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SUMMARY

In contemporary business, negotiation plays an important role. Choosing a relevant negotiation
strategy is usually built on business philosophies and it can change the forms, actions, and results of
organizations. Negotiation strategies, selected and applied by a business, can become a tool for
developing successful business transactions and can bring success to an organization. In order to more
effectively manage the negotiations, it is important to take into account major elements of negotiation,
startegies being one of them.

The object of research - application of the negotiation strategy application in a business
enterprise.

The aim - to prepare recommendations for the implementation of the negotiation strategy in the
catering (cafe) business in Alytus city.

The main study results:

1. To reveal the problems of negotiation and negotiation strategy in negotiating processes in the
catering (cafe) business in Alytus city;

2. As a result of scientific literature analysis, to develop a theoretical model revealing the
application of negotiation strategy in an enterprise;

3. Based on the analysis of empirical research results, to determine the peculiarities of the
application of negotiation strategy in the catering sector in Alytus city, providing recommendations.

The study, completed in the present Master‘s work, proves that, during the negotiations, it is
very important to find and apply a relevant strategy that will lead to wanted outcomes of the
negotiations. The recommendations to the catering business agents in Alytus city would be to find a
strategic solution that would enable both parties benefit, thus facilitating a successful completion of the
negotiation process. As a result of the investigation, the choise of cooperative strategies and the

relevant tactics which follow those could be suggested to business enterprises.
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IVADAS

Derybos, tai tarp dviejy individy vykstantis komunikacinis procesas, kurio metu siekiama
pasiekti kompromisy ar sutarimy, tenkinanCiy abi puses. Samoningai to nejauciame, bet deryby
procesas vyksta kasdien tarp valdzios atstovy, tarp verslo imoniy su tiekéjais, darbuotojais ar valdzios
institucijomis. Daugybé verslo atstovy apmoko tam tikrus jmoniy atstovus deryby meno, taip tikimasi
padidinti jmoniy pardavimus. Geri derybiniai jgitidziai susidaro dél puikaus pasiruo$imo, jvairiy
deréjimosi techniky suvokimo bei praktikos.

Derybos nagring¢jamos jau daugiau nei 50 mety ( Cohen ir Thompson, 2011).Taikant deryby
strategijas, svarbiausia iSlicka taktikos, kuriomis naudojasi derybininkai, emocijos, kurios turi
daugiausiai jtakos deryby metu, sprendimai ir pasekmés (Fulmer ir Gelfald, 2013). Pastaruoju metu
nagrinéjama ir labiausiai akcentuojama deryby strategijos, kurios turi didZiausios jtakos abiejy Saliy
galutiniam rezultatui pasiekti. (Tzafrir, Sancher ir Tirosh-Unger, 2012). Melnikas ir Smaliukiené
(2007) teigia, jog ,,deryby strategijos - tai valdymo sprendimas (kompleksinis valdymo sprendimas,
valdymo sprendimy visuma arba Siy sprendimy kompleksas) tam tikros sistemos problemoms spresti,
kokybiniams pacios sistemos pokyciams skatinti ar padéti jai prisitaikyti prie kokybiskai naujy
aplinkos ar kity sqlygy, numatant dabartinés problemiskos biisenos pokytj — peréjimq i kokybiskai
naujq busengq, kad nekilty problemy, biidingy Siai sistemai dabartiniu metu.

Temos aktualumas. Salys norédamos rasti tinkamus sprendimus jvairiose situacijose, privalo
nuolat bendrauti viena su kita. Dél to derybos ir yra kiekvienos organizacijos sudedamoji verslo dalis,
ju sprendimas priklauso nuo pacios situacijos sudétingumo. (Geiger ir Parlamis, 2014).

Siuolaikinio verslo vystymasis tiek socialiniame, tiek politiniame, tiek technologiniame
kontekste, darant jtaka jmoniy ekonomikai ir kultdirai, reikalauja nuolatiniy mastymo ir elgesio
poky¢iy. O tai kelia vis naujus reikalavimus renkantis naujas verslo deryby strategijas ir uztikrinant jy
igyvendinima, leidziant suprasti, kad tai labai svarbu ieSkant optimalaus deryby sprendimo. Vedant
derybas labai svarbu zinoti, jog strategijy pasirinkime yra dvi galimybés: bendradarbiauti arba
rungtyniauti. Deryby analitikai teigia, jog vedant deryby procesa, bendradarbiavimo strategija yra
Zymiai geriau negu konkuruoti linkusi pozicija. Labai svarbu Zzinoti, kad deryby esmé abi puses
tenkinancio sprendimo priémimas, o ne asmeniné pergalé. Nors daugelis derybininky to nesupranta ir
deryby metu labiau naudoja pozicing strategija negu bendradarbiavimo.

Deryby metu, naudojant pozicing strategijg, abiem Salims labai svarbu pasiekti savo nusistatyta
idealyjj tiksla, kitai Saliai suteikiant kuo maziau galimybiy. Todé¢l placiau nagrinéjant §ig strategija,
svarbiausia lieka metodai bei taktikos, kurias renkasi derybininkai, naudojantys $ig strategija:

prieSininko tikslai, alternatyvos, derybininko mastymas, numatytos deryby iSlaidos. Naudojant
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bendradarbiavimo strategija labai svarbus tampa saves pazinimas ir tinkamos informacijos ieSkojimas
ir pateikimas. Kaip ir renkantis pozicing strategija, taip ir bendradarbiavimo strategija svarbiausia
nusistatyti alternatyvas bei jvertinti visus deryby proceso ypatumus.

Darbo problema: Vedant derybas daznai kyla jvairiy sunkumy ir problemy, ypa¢ tada kai
derybininkai néra jsitiking savo pozicija ir néra tinkamai pasiruos¢ dalyvauti derybose. Vedant jvairias
derybas svarbu parinkti tinkamg deryby strategija, pries tai jas visas tinkamai iSanalizavus. Tinkamai
pasirinkta deryby strategija gali padéti pasiekti tinkamg rezultata. Verslo atstovai, kaip derybininkai,
deryby metu daznai renkasi netinkamas strategijas, sickdami jiems palankaus deryby rezultato.

Tyrimo problema: Kaip numatyti atitinkamos deryby deryby strategijos poreikj verslo jmonéje
ir kaip iSnaudoti galimus pasirinktos deryby strategijos privalumus?

Tyrimo objektas — Deryby strategijos taikymas verslo jmonéje.

Tyrimo tikslas — parengti deryby strategijos taikymo rekomendacijas plétojant maitinimo
(kaviniy) verslg Alytaus mieste.

Tyrimo uzdaviniai:

1. Atskleisti deryby vedimo bei deryby strategijos taikymo problematika, rengiant
derybinius procesus maitinimo (kaviniy) versle Alytaus mieste;

2. Moksliniy Saltiniy analizés pagrindu parengti deryby strategijos taikymo teorinj
modelj;

3. Empirinio tyrimo rezultaty analizés pagrindu nustatyti deryby strategijos taikymo
ypatumus maitinimo sektoriuje Alytaus mieste bei pateikti rekomendacijas.

Tyrimo metodai:

1. Mokslings literatiiros analizeé.
2. Anketiné apklausa.

3. Interviu.

Tyrimo apribojimai:
1. Tyrimo imtis maza, rekomendacijos vietings.
2. Kaip darbo formato netikslumas minetinas interviu teksto talpinimas j 4.2 skyriy, o ne

] priedus.



1. DERYBU STRATEGIJOS ANALIZE ALYTAUS MAITINIMO ISTAIGOSE:
ISSUKIAI IR PROBLEMOS

Analizuojant deryby strategijas, svarbu zinoti, jog kiekviena situacija yra individuali ir tai taip
pat parodo atlikta pasirinkty maitinimo jstaigy (kaviniy) analizé. Apsilankius keletoje Alytaus miesto
kaviniy, buvo pastebéta, jog kiekvienas jstaigos vadovas ar vadové naudoja skirtingas deryby
strategijas, tick vedant derybas jstaigos viduje, tiek jstaigos iSoréje, todél rezultatai daznai nuvilia.

Norédama jvertinti situacijg keletoje Alytaus miesto kaviniy, susitikau su jy atstovais, kurie
neformalaus interviu metu papasakojo apie esamas situacijas jstaigy viduje bei iSoréje, kokias derybas
jiems reikia vesti nuolat, kokios derybos yra pacios sunkiausios ir kokiy keblumy daznai nepavyksta
iSvengti.

Kad galétume jvertinti, kaip maitinimo jstaigose vyksta deryby procesas, tyrimui atlikti
naudojamas pilotinis / Zvalgomasis tyrimas — interviu, atliktas su maitinimo jstaigy vadovais.

Pirmoji jstaiga, kurioje lankiausi buvo ,,Dzikijos dvaras®, kuris jsikiirgs daugiau nei pries§
penkerius metus. Apie taikomas deryby strategijas tiek jstaigos viduje, tiek jstaigos iSoréje sutiko
papasakoti pati jos direktoré.

Kaip teigia ,,Dziikijos dvaras* vadové, didziausios ir svarbiausios derybos visada vyksta su
jmongés tiekéjais dél paciy prekiy, dél jy kainy ar net gi pacios ty prekiy kokybés. Norint tinkamai
pateikti savo paslauga, tu privalai turéti gerus santykius ne tik su jstaigos klientais, bet ir paciais
tiekéjais. Kaip teigia jstaigos vadove, derybos vyksta nuolat. Sios jstaigos vadové niekada nesistengia
vykdyti deryby tik su vienu tiekéju, o nuolat ieSko kazko gero nauja ir patikima, jai taip pat labai
svarbu ir ilgameciai tiek¢&jai, bet tuos santykius labai sunku iSsaugoti ir i§vystyti taip, kad visos saglygos
biity palankios abiem puséms.

,Dzukijos dvaras® direktoré prie§ vykdant derybas su naujais tiekéjais, intensyviai domisi kity
didmenininky sitilomomis kainomis bei sglygomis. Taip pat renka informacija apie tiekéjy sitilomy
prekiy asortimenta, reputacija. Sios jstaigos direktorei labai svarbu i§laikyti ir ilgalaikius santykius su
jau esamais tiek¢jais, todel taip pat kartais tenka vykdyti derybas dél jy tiekiamy prekiy kainos ar
kokybés.

Kaip teigia vadove, vidinés derybos daZniausiai vyksta dél paéiy darbuotojy. Siuo metu vyksta
didelé darbuotojy kaita, todél sutikus naujus darbuotojus priimti j darbg reikia derétis ne tik dél jy
atlyginimo, bet ir atostogy, d¢l jiems palankaus darbo grafiko, net gi dél pacio darbo pobiidzio, kg ir

kiek reiks jiems dirbti. Svarbu visos salygos.



Kaip teigia ,,Dztkijos dvaras* direktor¢, jos jstaigoje dazniausiai naudojamos bendradarbiavimo
arba prisitaikymo strategijos. Ji nevengia kompromisy arba jai netinkanciy salygy, tiesiog stengiasi su
visais kalbeti ir bendradarbiauti. Kaip teigia direktoré norint iSlaikyti puiky darbuotojg ar gera tiekéja
labai svarbu ne tik nustatyti tam tikros savo salygos, bet ir jy noréti, todél tenka kartas netgi prisitaikyti
ir ieSkoti kompromisy.

Atlikta analizé Sioje maitinimo jstaigoje parodé, jog derybos vyksta ne tik jstaigos iSoréje, bet ir
pacios jstaigos viduje, tad norédama iSvengti kylan¢iy konflikty jstaigos vadové stengiasi
bendradarbiauti arba netgi prisitaikyti prie jai keliamy sglygy.

Lankantis ir bendraujant su kavinés ,,Palermas* atstovu ir analizuojant pokalbj, pastebéjau, kad
Sioje jstaigoje derybos vyksta nuolat, ne vien su tiekéjais ar pacios jmonés atstovais, bet ir su tam
tikrais valstybés atstovais. Kaip teigia pats jmonés atstovas, nors jis ir stengiasi biiti lankstus ir
iSklausyti visus argumentus, priimti tinkamus sprendimus abiem Salims, pasteb&jau jo nenorg biti
atviru iki galo. IS paties pokalbio susidariau jspudj, jog kavinés ,Palermas® atstovai stengiasi
konkuruoti su kitais ir vykdant derybas dazniausiai naudoja konkuravimo strategija. Kaip pats jstaigos
vadovas pasakojo apie neseniai vykdomas derybas su viena i§ darbuotojy, susidariau nuomong, kad jis
nesistengé bendradarbiauti su ja, o tiesiog nuolat kartojo, kad toks jos darbas, jis teige, kad i jos vieta
jis turi begale kity darbuotojy. Tokia situacija parodo, kad kalbant apie derybas, jstaigos vadovas net
nesistengia jy vesti ar kazkaip kitaip bendradarbiauti su savo darbuotojais. Jo paties paklausus kokia
tai situacija, jis apibudino labai paprastai, kad jstaigos darbuotoja tiesiog prasé padidinti jai atlyginima
uz gerg darba. Per pastaruosius ménesius jstaiga i§ vadybininkés pastangy turé¢jo nemazai naudos,
kadangi ji sudaré keleta palankiy sutarCiy su tiekéjais. Istaiga gavo daug naudos ir jstaigos vadovas
Jos pastangas vertina pagirtinai, bet neskiria jokios piniginés kompensacijos. Mergina tikéjosi, jog jai
bus padidintas atlyginimas, o ne tik jteiktas pagyrimo rastas. Ji jauciasi, kad nejvertinta jos
kompetencija, gebéjimai ir pasigenda piniginés motyvacijos. Todél darbuotoja nusprendé vadovo
paprasyti padidinti jai atlyginima. Merginos ménesinis atlyginimas 700 eury.

Darbuotoja informavo vadovg apie biisimg pokalbj, ir apie tai, kad nori aptarti atlygio augimo
perspektyvas ir paprasé paskirti tam laikg. Vadybininké, argumentuodama dél ko ji nori jog biity
padidintas atlyginimas, teigia, kad parodé iniciatyva, surado naujy tiekéjy, ir susitaré dél ilgalaikiy
sutarc¢iy pasira§ymo.

Pats jstaigos vadovas teigia, jog jstaigoje Siuo metu neturi atlickamy pinigy algy kélimui, jog
Siuo metu reikia taupyti ir didinti jstaigos pajamas, galbiit ateityje, kaip pagerés situacija, jis perzvelgs
turimus finansus ir padindins alga bent jau 10 proc. Merginos toks jstaigos vadovo atsakymas
netenkino ir ji i$¢jo i$ darbo. Kaip teigia pats vadovas, jis visai nenusiming, jos vietoje jau dirba nauja
darbuotoja, kuri taip pat stengiasi ir dirba. Toks jo elgesys parodo, kad jis nesistengia vykdyti tinkamy
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deryby ir ateidamas j pokalbj jis jau buna prieSiskai nusiteikes ir neina j jokius kompromisus. Tai
parodo kavinés ,,Palermas* vadovo pozicija, kad jis vadovaujasi tuo, kad ,,a$ laimiu, o tu pralaimi‘.
Kalbant apie iSoréje vykdomas derybas, buvo kalbama apie neseniai vykdomas derybas su
savivaldybés atstovais dél alkoholio pateikimo kavinéje. Nors diskusijy bita daug, bandyta prieiti prie
kompromisy, Sios jstaigos vadovas yra gana kategoriskas ir sunkiai sukalbamas, vengia iSklausyti kity
nuomones.

Apibendrinant Sios jstaigoje naudojamas deryby strategijas, galima teigti jog istaigos vadovas
stengiasi konkuruoti arba vengti vykdomy deryby. Visada biina kategoriskas ir grieztas ir pakeisti jo
nuomong yra labai sunku.

Kalbant su tre¢iuoju pasnekovu, ,,Dziiky alaus restoranas® savininku, apie jo jstaigose taikomas
deryby strategijas, buvo pastebima, kad vadovas stengiasi taikyti deryby strategijas ne tik su tieké¢jais,
bet su pacios jstaigos darbuotojais jstaigos viduje.

Pasnekovo teigimu, jam itin svarbu pasitlyti klientui kuo daugiau naujoviy, supazindinti su
europiniais, jvairiy regiony standartais. Naujame restorane, pasakoja jis, maistas ruoSiamas malkingje
krosnyje, uzdarame griliuje, rukykloje, o jau netrukus duris turi atverti ir alaus bravoras. Viso to
pasiekti gali ne tik kurdamas tinkamas salygas geriems darbuotojams, bet ir bendradarbiaudamas su
tiekéjais. Jo teigimu vykdant derybas svarbu pasirinkti tinkamas strategijas ir Zinoti ne tik ko nori jis
pats, bet kg gali suteikti patys tiekéjai.

,,Dziiky alaus restoranas‘ vadovas, siekdamas derybiniy tiksly, kurie padéty jsiterpti j geriausias
vietas ir iSlaikyti tinkamg lyderio pozicija, teigia jog kooperacija, pati tinkamiausia strategija —
bendradarbiavimas su visais tiekéjais ir gebéjimas juos visus isklausyti, pateikti ne tik savo salygas, bet
ir priimti jy taikomas. Kooperacija, yra pati geriausia strategija, nes joje niekas nelieka nuskriaustas ir
taip sudaro gera, komfortiskos erdvés bendravimui, tarp bendravimo dalyviy sukiirimo ir iSlaikymo,
procesa. Jeigu nepavyksta Sita strategija, naudojamasi kita. Tada bandoma ieskoti kompromiso, tai yra
abejos pusés negali nuspresti visy dalyky 100%.

Kalbant apie vidines derybas, verslininko teigimu, jis stengiasi skirti daug démesio kiekvienam
darbuotojui, nori, kad jie biity atsipalaidave ir jaustysi kaip namie. Vyras teigia, dar lig Siol neatradgs
strategijos, kaip i§ tiesy buti puikiu darbdaviu ir nuolatos iSlaikyti Zmones kolektyve: ,,.Darbuotojy
kaita dabar néra didelé, stabilizavosi. Taciau a§ dar dabar nesuprantu, ka tiksliai reikia daryti, kad
viskas bty gerai. Vis tiek visg gérj kuria zmonés — visas kolektyvas, vienas as nieko nepadary¢iau.* Jo
pastangas ir norg susikalbéti vertina visi jstaigos darbuotojai.

Kaip parodo atlikta maitinimo jstaigy analizé, visi jstaigy vadovai stengiasi naudoti tam tikras
strategijas, tiek jstaigy viduje, tiek iSoréje. Vienos jy populiaresnés uz kitas ir leidzia pasiekti gery
rezultaty. Praktikai ir mokslininkai pripazjsta problemos egzistavima.
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Stebint ir analizuojant Akramov (2011) atliktus tyrimus deryby klausimu, kaip ir pastebima
labiausiai paplitusios strategijos, kurios siejamos su vienos ir $aliy laiméjimu.

Masuose vis dar galioja stereotipas, neva derybininkas turi biiti labai kietas ir gebéti paguldyti
oponentg ant menciy. Daznai pasiteirauju zmoniy, su kuo jie asocijuoja s¢kme derybose. Sakyciau, kad
du trec¢daliai atsako, jog sékmingomis derybomis laiko tas derybas, kuriose jie laiméjo naudos. Sau,
Zinoma.

Akramov (2011) teigimu, deryby strategijos laikomos konflikto sprendimo strategijomis.
Galimybé derybas iSspresti taikiai, panaudojant vieng ar kitg sprendimg, jau tinkamas strategijos
pasirinkimas, kuris gali duoti naudos ne tik vienai Saliai, bet ir abiem.

Cohen, Thompson, 2011 ir Tzafrir, Sancher, Tirosh-Unger, 2012 atlikti tyrimai mokslingje
literatiiroje, parodo, kad autoriai daZniausiai pamini bendradarbiavimo strategija. Sios strategijos
panaudojimas dazniausiai biina nukreiptas | bendry tiksly siekima, dalinimasi informacija bei bendry
interesy ieSkojimu. Ji dazniausiai skirta bendry tiksly pasiekimui, kai laimi abi pusés.

Konkuravimo strategija, kaip parodo Curhan, Elfenbein (2006) tyrimai, naudojama vis reciau. Ji
siejama daugiau su vienos pozicijos apémimu, kadangi leidzia jaustis galingu, demonstruoti savo
galias, taciau §i strategija nepadeda nei vienai pusei ir daZniausiai priveda tik prie konflikty.

Atlikta maitinimo jstaigy analizé parodo, jog vykdant derybas labai svarbu turéti kokius nors
aiskius tikslus ir siekius, o tam pasiekti privalu naudoti strategijas. Kokios strategijos populiariausios
ir naudojamos labiausiai, priklauso tik nuo paciy derybininky. Juk Kiekvienas jy veda skirtingas
derybas, kiekvienas jy pasiZymi skirtingomis savybémis.

Kaip teigé pasnekovai, vedant derybas ir turint aiSkias pozicijas, lengviau naudoti konkuravimo
strategija nei bendradarbiavimo, kadangi norint priimti tinkamus sprendimus, reikalinga kurti atvira,
pasitikéjimu grista pokalbj, kuris biity naudingas abiem puséms, o tai padaryti daZznai biina sunku,
taciau visada stengiamasi bendradarbiauti ir siekti kompromisy.

Vertinant deryby strategijy pasirinkimg maitinimo jstaigose, kaip buvo pastebéta, daugelis
vadovy deryby strategijy pasirinkimg derino su siekiamais tikslais. Vieni vadovai teige, kad labai
svarbu zinoti, kur kokia strategija tinkamiausia ir svarbu jvertinti esama situacijg bei savo priesininka.
Jy teigimu kartais net ruoSiantis deryboms ir renkantis vieng i§ strategijy, susitikus su savo prieSininku

gali viskas nukrypti visai kita linkme.
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1 lentelé. ,, Dzitky alaus restoranas “ naudojamos strategijos (sudaryta autorés)

Maitinimo jstaiga »Dziky alaus restoranas*
Tiekéjas Poziciné¢ ir bendradarbiavimo strategija. Naudojamos pasirinktinai
(naudojama strategija, priklausomai kokiy tiksly siekiama. Kaip teigia vadovas, deryby proceso
tikslai) metu labai svarbu stebéti savo prieSininko pozicijg.
Klientas Bendradarbiavimo strategija, stengiamasi palaikyti gerus santykius su
(naudojama strategija, klientais. Vadovo teigimu, klientas kiekvienai matinimo jstaigai labai
tikslai) svarbus, todél jis supranta, kad labai svarbu iSlaikyti tarpusavio rysj, kad
Klientas tik gerai atsiliepty apie tavo jstaigg.
Darbuotojas (naudojama | Bendradarbiavimo ir poziciné strategija. Dazniau naudojama
strategija, tikslai) bendradarbiavimo strategija, taciau, kaip stengiamasi nurodyti, kad
darbuotojas paklusty tavo valiai, naudojama poziciné.

2 lentele. ,, Palermas *“ naudojamos strategijos (sudaryta autorés)

Maitinimo jstaiga »Palermas“

Tiekéjas Sios jstaigos vadovui labai svarbu islaikyti savo pozicija, jam labai svarbu
(naudojama strategija, | apginti savo pozicijg ir norus, todél jis visur ir visada stengiasi panaudoti
tikslai) pozicing strategija. Paklaustas, kaip nepraranda rysiy su tiekéjais, jis teigia,

jog dazniausiai jam pavyksta pasiekti tai ko nori.

Klientas Daugeliu atveju, ypatingai dél meniu pasirinkimo ar vieno ar kito patiekalo
(naudojama strategija, | pateikimo, vadovas stengiasi iSlaikyti grieztuma ir nenusileisti savo pozicijai.
tikslai) Taciau kylant konfliktui, visada stengiasi buti nuolankesnis. Jo teigimu, labai

svarbu pati situacija ir tada bus aiSkus startegijos pasirinkimas.

Darbuotojas Kaip teigia $ios jstaigos vadovas, vedant deryby procesa su darbuotojais, jis
(naudojama strategija, | visada naudoja pozicing strategija, kadangi jam labai svarbu parodyti kas

tikslai) uzima aukstesnes pareigas.
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3 lentele. ,, Dziikijos dvaras *“ naudojamos strategijos (sudaryta autores)

Maitinimo jstaiga »wDziukijos dvaras“

Tiekéjas Naudojama bendradarbiavimo startegija. Kaip teigia maitinimo jstaigos
(naudojama strategija, | vadové, $i strategija naudojama su visaiS maitinimo jstaigos Zmonémis.
tikslai) Vadovés teigimu, jai labai svarbu islikti savimi, biiti lanksciai su visais vedant

deryby procesa, kadangi ne visada atkaklumas ir grieztumas gali palengvinti

Klientas deryby proces3.
(naudojama strategija,
tikslai)

Darbuotojas
(naudojama strategija,
tikslai)

Apibendrinant galima teigti, jog maitinimo jstaigose vykstantis deryby procesas leidzia
palaikyti geresnius santykius tiek jstaigy viduje, tiek uz jos riby bei siekti geresniy rezultaty. Kaip
parodé apklausa, keletas maitinimo jstaigy vadovy yra kategoriski, vykdantys deryby procesa
nesistengia iSklausyti savo darbuotojy ar tiekéjy, turi savo nuomong ir jos laikosi.

Vertinant deryby strategijy pasirinkimg, taikant kurj nors i§ siilomy varianty, vyrauja
bendradarbiavimo strategija, kuri palengvina tarpusavio bendravimg ir suteikia galimybeg siekti
aukstesniy tiksly tiek vadovams, tiek jstaigy darbuotojams.

Apibendrinant zZvalgomojo tyrimo rezultatus, galima pastebéti, jog maitinimo jstaigy vadovams
labai svarbu zinoti kokioje situacijoje kokia strategija tinkamiausia, bet tinkamai tai jvertinti labai
sunku. Didziausios problemos, kylan¢ios renkantis deryby strategijg, tai pacios situacijos

nejvertinimas.
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2. DERYBU STRATEGIJOS TAIKYMO TEORINIAI SPRENDIMAI

2.1. Derybuy samprata ir struktiira

,Deramés visur ir visada — su savimi, draugais, Seimos nariais, kolegomis, pazjstamais ir
svetimais zmonémis. Tai daroma net nezinant deryby principy ar teorijy* (Poskien¢, 2011).

Norint jvertinti kas yra derybos, svarbu panagrinéti jvairiy autoriy skirtingus deryby
apibrézimus.

Pasak Mazeikienés ir Peleckio (2011), derybos — tai dalykinio bendravimo procesas, kurio metu
partneriai, remdamiesi skirtingais tikslais ir pozicijomis, siekia rasti abi Salis tenkinantj sprendimg.
., Palankus deryby rezultatas leidzia skirtingus tikslus turincias Salis tenkinti savo interesus. Sékmés
kriterijus — deryby veiksmingumas ir partnerysté, kuri suprantama kaip abiejy Saliy pozicijy
papildymas, pagristas pozityviais pasiillymais ir minimaliomis nuolaidomis“ (Mazeikiené, Peleckis,
2011).

Fisher, Paton (2007) mokslinéje literaturoje derybas aiSkina kaip ,, diskusija tarp dviejy Saliy,
kurios siekia bendro sutarimo. “ Dar Kitaip galima teigti, jog derybos vadinamos komunikacija tarp
dviejy Saliy, kurios siekia susitarti joms svarbiu klausimu, dél kurio i$ pradziy kilo konfliktai.

Derybos mokslinéje literatiiroje daznai maiSomos su ,,deréjimusi®. Derybos susideda i§ tam tikro
ciklo: pasiruoSimo, informacijos pasikeitimo, deréjimo proceso, deryby rezulato ir poderybinés
analizés. Ulijn ir Strother (1995) teigia, jog derybos tai procesas, kuris vyksta tarp dviejy ar daugiau
asmeny, kurie turédami skirtingy interesy siekia abipusio sutarimo.

Pastebétina, jog pasaulyje yra daugybé deryby apibrézimy, kuriais i§ dalies tenkinamos
auk$c¢iauminétos salygos: Budjac teigia, jog ,,derybos — tai interaktyvus procesas, kurio metu siekiama
sudaryti sutartj arba iSgauti kitq trokStamgq rezultatg, Moore Ch. W. nurodo, jog “derybos yra gincy
sprendimo procesas, kuriame du ar daugiau Zmoniy savanoriskai diskutuoja apie savo nesutarimus,
kartu stengdamiesi rasti bendrq Siy nesutarimy sprendimq”

Fisher ir Patton (2011). teigia, jog ,, derybos yra pagrindiné priemoné kam nors is kity isgauti.
Tai yra abipusis bendravimas siekiant susitarti, kai jis ir kita Salis turite bendry ir prieSingy interesy

Herbst (2008) teigia, jog nepriklausomai nuo to ar derybos vyksta jmonés viduje ar iSoréje, jos
atspindi sprendimo priémimo procesus, kurie priklauso vienas nuo kito, kuriy metu gali laiméti
derybose dalyvaujancios Salys. Remiantis Herbst et al.(2008) teiginiu, galima kelios deryby
charakteristikos:

e derybose dalyvauja bent du derybininkai (Salys);
e sprendimy priémimo problema, kuria suinetersuotos abi Salys ir jy sprendimas privalo

buti priimtas kartu (bendri interesai);
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e bendrai pasiektos derybos reikalauja sprendimo priémimo proceso (procesas);
e sprendziant problemg, rastas sprendimas, gali padéti abiems Salims atsidurti geresnéje
padétyje negu buvo ankséiau (rezultatas).

Cohen (2002) teigia, jog derybos yra neatsiejamos nuo sprendimy priémimo proceso, kuriose
dalyvauja dvi ar daugiau Salys, kurios bendraudamos kartu sprendzia iskilusias problemas. Derybos
dazniausiai aiSkinamos kaip bendro sprendimo procesas, kaip kiekviena Salis turédama tam tikry tiksly
ir siekiy, stengiasi spresti tarpusavio santykius. Vykdant derybas tikslai ir siekiai, kuriy buvo siekama
deryby pradzioje gali kisti. (EASYPol 2008).

Lemieux (2005) derybas traktuoja kaip procesa, kurio metu Salys bendraudamos kartu keiciasi
jiems reikalinga informacija ir Ziniomis, padedanc¢iomis lengviau pasiekti galutinio deryby rezultato.

Resinas (2008) teigia, jog derybos, tai procesas, kurio metu abi Salys bendraudamos kartu siekia
bendro susitartimo. Kai dvi ar daugiau Saliy, turinéiy skirtingus tikslus, siekia bendro deryby
kompromiso.

Galima teigti, jog visi autoriai analizuodami deryby procesa, teigia, jog derybos, tai procesas,
kuris vyksta tarp dviejy ar daugiau $aliy, sickianciy bendro problemos sprendimo, kuris biity svarbus
abiems Salims.

Visgi, kad jvykty derybos, reikalingos tam tikros situacijos, kuriy metu sprendziamos problemos,
svarbios maziausiai dviem Salims. Lewicky, Saunders ir Baryy (2008) nagrinéja SeSis pagrindinius
bruozus, Kurie svarbiis deryby susiformavimui.

Visy pirma, norint, kad jvykty derybos, privalo buti dvi ar daugiau Salys. Mokslininkai
nagrinédami jvairius literatiros Saltinius pastebi, jog derybose gali dalyvauti ir vienas asmuo,
rinkdamasis 1§ keliy alternatyvy, kurios gali biiti naudingos tam tikroje situacijoje. Taciau tai pavadinti
derybomis galbiit ir nebiity tikslinga, kadangi vienas asmuo gali turéti tik veiksmy plang, kurj galéty
panaudoti, taciau nebiity naudojamos jokios konkrecios deryby strategijos ar taktikos tam, kad galéty
gauti naudos sau.

Antra, deryby metu privalus konfliktas tarp dviejy ar daugiau Saliy. Tai reiksty, kad abi Salys
siekia skirtingy interesy ir tiksly, tod¢l tam biitinos derybos, kuriy mety buty sprendziamas konfliktas.

Trecia, derybos turi biiti vykdomos laisva valia. Abi derybose dalyvaujancios $alys privalo noréti
vykdyti derybas. Abi Salys vykdo derybas tuomet, jog mano, kad derybos gali padéti pasiekti bendro
sutarimo.

Ketvirtas punktas svarbus tuo, jog abi Salys, dalyvaujancios derybose, tikisi ne tik gauti, bet ir
duoti. Toks procesas ir yra vadinamas derybomis. Kiekviena derybose dalyvaujanti Salis visada

galvoja, kad derybininkas dalyvaudamas derybose atsisakys savo pradiniy tiksly ir i$sikelty uzdaviniy
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ir galbiit iSsikels naujus. Deryby pradzia daznai bina konfliktiSka, kadangi nei viena derybose
dalyvaujanti Salis nenori nusileisti ir eiti prie kompromisy.

Penktas, taip pat labai svarbus punktas, yra tai, kad Salys dalyvaujan¢ios derybose stengiasi
ieSkoti sprendimo, kuris bty naudingas abiem Salims.

Sesta, deryby sékmé priklauso, kiek $alys gali manipuliuoti esama situacija, siekiant gauti jau
turimg deryby rezultata. (Bickauskait¢ 2012).

Analizuojant pacias derybas, labai svarbu numatyti ir paciy deryby eiga, kadangi tik nuo
pasiruoSimo deryboms, jy eigos ir paties proceso vykdymo, priklausys ir deryby sékmé. Pries vykdant
derybas svarbu Zinoti ne tik savo tikslus ir siekius, bet ir savo konkurento, taip bus lengviau pasiruosti
deryboms ir netgi pacias derybas laiméti. Tam yra numatyti pagrindiniai deryby etapai. (Bickauskaité
2012).

4 lentele. Deryby ciklo fazes

Autorius Esmé

The University of | Pasirengimas; planavimas; atidarymas; testavimas; vykdymas; pabaigimas.
Newcastle (2008)

Jensen (2006) Deryby pradzia; pasirengimas; jzanga; argumentai; numatytos galymybés;
pasitilymai; deryby uZzbaigimas; deryby patvirtinimas; pasiraSomos sutartys;

sutar¢iy vykdymas; galimybés bendradarbiauti ilgesn;j laika.

Glinskiene, Pasirengimas; komunikacija prie§ derybas; susitarimai deryby metu; galutinio

Kazokiené (2011) deryby rezultato jgyvendinimas.

Urbanaviciené Numatyti prioritetai; deryby tiksly numatymas; strategijy bei takty

(2009) analizavimas; deryby eiga; deruby uzbaigimas; poderybiné analiz¢é.

PasiruoSimas deryboms. PasiruoSimo procesa sudaro strategijy paieska ( kiekviena Salis Siuo
etapu numato deryby tikslus, siekius bei misija, analizuoja juos supancig aplinka, iSteklius, kuriuos
galés panaudoti derybose); labiausiai tinkamy taktiky numatymas; deryby stiliaus paieska ( stiliaus
parinkimas dazniausiai priklauso nuo konkurento kulttiros, socialinés atskirties).

Deryby sékmés ir baigtis dazniausiai priklauso nuo pasiruosimo, nuo situacijos analizavimo bei
konkurento stebésenos. Rengiantis deryboms, svarbu numatyti kito derybininko galias, kurios padéty

lengviau valdyti situacijg ir derybas nukreipti sau reikalinga linkme. Prie§ vykstant j derybas, svarbu
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atlikti i8samig deryby analiz¢. Kuo geriau pasiruo$ime deryboms, kuo placiau iSanalizuosime Visas
biisimas deryby situacijas, tuo s€kmingiau vyks ir pacios derybos. Vykdant deryby pasiruo$img labai
svarbu numatyti visus derybose dalyvaujanciy asmeny veiksmus, taip suteikiant galimybe derybas
uzbaigti sau palankiu rezultatu.

Informacijos mainai. Vystant derybas labai svarbi informacija. Sékmingas strategijos
parengimas bei tinkamas pasitilymas konkurentui priklauso nuo to, kiek informacijos suzinosime apie
savo konkurentus bei jy poreikius ir tikslus. Todél svarbu, deryby procesa pradéti kuo véliau, tik
jsigilinus ] turimg informacijg ir tinkamai jg iSanalizavus.

Deréjimosi procesas. Sis proceso ciklas nulemia galutinj deryby rezultata. Labai svarbu, kad §is
ciklas biity vykdomas tam tikrais etapais:

e deryby pradzia (pokalbis, nuo kurio priklauso visy deryby eiga);

e informacijos mainai (deryby Salys, bendraudamos tarpusavyje pasikei¢ia informacija ir
taip nusako savo tikslus bei siekius);

e argumentai, jrodymai (derybose dalyvaujancios Salys privalo argumentuoti bei jrodyti, ko
jos siekia Siomis derybomis, kokia nauda bus jy konkurentams ir kaip biity galima gauti
kuo geresnj deryby rezultatg);

e konkurento argumenty paneigimas ( neigiamo sprendimo paneigimas ir siekis bendro
deryby tikslo);

e sprendimo priémimas (galutinis rezultatas, kuris svarbus abiem derybose dalyvavusioms
Salims).

Didesné tikimybé¢ pasiekti deryby susitarimo yra tuomet, kaip teikiamas deryby pasitilymas yra
palankus konkurentams arba konkurenty pasitilymas yra geresnis uz norimg deryby rezultata. AiSku
jvykusios derybos ne visada bus naudingos abiem $alims, todél labai svarbu naudoti tinkamas taktikas
ar jy kombinacijas.

Deryby rezultatas. Deryby baigtis gali buti dvejopa: arba pasiektas susitarimas arba netgi
pacios derybos gali Zlugti. Todél svarbu prie$ priimant sprendima, kaip uzbaigti derybas, apsvarstyti
visas galimybes, nors jos buty nepalankios nei vienai $aliai. Juk kartais priimtas ir nepalankus
sprendimas, véliau gali duoti daugiau naudos nei nepriimtas joks sprendimas.

Po derybiné analizé. Nesvarbu kokia buvo deryby baigtis, ar buvo priimtas bendras sprendimas
ar derybos buvo nesékmingos abiem salims, labai svarbu atlikti vykusiy deryby analize, jvertinti
rezultata, kuris buvo gautas deryby metu. Sis ciklas svarbus tuo, kad jis padeda nustatyti klaidas,
kurios buvo padarytos deryby metu, atskleisti visas situacijas, kuriomis buvo galima pasinaudoti
deryby metu, labiau iSanalizuoti turimg informacija, kuri galbiit nebuvo i$naudota. Atlikta po derybiné

analizé gali padéti tolimesnése derybose su ta pacia ar kita deryby salimi (Cohen, 2002).
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Apibendrinant galima teigti, jog norint, kad derybos veikty sklandziai ir galutinis rezultatas biity
pasiektas toks, kokios nori bent viena i§ Saliy, reikia tinkamai pasirengti deryboms, numatyti visas
deryby situacijas, kurios leisty lengviau vykdyti deréjimosi procesg. Tai padaryti galima jvertinus

deryby strategijos pasirinkimo tinkamuma.

2.2. Derybu strategiju taikymas

Aptariant deryby strategijas, visy pirma reikty aptarti kas yra strategija, kuo ji svarbi ir kam ji
reikalinga. Nagrin¢jant strategijos apibrézima, galima teigti, jog strategija visy pirma laikoma kaip
galimybé ar perspektyva o tik paskui kaip pozicija, kuri leidZia pasiekti tam tikry perspektyvy.

Bakanauskas (2011) teigia, jog daugelyje literatiiros Saltiniy strategijos apibréZimas nagriné¢jimas
skirtingai, taciau kiekvienas jy yra unikalus, pateikiamas konkreciai situacijai, konkre¢iai jmonei ar
netgi sistemai ir jos panaudoti niekur kitur negalima. (Bakanauskas ir kt. 2011).

Heidjen (2007) teigia, jog strategija — kaip tam tikras objektas, privalo iSsiskirti savo unikalumu
ir nesti sekme. (Heijden, 2007).

Rodica (2012) teigia ,,strategijos (vra unikaliis ir tvariis biidai, kuriais organizacijos sukuria
verte) keiciasi, bet priemonés jvertinti strategijas véluoja, strategijos esmé yra pasirinkti naudoti
veiksmus skirtingai nuo konkurenty taip, kad bity galima sukurti unikalios vertés plang . (Rodica, M.
2012).

Litov (2012) teigia, jog strategija privalo baiti unikali vien tam, kad jmonés strateguodamos
tarpusavyje galéty pasiekti didesniy tiklsy norédamos islikti rinkoje bei keliant savo ekonoming verte
(Litov, Moreton, PZenger, 2012).
kuri leidzia gauti konkurencinj pranasuma. ,, Unikalumo esmé — strategija turi biiti netipiné,
novatoriska ir todél netikéta konkurentams. Kartu unikalumas nemazai lemia saugumq nuo
konkurenty. © (Zinkevicitté, 2006).

Kiekviena jmong, strateguodama prie§ savo konkurentus ir vykdydama deryby procesa, privalo
suprasti, kad kiekviena situacija yra unikali ir issiskirianti savo nuomone bei pozicijomis, todél labai
svarbu Zinoti viska, kad pacios derybos ir joms sukurta deryby strategija leisty sekmingai uzbaigti
pacias derybas.

Bivainis (2011) nagrinédamas deryby strategijas akcentuoja, kad strategijos, kurios pasizymi
unikalumu, organalumu, leidZia jaustis saugiau ir lengviau pasiekti norima rezultata. Renkantis jau
turimas strategijas, kurios naudojamos daznai ir yra niekuo neiSsiskiranc¢ios, nesukuria norimo

rezultato, nors ir leidzia eiti lengvais jau pramintais takais.
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Jucevicius (2009) teigia, jog Klasterizuojant strategijas, svarbu vadovautis nestandartiniais

modeliais, kadangi kiekviena situacija reikalauja i$skirtiniy sprendimy, kurie leisty sékmingai uzbaigti

derybas.
5 lentelé. Strategijy apibréZimai

Konceptas Samprata

Strategija Veiksmy planas, kuriame numatomi tam tikri veiksmai kaip elgtis tam
tikrose situacijose.

Strategija Tam tikra jmonés strategija, kuri siejama su konkurencija, kai jmon¢ siekia
pranasumo, kurdama planus, norédama islikti rinkoje.

Strategija Tam tikry veiksmy planas, kai jmonés ar netgi Zmonés reaguodami } rinkos
poky¢ius, kuria perspektyvas.

Strategija Tam tikry tiksly siekimas, siejamy su logine sistema, kuri vercia Zinoti
aiskias ribas bei veiklos apimtj.

Strategija Sprendimai, kurie leidzia jmonei pasiekti rezultaty, kurie leisty lengviau

reaguoti j pokycius.

Auksciau pateiktos strategijos sampratos analize leidZia suprasti jy prasmg¢ ir naudg. Vertinant

ju svarba, galima teigti, jog strategijos gali biiti naudojamos ne tik ieskant naudos sau paciam, bet ir

kitiems. Vedant derybas ir taikant jvairiausius modelius, galima pasiekti geriausig sprendimg i§ visy

derybiniy perspektyvy.

Daugelis autoriy nagrinédama deryby strategijas, pateikia skirtingas jy teorijas ( 6 lentel¢).

6 lentele. Deryby strategijy riusys (sudaryta autores)

Autorius

Apibendrinimas

Saner (200)

Norint tinkamai valdyti konfliktus deryby metu, reikia: prisitaikyti;

bendradarbiauti; vengti; ieSkoti kompromisy; konkuruoti.

David (2001)

Nagrinédamas deryby strategijas, pamini, kad jy metu labai svarbu:

varzymasis; problemy sprendimai; laiku atsitraukti; ar (ir vengti).

Lincke (2003)

Deryby metu gali bati naudojamos kelios konkcepcijos: laimi — laimi; laimi —

pralaimi; pralaimi — laimi; pralaimi — pralaimi.
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6 lentelés tgsinys

Herbset (2011) Naudojamos deryby strategijos jtakoja deryby rezultaty, todél jy metu labai

svarbu: problemy sprendimas; koordinavimas; komanda; bendradarbiavimas.

Budjac (2003) teigia, jog derybose dalyvaujancios Salys, strategijas renkasi pagal savo kultiiros
lygj ar temperamenta. Sie abu elementai parodo kiekvienos $alies, kuri dalyvauja derybose, charakterj,
siekius, elgesj bei psichologing biiseng. Su Budjac (2003) nuomone sutinka ir Kiti autoriai tokie, kaip
Lewicky (2003), Saunders (2007) Barry (2003)ir Mintu — Wimsatt (2009) Sie autoriai, nagrinédami
deryby procesa teigia, jog deryby metu svarbu ne tik psichologinés savybés, bet ir lytis bei kultiirinis
regionas, kuriame gyvena asmuo. Sie visi faktoriai asmenj atspindi kaip Zzmogy, kuris deryby metu gali
konfliktuoti, bati kovotoju ar tiesiog iSkart net nejvykus deryboms nuteisti kitg asmenj, o Sios savybés
nepadeda pasirinkti tinkamos strategijos ar naudojamos taktikos. Atsizvelgiant | tai, jog derybose
dalyvaujantys asmenys visy pirma yra asmenybés, pasiZymintys asmeninémis savybémis bei
sukuriantys psichologinj paveiksla, délto deryby metu norédami sau palankaus sprendimo naudos tik
jiems priimtinas strategijas. Todél esant ,,jgytoms* strategijoms, kitas strategijas asmuo privalo iSmokti
jau lavindamas savo, kaip asmens savybes.

Mokslininkai, analizuoti deryby procesa pradéjo visai neseniai, ta¢iau jy nagrinéjamo kelias,
aprasant deryby strategijas, ieSkant formuliy bei nagrinéjant deryby sékmes yra labai platus ir
ispudingas. Fisher ir Ury 1981 metais dalyvaudami Harvardo deryby projekte — nagrinéjo deryby
procesg jmoniy atzvilgiu ir pateiké jj savo knygoje pavadintoje ,,Getting to YES: Negotiating
Agreement Without Giving In“. Sioje knygoje autoriai teigia, kad vykdant derybas abi $alys turi
nesilaikyti savo principy ar nuolaidZiauti kitai Saliai, o tiesiog argumentuotai iSdéstyti savo tikslus ir
siekti tokio deryby kompromiso, kuris buity svarbus ir naudingais kitai Saliai, o mainais gauty tai ko jie
nori sau. Tokig deryby strategija autoriai vadina principine strategija.

Siuo metu populiariausios deryby strategijos yra dvi - poziciné arba konkuravimo strategija ir
bendradarbiavimo strategija, tac¢iau nuomoniy yra jvairiy.

Mattock, Ehrenborg (2001) isskiria stris startegijas: pozicing, bendradarbiavimo bei integracing
deryby strategijas. Integraciné strategija pasiZymi tuo, kad derybininkas deryby pradzioje naudoja
viena deryby strategija, tarkime bendradarbiavimo strategija, o deryby pabaigoje naudoja visai kitg
strategija, sickdamas kuo palankesniy tiksly sau. Tac¢iau Tipler (2005) nagrinédama strategijas, teigia,
kad integraciné deryby strategija yra bendradarbiavimo bei rungimosi strategijy misinys.

Apibendrinant galima teigti, jog Kiekvienas autorius nagrinédamas deryby strategijas pateikia
skirtingas sgvokas. Kiekvienas jy detalizuoja deryby taktikg, derybininko charakteristikg, deryby
strategijas, deryby tikslus, prieSininko pozicijas ir kitus veiksnius, kurie nulemia deryby proceso

rezultata.
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2.2.1. Pozicinés deryby strategijos naudojimas

Si deryby strategija dar kitaip pateikiama kaip rungimosi strategija. Sios strategijos svarbiausias
aspektas yra savo pozicijy gynimas kito derybininko atzvilgiu. Naudodami $ig strategijg derybininkai
siekia aiSkiy pozicijy dél naudos sau ir bet kokiais biidais stengiasi jos siekti, nesistengia siekti jokiy
kompromisy. Aiskis tikslai, kuriuos nusistate derybininkai deryby metu vadinami idealiais tikslais, o
tuo tarpu ribos, kuriy pasiekiama nedarant jokiy nuolaidy, vadinamos pasiprieSinimo tasku, atstumai
tarp pasiprieSinimo tiksly ir pasiprieSinimo tasko vadinami derybine erdve. Derybiné erdve,
priklausomai nuo deryby rezultato, gali buiti vertinama teigiamai arba neigiamai, kadangi tik
derybingje erdvéje vykdomi pokalbiai ir naudojamos strategijos gali duoti norimg rezultata.

Derybiné erdvé labai svarbi, kadangi nuo to kokia ji bus priklausys deryby rezultatas. Pozicinés
strategijos atveju, derybininkai nusistato savo ego ir nusistato derybines erdves, tiesiog ,, nedidina savo
pyrago* (Moore 2010). NusistaCius tokias deryby sglygas, kai kiekviena deryby S$alis slepia nuo
oponento savo interesus, savo tikslus bei pasipriesinimo taska, susitarti tampa sunkiau, kol galiausiai
naudojant rungimosi strategija, vienas i§ derybininky pradeda naudoti pozicinés strategijos metodus,
taip norédamas Sumazinti oponento galig, sumenkinti ji ir priversti suabejoti savo pasiilymy.
Naudojant pozicing strategijg bei jos taktikas, derybos dazniausiai uzbaigiamos vieno i§ oponenty
laim¢jimu, o kito pralaiméjimu ( viena S$alis dziaugiasi laiméjimu, o kita tiesiog lieka prie
pasiprieSinimo tasko) arba abiejy Saliy pralaiméjimu, kai nei viena Salis deryby metu nepasiekia jokio
rezultato.

Taigi, pozicinés deryby strategijos naudojimo metu pasiekiama du rezultatai:
laiméjimas/pralaiméjimas arba pralaiméjimas/ pralaiméjimas. Taciau Salys, nors ir Zinodamos, jog
renkantis $ig strategija bus pasiektas toks rezultatas, vis tiek renkasi biitent ja. Kodél? [ §j klausima
nagrinédamas deryby strategijas atsako Moore (2010), kad $ios strategijos pasirinkimg dazniausiai

lemia aplinkybeés:

siaura derybinés erdvés aplinka;
e vienos i8 Saliy siekis, tik maksimalus rezultatas;
e Saliy interesai ne vienodi, o visiskai priesiski;
e ateitis nepriklauso nuo deryby konflikto (Moore 2010).
Apibendrinant Moore (2010) pastebéjimus, galima daryti prielaidas, jog pozicing deryby
strategija naudoja tiek derybininkai, kurie siekia skirtingy interesy, kuriy turimi istekliai labai riboti, o
siekiami rezultatai — maksimalis. Galimi atvejai, kai oponenetai renkasi bitent §ig strategijg ir jos

laikosi, vien tam, kad tik jie vienas kitam gali duoti tai ko reikia. t.y. kad kitos Salies, kuri gali biiti
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naudinga ir su kuria biity galima derétis néra. Todél Moore (2010) teigia, kad prie visy auksciau
iSvardinty aplinkybiy dar priskirty ir konkurencijos nebuvima (Moore, 2010).

Kiekvienas oponentas taikydamas pozicing strategijg ir turédamas ribotus iSteklius privalo didele
reikSmg skirti jgiidziams. Resinas (2008) alternatyvas dar kitaip vadina BATNA. BATNA — geriausios
alternatyvos, sitlomos kitos Salies, jeigu deryby rezultatas nebiity pasiektas. Naudojant pozicing
strategija deryby metu, oponentas iSduoda savo BATNA, t.y. pateikia savo alternatyvas, jeigu derybos
bus nesékmingos. Alternatyvos deryby metu abiem oponentams leidzia nusistatyti savo pasiprie$inimo
taska, ji tiesiog pakeisti arba palikti tokj patj. Alternatyvos nebitinai privalo biiti tokios pacios kaip
deryby metu ir nepakisti, tiesiog leidzia oponentui parodyti savo tikslus ir taip verCia jj keisti
pasiprieSinimo taska ir deryby erdve. Dazniausiai turimos alternatyvos paruoSiamos i§ anksto, kaip ir
argumentus visoms alternatyvoms pagristi, kad galéty jtikinti savo oponenta, kad jy pasitilymas yra
geriausias ir duos naudos jiems. Todél naudojant pozicing Strategija deryby metu, Svarbiausia geri
derybiniai jgiidZiai, kadangi nepasiekus norimo rezultato, turimi jgiidziai gali padéti jtikinti oponenta
priimti palankiausig sprendima.

Analizuojant pozicing strategija, galima pamatyti, jog deryby metu Salims labai svarbu pasiekti
savo nusistatytg idealyjj tikslg kitai Saliai suteikiant kuo maziau galimybiy. Todél placiau nagrinéjant
Sig strategija, labai svarbu licka metodai bei taktikos, kurias renkasi:

e iSsiaiSkinti prieSininko idealyjj tiksla;
e sumenkinti prieSininko alternatyvas;
o pribloksti oponenta, kad $is nesugebéty tinkamai mastyti;

e numatyti deryby kastus;

7 lentelé. Pozicinés strategijos panaudojimo metodai (pagal Ury ir Patton (2010)

Taktika Apibendrinimas

Sios taktikos esmé yra tai, kad abi 3alys viena su kita elgiasi draugiskai, jy
pagrindinis tikslas bendradarbiauti ir susitarti viena su kita, joms labai
Lanksti taktika svarbu i$saugoti santykius, savo siekius, pateikia kaip alternatyvas ir
nenaudoja jokios agresijos. Si taktika labai panasi yra bendradarbiavimo
strategija, taciau skirtumas yra tas, kad rezultatas kuris siekiamas deryby
metu yra galutinis ir neieSkoma jokiy kity sprendimy. Esminis tikslas, kada
stipresné Salis silpnesnei Saliai pasitlyty sprendimg ir taip gincas biity

issprestas. Salis rinkdamasi §ig taktika Zino, kad silpnesné Salis visada
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pralaimeés, o galingesné Salis nugalés ir gaus tai ko sieké. Taigi, viena Salis

pasieks maksimaly rezultata, kita Salis minimaly rezultatg.

Si taktika naudojama tada, kai abi Salys viena kita nepasitiki. Abi 3alys
stengiasi pasiekti maksimaly rezultaty, nesistengdamos issaugoti ilgalaikiy
Sunki taktika santykiy, savo alternatyvas pateikia kaip grasinimus ir nesiekia bendro
sutarimo. Sios taktikos esmé priimti sprendima, kuris biity palankus abiem

Salims, todél dazniausiai Sios taktikos rezultatas — pralaiméjimas.

Fisher, Ury ir Patton (2010) nagrinédami derybiniy pozicijy startegijas teigia, jog derybininkai
rinkdamiesi taktika, renkasi vieng i§ dviejy keliy — sunky ar lengva. Todél naudojant pozicing
strategija derybose dazniausiai pasitaiko dvi taktos — lanksti ir sunki. (Fisher, Ury ir Patton . 2010).

Sios taktikos dazniausiai naudojamos tada, kaip siekiama palauZti oponenta ir priversti jj elgtis
taip, kaip kitomis aplinkybémis jis nesielgty. Sias derybas daznausiai derybininkai dazniausiai naudoja
tik prieS menkai pasiruosius derybininkus, bet prie§ patyrusius derybininkus $ios taktikos neturéty
jokio rezultato, kadangi galima sulaukti neigiamo atkricio ir taip nebus jokios naudos. Naudojant Sias
taktikas, labai svarbu viskg gerai apgalvoti ir i§matuoti. Sios taktikos naudojamos norint padaryti
poveikj savo prieSininkui. Todél prie pozicinés deryby strategijy naudojamy taktiky priskiriamos:

e tyCinés apgaulés taktika;
e psichologinio karo taktika;
e pozicinés spaudimo taktika.

Ty¢inés apgaulés taktika. Sios taktikos naudojimo metu $alis neparodo, kad deryby tema jai
labai svarbi, o viska daro prieSingai. Véliau tai panaudoja prie§ savo prieSininkus, kad gauty daugiau
nuolaidy tuose sprendimuose, kurie jiems svarbiis. Si taktika svarbi tuomet, kai derybininkai i$saiskina
tai kas jiems svarbu ir be galo reik§minga. Si taktika sunkiai jveikiama, kadangi prieininkai nenumano
kokie i§ tikryjy oponento tikslai ir yra jtikinami, kad deryby metu bus priimami jiems svarbiis
pasiiilymai.

,Pateikty suklastoty fakty metodas® — Sios taktikos forma remiasi apgavystémis, kai oponentas
sickdamas sau palankaus sprendimo arba, kad derybos jvykty, pateikia tokig informacija, kuri toli
grazu neatitinka tikrovés, klaidina patj Oponentg ir ver¢ia abejoti savo pozicija. Norint iSvengti klaidy,
labai svarbu tikrinti turimg informacijg ir visas aplinkybes.

»Nejgaliojo tartis derybininko metodas® — ji paremta tuo, jog jvykus deryboms ir priémus

galutinj sprendimg, viena i§ Saliy praneSa, jog dél deryby sprendimo privalo pasikonsultuoti su
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auksciausiu vadovu, kad jis patvirtinty jj. Taip stengiamasi paveikti prieSininkg, parodant, kad derybos
dar nejvykdytos ir kad bitinas tarpininkas, to pagrindas kuo ,,didesnis kasnis“. Norint i§vengti Sios
taktikos, prie§ vykdant derybas, svarbu i$siaiskinti prieSininko galias.

»Abejotiny ketinimy metodas® — viena Salis pazada jvykdyti tai, kuo kita Salis abejoja. Tokie
pazadai daznai iki galo nesuprantami, tod¢l Salis, kuri pateikia tokius pasitilymus, laimi derybas, tac¢iau
dazniausiai nejvykdo savo pazady. Apsidraudziant nuo tokiy aplinkybiy, prie§ pasirasant sandorj
svarbu pasirasyti, kad Saliai nejvykdzius savo pazady reiks atlyginti nuostolius.

Psichologinio karo taktika. Si taktika labiau priskiriama prie psichologinio karo grupei. Deryby
metu naudojama tuomet, kaip norima prieSininkg paveikti psichologiskai. Dazniausiai naudojama
policininky apklausiant jtariamajj, kuomet naudojamas psichologinis spaudimas. Si taktika naudojama
tuomet, kai derybos vykdomos tarp dviejy grupiy. Dazniausiai $ios taktikos naudojamos tuomet, kaip
vienas Salies derybininky yra blogas, o kitos Salies derybininkas yra geras. Tokiu budu sukeliama
konfrontacija, kai vienas 1§ derybininky biidamas blogietis bando parodyti savo iSankstinj nusistatymag
ir elgdamasis priesiskai bei Siurksciai laikosi savo pozicijos ir nesileidzia j kokius kompromisus. O
,»gerojo* derybininko pozicija pasiiilyti tam tikras geras alternatyvas, kurios prieSininkui atrodyty kaip
maloné. Derybos visada pradedamos 1§ blogojo derybininko pozicijos, kuris pirmas i8désto savo mintis
bei pozicijas. Tuomet kada ,blogas derybininkas palieka patalpas, ,.gerasis* derybininkas imasi
iniciatyvos j savo vadzias ir skubina savo priesininkg sprendimus priimti greitai, kol negrjzo blogasis
derybininkas. Gerojo derybininko pozicija labai paprasta - arba pulti jtikinti priimti ,,blogojo*
derybininko pasitilymus arba priimti jo pasitilyma, kuris niekuo nesiskiria nuo ,,blogojo* derybininko
pasitlymo. ,,Gerasis* derybininkas skiriasi tuo, kad jis vaiding gerietj, nuolanky savo prieSininkui
oponenta, taip siekdamas jrodyti, kad visi sprendimai yra palankis jo priesininkui. Sios taktikos metu
priesininkas iSbalansuojamas, gauna psichologinj spaudimg, ko pasekoje priesininkas dazniausiai
pamirSta visus savo motyvus, kuriuos naudojo deryboms ir daZniausiai sutinka su visais pasiiilymais.

,»(Ggsdinimas®, ,,agresyvus elgesys* ar net ,,asmeninis puolimas‘ — tai taktikos, kurios dazniausiai
naudojamos kartu su kitomis taktikomis, norint iSggsdinti savo oponenta, priverciant jj sutikti su visais
jam siilomais sprendimais. Gagsdinimo taktika deryby metu pasiZymi tuo, kad deryby metu vienos i§
Saliy derybininkas kelia balsg bei kalba iSraiskingai demonstruodamas savo galig ir teigdamas, jog
jeigu jo oponentas nesutiks su jo pasitilymo, gali pasigailéti, taciau kelio atgal nebus ir atsiras kita
Salis, kuri sutiks su juy pasiilymu. Sios taktikos esmé manipuliuoti turima padétimi bei sukelti baime.
Si taktika labiausiai jzeidZianti taktika deryby metu, todél ja naudoti yra neetiska. ,,Asmeninio
puolimo® ir ,,agresyvaus elgesio* taktikos taip pat yra neetiskos, kadangi jomis siekiama sumenkinti
kitg $alj. ,,Asmeninio puolimo* taktika stengiamasi sukritikuoti oponento manieras, apranga, kalb¢jimo
stiliy, taip demonstruojant, kad jy nuomong i§sakoma deryby metu néra svarbi ir dazniausiai jos visali
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nesiklausoma. ,,Agresyvus elgesys“ — tono pakélimas, galios demonstravimas ir nuolatiniai
uzgauliojimai derantis su savo oponentu parodo kito derybininko galias i§ psichologinés pusés, kuomet
stengiamasi savo oponentg iSbalansuoti. Prie§ Siy takty taip pat priskiriamas ,,jtemptos situacijos
metodas®, kuomet deryby metu prieSininkas priimant sprendimus savo oponentui pasitilo tokig aplinka,
kuri gali sukelti nepatogumy ir skubinti priimti sprendimus, kurie bus nenaudingi. Dazniausiai
tikédamiesi priversti savo oponentus jaustis nepatogiai, derybininkai gilinasi j visus veiksnius, kurie
kitai Saliai kelty jtampa.

Pozicinio spaudimo taktika. ,,Dideliy- mazy*“ arba ,Krastutiniy reikalavimy“ metodas.
Derybininkai manydami, jog vis tiek deryby pabaigoje priimti sprendimai bus priesiski abiem Salims ir
neduos tinkamo rezultato, pateikia kraStutinj pasitilyma (reikalavimg). Teikdamos tokius sitilymus,
Salys zino, jog juy pasiiilymai bus atmesti, taciau tokiu savo elgesiu gali iSmusti savo oponentg i§ véziy,
taip priverciant jj permastyti viska i§ naujo. Taciau taip elgtis rizikinga, kadangi derybose dalyvaujanti
Salis gali elgtis ir prieSingai. Manydama, kad Sios derybos neturés jokios naudos, jas nutraukti joms
netgi net neprasidéjus. Taip pat galimas variantas, jog tokie pasitlymai sukels abejones abiejy
derybininku ir derybas tiesiog prazudys.

Tokios taktikos panaudojimas neturi jokios naudos ir yra ydingas, kadangi gali apsunkinti pacias
derybas, neduoti jokio rezultato. Gavus kraStutinj pasiiilyma, sudaromas toks vaizdas, jog viena i$
pusiy pateikdama pasitilyma siiilo per mazai arba sudaro spaudima, todél atsiranda nepasitikéjimas ir
derybos nejvyksta.

,Kabinimas®. Sios taktikos esmé — deryby metu pateikti tokias salygas tiems sprendimams, kurie
prieSininkams néra svarbils ir netgi nebuvo svarstomi deryby metu vien tam, kad derybos biity
uzbaigtos. Paprastai antroji Salis nenorédama prarasti viso sandério, susitardama dél pagrindinio tikslo
ir gavus nuolaidg dar vienam, nusileidzia. Tai labai svarbu pralaiméjusiai Saliai, kadangi nors Sis
prasymas ir neduos daug naudos kaip visas sandéris, nors ir neturédama dideliy galiy, ji geba pasiekti
Siokj tokj kompromisa, nors ateityje Salis nebus linkusi vykdyti derybas su §ia Salimi.

»Atsisakymy derétis metodas.“DaZzniausiai prie§ vykstant derybos biina apsvarstyta visi
pasitilymai bei sprendimai, todél §i taktika naudojama tuomet, kai viena i§ Saliy praneSa savo
reikalavimus kitai $aliai ir teigia, jog Sie sprendimai bus galutiniai ir toliau nesiderés. Tokia taktika
naudojama taip pat tam, kad parodyti vienos Salies pozicijos tvirtuma, galias ir kad antroji Salis
pamatyty pirmosios pozicijos uzémimg patenkinty jos reikalavimus.

,Reikalavimy i8kélimo metodas®. Deryby metu naudodami $ig taktika, naudoja tokius veiksmus,
kai uz kiekvieng reikalavima, kuri jie jvykdyty pateikia dar po antrg reikalavimg. Kartais pateikiami

tokie reikalavimai, kurie jau buvo isspresti ir kuriuos dar karta norima apsvarstyti ir suderinti. Si
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taktika naudojama tuomet, kaip norima sumazinti visus nuolaidziavimus ir priversti sutikti su kitais
reikalavimais.

»Isipareigojimy metodas®. Vienos Salies pozicija, paveikti kitg Salj sutikti su jos teikiamais
pasitilymai ir reikalavimais, kurie labai svarbiis jai, kadangi ji yra jsipareigojusi kitai $aliai. Si taktika
dazniausiai naudojama profesiniy sgjungy, kurios siekia deryby tarp darbdaviy ir darbuotojy, kad
derybos turéty naudos darbuotojams. Profesinés sagjungos naudodamos tokias taktika prie§ darbdavius
siekia parodyti savo galias ir taip laiméti naudos darbuotojams.

»Apskaiciuoto delsimo metodas*. Daznai vienos i§ deryby Salies naudoti tokig taktikg siejama su
deryby vilkinimu, kuomet viena i§ Saliy atidélioja savo atsakymg ir paskutiniy valandy. Taip
stengiamasi sudaryti spaudimg kitai Saliai, kad §i kuo grei€iau priimty sprendimg ir nusileisty.

,Imkite arba pasitraukite” metodas. Sio metodo esmé¢ yra tuo, kad viena i§ derybiniy 3aliy
pateikia savo pasitlymg ir pranesa tai, jog kita Salis privalo priimti jy sprendimg arba pasitraukti i$
deryby. Kaip teigia Fisher Ury ir Patton (2010), $i taktika dazniausiai naudojama poziciniy deryby
atzvilgiu, kadangi pateikiama labai paprastas sprendimas arba Salis priima jiems sililomg alternatyva
arba traukiasi i§ deryby. Alternatyvas siiilanti jmoné aiSku Siuo atveju stiprina savo pozicijas kitos
Salies atzvilgiu ir ver¢ia jg nerimauti (Fisher, Ury ir Patton, 2010).

Apibendrinant pozicing deryby strategija, galima teigti, jog ji naudojama tuomet, kad deryby
metu Salis ar Salys turi ribotus iSteklius bei naudodami $ig strategija nesiekia ilgalaikiy santykiy. Yra
manoma, kad naudojant Siai strategijai budingas taktikas (metodus) labai rizikuojama, kadangi
naudojamas agresyviis veiksmai oponento atzvilgiu tokiy deryby metu neleidzia priimti tinkamy
sprendimy deryby metu, o dazniausiai tokios derybos i§vis néra uzbaigiamos. Todé¢l yra manoma, kad

Sios derybos dazniausiai uzbaigiamos pergale-pralaiméjimu arba pralaiméjimu-pralaiméjimu.

2.2.2. Bendradarbiavimo strategija ir jos panaudojimas

Walton ir McKersie laikomi bendradarbiavimo strategijos pradininkai, kurie nagrinéjo
Klasikinius kolektyviniy deryby atvejus. Autoriai teigé, jog bendradarbiavimo ir poziciniy deryby
startegijos, yra procesai, kurie naudojami sprendziant konfliktus. Biitent §ie autoriai atrado skirtumus
tarp pozciniy ir principiniy deryby.

Fisher ir Ury $ig strategija vadina bendradarbiavimo (principine) strategija, taciau kiti autoriai
tokie kaip Fisher Ury ir Patton (2010) ja vadina integruojamosiomis bei problemy sprendimo
strategijomis. Nors §ie visi autoriai §ig strategija vadina skirtingai, tac¢iau jy apibendrinimas ir

aiSkinimas yra vienodas.
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Bendradarbiavimo strategija paremta deryby Saliy interesais, 0 ne turimomis pozicijomis. Jas
taikant deryby metu, Salys aktyviai klausinéja vienos kity svarbiy ir esminiy dalyky, jsiklauso j jy
interesus, ieSko sprendimy problemoms iSspresti, tiesiog vienos su kitomis tariasi. Biitent $iy strategijy
nauda yra tuo, kad bendradarbiavimo pagalba pasiekti susitarimai kiekvienai i§ derybininky pasiekti
ekonominj suklestéjima, sukuria stabilumg ir neleidzia i$siplieksti konfliktui.

Visoms deryboms vertinti naudojama trys Kriterijai:

¢ pasiektas naudingas susitarimas, kuris naudingas bus abiem salims;
e deryby verté;
¢ Saliy tarpusavio santykiai.
Bendradarbiavimo derybos jgyvendinamos visus auks¢iau kriterijus sukoncentravus j tam tikrus

keturis pagrindinius principus.

8 lentelé. Pagrindiniai bendradarbiavimo strategijos principai (sudaryta autorés (pagal Ury ir
Patton (2010)

Principas Apibendrinimas

Svarbu zinoti, jog derybininkas visy pirma yra Zmogus, turintis
jausmus, savo vertybes bei pozitirj. Todél svarbu Zinoti, kad
nagrin¢jant deryby problemg, tarpusavio santykiai neprivalo buti
Problema atskirti nuo Zmoniy | siejami su iSkelta problema. Todél teigiama, kad Salys deryby metu
turi spresti problema, o ne tarpusavio santykius, kadangi tai gali

sukelti tarpusavio konflikta.

Sis principas teigia, kad $iy deryby metu svarbu ne 3aliy pozicijos,
Démesys bet interesai. Vykdant derybas ir naudojant S§ig strategija,
skiriamas interesams, o ne | akcentuojama, kad uz kiekvieno pasitlymo slypi tam tikri paslépti
pozicijoms tos Salies interesai, todél labai svarbu juos iSaiskinti. Atradus
uzsléptus interesus, lengviau jvykdyti deryby sprendimus, o kartais
jau atradus uzsléptus Salies interesus, pamatoma, kad jie jau yra

patenkinti.

Sis principas akcentuoja, jog priimant sprendimus svarbu
Priimti nesusitelkti ties vienu konkre¢iu sprendimu, nepriimti skuboty

naudingus sprendimus abiem | iSvady ir nemanyti, kad visi deryby sprendimai svarbas tik tai Saliai.

Salims Vykdydamos derybos privalo pateikti bent keletg alternatyvy, i$
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kuriy atrasti abiem Salims tinkamiausig, taip Salys iSplecia savo
sprendimy galimybes. Tik taip derybos galés buti naudingos ir

teisingos abiems Salims.

Sis principas vadovaujasi teisingais, veiksmingais ir vertingais
Objektyviy vertinimo kriterijais, kurie sprendziant problema, leidzia priimti
kriterijy vertinimas teisinga ir iSmintingg sprendimg. Kiekvienas sprendimas privalo

buti pagrjstas objektyvumu.

Auksciau pateikti kriterijai leidzia suvokti, ko ir kaip derybininky Salys siekia ir kokj principg jie
naudos. Vykdant derybas ir naudojant butent Sig bendradarbiavimo strategija, derybininkai privalo
atkreipti démes;j j tam tikrus aspektus:

e deryby metu, iskilus konfliktui susiduria skirtingo tipo interesai;

e interesai gali buti suklasifikuojami, svarbiausiai tampi asmeniniai interesai;

konflikto metu interesai gali Kisti;
e deryby metu svarbu iSsiaiskinti visus interesus;
e sustojimas ties interesy aiSkinimu gali buti skausmingas (Jucevicius, 2009).

Pastebima, jog naudojant bendradarbiavimo strategija deryby metu, pasiekti bendro sutarimo bus
galima tik tuomet, kai derybininkai suséd¢ prie bendro deryby stalo atskleis tikruosius savo interesus.
Atvirumas ir aiSkumas taikant $ig strategija be galo svarbiis. Tik atvirumas ir konkreciai déstomos
problemos abiem derybose dalyvaujan¢ioms Salims padés lengviau viena kita suprasti. Skirtingai nei
naudojant derybiniy pozicijy strategijg, bendradarbiavimo strategijos derybininkai ieSkodami
sprendimy vykdant derybas stengiasi ,,didinti pyraga“. Todél manoma, kad $ios strategijos pagrindiniai
uzdaviniai yra atskleisti abiejy Saliy interesus, sukurti kuo daugiau pasirinkimo alternatyvy, viska
18aiSkinti objektyviai ir negin¢ijamai, i§laikant gerus tarpusavio santykius.

Jeigu derybininkai ruo§damasi deryboms, naudodami bendradarbiavimo strategija, néra visiskai
pazing saves, nenusistate savo vertybiy, i$ tikryjy naudoja derybiniy pozicijy strategija. Toks rodikliy
neturéjimas, gali turéti neigiamy pasekmiy deryby metu, kadangi neatskleidus tikryjy savo interesy sau
patiems, jy neimanoma atskleisti ir savo prieSininkams, todél bendradarbiavimo derybos negalés
pasiekti pergalés. Todél ruosiantis bendradarbiavimo deryboms, svarbu kuo geriau iSnagrinéti savo
interesus, zinoti jy kiek daugiau, nes Salys, kurios tvir€iau iSnagrinés savo interesus ir turés jy daugiau
pasieks daugiau susitarimy, negu tos, kuriy pazinimo rodikliai bus zemi. Aisku galima teigti, jog

bendradarbiavimo derybos turés bet kokj rezultata, kadangi susitarimas bus pasiektas, taciau jis
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priimtinesnis bus tai Saliai, kuri turés ypatingg vaidmenj deryby metu ir turés sukaupusi daugiau su
derybomis susijusios informacijos (Bosiené, 2012).

Svarbu pastebéti, jog asmenys turintis aukstesnj nei vidutinis iSsilavinimo lygj yra imlesni bet
kokia informacijai negu tie, kuriy rodikliai yra zemesni. Tokiu atveju galima daryti prielaida, jog
tinkama informacijos paieSka susijusi su derybomis, svarbiausias kriterijus, kuris leidzia siekti
pergalés-pergalés rezultato. Galima teigti, jog derybininkas, kuris ieSkodamos informacijos ir taip
stengdamasis pazinti save, sugebés pasiekti gery sprendimy deryby metu. (Fisher, Ury, Paton, 2011).

Kaip ir naudojant derybose pozicing strategija, taip ir bendradarbiavimo strategija, svarbiausia
yra nusistatyti alternatyvas (BATNA). Svarbu zinoti, kad naudojant bendradarbiavimo strategija,
alternatyvy pateikimas yra svarbiausias standartas, kuris leidzia pasiekti lengvesnio abiejy Saliy
susitarimo (Lincke, 2003). Salies galimybés turéty biiti jvertintos dar prie§ vykdant derybas, kadangi
labai svarbu apsvarstyti visas alternatyvas, jeigu deryby metu pasitilymas biity atmestas arba priimtas.
Daroma prielaida, jog Salis privalo rinktis tg varianta, kuris tenkinty ne tik pagrindinius interesus, bet ir
tenkinty Salutinius jos interesus. Geriausias susitarimas laikomas tas, kurio matuojamas bet koks
pasitilymas. Toks sprendimas yra adekvatus ir gali abi Salis apsaugoti nuo nepalankaus galutinio
rezultato, kuris biity nepalankus abiem joms. Kiekviena Salis nusistatys skirtingas alternatyvas, o tai
parodo, jog deryby metu Salys sieks ir skirtingy deryby sprendimy. Pateikiami pasitilymai, dazniausiai
ir dominuos visy deryby metu, ta¢iau naudojant bendradarbiavimo strategija, abi deryby Salys stengsis
derétis labai nenutoldamos nuo savo BATNA bei sieks sau palankaus sprendimo varianto.

Naudojant bendradarbiavimo strategija, kaip ir derybiniy poziciniu strategijos metu, derybininkai
naudoja tam tikras taktikas, kurios lengvina deryby procesa. Siuo atveju galima teigti, jog naudojamos
taktikos deryby metu reikalingos ne tam, kad priversty prieSininkg priimti sau tinkamus sprendimus ar
kazkaip kitaip paveikti, taiau naudojama bendros problemos sprendimo radimui. AiSkinant
bendradarbiavimo strategijos paskirt] — svarbu suzinoti uz derybininky pasiilymy slypin¢ius jy
poreikius bei pateikti pasitilymus Siems poreikiams aiskinti. Kiekvienas toliau pateiktas metodas, kuris
naudojamas bendradarbiavimo strategijoje siejamas su problemos sprendimo vystymu, kuris reikalauja
daugiau informacijos apie derybininky poreikiy aidkinima. Si deryby strategija taip gali buti
naudojama ir tuomet kaip kitos Salys deryby metu naudoja derybiniy pozicijy strategija. Tokios
taktikos, kurias naudojant deryby metu $aliy pozicijas galima nukreipti j interesy paieskas, suSvelnina
abipus;j saliy sprendimg deryby metu (Urbanavi¢iené, 2009).

»Pyrago didinimas®. Derybininkai pradédami derybas daznai stokoja derybiniy resursy, tuomet
kyla nesutarimai ir abiem Salims tampa sunku pasiekti joms abiem svarbiy sprendimy. Todé¢l abi Salys
privalo iSplésti derybinius resursus, taip suteikiant daugiau galimybiy viena kitai. Deryby metu abi
Salys privalo surasti, papildomy gériy, kuriomis galéty manipuliuoti. Si taktika didina galimybes
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isspresti problemas. Si taktika pasitvirtins tuomet, kaip priimti sprendimai bus naudingi abiem 3alims
ir pasiektas rezultatas nebus pasiektas kity asmeny saskaita. Visos pateikiamos alternatyvos Sios
taktikos metu negali biiti siejamos su jokiomis treCiomis Salimis. Bazzerman M.H. nagrinédama $ig
taktika nurodo, kad sunku pasiekti rezultato ,,du plius du lygu penki®, kad rezultatas biity naudingas ir
treciajai Salial. Aisku pasitaiko atveju, kai derybos jvyksta palankiu susitarimu ir tre¢iosioms Salims.

,»Abipusés paslaugos®. Sios taktikos reikimé priklauso nuo 3aliy galimybiy rasti ne viena
sprendima, kurie leisty atskleisti skirtingus Siy sprendimy problemy prioritetus. Jeigu deryby metu
Salys aiSkina skirtingas problemas ir taikant Sig taktika gaung rezultata, kuris kiekvienai jy yra
prioritetinis, tai galima teigti, kad Salys gauna didziausig naudg negu biity gave naudodami pozicing
deryby strategija. Todél deryby metu, kuriose svarstomos kelios problemos, keliama daug diskutuotiny
klausimy, geriausiai naudoti ,,abipusés paslaugos® taktika. Sios taktikos aspektas pagristas tuo, kad
viena Salis nusileidzia kitai Saliai dél jai nesvarbiy interesy, taip tikédamasi, kad gaus lengvaty jai
svarbiuose interesuose. Darydamos tokias nuolaidas deryby metu Salys suteikia galimybe iSspresti sau
svarbius klausimus (Mattock, Ehrenborg, 2001).

»Abipusiy paslaugy“. Si taktika pasizymi klaidy ir bandymy metodu. Kaip kiekviena $alis
ieSko sau naudos pateikdama skirtingus pasiiilymus, kurie galéty buti naudingi kitos Salies interesams.
Sios taktikos metu kiekviena 3alis i$sikelia sau probleminius klausimus, kurie bus nagrinéjami deryby
metu bei kiekviena dar atskirai nusistato ty klausimy prioretiSkumg. Po to Salys pateikia pasitilymus
tiems susitarimams pasiekti. Sie santykiai grindziami tuo, kad viena 3alis pateikdama sprendimo
variantus, sukuria oferta kitai Saliai, taip leidZiant jai apsvarstyti visas laiméjimo ir pralaiméjimo
galimybes. Tada derybose dalyvaujanti $alis, apsvarstydama visus variantus ir galimybes gali priimti
arba atmesti jiems sifilomus sprendimus. Sios taktikos panaudojimas reikimingas yra tuo, kad abi 3alys
gaus naudg Cia ir dabar, kad abiejy Saliy iSkeltos problemos bei pateikiami joms sprendimai bus
aiskinami tuo padiu metu, o ne tai, kad vieni 3alis norimg rezultata gaus dabar, o kita kitakart. Si
taktika pasizymi tuo, kad kiekviena Salis dalyvaujanti derybose privalo atsizvelgti ne tik j savo
prioritetus ir problemas, bet ir j kitos Salies. Savo prioritety zinojimas leis lengviau iSspresti deryby
procesa ir leis daugiau alternatyvy pasidlyti kitai Saliai, nes kitaip derybos baigsis pergale —
pralaimeéjimu, kai viena $alis gaus viska, o kita Salis liks be nieko.

,Vieno teksto procediira®. Sioje taktikoje visada dalyvaus tre¢iasis nepriklausomas asmuo.
Esminis dalykas yra tas, kad tas treCiasis asmuo dalyvaudamas derybose, iSklausg¢s abiejy Saliy
pozicijas, suraSys preliminary sprendimg. Gave sprendimg abi Salys jj kritikuoja, o treciasis asmuo vel
ji taiso pagal visus nurodymus ir procesas kartojamas i§ naujo, siekiant abiem Salims teisingo
sprendimo. Si taktika reikminga tuomet, kai derybose dalyvaujandios 3alys neatsiriboja nuo savo
interesy ir nesugeba tinkamai uZzbaigti deryby, todél treciasis derybas nukreipia teisinga linkme,
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padeda atskirti problemas ir pateikia abiem $alims svarbius sprendimus. Sio asmens pozicija —
tarpininkas, kuris padeda abiem Salims lengviau viska suprasti, jo sprendimai visada biina nesaliski
svarbiis abiem Salims. Pabréziama, kad tarpininkas daznai buina Sios srities specialistas, gebantis
spresti konfliktus deryby metu. Tarpininkas, dalyvaudamas derybose, privalo iSklausyti abiejy Saliy
interesus bei kritikas, pagal kurias pateikti tokj sprendima, kuris biity naudingas abiem Salims ir netgi
nebijoti pateikti savo nuomong, tadiau visada laikytis $aliskumo. Sios taktikos panaudojimas deryby
metu leidzia turéti daug sprendimo biidy, i§ kuriy priimamas geriausias variantas. Si taktika labiausiai
naudojama tose derybose, kur vyrauja daug derybiniy grupiy, kurios pateikia daug sprendimo biidy,
taciau jie nepriimti nei vienai grupei, o nusileisti nei viena Salis nenori. Tarpininkas tuo metu tampa
labai svarbus, kadangi jis iSnagrinéjes visas kritikas, perteikia naujus sprendimus, pagal sukurtas
kritikas ir i$siun¢ia visoms deryby puséms. Sios taktikos pliusas yra ir tai, kad derybinés grupés
neprivalo susitikti viena su kita ir gali likti savo Salyse, taip sutaupoma deryby organizavimo kastai.
(Rodica, 2012).

,»Nespecifinés kompensacijos®“. Dar viena i$ takty tai, kai viena i§ derybiniy Saliy, pasiekia savo
interesus, bet uz tai pralaiméjusiai Saliai kompensuoja padarydamas nuolaidas. Adekvatus kitos Salies
interesy patenkinimas leidzia suvokti, kad toks sprendimas kaip kompensacija uz gauta deryby
sprendima, tadiau daZniausiai tokie deryby sprendimai néra susije su tikraisiais aliy interesais. Sios
taktikos esminis tikslas nepasiekti pagrindiniy tiksly, bet parodyti savo oponentui, kad jiems labai
svarbu jy interesai ir kad Salis netgi pasirengusi atsidékoti uz jiems daromas nuolaidas. Tam kad §i
taktika pasiteisinty, prieSinga Salis privalo Zinoti, kokios vertybés labai svarbios kitai Saliai ir kokig
nuolaidg ji pasirengusi suteikti. Netinkamai panaudota $i taktika, gali tapti panasi | poziciniy deryby
taktika ,,sunki padétis®, kuomet Salis rodydama palankuma kitai Saliai, sieks sau geresnés pozicijos ir
zitirés tik savo interesy, nors akcentuos visai kitus dalykus. Labai svarbu, kad $i taktika pasitvirtinty ir
duoty naudos abiem Salims, nebiity zalinga (Rodica, 2012).

wousitarimo iSlaidy sumazinimas. Vienos Salies tiksly pasiekimas, kitos Salies iSlaidy
mazinimo galimybe. Si taktika skiriasi tuo, kad abi $alys pasickia savo tiksly, kuriy jos sieké, tadiau
vienai i$ Saliy yra mazinamos iSlaidos tiems sprendimams jgyvendinti. Suprantama, kad naudojant $ig
taktika naudojami gériai, tik Sios taktikos metu jie veikia ne kaip atsidékojimas, bet kaip suprantami
dalykai, dél kuriy susitariam ir kurie padeda maZinti i$laidas ir atstato nelygybe tarp abiejy Saliy.
Naudojant 8ig taktika labai svarbu iSnagrinéti kitos puseés siekius ir interesus. Derybininkas norédamas
pasiekti abiem Salims palankaus sprendimo, privalo labai gerai iSnagrinéti netgi uZsléptus abiejy Saliy
interesus. Sios taktikos esmé ne pavirdutinidkai gilintis j kitos $alies interesus, bet nuodugniai juos

iSanalizuoti, tam kad bty pasiekta pergalés — pergalés rezultatas abiem Salims (Maciulis, 2012).
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»Mindiy lietus“ . Sios taktikos esmé¢ sukurti kuo daugiau sprendimy, kurie leisty iSspresti
problema. Sukuriama tiek sprendimy, pateikiama tiek alternatyvy, kuris jungiant kartu ar renkantis
atskirai bty pasiektas galutinis tikslas — priimtinas abiem puséms. Pagrindinés taisyklés, kuriomis
reikia vadovautis naudojant Sig taktikg, tai nebijoti kritikos ir teikti idéjas. Derybininkai suséda prie
baltos lentose, kurioje pateikiama problema ir taip nebijodami reiksSti savo minciy teikia idéjas ir
sprendimus. Kartais pateikiama informacija biina paprasCiausios mintys Sovusios | galva tuo metu.
Visos mintys raSomos lentoje ir taip i$ jy renkamas priimtiniausias variantas. (Maciulis, 2012).

Apibendrinant galima teigti, jog bendradarbiavimo strategijg renkasi tos deryby Salys, kurios
stengiasi bendradarbiauti ir ieSko vis naujy sprendimy problemoms iSspresti. Skirtingai nuo pozicinés
strategijos, bendradarbiavimo strategija skiriasi tuo, kad Salys stengiasi ieSkoti kompromisy ir tenkinti
lukescius abiejy $aliy, neslépdamos savo interesy. Bendradarbiavimo strategijoje abiem Salims labai
svarbiis tarpusavio santykiai, tod¢l daugelis autoriy nagrinédami deryby strategijas, teigia, jog S§i
strategija yra daug naudingesné ir svarbesné, kadangi abi Salys stengiasi gincus spresti taikiai ir abiem
Salims priimtinais biidais, o ne sprendimo siekti bet kokia kaina.

Apibendrinant teorinius sprendimus galima teigti, jog Siandieninéje visuomenéje deryby
strategijos pasirinkimas gali keisti jstaigy ar kity organizacijy valdymo formas bei mastyma apie
svarbiausius verslo aspektus ar filosofijas. Sékmingas deryby strategijos pasirinkimas leidzia uzimti
dominuojancias pozicijas versle, kadangi tai sékmingo sandorio organizavimo schema. Siekiant
efektyviau valdyti derybas, svarbu atsizvelgti ir | pasitaikancius deryby sunkumus bei stengtis jy

iSvengti.

2.3. Derybuy strategijos taikymo teorinis modelis

DaZnai derybininkai j susitikimus eina tarsi ] ziitbiiting kova, oponentas laikomas priesu ir
stengiamasi i§plésti kuo daugiau naudos sau. Vyrauja abipusis nepasitikéjimas ir prieSiSkumas, tad
didel¢ tikimybe, tad tokiose derybose (jei 1§ viso tai gali buti vadinama derybomis) nebus apsieita be
aStriy prieStaravimy ir konflikty. Bitent toks nusistatymas apsunkina deryby procesg ir geriausio
galimo rezultato siekima.

Norint sékmingai derétis, reikia turéti veikimo plang — galutinj tiksla ir strategija jam pasiekti.
Kruopsciai ruostis deryboms, kad planas biity jgyvendintas. Pasirengimas deryboms yra pirmasis ir
pats svarbiausias deryby proceso etapas. Nuo to, kaip bus pasirengta, labai priklauso biisimyjy deryby

rezultatai.
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Kai tikslai yra aiSkiis, o galimi prieSininky siekiai iSnagrinéti, reikia parengti strategija savo

tikslams pasiekti. Kuriant strategija, pasinaudoti komandos nariy asmeniniais privalumais, tiksly

apgalvojimas. Strategija yra bendras veiklos kursas, skirtas keletui konkreciy tiksly pasiekti. Nereikia

jos painioti su taktika, kuri yra iSsamus biidai strategijai jvykdyti.

Strategija priklausys nuo keliy veiksniy pvz.: asmenybiy, aplinkybiy ir svarstomo klausimo.

Atidziai patikrinti, kaip komandos nariy veikla susijusi su deryby priezastimi ir turiniu, ir iSrinkti tuos,

kuriy asmenings savybés ir jgtidziai labiausiai praversty siekiant komandos tiksly.

Sprendziant deryby procesus dazniausiai iSskiriamos dvi strategijos:

e Pozicing;

e bendradarbiavimo.

Derybos

o

Siekiai

Tikslai
/ \_
Uzdaviniai Metodai
¥\
Poziciia
v
Aplinkybés
v
Rezultatas

o

Pozicin¢ strategija

/

~h

Bendradarbiavimo strategija

e Norint i$laikyti pranaSuma;

e  Suzinoti prieSininko pagrindinius
tikslus;

e  Sumenkinti prieSininko siekius;

e  Pribloksti priesininka, kad $is
nesugebéty tinkamai mastyti;

e  Galutinis rezultatas priklauso tik
vienai pozicijai;

~,

Apibusis bendradarbiavimas;
Ilgalaikis rysys;

Priimti sprendimai abiem pusém;
Svarbiis poreikiai, 0 ne interesai.

1 pav. Deryby strategijos teorinis modelis

Skirtumas tarp $iy strategijy panaudojimo, kokiy tiksly siekia patys derybininkai. Poziciné

strategija dazniausiai naudojama tokiose derybose, kuriose siekiama naudos tik vienai pusei, kai
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derybininkas deryby metu nesistengia prieiti prie deryby rezultato, kuris biity naudingas abiem
puséms.

Bendradarbiavimo strategija deryby metu suteikia lankstumo, deryby metu islicka svarbu abiejy
Saliy interesai, 0 ne pozicija.

Renkantis vieng i$ aukS$¢iau iSvardinty deryby strategijy, svarbu zinoti kokie pagrindiniai paties
deryby proceso tikslai, jvertinti deryby strategijos pasirinkimo privalumus bei trukumus.

Deryby strategijos pasirinkimas taip pat priklauso nuo kiekvieno derybininko prioritety:
pranasumo, pozicijos analizés, tiksly jvardijimo, trilkumy analizés ir kt. Teisinga kryptis, kurig renkasi
derybininkai bus tik iSanalizavus ir i§désCius visus deryby proceso prioritetus. Trumpai iSanalizavus
deryby strategijy pasirinkimg, gali sudaryti deryby modelj, kuris palengvinty deryby eigg ir tinkamy
strategijy pasirinkimg ( 1 pav.).

Pateiktas paveikslas parodo, jog deryby strategijos pasirinkimas priklauso nuo deryby proceso
elementy, kuriuos pasirenka pats derybininkas. Tuomet jvertindami visus jmanomus / pasiekiamus
deryby elementus bei priimtinas taktikas, derybininkai renkasi deryby strategijas, kurios bty
naudingiausios siekiant jiems palankaus deryby rezultato.

Deryby strategijy taikymo galimybiy modelis, atlickant tolimesnj tyrimg, bus pritaikytas
nagrinéjant deryby strategijas maitinimo jstaigose Alytaus mieste. Bus sitiloma §j modelj naudoti
vykdant derybas ne tik tarp jstaigy darbuotojy, bet ir tarp vykdomy deryby su klientais bei tiekéjais.

Apibendrinant galima teigti, jog deryby strategijy taikymo pagrindas — derybiniai tikslai, kadangi
rengiant deryby strategija, biitina jvertinti deryby dalyviy tiksly siekimg ir norima deryby rezultata.

Viena didziausiy problemy vedant derybas, tai dviejy prieSininky susitikimas turint skirtingus
tikslus. Derybos néra toks jau paprastas reiSkinys, tai yra interaktyvus procesas, kurio metu abi Salys
naudoja tam tikras strategijas, kurios daznai padeda nugaléti prieSininkus ir priimti sau palankius
sprendimus. Kokios naudojamos strategijos? Kas lemia Saliy pergales viena prie§ kita? Kokie
pagrindiniai tikslai nulemia deryby pabaiga? Sie ir kiti klausimai leidzia manyti, jog derybos —
suplanuota veiksmy eiga, kurios metu naudojamos strategijos, padedancios pasiekti nusistatytg tiksla.

Apibendrinant deryby bei jy strategijos pasirinkimo teorinius aspektus, galima teigti jog deryby
strategijos pasirinkimas priklauso nuo daugelio veiksniy: iSsilavinimo, kultiiros lygio ir temperamento,
Iyties, pozicijos, iSankstinés nuostatos, nuo kiekvieno derybininko tikslo bei intereso.

Norint, jog derybos biity s€ékmingos labai svarbu 1§ anksto joms pasiruosti, tiesiog atlikti namy
darbus — keturis svarbius dalykus:

e Pasiruosti emociskai ir nusiteikti deryby procesui;
e Tinkamai iSnagrinéti savo ir prieSininko poreikius;
e Svarbu iSmanyti Zmogaus elgesio psichologinius aspektus;
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e Tinkamai iSnagrinéti derybose taikomas strategijas bei taktikas.

Vedant derybas labai svarbu zinoti, jog strategijy pasirinkime yra dvi galimybés, tai
bendradarbiauti arba rungtyniauti. Deryby analitikai, teigia, jog vedant deryby procesa
bendradarbiavimo strategija yra Zymiai geriau negu konkuruoti linkusi pozicija. Labai svarbu zinoti,
kad deryby esmé abi puses tenkinancio sprendimo priémimas, o ne asmenin¢ pergalé. Nors daugelis
derybininky to nesupranta ir deryby metu labiau naudoja pozicing strategija negu bendradarbiavimo.

Analizuoti teoriniai $altiniai parodé, jog deryby metu naudojant pozicing strategija abiem Salims
labai svarbu pasiekti savo nusistatytg idealy;jj tiksla, kitai Saliai suteikiant kuo maziau galimybiy. Todél
pla¢iau nagrinéjant §ig strategija, svarbiausia lieka metodai bei taktikos, kurias renkasi derybininkai,
naudojantys Sig strategija: prieSininko tikslai, alternatyvos, derybininko mastymas, numatytos deryby
iSlaidos.

Naudojant bendradarbiavimo strategija labai svarbus tampa saves pazinimas bei tinkamos
informacijos ieSkojimas ir pateikimas. Kaip ir renkantis pozicing strategija, taip ir bendradarbiavimo
strategija svarbiausia nusistatyti alternatyvas.

Bendradarbiavimo strategija labiau tinkama tuomet, kaip deryby metu bandoma atrasti bendrus
interesus, sickiamas rezultatas naudingas abiem pusém ir planuojamas ilgalaikis derybininky
bendradarbiavimas. Renkantis bendradarbiavimo strategija abi Salys stengiasi apsikeisti turima
informacija, pradiniais pasiGlymais, interesais, nesistengia kelti per auksty reikalavimy.
Bendradarbiavimo strategijoje naudojamos taktikos leidZia jvertinti prieSininko s3Ziningumg ir
pasidalinti lygiavertémis nuolaidomis.

Galima pastebéti, jog deryby strategijos pasirinkimas priklauso nuo paties derybininko pozicijos.
Tinkamai tg iSaiSkinti yra kuriamas deryby strategijos teorinis modelis, kuris parodo, kad renkantis
strategija visy pirma reikia Zinoti kokie pagrindiniai derybininko siekiai, tuomet reikia iSsikelti tiksla ir
sudaryti uzdavinius, kuriais tas tikslas bus pasiekiamas, sudélioti metodus, kuriais galima tg tiksla
pasiekti, numatyti aplinkybes, pozicijas ir galimg deryby rezultaty. [vertinus visus Siuos veiksnius,

pasirinkti tinkamga deryby strategija, kuri padéty pasiekti norimo rezultato.

Tyrimai, kuriy metu nagrinéjama deryby strategijos, jy pasirinkimas bei svarba pasitaiko retai, o
apie deryby strategijy taikyma maitinimo jstaigose nepavyko rasti. Lietuvoje tyrimy deryby metu
nagrinéjama mazai, o apie deryby strategijy taikyma iSvis nepavyko rasti. Kadangi ankstesniuose
skyriuose buvo aptarta kokios svarbiausios prieZastys nulemia deryby strategijos pasirinkimg, kokie

veiksniai labiausiai tinkami bendradarbiavimo strategijai, kokie bruozai svarbiis pozicijos strategijai,
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buvo tikslinga istirti kaip daznai derybos vyksta maitinimo jstaigose ir kokiais kriterijais vadovaujantis
pasirenkama viena ar kita deryby strategija, nuo ko priklauso pacios deryby strategijos pasirinkimas.

Tyrimas padéty atskleisti, kokig deryby strategija geriausiai taikyti maitinimo jstaigose, kad
derybos biity s€ékmingos. Taip siekiant gauti daugiau informacijos apie svarbiausius elementus, kurie
nulemia deryby procesa.

Tyrimas padéty atskleisti ne tik asmening kiekvieno, kaip derybininko pozicija deryby metu, bet
suprasti kaip deryby strategijos pasirinkimas gali jtakoti deryby pabaiga.

Apibendrinant galima teigti, jog derybos vyksta nuolat, sprendziant jvairius svarbius klausimus,
tatiau jy galutinis rezultatas priklauso nuo deryby strategijos pasirinkimo, turimy prioritety ir
pasiruo§imo deryboms.

Teisingas deryby strategijos parinkimas reikalingas tam, kad kiekvienas derybininkas zinoty kaip
tinkamai elgtis deryby metu. Svarbu i§ anksto numatyti ir sumodeliuoti tinkamg deryby strategija, vien
tam, kad derybininkas zinoty, kur link veda ir vystosi pacios derybos, kokio rezultato tikétis,

pasirenkant vieng ar kitg strategija.
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3. TYRIMO METODOLOGIJA

Atliekamas empirinis tyrimas leis atskleisti deryby strategijy taikymo ypatumus maitinimo
jstaigose Alytaus mieste. Sio empirinio tyrimo tikslas — tyrimo rezultaty analizés pagrindu nustatyti
deryby strategijos taikymo ypatumus maitinimo sektoriuje Alytaus mieste bei pateikti rekomendacijas
tolimesnei veiklai, kurios leisty iSlaikyti gerus santykius su darbuotojais bei plétojant versla.

Empirinio tyrimo uzdaviniai:

1. Pagrijsti deryby strategijy taikymo tyrimo metodika;

2. Sukurti instrumentg, kuriuo remiantis bus atliekamas tyrimas;

3. Atlikti empirinj tyrima, siekiant nustatyti deryby strategijos taikymo ypatumus maitinimo
jstaigose Alytaus mieste;

4. Parengti deryby strategijos taikymo rekomendacijas maitinimo jstaigoms Alytaus mieste.

Tyrime naudojami $ie metodai:

Kaviniy darbuotojy anketiné apklausa — pirminiy duomeny analizé. Tikslas: jvertinti kaviniy
darbuotojy pozitrj j deryby panaudojimg konflikty metu su vadovu bei kaviniy klientais. Anketos
pagalba galima atlikti darbuotojy apklausg, kuri padés jsigilinti j kylancias problemas maitinimo
jstaigose vedant derybas arba jy vengiant. Sudaryti anketos klausimai padés iSsiaiSkinti kokios deryby
strategijos labiausiai naudojamos, kokiy tiksly siekiama deryby metu, kas dazniausiai laimi vedant
derybas.

Struktirizuotas darbdaviy interviu Alytaus mieste — pirminiy duomeny analizé.
Struktiirizuotas interviu naudojamas, atskleidziant darbdaviy pozitri i deryby nauda, ar i§ vis darbo
vietoje yra naudojamos derybos, kaip derybomis ruoSiasi su savo darbuotojais. Kaip formuluoja V.
Leonavicius (2010), struktiirizuotas interviu leidzia suformuluoti tam tikrus klausimus, kurie bty
susije su darbo tema ir uzduoti juos konkrecioje situacijoje.

Tyrimo metu surinkta informacija pateikiama naudojant lenteles ir paveikslus, pagal kuriuos
susisteminta informacija sugrupuojama.

Duomenuy apdorojimo metodai.

e Gautiems duomenims apdoroti, sisteminti taikyti kiekybinio tipo statistiniai duomeny
analizés metodai: aprasomoji statistika.
e Duomenys apdoroti programomis Windows Microsoft Word ir Windows Microsoft

Exel programomis.
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3.1. Tyrimo instrumento parengimas

Tyrimui atlikti buvo naudojamos du duomeny rinkimo tipai:

e Anketiné apklausa — anketai buvo sudaromi uzdaro tipo klausimai, padedantys greiciau ir
lengviau susisteminti duomenis. Taip respondentas gali paprasCiau atsakyti | jam
pateiktus klausimus. Sudaromi klausimai turi tris ar daugiau atsakymo varianty. Anketa
sudaryta i§ 13 klausimy. Esminis Sios anketos tikslas yra parodyti deryby strategijy
svarbg, galimybes bei pasekmes jei derybos baigiamos nesékmingai. Tai reikSminga,
kadangi padés jvertinti kaip maitinimo jstaigose vedamos derybos ir kaip tai jtakoja
darbuotojy darbo kokybei.

e Struktdrizuotas interviu — pateikiami devyni atviri klausimai darbdaviams, kurie
naudojami norint suZinoti darbdaviy nuomong, apie deryby strategijy panaudojima
maitinimo jstaigose Alytaus mieste.

Statistiniai bei anketos gauti duomenys yra apdorojami Microsoft Excel skaiciuoklés pagalba,
pateikiami grafiSkai. Interviu duomenys yra pateikiami lentel¢je ir apibendrinami.
Apibendrinant tyrimg galima teigti, jog abu naudojami duomeny rinkimo tipai, labai svarbds,

norint jvertinti deryby strategijy taikymag maitinimo jstaigose Alytaus mieste.

3.2. Derybuy startegijos taikymo Alytaus mieste tyrimo logika

Tyrimo objektas yra maitinimo jstaigy (kaviniy) Alytaus mieste darbuotojai (vadovai ir paprasti
darbininkai). Atliekant apklausg maitinimo jstaigos buvo atrenkamos pagal jy gyvavimo metus nuo 1-
10 mety, taip pat pagal savo populiarumg ir galimybe dalyvauti apklausoje.

Tyrimo metu panaudotas interviu vadovams paklausti — buvo apklausti 4 kaviniy vadovai, kurie
sutiko sudalyvauti apklausoje ir trumpai papasakoti apie problemas jy maitinimo jstaigoje. Buvo
paprasyta kaviniy vadovy sudalyvauti interviu, kurio pagalba, uzduodant klausimus, buvo galima
suzinoti, kokios yra darbdaviy pozitris j derybas. Apklausoje dalyvavo keturi darbdaviai i§ Alytaus
miesto, turintys maitinimo jstaigas (kavines).

Tyrimo metu panaudota anketa, suteiké galimybe apklausti maitinimo jstaigy darbuotojus apie jy
poziiir] ] vykstancias derybas jy istaigoje. Apklausa buvo vykdoma anonimiskai, todél kiekvienas

darbuotojas galéjo jaustis laisvai ir pateikti tikslig situacijg jy darbo vietoje.
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Tyrimo imties dydis bus apskai¢iuotas pagal Paniotto formule: n=1/(A%+1/N), kai: n — imties
dydis, A — leistina paklaida, N — populiacijos dydis (Kardelis, 2007, p. 312). Siame tyrime leistina
paklaida nevirsija 5%.

Statistinis imties dydzio nustatymas, kai visuma yra maza, atlickamas naudojant Paniotto

formulg:
n =1/ (A% + 1/N), kur

n — reikiamas respondenty skaicius;
A — paklaida (0,07);
N — visumos nariy skaicius;

Tyrime dalyvavusiy darbuotojy, vadinasi:

n=1/(0,07%+ 1/50) = 1/ (0,0049 + 0,0047) = 1/ 0,0096= 33

Respondenty apklausa buvo vykdoma 2017 m. lapkric¢io 10-16 dienomis, naudojant anketinés

apklausos metoda.
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4. TYRIMU REZULTATU ANALIZE

Norint jvertinti deryby strategijy vaidmenj maitinimo jstaigose buvo atlieckamas tyrimas, kuris
leido jvertinti deryby Strategijy taikyma maitinimo jstaigose Alytaus mieste. Tyrime dalyvauti sutiko
keturios maitinimo jstaigos: ,,gaélykiné“, ,Dziky alaus restoranas“, ,,Palermo Pub®, ,,Dzukijos
dvaras®. Visy $iy jstaigy darbdaviai kartu su savo darbuotojais sudalyvavo apklausoje, kurioje pokalbis
su darbdaviais vyko interviu metodu, 0 maitinimo jstaigy darbuotojai anonimiskai atsakinéjo j anketoje

pateiktus klausimus.

4.1. Darbuotoju apklausos analizé

Vertinant deryby strategijy taikyma, buvo atlikta maitinimo jstaigy darbuotojy, dirbanciy Siose
jstaigose, apklausa.

Didzioji dalis apklausoje dalyvavusiy respondenty, net 55 proc., kurie Siuo metu dirba Siose
maitinimo jstaigose, buvo nuo 18-29 mety amziaus, tai daro prielaida, jog maitinimo jstaigose
dirbantys Zzmoneés jauni, kadangi Sis darbas néra lengvas ir reikalauja fiziniy pastangy. 32 proc.
apklausoje dalyvaujanciy respondenty amzius sudaré nuo 30- 45 mety.

Didziaja dalj apklausoje dalyvavusiy respondenty sudaré moterys — 74 proc. ir tik 26 proc. visy
apklausoje dalyvavusiy respondenty buvo vyrai. Vertinant tokiag situacija, iSrySkéjo, kad galbut
merginos labiau mégsta tokj darba dirbti. Galima daryti iSvada, jog jaunoms merginoms jsidarbinti yra
daug lengviau negu jauniems vyrams.

Respondenty teigimu, labai Svarbu jgyta patirtis ir svarbu jg igyti nuo pacios Zemiausios grandies
imong¢je, be abejo turint aukstg iSsilavinima dirbti paprastu darbuotoju néra lengva.

Vertinant $iy apklausoje dalyvaujanciy maitinimo jstaigy darbuotojus ir jy gebéjimus dalyvauti
derybose, buvo svarbu suzinoti kaip jie vertina deryby strategijy taikyma jy darbe, bendraujant su
klientais, tiekejais, su vadovu ar tiesiog atlickant tam tikras pareigas.

Siekiant suZinoti kaip daZnai respondentai dalyvauja derybose, tyrimo metu jy buvo praSoma
pazyméti teiginius, kurie labiausiai atitinka jy pasirinktg variantg. 2 paveikslas parodo, kaip apklausoje

dalyvave respondentai suvokia deryby daznuma.
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Reciau nei kartg per savaite 15

1-2 kartus per savaite 20
Karta per savaite 30
DaZniau nei kartg per savaite 35
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Procentai

2 pav. Kaip daznai Jis dalyvaujate derybose, proc.

Kaip 2 paveiksle pateikti duomenys rodo, 35 proc. apklausoje dalyvaujanciy asmeny derybas
veda daZniau nei kartg per savaite. Siy respondenty teigimu, jog beveik kas antrg diena nutinka
kazkoks jvykis, kuris privercia kalbétis su prieSininku ar tai buty klientas ar tai biity kolega. 30 proc.
apklausoje dalyvaujanciy asmeny teigia, jog derybos vedamos dazniausiai kartg per savaite, 20 proc.
apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog derybas veda 1-2 kartus per savaitg, 15 proc.
apklausoje dalyvavusiy respondenty derybas veda re€iau nei kartg per savaite. Gauti rezultatai parodo,
kad derybos maitinimo jstaigos vedamos daZnai, kadangi jstaiga kiekvieng dieng apsupta zmoniy, todel
nezinai kokiu momentu kokia situacija nutiks, kartais tiesiog net nezinai, kada ir su kuo kuriuo
momentu reiks bendrauti.

Siekiant iSsiaiSkinti su kuo daZzniausiai vedamos derybos, tyrimo metu visy respondenty buvo
praSoma pazyméti teiginius, kurie atitinka jy pasirinkima. 3 paveikslas parodo, su kuo dazniausiai

respondentai dalyvauja derybose.
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3 pav. Su kuo dazniausiai vykdomas deryby procesas Jiisy jmonéje, proc.

3 paveiksle pateikti duomenys parodo, jog 55 proc. apklausoje dalyvavusiy respondnety teigia,
jog dazniausiai derasi su kolegomis ir derybos dazniausiai vyksta dél darby pasiskirstymo arba vieno
ar kito klienty aptarnavimo. Kartais netgi tenka derétis ir dél darbo grafiko ar atostogy, tiesiog dirbant
kartu su zmonémis tenka daznai kalbétis ir prie kity prisitaikyti. 25 proc. apklausoje dalyvave
respondentai teigia, jog derybos dazniausiai vyksta su klientais dél vieno ar kito patiekalo pasirinkimo,
dél garnyro pateikiamo prie patiekaly, kodél negalima vieno ar kito pasirinkimo, kodél reikia daryti
vienaip, o negalima daryti kitaip. Kartais reikia j pagalba pasikviesti netgi Kitus kolegas. Tai
sunkiausios derybos, kadangi klientai dazniausiai galvoja, kad jie teists. 15 proc. apklausoje
dalyvavusiy respondenty teigia, jog derybos vyksta su vadovu, vadovas stengiasi maksimaliai
iSnaudoti savo galimybes sprendziant ar vieng ar kita iSkilusig problema, o tu kaip darbuotojas ne
visada pritari vadovo nuomonei. 5 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, jog ju darbas Siose
Istaigose atlieckamas su tiekéjais, todél jy derybos dazniausiai vyksta su jais dél kainos, prekes
kokybés, dél naujy pasitlymy ir kita. Kaip visi respondentai teigia, nesvarbu su kuo tos derybos
vyksta, jos daZnai bitina nelengvos ir priimti sprendimai daZnai nebiina priimti ir teisingi abiem
puséms.

Siekiant iSsiaiskinti kokio lygio derybose tenka dalyvauti visiems apklausoje dalyvaujantiems
respondentams, tyrimo metu buvo prasoma pazymeéti teiginius, kurie jiems atrodo labiausiai atitinka jy
pasirinkimg. 4 paveikslas parodo, kokiose derybose apklausoje dalyvave respondentai dalyvauja

dazniausiai.
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4 pav. Kokio lygio derybose dazniausiai tenka dalyvauti, proc.

4 paveikslas parodo, jog 90 proc. apklausoje dalyvaujanciy respondenty dazniausiai dalyvauja
reikSmingose derybose su klientais, tiekéjais, partneriais, kadangi visos derybos, kurios turi reikSmes
galutiniam deryby rezultatui, jau yra svarbios reikSmés. 10 proc. apklausoje dalyvaujanciy asmeny
teigia, jog jie dalyvauja nedidelés reikSmés derybose su klientais, tiekéjais, partneriais.

Siekiant i$siaiskinti teisingg deryby strategijos pasirinkima, tyrimo metu buvo prasoma pazymeéti
teiginius, kurie jiems atrodo teisingiausi renkantis strategija. Respondentai, nerad¢ jiems tinkamo
apibrézimo | pateikta klausima, gal¢jo pasirinkti ir atsakymag kita bei pateikti savo variantg. 5
paveikslas parodo, kaip respondentai vertina teisingg strategijos pasirinkima.

Kaip respondentai teigia labai svarbu Zinoti kaip tinkamai praversti derybas, tod¢l reikia ne tik
tinkamai joms pasiruosti iSkélus tikslus bei uzdavinius, bet ir parengti tam tikras strategijas,
pasirenkant vieng i$ jy, o gal net panaudojant jas abi.

Pateikti duomenys 5 paveiksle parodo, kad vieno pasirinkimo, kuris yra tinkamas renkantis
deryby strategijg néra. Vertindami ilgalaikius rySius, 23 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty nei
sutiko, nei nesutiko, jog deryby strategijos pasirinkimas leis sudaryti ilgalaikius rySius su savo
prieSininku. Kartais net gali neZinoti kaip gali baigtis derybos, o ar jos leis sukurti ilgalaikius rySius
1Svis pasakyti sunku.

Vertindami reikiamg sprendimg 10 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty visiskai sutiko, o
32 proc. sutiko, jog tinkamas strategijos parinkimas leis priimti jiems reikiamg ir svarby sprendima,
nes naudojama strategija suteiks galimybe bendradarbiauti su savo priesininku arba tiesiog pateikti

savo pozicija.
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5 pav. Kq duoda teisingas deryby strategijos pasirinkimas — su kuo esate susidiirgs/-Usi, proc.

12 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigé, jog strategijos parinkimas suteikia galimybe
labiau tikétis laimejimo, kaip ir likusieji 23 proc. jiems pritaria. Tinkamas strategijos parinkimas
leidzia labiau orientuotis j prieSininkg ir i jo naudojamg strategija. Svarbu Zinoti, jog pasirinkta
strategija pries ruoSiantis deryboms, gali i§likti ne visada ta pati ir gali biiti naudojama kita.

Siekiant i8siaiSkinti kokie veiksniai labiausiai jtakoja deryby procesa, tyrimo metu respondenty
buvo paklausta kurie 1§ pateikty atsakymy labiausiai siejami su deryby procesu. Respondentai nerade
jiems tinkamo atsakymo | pateikta klausimg galéjo pasirinkti ir atsakymag kita bei pateikti savo
variantg. 6 paveikslas parodo, kokius veiksnius respondentai iSskiria labiausiai kaip jtakojancius
deryby procesg. Pateikti duomenys 6 paveiksle parodo kaip respondentai vertina vieny ar kity veiksniy
pasirinkima, kurie galéty jtakoti deryby procesa.

Priesininko lytis. Vertinant prieSininko lyti 8 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, jog
prieSininko lytis yra visai nesvarbi, kadangi ne nuo lyties, bet nuo prieSininko asmenybés priklauso
deryby procesas, 5 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, jog deryby procesas tikrai
nepriklauso nuo lyties, kadangi kartais gali pasitaikyti ir stipriy motery ir silpny vyry, todél spresti apie
deryby pabaigg pagal lytj biity sunku, 12 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog
prieSininko lytis yra svarbi, kadangi ruoSiantis deryboms Zinant prieSininko lytj galima skirtingai joms
pasiruosti, galbiit netgi skirtingas taktikas naudoti vyrams ir moterims. Respondentai teigia, jog su
moterimis daZniausiai lengviau susitarti, kadangi sprendimo metu pasiiilius jiems palanky sprendima

su jomis biina lengviau pasiekti sau uzsibrézty tiksly.
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6 pav. Kaip Jiis galvojate, kokie veiksniai labiausiai jtakoja deryby procesg, proc.

Pasiruo§imas deryboms. 7 proc. sutinka, o 8 proc. apklausoje dalyvave respondentai jiems
visiskai pritaria, jog pasiruo§imas deryboms yra labai svarbus. Kartais tu gali nezinoti nei ko nori tavo
prieSininkas, nei kokias strategijas jis naudos, bet tavo asmeninis pasiruo$imas ir nusiteikimas
deryboms gali duoti daug naudos ir jtakoti deryby procesa.

Deryby strategijos pasirinkimas. 20 proc. sutinka, o 25 proc. apklausoje dalyvave respondentai
visiSkai sutinka, jog tinkamas deryby strategijos pasirinkimas yra vienas i§ veiksniy, kuris labiausiai
itakoja deryby eigg. Svarbu Zinoti, kad deryby metu naudojama strategija privalo ne tik pasakyti tai kg
nori pasakyti, bet labai svarbu kaip viska pasakyti priesininkui, kadangi tik geras pasirinkimas nulems
ar laimesi ar pralaimési.

Deryby tikslai. 5 proc. apklausoje dalyvavusiy respondeny ir sutinka ir nesutinka, jog deryby
procesui vienas 1§ svarbesniy veiksniy yra deryby tikslai, kadangi deryby metu vienam 1§ prieSininky
nesutikus su jam siiiloma pozicija, kito prieSininko tikslai gali ir pasikeisti. 10 proc. apklausoje
dalyvavusiy respondenty teigia, jog deryby tikslai svarbiis, nors deryby metu jie gali ir kisti.

Siekiant iSsiaiSkinti kokig deryby strategija respondentai daZniausiai renkasi deryby metu,
respondenty buvo paklausta kokig deryby strategija jie dazniausiai naudoja. Respondentai nerade jiems
tinkamo atsakymo ] pateiktg klausimg galéjo pasirinkti ir atsakyma kita bei pateikti savo variantg. 7
paveiksle gauti duomenys parodo, jog daugelis apklausoje dalyvave respondentai labiau vertina

bendradarbiavimo strategija.
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Bendradarbiavimo strategija. 16 proc. sutinka, o 23 proc. visiSkai sutinka, jog
bendradarbiavimo strategija naudingiausia vykdant deryby procesg, kadangi ji suteikia galimyb¢ daug

lengviau prieiti kompromisa, kuris naudingas abiem respondentams.

KITA

DERYBY METU NENAUDOJU JOKIY STRATEGIJOS
NAUDOJU ABI STRATEGIJAS VIENU METU
POZICINE STRATEGIJA

BENDRADARBIAVIMO STRATEGIJA

-

0 5 10 15 20 25
Procentai
Visiskai sutinku Sutinku Nei sutinku, nei nesutinku Nesutinku  m VisiSkai nesutinku

1 pav. Kaip Jus galvojate, kuri is Zemiau pateikty strategijy naudingiausia vykdant deryby procesq:

Kodél, proc.

Poziciné strategija. 10 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty vykdydami derybas dazniausiai
naudoja pozicing strategija. Jy teigimu deryby metu jiems néra svarbu, ka galvoja jy prieSininkai, jiems
svarbiausia apginti savo sprendimag, todél dazniausiai stengiasi nenusileisti kitiems ir uzpuola savo
prieSininkg gerai nepasiruosus, tiesiog kaip jie teigia bando juos ,,pastatyti pries§ fakta.*

Naudoju abi strategijas vienu metu. Vertindami deryby procesa kaip daugelis apklausoje
dalyvavusiy respondenty teigia, siekdami gauti jiems reikiamg sprendima naudoja abi strategijas. 12
proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty visiSkai sutinka, kad deryby metu naudoti abi strategijas yra
daug naudingiau nei naudoti kurig nors vieng 1§ jy, 17 proc. sutinka, kad dazniausiai parinkti
tinkamiausig strategija btina sunku, todél prie§ ruoSiantis deryboms, jie jvertina visas galimas
alternatyvas su abiem deryby strategijomis, 10 proc. apklausoje dalyvaujanciy respondenty teigia, jog
abiejy strategijy panaudojimas ir reikSmingas ir nereikSmingas.

12 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog deryby metu nenaudoja jokios strategijos
arba bent jau jiems taip atrodo, daZniausiai dalyvaudami deryby procese jie nesistengia nei nugaléti

savo prieSininko, nei su juo bendradarbiauti, tiesiog pateikia savo nuomong ir vykdo derybas.
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Siekiant iSsiaiSkinti kokie sunkumai ar problemos pasitaiko renkantis deryby strategija, tyrimo
metu respondenty buvo paprasSyta pazyméti tinkamus atsakymus, kurie jy manymu daZniausiai

pasitaiko renkantis deryby strategija.

KITA

ZINIU NEBUVIMAS

[ Byeec)

NENUMATYTI AISKUS TIKSLAI

STIPRUS PRIESININKAS

NETINKAMAI PARINKTA STRATEGIJA

0 5 10 15 20 25 30
Procentai
Visiskai sutinku Sutinku Nei sutinku, nei nesutinku Nesutinku  m VisiSkai nesutinku

8 pav. Kaip Jiis galvojate, kokios problemos ar sunkumai dazniausiai pasitaiko renkantis deryby

strategijqg, proc.

Stiprus prieSininkas. Kaip jau galima pastebéti tyrimo rezultatai parodé, jog stiprus deryby
prieSininkas yra svarbiausias deryby metu. 25 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, kad
kartais prie§ ruoSiantis deryboms gali net nenumatyti kas taves laukia deryby metu, nes prieSininkas,
kuris kaip tau atrodé i$ pradziy gali pasirodyti ne toks jau ir silpnas. 10 proc. apklausoje dalyvavusiy
respondenty pritaria, derybos gali priklausyti ne tik nuo tavo pasiruoSimo, tiksly ar naudojamos
strategijos, bet ir nuo prieSininko, nes kartais gali net nenumanyti kaip prieSininkas yra i§ tikryjy
pasiruoSes deryboms, 5 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, jog derybininko pozicija jiems
visiSkai nesvarbi ir jeigu derybos biity jiems nenaudingos, tiesiog uzbaigty jas dar neprasidéjus.

Netinkamai parinkta strategija. 33 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty sutinka, kad pries
ruoSiantis deryboms, labai svarbu pasirinkti tinkama deryby strategija. Eidamas derybas su sau svarbiu
priesininku galvodamas, kad gali lengvai su juo susitarti ir naudodamas bendradarbiavimo strategija, tu
gali prarasti daug laiko ir sprendimas gali buti nenaudingas, todél reikia geriau rinktis pozicing
strategijg ir pasakyti griezta ,,ne* arba griezta ,,taip*.

Nenumatyti aisks tikslai. 12 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty vertindami aiskiy tiksly

numatymag teigia, jog néra svarbu ar tikslai, kuriy siekiate deryby metu yra aiSkiis ir priimtas
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sprendimas yra galutinis, kadangi pradedant vykdyti derybas prieSininkas gali pasitlyti daug
naudingesnj sprendima, kuris bus svarbus abiem pusém.

Ziniy nebuvimas. 15 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty vertindami Zinias, kurias
derybininkai surenka apie savo prieSininkus teigia, jog jos néra labai svarbios deryby metu, tiesiog
jeigu labiau ir tvirCiau bus pasiruosta deryby procesui, tuo lengviau bus pasiektas deryby rezultatas.
Kaip teigia respondentai, dalyvaujant derybose su vadovu ar kolegomis papildomy ziniy ieskoti kaip ir
neverta, pazjstant savo prieSininkg lengviau laiméti derybas.

Siekiant iSaiSkinti kokie veiksniai labiausiai nulemia deryby strategija, tyrimo metu buvo

prasoma, kad respondentai pasirinkty tinkamiausig atsakyma, kuris atitinka jy nuomone.

PASITIKEJIMAS SAVIMI
PASIRUOSIMAS DERYBOMS

ZINIOS APIE OPONENTO TRUKUMUS
DERYBININKO PATIRTIS

TINKAMAI PARINKTA DERYBU STRATEGLIA

-
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Procentai

Visiskai sutinku Sutinku Nei sutinku, nei nesutinku Nesutinku  ® Visiskai nesutinku

9 pav. Kaip Jiis galvojate, kas labiausiai nulemia norimg deryby rezultatg, proc.

Tinkamai parinkta deryby strategija. 9 paveiksle matyti, kad 48 proc. apklausoje dalyvavusiy
respondenty teigia, jog tinkamai parinkta deryby strategija nulemia norimg deryby strategija. Labai
svarbu Zinoti, jog netinkamai parinkta deryby strategija leidzia pritraukti derybininkg arba prieSingai jj
atstumti, todél ruoSiantis deryboms svarbu pasiruosti naudojant abi deryby strategijas.

Derybininko patirtis. 2 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, kad labai svarbu deryby
metu prieSininko patirtis, kuo daugiau derybininkas jos turi, tuo didesné tikimybe, kad jis tvir€iau bus
pasiruoSes deryboms, zinos daugiau tinkamy atsakymy ir naudos vis kitg taktikg savo tikslams
pasiekti.

Zinios apie oponento triikumus. 25 proc. apklausoje dalyvaujandiy respondenty sutinka, kad
zinios apie prieSininko trilkumus labai svarbios, jeigu naudojant ar vieng ar kitg strategija nepriimami
jokie sprendimai, tai galima smogti prieSininkui i§ pasaly tai kas jam visai nenaudinga. Tokiu btdu

prieSininkas gali pasimesti ir suprasti, kad sprendimas kurio jus siekiate privalo biiti priimtas.
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Pasiruosimas deryboms. 20 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog labai svarbus
yra pasiruoSimas deryboms, kadangi nepasiruoSimas deryboms daro didel¢ jtaka galutiniam deryby
rezultatui. Deryby metu daZniausiai nugalimi tie prieSininkai, kurie ateina j derybas visiSkai
nepasiruo$e. Reziumuojant galima teigti, kad labiau pralaimi prieSininko ambicijos, savimeilé,
tinginysté ar kt. tai yra konkrecios Zzmogaus savybés, kurios neleido jam tinkamai pasiruosti deryboms.
Deryby metu labai svarbu lankstumas, svarbu zinoti kuriuo momentu tu gali pakelti balsa, o kuriuo
momentu privalai buti tylus.

Pasitik¢jimas savimi. 5 proc. apklausoje dalyvaujanciy respondenty teigia, jog pasitikéjimas
savimi leidzia tinkamai pasiruosti deryboms ir turéti tinkamg plang, kurj efektyviau panaudojus bus
pasiektas norimas rezultatas. PrieSininko pasitikéjimas savimi, kaip teigia respondentai, suteiks
galimybe jsiklausyti ir ] savo prieSininko nuomong, o ne tik kalbéti apie savasias problemas.
Pasitikeéjimas savimi leidzia tvir€iau laikytis savo pozicijos net ir tuomet kai prieSininkas stengiasi
naudoti puolima.

Siekiant jvertinti kas yra svarbiausia taikant deryby strategija deryby metu, respondenty buvo
praSoma pazyméti tinkamus atsakymus, kurie jy nuomone tinkamiausi atspindi deryby procesa.
Respondentai neradg jiems tinkamo atsakymo | pateikta klausima galéjo pasirinkti ir atsakyma kita bei
pateikti savo variantg. 10 paveikslas parodo, kaip visi apklausoje dalyvave respondentai galvoja apie

svarbiausius dalykus taikant deryby strategija.
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10 pav. Kaip Jius galvojate, kas yra svarbiausia taikant deryby strategijg, proc.

10 paveikslas parodo, kad apklausoje dalyvave respondentai buvo visi vieningi ir 100 proc.

sutiko, kad vedant derybas svarbiausias ir esminis dalykas, kuris turi buti svarbus, tai abiejy
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prieSininky laiméjimas. Vedami derybas abu derybininkai privalo pasitikéti vienas kitu, nes tarpusavio
sukurtas pasitikéjimas yra vienas esminiy sekmingy deryby dalyky.
Norint placiau kalbéti apie pozicing ir bendradarbiavimo strategijas, pirmiausia respondentai

buvo apklausiami apie pozicinés strategijos panaudojima.

KITA
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PRIBLOKSTI PRIESININKA, KAD SIS NESUGEBETY
TINKAMAI MASTYTI

SUMENKINTI PRIESININKO SIEKIUS

SUZINOTI PRIESININKO PAGRINDINIUS TIKSLUS i ’ ' }
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Procentai

Visiskai sutinku Sutinku Nei sutinku, nei nesutinku Nesutinku  m VisiSkai nesutinku

11 pav. Kurie is Zemiau isvardinty veiksniy, yra svarbiausi taikant konkuravimo (pozicing) deryby

strategijq derybu metu, proc.

Siekiant jvertinti Sios strategijos pasirinkimo veiksnius, respondentai buvo prasomi jvertinti
kokie pagrindiniai veiksniai nulemia pozicinés strategijos pasirinkimg ir ar jiems vedant deryby
procesa teko nors karta pasinaudoti pozicinés deryby strategijos metodu. Respondenty buvo prasoma
pateikti vieng jiems priimting atsakyma, kuris parodyty Sios strategijos pasirinkimo privalumus.

78 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog poziciné strategija naudojama
sumenkinti priesininka, o likusieji 22 proc. respondenty sutinka, jog poziciné strategija naudojama
pribloksti prieSininka, kad Sis nesugebéty tinkamai mastyti. Respondentai teigia, jog naudodami Sig
strategija galvojo tik apie galutinj deryby rezultatg ir jiems visai nesvarbu tarpusavio santykiai su savo
priesininku. Deryby metu svarbu miisy keliamos salygos ir reikalavimai aptarti viska taip, kad bty
naudinga mums. Jeigu prieSininkas teikia savo pasitilymus, net nesiteikiame jy isklausti. Kaip vieng i$
pavyzdziy respondentas pateike, jog pries keleta dieny jam buvo pasakyta, kad jam teks dirbti Svenciy
metu, pateiktas faktas ir jis net negalédamas pateikti savo nuomonés ar pasikalbéti privaléjo sutikti,
kadangi viena i§ pateikty priezas¢iy buvo tai, kad jis naujokas.

Siekiant iSsiaiskinti iSsiaiskinti kas svarbiausia renkantis pozicing strategija, tyrimo metu buvo

prasoma paZymeti teiginius, kurie jiems atrodo labiausiai siejami svarbiausiais pozicinés strategijos
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dalykais. Nerade jiems tinkamo apibrézimo j pateiktg klausimg galéjo pasirinkti ir atsakymg kita bei

pateikti savo variantg.

TAKTIKOS PASIRINKIMAS NERA SVARBUS DERYBY
REZULTATUI

PSICHOLOGINIS SPAUDIMAS

KAIP PRIESININKAS STENGIASI APGAUTI SAVO
PRIESININKA

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50
Procentai

12 pav. Kaip Jiis manote, kokias taktikas geriausia pasirinkti, naudojant konkuravimo (pozicing)
strategijq, proc.

45 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog takty pasirinkimas, naudojant pozicing
strategija, Siejama su prieSininko apgavimu, kadangi naudojant $ig strategija dazniausiai ignoruojama
priesininko praSymai ir norai, kalbant atvirai su prieSininku stengiamasi jam pritarti, taciau galvoje
turima visai kiti dalykai. Kaip vienas i§ respondenty teigia, daznai uzduoti klienty klausimai juos
glumina ir atsakymy  pateiktus klausimus i§ karto neranda, tod¢l atsako tai ka nori girdéti klientai, o
mintyse galvoja visai kg kita.

37 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog taktikos pasirinkimas néra svarbus,
tiesiog vedant derybas pozicinés strategijos biidu, Zinai savo pozicija ir jos laikaisi, o kaip tu tai darai
néra svarbu.

18 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog geriausia taktika naudojama pozicinés
strategijos metu yra spaudimas. Reikalauti maksimalaus sprendimo, nuolaidos, kurig suteiks
prieSininkas. Kaip teigia respondentas jeigu praso savo vadovo laisvos dienos, tai tiesiog pateikia
fakta, kad tuomet jiems reikalinga laisva diena ir nesvarbu kaip tai bus padaryta. Tiesiog galimybé
susitarti §iuo atveju néra svarbi.

Siekiant iSsiaiSkinti kokie aspektai svarbiausi renkantis bendradarbiavimo strategija,

respondentai buvo paklausti kokie atsakymai atspinti biitent $ios strategijos pasirinkima.
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13 pav. Kas isleika svarbiausa renkantis bendradarbiavimo strategijq, proc.

55 proc. apklausoje dalyvaujanciy respondenty teigia, jog renkantis bendradarbiavimo strategija
laukiamas / siekiamas deryby sprendimas islicka svarbiausia dalykas, kuris nulemia Sios strategijos
pasirinkima, kadangi $i strategija naudojama kuomet norima priimti tokius sprendimus, kurie bus
naudingi abiem puséms ir siekiami santykiai, kurie bus uzmegzti biitent naudojant $ig strategija privalo
biti ilgalaikiai. 25 proc. apklausoje dalyvaujanciy respondenty $ig strategija naudoja tuomet, kaip
jiems svarbu ne tik jy poreikiai, bet jie riipinasi ir prieSininko interesais. Deryby metu naudodami Sig
strategija respondentai teigia, jog stengiasi ieSkoti bendry sprendimy, kurie biity svarbiis abiem
puséms, ieSko tokios informacijos, kuri leisty labiau jsigilinti j problema ir ja iSspresty taip, kad
sprendimas biity naudingas abiem.

10 proc. respondenty teigia, jog renkantis $ig strategija jie netgi sutinka su deryby salygy
pakeitimu, kadangi jiems svarbu, kad abi pusés biity saziningos viena kitai ir pasidalinty lygiavertémis
nuolaidomis. Taikydami $ig strategija respondentai stengiasi priimti abiem puséms naudingus
sprendimus bet kokiomis sglygomis. 7 proc. respondenty rinkdamiesi $ig strategijg parodo, jog jiems
svarbu tolimesni tarpusavio rySiai ir bendravimas. 3 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia,
jog jiems labai svarbu iSspresti problema.

Vertinant vadovo sprendimus deryby metu, buvo norima suzinoti, kaip dazniausiai turi elgtis
vadovai deryby metu ir ar sprgsdamas problemas kartu su savo darbuotojas, vadovas stengiasi
iSklausyti jy nuomones. Respondentai neturédami tinkamo atsakymo gal¢jo pasirinkti ir atsakyma kita

bei pateikti savo variantg.
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14 pav. Kaip turi elgtis vadovas deryby metu sprendziant iskilusias problemas, proc.

Kaip parodé tyrimo rezultatai, 34 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog vadovas
spresdamas problemas su savo darbuotojais deryby metu privalo atsizvelgti j darbuotojy nuomong,
ypatingai tuomet kaip problemos biina susijusius su jy darbu.

35 proc. apklausoje dalyvave respondentai teigia, jog darbuotojy nuomoné gali buti svarbi i$
dalies, kadangi sprendziant problemas daznai néra jsiklausoma j vienos ar kitos pusés nuomong ir
norus, o0 be to vadovas Zinodamas, kad yra auks$¢iau savo darbuotojo, turédamas daugiau galios daznai
net nesiklauso kas jam sakoma.

15 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog vertinti vadova biity sunku, nes sutikti ar
nesutikti su darbuotoju nuomone yra jo paties pasirinkimas, kartais sprendziant problemas su klientais
vadovai ne iki galo i$siaiskina kokia situacija buvo i$ tikryjy, todél klauso ir kliento nuomonés ir
darbuotojo. Jam biina sunku jvertinti kas teisus, o kas ne. 6 proc. apklausoje dalyvaujanciy
respondenty teigia, jog vadovas daZniausiai neklausia darbuotojo nuomonés.

Vertinant tai kas svarbiausia deryby metu, labai svarbu zinoti kaip tas problemas iSspresti,
ypatingai tuomet kaip kyla tarpusavio konfliktai. Respondenty buvo prasoma pateikti atsakymus,

kurie jiems atrodo tinkamiausi pastebint konflikto grésme¢ deryby metu.
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15 pav. Jei deryby metu pastebit, jog kyla grésmé iskilti konfliktui, Jiis, proc.

15 paveiksle pateikti duomenys parodo, jog 45 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia,
jog kylant konfliktui deryby metu respondentai stengiasi spresti problema, o ne bégti nuo sunkumy,
kadangi jiems svarbu deryby proceso pabaiga ir abiejy derybininky norai. jie mano, kad derybos yra
puikus budas konfliktams spresti, o ne kelti juos i§ naujo. 35 proc. apklausoje dalyvaujanciy
respondenty teigia, jog konflikto metu jie stengiasi pasikalbéti su prieSininku kas neleidZia priimti
abiem naudingo sprendimo ir jeigu mato, kad derybos toliau negalimos ir konfliktas tiesiog stipréja,
stengiasi atsitraukti, nes jy teigimu neiSsprestas konfliktas tik apsunkina deryby procesa.

15 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog nekreipia j tai démesio, jie laikosi sau
aiskios pozicijos ir viskas, nesvarbu ka mano kiti, ko nori kiti ir ar deryby procesas sukelia sunkumy. 3
proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog prisitaiko prie deryby proceso, o likusieji 2 proc.
tiesiog uzbaigia derybas.

Siekiant suZinoti kaip respondentai geriausiai elgiasi deryby metu, respondenty buvo paklausta
kaip jy nuomone jie elgiasi ir kaip geriausiai elgtis deryby metu. Respondentai galéjo apsirinkti jiems
tinkamiausig variantg ir pateikti savo atsakymus taip, kaip jiems atrodo priimtina.

Pateikti duomenys 16 paveiksle parodo, jog 78 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty mano,
kad bendradarbiavimas labai svarbus dalykas deryby metu, juk derantis kalbant vienas su kitu ir
ieSkant bendro sprendimo, galima rasti geriausig sprendimg abiem Salims. Kaip teigia respondentai
derybos tai menas, kurio metu stengiamasi suderinti abiejy priesininky rezultatus.

17 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog bendras kompromisas svarbus abiem

derybininkams ir tik likusieji 5 proc. teigia, jog nesistengs suprasti savo prieSininko, o kovos su juo.
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16 pav. Kaip Jiis galvojate kaip geriausiai elgtis deryby metu, proc.

Vienas paskutiniyjy klausimy, kuris buvo uzduotas respondentams buvo tai, kaip jie galvoja,
kaip i§ tikryjy teisingiausiai uzbaigti derybas, kad jos biity naudingos ir sékmingos. Respondentai
turéjo pazymeéti jiems tinkama atsakyma ir pateikti savo nuomone, kodél biitent jie galvoja, kad toks

sprendimas yra teisingiausias.
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17 pav. Kaip Jis galvojate, kaip geriausiai uzbaigti deryby procesg, proc.

17 paveiksle matyti, kad 85 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty teigia, jog efektyviausia

uzbaigiant deryby procesa yra bendradarbiauti su savo prieSininku ir stengtis, jog derybos biity
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naudingos abiem ir tik 20 proc. mano, kad vis délto uzbaigiant derybas svarbu rungtyniavimas ir savo
pozicijos parodymas.

Apibendrinant galima teigti, jog deryby metu parenkama strategija suteikia galimybg¢ lengviau
18spresti sprendimus, kurie kyla kalbantis su darbuotojais, tiekéjais ar klientais. Kiekviena situacija
reikalauja tinkamo sprendimo parinkimo, todél labai svarbu prie§ vedant deryby procesg tinkamai jam

pasiruosti.
4.2. Struktiirizuotas darbdaviy interviu

Siekiant iSsamesnés deryby strategijy taikymo priezas¢iy analizés, buvo nuspresta atlikti
struktiirizuota darbdaviy interviu. Sis interviu buvo vykdomas kelias dienas neformalioje aplinkoje.
Interviu metu buvo apklausta keturi darbdaviai.

9 lentelé. Dalyviy apibiidinimas (sudaryta autorés)

Darbdavys Lytis AmZius Darbo patirtis
(metai) (metai)
Saslykiné Vyras 57 27
Dzuky alaus restoranas Vyras 47 17
Palermo Pub Vyras 58 35
Dzikijos dvaras Moteris 42 12

Pagrindiné prieZastis, pagal kurig buvo pasirinkti darbdaviai, tai ne maziau deSimties mety darbo
stazas vadovavimo srityje. Taip jie objektyviau galés jvertinti deryby strategijy taikymg maitinimo
istaigose.

Atsakymai. Kokios Jiisy savybés padeda geriausiai pravesti derybas?

SaSlykiné. Sios maitinimo jstaigos vadovas teigia, jog didelé mety patirtis Sioje darbo srityje
jam leidzia tinkamai suprasti savo darbuotojus. Visada pries pradédamas deryby procesq jstaigos
vadovas stengiasi iSklausyti savo darbuotojg. Kaip jis teigia démesys zmogui ir jsiklausimas leidzia
pasiekti gerg deryby rezultatq.

Dziiky alaus restoranas. Sios maitinimo jstaigos vadovas, kaip jis pats teigia labai reiklus,
visada stengiasi kontroliuoti visus procesus savo darbe, todél kruopstumas ir atidumas dazniausiais
leidZia pasiekti norimqg deryby rezultatq. Pries vedant derybas Sis vadovas visada stengiasi tinkamai
joms pasiruosti.
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Palermo Pub. Sis jstaigos vadovas teigia, kad jo valdingumas viena is savybiy, kurias jis
naudoja deryby metu. Kaip teigia jis pats, Kkartais derybininkai susidaro tokj jspidj, jog vedamos
derybos netureés jokio rezultato ir naudos.

Dziikijos dvaras. Sios jstaigos vadové teigia, jog vedant derybas jai kaip moteriai labiausiai
padeda moteriskumas ir issiklausymas. Kaip ji teigia, geriausiai derybos sekasi su derybininkais
vyrais, kadangi isankstinj nusistatymgq ir grieztq ,,ne“ ji daznai nugali.

Atsakymai. Kaip dazniausiai elgiatés vedant deryby procesa?

Saslykiné. Kaip teigia vadovas, deryby procesai gali biti skirtingi, kadangi derybose dalyvauja
skirtingi Zmonés, vyrai ar moterys, darbuotojai ar tiekéjai, todel naudojami metodai visada bina
skirtingi. Jeigu deryby procesas jau zZinomas i§ anksto, tada biitinai jam pasiruosia, numato visas
aplinkybes, pasirenka strategijas ir numato visus metodus, kuriuos naudos deryby metu.

Dziiky alaus restoranas. Kaip teigia Sios jstaigos vadovas, vedant derybas su darbuotojais
visada stengiasi bendradarbiauti, pasikalbéti su jais, priimti sprendimus, kurie svarbiis jiems abiem.
Vedamas deryby procesas turi biiti naudingos abiem puséms. Vedant derybas su klientais jstaigos visq
laikq vadovaujasi taisykle, kad klientas ne visada teisus, bet svarbus, kaip jis teigia visy pirma isklauso
j visas problemas, kurios svarbios abiem salims. Derybos su tiekéjais vedamos paprasciau, taciau
sprendimas privalo biiti dalykiskas ir grieztas, privalu nenusileisti ir jtikinti juos kaip svarbu
tarpusavio rysys.

Palermo Pub. Kaip teigia sios jstaigos vadovas, jam visada svarbiausias deryby rezultatas ir
nesvarbu kokiais metodais ar kokiomis aplinkybémis jis bus pasiektas. Kadangi maitinimo jstaigos
vadovas yra ganétinai valdingas, todél ir vedamos derybos dazniausiai turi baigtis jo naudai. Kaip jis
teigia, jeigu reiks derybas ves ir parg ir dvi, bet jis turés gauti sau priimting rezultatg, taciau nepraras
pirminio pasiiilymo savo priesininkui.

Dziukijos dvaras. Moterims viskas paprasciau, todél vedant derybas Sios jstaigos vadové
suvokia, kad deryby metu svarbiausia islieka lankstumas, nes nesutikus su savo prieSininku tu gali ne
tik negauti geresnio deryby rezultato, bet ir iSvis uzbaigti derybas jy net tinkamai nepradéjus.

Atsakymai. Kokiems metodams teikiate pirmuma vedant deryby procesa?

Saslykiné. Svarbiausiai - susitarimas. Vadovo teigimu, svarbu kalbétis, nors daznai priimant
sprendimus lengviausiai padaryti viskq vienu ZodZiu. Taciau pagrindinis metodas, geriausiai
padedantis spresti problemas — tai kalbéjimas.

Dziiky alaus restoranas. Svarbiausia — atvirumas. Jo teigimu, vedant derybas visy pirma reikia
tinkamai pasiruosti. Jeigu derybos vedamos jstaigos viduje visy pirma jstaigos vadovas apie iskilusias
problemas stengiasi pasikalbéti su kiekvienu darbuotoju atskirai, o po to kalbama su visais
darbuotojais kartu. Su tiekéjais viskas vyksta paprasciau, derybininkams pateikiami norai ir
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galimybeés, todél tiekéjai sprendzia kaip turi elgtis toliau. Svarbu tiek su vienais, tiek su kitais biiti
atvirais iki galo, neslépti ko tikimasi ir kg galima gauti.

Palermo Pub. Svarbiausia — pasitikéjimas. Kaip teigia Sios maitinimo jstaigos vadovas jam
labai svarbu pasitikéjimas savimi. Kiekvienos vedamos derybos neturi jokio kompromiso is Sio jstaigos
vadovo, jam labai svarbus deryby rezultatai, kurie bus naudingi tik jam. Vesdamas derybas jis visada
stengiasi nugaléti.

Dziikijos dvaras. Lankstumas. Sios maitinimo jstaigos vadové vesdama derybas stengiasi biiti
lanksti. Pateikti savo nuomoné, isklausyti kitq ir priimti sprendimg, kuris bus naudingas abiem
puséms. Kaip ji teigia, deryby metu jai svarbus nors mazytis rezultatas, kuris nors kazkiek bus
naudingas jos jstaigai.

Atsakymai. Kaip Jums atrodo ar derybos naudingas procesas sprendziant problemas?

Saslykiné. Kaip teigia Sios jstaigos vadovas, derybos gali tik palengvinti problemy sprendimg,
bet jy iSspresti tikrai negali. AiSku deryby metu tu gali laisvai kalbéti ir diskutuoti apie pacig
problemg, isaiskinti savo pozicijq ir isklausti kg mano prieSininkas. Ar deryby procesas naudingas
vedant derybas, vertinti tikrai reikty skirtingai. Kaip teigia pasnekovas, sprendziant problemas ne
visada tai daro vedant derybas.

Dziiky alaus restoranas. Pritaria visu 100 proc., kadangi Sios jstaigos vadovas visada bet
kurioje situacijoje stengiasi kalbétis. Kalbétis apie problemas, kalbétis apie sunkumus, kalbétis apie
kiekvieno derybininko pageidavimus bei norus. Kaip jis teigia, jog be deryby dazniausiai nevyksta
Jjokie procesai, juk ne visada prieSininkai sutinka su tavo pageidavimais.

Palermo Pub. Derybos gali ir padéti ir apsunkinti problemos sprendimgq, todél jeigu tavo kaip
vadovo Zodis paskutinis ir | kompromisus nebus netgi , einama‘ svarbu nesideréti, nekalbéti, o
uzbaigti vienu iipu. Sios jstaigos vadovas grieztas ir ne visada sprendZiant problemas jis naudoja
derybas.

Dziikijos dvaras. Tik derybos ir gali isspresti problemas, kadangi problemos kyla tarp dviejy ar
daugiau Zmoniy ir jeigu nebus kalbamasi, ir deramasi kartu nebus jokios naudos. Svarbu tik Zinoti
kaip tinkamai turéty biti vedamos derybos ir kokios strategijos bus panaudojamos, kad derybos
isspresty problemas, o ne dar labiau pabloginty situacijq.

Atsakymai. Kokias tikslais vadovaujantis Jiisy jstaigoje vedamo derybos?

Saslykiné. Vadovo teigimu, derybos vedamos dazniausiai su darbuotojais, jeigu kuris nors is jy
nesutinka su naujomis taisyklémis arba nenori dirbti vienu ar kitu metu, tiesiog tada su visais kalbantis

ieskoma kompromisy, vedamos derybos.
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Dziiky alaus restoranas. Jeigu norint priimti sprendimq vienu ar kitu klausimu ir priesininkai
nesutinka, tuomet reikalingos derybos, tik labai svarbu zinoti kokiq strategijq svarbu naudoti, kadangi
kartais bendradarbiavimas néra tinkamas.

Palermo Pub. Derybos vedamos tik tuomet, jeigu klausimas labai svarbus ir rezultatas, kurio
siekiama privalo biti naudingas tik Sios jstaigos vadovui, tada ieskoma budy kaip galima rasti
kompromisq. Sios jstaigos vadovas néra linkes vesti derybas, jis labiau stengiasi nugaléti priesininkg
deryby metu.

Dziikijos dvaras. Derybos vykdomos tuomet, tik jeigu jos duos naudos. Pries sutinkant savo
priesininkq isnagrinéjama visi deryby tikslai bei uzdaviniai. Sios jstaigos vadové apgalvoja visas
deryby strategijas, kurias galéty panaudoti, priima tinkamq sprendimgq ir tik tuomet veda derybas.

Atsakymai. Kokias derybuy strategijas daZniausiai naudojate deryby metu?

Sadlykiné. Kaip teigia Sios jstaigos vadovas pries pasirinkdamas deryby strategijq, jis jvertina
situacijq, kurig reiks aptarti. Jeigu sprendimas svarbu yra abiem Salims, tada jstaigos vadovas
naudoja bendradarbiavimo strategijq, o jeigu sprendimas svarbus tik jstaigai, tada vadovas naudoja
pozicine strategijq, kadangi jam néra svarbu ar jstaigos darbuotojai sutiks su tuo ar ne, jie dazniausiai
,,pastatomi* pries faktq.

Dziiky alaus restoranas. Dazniausiai naudojama bendradarbiavimo strategija, kadangi Sios
istaigos vadovas yra linkes manyti, kad tik bendradarbiaujant ir kalbant yra priimami geriausi
sprendimai tiek su tiekéjais, tiek su darbuotojais. Galbiit kartais reikia ieskoti kompromisy ir geriausiy
sprendimy, taciau jie bus surasti tik bendraujant vieni su kitais, o ne naudojant pozicing strategijq.

Palermo Pub. Veiksmingiausia ir dazniausiai naudojama poziciné strategija, kompromisy
negali biti ir nors priesininkams tai nenaudinga jam néra svarbu, kadangi Sios jstaigos vadovas
teigia, kad gyvenime tiesiog nepakeiciamy néra ir neradus naudingo sprendimo su vienu derybininku,
derybas galima vesti su kitu.

Dziukijos dvaras. Kaip teigia vadoveé, nors ji ir griezta, taciau daZmiausiai supranta, jog
derybos, kurios baigiasi sprendimu naudingu abiem Salims yra pacios naudingiausios. Jos teigimu
jeigu derybininkas su kuriuo vedamos derybos jai labai svarbus, ji visuomet stengiasi bendradarbiauti
ir padaryti nuolaidy, bet jeigu deryby rezultatas neduoda jokios naudos ir priesininkas iesko naudos
sau, tuomet visada pasakomas grieztas , ne .

Atsakymai. Kuo vadovaujatés rinkdamiesi deryby strategija?

Saslykineé. Visy pirma jvertinu situacijq, tada jvertinu savo prieSininkg, kokiy tiksly siekia jisai
ir kokie tikslai svarbiis man, tada ir sprendziu kokia strategija bus tinkamiausia.

Dziiky alaus restoranas. Visy pirma pries vedant derybas issiaiskinu kokie tikslai svarbiausi
derybininkui, tada tinkamai pasiruosiu deryboms, kad derybininkas ne tik turéty naudos sau, bet ir
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iSgirsty mano pozicijq. Gali biti, kad vienu metu galima panaudoti netgi dvi deryby strategijas,
eidamas | derybas tu nusiteiki, jog bendradarbiausi, siekti kompromiso, taciau pradedant derybas
vesti, tu supranti, kad be pozicinés derybos nieko nebus. Todél labai svarbu Zinoti, kokiy tiksly vedinas
tu atéjai j derybas.

Palermo Pub. Deryby strategija, kurig dazniausiai naudoju siejama su pozicija, deryby metu
man svarbiausia, tik mano pozicija ir dazniausiai prieSininkas privalo priimti mano persamq
nuomong. Per tiek mety sukauptos patirties stengiuosi biti 1ankstus jvairiose situacijose, bet tikslas
islikti rinkoje ir biiti aukstesniu uz savo konkurentus ne visada leidZia buti nuolaidesniu.

Dziikijos dvaras. Deryby metu svarbiausia galutinis rezultatas, kurio siekiama, todél deryby
strategijq renkuosi tokig, kuri galéty buti naudingiausia vedant derybas. Visy pirma stengiuosi suzinoti
viskq apie savo priesininkq, lengviausios derybos vedamos su ne vieng kartq matytu derybininku, nes
tu Zinai ko gali is jo tikétis, todél lengviausia pasirinkti tinkamgq strategijq.

Atsakymai. Kaip Jis galvojate i kg svarbiausia atkreipti démesj deryby metu?

Saslykiné. Vedant derybas svarbiausia kreipti démesj j savo prieSininkg, jo elgesj, naudojamg
strategijq, nusiteikimq. Kartais pries einant j derybas susidarai vienokj jspiidj apie visq veikiamg
procesq, o viskas buna kitaip, kartais net negalvota apie tai. Deryby metu visada uzduodamas
klausimas, stebiu kaip elgiasi mano prieSininkas, ar jis tvirtai laikosi savo pozicijos, tai man padeda
greitai kazkg pakeisti, jeigu matau, kad derybininkas kazkuo abejoja.

Dziiky alaus restoranas. Priesininko stebéjimas ir jo naudojama strategija deryby metu, tada tu
gali jaustis tvirciau ir Zinai kaip elgtis.

Palermo Pub. Svarbiausia atkreipti démesj kokiu tikslu ir su kuo bus vedamos derybos, tada tu
Zinai kaip tau paciam elgtis ir ko tikétis. Kaip jau sakiau dazniausiai vesdamas derybas nesistengiu
leistis | jokius kompromisus, tad apkreipdamas démesj j priesininko tikslus ir pozicijg, as jau tvirtai
Zinau ar derybos bus sékmingos.

Dziukijos dvaras. Pirmiausiai reikty atkreipti démesj j deryby tikslus, su kuo tos derybos bus
vedamos, kokia derybininko pozicija, deryby strategijos parinkimas labai svarbus. Kaip as sakau - tu
negali atsainiai ziuréti j bet kokios riusies derybas ar jos biity su darbuotojais, ar jos biity su tiekéjais
ar Kklientais, visos derybos yra svarbios, tik vienos jy biuna tikslios ir aiskios, kitos ilgos ir
varginancios, priklausomai nuo naudojamy deryby strategijy bei turimos derybininky pozicijos.

Atsakymai. Kaip Jiis galvojate kokiais tikslais vadovaujantis renkama derybuy strategija?

Saslykiné. Vienas ir pagrindinis tikslas, tai deryby rezultatas ir bendry tiksly siekimas. Jeigu
priesininkas tau svarbus, tu aiSku visada naudosi bendradarbiavimo strategijq, stengsiesi, kad
sprendimas biity naudingas abiem, bet jeigu svarbi tik tavo paties pozicija, tada manau dazniausiai
naudojama poziciné strategija.
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Dziiky alaus restoranas. Deryby strategijos pasirinkimas svarbus kiekvieno derybininko ziksly
siekimui. Kaip derybininkas bus nusiteikes, tokig strategijq jis ir naudos.

Palermo Pub. Kad nugaléti priesininkg, juk kiekvienas miisy vesdamas derybas siekia naudos
sau, nesvarbu didesnés ar mazesnés, todél deryby strategija reikalinga deryby rezultatui.

Dziikijos dvaras. Nugaléti priesininkg arba priimti bendrg kompromisq.

Atsakymai. Kaip daZniausiai nusiteikiate deryby pabaigai: kaip laimétojas ar
pralaimétojas?

Saslykiné. Priklausomai nuo deryby pobiidzio, kokios derybos vykdomos, su kuo tos derybos
vykdomos, taip joms ir nusiteikiu, aisku visada eidamas j derybas tikiuosi laiméti ir niekada nenoriu
pralaiméti, bet j kompromisq einu, aiSku jis neturi nutolti labai toli NUO mano pradiniy nory, bet
naudos vedant derybas dazniausiai gauna ir mano priesininkai.

Dziiky alaus restoranas. Kaip laimétojas ir tik kaip laimétojas, aisku kKartais pries einant j
derybas tu pagalvoji,o kas bus jeigu tu pralaimési, bet visada jeigu derybos nors ir pasibaigia man
nenaudingu rezultatu, as nesistengiu palikti visy Siy deryby ir numatau antrq raundg, kuriame Siek tiek
savo pozicijg sumazinu ir ieSkau naudos prieSininkui, aisku gal tai ir yra pralaiméjimas, bet laikui
bégant derybos vis tiek atnesa naudos.

Palermo Pub. Mano pozicija visada aiski, visos vedamos derybos yra aiskios ir jy baigtis man
svarbi ir pries deryby procesq as visada nusiteikiu kaip laimétojas ir kito varianto netgi nematau.

Dziukijos dvaras. [vertinu abi galimybes, visada Zinau, kad tai ko tikiesi, ne visada gauni, todeél
galbiit pries eidama i derybas as tikiuosi ir apgalvoju blogiausiq variantq — pralaiméjimgq, todél viskas
biina atvirksciai. Tikrai galiu teigti, kad as dazniau laimiu negu pralaimiu.

Atsakymai. Kaip Jis vertinate kuri i§ deryby strategiju yra vertingesné — poziciné ar
bendradarbiavimo?

Sadlykiné. Vedamas derybas as dazniausiai naudoju bendradarbiavimo strategijq.

Dziiky alaus restoranas. Vertingos abi strategijos, tik dazniausiai bina skirtingos situacijos,
kuriose naudojama viena ar kita strategija.

Palermo Pub. As labiau vertinu pozicing strategijq

Dzikijos dvaras. AS tik uz bendradarbiavimo strategijq, daugiau naudos bus gaunama
naudojant biitent Siq strategijq.

Atsakymai. Kaip Jis galvojate pasitikéjimas partneriu iSlieka svarbus deryby metu ar ne?

Saslykiné. Taip labai svarbu.

Dziiky alaus restoranas. Svarbus.

Palermo Pub. Nesvarbus.

Dziikijos dvaras. Taip svarbu.
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4.3 Tyrimo rezultaty apibendrinimas ir interpretavimas

Tyrimo tikslas buvo nustatyti deryby strategijy taikymo ypatumus bendraujant su klientais,
darbuotojais ar tiekéjais maitinimo jstaigose Alytaus mieste. Siekiant jgyvendinti §j tiksla, buvo
analizuojama kaip daZnai respondentai dalyvauja derybose, kokiose derybose jie dalyvauja
dazniausiai, kokios deryby strategijos priimtiniausios, kas svarbiausia renkantis deryby strategija ir kiti
klausimai kurie svarbiis analizuojant deryby strategijy taikyma maitinimo jstaigose Alytaus mieste.

Kaip parod¢ atliktas tyrimas, kad deryby procesas maitinimo jstaigose vyksta nuolat tiek su
darbuotojais, tiek su klientais ar tickéjais. Vertinant kiekvieng deryby proceso eiga, pirmiausiai reikty
jvertinti koks tai deryby procesas ir su kuo jis vyksta, kadangi nuo to priklauso deryby strategijos
parinkimas ir panaudojimas.

Dalyvaujantys deryby procese akcentavo, jog renkantis deryby strategija didzioji dalis
apklausoje dalyvavusiy labiau vertina bendradarbiavimo strategija ir galimybe abiem $alims susitarti ir
priimti abiem puséms naudingg sprendima.

Kaip parodé tyrimas, dalyvaujant deryby procese labai svarbu tinkamai pasiruosti deryboms
iSnagrinéjus visas realias situacija, panaudojant abi deryby strategijas, tik tuomet bus galima laiméti
deryby procesa.

Nustatyta, kad renkantis deryby strategija, didzioji dalis respondenty labiau vertina
bendradarbiavimo strategija, kadangi labiau vertinama abiejy derybininky poreikiy patenkinimas, negu

vieno i§ derybininky prioritetai.
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Atliktas tyrimas parodé, kad vedant deryby procesg, labai svarbus pasiruoSimas ir numatyti
pagrindinius tikslus, kuriy bus siekiama deryby metu. Tuomet iSsiaiSkinus deryby tikslus, svarbu
parinkti uzdavinius, kuriais tie tikslai bus siekiami bei parenkamos tinkamos strategijos.

Tinkamas strategijos parinkimas leidzia labiau orientuotis j prieSininkg ir j jo naudojama
strategija. Svarbu zinoti, jog pasirinkta strategija prie§ ruosiantis deryboms, gali iSlikti ne visada ta pati
ir gali biti naudojama vis kita. Tinkamas strategijos pasirinkimas yra vienas pagrindiniy veiksniy,
kuris labiausiai jtakoja deryby eigg. Svarbu Zzinoti, kad deryby metu naudojama strategija privalo
nusakyti viskg kg derybininkai nori pasakyti vienas kitam, kadangi tik tinkamas deryby strategijos
pasirinkimas nulems ar laimési ar pralaimési.

Tyrimas patvirtino, kad bendradarbiavimo strategija tinkama naudoti kuomet siekiama abiejy
derybininky prioritetiniy tiksly siekimo, poziciné strategija tinkama kuomet derybininkui rtpi tik savi
prioritetai ir nauda.

Derybos, tai didziulés diskusijos, kuriy metu bandome susitarti dél vienos ir tos pacios
problemos, neiSvengiant dvikovos. Geri derybininkai visada sieks rasti bendrus saly¢io taSkus,
norédami sumazinti jtampg tarp derybininky, stengdamiesi laiméti kitos Salies palankuma.

Vertinant deryby strategijy pasirinkimg maitinimo jstaigose, kaip buvo pastebéta, kad daugelis
vadovy deryby strategijy pasirinkimg derino su siekiamais tikslais. Derybos sunkus procesas, kurio
metu derybininkai siekia bendry ar atskiry tiksly, todél visada reikia stengtis iSsiaiskinti kokiy tiksly
siekia kiekvienas derybininkas ir kokie siekiai jiems svarbiausi.

Atliktas tyrimas parodo, jog deryby metu labai svarbu ieSkoti sprendimo, kuris nulemty deryby
rezultatg, todél maitinimo jstaigoms buty naudinga ieskoti sprendimo kuris biity naudingas abiem
Salims, taip bus lengviau uzbaigti deryby procesa. AiSku labai svarbu kiekvieno derybininko pozicija,
tod¢l sprendZiant problemas, naudinga biity Siek tiek pamanipuliuoti savo pozicija, taip bus lengviau
pasiekiama deryby sé¢kmé.

Vedant deryby procesa ir norint uzsitikrinti deryby sékme, labai svarbu tinkamai joms pasiruosti,
nes deryby sékmé ir baigtis dazniausiai priklauso nuo pasiruo§imo, nuo situacijos analizavimo bei
konkurento stebésenos. Prie§ vykstant | derybas biitina atlikti i§samig deryby analize, kuo plaiau
iSanalizuoti visas buisimas deryby situacijas, numatyti visus derybose dalyvaujanciy asmeny veiksmus,
taip suteikiant galimybe derybas uZbaigti sau palankiu rezultatu.

Dalyvaujant deryby procese, labai svarbu pasirinkti tinkamg strategija, kadangi sékmingas
strategijos parengimas bei tinkamas pasitilymas konkurentui priklauso nuo to, kiek informacijos bus

suzinota apie savo konkurentus bei jy poreikius ir tikslus.
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Vykdant deryby procesg, svarbu jvertinti koks Jisy prieSininko pasitilymas, t.y. kiek jis yra
palankus Jums ir kiek jis palankus Jusy priesininkui, kadangi deryby pasitlymai ne visada gali buti
blogesni uz Jiisy norimg pasiiilyma, todél svarbu iki galo isklausyti prieSininka.

Kaip atliktas tiek teorinis, tiek praktinis tyrimas parodé, kad vertinant strategijy pasirinkima,
svarbu ieskoti tokio strategijos pasirinkimo, kuris padéty ieSskoti naudos ne tik sau paciam, bet ir
Kitiems.

Viena svarbiausiy galbit ir biitiniausiy dalyky, tai deryby strategijos pasirinkimas. Labai svarbu
zinoti kokios pozicijos kiekvienas derybininkas laikysis, tuomet pasirinkti kokig strategija naudos.
Dvi svarbiausios strategijos, kurios naudojamos deryby metu, tai poziciné strategija ir
bendradarbiavimo strategija.

Renkantis pozicing strategija derybu metu svarbu nusistatyti aiskig pozicija dél naudos sau ir
bet kokiais biidais jos siekti, nesistengiant siekti jokiy kompromisy. Aiskis tikslai, kuriuos nusistate
derybininkai deryby metu turéty biti idealiais tikslais.

Deryby metu ieSkodami kompromiso ir bendro sutarimo derybininkai turéty rinktis
bendradarbiavimo strategija. Sia strategija deryby metu geriau taikyti tuomet, kuomet abiem 3alims
svarbu aktyvis klausimai, susij¢ su abiejy Saliy interesais, svarbiis bendri interesai, kadangi biitent §i0S
strategijos nauda yra ta, kad bendradarbiavimo pagalba pasiekti susitarimai kiekvienam i§ derybininky
leis pasiekti ekonominj suklestéjima, sukurs stabiluma ir neleis i$siplieksti konfliktui.

Apibendrinus tyrimg galima teigti, jog efektyviausia deryby strategija yra tuomet, kuomet
parenkama konkreciam deryby procesui, iSanalizavus visas aplinkybes: derybininky charakteristikas,

deryby stilius bei deryby objekta. Pasitikéjimas deryby metu leiZia lengviau pasiekti norimo rezultato.
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

1. Kaip parodo atlikta maitinimo jstaigy analiz¢, visi jstaigy vadovai stengiasi naudoti tam tikras
strategijas, tiek jstaigy viduje, tiek iSoréje. Vienos jy populiaresnés uz kitas ir leidzia pasiekti gery
rezultaty. Analizé parodo, jog vykdant derybas labai svarbu turéti kokius nors aiskius tikslus ir siekius,
0 tam pasiekti privalu naudoti strategijas. Kokios strategijos populiariausios ir naudojamos labiausiali,
priklauso tik nuo paciy derybininky. Juk kiekvienas jy veda skirtingas derybas, kiekvienas jy pasizymi
skirtingomis savybémis.

2. Derybos yra neatsiejamos nuo sprendimy priémimo proceso, kuriame dalyvauja dvi ar daugiau
Salys, kurios bendraudamos kartu sprendzia iskilusias problemas. Derybos dazniausiai aiSkinamos kaip
bendro sprendimo procesas, kaip kiekviena Salis turédama tam tikry tiksly ir siekiy, stengiasi spresti
tarpusavio santykius. Vedant deryby procesg populiariausios dvi strategijos: Bendradarbiavimo
strategija ir poziciné (konkuravimo) strategija. Pozicinés deryby strategijos svarbiausias aspektas yra
savo pozicijy gynimas kito derybininko atzvilgiu. Naudodami $ig strategija derybininkai siekia aiskiy
pozicijy dél naudos sau ir bet kokiais buidais stengiasi jos siekti, nesistengia siekti jokiy kompromisy.
Poziciniy deryby strategija naudoja derybininkai, kurie siekia skirtingy interesy, kuriy turimi iStekliai
labai riboti, o siekiami rezultatai — maksimalis.

Bendradarbiavimo strategija paremta deryby Saliy interesais, o ne turimomis pozicijomis. Ja
taikant deryby metu, Salys aktyviai klausinéja vienos kity svarbiy ir esminiy dalyky, isiklauso i jy
interesus, ieSko sprendimy problemoms iSspresti, tiesiog vienos su kitomis tariasi. Bitent Sios
strategijos nauda yra ta, kad bendradarbiavimo pagalba pasiekti susitarimai kiekvienam i§ derybininky
padeda pasiekti ekonominj suklestéjimag, sukuria stabilumg ir neleidzia jsiplieksti konfliktui.

3. Atliktas tyrimas parodo, jog:

45 proc. apklausoje dalyvave respondentai visiSkai sutinka, jog tinkamas deryby strategijos
pasirinkimas yra vienas i$ veiksniy, kuris labiausiai jtakoja deryby eiga.

38 proc. respondenty sutinka, jog bendradarbiavimo strategija naudingiausia vykdant deryby
procesa, kadangi ji suteikia galimybe¢ daug lengviau prieiti kompromisg, kuris naudingas abiem
respondentams.

10 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty vykdydami derybas daZniausiai naudoja pozicing
strategija. Jy teigimu, deryby metu jiems néra svarbu, kg galvoja jy prieSininkai, jiems svarbiausia
apginti savo sprendimg.

10 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty pritaria, kad derybos gali priklausyti ne tik nuo

tavo pasiruosimo, tiksly ar naudojamos strategijos, bet ir nuo priesininko charakterio.
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12 proc. apklausoje dalyvavusiy respondenty vertindami aiskiy tiksly numatymga teigia, jog néra
svarbu ar tikslai, kuriy siekiate deryby metu yra aiskiis ir priimtas sprendimas yra galutinis, kadangi
pradedant vykdyti derybas prieSininkas gali pasitulyti daug naudingesnj sprendima, kuris bus svarbus
abiem pusém.

Apklausoje dalyvave respondentai visi vieningai 100 proc. sutiko, kad vedant derybas
svarbiausias ir esminis dalykas, kuris turi buti svarbus, tai abiejy prieSininky laiméjimas. Vedami
derybas abu derybininkai privalo pasitikéti vienas kitu, nes tarpusavio sukurtas pasitikéjimas yra
vienas esminiy s€ékmingy deryby dalyky.

4. Rekomendacijos:

Atlikus tyrima, a$§ rekomenduoCiau visy pirma iSsiaiSkinti, kur kokig strategija naudoti
tinkamiausia ir jvertinti esamg situacijg bei savo priesininka.

Mano rekomendacijos biity stengtis iSsiaiskinti kokiy tiksly siekia kiekvienas derybininkas ir
kokie siekiai jiems svarbiausi.

Atliktas tyrimas parodo, jog deryby metu labai svarbu ieskoti sprendimo, kuris nulemty deryby
rezultata, todél mano rekomendacijos maitinimo jstaigoms bty ieSkoti sprendimo kuris biity
naudingas abiem Salims, taip bus lengviau uzbaigti deryby procesa.

Labai svarbu kiekvieno derybininko pozicija, todél sprendziant problemas, mano rekomendacijos
buty Siek tiek pamanipuliuoti savo pozicija, taip bus lengviau pasiekiama deryby sékmé.

Vedant deryby procesg, mano viena didziausiy rekomendacijy maitinimo jstaigy atstovams,
norint uzsitikrinti deryby sékme, tai tinkamai joms pasiruosti, nes deryby sékmé ir baigtis dazniausiai
priklauso nuo pasiruos$imo, nuo situacijos analizavimo bei konkurento stebésenos. Rekomenduoju, jog
rengiantis deryboms, bity jvertinamos kito derybininko galios, kurios padéty lengviau valdyti situacija
ir derybas nukreipti sau reikalinga linkme.

Rekomenduoju pries vykstant j derybas, atlikti iSsamig deryby analize, kuo placiau iSanalizuoti
visas biisimas deryby situacijas, numatyti visus derybose dalyvaujanciy asmeny veiksmus, taip
suteikiant galimybe derybas uzbaigti sau palankiu rezultatu.

Dalyvaujant deryby procese, rekomenduoju pasirinkti tinkamg strategijos pasirinkimg, kadangi
sékmingas strategijos parengimas bei tinkamas pasitilymas konkurentui priklauso nuo to, kiek
informacijos bus suzinota apie savo konkurentus bei jy poreikius ir tikslus. Todél netgi rekomenduoju,
kuo véliau pradéti deryby procesa, tam kad biity jsigilinta | pacig situacijg ir suzinota kuo daugiau
reikiamos informacijos.

Vykdant deryby procesa, taip pat rekomenduociau jvertinti koks Jusy priesininko pasitilymas,
t.y. kiek jis yra palankus Jums ir kiek jis palankus Jusy prieSininkui, kadangi deryby pasitilymai ne
visada gali biiti blogesni uz Jiisy norimg pasitilyma, todel svarbu iki galo iSklausyti prieSininka.
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Kaip atliktas tiek teorinis, tiek praktinis tyrimas parodé, kad vertinant strategijy pasirinkima,
svarbu ieskoti tokio strategijos pasirinkimo, kuris padéty ieskoti naudos ne tik sau paciam, bet ir
kitiems. Todél vedant derybas, rekomenduoju taikyti jvairiausius modelius, kurie suteikty galimybe
pasiekti geriausig sprendima i$ visy derybiniy perspektyvy.

Viena svarbiausiy galbiit ir biitiniausiy mano rekomendacijy, tai deryby strategijos pasirinkimas.
Labai svarbu zinoti kokios pozicijos kiekvienas derybininkas laikysis, tuomet pasirinkti kokia
strategija’ naudos. Dvi svarbiausios strategijos, kurios naudojamos deryby metu, tai pozicin¢ strategija
ir bendradarbiavimo strategija.

Renkantis pozicing strategijg derybu metu rekomenduoju nusistatyti aiskig pozicijg dél naudos
sau ir bet kokiais biidais jos siekti, nesistengiant siekti jokiy kompromisy. Aiskis tikslai, kuriuos
nusistat¢ derybininkai deryby metu turéty buti idealiais tikslais.

Deryby metu ieSkodami kompromiso ir bendro sutarimo derybininkai turéty rinktis
bendradarbiavimo strategija. Rekomenduoju taikyti $ig strategija deryby metu tuomet, kuomet abiem
Salims svarbu aktyviis klausimai, susij¢ su abiejy Saliy interesais, svarblis bendri interesai, kadangi
biitent $i0s strategijos nauda yra ta, kad bendradarbiavimo pagalba pasiekti susitarimai kiekvienam is

derybininky leis pasiekti ekonominj suklestéjimag, sukurs stabiluma ir neleis issiplieksti konfliktui.
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PRIEDAI

1 priedas- Anketa

Gerbiamas Respondente,

Esu Dovil¢ Tumasonyté, Kauno Technologijos universiteto magistro studijy paskutinio kurso
studenté.

RaSau magistro darbg apie deryby strategijos parinkimg ir taikymg maitinimo sektoriuje
(kavinése) Alytaus mieste.

Siame klausimyne rasite klausimy, kurie padés i$siaiskinti JGisy nuomone apie deryby strategijy
taikymg. Anketa yra anonimiSka, duomenys bus panaudoti tik rengiant magistro darba. Tinkama
atsakyma apveskite ratuku, jeigu nesate tikras dél atsakymo, prasau pateikti atsakyma Jisy manymu
tinkamiausig.

Strategija yra bendras veiklos kursas, skirtas keletui konkreCiy tiksly pasiekti. Nereikia jos
painioti su taktika, kuri yra i§samiis biidai strategijai jvykdyti.

Strategija priklausys nuo keliy veiksniy pvz.: asmenybiy, aplinkybiy ir svarstomo klausimo.
Atidziai patikrinti, kaip komandos nariy veikla susijusi su deryby priezastimi ir turiniu, ir iSrinkti tuos,

kuriy asmenings savybés ir jgtidziai labiausiai praversty siekiant komandos tiksly.

1. Kaip daznai Jas dalyvaujate derybose? (Pasirinkite tinkamg varianta).

DaZniau nei kartg per savaitg;
Kartg per savaite;

1-2 kartus per savaite;
Reciau nei kartg per savaitg;
Niekada nevyksta.

2.Su kuo daZniausiai vykdomas deryby procesas Jusy imonéje? (Pasirinkite tinkama
varianta).

Vadowvu;
Kolegomis;
Klientais;
Tiekéjais.
Nevykdomos visai.
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3. Kokio lygio derybose daZniausiai tenka dalyvauti? (Pasirinkite tinkama variantg).

Itin didelés reikSmés derybose;
Tarptautinio lygio derybose;
ReikSmingose derybose su klientais, tickéjais, partneriais;

Nedidelés reikSmés derybose su klientais, tiekéjais, partneriais;

Nevykdau jokiy deryby.

4.Ka duoda teisingas deryby strategijos pasirinkimas (iSvardinti ir leisti pazZyméti
pasirinkimus) — su kuo esate susidiires/-usi?

Visiskai
nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku,
nei
nesutinku

Sutinku

Visiskai sutinku

llgalaikius
rysius

Reikiama
sprendima

Laiméjima

Nieko
neduoda

Kita

5. Kaip Jis galvojate, kokie veiksniai labiausiai jtakoja derybu procesa? (Kiekvienoje
eilutéje pazymeékite vieng Jums tinkantj atsakyma).

Nei
Vlsls_kal Nesutinku sutln!<u,
nesutinku nei
nesutinku

Sutinku

Visiskai
sutinku

Bendrad

strategija

arbiavimo

Poziciné strategija

Naudoju abi strategijas
vienu metu

Deryby metu nenaudoju
jokiy strategijos

Kita
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6. Kaip Jis galvojate, kokios problemos ar sunkumai dazniausiai pasitaiko renkantis

derybuy strategija? (Kiekvienoje eiluteje pazymekite vieng Jums tinkantj atsakyma).

Visiskai
nesutinku

Nesutinku

Nei
Sutln!<u, sutinku Vls}skal
nei sutinku
nesutinku

Netinkamai
strategija

parinkta

Stiprus priesininkas

Nenumatyti aisks tikslai

Ziniy nebuvimas

Kita

7. Kaip Jus galvojate, kas labiausiai nulemia norima deryby rezultata? (Kiekvienoje
eilutéje pazymeékite vieng Jums tinkantj atsakyma).

Visiskai
nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei

nesutinku

Sutinku

Visiskai
sutinku

Tinkamai
deryby strategija

parinkta

Derybininko patirtis

Zinios apie
trakumus

oponento

PasiruoSimas deryboms

Pasitikéjimas savimi

Kita

8. Kaip Jis galvojate, kas yra svarbiausia taikant deryby strategija? (Kiekvienoje

eilutéje pazymeékite vieng Jums tinkantj atsakyma).

e Nei sutink ey .
Visiskai . ¢ SUt. u . Visiskai
X Nesutinku nei Sutinku .
nesutinku . sutinku
nesutinku
Abipusis laiméjimas 100

Vienas laimi-kitas pralaimi

Pralaimi abu

Rezultatas nesvarbus

Kita
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9.Kurie i$ Zemiau iSvardinty veiksniy, yra svarbiausia taikant (konkuravimo)
pozicing strategija derybu metu: (Kiekvienoje eilutéje pazymekite vieng Jums
tinkantj atsakyma).

Visiskai
nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku,
nei nesutinku

Sutinku

Visiskai
sutinku

Suzinoti
priesininko
pagrindinius tikslus

Sumenkinti
priesininko siekius

Pribloksti
priesininka, kad Sis
nesugebéty
tinkamai mastyti

Niekas néra svarbu

Kita

10. Kaip Jis manote, kokias taktikas geriausia pasirinkti,

(pozicine) strategija? (Pasirinkite tinkamg variantg).

11. Kaip galvojate,

rinkdamiesi bendradarbiavimo strategija? (Pasirinkite vieng arba kelis variantus).

i kokius aspektus

e Derybininky poreikiai bei norai

e Problema

e Deryby sprendimas
e Tolimesnis rySys
e Deryby salygy pakeitimas

Kaip prieSininkas nori stengiasi apgauti savo priesininka;
Psichologinis spaudimas;
Taktikos pasirinkimas néra svarbus deryby rezultatui;
Jokiy taktiky netaikau;

Kita.

derybininkai privalo atkreipti

naudojant konkuravimo

démesj
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12. Kaip Jiis galvojate, kaip turi elgtis vadovas deryby metu sprendziant iskilusias

problemas: (Kiekvienoje eilutéje pazymékite vieng Jums tinkantj atsakyma).

Visiskai
nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei
nesutinku

Visiskal

Sutinku sutinku

Vadovui privalo biiti
svarbi darbuotojo
nuomone

Vadovai turi sutikti su
darbuotojo nuomone
1$ dalies

Vadovui darbuotojo
nuomoné néra svarbi

Vadovai neklausia
darbuotojo nuomoneés

Vadovui darbuotojui
Nuomoné ir svarbi ir
nesvarbi

13. Jei

vieng arba kelis variantus).

Nekreipiat démesio;
Bandote kalbéti su konfliktg iSkélusiu asmeniu;
Prisitaikote prie situacijos;
Sprendziant problemas, kurios neleidzia sékmingai vystyti deryby;
UZbaigiate derybas.

14. Kaip Jas galvojate kaip geriausiai elgtis derybu metu? (Kickvienoje eilutéje
pazymekite vieng Jums tinkantj atsakyma).

Visiskai
nesutinku

Nesutinku

Nei .

sutinku, nei Sutinku Visiskai

i sutinku
nesutinku

Kovoti su
priesininku

Bendradarbiauti

Siekti bendro
kompromiso
abiem puséms

Nezinau

Kita

derybuy metu pastebit, jog kyla grésmé iskilti konfliktui, Jus?: (Pasirinkite /
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15. Kaip Jis galvojate, kaip geriausiai uZbaigti deryby procesa? (Kiekvienoje eilutéje

pazymekite vieng Jums tinkantj atsakyma).

Visiskai

X Nesutinku
nesutinku

Nei sutinku,
nei
nesutinku

Sutinku

Visiskai
sutinku

Vengti priesininko

Bendradarbiauti su
priesininku

Rungtyniauti su
priesininku

Atsitraukti

Kita

20. Jasy lytis:
o vyras;
) moteris;

21. Jusy iSsimokslinimas:
J pagrindinis;
) vidurinis/spec.;
o aukstasis/ nebaigtas aukstasis;

22. Jusy amZius:
iki 17;
18-29;
30-45;
46-59;

> 60;
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INTERVIU

Kokios Jisy savybés padeda gerai pravesti derybas?

Kaip dazniausiai elgiatés vedant deryby procesg?

Kokiems metodams teikiate pirmuma vedant deryby procesa?

Kaip Jums atrodo ar derybos naudingas procesas sprendziant problemas?
Kokias tikslais vadovaujantis Jusy jstaigoje vedamo derybos?

Kokias deryby strategijas dazniausiai naudojate deryby metu?

Kuo vadovaujatés rinkdamiesi deryby strategija?

Kaip Jus galvojate  ka svarbiausia atkreipti démesj deryby metu?

© 0 N o g b~ w0 DR

Kaip Jus galvojate kokiais tikslais vadovaujantis renkama deryby strategija?
10. Kaip dazniausiai nusiteikiate deryby pabaigai: kaip laimétojas ar pralaimétojas?
11. Kaip Jus vertinate kuri 1§ deryby strategijy yra vertingesné — poziciné ar bendradarbiavimo?

12. Kaip Jus galvojate pasitikéjimas partneriu islieka svarbus deryby metu ar ne?
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