymas poziciniy deryby atveju vadinamas idealiu tikslu, tuo tarpu riba, kuria pasiekus Salis
nebedaro nuolaidy, vadinama pasipriesinimo tasku, o atstumas susidargs tarp idealaus tikslo ir
pasiprieSinimo tasSko vadinamas derybine erdve. Derybiné erdve gali biiti teigiama arba neigiama,
biitent nuo Sios erdvés priklauso ar Salys pajégs vesti derybas, nes pozicinés strategijos taikymo atveju
Salys gali rasti bendra sutarima tik derybinéje erdvéje.*’

Koks derybuy rezultatas bus pasiektas priklauso nuo to kokia tarp Saliy susidarys derybiné erdvé.
Poziciniy derybu strategijos atveju Salys fiksuoja savo status quo, nepleCia savo derybinés erdvés —

«® Esant tokioms ,,fiksuoto pyrago* salygoms, kai 3alys viena nuo kitos slepia savo

»hedidina pyrago
tikruosius interesus, jausmus, idealy tiksla ir pasiprieSinimo taSka, susitarti tampa sunkiau, kol
galiausiai viena i§ Saliy siekdama iSsekinti oponenta bei paveikti jo derybing erdve pradeda naudoti
poziciniy deryby taktikas (metodus), kurios sekina oponento derybing galia, vercia ji abejoti savo
pateiktu pasiiilymu. Naudojant poziciniy deryby strategija ir jos taktikas (metodus) rezultatas

dazniausiai biina pergalé/pralaiméjimas (viena Salis pasiekia savo idealy tiksla, o kita lieka prie

pasiprieSinimo tasko) arba pralaiméjimas/pralaiméjimas (né viena Salis negauna to, ko sieke).

4" Tam, kad biity papraséiau suvokti, kas yra vadinama idealiu tikslu, pasiprieinimo tasku ir teigiama arba neigiama
derybine erdve, autoriaus manymu, biitina pateikti konkrety pavyzdi. Tarkim, A uz parduodama automobilj nori gauti 6000
It. (idealus tikslas), maziausia suma uz kuria jis sutikty parduoti — 5000 It. (pasiprieSinimo taskas). B noréty uz parduodama
automobilj sumokéti 4500 It. (idealus tikslas), o didziausia suma, kuria B sutikty sumokéti yra 5500 It. (PasiprieSinimo
taskas). Aptariamame pavyzdyje derybiné erdve biitu tarp 5000 ir 5500 It. Todél deryby Salys galéty rasti sprendima, nes
derybiné erdvé yra teigiama. Taciau jeigu B uz automobili daugiausia galéty sumokeéti 4500 It., o A pageidauty gauti
maziausiai 5000 It., tokiu atveju derybiné erdvé biity neigiama ir Salys negebéty susitarti. Taigi kaip matome i§ pavyzdzio,
pozicinése derybose norima pasiekti toki susitarima, kuris biity kiek imanoma ariau idealaus tikslo ir kitos pusés
pasipriesinimo tasko arba Zemutinés nuolaidy ribos.
8 Johnson L.K., Luecke R. The essentials of negotiation, Boston: Harvard Business school press, 2005 P. 49-50
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Taigi, poziciniy derybu strategija pasizymi pergalés/pralaiméjimo arba
pralaiméjimo/pralaiméjimo rezultatu. Taciau, kodél Salys, suprasdamos, jog gali pralaiméti arba iSvis
nesusitarti vis vien renkasi derétis bitent §iuo buidu? Atsakant i § klausima Moore Ch. W. ¥ pastebi,

jog dazniausiai poziciniy deryby strategijos taikyma lemia Sios aplinkybeés:

J Labai siaura derybiné erdve;

o Viena i$ Saliy siekia tik maksimalaus rezultato;

o Saliy interesai ne susije tarpusavyije, o visiskai priesingi;

o Ateities santykiai neuzima svarbios vietos sprendziant konflikta.

Sprendziant i§ Moore Ch. W. pasteb&jimuy, darytina iSvada, kad poziciniy deryby strategija taiko
Salys, kuriy interesai prieSingi, derybiniai iStekliai riboti, o siekiamas rezultatas — maksimalus. Galimi
atvejai, kad Sios strategijos Salys gali laikytis ir todél, jog tik viena kitai gali duoti biitent tai, ko joms
reikia, t. y. néra kitos, ta pati géri (nauda) sitilancios Salies su kuria buty galima méginti derétis. Todél
Sio darbo autoriaus nuomone, prie auk$¢iau Moore CH. W. iSvardinty aplinkybiy pridétinas ir
konkurencingos tre€iosios Salies nebuvimo atvejis.

Esant ribotiems derybiniams iStekliams poziciniu deryby metu didele reikSme¢ vaidina vertés
skirstymo jgiidziai. Salis privalo baiti tam gerai pasirengusi ir turéti derybinio jgiidZio alternatyva
(uzsienio autoriy Sios alternatyvos vadinamos BATNA®"). BATNA - tai $alies sitilomas palankiausias
variantas pasiekti susitarimui, jei derybos biity nes¢kmingos. Poziciniy deryby atveju S$alis, norinti
paveikti oponenta taip, kad Sis pakeisty savo pasiprieSinimo linija, iSduoda savo BATNA, t.y. pranesa,
kokias alternatyvas Salis turés jeigu susitarti nepavyks. BATNA dazniausiai vercia Salis realiai jvertinti
jos nusistatyta pasiprieSinimo taska ir ji nuleisti arba palikti toki koks yra51. BATNA nebiitinai turi biiti
ekvivalentiSkas dabartiniam pasitilymui, taciau jis turi parodyti oponentui, jog kita Salis turi savo
BATNA ir todél jis privalo pakeisti savo pasiprie§inimo taska, o kartu ir derybine erdve’”. DaZniausiai
Siuos alternatyvius pasiiilymus Salys biina parengusios i§ anksto bei paruoSusios visus reikiamus
argumentus kitai Saliai itikinti, jog S$is pasitilymas geriausias, koki ji gali pateikti. Todé¢l vykstant
pozicinéms deryboms ver¢iy perskirstymo jgiidziai tampa itin svarbis, nes Salis pateikdama galimas
savo veiksmu alternatyvas, nepasiekus susitarimo ir jtikinamai argumentuodama, gali pasiekti jai

palankiausia sprendima.

* Moore Ch. W. Negotiation. Prieiga internete: http://www.au.af.mil/au/awc/awcgate/army/usace/negotiation.htm [Zifiréta:
2010-07-28]

* BATNA — angl. Best alternative to a negotiated agreement.

°! Dictionary of conflict resolution... P. 55
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Kaip matyti, poziciniy deryby strategijoje Salims svarbiausia bet kokia kaina pasiekti ju paciu
nusistatyta idealyji tiksla kitai Saliai atiduodant kiek galima maZziau. Todél verta panagrinéti kokiomis
taktikomis Salys siekia Sios strategijos nustatyto tikslo. Taktikomis, naudojamomis poziciniy deryby
strategijoje, dazniausiai siekiama paveikti prieSininko idealyji tiksla, iSsiaiSkinti pasiprieSinimo taska,
tvertinti derybuy uzbaigimo kaStus, paveikti oponento jausmus, sugniuzdyti, priversti racionaliai
pazvelgti | savo sitiloma nauda arba prieSingai, pribloksti oponenta taip, jog Sis racionaliai nemastyty ir
pasiduoty, pakeisty deréjimosi biida. Idomiy pastebéjimuy dél poziciniy deryby strategijos atveju
naudojamy taktiky pateiké Fisher R., Ury W. L. ir Patton B.”. Sie mokslininkai poziciniy deryby
strategijoje, pagal tai kaip viena iS Saliy derasi, iSskyré dvi pagrindines taktikas. Mokslininkai nustate,
kad viena i$ Saliy derédamasi renkasi viena i§ dvieju keliy — lengvaji arba sunkyji. Tod¢l pozicinése
derybose vyrauja dvi pagrindinés taktikos — lanksti ir sunki.

Lankscia jvardijama taktika, kai Salys yra draugiskos viena kitai, jy tikslas — susitarti, todél jos
draugiskai bendrauja sieckdamos iSsaugoti savo santykius, savo interesus pateikia kaip pasiiilymus ir
nenaudoja jokios agresijos. Lanksciosios derybos pagal Fisher R., Ury W. L. ir Patton B. yra labai
panasios | bendradarbiavimo strategija, taCiau skirtumas tas, jog naudojant lanksciaja taktika Salys vis
vien koncentruojasi ties vienu galimu sprendimu ir neiesko kity varianty. Cia viena 3alis laukia, kol
stipresné Salis pasakys, koki sprendima ji sitilo tam, kad gincas biity iSsprestas. Gavusi vienintelj
pasiiilyma silpnesné 3alis nusileidZia, o kita gauna tai, ko sieké. Salis pasirinkusi lanks¢&iaja poziciniy
deryby taktika, pralaimi, nes kita $alis laikosi grieztos poziciniy deryby strategijos ir primygtinai sitilo
susitarti, o tai lemia vienos Salies maksimaly, o kitos Salies Zemesnj nei minimalus rezultata.

Sunkiuoju jvardijamas metodas, kai Salys viena kita nepasitiki. Jos stengiasi pasiekti maksimaly
rezultata, o vardan to nesiekia iSsaugoti ilgalaikiy santykiy, savo argumentus pateikia kaip grasinimus,
ko pasekoje Salys klysta dél derybuy esmés ir neberanda bendro sutarimo. Sunkiosios taktikos atveju abi
Salys turi tik joms priimtina sprendimo varianta ir, stengdamosi palauZti kitos $alies valia, jo siekia. Siy
derybu rezultatas dazniausiai yra pralaiméjimas/pralaiméjimas.

Taip pat i$skirtinos keletas taktiky, iSeinanciy i§ auk$¢iau minéto skirstymo, kurias dazniausiai
naudoja derybininkai poziciniy deryby metu, siekdami nugaléti oponenta. Siomis taktikomis
dazniausiai siekiama priversti prieSininka pasielgti taip, kaip jis paprastai, esant kitoms aplinkybéms,
nesielgty. Sios taktikos daZniausiai naudojamos prie§ menkai pasiruo$usius derybininkus, nes batent
tuomet pasiekiamas geriausias rezultatas, tafiau jas naudojant prie§ patyrusius ir pasiruosusius

derybininkus galima sulaukti atkir¢io. Pabréztina tai, jog Zemiau iSvardintos taktikos priskiriamos

> Fisher R., Ury W. L., Patton B...P. 31-39
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,riba perZengian¢iy“ taktiky grupei, todél jy naudojimas turi buti gerai i§matuotas ir pasvertas™. Si
grupé skirstytina pagal tai, kokiais buidais siekiama padaryti tam tikra poveiki kitai Saliai. Todél
igskirtinos ty¢inés apgaulés, psichologinio karo ir pozicinio spaudimo taktiky grupés®.

Tycinés apgaulés taktikos:

»Sunki padétis“. Naudojant $ia taktika konflikto Salis apsimeta, kad jai nesvarbi tema yra labai
svarbi. Véliau derybininkai tai panaudoja tam, kad gauty didesniy nuolaidy tais klausimais, kurie jiems
yra svarbesni i§ tiesy . Si taktika veikia geriausiai tuomet, kai derybininkai i$siaiskina, jog tai, kas
jiems yra nereik§minga, kitai $aliai yra be galo svarbu. Si taktika sunkiai jveikiama, kadangi priesinga
Salis yra jtikinama, jog siekiama patenkinti jos interesus, todél ji gera valia imasi svarstyti pasiilyma.

»Pateikty suklastoty fakty metodas* — tai seniausia derybiniy apgavys¢iy forma, kuomet tikintis
sudaryti susitarima, Zinomai pasakoma klaidingas teiginys, t.y. deryby metu viena i§ Saliy pateikia kitai
Saliai tikrovés neatitinkancia informacija, kuri klaidina antraja ir vercia ja suabejoti savo derybinémis
pozicijomis. Siekiant iSvengti tokios apgavystés formos visuomet reikia tikrinti faktines aplinkybes,
analizuoti pateiktus duomenis.

»Neijgalioto tartis derybininko metodas® — tai triukas, kuriuo viena $alis, pasiekusi susitarima,
praneSa kitai Saliai, jog ji turi dél pasiekto sprendimo pasikonsultuoti su savo vadovu priimto
sprendimo patvritinimui. Tokia taktika stengiamasi nuvarginti prieSininka, parodyti, jog derybos
vyksta per tarpininka ir to pagrindu gauti kiek imanoma didesni ,,pyrago kasni“. Apsisaugant nuo
tokios taktikos biitina kaskart i§siaiSkinti tikra derybininko galia.

»Abejotiny ketinimuy metodas. Kartais Salis gali pazadéti ivykdyti tai, kuo kita Salis abejoja.
Tokie abejones keliantys pasizadéjimai kartais nepastebimi arba tinkamai neuzfiksuojami, tod¢l Salis
prizadéjusi tai, ko nevykdys, laimi derybas. Apsidraudziant nuo tokiy nutikimy deréty pasiraSant
susitarima numatyti tam tikras i§lygas, kurios garantuoty, jog Saliai neivykdzius numatytos salygos ji
turés atlyginti nuostolius.

Psichologinio karo taktikos’':

,.Gero/blogo vyruko® taktika, dar vadinama ,,Blogo policininko/gero policininko taktika“. Si
taktika priskiriama ,,psichologinio karo* taktiky grupei. Dazniausiai naudojama policijos apklausiant
tariamuosius. Derybose ji dazniausiai naudojama tuomet, kai derybos vyksta tarp dvieju grupiu.

Naudojant Sia taktika vienas i§ tai paciai Saliai atstovaujan¢iy derybininky apsimeta blogu ir

> Lewicki R. I., Saunders D. M., Barry B...P. 62-69.
> Fisher R., Ury W. L., Patton B...P.189-203
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nesukalbamu (,,blogasis policininkas‘), o kitas vaidina gera ir linkusj susitarti (,,gerasis policininkas®).
Tokiu biidu sudaroma konfrontacija tarp tai paciai Saliai priklausanciy asmeny, kas antraja Salj
glumina, kadangi ,,blogas vyrukas“ bet kokiu biidu stengiasi parodyti savo pozicini nusistatyma ir
elgdamasis Siurksciai, kategoriskai laikosi savo pozicijos. Tuo tarpu jam i8€jus, ,,gerasis vyrukas
visuomet perima iniciatyva ir pasiiilo tam tikras nuolaidas, kurios nors ir nedidelés, taciau palyginus su
,blogojo vyruko® sitilymu atrodo tikra maloné. Derybos dazniausiai pradedamos ,,blogojo
policininko®, kuris iZeidziai elgdamasis, atvirai ir kietai iSdésto savo pozicija, nurodydamas savo
reikalavimus™®. Tuomet, jam i§¢jus i§ deryby patalpos, darbo imasi ,gerasis policininkas®, kuris
oponenta itikin¢ja greitai priimti jo siiilyma, kol negrizo ,blogasis policininkas®“. ,Gerasis
policininkas* daZniausiai elgiasi dvejopai. Jis gali itikinéti oponenta priimti ,,blogojo policininko*
pasitlyma arba gali siiilyti savo pasitilyma, kuriame daroma S$iokia tokia nuolaida, tadiau i§ esmeés
nesiskiria nuo pirmojo pasiilymo. ,,Gerasis policininkas®, vaidindamas, jog nuolaidziauja, maloniai
bendraudamas stengiasi pasiekti kick imanoma jam ir jo partneriui palankesni sprendima. Sios taktikos
taikymo atveju oponentas psichologiskai spaudziamas, iSbalansuojami jo jausmai, ko pasekoje jis
pamirSta deryboms pasiruoStus motyvus ir dazniausiai biina priverstas sutikti su Sia taktika
naudojanciy derybininky pateiktais pasiiilymais.

,»Gasdinimo®, ,,agresyvus elgesio® ir ,,asmeninio puolimo* taktikos. Sios taktikos gali biti
taikomos kartu su kitomis, nes visos poziciniy deryby strategijos metu naudojamos taktikos
sukeldamos baimg, manipuliuvodamos emocijomis siekia priversti kita $alj sutikti su pateiktu sitlymu.
Gasdinimo taktika pasizymi tuo, jog viena Salis pakeldama balsa ir iSraiSkingai kalbédama
demonstruoja savo galia stengiasi jbauginti kita Salj, jog jeigu $i atsisakys pasiiilymo, ji galés daugiau
nebegrizti, nes atsiras kita $alis, kuri priims tokj pasiiilyma. Sia taktika sickiama manipuliuoti $alies
emocijomis, sukelti jai baimg prarasti pasitilyma. Gasdinimo taktika yra viena i§ labiausiai izeidzian¢iy
deryby taktiky>’, todel ji laikytina neetidka. Kita vertus ,,asmeninio puolimo® ir ,,agresyvaus elgesio*
taktikos taip pat nelaikytinos etiSkomis, kadangi jomis siekiama sugluminti $ali. Naudojant ,,asmeninio
puolimo* metoda siekiama priversti Salj jaustis nepatogiai kritikuojant apranga, kalbéjimo maniera ar
paprasciausiai demonstratyviai rodant, jog jos sakomi argumenta néra isklausomi®. Agresyvus elgesys
Siuo atveju pasizymi pakeltu balso tonu, galios demonstravimu ir nuolatiniu uzgauliojimu derantis su
kita Salimi, tod¢l manytina, jog visos $ios taktikos priskirtinos prie psichologinio spaudimo taktiky,

kuriomis siekiama paveikti Salies psichologini pastovuma ir ji iSbalansuoti. Prie minéty taktiky

*¥ Lewicki R. I., Saunders D. M., Barry B...P. 62-69.
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priskirtinas ir ,,Itemptos situacijos metodas®, kuomet renkantis derybing aplinka, viena Salis gali
specialiai pasiiilyti kitai Saliai tokia aplinka, kurioje ji jausis nepatogiai ir skubés priimti jai
nenaudingus pasiﬁlymus61. Dazniausiai derybininkai isigilina i veiksnius, kurie kelia didziausia itampa
Saliai ir specialiai juos sukelia, tikédamiesi iSbalansuoti oponenta.

Pozicinio spaudimo taktikos:

»Dideli/ mazy sitilymy* arba ,,KraStutiniy reikalavimy“ metodas. Naudojanti Sia taktika, Salis,
remdamasi teorija, kad Salys pabaigoje vis tiek atskirs skirtingas pozicijas, mano, kad kraStutine
pradiné pozicija duos geresni rezultata, tod¢l derybos daZznai pradedamos pateikiant kraStutini,
neracionaly esamai vertei, pasiiilyma (reikalavima)®. Pateikdamos tokio pobidZio reikalavimus $alys
suvokia, jog jis bus panaikintas, taciau taip elgiasi sickdamos paveikti kitos Salies pasiprieSinimo taska
ir idealy tiksla, priversti kita Sali i§ naujo ivertinti savo sitilyma. Tokiais sitilymais siekiama sumazinti
1ﬁkeséius63, t. y. ekstremaliis siiilymai privercia kita Salj 1§ naujo jvertinti savo derybing erdveg ir ja
i¥plésti Zemiau pasipriedinimo tagko®. Tadiau galimi ir neigiami padariniai, kai Salis, prie§ kuria
naudojama $§i deryby taktika, gali pasielgti prieSingai. Ji gali pamanyti, jog tokios derybos nebus
efektyvios ir ji negaus naudos, todél atsisakys toliau derétis. Taip pat galimi atvejai, kai teikiant
kraStutinj reikalavima abi Salys zino, jog jis bus panaikintas, tod¢l tarp Saliy kils nepasitikéjimas, kuris
prazudys derybas®.

D¢l auksciau iSvardinty priezasCiy Sis metodas laikytinas ydingu, nes Sio metodo naudojimas
negarantuoja tinkamo rezultato, o tik apsunkina Salims derybas. ISgirdus kraStutinj pasiiilyma daznai
susidaromas ispudis, jog kita pusé sitlo per mazai arba bando spausti, todél pranyksta tarpusavio
pasitikéjimas ir derybos nutraukiamos.

,Kabinimas“. Sia taktika naudojantys derybininkai prafo proporcingai maZos nuolaidos tuo
klausimu, kuris nebuvo aptariamas, kad svarstymas biity baigtas. Paprastai susitarus dél pagrindinio
tikslo ir paprasius nuolaidos dar vienam, ne tokiam reikSmingam klausimui, antroji Salis nusileidzia,
nes nenori prarasti viso bisimo sandério®. Ta&iau nors toks prasymas yra ir nedidelis, palyginus su
visu sandériu, jis yra pakankamai svarbus pralaime¢jusiai Saliai, nes taip parodoma, jog Saliai truksta
geros valios. To pasekoje Salis nusivilia sandoriu ir ateityje nebus linkusi sudaryti kito su ta pacia

Salimi.
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»Atsisakymo derétis metodas®. Dazniausiai dar deryby pradzioje viena Salis antrajai nurodo savo
reikalavimus ir pranes$a, kad dél pateikty reikalavimy toliau nesiderés. Tokia taktika naudojama tam,
jog antroji Salis pajusty spaudima, isitikinty pirmosios Salies tvirtu pozicijos uzémimu ir patenkinty
pateiktus reikalavimus.

»Reikalavimy iSkélimo metodas®. Kartais derybininkai imasi tokiy veiksmuy, kai uz kiekvieng
kitai pusei padaryta nuolaida jie iSkelia po viena papildoma reikalavima. Kartais iSkeliami tie
reikalavimai, kuriuos, vienos $alies jsitikinimu, jos jau buvo idsprendusios. Sios taktikos imamasi, kai
norima sumazinti nuolaidziavimus ir psichologiskai priversti sutikti pries iSkeliant kita reikalavima.

»Isipareigojimy metodas®. Viena Salis, naudodamasi savo padétimi ar galia, gali bandyti paveikti
kita puse, nustatydama auksStus reikalavimus, kuriuos ji tikisi pasiekti, nes ji yra isipareigojusi
daugeliui kity Saliy. Toks metodas daznai taikomas profesiniy sajungy ir darbdaviy derybuy atvejais.
Profesiniy sajungy atstovai daznai motyvuoja isipareigojimu prie$ darbuotojus laiméti tam tikra nauda,
taip darbdavius siekdami pribloksti savo galia.

»Apskaiciuoto delsimo metodas®. Daznai viena Salis specialiai stengiasi vilkinti derybas ir
atidelioja galutini sprendimo priémima iki paskutiniy valandy iki galutinio termino. Taip stengiamasi
kita Salj palauzti, kad §i spaudziant terminui nusileisty ir priimty jai nepalanky pasitilyma.

JImkite arba pasitraukite metodas. Sis metodas pasireiskia, kai viena 3alis pateikia savo
pasitlyma ir praneSa kitai Saliai, jog arba §i sutinka su pateiktu pasitilymu arba turi pasitraukti. Kaip
pabrézia Fisher R., Ury W. L., Patton B. Sis metodas laikytinas itin tinkamu poziciniy deryby atveju,
kadangi taikant $i metoda kitai Saliai yra pateikiama alternatyva — pasiimti tam tikra géri arba
atsitraukti ir baigti derybas®’. Alternatyvos pateikimas savaime sustiprina ja siiilan¢iosios Salies
pozicijas, todél kita Salis gali sunerimti ir priimti jai pateikta pasitilyma.

Apibudinus poziciniy deryby strategija, atsizvelgus { uzsienio mokslininky i$sakytas mintis apie
Siose derybose taikytinus metodus, autorius manyty, jog poziciniuy deryby strategija ir joje taikomos
taktikos (metodai) naudotinos tuomet, kai Salis (Salys) yra ribojamos derybiniy iStekliy ir néra
suinteresuotos ilgalaikiy santykiy palaikymu deryboms pasibaigus. Manytina, jog Sios strategijos metu
taikomos taktikos (metodai) laikytinos rizikingomis, nes atsizvelgiant i ju agresyvu pobiidi, oponento
atzvilgiu izeidzius veiksmus bei kitus psichologinio ir pozicinio spaudimo atvejus, $alis, dalyvaujanti
tokio pobiidzio derybose, yra veikiama psichologiniy — emociniu veiksniy, kurie neuztikrina

s¢kmingos deryby, kaip AGS procediiros, kurios pagrindinis tikslas abipusiai naudingo sprendimo
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radimas, baigties. Biitent tod¢l Sio darbo autorius biity linkes pritarti nuomonei, jog pozicinés derybos

dazniausiai baigiasi pergalés/pralaiméjimo arba pralaiméjimo/pralaiméjimo rezultatu.

1.3.2. Bendradarbiavimo (principiniy) deryby strategija ir jos metu taikomos taktikos
(metodai)

Bendradarbiavimo strategijos atradéjais galima laikyti 1965 m. Walton ir McKersie, kurie savo
darbuose nagringjo klasikiniy kolektyviniy deryby atvejus®. Siuose darbuose autoriai kélé mintj, jog
bendradarbiavimo ir poziciniy deryby strategijos yra du procesai, apibiidinantys Saliy saveika
konflikte®. Kaip jau buvo minéta, §ios strategijos taikymo pradininkais galima laikyti Fisher R., Ury
W. L., Patton B. Biitent Siy mokslininky pastangy déka buvo atrasti skirtumai tarp poziciniy ir
principiniy derybu. Nors Fisher ir Ury $ia strategija vadino principinémis derybomis, kiti autoriai
(Lewicky R. J., Saunders D. M., Barry B.”’; Budjac C. B. A.”, Roberts S., Palmer M.”*) ja vadina
integruojamosiomis, bendradarbiavimo, problemu sprendimo. Nezidrint skirtingy S$iai strategijai
taikomuy pavadinimuy, ji, visy autoriy apibiidinama vienodai, o pateikiami pavyzdziai jai paaisSkinti taip
pat taikomi tie patys’.

Integruojamyjy deryby strategija orientuojasi { Saliy interesus, o ne | uzimamas pozicijas. Ja
taikant Salys aktyviai viena kita klausingja, isiklauso i iSsakomus interesus ir kolegialiai ieSko
susidariusios problemos sprendimo varianty. Biitent integruojamyju (principiniy) derybuy pagalba
pasiekti integruojamieji susitarimai yra raktas i ekonomikos suklestéjima, jie sukuria savarankisko
efektyvumo jausma, stabiluma ir harmonija, sumazina pakartotinio konflikto tikimybe’*.

Visas deryby strategijas ar taktikas galima vertinti pagal tris kriterijus: (1) pasiekta iSmintinga

susitarima, (2) veiksmingas derybas ir (3) ar derybos pagerino ar bent jau nesugadino Saliy tarpusavio

6 Putnam L. L. The sage handbook of conflict communication: integrating theory, research, and practice Ed. Oetzel J. G.,
Ting-Toomey S. Thousand Oaks: Sage Publications, 2006. P. 9
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72 Roberts S., Palmer M. Dispute Processes: ADR and the Primary Forms of Decision — Making 2ed. Cambrige: Cambridge
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7 Kaip viena i§ zinomiausiy principiniy arba integruojamyjy deryby pavyzdziy galima pateikti Fisher R., Ury W. L.,
Patton B. bei Gillespie J.J, Bazerman M.H. pateikta bendro sutarimo pasieckima gince tarp Egipto ir Izraelio dél sieny
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laikoma, kad kita Salis pralaiméjo. Visgi, po ilgu tyringjimy buvo atskleisti tikrieji Saliy interesai: Egiptas buvo
suinteresuotas atgauti suvereniteta Sinajuje, tuo tarpu Izraelis visy pirma buvo suinteresuotas {gyti apsauga nuo kariniy
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santykiy". Principinés derybos, jgyvendindamos visus tris, auki¢iau i§déstytus, deryby strategijy ir
taktiky vertingumo kriterijus, pasizymi koncentracija { keturis pagrindinius principus:

Atskirti Zmones nuo problemos. Tai reiskia, kad derybininka reikia suprasti kaip Zmogy, turinti
jausmus, emocijas, vertybines nuostatas ir savita poziiiri. Visi Sie elementai veikia derybuy procediira, o
kartu ir problemos sprendimo rezultata. Tod¢l taikant principiniy derybu strategija reikia atskirti
tarpusavio santykius ir nagrin¢jama problema. Tai reiskia, jog Salys turi koncentruotis | esamos
problemos nagring¢jima, o ne aiskintis tarpusavio santykius, kurie yra pasaliniai trukdziai sprendziant
konflikta.

Sutelkti démesi | interesus, o ne i pozicijas. Sis principas reiskia, jog derybomis turi biti
siekiama patenkinti Saliy interesus, o ne reikalavimus. Akcentuotina, jog uz kiekvieno Salies
reikalavimo ar sitilymo slypi tam tikri interesai, todé¢l biitina koncentruotis | interesus ir déti visas
pastangas, kad Sie paslépti interesai bitu iSaiSkinti. Atradus pasléptus interesus konfliktas daug
lengviau iSsprendziamas, o kai kurie Saliy reikalavimai papras€iausiai biina uzmirStami ir ju
nereikalaujama vykdyti, kadangi po $iais reikalavimais slypéjg interesai jau biina patenkinti.

Rasti abiems $alims naudingus sprendimo variantus. Sis principas reiskia, jog Salys spresdamos
konflikta neturi susikoncentruoti ties vienu konkreciu sprendimo variantu, nepriiminéti skuboty
sprendimy, nemanyti, jog kitos Salies problemy sprendimas yra vien tik tos Salies reikalas. Taikant
principiniy deryby strategija Salys privalo analizuoti galimus sprendimo variantus, pateikti kiek
imanoma daugiau galimy sprendimo alternatyvy (naudojant ,,minciy liety* ir kitas taktikas) ir tik tada
1§ Siy alternatyvy iSsirinkti joms priimtinausia, kadangi turint daug alternatyviy sprendimo varianty,
Salys nesusiaurina savo sprendimo galimybiy. Tik tokiu atveju derybos bus laikomos sékmingomis ir
teisingomis abiejy Saliy atzvilgiu.

Taikyti objektyvius vertinimo kriterijus. Tai reiskia, kad kuo daugiau teisingumo, veiksmingumo
ir mokslinio vertingumo kriterijuy bus jtraukta i tam tikra problemos sprendima, tuo daugiau Salys turés
galimybiy pasiekti iSmintinga ir teisinga sprendima. Kiekviena savo sprendima arba sitilyma Salys turi
pagristi konkreciais objektyvumo kriterijais. Objektyviai vertinant problema visuomet pasiekiamas
teisingas sprendimas, tod¢l Salys savo nuomong turi gristi istatymais, paprociais, moralés normomis,
statistiniais duomenimis ir kitais nenugin¢ijamais kriterijais.

Pabréztina, kad taikant principiniy derybu strategija derybininkai privalo atkreipti démesi i Siuos

aspektus’®:
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e Derybose yra jvairiy, ne vieno tipo interesuy;

e Konflikto metu Saliy interesai, kurie gali buti skirtingo tipo, susiduria;

e Interesus ir poreikius galima surikiuoti hierarchiskai. Svarbiausia — patenkinti esminius
Saliy interesus;

e Konflikto Saliy interesai gali kisti;

o Saliy interesus visuomet reikia stengtis i$siaiskinti, nors tai ir néra lengva.

e Susitelkimas ties interesais gali biiti skausmingas ir zeidziantis.

Pastebétina, jog integruojamyjy deryby pagalba pasiekti sutarima bus galima tik jei derybininkai
aiskiai ir atvirai atskleis tikruosius po juy pasifilymais slypingius interesus.”’ Atvirumo ir aiskumo
reikalavimas taikant Sia strategija be galo svarbus. Biidamos atviros ir aiSkiai déstydamos savo
argumentus Salys geriau viena kita supras, todél galés nustatyti konkreCius siekiamus patenkinti
interesus. Skirtingai nei poziciniy deryby atveju, principinése (integruojamose) derybose Salys siekia
»didinti pyraga“ ieSkodamos {vairiausiy sprendimo galimybiy. Todél manytina, jog Sios strategijos
esminiai uzdaviniai yra atskleisti tikruosius Saliy interesus, sukurti kiek imanoma daugiau alternatyviy
problemos sprendimo varianty ir viska pagristi objektyviais ir nenugincijamais jrodymais bei iSlaikyti
tolimesnius draugiskus tarpusavio santykius.

Integruojamosiose derybose svarblis savgs pazinimo bei informacijos ieSkojimo faktoriai.
Derybininkai, nors ir manydami, jog rengiasi integruojamosioms deryboms, i§ tiesuy pasirengia
pozicinéms deryboms, nes néra visiSkai saves pazing, nenusistate savo vertybiniy kriterijy ir
prioritetiniy interesy, arba ne visus juos (interesus) ivardije. Toks epistemologiniy rodikliy trukumas
daugumai derybininky, bandanciy taikyti integruojamaja strategija, gali sukelti neigiamy pasekmiy
derybu metu, kadangi nezinant savo tikryju interesy, ju nejmanoma atskleisti kitai Saliai, o tai reiskia,
jog integruojamosios derybos negalés pasiekti pergalés/pergalés rezultato. Biitent tod¢l, besiruoSiant
integruojamosioms deryboms yra be galo svarbu save pazinti, nusistatyti savo interesus, zinoti jy kiek
imanoma daugiau, nes asmenys su aukstais saves pazinimo rodikliais pasiekia daugiau integruojamuyjy
susitarimy negu tie, kuriy saves pazinimo rodikliai zemesni’®. Visgi pabréztina, jog bet kokiu atveju
integruojamasis susitarimas gali buti pasiektas neatsizvelgiant 1 derybininko saves pazinimo lygi,

taCiau tuomet ypatinga vaidmenj vaidina asmens doméjimasis tam tikra, su derybomis susijusia
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informacija”. Kartu pastebétina, jog asmenys su aukStesniais nei vidutiniais epistemologiniais
rodikliais yra Zymiai imlesni informacijai ir labiau link¢ jos ieSkoti negu tie, kuriy epistemologiniai
rodikliai zemesni®. Tokiu atveju darytina i§vada, jog nors saves pazinimo kriterijus integruojamosios
strategijos derybininkui yra svarbus, taciau svarbiausias kriterijus siekiant pergalés/pergalés rezultato
derybose yra informacijos, susijusios su derybomis, paieska. Derybininkas, siekiantis save pazinti, yra
linkgs isisavinti didesni kieki informacijos, todél turi daugiau Sansu pasiekti pergalés/pergalés
susitarima, negu tas, kuris nesidomi savgs pazinimu ir papildomos informacijos paieSkomis.

Vienas i§ svarbiausiy rodikliy, garantuojanciy biisima derybininko sékmg, laikytina geriausio
susitarimo varianto nusistatymas (BATNA). Salis, dalyvaujanti derybose, prie§ teikdama pasiilyma
arba ji jau pateikus, turi jvertinti ir kitus gérius, kuriuos ji prarasty ar gauty, jeigu pasitilymas bty
atmestas arba priimtas. Remiantis tuo, Salis nusistato optimaliausia susitarimo varianta, kuris
garantuoty ne tik ja tenkinantj rezultata bet ir patenkinty Salutinius jos interesus (pavyzdziui nustatant
buto kaing Saliai biitina atsizvelgti i tai, kiek laiko ji prarasty derantis, ar laiko ir kainos santykis
adekvatus ir pan.). Geriausio susitarimo varianto nusistatymas laikytinas standartu, kuriuo turi biti
matuojamas bet koks sitilomas susitarimas. Tai yra vienintelis standartas, galintis apsaugoti abi Salis
nuo nepalankiy salygy priémimo ir jy interesus atitinkanéiy salygy atmetimo®'. Kiekviena Salis
nusistato skirtinga BATNA, o tai lemia, jog kiekviena i§ ju pradés derybas sitlydama skirtinga
sprendima. Sis sitilomas palankiausias 3aliai sprendimas daZniausiai dominuoja visy deryby eigoje,
taciau pateikusios savo sitilymus Salys daznai toliau dalyvauja derybose siekdamos nenutolti nuo savo
BATNA, kartu siekdamos palankiausio problemos sprendimo varianto®. Remiantis pateiktais
argumentais, darytina iSvada, jog BATNA gali biti interpretuojama dvejopai: vienu atveju ji gali buti
suprantama kaip nukreipimas { apsisprendimo erdvg, t.y., deryby inicijavimo procediira, iniciatyvinis
siilymas®, kitu atveju ji gali biti suprantama kaip deryby pabaigos procediira, kuomet abi 3alys
susitaria dél bendro sprendimo tik pateikusios savo BATNA. Visgi, bet kokiu atveju BATNA turi buti
laikoma tuo standartu, kuris padeda Salims lengviau susitarti.

Integruojamujy deryby atveju derybininkai daznai taiko tam tikras taktikas. Siuo atveju taktikos

skirtos ne tam, kad sutrikdyti Salj ar priversti ja nuleisti savo pasiprieSinimo taska, o bendro problemos
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sprendimo radimui. Integruojamosiose derybose naudojamy taktiky paskirtis — i$siaiskinti uz pateikty
pasitilymy slypingius $aliy esminius poreikius ir i§vystyti alternatyvas jiems issiaiskinti*. Kiekvienas
toliau aprasytas metodas koncentruojasi | diskusijos apie ginco problema vystyma, kartu reikalaujant
vis daugiau informacijos apie tikruosius kitos Salies poreikius®. Progresyvus informacijos
reikalavimas sukuria biitinybe Salims taikyti viena taktika po kitos, pereinant nuo lengvesnio i sunkesnj
lygmeni, taip sukuriant deryby pridéting vertg, kuri iSryskina tikruosius Saliy poreikius. Pabréztina, kad
Sios taktikos gali biiti taitkomos ir tuomet, kai nepavyksta susitarti su kita Salimi naudojancia poziciniy
derybu strategija. Toks zemiau aprasyty taktiky taikymas, kai nuo nereikSmingy interesy aiSkinimosi
judama esminiy link, palenkia kita Salj atsiskleisti, o tai reiSkia jog sustiprinama biisimo abipusiai
naudingo sprendimo priémimo galimybé. Taciau galimi atvejai, kai visy deryby eigoje uztenka taikyti
tik viena i§ Siy metody, tam, kad bty sukurtas pergalés/pergalés rezultatas.

Uzsienio autoriai, Fisher R., Ury W. L., Lewicky R. J., Moran S., Bereby-Meyer Y. iSskiria Sias
integruojamosios strategijos taktikas:

»Pyrago didinimas®. Dauguma deryby pradedamos Salims stokojant derybiniy resursy, tuomet
Salys negali patenkinti viena kitos interesy ar pasiekti galutinio situacijos tikslo. Siai problemai
18spresti Salys turi pridéti papildomuy derybiniu resursy (,,padidinti pyraga“), taip praplésdamos savo
galimybes derétis ir pasiekti savo tikslus. Derédamosi Salys turi atrasti papildomu geériy, kuriuos jos
valdo arba kuriais jos gali manipuliuoti. ,,Pyrago didinimas® — tai taktika pagrista mintimi, jog
derybiniy resursy praplétimas didina galimybe iSspresti problema.®. Pabréztina tai, jog ,.pyrago
didinimas* bus abiems Salims naudingas ir suteiks pasitenkinima tik tuomet, jei sudarytas susitarimas
nebus pasiektas kity asmeny saskaita®’. Salys ,.pyrago didinimo* metu prie derybiniy resursy privalo
pridéti tik tuos elementus, kurie tiesiogiai ar netiesiogiai néra susij¢ su treciaisiais asmenimis.
Bazzerman M. H. tyrinédamas integruojamosios strategijos pagalba sudarytus susitarimus nurodo, jog
daznai sunku pasiekti, kad sudarius ,,du plius du lygu penki® susitarima laiméty ir tre¢ioji $alis®. Nors
integruojamosios strategijos naudojimas deryby metu yra vienas i§ puikiausiy ginco sprendimo
varianty, taciau susitarimai, sudaryti derybose, kuriose naudojama $i strategija, yra nepakartojami tik

tuomet, kai Sios strategijos pagalba pasiektais susitarimais nekenkiama trec¢iosioms Salims. Visgi,
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nutinka atveju kai Salys, praplésdamos savo derybinius iSteklius, atima i§ treiyjy Saliy, kurios
derybose nedalyvavo, tam tikras teises ar gérius. Butent tokius atskirus atvejus, kai derybininkai
susitarimu pasiekia nauda, Saliy, nedalyvaujanciy derybose, saskaita Gillespie J. J., Bazerman M. H.
jvardija kaip ,.parazitini integravima“*’, kuris yra didZiausias integruojamosios deryby strategijos
trikumas. Parazitinis integravimas gali biiti painiojamas su ,,pyrago didinimu®, kuris taikomas
tikrojoje integruojamyjy deryby strategijoje. ,,Pyrago didinimas® reiskia, kad Salys siekdamos rasti
bendra jas tenkinanti sutarima didina galimy bendry sprendimy variacijy rata, apsiribodamos savo
turimais iStekliais. Tuo tarpu taikant parazitini integravima, Salys derédamosi nedidina pyrago, o
tiesiog paima tam tikrus gérius i8S kity Saliy ir jais manipuliuoja tarsi savais taip sieckdamos rasti bendra
sutarima. Toks manipuliavimas nors ir panasus { ,,pyrago didinima®, taciau taip nevadintinas, nes
»pyrago didinimas* orientuotas { savo turimy iStekliy perziiira ir manipuliavima jais siekiant sukurti
verte, tuo tarpu parazitiniu integravimu manipuliuojama ne savo turimais, o kity Saliy istekliais, todél
nesukuriama verté, o tik kenkiama kity Saliy interesams™. 1§ to, kas pasakyta, Sio darbo autorius
manyty, jog ,,pyrago didinimo* taktika visgi yra saistoma tam tikry riby, kuriy perzengimas laikytinas
kenkimu tre¢iyjy asmeny, nesusijusiu su derybomis, interesams.

,»Abipusés paslaugos®. Sékmingas Sios taktikos taikymas priklauso nuo Saliy galimybiy rasti
daugiau negu viena konflikto problema ir bati nusistadiusioms skirtingus iy problemy prioritetus.”’
Jeigu Salys i$ tiesy skirtingai vertina skirtingas problemas ir susitarimo metu taikant minéta taktika
kiekviena i§ Saliy gauna rezultata, kurj ji ivardija kaip prioritetini, vadinasi, kiekviena i§ Saliy gauna
didziausia nauda, o tai reiskia, kad bendras rezultatas turéty biiti geresnis, negu tas, kuris pasiekiamas
poziciniy deryby atveju’’. Todél derybose, kuriose svarstoma keletas problemy, o diskutuojamy
klausimy vertybinis supratimas tarp Saliy skiriasi, integruojamieji susitarimai gali biiti pasiekti taikant
,,Abipusiu paslaugu® taktika. Si taktika apibiidintina kaip procesas, kuriame kiekviena $alis nusileidzia
kitai Saliai dél ty interesy, kuriuos laiko mazareikSmiais, taiau uz $ia nuolaida tikisi lengvaty tiems

interesams, kuriems ji teikia pirmenybe’, taip pat gali bati apibiidinama kaip veiksmai, tinkami
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tuomet, kai Salys turi skirtingus prioritetus skatinanc¢ius Salis daryti nuolaidas mazareikSmiais
klausimais tikintis i§spresti jai aktualesnes problemas’.

,»Abipusiy paslaugy* taktika daznai vyksta bandymy ir klaidy metodu — kai Salys proceso metu
eksperimentuoja su skirtingais pasitilymy paketais, kurie turéty patenkinti kitos Salies interesus’.
Taikant Sia taktika Salys visy pirma nusistato, kurie probleminiai klausimai bus nagrin¢jami deryby
metu, tuomet kiekviena individualiai nusprendzia nusistatyty klausimy prioritetiSkuma. Po to Salis
pateikia pirminj sitilyma integruojamajam susitarimui pasiekti. Pateikdama pasitilyma Salis daznai
varijuoja problemos sprendimo variantais, sukurdama oferta apimancia daugelj jai nesvarbiy, taciau
kitai Saliai reikSmingu klausimy. Tuo tarpu akceptantas, vertindamas pasiiilyma, jvertina pasitilymo
vertinguma pagal ,,praradimy* ir ,,Jaiméjimy“ santyk{’°. Akceptantas, nusprendgs, jog priémes oferta
laimes daugiau negu praras, gali priimti pasitilyma arba, prieSingai, nusprendgs, jog priémgs pasiiilyma
jis praras daugiau negu laimés, gali pateikti savo oferta. Galimi atvejai, kai abi Salys vienu metu
pateikia savo iniciatyvinius sitilymus. Tokiais atvejais tikétina, jog pateikus Sias ofertas Salys ims
diskutuoti ir keis savo oferty turinj, stengdamosi patenkinti kitos Salies interesus, mainais gaunant jas
tenkinanti pasitilyma. Pastabétina, jog §i taktika gali buti efektyvi tik tuomet, kai Salys geba derinti dvi
ar daugiau problemuy, bet nebus veikli tuomet kai Salys, derédamosi nusistatys eiliSkuma gauti sutartam
derybu rezultatui — kai viena Salis gaus tai, ko ji nori dabar, o kita Salis gaus tai, ko jai reikia kitakart.
IS to kas pasakyta, darytina iSvada, jog taikant ,,abipusiy paslaugy® taktika, Salys turi maksimaliai
panaudoti savo kiirybing — analiting galia nustatant pagrindines problemas arba viena problema
skaidant 1 keleta smulkesniy, kurti jvairius pasitilymuy blokus, gebéti izvelgti kitos Salies prioritetines
problemas. Nesant Siy sudedamyjy daliy, aptariama taktika taps bereikSmé ir ves link poziciniy derybu
strategijos rezultato — pergalé/pralaiméjimas, nes vienai Saliai neisigilinus | savo problemas,
neanalizuojant ir nenusistatant prioritetiniy interesy ji negalés informuoti kitos Salies apie derybomis
sickiamos vertés sukirimo — negebés pateikti kitai Saliai naudingos informacijos, kas lems
nepasisekusias derybas.

,»Vieno teksto procediira“. Tai deryby taktika, kurioje dalyvauja treciasis nepriklausomas asmuo.
Sioje taktikoje nepriklausomas asmuo, isigilings { Saliy interesus ir poreikius, suraso preliminary

sprendima. Po to, §io sprendimo teksta kiekviena i§ Saliy kritikuoja, o trecioji Salis koreguoja pagal
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pateikta kritika ir vél procesa kartoja 1§ naujo siekiant galutinio priimtino abiems Salims sprendimo
varianto sukirimo’’. Si taktika naudojama tuomet, kai Salys negeba atskirti Zmoniy nuo problemy ir
zino tik vieng problemos sprendima arba kai nuolat ji keicia. Tokiais atvejais tarpininkas gali lengviau,
nei vienas 1§ tiesiogiai susijusiy asmeny, atskirti zmones nuo problemos ir nukreipti diskusija prie
interesy ir varianty. Be to, jis daznai gali pasitlyti neSaliska skirtumy sprendimo pagrinda arba atskirti
iSradinéjimo procesa nuo sprendimy priémimo, sumazinti sprendimy, kuriy reikia norint pasiekti
susitarima, skai&iy ir padéti alims i3siaidkinti, ka jos, pri¢émusios sprendima, gaus’®. Pabréztina tai, jog
tarpininku tokiais atvejais daznai buna ginCo srities specialistai, galintys Salims patarti. Taciau
tarpininkas privalo ne tik patarti, bet ir isigilinti { tikruosius Saliy interesus, tuomet suraSyti problemos
sprendimo projekta ir ji pateikti Saliy kritikai. [ pateikta Saliy kritika tarpininkas privalo atsizvelgti,
taciau gali sidilyti ir savo variantus problemai sprgsti, taip leisdamas Saliai susidaryti savo nuomong.
Pazymétina, jog naudojant $i metoda problemos sprendimo projekty gali biiti surasoma tiek, kiek Salys
manys esant reikalinga pasiekti susitarimui. ,,Vieno teksto procediira® daznai taikoma tarptautinése
daugiasalése derybose, kuomet vyrauja daug nuomoniy, pasitilymy ir kuomet né viena i§ dalyvaujanciy
Saliy nenori nusileisti. Tokiais atvejais ,,vieno teksto procediira® yra biitina, kadangi nepriklausoma
Salis, suraSiusi problemos sprendimo teksta, persiuncia ji derybose dalyvaujanciy Saliy kritikai, o Sios
pateikia kritika, kuria remiantis tarpininkas sura$o kita sprendimo varianta. Siuo metodu ieskant
bendro sprendimo Salys néra jpareigotos keliauti i sutarta deryby vieta, jos gali derétis biidamos savo
Salyje ar imongje, o tai reiSkia, jog naudojant Sig strategija sumazinami paciy deryby organizaciniai
kastai. Sio darbo autoriaus nuomone, ,,vieno teksto procediiros” metodas savo esme laikytinas panagus
1 kita AGS procediira — taikinamaji tarpininkavima, kurio metu tre¢ioji nepriklausoma Salis padeda
atrasti ginco Salims bendra abipusiai naudinga sprendima. Ta¢iau manytina, jog esminis ,,vieno teksto
procediros* metodo ir taikinamojo tarpininkavimo proceso, kaip vieno i§ AGS procesy, skirtumas yra
tai, jog deryby metu taikomame ,,vieno teksto procediiros* metode tarpininkas gali Salims patarti ir
siilyti savo sprendimus, tuo tarpu klasikiniame taikinamajame tarpininkavime jis to daryti negali, nes
prieSingu atveju bus laikoma, jog buvo pazeisti pagrindiniai taikinamojo tarpininkavimo principai.
»Nespecifinés kompensacijos“. Kitas kelias sukurti alternatyvius ginco sprendimus yra leisti
vienai Saliai pasiekti savo tikslus, kompensuojant kitai pusei uZ tai, kad ji padaré nuolaidas™.
Pazymétina, jog Si kompensacija gali biiti nesusijusi su tikraisiais Salies derybiniais interesais, bet tokia

kompensacija gavusi Salis visgi ja supranta kaip adekvacia reakcija 1 kitos Salies interesy patenkinima.

°7 Dictionary of conflict resolution... P. 397
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Si kompensacija vadinama ,,nespecifine, nes ji nenukreipta i tikslus dél kuriy $alys derasi, ji néra
susijusi su Saliy derybiniais tikslais, pagrindinis jos tikslas — parodyti oponentui, jog $alis pasirengusi
atsidékoti uz jai daromas nuolaidas, patenkinti oponenta. Tam, kad tinkamai taikyti Sia taktika, Salis
turi gerai zinoti kitos Salies vertybes ir kokiy rimty nepatogumu jai sukels padarytos nuolaidos (t.y.
kokio dydzio kompensacija reikalinga tam, kad kita 3alis jaustysi patenkinta)'®’. Visgi, manytina, jog
Sis metodas gali Salis nukreipti link poziciniy deryby strategijos, nes Salis, darydama nuolaidas tikésis
gauti dideles kompensacijas, kurios bus per didelis mokestis kitai $aliai, kol, galiausiai, Salys pradés
derétis ir dél jy. Kartu pazymétina, jog neatsargiai naudojant Sia taktika ji gali tapti panasi i poziciniy
derybu strategijoje naudojama ,,Sunkios padéties” taktika, kuomet Salis apsimeta, jog jai i§ tiesy
svarbils interesai néra svarbiis ir taip stengiasi igyti kuo palankesng pozicija ar kuo palankesnes
susitarimo salygas. Remiantis iSdéstytu, autorius manyty, jog $i taktika naudotina tik tuomet, kai Salys
yra tvirtai nusistaciusios savo tikruosius interesus, i§skyrusios juos prioritetine tvarka ir atskleidusios
kitai Saliai. Tik esant tokioms salygoms ,nespecifiniy kompensaciju® metodas laikytinas tinkamu
siekiant abipusiai naudingo ir nezalingo susitarimo. SusiklosCius prieSingai situacijai, manytina, jog
viena $alis, pajutusi, jog gali manipuliuoti kita Salimi, sieks gauti kiek imanoma daugiau, prarandant
kuo maziau, o tai reiks poziciniy derybuy strategijos pradzia.

»dusitarimo iSlaidy sumazinimas®. Naudojant Sia taktika viena Salis pasiekia savo tikslus, tuo
tarpu kitos iSlaidos yra sumazinamos tuo atveju, jei ji sutiks su pasitilymu. ,,Susitarimo islaidy
sumazinimo® taktika nukreipta i kitos Salies patiriamy islaidy susijusiy su sprendimo priémimu
sumazinima. Si taktika skiriasi nuo ,,nespecifiniy kompensacijy“ taktikos, nes pastarojoje viena $alis
teikia kompensacija nesusijusia su derybiniais interesais ir siekiais, kompensacija suprantama kaip
dovana uz tai, jog Salis sutiko patenkinti kitos Salies interesus. Tuo tarpu ,,mazinant iSlaidas“ viena
Salis patenkina savo interesus, o kitai Saliai sumazinamos tam tikros iSlaidos susijusios su ju abieju
pasiektu susitarimu. Pabréztina, jog tiek vienoje, tiek kitoje taktikoje naudojami tam tikri gériai kaip
kompensacijos, taciau ,,nespecifiniy kompensaciju atveju Sie gériai yra kaip atsidékojimas, tuo tarpu
»iSlaidy mazinimo* taktikos atveju Sie gériai suprantami kaip pagrindiniai del kuriy susitariama ir
kuriais siekiama kompensuoti kitos Salies patiriamus nesklandumus atstatant lygybe. Autoriaus
manymu §i taktika rafinuotesné ir sudétingesné nei ,abipusiu paslaugu“ ar ,nespecifiniy
kompensacijy* taktikos, kadangi, naudojanti $ig taktika Salis turi gerai iSmanyti kitos pusés tikruosius
poreikius ir siekius. Sia taktika taikantis derybininkas turi suvokti giliai uzsléptus specifinius kitos

Salies interesus ir tikslus, kartu stengtis juos patenkinti siekdamas rasti abiems Salims priimting
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sprendimo varianta. IS to kas apraSyta, autorius manyty, jog Sios taktikos taikymas yra be galo
sudétingas procesas, kurio metu derybininkas ne pavirSutiniSkai gilinasi { kitos pusés interesus ir
tikruosius siekius, o sistemingai stengiasi suprasti slapCiausius Salies poreikius ir vertybes, kurias
patenkinus buty pasiektas pergalés/pergalés rezultatas.

,Minciy lietus* — tai taktika kurios metu Saliy pagrindiné uzduotis yra sukurti kiek jmanoma
daugiau idéjy, kurios padéty iSspresti problemqlm, Viena i§ pagrindiniy integruojamyjuy derybuy
uzduociy yra sugeneruoti kiek jmanoma daugiau alternatyviy problemos sprendimo varianty, i§ kuriy
renkantis arba kuriuos jungiant biity pasiektas galutinis tikslas — abipusiai naudingas susitarimas.
Derybininkai daznai kritiSkai zidiri { kitos Salies pasitilymus ir vos tik iSgird¢ nauja sitilyma ima ji
kritikuoti, tuo tarpu taikant ,,minc¢iy lietaus* taktika derybininkai turi atsiriboti nuo pasitilymy kritikos
ir veikti kiirybiSkai. Pagrindiné Sios taktikos taisyklé — atsisakyti bet kokios kritikos ar ide¢jos
vertinimo'®. DaZnai § taktika taikoma vienos 3alies derybininky grupeléje arba su §iai Saliai
atstovaujancio derybininko draugais. Vienas i$ pagrindiniy tokio pasitarimo tiksly yra nustatyti
konteksta, kuris suteikty galimybg sukurti naujas id¢jas pagelbésiancias derybose ir padésiancias
iSspresti konflikta'®. Dalyvaujantys ,,minCiy lietuje* asmenys suséda prie§ balta lenta, kuri
simbolizuoja problema ir nebijodami, jog bus sukritikuoti sako savo idéjas kaip problema reikty
18spresti. Kartais sakoma net ir tai, kas tuo metu ateina | galva. Visos mintys uzraSomos lentoje, tuomet
1§ uzraSyty minciy iSrenkamos pazangiausios, kurios véliau tobulinamos, kol galiausiai derybininkas
priima sprendima vadovautis tam tikra id¢ja kaip pasitilymu ar ne.

Galimi atvejai, kai Sia taktika taiko derybose dalyvaujancios Salys kartu su kita. Tokie atvejai,
nors ir ypac vertingi, taciau gali kelti tam tikry grésmiu: derybininkai gali pasakyti kazka, kas pakenks
ju interesams, gali biiti atskleista konfidenciali informacija arba kita Salis gali suklysti dél varianto,
kuri pirmosios Salies derybininkas pateikia kaip pasitilyma. Norint iSvengti S$iy problemy, prie§
uzsiimant ,,min¢iy lietumi* patartina nurodyti konkrety tiksla, ko $ia taktika bus siekiama. Tokiu budu
Salys bus informuotos, jog Sios taktikos metu bus ne deramasi, o ieSkoma idéju, kurios véliau galés
biiti panaudojamos bendro sprendimo radimui. Kaip buvo kalbéta, taikyti ,,minciy liety su kita Salimi

yra be galo sunku ir pavojinga, taCiau Siai taktikai sékmingai klostantis gaunami ypac vertingi
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rezultatai, nes bendri ,,minciy lietaus* uzsiémimai sukuria id¢jas, atspindincias abiejy Saliy interesus,
sukuria bendros problemos sprendimo atmosfera ir supazindina alis su abipusiais reikalavimais'®*.
Apibendrinant tai kas iSdéstyta, autorius daryty iSvada, kad integruojamuju deryby strategija
renkasi Salys, turin¢ios auksta saves pazinimo rodikli bei nuolat ieSkanc¢ios papildomos informacijos.
Autorius manyty, jog Sios strategijos naudojimas didziaja dalimi priklauso nuo paciu Saliu mokéjimo
atrasti ir prioritetine tvarka iSdélioti savo interesus ir poreikius. Skirtingai nuo poziciniy deryby
strategijos, kurioje Salys stengiasi nuslépti ju valdoma informacija nuo oponento, integruojamuyjy
derybu strategijoje Salys gilinasi 1 viena kitos liikesCius, stengiasi biiti kiirybiskos, rasti kiek jmanoma
daugiau galimy sprendimo varianty. Integruojamuyju derybu strategijos atveju Salys iSsaugo ilgalaikius
santykius, orientuojasi | viena kitos interesus, kas leidzia tinkamai ir abiem S$alim naudingu biidu
i§spresti ginca, todel autorius linkgs pritarti nuomonei, jog integruojamyjy deryby strategija yra i§
esmes priimtinesnis gincy sprendimo biidas negu pozicinés derybos, kurios orientuotos | rezultato
1Sgavima bet kokia kaina. Taip pat pazymétina ir tai, jog integruojamyju derybuy strategijoje kai kurie
naudojami metodai (vieno teksto procedira) yra glaudziai susij¢ su kita AGS procedira —
taikinamuoju tarpininkavimu (mediacija), kurioje Salims derétis padeda trecias nepriklausomas asmuo.
Atsizvelgiant | iSdéstyta, autorius manyty, jog integruojamyjuy deryby strategijoje taikomuy taktiky
(metoduy) tikslai — atrasti bendrus interesus ir juos tenkinant iSsprgsti problema — artimiausi

taikinamojo tarpininkavimo institutui.
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32



I1. TAIKINAMOJO TARPININKAVIMO (MEDIACIJOS) PROCESE NAUDOJAMI STILIAI

Taikinamojo tarpininkavimo proceso metu tarpininkai jvairiais veiksmais siekia skatinti Salis
siekti abipusiai naudingo susitarimo radimo. Nuo tarpininko naudojamuy veiksmy mediacijos proceso
metu, keiciasi pacio proceso struktiira ir eiga. Todél autorius manyty, kad jeigu mediacijos proceso
metu tarpininko naudojami veiksmai laikytini, tarpininko stiliumi, tuomet taikant skirtingus mediacijos
stilius, keiciasi taikinamojo tarpininkavimo proceso struktiira. IS to seka, jog jeigu mediatorius
tarpininkavimo proceso metu naudoja skirtingus veiksmus, kurios keicia pati procesa, tuomet Siame
procese gali biiti naudojamos skirtingos derybuy strategijos bei taktikos. Remiantis tuo, manytina, jog
taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojami stiliai daro tiesioging itaka paciam taikinamojo
tarpininkavimo procesui. Todél neapzvelgus taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojamy
stiliy panasumuy, skirtumy ir ju taikymo specifikos bus sudétinga nustatyti, kurios deryby strategijos ir
taktikos taikomos skirtinguose taikinamojo tarpininkavimo stiliuose, taip pat bus sudétinga aptarti Sio
darbo treciojoje dalyje apraSyta tyrima bei pateikti galutines iSvadas. Remiantis iSdéstytu, Sioje darbo
dalyje autorius sieks aptarti taikinamojo tarpininkavimo stiliaus samprata bei apzvelgti Sio proceso

metu naudojamus stilius atskleidziant jy panasumus ir skirtumus.

2.1. Taikinamojo tarpininkavimo (mediacijos) stiliaus samprata
Apie tai, kad nuo pasirinktos deryby strategijos ar taktikos priklauso, ar Salys ras bendra,

abipusiai naudinga susitarima ar ne, buvo raSoma $io darbo pirmame skyriuje. Jame autorius taip pat
pastebéjo, jog daugeliu atveju derybininko strategijos naudojima lemia temperamentas bei kiti
sociokultiiriniai ir aplinkos veiksniai. Siame skyriuje kalbant apie taikinamaji tarpininkavima
(mediacija) ir Siam procesui vadovaujant; mediatoriy autorius i§ esmés galéty teigti, kad tiek
derybininko taikoma strategija, tieck mediatoriaus propaguojama stiliy suponuoja tie patys veiksniai.
Tai patvirtina ir Alexander N1, pabrézdamas, kad mediatoriaus bendravimo ypatumai — jo poziiris i
pasauli, paradigmos, kuriomis jis vadovaujasi, elgesys ir proceso vedimo biidas — daro itaka
taikinamojo tarpininkavimo (mediacijos) proceso vyksmui. Biitent mediatoriaus elgsenos stilius gali
nustatyti ginco Salims elgesio pavyzdi, padaryti itaka mediacijos proceso darbotvarkei ir paveikti
galimy susitarimy, sudaromy mediacijos metu, diapazona. Kitaip tariant, mediatorius savo elgesiu daro

itaka Saliy veiksmams, taip nulemdamas ne tik biisimo susitarimo galimybg, taciau ir pacio susitarimo

19 Alexander N. The Mediation Metamodel:Understanding Practice Conflict resolution quarterly, vol. 26, no. 1, 2008
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turini. Sioje vietoje atkreiptinas démesys i tai, jog tinkama mediatoriaus elgsena yra ypatingai svarbi
tam, kad procesas vykty sékmingai, o Salys iSnaudoty kiek galima daugiau susitarimo galimybiy. Todél
remiantis Sio darbo pirmame skyriuje iSdéstytais pasteb¢jimais, jog derybininko strategijos pasirinkima
lemia jo temperamentas, socialiniai, kultiiriniai, emociniai ir kiti veiksniai, darytina iSvada, jog
mediatoriaus stiliy, kuriuo jis veda mediacijos procesa, nulemia tos pacios aplinkybés, kadangi
mediatorius, veikiamas visy aukS$¢iau minéty veiksniy, taip pat suformuoja sau tinkamiausig
bendravimo modelj ir juo naudojasi ne tik uzmegzdamas ry$i su kitais asmenimis, taciau ir taikinamojo
tarpininkavimo (mediacijos) proceso metu.

Kai kurie mokslininkai taip pat pabrézia, jog efektyvus mediatoriaus darbas tiesiogiai priklauso
ne tik nuo ji veikiancios aplinkos, taciau ir nuo to, kaip mediatoriaus propaguojamas stilius tiesiogiai
atitinka jam priskirta atveji (ginca), tarpininkavimo laika ir netgi nuo Saliy jtakos. Tik tuomet, kai
mediatoriaus geb¢jimai ir patirtis atsiduria vienoje ties¢je su atvejo dinamika, galima teigti, jog gincas
bus iSsprestas tinkamai'®®. I3 $iy teiginiy darytina i$vada, jog tarpininkas (mediatorius) turi turéti
gebéjimus kokybiSkai iSspresti tam tikros kategorijos ar sunkumo ginca. Mediatoriaus gebéjimai Siuo
atveju turéty buti suprantami ne tik kaip tie, kuriuos jis yra iSmokgs, taciau ir tie, kuriuos jis yra
1Svystgs gyvenimo eigoje. Asmenys, biidami individais, susidaro savita pasaulio suvokima, savita
bendravimo ir klausymosi metodika, kartu formuojasi skirtingi psichologiniai portretai, ko pasekoje
vieni yra linke biiti aktyviais pokalbio ar konflikto dalyviais, kiti pasyviosiomis pusémis. Biitent tokiu
principu biisimasis mediatorius jau nuo pat mazens yra linkgs taikyti viena ar kita konflikto sprendimo
ar valdymo metoda. Kartu atsizvelgtina i Kressel, K. '’ nuomone, jog tarpininko (mediatoriaus) stilius
yra susijes su darniu rinkiniu strategiju, kurios daro ijtaka visos situacijos valdymui. Taip pat
nurodoma, kad tarpininko (mediatoriaus) stilius yra kazkas, ko jis néra pazings, taciau tai yra esmin¢ jo
elgesio logika'®. Kitaip tariant, manytina, jog stiliy sudaro tam tikras rinkinys strategijy ir metody,
kurios padeda spresti ginca, taciau atsizvelgus i i§sakytus mokslininky teiginius, darytina prielaida, jog
Sios strategijos ir metodai yra mediatoriaus jgimti ir vystosi mediatoriui tobul¢jant, igyjant vis didesne
patirti. Todeél autorius manyty, jog tarp deryby strategijy ir naudojamo taikinamojo tarpininkavimo

stiliaus atsiranda tiesioginis rysys, grindziamas individo saveikavimu su ji supancia aplinka.

1% Wood J. Mediation Styles: Subjective Description of Mediators Conflict resolution quarterly, vol. 21, no. 4, Summer
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Apibendrinant, autorius bity linkes pritarti Kovach K. K.'” mingiai, kuria ji norode, jog
mediatoriaus elgesiui, stiliy naudojimui ir poziiirio i susiklos¢iusi ginca formavimui daryti itaka gali
daugybé skirtingy veiksniy, ir kartu, sutikti su visomis auks¢iau iSsakytomis uzsienio mokslininky
mintimis. Kartu manytina, jog tarpininko (mediatoriaus) veiksmai, kuriais jis valdo ginco sprendimo
procediira bei kuriais drasina, skatina, jgalina Salis ar numaldo konflikting situacija, vadintini
tarpininko (mediatoriaus) elgesio tarpininkaujant stiliumi, kurio vystymasi lemia ne tik pats ginco
pobudis, taiau ir kiti aplinkiniai veiksniai bei pacio tarpininko (mediatoriaus) pasaulio suvokimas ir
psichologin¢ biisena. Be to, i§ kitu Saliy mokslininky pateiktos teorinés informacijos matyti, jog
pasirinktas tarpininkavimo (mediacijos) stilius ir gin¢as, kuriam iSspresti jis naudojamas, susijg
griztamuoju rySiu, nes taikant tam tikra stiliy tam tikrame gince bus pasiektas efektyvesnis jo
sprendimas, negu ten, kur bus naudojamas netinkamas mediacijos stilius. Tuo remiantis darytina
18vada, jog taikinamojo tarpininkavimo (mediacijos) stilius — tai tarpininko (mediatoriaus) gyvenimo
eigoje [gimtas ir/ar jgytas bei dél aplinkiniy, psichologiniy bei kity veiksniy istobulintas
tarpininkavimo elgesio (veiksmy) strategijy ir metody rinkinys, daznai griztamuoju rysiu susijes su

sprendziama problema ir mediatoriaus taikomas tam tikro pobiidZio gincui iSspresti.

2.2. Taikinamojo tarpininkavimo (mediacijos) stiliai
Pastebétina, jog mediacijos stiliy klasifikacija, kaip ir paties mediacijos stiliaus samprata, kelia

uzsienio mokslininkams daugybe klausimy ir sukelia dar daugiau moksliniy gincy. Remiantis
mokslininky atlikty tyrimy metu suformuluotais teiginiais, hipotezémis bei pasvarstymais nejmanoma
prieiti vieningos ir objektyvios tiesos nusakancios tikslius mediacijos stilius. Tuo labiau Zinant, jog
mediacijos stiliai iSskiriami remiantis jvairiais tyrimy metodais, tampa suprantama, jog kiekvienu
atveju gali buti iSskiriami panasus, tac¢iau netapatiis mediacijos metu taikomi stiliai. Atsizvelgiant | tai
autorius manyty, jog apraSant mediacijos stilius bei bandant atrasti tuos tarpininkavimo stilius, kurie
taikomi dazniausiai, Siame darbe tikslinga remtis uZsienio autoriy atliktais tyrimais.

Susipazinus su uzsienio mokslininky atliktais tyrimais, galétume teigti jog populiariausias tokiy
tyrimy metodas — steb&jimas. Jo metu tarpininkai stebimi sesiju metu, nustatoma kokias technikas jie
naudoja, kokiy veiksmy imasi, kaip reaguoja { tam tikras aplinkybes ir pagal tai mediatoriaus elgesys

priskiriamas tam tikram tarpininkavimo stiliui. Silbey S. S. ir Merry, S. E.''’ ianalizave

1% Kovach K. “Mediation”, Moffitt M. L., Bordone R. C. The handbook of dispute resolution. San Francisco: Jossey-bass,
2005. P. 304-317

"% pagal Sondaités J. straipsni Mediacijos stiliy lyginamoji analizé. Socialinis darbas nr. 3 (2) Vilnius: Mykolo Romerio
Universitetas 2004. P. 114 — 118, kuriame ji apraSo atlikta tyrima i§ Silbey, S. S., and Merry, S. E. “Mediation Settlement
Strategies.” Law and Policy, 1986, § (1).
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keturiasdeSimties tarpininky daugiau kaip pusantro Simto sesijy veiksmus ir taikomas technikas iSskyré
der¢jimosi ir terapinj tarpininkavimo stilius. Der¢jimosi stiliaus tarpininky pagrindinis tikslas —
iSspresti Saliy ginca remiantis ne $aliy interesais, o pozicijomis. Sis stilius, anot mokslininkiy, yra
tinkamesnis spresti gincus tarp ty Saliy, kurios néra susijusios artimais saitais ir kurios nesiekia
i1Ssaugoti ilgalaikiy santykiy. Terapinio stiliaus tarpininko pagrindinis tikslas — padéti Salims iSspresti
ginéa randant tarpusavio supratima. Sio stiliaus tarpininkas orientuotas i ilgalaikiy santykiy i§laikyma
ir vystyma.

Kolb D. M.""! nurodo, kad gali biti ir Siek tiek kitokie variantai negu numatyti tradiciniai. Ji
i8skiria du stilius: pirmasis, ,,sprendimo priéméjo*, atliekanc¢io aktyvaus ar direktyvaus tarpininko
vaidmeni, kuris siiilo sprendimus arba daro tiesioging itaka sprendimy priémimui; antrasis, ,,orkestro
dirigento®, kuris atlikdamas labiau pasyvy vaidmenj, aktyviai veikia skatindamas Salis kalbétis bei
palikdamas jiems laisve¢ priimti sprendima bendru sutarimu.

Brett, J. M., Drieghe, R., Shapiro, D. L.""? jvardija ta pati ,,sprendimo priéméjo* tarpininkavimo
stiliy, taciau iSskiria nauja — ,,Saudyklinés demokratijos* stiliy, kuriame tarpininkas atskiria Salis ir
plétoja sprendima judédamas pirmyn ir atgal tarp ju. Sis mediatoriaus judéjimas nuo vienos prie kitos
Salies reiskia, kad jos viena su kita kontaktuoja ne tiesiogiai, o per tarpininka, kuris pas kiekviena i$ ju
ateina atskirai. Mokslininkai pazymi, jog nors yra gal tuzinas jvairiy mediacijos stiliy, taciau keletas
latkoma pirminiais, egzistuojanciais ir taikomais Siandien — tai lengvinantysis (facilitative),
vertinantysis (evaluative), transformacinis (transformative) ir pasakojamasis (narrative)'".

Autoriaus nuomone, prieiti vieningos nuomonés apie tai, kaip turéty biiti suprantamas
mediacijos stilius ir koks mediacijos stilius laikytinas pagrindiniu, yra nejmanoma. Autorius manyty,
jog mediacija, kaip neformali procediira, nieckuomet negalés biiti mokslininky paaiskinta ir i§gryninta
tiek, jog kiekvienas tarpininkas taikyty ta pati metoda lygiai taip pat bet kokio ginco sprendimo metu.
Mediacija, biidama nuolatin¢je kaitoje ir vyksme, biidama subjektyvi kategorija, gali biiti formalizuota
tik i§ dalies — galima nustatyti tam tikrus jos stilius ar galimas elgesio formas, taciau autorius
nemanyty, jog tie patys nustatyti elgesio variantai ar stiliai gali biiti konkreciai detalizuojami ir
iSgryninami, nes kiekvienu atskiru atveju mediacijai bei jos stiliui jtaka daro tiek pats procesas, tiek

kiti veiksniai. Tarpininko vaidmuo gali varijuoti nuo direktyvaus, vertinancio ir siiilancio sprendimus,

""" Pagal Sondaité J. straipsnj Mediacijos stiliu lyginamoji analizé. Socialinis darbas nr. 3 (2) Vilnius: Mykolo Romerio
Universitetas 2004. P. 114 — 118, cituojancia Kolb, D. M. The Mediators. Cambridge, Mass.: MIT Press, 1983.

"2 Brett, . M., Drieghe, R., Shapiro, D. L. “Mediator Style and Mediation Effectiveness.” Negotiation Journal, 1986,2.
'3 Sio mokslinio tiriamojo darbo i§nagos Nr. 113 ; Nr. 115 ir Nr. 116
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iki padedancio juos rasti''*, ka butent, autoriaus manymu ir parodo literatiiros analizé. Pazymétina, kad
vienas i§ opiausiy ir daugiausiai diskusiju kelian¢iy klausimy yra mediacijos stiliaus klausimas ka
pastebi Foster K.''* bei Linden J.''°.

IS pateikto matyti, jog yra gausybé uzsienio mokslininky straipsniy taikinamojo tarpininkavimo
(mediacijos) stiliy tematika. Taip pat pateikiama ir jvairiy mediacijos stiliy skirstymo budy, todél
aptarti visus galimus ir esamus skirstymo biidus Siame darbe bity tiesiog nejmanoma. Autorius
manyty, jog siekiant tinkamo Sio mokslinio darbo temos atskleidimo deréty aptarti ir analizuoti tuos
mediacijos stilius, kuriy aktualumas ir naudingumas, esamojo laiko kontekste, pripazistamas daugelio
mokslininky. Be to, pabréztina ir tai, jog, mediacija yra nuolatinis bekintantis procesas, todél tai, kas
mediacijoje taikytina §iuo metu, analizuotina ir Siame darbe, nes dabartiniy aktualijy analizé gali
atneSti teigiamy rezultaty mediacijos ir jos stiliy vystymui ateityje. Autoriaus nuomone, deryby
strategijy priskyrimas pasakojamajam mediacijos stiliui biity sudétingas, kadangi Sio stiliaus atstovai
koncentruojasi i psichologinius ginco Saliy aspektus taikydami specialius metodus, kuriy aprasymas
nepriskirtinas darbo temai. Pasakojamojo stiliaus mediacijos proceso metu Salys skatinamos kurti
bendryg istorija, kurioje jos isiklinija i tam tikrus personazus sprendziancius iskilusi ginéqln, Manytina,
jog pasakojamasis mediacijos stilius orientuotas ne i pacio ginco sprendima, taciau i Saliy bendravimo
poreikio tenkinima''®. Todél autorius manyty, jog $io stiliaus aptarimas darbe, baty perteklinis ir
nepadéty atskleisti darbo temos. Tuo remiantis autorius Siame darbe iSsamiau aptars lengvinantiji,

vertinantjji bei transformuojamaji taikinamojo tarpininkavimo (mediacijos) stilius.

2.2.1. Lengvinantysis stilius
Linden J. nurodo, jog lengvinantysis mediacijos stilius yra labiausiai struktiirizuotas ir

dazniausiai naudojamas mediacijoje''’. Sis stilius buves pirmasis ir vienintelis, kai tik konflikty

sprendimo metodas susiformavo ir buvo pradétas oficialiai taikyti JAV dar 1960-1970 metais'*’.

14 Sondaite J. Mediacijos stiliy lyginamoji analizé. Socialinis darbas nr. 3 (2) Vilnius: Mykolo Romerio Universitetas
2004.P. 114 -118

'3 Foster K. A Study in Mediation Styles: A Comparative Analysis of Evaluative and Transformative Styles prieiga
internete: http://www.mediate.com/articles/fosterK1.cfm [Zitiréta: 2010-11-06]

“6Linden, J. Mediation styles: The Purists vs. The ,,Toolkit*. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/linden4.cfm [zidiréta: 2010-11-06]

""" Hansen T. The Narrative Approach to Mediation prieiga internete: http://www.mediate.com/articles/hansenT.cfm
[zitiréta: 2010.12.14]

"% Ten pat.

1o Linden, J. Mediation styles: The Purists vs. The ,,Toolkit“. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/linden4.cfm [ziGréta: 2010-11-13]

120 Zumeta Z. Styles of Mediation: Facilitative, Evaluative and Transformative Mediation. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/zumeta.cfm [ZiGréta 2010.11.13]
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Lengvinanciojo stiliaus tarpininkas konflikta supranta kaip problema, kuria reikia spresti, ir,
pirmiausia, siekia padéti konflikto Salims iSreiksti savo poreikius ir interesus: jis uzduoda klausimus,
aiSkinasi Saliy pozicijas, bando {Zvelgti uz iSsakyty pozicijy glidincius interesus, padeda Salims ieSkoti
ir analizuoti sprendimo alternatyvas'?'. Etcheson S. C.'* lengvinaniojo stiliaus tarpininka apibrézia
kaip asmeni, kuris Salims neteikia patarimy, nereiskia savo nuomonés dé¢l galimy sprendimy ir visame
procese laikosi absoliutaus neutralumo pozicijos. Sio stiliaus tarpininkas padeda $alims iSgirsti vienai
kita, jis orientuojasi | tai, jog Salys abipusio bendradarbiavimo pagrindu perteikty visa reikiama
organizavima ir palaikyma, tac¢iau jokiu buidu, ne uz sprendimo priémima. Biitent, todé¢l lengvinanciojo
stiliaus mediatoriai stengiasi uztikrinti, kad Salys prieity prie susitarimo paremto informacija ir
tarpusavio supratimu'>.

Apibtudinant §j stiliy biitina i$skirti keturis pagrindinius pozymius, kuriy visuma sukuria tai, kas
ir vadinama lengvinanéiuoju tarpininkavimu'**:

Pirma, lengvinantysis tarpininkavimas yra orientuotas procesas. Lengvinanciojo stiliaus
mediatoriai koncentruojasi i Saliy saveikavimo procesa ir nepristato saves kaip Sios srities eksperty, net
jeigu tokie yra. Dar daugiau, Sio stiliaus mediatoriai dazniausiai nesiekia jokio atlygio, didziausias ju
atlygis tai, jog ginCas biity iSnagrinétas. Mediatorius valdo procesa asistuodamas Salims ir padédamas
svarstant joms svarbias problemas, jis gali pasiiilyti procesines rekomendacijas (tam tikrus veiksmus,
kurie palengvinty procesa), taciau neteikia jokiy pasitilymy del ginco sprendimo ar galimy susitarimo
varianty.

Antra, lengvinanc¢iojo tarpininkavimo centre — klientas. Mediatorius gali varijuoti savo
pasyvumu ar aktyvumu proceso metu, tadiau tik procesiniy veiksmuy srityje. Sio stiliaus mediatoriai
savo darba supranta kaip pagalba pacioms Salims atlikti dideli darba siekiant iSsiaiSkinti tikruosius
interesus, iSteklius, pasirinkimo galimybes ir galimus susitarimo jtakos atvejus ateiciai. Pagrindinis
mediatoriaus darbas yra padéti klientams biiti aktyviais kalbétojais ir sprendimy sitilytojais. Klientai
(Salys) dazniausiai vadovauja visam procesui, jie patys sprendzia kada reikia procesa nutraukti, kada

daryti pertraukas, o kada procesa vystyti ir sitilyti jvairius variantus, taip pat jie patys gali pasikviesti

2l Zumeta Z. Styles of Mediation: Facilitative, Evaluative and Transformative Mediation. Prieiga internete:

http://www.mediate.com/articles/zumeta.cfm [Zitiréta 2010.11.13]

122 Etcheson S. C. Transfomative mediation: A new current in the mainstream, Policy Studies Journal, Vol. 27, No, 2, 1999
Prieiga internete: http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1111/§.1541-0072.1999.tb01974.x/pdf [ZiGréta: 2011.11.13]

' Zumeta Z. Styles of Mediation: Facilitative, Evaluative and Transformative Mediation. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/zumeta.cfm [ZiGiréta 2010.11.13]

124 Mayer B. ,,Facilitative mediation®, Folberg J., Milne A. L., Salem P. Divorce an family mediation models, techniques,
and applications. New York:The Guilford press, 2004. P. 29-52
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advokatus, kurie jiems padéty. Siais atzvilgiais lengvinanéiojo stiliaus mediatorius yra tik tam, jog
Salims pagelbéty pacioms kalbétis, susitarti ir kitaip valdyti susitarimo procesa.

TreCia, lengvinantysis tarpininkavimas paremtas komunikavimu. Mediatorius atlieka
skatinanc¢iojo Salis aktyviam bendravimui rolg. Pagrindinis siekis — padéti Salims rasti kelia aktyviai
komunikacijai apie ju poreikius ir problemas, kurias jos nori i§sprgsti. Dazniausiai Siam tikslui pasiekti
mediacijos pradzioje tarpininkas skatina pokalbj tarp Saliy per save, kol, galiausiai, Salys pradeda
atvirai komunikuoti tarpusavyje, o mediatorius uzima pasyvia pozicija ir tik pagelbéja Salims tam
tikrais procesiniais klausimais.

Ketvirta, lengvinantysis tarpininkavimas paremtas interesais. Lengvinancio stiliaus mediatoriai
nori padéti Salims aiSkiau suprasti ju paciy siekius ir norus, lygiai taip pat kaip ir tuos, kuriuos yra
iSreiskusi kita Salis. To siekdami jie dirba kartu su Salimis padédami joms pacioms identifikuoti kelius,
kuriais Sie poreikiai buity adekvaciai patenkinami.

Taigi, lengvinantysis mediacijos stilius yra vienas i§ pirmyju atsiradusiy kartu su paciu
mediacijos procesu. Galbit todél, kaip paZymi kai kurie mokslininkai, dauguma klasikiniy mediacijos
apibrézimy vienu ar kitu aspektu vis tik netiesiogiai nukreipia | kai kuriuos lengvinanciojo stiliaus
brouzus'®’. Pavyzdziui Moore Ch. W. nurodo, jog mediacija tai ,, <..>treciosios Salies, intervencija i
derybas ar | kitq gincq, kur trecioji Salis nebiidama autoritetinga priimti sprendimus arba esant Siai
jos galiai ribotai, padeda Salims savanoriskai priimti geriausiq sprendimq dél ginco dalyko“'*®.
Folberg J. ir Taylor A. teigia, jog mediacija ,,<..>gali buti apibiudinama kaip procesas, kurio dalyviai,
padedami neutralaus asmens ar asmeny, sistemiskai atskiria ginco klausimus tam, kad plétoti
susitarimo galimybes, aptarti alternatyvas ir pasiekti bendrq, atitinkanti jy poreikius, sutarimaq.
Mediacija yra procesas, kuris akcentuoja dalyviy atsakomybe uz sprendimo, kuris veiks jy gyvenimus
ateityje, priemimas “. 127

IS to, kas pasakyta, darytina iSvada, jog lengvinanciojo stiliaus tarpininkas yra linkgs biiti pasyvia
ginc¢o sprendimo proceso Salimi, struktiiriSkai skatinancia Salis bendrauti, iSsakyti savo poreikius ir

siekius, ieSkoti geriausio kelio juos patenkinti. Orientuodamasis i klienta mediatorius jam leidzia kiek

125 Mayer B. ,,Facilitative mediation*, Folberg J., Milne A. L., Salem P.... P.29-52

2 Moore CH. W....P. 15

127 Pagal Lampe M. straipsni Mediation as an ethical adjunct of stakeholder theory Journal of Business Ethics

Vol. 31, No. 2 2001 pri¢iga internete:
http://www.jstor.org/stable/25074526?seq=1&Search=yes&term=J.%2C&term=Guide&term=Comprehensive&term=Litig
ation&term=Conflicts&term=Resolving&term=without&term=A.&term=Mediation&term=Folberg&term=Taylor&list=hi
de&searchUri=%2Faction%2FdoBasicSearch%3FQuery%3DFolberg%2BJ.%252C%2BTaylor%2BA.%2BMediation%25
3A%2BA%2BComprehensive%2BGuide%2Bto%2BResolving%2B Conflicts%2Bwithout%2BLitigation%26wc%3Don%2
6acc%3Don&item=1&ttl=10&returnArticleService=showFullText&resultsServiceName=null [zitréta2010.12.16],
cituojanti Folberg J., Taylor A. knyga. Mediation: A Comprehensive Guide to Resolving Conflicts without Litigation, San
Francisco: Jossey-Bass Publishers, 1984.
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galima daugiau dalyvauti paciame procese, daryti jam itaka, taciau kartu mediatorius kontroliuoja Salis
ir sitilo procesinius sprendimus, kurie pagerinty Saliy priimamy sprendimy kokybg, bei pagreitinty
procesa. Manytina, jog §io stiliaus tarpininkai kuruoja pati procesa, sprendimo priémimo atsakomybg
palikdami pacioms Salims, kurios pacios geriausiai Zino, kas joms i nauda. Autorius pritarty Kressel
K.'*® nuomonei, jog lengvinan&iojo stiliaus tarpininkai pirmiausia yra skatinami démesj skirti pagalbai
Salims nustatant ir iSreiSkiant savo interesus ir poreikius, remiantis prielaida, kad tai darant { pavirSiy
i8kils pagrindiniai suderinami interesai ir galimi sprendimo variantai. Remiantis tuo teigtina, jog
mediatorius, taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudodamas lengvinanti mediacijos stiliy teikia
procesines rekomendacijas ir nukreipia Salis link interesu atskleidimo tokiu buidu skatindamas Salis

taikyti integruojamyju derybuy strategijos taktikas (metodus).

2.2.2. Vertinamasis stilius
Vertinamaji mediacijos stiliy dar 1980 metais suformavo teisinj iSsilavinima turintys tarpininkai,

kaip atsaka didéjandiam teismo skiriamy mediacijy skai¢iui'?’. Etcheson S. C. vertinamojo stiliaus
tarpininkus apibiidina kaip asmenis, nurodancius mediacijos dalyviams ju pretenziju pranasumus ir
trikumus, numatancius galima teismo sprendimq130, todél manytina, jog Sio stiliaus atstovai ginco
Salims siekia suteikti galimybe realiai jvertinti savo derybines pozicijas''. Noll D. E. teigia, jog $is
mediacijos stilius naudingas tuomet, kai konfliktas susijgs su vienos ar kitos Salies teisémis ir
pareigomis, pavyzdziui materialinés zalos atlyginimu, ir kai jis néra stipriai eskalavesis, taciau
netinkamas tuomet, kai yra stipri konflikto eskalacija ir/arba konfliktas susijgs su tarpusavio santykiais,
savigarbos jvaizdzio, reputacijos dalykais'*?. I§sakyta mokslininko nuomone pagrindZia empirinis
tyrimas atliktas §ios srities tyrinétojy McDermott E. P. bei Obar R.'** 2000 metais. Sis tyrimas buvo
atliktas JAV Lygiuy uzimtumo galimybiuy komisijos (The Equal Employment Opportunity Commission

(EEOC)) vykdomos mediacijos programos metu. Mokslininkai, norédami nustatyti, kaip mediatoriaus

12 Kressel K. The strategic style in mediation, Conflict resolution quarterly, vol.24 no.3 2007. Prieiga internete:
http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/crq.174/pdf [zitréta: 2011-11-13]
12 Etcheson S. C. Transfomative mediation: A new current in the mainstream, Policy Studies Journal, Vol. 27, No, 2, 1999
E{)ieiga internete: http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1111/j.1541-0072.1999.tb01974 .x/pdf [ZitGréta: 2011.11.13]

Ten pat.
Bl Kressel K. The strategic style in mediation, Conflict resolution quarterly, vol.24 no.3 2007. Prieiga internete:
http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/crq.174/pdf [Zitréta: 2011-11-13]
32 Noll D. E. Theory of mediation. Dispute resolution journal vol. 56, 2001. Prieiga internete:
http://findarticles.com/p/articles/mi_qa3923/is_200105/ai_n8932403/pg_2/?tag=content:coll [ZiGréta: 2010.11.14]
133 Pagal Wall J. A. Jr. Chan-Serafin S. tsraipsnj Processes in Civil Case Mediations. Conflict resolution quarterly, vol. 26,
no. 3 prieiga internete: http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/crq.233/pdf [zifiréta: 2010.12.16], ir Bingham L. B.
straipsni Employment Dispute Resolution: The Case for Mediation. Conflict resolution quarterly, vol. 22, no. 1-2 prieiga
internete: http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/crq.96/pdf [Zitiréta :2010.12.16], kuriuose cituojama McDermott E.
P., Obar R., “What’s Going On” in Mediation: An Empirical Analysis of the Influence of a Mediator’s Style on Party
Satisfaction and Monetary Benefit, Harvard negotiation law review vol. 75, 2004.
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stilius daro itaka ginco Salies vidiniam pasitenkinimui bei piniginés iSmokos dydziui, stebéjo 645
darbo teisés bylas, kurias Salims pad€jo spresti lengvinanciojo ir vertinamojo stiliaus mediatoriai.
[Sanalizavus gautus rezultatus, be kity iSvady, mokslininkai taip pat nustaté, jog dalyviai jauté
didziausia pasitenkinima tais sprendimais, kurie buvo pasiekti taikant lengvinantiji tarpininkavima,
taciau didesnes finansines iSmokas gavo tie, kurie dalyvavo vertinamojo tarpininkavimo procese. IS to
matyti, jog vertinamasis stilius orientuotas { Saliy materialinio gério patenkinima, kai Saliy priimtas
sprendimas geriausiai atitinka jy materialinius, o ne moralinius siekius ar uzsléptus liikescius.

Pazymétina, jog sieki realiai jvertinti derybines pozicijas vertinamojo stiliaus atstovai jgyvendina
nurodydami Salims ju atvejo ar poziciju trukumus bei nusakydami koki sprendima ar galimus
sprendimus priimty teismas, jeigu gincas biity nagrinéjamas jame'**. Vertinamojo stiliaus tarpininkai,
skirtingai negu lengvinanciojo stiliaus atstovai, teikia rekomendacijas ir sitilymus ne tik dél pacio
proceso eigos, taciau ir dél galimy sprendimo varianty, todé¢l dazniausiai jie daro vienokia ar kitokia
itaka Saliy sprendimams ir ginCo rezultatams. Pazymétina, jog Sio stiliaus tarpininkai didesni démesi
kreipia i Saliy teises, o ne i poreikius ir interesus, jie atskirai susitikinéja tai su viena tai su kita
konflikto Salimi, taip pat su ju advokatais, ar tik su advokatais, vertindami teisinio sprendimo
priémimo galimybes, vieno ar kito sprendimo pranasumus ar trikumus. Todé¢l Sio stiliaus atstovai
dazniausiai yra teisininkai ir atitinkamos gin&o srities ekspertai'>>.

Pastebétina, jog kvalifikuoti Sio stiliaus atstovai nesiekia tiesiogiai ,,primesti“ savo nuomoneés
ginco Salims, jie, elgdamiesi apdairiai ir pasitelkdami vaizdingus palyginimus, padeda Salims pasverti
savo pozicijas (iSlaikyti ,,realybés testa*). Tai suvokusios Salys, vadovaujamos mediatoriaus, suvokia,
koks sprendimas biity joms priimtiniausias, atsizvelgiant | pateiktus abieju Saliy faktus ir vertinimus.
D¢l Sios priezasties vertinamasis stilius apibiidintinas kaip $iek tiek direktyvus'*®, darantis jtaka $aliy
sprendimams. Ta¢iau Zumeta Z. pazymi, jog vertinamasis stilius taip pat gali daryti ir tiesioging itaka
sprendimo priémimui'?’. Todél §iuo aspektu tampa neaisku, kaip vertinamasis mediacijos stilius veikia

ginco Saliy sprendima — tiesiogiai ar netiesiogiai?

34 Zumeta Z. Styles of Mediation: Facilitative, Evaluative and Transformative Mediation. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/zumeta.ctfm [zitiréta 2010.11.13]
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136 Linden, J. Mediation styles: The Purists vs. The ,,Toolkit“. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/linden4.cfm [ziGréta: 2010-11-13]

7 Zumeta Z. Styles of Mediation: Facilitative, Evaluative and Transformative Mediation. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/zumeta.cfm [ziGiréta 2010.11.15]
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I $i klausimg atsako Riskin L. 8, kuris numato, jog vertinamasis stilius gali biiti tiek tiesioginis
(direktyvus) tiek netiesioginis (nedirektyvus). Tiesioginio (direktyvaus) vertinamojo stiliaus atveju
tarpininkas ne tik skatina susitarima, taciau ir siiilo bei analizuoja galimus susitarimo variantus. Jis ne

139 Riskin L. iSskiria keturis

tik vertina, tacCiau, netgi daro spaudima Salims, jog Sios susitarty
pagrindinius pozymius, kuriais pasizymi tiesioginio vertinamojo stiliaus tarpininkas: 1) vertinama
kiekvienos Salies atvejo privalumai ir trilkumai; 2) prognozuojamos pas¢kmés; 3) sitilomi sprendimai
pagristi tam tikromis pozicijomis; 4) §alys raginamos pritarti kazkuriam konkre&iam pasitilymui'*’.

Skirtingai nei tiesioginio vertinamojo stiliaus tarpininkas, netiesioginio vertinamojo stiliaus
mediatorius vertina tik kai kuriuos klausimus, o informacija naudoja tik kaip priemong Salis priartinti
prie sprendimo, taciau ne kaip priemong, kurios pagalba vadovauty diskusijai. Riskin L. i§skiria keturis
Sios orientacijos tarpininky poZymius: 1) nuolat gilinasi { Saliy interesus; 2) prognozuoja, kas biity
jeigu susitarimas nejvykty; 3) plétoja ir sitilo platy interesais paremty sprendimuy rata; 4) ragina Salis
priimti sialymus'*'.

Vertinamojo stiliaus Salininkai teigia, jog daugumai ginco Saliy reikalinga tokia mediacija, kurios
metu jos bty informuotos apie teigiamus ir neigiamus ginéo sprendimo atvejus. Salims reikalingas
asmuo, kuris, atsizvelgiant | pateiktus faktus, bei kita analize, patarty, kaip spresti ginca, butent todél
Sio stiliaus mediacija vykdo tam tikros srities specialistai, kurie geba Salims patarti priimti geriausia ju
atzvilgiu sprendima'*?. Dél $iy priezas¢iu, vertinamojo stiliaus atstovais daZniausiai biina advokatai,
kadangi ju turimas teisinis iSsilavinimas, nuolatinis rySys su teisminémis institucijomis bei
specializacija tam tikros kategorijos ginCuose geriausiai atitinka Saliy keliamus kriterijus, siekiant
aiSkaus ir teisiSkai pagristo sprendimo priémimo. Visgi, atsizvelgiant | profesoriaus Riskin pateiktas
mintis, kad vertinamojo stiliaus tarpininkas problema gali interpretuoti skirtingai, tod¢l ja galima
spresti siaurgja prasme — orientuojantis tik | dabar reikalinga sprendima paremta Saliy pozicijomis, arba
placiaja prasme — gilinantis i 3aliy interesus ir spaudZiant jas priimti jy interesais paremta susitarima'*’,
teigtina, jog nors Sis stilius dazniausiai taikytinas ginCams susijusiems su asmeny teisémis ir
pareigomis, taciau jis taip pat sekmingai galéty apimti ir ginCo Saliy interesy aiSkinimosi sieki, kas

lemty, jog Siuo stiliumi tapty sprestini ne tik asmeny teisiy ir pareigy, taciau ir interesy konfliktai.

138 Riskin L. L., Understanding Mediators’ Orientations, Strategies, and Techniques: A Grid for the Perplexed, Harvard
negotiation law review vol. 1, 1996 P. 28-38

139 Ten pat.

1% Ten pat.

! Riskin L. L., Understanding Mediators’ Orientations, Strategies, and Techniques: A Grid for the Perplexed, Harvard
negotiation law review vol. 1, 1996 P. 28-38

142 Strasser F., Randolph P. Mediation a psychological insight into conflict resolution London: Continuum 2005 P. 67

" Riskin L. L....P.28-38

42



Egzistuoja diskusija dél vertinamojo stiliaus mediatoriy elgesio arba uzimamos pozicijos
taikinamojo tarpininkavimo proceso metu. Daugelis mokslininky vertinamojo mediacijos stiliaus
atstovus kritikuoja, kaip kertancius neutralumo ir neSaliSkumo riba. Kovach K. ir Love P. L. nurodo,
jog vertinamasis tarpininko stilius kelia grésme¢ esminiams mediacijos principams — neutralumui ir
nesaliskumui'*. Todél tikétina, kad bet koks vertinimas bus vienos Salies naudai ir Kitos nenaudai'®.
Kai $ie principai atsiduria pavojuje mazéja $aliy ar Salies pasitikéjimas mediatoriumi. Salis, nesanti
mediatoriaus favorite, gali pasitraukti i§ mediacijos proceso, arba jaustis {Zeista, svetima ir pikta, o tai
reiskia, jog ji manys, kad tarpininkavimo aplinka tapo priesiska'*®. Kaip buvo raSoma, vertinan&iojo
stiliaus mediatorius tiesiogiai arba netiesiogiai daro jtaka ginco rezultatams spausdamas Salis priimti
susitarima, kas mokslininky nuomone, taip pat kelia didelg grésmg tuo aspektu, jog tuo metu, kai
mediatorius pateikia savo vertinima 3alims'*’, ju apsisprendimo galia yra slopinama'*®, kadangi
mediatorius gali ,,primesti savo nuomone, o ne skatinti 3alis kiirybiskai spresti iskilusi ginéa '*.
Remdamiesi $iais samprotavimais, mokslininkai teigia, jog faktiSkai Sio stiliaus pagalba tarpininkas
apriboja $aliy apsisprendimo galia'™.

Atsizvelgiant { tai kas iSdéstyta, Sio darbo autorius manyty, jog tiek vertinamojo stiliaus
Salininkai, tiek Siam tarpininkavimo stiliui oponuojantys mokslininkai yra teistis. Pirma, manytina, jog
direktyvus mediatoriaus elgesys, kuriuo jis daro jtaka ginCo sprendimo bei susitarimo priémimo
procesui turi neigiamy savybiy, kadangi juo gali biiti paZeistos neutralumo ir neSaliSkumo ribos.
Mediatorius, nuolat vertindamas $aliy sitilymus, alternatyvas ir uzimamas pozicijas gali tiek tiesiogiai
tiek netiesiogiai nukreipti ginc¢o Salis 1 toki sprendima, kuris véliau Saliy bus pripazistamas kaip
ydingas, kadangi mediatoriaus veikiamos Salys priims sprendima ne savo laisva valia, o mediatoriaus

»primesta®. Antra, atsizvelgiant { vertinamojo stiliaus $alininky i$sakytus argumentus, manytina, jog

14 Kovach K., Love L. P. Evaluative Mediation is an Oxymoron. Alternatives to high cost of litigation vol 14 1996 Prieiga
internete: http://www.cardozo.yu.edu/cms/uploadedFiless/FACULTY/Lela_Love/mediation_is_an_oxymoron.pdf [ZiTiréta:
2010.11.14]

®Welsh N. A. The place of court-connected mediation in a democratic justice system, Journal of conflict resolution vol
5:117 2004, P. 117-144 Prieiga internete: http://www.cojcr.org/vol5no2/CAC204.pdf
14¢ Kovach K. K.,. Love L. P, Mapping Mediation: The Risks of Riskin’s Grid, Harvard negotiation law review vol. 3 71,
1998 Prieiga internete: http://www.cardozo.yu.edu/cms/uploadedFiles/FACULTY/Lela_Love/mapping_mediation.pdf
[zitréta: 2010.11.15]
147 Aaron M. C., ADR Toolbox: The Highwire Art of Evaluation. Alternatives to high cost litigation vol. 14, 1996 prieiga
}Egternete: http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/alt.3810140506/pdf [zitiréta: 2010-12-01]

Ten pat.

49 Kovach K. K., Love L. P., Mapping Mediation: The Risks of Riskin’s Grid, Harvard negotiation law review vol. 3, 1998
Prieiga internete: http://www.cardozo.yu.edu/cms/uploadedFiles/FACULTY/Lela_Love/mapping_mediation.pdf [Zifiréta:
2010.11.15]
13 Pagal. Lowry L. R. To evaluate or not That Is Not the Question!. Family and conciliation courts review Vol. 38 No. I.
2000 prieiga internete: http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1111/j.174-1617.2000.tb00557 .x/pdf [ziliréta:2010.12.16] ,
kuriame cituojama B. Moberly, Mediator Gag Rules: Is it Ethical for Mediators to Evaluate or Advise? South Texas law
review vol. 38, 1997
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tam tikrais atvejais direktyvus mediatoriaus elgesys skatina Salis priimti teisiSkai pagrista ir teisinga
sprendima. Be to, pazymétina ir tai, jog mediacija yra procesas, kuris nieckuomet néra identiskas. Tai
reiSkia, jog kiekvienu mediacijos atveju bus sprendziamas skirtingas gincas, kurio metu Salys turés
skirtingus tikslus, sieks skirtingy rezultaty bei turés skirtingus psichologinius portretus. Todél
manytina, jog esant skirtingiems atvejams ir skirtingoms ginco Salims, mediatorius turi imtis tam tikry
veiksmy, skatinanciy Salis realiai pasiziiiréti 1 savo iSkeltus tikslus bei siekius. Remiantis iSdéstytu,
autorius nebiity linkgs kategoriskai palaikyti nei vertinamojo stiliaus Salininky nei Sio stiliaus kritiky,
taciau atkreipiant démesi i Noll D. E. ir Riskin L. i§sakytas mintis bei McDermott E. P., Obar R. atlikta
tyrima, manyty jog vertinamasis stilius gali biiti naudojamas tiek tais atvejais, kai konfliktas susijes su
vienos ar kitos Salies teisémis ir pareigomis, tiek kai konfliktas yra susijgs su uzsléptais asmeny
interesais ir poreikiais. Tokia iSvada autorius daro todél, kad daugeliu atvejy pati vertinamojo stiliaus
naudojima apsprendzia ne tik pats gino pobtdis, bet ir pats mediatorius bei ginco Salys. IS to kas
pasakyta, seka, jog nustatyti kaip vertinamasis stilius funkcionuoja tikrovéje ir kokio pobiidzio
gincams jis yra tinkamiausias, reikty atlikti tokj tyrima, kuriame gautus rezultatus buty galima lyginti
ne tik pagal tai, kokio pobiidzio ginCe ir koks susitarimas buvo pasiektas, kokio pobudZzio
pasitenkinima Salys pajuto ar pasieké (materialini ar moralinj), taciau ir pagal tai, kaip sutapo Saliu
psichologiniai portretai lyginant su mediatoriaus propaguojamu stiliumi.

Atsizvelgiant | iSsakyta, autorius manyty, jog vienu atveju, kai Salys koncentruojamos link ginco
rezultato, bet ne interesy atskleidimo vertinamojo stiliaus atstovai dazniausiai taiko poziciniy deryby
strategijos taktikas (metodus). Si mintis grindZiama tuo, jog taikinamojo tarpininkavimo proceso metu
taikant vertinamaji stiliy, mediatorius veikia aktyviai, nesiekia gilintis { Saliy interesus, riipinamasi tik
siekiamu rezultatu, nemastoma apie ilgalaikiy santykiy tarp ginco Saliy i§saugojima, todél pasiekiamos
didesnés finansinés iSmokos (tai pagrindzia McDermott E. P., Obar R. tyrimas). Tuo tarpu antruoju
atveju kai vertinamojo stiliaus atstovas siekia iSsiaiSkinti Saliy interesus, taCiau kartu teikia joms
galimus sprendimy variantus, manytina, jog gali biti taikomos tiek poziciniy, tiek interuojamujy
deryby strategiju taktikos (metodai). Pabréztina ir tai, jog pirmuoju atveju vertinamojo mediacijos
stiliaus taikymas taikinamojo tarpininkavimo procese veikia proceso struktira — procesas tampa

trumpesniu ir koncentruotu, tuo tarpu antruoju atveju procesas tampa ilgesnis ir sudétingesnis.
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2.2.3. Transformuojamasis stilius
Treciasis tarpininkavimo stilius, vadinamas transformuojamuoju tik prie§ deSimtmet; buvo

aidkiau apibréztas mediacijos teorijoje. Jo pradininkai Bush R. A. ir Folger J."*! sitilé, kad taikinamojo
tarpininkavimo stiliaus atstovai Salis orientuoty i1 konflikta ziuréti kaip i1 moralinio augimo ir
transformacijos galimybg. IS Siy minciy buvo iSvystytas transformuojamasis tarpininkavimo stilius,
laikytinas alternatyva lengvinanciajam ir vertinamajam stiliams.

Transformuojamajam stiliui atstovaujantis mediatorius didesni démesj skiria konflikto Saliy
tarpusavio pazinimui, nei susitarimui dél konkre¢ios problemos sprendimo varianty paieskai. Sis stilius
paremtas tuo, jog mediatorius konflikto Salims padeda isisamoninti savo jéga konfliktinéje situacijoje,
kartu skatinant kitos 3alies poreikiy, galimybiy, iStekliy ir poZilirio supratima >>. Pastebétina, jog
igalinta Salis sugeba aiSkiau suprasti ir kitos Salies poreikius bei juos lengviau pripazinti, todé¢l Sio
tarpininkavimo stiliaus padedamos, Salys gali augti, vystytis ir pakeisti savo perspektyvas — tapti
geresniais zmonémis' . Gebéjimas ateityje spresti iskilusius konfliktus — §io stiliaus mediacijos vienas
pagrindiniy tiksly, todé¢l transformuojamojo stiliaus mediatorius visuomet veikia i ateitj, skatindamas
Salis ne tik spresti Siuo metu aktualius klausimus, taciau kartu nuteikdamas Salis ateityje iSkilsiancias
problemas spregsti pacioms.

Sio stiliaus atstovy orientacija  gilesnj gin¢o $aliy saves pazinima suformuoja perspektyva, jog
dalyvaudamos Sio pobiidzio mediacijoje Salys keisis, t.y. vystysis ju asmeniniai gebéjimai spresti
konfliktus. Galy gale, transformuojamoji mediacija gali pakeisti ginco Saliy charakteri lygiai taip pat
kaip tai gali padaryti pati visuomené'>*. Todél, kai kurie autoriai mano, jog $is mediacijos stilius
atgaivina ankstyvuosius lengvinan€ios mediacijos siekius visuomeng transformuoti taikiomis
priemonémis, taciau ji kritikuojama uz tai, kad uzima nemazai laiko ir gana daznai nepasiekia
sprendimo, nors biina pasiektas santykiy pageréjimas'>’. Kartu pabréztina, jog §is stilius daZniausiai
taikomas tik specifiniy Seimos, bendruomenés'*®, darbovietés ir aukos — nusikaltélio mediacijy procesuy

metu, kas pabrézia §io stiliaus humaniékuma(15 7

151 Bush, R.A.B., and Folger, J. The Promise of Mediation. San Francisco: Jossey-Bass, 2005 P. 13

32 Zumeta Z. Styles of Mediation: Facilitative, Evaluative and Transformative Mediation. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/zumeta.cfm [ZiGiréta 2010.11.13]

'53 Bush, R.A.B., and Folger, J...P.13

'3 Bush, R.A.B., and Folger, J...P.14-15.

133 Zumeta Z. Styles of Mediation: Facilitative, Evaluative and Transformative Mediation. Prieiga internete:
http://www.mediate.com/articles/zumeta.ctfm [zifiréta 2010.11.13]

!3®Hedeen T. The Evolution and Evaluation of Community Mediation: Limited Research Suggests Unlimited Progress;
Conflict resolution quarterly, vol. 22, no. 1-2, 2004 prieiga internete: http://onlinelibrary.wiley.com/doi/10.1002/crq.94/pdf
[zitiréta: 2010-12-01]

7 Umbreit M.S. The handbook of victim offender mediation: an essiantial guide to practice and research San Francisco:
Josey-bass inc. Publishers 2001 P. 4-19
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Apibendrinant autorius manyty, jog transformuojamasis stilius yra artimesnis lengvinanc¢iajam,
nei vertinamajam stiliui'>®, kadangi juo siekiama palengvinti asmeny tarpusavio bendravima bei
sprendimo priémimo galimybe, mediatorius uzima asistento padéti padedant Salims pacioms susivokti
savo jausmuose, poreikiuose bei iStekliuose. Taciau kartu jis skiriasi nuo lengvinanciojo tuo, jog
orientuotas transformuoti Salis taip, jog Sios ateityje mokéty spresti konfliktus pacios, ko
lengvinanciojo stiliaus mediacijoje nesiekiama. Galima pastebéti ir tai, jog transformuojamuoju
stiliumi veikiami Zmogaus moraliniai isitikinimai, o ne tuo laiku esama problema, kai tuo tarpu
lengvinanciojo stiliaus pagrindinis siekis yra spregsti problema, o ne gilintis | asmens moralg siekiant ji
pakeisti. Remiantis iSdéstytu, autorius manyty, jog transformuojamojo mediacijos stiliaus naudojimo
atvejais dazniausiai taikoma integruojamoji deryby strategija ir taktikos (metodai), o kai kuriais
atvejais (aukos-nusikaltélio mediacija) gali buti apsiribojama psichologijos mokslo nustatytais
metodais, taciau ne derybomis.

skeskok

Atsizvelgiant 1 iSdéstyta, Sio darbo autorius manyty, jog taikinamojo tarpininkavimo proceso
metu mediatorius gali ne tik patarti Salims procesiniais klausimais, ar teikti procesines rekomendacijas,
taciau atsizvelgiant | Saliy psichologines savybes, ju siekiamus tikslus ir suinteresuotuma mediacijos
procesu teikti ir rekomendacijas susijusias su sprendimo priémimu, vertinti tam tikras jy mintis ar netgi
netiesiogiai nukreipti i teisiSkai ir logiSkai pagristo sprendimo priémima, kuris biity naudingiausias
abiem Salims ir kuri priémusios Salys jausty satisfakcija. Remiantis iSsakytomis mintimis dél
mediacijos atvejy neapibréztumo ir skirtingumo, manytina, jog Siame skyriuje aprasyti stiliai, laikytini
orientaciniais, bet ne kaip nenugincijama tiesa, kadangi kiekvienu atskiru atveju mediatorius elgiasi
skirtingai, o tai salygoja, jog vieno mediacijos proceso metu gali biiti taikomas ne vienas, o net keletas
stiliy, ko pasekoje taikomos integruojuju arba poziciniy derybuy strategijos. Taip pat atsizvelgtina ir {
pacioje mediacijoje uzprogramuota tiksla — Saliy pasitenkinima proceso metu jy priimtu sprendimu.
Todél manytina, jog siekiant Sio tikslo mediatorius turéty imtis visy imanomy veiksmy tam, jog Salys
pasiekty pagrinding mediacijos nuostata, o tai reiSkia, jog mediatorius turi imtis tokiy veiksmu, kurie
padéty Salims surasti sprendima, galbiit netgi paciy Saliy pasiklausti, kas joms yra priimtina ir
patogiausia susitarimo pasiekimui. PabréZtina, jog atlikus teoring taikinamojo tarpininkavimo procese
naudojamy stiliy apzvalga, darytina iSvada, jog integruojamyjy deryby strategijos taktikos (metodai)

daZniausiai taikomos lengvinanciajame bei transformuojamame mediacijos stiliuose, tuo tarpu

1% Stitt A.J. Mediation a practical guide. Cavendish Publishing limited London: 2004. P. 5
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vertinamajame tarpininkavimo stiliuje gali buti taikomos tiek integruojamujuy, tiek poziciniy derybuy

strategijy taktikos (metodai).
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III. DERYBU PRAKTINIS TAIKYMAS TARPININKAVIMO PROCESE

Kaip jau buvo minéta auksciau, taikinamasis tarpininkavimas daznai vadinamas palengvintomis
derybomis, kur trecioji neutrali Salis padeda sprgsti gin¢a dviems ar daugiau Saliy. Daugelis
mokslininky nurodo, jog taikinamojo tarpininkavimo procesas susideda i§ keliy ar keliolikos etapy'>’.
Taciau pabréZtina, jog mokslininkai néra nustatg¢ konkretaus taikinamojo tarpininkavimo proceso etapy
skaiCiaus, kadangi S$is skaiCius priklauso nuo to, kokios Salys dalyvauja mediacijos procese, kokio
pobiidzio gindas yra sprendziamas'® ir kas ta skai¢iy nustato. Pazymétina, jog autoriai taikinamojo
tarpininkavimo procese i3skiria keleta etapy i§ kuriy vienas — derybos'®'. Todél manytina, jog deryby
strategijos ir taktikos (metodai) taip pat galéty biiti taikomos tarpininkavimo proceso deryby stadijoje.
Taciau, jeigu taikinamojo tarpininkavimo procese taikomi tie patys metodai kaip ir deryby
procediiroje, tuomet kyla klausimas ar taikinamojo tarpininkavimo procese naudojamuose stiliuose
galima taikyti visas tiek poziciniy tiek integruojamujy deryby strategijy taktikas (metodus)? Sio darbo
autorius mano, jog taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojamuose stiliuose taikoma
integruojamyjy ir poziciniy deryby strategijy taktikos (metodai).

Norint patvirtinti arba paneigti iSkelta hipotezg, jog taikinamojo tarpininkavimo proceso metu
naudojamuose stiliuose taikoma integruojamyjy ir poziciniy derybu strategiju taktikos (metodai),
darbo autorius atliko ekspertini tyrima. Respondentams atrinkti buvo taikoma tikslin¢ atranka, t.y.
buvo atrinkti tie specialistai, kurie tiesiogiai verciasi mediacijos praktika keleta mety todél savo
atsakymais svariausiai gali patvirtinti arba paneigti autoriaus iSkelta ginamaji teigini. PaZymétina, jog
atrankos metu buvo orientuojamasi i uzsienio Saliy specialistus praktikus, todél apklausoje dalyvavo
penki uzsienio $aliy taikinamojo tarpininkavimo (mediacijos) ekspertai — 3 praktikuojantys Jungtinése
Amerikos Valstijose ir 2 Europoje.

Atsizvelgiant { tai, jog atrinkti ekspertai veikla vykdo uzsienio valstybése, apklausai atlikti buvo
pasirinktas anketavimo metodas, anketas iSsiunc¢iant elektroninémis priemonémis — elektroniniu pastu.
Siekiant gauti kuo i§samesng informacija, anketoje pateikti atviro tipo klausimai, susij¢ su nagrinéjama
tema. Uzdaro tipo klausimai pateikiami siekiant patikslinti gauta arba esama informacija.

Eksperty buvo klausiama, kokio stiliaus mediacija jie propaguoja; kokias strategijas, taktikas ar
metodus taiko tam, kad skatinty Salis derétis paciu naudingiausiu joms keliu; kokiy veiksmy imasi

jeigu proceso metu pastebi, jog abi Salys orientuojasi ne | interesus, o 1 pozicijas; ar jie skiria atskiras

> Moore CH. W...P. 66-77; Smith A. L., Smock D. R...P. 54
' Moore CH. W....P. 67
! Moore CH. W...P. 66-77, 147-200; Smith A. L., Smock D. R...P. 54
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sesijas, jeigu mato, kad Salys taiko apgaulés taktikas; ar atskiry susitikimuy metu jie parodo Salims
kokias taktikas jos turéty naudoti, tam kad pasiekty abipusiai naudinga susitarima.
Respondentams buvo iSaiskinta tyrimo tikslas bei kur ir kokiu tikslu bus naudojama informacija,

gauta tyrimo metu. Tyrimo rezultatai nustatyti analizuojant eksperty uzpildytas ir atsiystas anketas.

3.1. Taikinamojo tarpininkavimo stiliai, kuriuose taikomos deryby strategijos ir taktikos

Atsizvelgiant | tai, jog Siame darbe taikinamojo tarpininkavimo (mediacijos) metu mediatoriaus
taikomas stilius apibiidintas kaip tarpininko (mediatoriaus) gyvenimo eigoje igimtas ir/ar jgytas bei dél
aplinkiniy, psichologiniy bei kity veiksniy iStobulintas tarpininkavimo elgesio strategiju ir metody
rinkinys, Sio darbo autorius manyty, jog tarpininkai, padédami Salims rasti bendra gin¢o sprendima,
priklausomai nuo ginco pobtidzio gali taikyti ne tik labiausiai ju propaguojama mediacijos stiliy, taciau
ir kitus stilius, kurie, mediatoriaus nuomone, geriausiai padéty Salims iSspresti kilusi ginca. Sia
nuomong autorius gristy mintimi, jog nors mediatorius ir yra i§vystes viena mediacijos stiliy, kuri
dazniausiai taiko ginCams spresti, taciau geba taikyti ir kitus (nors ir ne taip gerai i§vystytus ar igytus)
mediacijos stilius, kadangi Sie stiliai yra ne tik jgimti, tac¢iau ir jgyjami gyvenimo eigoje, susiduriant su
[vairiais gincy tipais.

ISsakyta Sio darbo autoriaus nuomong, pagrindzia atliktas ekspertinis tyrimas. Atlikus tyrima
paaiskejo, jog mégiamiausias respondenty tarpe taikinamojo tarpininkavimo stilius — lengvinantysis, o
tai visidkai pagrindzia Linden J. '®* bei Zumeta Z.'® teiginius, jog lengvinantysis taikinamojo
tarpininkavimo stilius S§iuo metu laikytinas dazniausiai naudojamu mediatoriy tarpe. Taciau
pazymeétina ir tai, jog ekspertai, nors ir teigdami, kad dazniausiai yra ipratg taikyti viena mediacijos
stiliy, visgi nurodé, jog esant poreikiui jie imasi Salims padéti ginca spresti ir kito stiliaus pagalba.
Vienas ju pabréze, kad prireikus taiko ,,direktyviaja mediacija®, orientuota i specialiasias Zinias,
pateikiamas teismo dokumentuose, ir tik | tuos klausimus, kuriais mediatorius padeda Salims pasiekti
susitarima. Kitas respondentas nurodé, jog nors jis yra orientuotas | lengvinantjji mediacijos stiliy,
taciau savo veiksmais siekia atstatyti Saliy tarpusavio santykiy harmonija, kadangi nors pagrindinis
mediacijos tikslas yra kompromisy ir sprendimy radimas, Siuo procesu taip pat turi biiti pasiekta
santykiy harmonija. Toliau atsakymuose buvo nurodyta, jog santykiy harmonija arba transformacija

néra nejmanoma, taciau ji néra nei biitinoji salyga, nei nustatytoji verte, nei teisétas tikslas, kuris

12 Linden J. Mediation styles: the Purists vs. the ,, Toolkit“. Prieiga internete: http://www.mediate.com/articles/linden4.cfim
[zitréta: 2010.11.13]

19 Zumeta Z. Styles of Mediation: Facilitative, Evaluative and Transformative Mediation. Prieiga Internete:
http://www.mediate.com/articles/zumeta.cfm [ziGiréta: 2010.11.13]
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pateikiamas tarpininky ir kurio tarpininkas turéty siekti. Todél i§ pateikto eksperto atsakymo darytina
iSvada, jog tarpininkas motyvuodamas Salis sprgsti kilusi ginca nelemia Saliy santykiy harmonijos,
visgi §i harmonija galéty atirasti tuo atveju jeigu pacios Salys to panoréty, o tai reiskia, jog mediatorius
padédamas Salims susitarti d¢l ginco sprendimo netiesiogiai gali paveikti ir jy tarpusavio santykiu
transformavima, kas nukreipia | transformuojamojo mediacijos stiliaus taikyma.

Vienas i§ eksperty iSsaké nuomong, jog tais atvejais, kai ginco dalykas susijgs su pinigais
transformuojamasis stilius retai kada taikomas. Esant tokiems atvejams, jis, remdamasis savo patirtimi,
nukreipia Salis { tiesioginio tikslo siekima. Ypatingas démesys atkreiptinas { tai, jog apibtidindamas
savo praktikoje taikoma stiliy, ekspertas pabrézé, jog mediacijos stilistikos teorijos, jo manymu, yra
truputi primityvios tam, kad suprasti mediacija kaip kompleksa. Ekspertas savo stiliy apibiidino kaip
»~improvizacing mediacija“, kurios metu jis naudoja gyvenimo patirt{ bei savo gyvenime patirtas ir
iStobulintas istorijas siekiant padaryti Salims jtaka ir jas jtikinti. Galiausiai, kaip pabréz¢ respondentas,
jis niekuomet nesivadovauja konkreciu stiliumi, o visuomet biina lankstus ir imlus esamai situacijai,
stengiasi taikytis prie Saliy nory ir pageidavimy kartu pareik§damas savo nuomong iskilusiais
klausimais.

Manytina, jog eksperty ivardinti stiliai - direktyvus bei improvizacinis, 1§ esmés atitinka Siame
darbe aptarta vertinamaji stiliy. Direktyvusis stilius, anot eksperty, tatkomas tuomet kai susiduriama su
teisinio vertinimo klausimais, Salims reikalinga ginco srities eksperto nuomong, o pats stilius taikomas
tik kilusiems klausimams iSsprgsti. Improvizacinis stilius, kaip pabrézia respondentai, yra laisvos
formos (sunkiai apibréziamos struktiiros), jo metu mediatorius naudoja savo gyvenimo potyrius,
iSgyventas istorijas, tam, kad motyvuoty Salis, daryty joms itaka, todél manytina jog naudojantis §i
stiliy mediatorius, pasakodamas ivairias istorijas ir ivairiais biidais iteigdamas savo istorijas Salims,
netiesiogiai veikia ne tik Saliy elgsena bei visa mediacijos procesa, tacCiau ir Saliy priimamus
sprendimus. Todé¢l atsizvelgiant | eksperty iSdéstyta nuomone, Siy stiliy naudojimo atvejus, jais
siekiamus tikslus bei | turima teoring medziaga, kurioje nurodoma, jog vertinamojo stiliaus tarpininkai
daznai reiskia savo eksperting nuomong tam tikrais ginco klausimais taip pat atlicka kitas funkcijas
orientuodami mediacijos procesa i iskilusiu klausimy sprendima'®, darytina i$vada, jog eksperty
tvardyti direktyvus ir improvizaciniai stiliai laikytini vertinamuoju stiliumi.

Apibendrinant teigtina, jog visi respondentai praktikoje taiko lengvinantjji stiliy — keturi
pazymejo, jog Sis stilius jiems yra priimtiniausias. Taip pat buvo pazyméta, jog konkreciam atvejui

taikyting tarpininkavimo stiliy ekspertai parenka pagal tai, koks gincas sprendziamas, kokios Salys ir

1% Plagiau apie tai io darbo 39-43 psl.
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kokie ju likesciai. Kartu pastebétina, kad respondentai nurodo naudojantys ir kitus mediacijos stilius,
padedancius Salims iSspresti ginca, o tai atitinka Sio darbo autoriaus iSkelta minti, jog mediatoriai,
atsizvelgdami { ginco pobiidi, padédami Salims sprgsti ginca gali taikyti ne viena, o keleta taikinamojo
tarpininkavimo  stiliy. Remiantis iSdéstytu, autorius manyty, jog dazniausiai taikinamojo
tarpininkavimo procesas orientuotas i Saliy bendradarbiavimo skatinima, ko pasekoje Salys skatinamos
taikyti integruojamuyjy derybuy strategijos taktikas (metodus). Taip pat pazymétina, jog tam tikry gincy
atvejais taikinamojo tarpininkavimo procese mediatoriai taiko vertinamaji stiliy, o tai reiSkia, jog
mediacijos proceso struktiira pakinta, t.y. mediatorius tampa aktyvesnis sprendimo pri€mimo procese,
kartu 3alys skatinamos uZimti tam tikras pozicijas ieSkant gino sprendimo varianty'®’. Remiantis
i8déstytu autorius manyty, jog dazniausiai taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojami

lengvinantysis ir vertinamasis stiliai.

3.2. Taikinamojo tarpininkavimo proceso metu taikytinos deryby strategijos ir taktikos

Mediacijos proceso metu Salys, padedamos trecios, neSaliSkos Salies, derasi dél joms svarbiy
sprendimy priémimo. Todél manytina, jog S§io proceso metu Salys pacios taiko ivairias derybu
strategijas ir taktikas. Sio darbo autorius manyty, jog Salims sprendZiant gin¢a taikinamojo
tarpininkavimo proceso deryby etape, mediatoriui kyla uzdavinys uZztikrinti abipusiai naudingo
sprendimo priémima, sekti Saliy elgesi, atpazinti Saliy naudojamas taktikas ir jas ,,nugesinti“ arba
paskatinti. Mediatorius turéty skatinti Salis ne tik bendrauti tarpusavyje bei iSsakyti interesus, taciau
nukreipti jas tinkama derybine linkme — aktyvaus ir efektyvaus ju interesus ir siekius atitinkancio
der¢jimosi. Kartu autorius teigty, jog mediatorius i§ dalies turéty prisiimti atsakomybe ne tik dél pacio
taikinamojo tarpininkavimo proceso taisykliy iSaiSkinimo, taciau ir dél ginco Saliy informavimo apie
derybu etapa mediacijos procese. Autoriaus iSsakyta nuomong patvirtina respondenty atsakymai,
kuriais jie nurodo, jog dazniausiai taikinamojo tarpininkavimo procese tarpininkai stebi Saliy elgesi bei
ju naudojamas deryby strategijas ir taktikas (metodus) ir, esant reikalui, nukreipia Salis nuo pozicinés
link integruojamosios deryby strategijos. To siekiant respondentai teigé naudojantys atskirus
susitikimus su $alimis. Siy susitikimy tikslas — susipaZinti su 3aliy psichologine bisena, jgalinti jas
dalyvauti mediacijoje, sustiprinti jy nora keistis ir patenkinti savo interesus skatinant atvira dialoga bei

1% Susitikimy metu

abipusg¢ pagarba vienas kito sprendimams, reikméms ir pozilriui i1 vertg
mediatoriai siekia motyvuoti Salis keisti jy nusistatyta poziciniy deryby strategija integruojamaja

derybuy strategija. Vienas i$ respondenty atsaké, jog tam tikrais atvejais paaiskina Salims, jog derantis

19 Plagiau apie tai io darbo 39-41 psl.
1% Keld J. Deryby vadovas. Vilnius: Vilniaus spauda 2006, P. 162
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svarbu atskleisti kitai Saliai savo interesus, tuo tarpu likusieji pazyméjo, jog konsultacijy apie tai, kokia
strategija naudoti derantis su kita Salimi neteikia, taciau nurodé, jog mediacijos proceso metu Salims
netiesiogiai stengiasi parodyti, jog galimas ir ,kitas kelias“, kuris paremtas interesy ir poreikiy
atskleidimu viena kitai. Remiantis iSdéstytu autorius biity linkgs pritarti nuomonei, kad visais atvejais
mediatorius turi sekti derybuy eiga bei biiti pasirenges taikyti lankscias deryby taktikas (metodus),
padedangias $alims pasiekti geriausia ginto sprendima'®’. Pazymétina ir tai, jog ekspertai, nurodydami,
kad yra linke¢ Salims iSaiskinti tam tikras derybu taisykles, kurios susijusios su integruojamujy deryby
strategija bei jos metu taikomomis taktikomis (metodais), patvirtino §io darbo autoriaus iskelta mintj,
kad mediacijos proceso metu tarpininkai turéty informuoti ginCo Salis apie derybuy etapa $io proceso
metu. Remiantis tuo teigtina, jog taikinamojo tarpininkavimo proceso pradiniame etape arba jo
parengiamojoje stadijoje mediatorius paruoSia ginco Salis derétis pagal taisykles leidziancias joms
pasiekti tinkamiausia ginco sprendima.

Atsakydami i pateiktus klausimus, ekspertai nurod¢, jog dazniausiai, sickdami motyvuoti ginco
Salis aktyviai ir efektyviai derétis, jie:

e nustato bendra mediacijos scenariju pagal tam tikras bendravimo taisykles ir gaires;

identifikuoja Saliy interesus;

e iSaiSkina interesais paremty deryby procesa;

e formuluoja problema atitinkancia bendrus ir individualius interesus;

e iSrySkina standartus ir kriterijus padedancius vystyti susitarimo variantus bei vertinima;
e rengia privacius susitikimus;

e taiko ,realybés testaj‘;168

e klausia Saliy apie ju BATNA169;

e pasikviecia treiuosius asmenis — tam tikros srities ekspertus, prisidésiancius prie Saliy;
e naudoja vieno teksto procediira;' "’

e aktyviai klausosi Saliy argumenty;

e uzduoda atvirus klausimus;

e taiko ,,pyrago didinimo* taktika (metoda);'"!

17 picker B.G. Preparation: the key to mediation success, Alternatives to high cost of litigation vol 28, no.2, 2010. P. 28

168 «“Realybes testas” — tai metodas, kai mediatorius naudodamas palyginimus ir teising argumentacija skatina Salis palyginti
savo uzimtas pozicijas ir siekiamus tikslus su realiomis galimybémis bei esamu teisiniu reglamentavimu, kartu skatinant
Salis jvertinti savo gebéjima ateityje jgyvendinti taikinamojo tarpininkavimo proceso metu sudarytos sutarties pagrindu
prisiimtus isipareigojimus (pagal Spencer D., Brogan M. Mediation law and practice, New York: Cambridge university
press 2006 P.68)

19 Plagiau apie tai io darbo 15, 24 psl.

170 Plagiau apie tai io darbo 27-28 psl.
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e skatina Salis mastyti apie konflikta bei jo sprendimo variantus;

Kaip matyti i§ pateikty atsakymy, mediacijos proceso metu ekspertai ginCo Salis orientuoja
spresti ginca bendradarbiaujant. Mediatorius Salims uzduoda atvirus klausimus bei aktyviai klausosi ju
pateikiamy argumenty siekdamas, jog Siuos argumentus iSgirsty ir kita ginCo Salis. Atviras
bendravimas bei interesy iSsakymas atveria kelius alternatyviems susitarimo dél gino sprendimo
variantams, o tai reiskia, jog taikinamojo tarpininkavimo procesas veda Salis ginco sprendimo linkme.

Kaip pazymi ekspertai, dazniausiai taikinamojo tarpininkavimo procese jie skatina Salis mastyti
apie konflikta bei galimus jo sprendimo variantus. Toks teiginys, Sio darbo autoriaus nuomone, atitinka

«“I”2 taktikos bruozus. Sios deryby

integruojamosios deryby strategijos metu taikomos ,,minciy lietaus
taktikos metu, Salys, sieckdamos iSspresti ginca, pateikia galimus sprendimo variantus, kurie uzrasomi
lentoje, o véliau i$ Siy varianty renkamasi, jie tobulinami, kol, galiausiai, prieinamas bendras
sprendimas. Tuo tarpu mediacijos proceso metu, tarpininkas uzduodamas atvirus klausimus, aktyviai
ju klausydamasis skatina Salis kuirybiskai mastyti ieSkant tinkamiausio ginco sprendimo varianto, o tai,
autoriaus nuomone, yra integruojamyjuy deryby strategijos ,,minciy lietaus™ taktikos panaudojimas
tarpininkavimo procese. Autorius manyty, jog §i deryby taktika galéty biiti pritaikoma neatsizvelgiant |
mediatoriaus taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojama stiliy, kadangi tiek minétos
taktikos, tiek pacios mediacijos vienas i$§ pagrindiniy tiksly — alternatyviy ginco sprendimo varianty
paieska.

Kita eksperty paminéta integruojamosios deryby strategijos taktika (metodas) — ,,vieno teksto
procediira“. Si taktika naudojama tuomet, kai Salys negeba atskirti zmoniy nuo problemy ir Zino tik
vieng problemos sprendima arba kai nuolat ji kei¢ia. Pazymeétina ir tai, jog §i taktika (metodas) daznai
reikalauja tarpininko specialiyjy ziniy, susijusiy su ginco dalyku. Pastebétina, jog tarpininkas, ginco
Salims gali patarti bei pasitlyti ivairius sprendimo variantus, teikti konsultacijas gin¢o sprendimo
klausimais. Todé¢él manytina, jog Si deryby metu taikoma taktika (metodas), daZniausiai naudojama
vertinamojo stiliaus atstovy, kurie taikinamojo tarpininkavimo proceso metu vertina Saliy uzimamas
pozicijas, priimtus susitarimus, teikia jiems rekomendacijas ir pasitilymus. Atkreiptinas démesys, jog
respondentai, atsakymuose pabrézeg, jog jiems priimtiniausias lengvinantysis mediacijos stilius, nurodé,
jog Sia taktika taip pat taiko mediacijos proceso metu. Remiantis tuo, autorius manyty, jog praktikoje
galimi atvejai kai $i integruojamyju deryby strategijos taktika gali biiti pritaikoma ir mediacijos

proceso metu naudojant ne tik vertinamaji bet ir lengvinantjji stiliy.

! Plagiau apie tai $io darbo 25 psl.
'72 Plagiau apie tai §io darbo 30 psl.
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Apklausoje ekspertai taip pat nurodé¢, jog daznai taiko ,,pyrago didinimo* taktika (metoda)
pagrista mintimi, jog derybiniy resursy praplétimas didina galimybe i¥spresti problema'””. Pabréztina
tai, kad remianti atliktos apklausos rezultatais, respondentai, nurodantys, jog dazniausiai taiko Sia
taktika, save priskiria lengvinanc¢iojo taikinamojo tarpininkavimo stiliaus atstovams. Atsizvelgiant |
tai, autorius teigty, kad $i integruojamyju deryby taktika tiksliausiai atitikty taikinamojo
tarpininkavimo proceso metu taikoma lengvinantiji stiliy'’*, kuriuo 3alys skatinamos bendradarbiauti
pleciant derybing erdvg. Manytina, jog Sia taktika (metoda) mediatoriai taiko tuomet, kai taikinamojo
tarpininkavimo proceso derybu etape Salys susikoncentruoja tik ties vienais derybiniais iStekliais,
ta¢iau nemato kity tiesiogiai su jomis susijusiuy gériy. Pabréztina ir tai, jog ,,pyrago didinimo* taktika
padeda atskleisti tikruosius Saliy interesus ir poreikius, todél manytina, jog Si taktika tiesiogiai susijusi
su taikinamojo tarpininkavimo procesu, kuriame taikomas lengvinantysis stilius.

IS pateikto matyti, jog ekspertai linke taikyti tam tikras integruojamyju derybu taktikas
(metodus) siekiant Salis motyvuoti aktyviai ir efektyviai derétis. Dazniausiai Sie metodai susij¢ su
alternatyviy ginco sprendimo varianty generavimu, Saliy kiirybinio mastymo skatinimu ir derybiniy
resursy praplétimu. Visgi, kyla klausimas kokius metodus mediatoriai taiko tais atvejais, kai Salys
nelinkusios generuoti naujy idéjy, o derasi naudodamos poziciniy derybu strategija. Ar tokiais atvejais
tarpininkai skatina Salis ir toliau derétis pagal Sios strategijos taktikas (metodus)? Ar imasi veiksmu
orientuojan¢iy Salis link integruojamyjy deryby strategijos bei interesy iSrySkinimo? O galbit
prieSingai, orientuoja Salis toliau taikyti poziciniy deryby strategija?

Ekspertai pateiktuose atsakymuose nurodé, jog taikinamojo tarpininkavimo procese Salims
taikant poziciniy derybuy taktikas, jie (ekspertai) dazniausiai naudoja BATNA - palankiausio varianto
pasiekti susitarimui, jei derybos biity nesékmingos taktika (metoda)'”’. BATNA priskirtina tiek
integruojamajai, tiek poziciniy deryby strategijoms, kadangi tiek poziciniy, tiek integruojamosios
strategijos atstovai S§] metoda laiko reikSmingu ir reikalingu derybu elementu, daznai nulemianciu
derybu baigti. Visgi, taikinamojo tarpininkavimo proceso metu $i taktika gali praversti kaip motyvas,
skatinantis Salis pereiti nuo pozicijuy prie interesy iSgryninimo, siekiant rasti priimtiniausiag ginco
sprendimo  varianta. PaZymétina, kad respondentai, atstovaujantys skirtingus taikinamojo
tarpininkavimo stilius, nurodé daznai naudojantys BATNA taikinamojo tarpininkavimo proceso metu.
Remiantis tuo autorius manyty, jog BATNA bty galima jvardinti, kaip universalia deryby taktika,

kurig galima taikyti tiek integruojamyjuy ar poziciniy deryby strategiju atveju, tiek ir skirtinguose

'Placiau apie tai §io darbo 25 psl.
174 Plagiau apie tai io darbo 36-38 psl.
'3 Plagiau apie tai $io darbo 15, 24 psl.
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taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojamuose stiliuose, siekiant Salis orientuoti link
interesy atskleidimo.

Susidariusias situacijas, kai gin¢o Salys taikinamojo tarpininkavimo proceso metu laikosi savo
uzsibrézty pozicijy, respondentai teigé sprendziantys sukurdami ,,dirbting aklaviet¢. Atsidiirusios
,dirbtinés aklavietés* situacijoje Salys supranta koks reikSmingas yra sprendimo dél gino priémimas.
,Dirbtings aklavietés™ sukiirimu mediatorius Salims parodo, kaip ju taikomos poziciniy derybuy
strategijos taktikos (metodai) gali pakreipti gin¢o sprendima neigiama linkme bei kokie rezultatai ju
laukty ateityje, neiSsprendus ginco. Autorius manyty, jog respondenty sukuriama ,,dirbtinés aklavietés*
situacija taikinamojo tarpininkavimo proceso metu, tam tikra dalimi siejasi su poziciniy deryby
strategijos metu naudojama ,,apskaitiuoto delsimo* taktika (metodu)'®. Si mintis grindZiama tuo, jog
taikinamojo tarpininkavimo procese mediatoriui sukiirus ,,dirbting aklaviet¢* Salys priveriamos
apmastyti savo uzimtas pozicijas ir argumentus, ko pasekoje tampa motyvuotos taikyti integruojamyju
derybu strategija. PrieSingai nei ,,apskaiCiuoto delsimo* taktika, ,,dirbtinés aklavietés® sukiirimas
neorientuotas i sprendimo priémimo terminy atidéliojima siekiant gauti uzsibrézta géri. Siuo veiksmu
siekiama motyvuoti Salis derétis aiSkinantis savo ir kitos Salies interesus ir poreikius, t.y. taikant
integruojamaja deryby strategija bei jos taktikas (metodus).

Vienas i§ respondenty iSsako prieSinga nuomong¢ kity pateiktoms mintims apie tai, jog
taikinamojo tarpininkavimo proceso metu tarpininkas naudoja deryby taktikas (metodus) skatindamas
Salis aktyviai ir efektyviai ieSkoti alternatyviy sprendimo varianty, atskleidziant interesus.
Respondentas nurodo, jog tam tikrais atvejais mediatoriai taikinamojo tarpininkavimo proceso metu
neskiria atskiry susitikimy su Salimis bei kitaip ju neveikia. Jis pabrézé, jog retais atvejais taiko
BATNA ar kitus metodus, kuriais Salys motyvuojamos atskleisti savo interesus ir poreikius. Tokia
pozicija jis grindé tuo, jog i taikinamojo tarpininkavimo procesa Salys ateina motyvuotos patenkinti
tam tikrus interesus. Ekspertas pazymejo, jog atskiri susitikimai (paskirti prie§ prasidedant mediacijos
procesui) yra reikalingi, nes jie padeda motyvuoti Salis, taCiau pacio mediacijos proceso metu tokie
susitikimai néra skiriami, tuo labiau netaikoma ,,vieno teksto procediira®. Sio darbo autorius manyty,
jog tokia eksperto iSreikSta nuomong galima palaikyti tais atvejais, kai taikoma aukos-nusikaltélio
mediacija baudziamosiose bylose, nes minétais atvejais tiek su nusikaltéliu, tiek su auka rengiami
susitikimai dar prieS prasidedant paciai mediacijai, o pats taikinamojo tarpininkavimo procesas

pradedamas tik tuomet, kai yra jisitikinama Saliy psichologiniu ir emociniu pasirengimu Siam

7% Plagiau apie tai $io darbo 20 psl.
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procesui'’’. Taip pat manytina, jog §io proceso metu Salys savaime yra linkusios patenkinti savo
interesus, t.y. gauti atleidima bei suzinoti tikruosius nusikaltimo motyvus ir tikslus, kas palengvina tiek
nusikaltélio tiek aukos psichologing busena'’®. Pastebétina ir tai, jog priestaraujanciojo respondento
atsakymuose taip pat buvo nurodyta, jog jis daznai taiko lengvinantjji ir transformuojamaji mediacijos
stilius. Tuo remiantis, §io darbo autorius daryty prielaida, jog transformuojamojo mediacijos stiliaus'”’
atstovai vengia taikyti deryby strategijas ir taktikas (metodus) taikinamojo tarpininkavimo procese,
kadangi Sio proceso metu nors ir orientuojamasi i Saliy interesy atskleidima, taciau pagrindiniu tikslu
laikoma ginco Saliy gebé&jimo spresti ateityje iSkilusius konfliktus ugdymas.

Apibendrinant tai kas iSdéstyta, manytina, jog taikinamojo tarpininkavimo proceso metu
mediatoriai naudodami lengvinantjji ar vertinamaji mediacijos stilius daznai taiko integruojamuyjy ir
poziciniy deryby strategiju taktikas (metodus). PaZymétina, jog dazniausiai taikinamojo
tarpininkavimo procese taikomos taktikos (metodai) yra ,,vieno teksto procedura®, ,,pyrago didinimas*®,
,minciy lietus, kurios priskirtinos integruojamajai derybuy strategijai, tuo tarpu taktikos respondenty
tvardijama ,,dirbtinés aklavieteés situacija, gali biiti suprantama kaip poziciniy deryby strategijos
»apskai¢iuoto delsimo* taktikos naudojimas. Atsizvelgtina ir { tai, jog tiek vertinamojo, tiek
lengvinanciojo, tiek transformuojamojo mediacijos stiliaus atstovai nurod¢, jog taikinamojo
tarpininkavimo procese naudoja BATNA, kuri laikytina universalia deryby taktika, taikoma tiek
poziciniy derybu, tiek integruojamyju deryby strategijose.

Autoriaus nuomone, eksperty paminéty taikinamojo tarpininkavimo procese naudojamy deryby
taktiky (metodu) sarasas néra baigtinis, nes skirtingais gincu atvejais, taikinamojo tarpininkavimo
proceso metu mediatoriai naudoja skirtingas deryby taktikas (metodus), kurios vienu ar kitu aspektu
siejasi viena su kita. Kartu manytina, jog mediatorius, nors ir biidamas lankstus taikinamojo
tarpininkavimo proceso atzvilgiu, visgi numato keleta ¢jimy i prieki ir nuosekliai taiko tas deryby
taktikas (metodus), kurios tiesiogiai veda prie abipusiai naudingo gin¢o sprendimo. Remiantis tuo,
teigtina, jog taikinamojo tarpininkavimo proceso metu mediatoriy taikomos deryby taktikos (metodai)
yra {pinamos | mediatoriaus naudojama mediacijos stiliy. Sistemingai vertinant teoring bei tyrimo metu
gauta medZziaga, manytina, jog dauguma mediatoriy taikinamojo tarpininkavimo metu taiko deryby
taktikas (metodus), orientuojancias Salis link uzsléptu interesy bei poreikiu atskleidimo kitai ginco

Saliai. Kartu pazymétina, jog tais atvejais, kai Salys laikosi savo pozicijy, mediatoriai taiko poziciniy

"7 Umbreit M.S...P. 35-50

'78 Marshall T.F. Restorative justice an overview London: Crown 1999 P.11 prieiga internete:
http://rds.homeoffice.gov.uk/rds/pdfs/occ-resjus.pdf [zitiréta: 2010-12-01]

7% Plagiau apie tai §io darbo 43-44 psl.
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derybu strategijos taktikas (metodus), taCiau Siuo aspektu jos naudojamos greifiau tarpinio, o ne
galutinio rezultato pasiekimui, t.y. poziciniy deryby strategijy taktikomis (metodais) siekiama Salis
motyvuoti ne iSspresti ginca galutinai, o nukreipti jas nuo savo pozicijy link interesy atskleidimo.
Todél manytina, jog poziciniy deryby strategija taikinamojo tarpininkavimo metu gali biiti naudojama
tik tais atvejais, kai siekiama Salis orientuoti link integruojamosios derybu strategijos. Atsizvelgiant |
tai, manytina, jog taikinamojo tarpininkavimo stiliuose gali biiti taikomos tiek integruojamyjy, tiek

poziciniy derybuy strategijy taktikos (metodai).
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ISVADOS

l. Derybas galima apibudinti kaip dviejuy ar daugiau Saliy savanoriskus veiksmus siekiant
1gyti tam tikra nauda dalyvaujant interaktyviame gincy sprendimo dél siekiamo gério procese,
kuriame abipusiai apgalvotais veiksmais siekiama rasti Salis tenkinantj sprendima.

2. Siuo metu isskiriamos dvi deryby strategijos. Poziciniy deryby strategija, orientuota i
Saliy nusistatytus derybinius tikslus bei uzimamas pozicijas ir integruojamoji deryby strategija,
orientuota i tikryjy Saliy interesu atskleidima bei abipusiai naudingo rezultato ieskojima
kiirybinio mastymo pagalba.

3. Ypatingai sunku atskirti mediatoriy praktikoje taikomus mediacijos stilius, kadangi
taikinamojo tarpininkavimo procesui reikiama stiliy gali parinkti pats mediatorius arba Salys,
kartu tam tikro stiliaus naudojimo biitinybg gali apspresti gin¢o pobiudis, todél manytina, jog
taikinamojo tarpininkavimo procese mediatoriaus naudojamas stilius gali sietis tiek su kitais
mediacijos stiliais, tiek su derybinémis strategijomis ir taktikomis (metodais).

4. Mediatoriai taikinamojo tarpininkavimo procese dazniausiai naudoja integruojamosios
derybu strategijos taktikas (metodus), nes Sie metodai orientuoja Salis { uzslépty interesy
atskleidima, poreikiy atskleidima bei abipusiai naudingo ginco sprendimo varianty paieskas.

5. Taikinamojo tarpininkavimo procese poziciniy deryby strategijos taktikos (metodai)
naudojamos tik tais atvejais, kai siekiama orientuoti Salis link bendradarbiavimo, todél
poziciniy derybuy strategija i§ esmeés padeda pasiekti tarpinius mediacijos tikslus, tuo tarpu
integruojamoji deryby strategija — galutinius abipusiai naudingus ginco sprendimo variantus.

6. Propaguojamo mediacijos stiliaus taikymas neapsprendzia deryby strategijos taktikos
(metodo) taikymo, nes tiek vertinanciojo, tiek lengvinanciojo stiliaus tarpininkai taiko tas
pacias derybuy strategijas bei taktikas (metodus), kurios taikinamojo tarpininkavimo proceso
metu dazniausiai jpinamos | mediatoriaus naudojama mediacijos stiliy

7. Transformuojamojo mediacijos stiliaus tarpininkai deryby strategiju bei ju metu
naudojamy taktiky (metody) netaiko iSvis arba taiko labai retai.

8. Sio darbo jvade iskelta hipotezé, kad taikinamojo tarpininkavimo proceso metu
naudojamuose stiliuose taikoma integruojamuyju ir poziciniy derybuy strategiju taktikos
(metodai), pasitvirtino. Darbe pateikta hipotez¢ pagrindzianti argumentuota teoriné medziaga
bei atlikto ekspertinio tyrimo informacija dél deryby metody naudojimo taikinamojo

tarpininkavimo proceso metu.
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SANTRAUKA

Deryby metodai ir jy taikymas tarpininkavimo procese

Magistro baigiamasis darbas skirtas nustatyti taikinamojo tarpininkavimo proceso metu taikomas
derybuy strategijas bei taktikas (metodus). Darbe apzvelgiamos ir analizuojamos derybu metu taikomos
strategijos ir taktikos (metodai), apibudinami taikinamojo tarpininkavimo stiliai, aptariami deryby
strategiju bei taikinamojo tarpininkavimo stiliy privalumai bei trilkumai. Remiantis atliktu ekspertiniu
tyrimu siekiama nustatyti, kurios derybuy strategijos bei taktikos (metodai) dazniausiai taikomos
taikinamojo tarpininkavimo proceso metu.

Darbas naudingas tuo, kad jame pateikiami deryby strategijas, taikinamojo tarpininkavimo stilius
formuojantys elementai: apzvelgiama naudojama terminologija, apibiidinamos dazniausiai naudojamos
derybu taktikos (metodai), nustatomos juy praktinio taikymo taikinamojo tarpininkavimo procese
galimybés, atsizvelgiant | tai apibiidinamos $io proceso metu naudotinos derybu strategijos ir taktikos
(metodai).

Remiantis Siuo darbu ateityje galima toliau tgsti tyrimus padésiancius nustatyti ir atskleisti
derybu metodus taikomus taikinamojo tarpininkavimo proceso metu naudojamame stiliuje. Darbas

turés jtaka skatinant taikinamojo tarpininkavimo proceso tyrin¢jimus Lietuvoje.

Pagrindinés sqvokos: taikinamojo tarpininkavimo procesas, deryby strategijos, alternatyvus

gincy sprendimas, susitarimas, deryby taktikos.
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SUMMARY

Negotiation methods and their employment in mediation process

Master’s final thesis seeks to determine applied negotiation strategies and tactics (methods) in
the mediation process. The work includes the review and analysis of negotiation strategies and tactics
(methods) applied in the mediation process, the description of mediation process styles as well as the
discussion of advantages and disadvantages of negotiation strategies and mediation styles. On the
grounds of the accomplished investigation it is sought to determine which negotiation strategies and
tactics (methods) are most often used in the mediation process.

The work is useful because the elements that form negotiation strategies and mediation styles are
presented: the usable terminology is reviewed, the most often used negotiation tactics (methods) are
described, their practice possibilities in mediation process are determined, regarding this usable
negotiation strategies and tactics (methods) in this process are described.

On the grounds of this work further investigations might be carried out that would help to
determine and reveal negotiation methods applied in the mediation process in the usable style. The

work will have an impact on encouraging investigations of mediation process in Lithuania.

Key words: mediation process, negotiation strategies, alternative dispute resolution, agreement,

negotiation tactics.
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