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Anotacija

Siame straipsnyje yra nagéjamos deryl) strukiiros, parametrai ir derybprincipai. Specialiojoje literatoje yra minima nemazai denybmodeli,
Siame darbe autorius pateikia deyymodeliy tipologija (elektroning, verbalinyy ir matematini deryhy modeliai). Modeliuojant derybas reikia apti
pagrindinius derylp parametrus ir remtis pagrindiniais degyprincipais. Praleidus svarbius elementus galimgasebti esminiyy poveikio priemoni
deryhy rezultatui. Siame straipsnyje atlikta pasaidimokslires literatiros Saltiniy verslo deryh principy analiz ir yra pateiktasyj palyginimas. Taip pat
darbe tiriamos verslo derybstruktiros ir yra pateikta deryomodeliy klasifikacija. Darbo iSvadose autorius pateikigiflgmus tolimesniems deryb

tyrimams.

REIKSMINIAI ZODZIAI: verslo derybos, verslo denyprocesas, modeliavimas, modeliavimo parametraybdeprincipai.

Jvadas

Siuolaikinis tarptautinis verslas vystosi sfigisocialiniy ir
politiniy pokyiy kontekste, daraiame jtaky ekonomikos ir
kultaros prioritety kaitai, mystymo ir elgesio nuostatoms ir
vertykems. Tai kelia naujus reikalavimus tarptautinio icers
deryhy strategiyy parengimui ir jgyvendinimui — reikia
uztikrinti, kad ity suplanuota ir realizuota deryhinieiksmy
visuma, jgalinanti suprasti kitos derybpuss poreikius ir
siekius jvairiose situacijose, pasiekti tarpusavio supratim
pasitikejima, pagisti bendro susitarimo nagidbesideratioms
pussms, ir galiausiai rasti optimaterybir sprendin.

Aktualumas. Siekiant tinkamai pasiruosti deryboms yra
reikalinga Zinoti ir remtis pagrindiniais deryprincipais. Taip
suplanuotas ir organizuotas dapyirocesas garantuoja gergsn
galutin rezultag. Neverting kai kuriy svarbi; deryhy proceso
elemeny ir etam, neuZtikrie jy nuoseklumo, galime
nepasiekti geidZziamo poveikio detybrezultatui. Derybh
paramos sistemose, modeliuojant dengituacijas, derylp
principy jgyvendinimas turi esménreikSre. Kuriant deryly
strategiy yra pasitelkiamos jvairios deryly procesg
modeliavimo schemos. Zinant pagrindinius derghbincipus ir
savo naudojamtaktiky ir veiksmy arsenal, galima numatyti
atitinkamus kitos derybpuss atsakus, veiksmus.

Mokslin¢je literatiroje  pasiruoSimas deryboms yra
minimas kaip vienas iS svarbiayséfektyviy deryhy etapy.
Yra teigiama, kad geras pasiruoSimas deryboms 80létnia
deryhy rezulta. Siekiant tinkamai pasiruosti deryboms yra
reikalinga Zinoti pagrindinius deryb principus, nes juos
nuosekliai realizuojant derybprocesas bus sklandesnis, o
galutinis rezultatas reikSmingesnis.

Problema - mokslirgje literatiroje réra bendro sutarimo
dél esminiy verslo deryh principy, apsprendziaiy deryhy
proceg strukiira ir parametrus.
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Tyrimo objektas — verslo derylp proceso strukros
modeliavimo parametrai ir principai.

Darbo tikdas — atlikti verslo deryly struktiry ir principy
lyginamgja analiz, remiantis moksline pasauline litema ir
praktika.

Tyrimo metodai mokslires
lyginamaoiji, logire analiz ir sintez.

literatiros sistemin,

1. Verslo deryly proceso modeliavimas

Deryhy strategijas galima sieti su degybproceso
strukiiromis. Nuo deryl proceso strukitos priklauso kokia
bus parengta deryb strategija. Strategija ir denytveiksniai
(laikas, darbotvag komunikacija ir medija ir kt.) turi didel
svarty deryhy eigai ir rezultatyvumuijvairiose derybiése
situacijose. Moksligje literatiroje pateikiamos jvairios
deryhy strukiiros, kurias toliau iSsamiau apdinsime.

Derybos organizagjj viduje ir tarp organizaajj turi
jvairias struldras. Deryl struktiros sietinos su organizacijos
padaliniy tikslais ir ike<iais, orientuotaig galutinius deryl
rezultatus. Nors dvimores, organizacijos gali téti panaSias
organizacines valdymo strakas, t&iau jy deryhy proceso
strukiiros gali liti gana skirtingos. Derybos galiito daugiau
ar maziau formalios, o tai veikia komandos susitalk
iSteklius, komunikavimo sistegrir derybinrj elge$. RuoSiantis
verslo deryboms yra modeliuojama jeiga, parametrai,
remiantis esminiais derybprincipais. Deryh) modeliai yra
norminio poldzio, nes jie yra pagti jsitikinimu, kad yra
vienas geriausias sprendimas atitinkamai dengtoblemai.
Modeliai gali parodyti k gali padaryti tobulas derybininkas
(protingas, racionalus) konkuruofdmje, interaktyvioje
situacijoje. Taiau reali deryh eiga gali gana stipriai nukrypti
nuo sumodeliuotos situacijos, veikgnir galimy atsak j
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veiksmus. Tod verslo deryly proceso modeliai gali parodyti
tik vieng i§ daugybs galimy potenciali rezultat,. Toliau yra
pateikiama deryipmodeliy tipologija (1 pav.).

Derybhy modeliavimui yra naudojamos detylparamos
sistemos, elektronés deryly lentos, deryty prograny agentai,
deryhy agentir pagalba ir kitos priemas.

Deryhy paramos sistema (angl. negotiation support system
— NSS) yra programa, kugyvendina modelius ir procaas,
turi  komunikacijos ir koordinavimo jrang. Ji yra
suprojektuota dviems ar daugiau deryipisaliy (Kersten ir
Lai 2007).
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1 pav.Deryhy modeliy tipologija (sudaryta autoriaus, remiarkisrsten ir Lai (2007)

Elektronires deryly lentos (angl. e-negotiation table —
ENT) yra programa, kuri suteikia derybininkams utig
erdw (dekjimosi lentos) ir priemones, kurias jie gali naudot
vykdydami derybin veikla (Kersten ir Lai 2007).

Deryhy prograny agentai (angl. E-negotiation software
agents — NSA) yra programos, kurios yra aktyitraukiamos
i reikSmingas deryb dalis ir atlieka sprendimus Zmogaus
vardu (Kersten ir Lai 2007).

Deryh; agentie pagalba (angl.
assistant - NAA) yra programinis agentas, kunisksakiSkai
suteikia Zzmogui derybininkui ir/ar @i Saliai patarimus,
kritikg ir param atsizvelgiani konteksto specifik (Kersten ir
Lai 2007).

Verbalinis deryby proceso moddis suteikia realistij
suprantarp deryhy proceso apraS kuriame gali Dt
nagriregjami faktoriai, veikiantys derypproceg. Sis modelis
leidZia jtraukti j jj neribot skatiy kintamyjy. Deja Siame
modelyje r@ra apibgziamos sutarimo ribos. Atsiranda ir
semantias problemos. Bra nagrigjamas ,pusiausvyros*
rezultatas. EmpiriSkai sétihga patikrinti modelio diapazan
todkl tiriami tik keli kintamieji. Sudtinga analizuotijvykiy
nuoseklum. Siame modelyje yra naudojama verbalieorija
bei Boolean algebra.

Verbalinisderyby faziyg modelis jgalina analizuoti derybas,
kurios veda link Zlugimo &rsusitarim. Sitas modelis suteikia
realistin suprantamp deryhy proceso apras gali hiti
nagrirejami faktoriai, kurie veikia derybproces, bei leidzia
jtraukti neribog skatiy kintamyjy. Deja Siame modelyje, kaip
ir verbaliniame deryp proceso modelyje,éra apibéziamos
sutarimo ribos. Taip pat atsiranda ir semastiproblemos,
neanalizuojamos ,pusiausvyros“ galindgb Kaip ir anks-
tesniame modelyje, empiriSkai stidga patikrinti modelio
diapazon. Todl irgi tiriami tik keli kintamieji. Siame
modelyje naudojama verbalm gveikos analizs kalba ir
Markovo analiz.
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negotiation agents-

Verbalinis dementy moddlis suteikia galimyb analizuoti
derybas matematiSkai per vektpanaliz. Modelis pateikia
aisky deryhy proceso apras Siame modelyje pirmiausia yra
paliesiami psichologiniai elementai, kurie veikia verdieryhy
proceso strulira. Gali biti nagrirgjami jvairas veiksniai, kurie
veikia derylm proces. Sis modelis leidZigtraukti neribog
skatiy kintamyjy. Modelyje réra apibéziamos sutarimo ribos.
Gali iskilti semantini problemy. Sis modelis, kaip ir anksu

aptarti modeliai, nenag®ja ,pusiausvyros‘ rezultat
Sudttinga analizuotjvykiy nuoseklum.
Verbalinis apribojimyg moddis suteikia realisti

suprantary deryhy proceso apra$ gali hiti nagrirgjami

veiksniai, kurigitakoja deryly proceg. Modelis leidZigtraukti

neriboty skatiy kintamyjy. Jame apikZiamas sutarimo
diapazonas, yra galimgb empiriniam testavimui. Skirtingai
nei anksiau mireti modeliai, suteikiajzvalgas dl deryhy

jvykiy nuoseklumo. Téau ir jame #ra nagrikjamas

Jousiausvyros” rezultatas. Jame irgi egzistuoja es@ints

problemos. Sis modelis nepateikia sprendiniél atskin

gintyting deryhy klausimy. Sis modelis naudoja verbglin
skatiavima.

Verbalinisintervencijos modelis geriausiaivertina deryly
prigimt. Jame gali jvykti mediacija, falkg aiSkinimosi
procesai, arbitraZas, teisiniai apribojimai, kyjenttl deryhy
Saliy nesusitarimo, aklavies, prieStaravin.

Verbalinis hibridinis deryby moddis numato aukdau
minéty verbaliniy modeliy integraciy. Sis modelis gali i
kuriamas norintjj pritaikyti konkreiai situacijai, naudojantis
kitais reikalingais verbaliniais denyb modeliais. Siame
modelyje yra pirmiausia naudojama verbalkalba, ir kiti su
tuo susi¢ elementaiCia jvertinama, kad individas negali taip
paveikti derybigs grugs kaip derybid grup: gali paveikii
individa. Individas prieS grup derasi retai, nes grépturi
didesnius isteklius, didesmalig ir manipuliavimo potencial
nei individas.
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Modeliuojant derybas, panaudojant Siuos modeliustge
nepamirsti, kad Sios priemén gali parodyti tik vieg IS
galimy rezultaty varianty, tefiau darbas su Siais modeliais gali
pactti geriau pasiruoSti deryboms. Modeliuojaptairias
deryhy situacijas galima atrasti ir nenumatgteryhy rezultaty
baigsiy, tockl galimy alternatyy jvertinimas gali tik padidinti
galutinio rezultato&me. Kuo daugiau informacijos (matomas

Wasfy ir Hosni (1998) iSskyrsvarbiausius derybpara-
metrus:

Derybuy galia. Galia gali lati teisttumas, Zinios, rizikos
prisiemimas, laikasjsipareigojimas.

BATNA (angl. best alternative to a negotiated agreement;
liet. geriausia alternatyva esamoms deryboms). Si alternatyva
apraso reikalavimlygj, kur virSijus derybininkas yra neligk

deryhy kontekstas) derybose bus generuojama, tuo skiandZinusileisti.

vyks pats deryipprocesas.

2. Verslo deryly modeliavimo parametrai ir
principai

Kuriant deryly strategij yra pasitelkiamogvairios deryly
proceso modeliavimo schemos. Modeliuojant deryhbas
galimas situacijas jose reikia apti pagrindinius derylp
parametrus ir remtis esminiais dapyrincipais. Praleidus kai
kuriuos svarbius elementus galima nepasiekesminiy
poveikio priemoni galimybiy deryhy rezultatui gauti. Deryp
proceso ir strukiros tyrimai (Holsappl et al. 1996; Wasfy,
Hosni 1998) rodo kad, derykin veikla gali uiti
charakterizuojama astuoniais parametrais (2 pav):

N=(I, E, ACCEPT, LOC, S, M, R, A),

¢ia | — sprendziama deryiproblema;

E — dalyviy skatius;

ACCEPT - dalyw tarpusavio palankumo ribos;
LOC — dalyviy pozicijos;

S ir M — dalyvij strategijos ir veiksmai;

R — deryly taisykks;

A — intervencijos poveikis (Holsappl et al. 1996).

Problema Dalyviai ]
1] (E)
z
s

——

| » [Dalyviy tikslai
Dalyviy Dalyviy
Lol fank - strategijos (5)
Deryby ribos =
itaisykles (R){—" (ACCEPT) — Inteer:)ncua
i

2 pav.Deryhy pagrindini; paramety sgveika
(Holsappl et al. 1996)
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Aspiracijos lygis. Derybininko deryl tikslas. Aspiracijos
lygis dazniausiai yra derybininko pirmas piéginas.

Laiko spaudimas Derybininkas, labiau suvarzytas laiko
apribojimais, yra praste§e pozicijoje. Laikas yra svarbus
faktorius derybose, kuris veikia ir kitus paramstru
~ Struktariniai ir komunikaciniai veiksmai . Strukdriniai
Veiksmai yra specifinis pasiymas. Komunikaciniai veiksmai
gali pakeisti deryip galios strukira informuojant oponegt
apie derybininko ketinimus.

Ekonominé nauda Derybininko pasirinkimas yra nulem-
tas bendrazmogiSku Zmogaus troSkimu maksimizuoto sa
naud, iS ekonomigs perspektyvos pozigij

Koncesijos ir atsparumo ggos Derybininkus veikia
opozicires pasiprieSinimoégos, kurj laipsniSkas mazinimas
(taikant nuolaidas ar didinant kitos degypuss galimybes)
veda| susitarim. PasiprieSinimoéga atspindi derybinink
natiraly nenog trauktis iS pirming pozicijy, tatiau koncesijos
jéga spaudzia juos atitj susitarin.

Distributyvaus ir integracinio deréjimosi konteksto ir
poziariy struktarizavimas. Degjimasis distributyviame
kontekste vyksta kai vienos detypusgs tikslai yra iS esis
konfliktuojantys su kitos pus tikslais ir gra tiksly argjimo |
kompromig — ¢ia vienos puss laimgjimas yra kitos pus
pralaimgjimas (Wasfy ir Hosni 1998). Integracinio é@nosi
kontekstas gali atsirasti, kai derybiningusiformuluoti tikslai
n¢ra fiksuoti konkréiame taske (yra intervale), o derybininkai
yra nusiteik, kad tikslai gali Bbti integruoti atitinkamu
laipsniu. Integravimosi potencialas egzistuoja, fablemos
sprendimo tipaggalina priimti sprendimus, kurinauda yra
abiem puéms ar bent vienos pés laimgjimas rera kitos
pusss pralaingjimas tuo paiu laipsniu. Deryl) Saliy santykiai
yra veikiami tokiy poziariy kaip draugiSkumas, prieSiSkumas,
pasitikejimas ir pagarba (Wasfy ir Hosni 1998).

Derybose labai aktuzd ir nuolaig suteikimo principai ir
salygos. 1 lentelje pateikiami stipraus ir silpno derybininko
nuolaid suteikimo principai ir glygos (1 lented).
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1 lentek. Nuolaid; suteikimo principai ir flygos (sudaryta
autoriaus, remiantis Foster (2003))

Nuolaidy suteikimo principai ir slygos

Stiprus derybininkas Silpnas derybininkas

Patys neuzsimena apie nyoPatys uZsimena apie nu
laidas laidas

Net jei yra praSoma nuq-Tiesiog duoda nuolaida jei
laida, Sis klausimas yrajo papraSo
nukeliamag pokalbio pabai-
ga. Taip yra daroma sy
tikslu gauti laiko pasiruosti
argumentams

Stipris derybininkai duoda Tiesiog atiduoda nuolaid
nuolaidy mainais uz kazk

Nuolaidos duodamos dozupNuolaidos duodamos dide
tai mazomis dalimis lémis dalimis.

Nuolaidos dydis proporcin- Nuolaidos dydis proport
gas maing vertei cingas spaudimagai

Stipris derybininkai tiki paq Silpni derybininkai netiki
siulymo verte pasiillymo verte

Derybininko savybs gali hiti apibidintos dvejomis
kategorijomis — galia ir strateginiu profiliu (Wgsir Hosni
1998):

1. Deryhininko galia. Galia yra svarbus faktorius vertinant
susitarimo ¢gas, veikiatias derybinink: kuo daugiau viena
pust turi galios, tuo mazesnyra susitarimo galimyb Ty
paiiy derybininky galia gali skirtis priklausomai nuo detyb
situaciy. Pokyiai deryly situacijose gali atsirasti kaip
komunikaciny veiksm; rezultatas. Deryb situacip gali
formuoti tokie dalykai:

a) Jsipareigojimaskoks tvirtas yra derybininko tikslas.

b) Teigtumas— teisiSkai pagstas priekaiStas turi daugiau
galios nei neteisiSkas. TeisiSkumas gali reik3tisjgatymus,
politika, taisykles, proceuas.

c) Zinios — tas derybininkas,
informacijos, gali geriau détis.

d) Rizikos prisgmimas— derybininkas, kuris geba dirbti
didesnio neapikZtumo glygomis gali atlikti daugiau
veiksmy. RyZtas vaidina pagrindivaidmern priimant aukstos
rizikos sprendimus ir veiksmus, kurie gali suteikiidek
naud.

e) Laiko limitas— derybininkas, kuris yra labiau suvarzytas
laiku, yra silpnesnis. Laikas yra labai svarbustdals
derybose, ne tik kaip isteklius, bet ir tuo, kagpveikia deryly
dalyvius ir jj sprendimus (aifarcio ceitnoto efektas).

f) Oponento galios suvokimasapie galj galima spgsti iS
oponento veiksim Savos galios realizavimas priklauso nuo
oponento galios.

2. Strateginis profilis. Atsparumas kompromisui parodo
derybininko nairaly nenog susitarti, kai jis yra veikiamas
susitarimo ¢gos. Silpna susitarimoéga leidzia lengviau
atsisakyti kompromiso, o stipresrsusitarimo ¢ga vetia
susitarti. Strateginis profilis yra projektuojamasklausomai
nuo to, kokia yra derypstrategija: stipri ar silpna. 1Ssamiau
derybininko savyks yra pateiktos 3 paveiksle.

Norint surasti inovatywi sprendiny degjimosi procese,
reikalinga remtis moksliSkai pggtais deryh principais.
Autorius toliau pateikia atligt deryly principy pasauligs
mokslires literatiros ir praktikos analiz(2 lentet). Autorius
susistemino 58 derybprincipus, kurie pateikti 24 moksli-
niuose Saltiniuose.

kuris turi daugiau

Eeinantys
struktriniai
Zingsniai

Eeinantys
struktiiriniai
Zingsniai

Struktiiriniy

fleinantis |einantis =3 ingsniy
omuniaciios struktiirinis Strateginis | ivertinimas
veiksmas profilis I Strateginis b
rofilis
' i Strateginis profilis * A AL
— Y ~ 311
— Pokytiai e Galia Y—l L..__‘\ Koncesijos
alia . - s
keitimas k. Derybininkas /) jega
———
O ‘ } Galia
Teiséjo
Zingsnis
Poreikiy ‘
. A BATNA
SEE"aFIJUi i Poreikiy nauda Susitarimo jegos
'—I-'\ Teiséjas BATNA - T — = nustatymas
— it nauda S
Poreikiy
BATHA
nauda

3 pav. Dviejy pusiy deryhy modelio sistema (Wasfy ir Hosni 1998)

34



Socialiniai mokslai, Verslo deryly procesas: struita, modeliavimo parametrai ir principai

2 lentek. Deryhy principai (sudaryta autoriaus)

N P P Y e e Y S e R S RN B
3 ©
& 0 I
14 o b4 = Q ; |
. 2|, 5118 o2 18] [elg] |3 ®
Deryhby principai 2| BlalslaRlz 151 1Rl BlLl5El 13 & 4 8 -
T =|SI2IEI8II8 E18l5 12 -2 8l5]E|8 2] ¢ 8 § § 8
g [3|=|R[|o]Z s(o|2|E[2|c(2|P=[R (2] o N B N
S 12185 2(T]35]8 |=|Y8|2I2ZI215(%e 5] § o 4 § g
o [S13|z|18e|3 & |els|2|alY|g|Elelele (2] 8 & | ¢ &
2 |2|2|§|8|8|T| 2 5|55|5|0|5|E5|=(s 18] 9 B < & g
£ |o|o|=|a|2|8|a |3|2|E|5|z|2|<|a||d |5 ¢ w o & &
Saws ir kitos pusés pazinimas, pasiruoSimas
1. [PasiruoSimas deryboms + + [+ + + +
2. |ISsikelti aukStus tikslus + + + [+ +[+
3. [Numatyti kompromis + +
4. [Puikus derybininkas visada mokosi; Derybininkaslyderis +
5. |Pazvelgti i$ Saliepsituacip +
6. [Nustatyti sprendimp prieméja, dektis viename lygyje + +
7. [Zinoti savo ribas; Palikti era nuolaidoms + + + +
8. |Visada liti pasiruoSusiems iSeiti i$ denyb + |+ + +
9. [Zinios, kompetencijos +
10. [BATNA, reikia vengti i anksto suformuotos sutastie + + + + + [+
11. |leSkoti sprendim, kurie atitikyy skirtingy pusiy tikslus ir uZzdavinius + + [+
12. [[vertinti save ir konkurentus pagal parametrus +
13. [Nustatyti sritis, kuriose esate geriausias +
14. |Klausireti + + + +
15. [Pateikti interesus, poreikius, tikslus + + + |+ + + +
16. |Reikalauti objektywi kriterijy; suprasti, lf vertina oponentas + + + [+ 1+ + +
17. |Pasirinkti atsakymus, kurie skatingekminga saveika ir rezultatus; didesnisethesys galimoms pasekms + [+ |+ [+
Deryby etika
18. |Laikytis savo princip + +
19. [Negalima viena3aliSkai pakeisti pigma +
20. |Pagarba kitos pés autonomiskumui +
21. [Blefavimas - susilaikyti nuo grubaus melo, klastwji apgauds, reikia gZiningai deétis, reikia vengti toki + +
situacijy, kai ne viskas pristatoma arba neteisingai postat
22. |Isipareigojiny vykdymas ir numatymas +
23. [Nesunaikinti derybininko +
Komunikavimo salygos
24. [[siklausytij kita pusp + + [+ |+ +|+ +
25. [Skatinti abipugnory spksti problena + + + +
26. [Dalintis informacija; Sukurti laisyinformacijos sraut Naudoti savo stiprybes ir valdyti savo silpnybes; + |+ + +[+ [+ +
Reputacijos valdymas; Paaiskinti reikalavimus; Nesti prieS save
27. |[Komunikavimo svarba - kadti kitos pugs kalba, suvokimas galiib kitos pugs problema + +
Informacijos mainy nuoseklumas, laiko valdymas
28. |Atkreipti demes j laika, kai daromas susitarimas - darytigtai, skirti daug laiko konflikto nagrigimui + + |+ [+ + +
29. |Deryby pabaiga turi bti uZtvirtinta + + + +
30. [Derybos turi liti struktirizuotos +
31. [Deryhy galia ateina iS derypproceso kontroliavimo + + +
32. |Pirmg pasiilyma turi pateikti kita pus + [+ + + + +
33. [Isitikinti, kad pokyiy tempas yra panaSus tarpweeryhy Saly +
Emocijy valdymas
34. |Argumentuoti irjtikinti; Negalima parengti iSvagapie kitos deryt pusss ketinimus, remiantis tik savo + +
nuomone.
35. [Susitelktij kitos pugs spaudim, o nej savo + |+
36. [Susitelktij santykius; kurti pasiti§ima; nuraminti kit pus; + + +
37. [Kartkaremis reikia pasakyti ,ne“ kitai Saliai; Nedaryti nlagdy ,per daznai, per greitai ir per daug” + +
38. [Pabezti tarp Saky esamus bendrumus ir maZinti skirtumus + + [+ +
39. [Kiekvieng susitarima daryti svarly + + +
40. |Deretis tada kai pardavimas yra sutartas, bet necuks +
41. [Naudoti konstruktyy tomg; Mazinti jtampy ir konfliktus; Vengti teisti, kritikuoti, ir / ara kaltinti kitus +
42. [Emocijos ir gestai daro didgjtaka; Vengti neigiamy emocij + + +
43. |Oponento statuso pripazinimas + +
44. [Tinkamo vaidmens pasirinkimas + +
45. [Reikia atskirti Zmones nuo problemos; ISlaikyti sa&go + + + | + + +
46. |[Kuo labiau viena puspriklauso nuo kitos, tuo labiau ji ja pasitiki +
Pasiilymo turinio, | iikestiy valdymas
[47_ [I3sikelti auktus tikslus + + + [+ +| + +
48. |Salygos nemaziau svarbios nei pinigai +
49. |[Padaryti nereikSmingas nuolaidas, sudajgpitj, kad jos yra pakankamai reikSmingos + +
50. [Neatskleisti kitai Saliai galutiniterminy + +
51. |UZsiraSirti savo ir kitos Salies padarytas nuolaidas; Ddilgslias pastabas + +
52. [Nemanyti, kad reikia atsakyti tuo$a j suteiktas nuolaidas + +
53. |Ginti ir naudoti unika} pardavimo pasiyma +
54. [Neskaidyti deryh objektoj dalis; Sumazinti kitos pus likessius darant mazus susitarimus. f + + +
55. |[Apibendrinti ir iSgryninti derybas + +
56. [Nepriklausomai nuo ngr kitas asmuo turiiti patenkintas arba bent jaustis patenkintas tagisigavo +
57. |Vienpusio nuolaidZiavimo reéty vengti + + + +
58. |Pateikti pinigus kitu kampu +
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IS 2 lentets matome, kad tarp dazniausiai migioteryhy  informacijos gavimo ir maipnuoseklumo principais, emagij
principy yra: pasiruoSimas deryboms, kitos ¢ausupratimas, valdymo ir manipuliavimo jomis principais. O tokeincipai
pastangos neteikti pasfmo pirmiems ir kt. Tai rodo, kad kaip ,nesunaikinti derybininko®“, ,pateikti piniguskitu
norint pasiekti efektyy deryhy rezultas, reikia rengti toki  kampu*, ,blefavimas* yra minimi daug ¢mu.
deryhy strategiy, kurioje ity jvertinti kitos puss tikslai bei
derybires galios. Taip pat yra minima ir komunikavimo s\rb 3. Losimy teorija verslo deryby modeliavime
(kad tinkamai abi deryppuss viery kita supraa).

Toliau pateiksime jvairiuose moksliniuose Saltiniuose » e : SIS
iSdestytus  deryh principus jvairiais  pjfiviais: emociy de_rybosge pavyzdzi yra Kalinio dilemos zaidimas (angl.
valdymo, sklandaus darbo, geresnio kitosepusupratimo ir  Prisoners dilemma, sutrumpinimas — PD) (4 pavlPsQ
kt. sausio mn. Melvinas Dresheris ir Merrill Flood atliko RAND

Moore ir Woodrow (1998) suformulavo tokius tarptaiyt ~ S00TPOracijoje eksperiment kuris_pristat Zaidim, dabar
deryly principus: Zinoma kaip Kalinio dilema (PD). Howardas Raiffagiir
nustatyti bendr kultiry "topografig” — jvertinti jsitikini- ~ NePriklausomai atliko eksperimentus su Kaliniords.
mus, podirius, elgef procedras ir socialines strulas, Sis zaidimas atspindi taksituacip (EASYPol: 2008): Du
kurios formuoja Zmoni saveikas; kaliniai laukia teismo uz nusikaltgn kur jie padaé.
nustatyti galimus pavojus, fifis ir malonias staigmenas Kiekvienas turi pasirinkti tarp dvigjveiksmy: prisipazinti ar
tarpkuliriniuose santykiuose: ne. Jeigu & vienas asmuo neprisigata, kitaip tariant, jie
pasirinkti atsakymus, kurie skatintskmingas tarpkul- bendradarbiauja vienas su kitu, kiekvienas kalgaima dvej
tarines derybinessseikas ir rezultatus. mey; laisws atmimo bausra Kita vertus, jei abu kaliniai
Fisher ir Shapiro (2005) pateikia iuos su emodgom pasirinko "iSduoti" ir pateiktjrodymy vienas pries kit tai abu
susijusius denypprincipus: kaliniai gaus ketveqi met; laiswes atmimo bausra. Kaliniai
Kitos deryhy pusss adekvatugvertinimas: Zino, kad, jei viena Salis bendradarbiauja ir dupgiadymus
Pagarba oponento autonomiskumui: ' prieS kig Sal, tai tas, kuris duoda parodymus, néusdeti
Rygio su oponentuikimas; ' kalejime. Kakjime sdés tas, kuris atsisakduoti partnei: Jis
Oponento statuso pripaii’nimaS' gaus 5 metus kgimo (EASYPol: 2008). Kiekvienas Zaijs
Tinkamo vaidmens pasirinkima,s. siekia maksimizuoti savo rezultatus, ir nezinpkkas darys.
EASYPol (2008) iskiria tokius denytprincipus: PD Zaidimas rodo, kad racionalus 2ad jduos partngr
Nustatyti interesus, apibiinartius kitos deryh pugs Kiekviery kark, nes jis supranta, kad pasirenkgskundim
pozicija. jam seksis geriau zaidime, nesvarbu, kaip elggsiggininkas
Reikia atskirti Zmones nuo problemos. Taip patiaeik (EASYPOI:2008).
perteikti nuoSirdumpir pasitikejima.

Vienas i§ geriausiai Zinam loSimy teorijos taikymo

Alternatyvos. Derybininkai turi ieSkoti alternatyyries ir A
per derybas. Bendradarbiavimas Iskundimas
Galimybés. Susitarimo galimyhituréty ieskoti abi puss, [ B | Bendradarbiavimag 2 metai/ 2 metai | 5 metai/ 0 metai
naudojantisjvairiomis priemoamis ( tiek mirgiy lietumi, Iskundimas 0 metai/ 5 metai 4 metail 2 metai

min¢iy Zentlapiais, ankstesne patirtimi ir kt.). .
Kriterijai, atitinkantys teistumo princi. Derantis abi 4 pav.Kalinio dilema (EASYPol: 2008)

puss tukty naudotis standartizuotais, aptartais ir abiems Derybininkai patiria panaSisdiki primdami sprendim

pustms aiskiais ir priimtinais kriterijais. Taip pattpderyb;  nes jie neturi iSsamios informacijos apie kito téamnko

procediros turi kiti nuoseklios. ketinimus. Deryh scenarijus rodo, kad bendradarbiavimas yra
Isipareigojimai. Kiekviena deryb pug turi stengtis mazai tiktinas, nes kiekviena 3alis turi paskphdaryti bet k

laikytis anksiau prisimt jsipareigojiny. Nepavykus |  kad padiding savo péiy naud. Taliau toks rezultataséra

laikytis, ~ateityje gali bti apsunkintas tolimesnis optimalus, nes loSime Zajdi bity iSjungti, jei jie abu

bendradarbiavimas su kita degyuse. bendradarbiaus. Realiose derybose bendradarbiaviabas
Komunikacija. Komunikuojant abi pés tugty ne tik  daznai vyksta.

susitelkti | savo pageidavimus, tikslus ifikesius, bet ir

jdemiai i§qulfsyti kig pus. quupikuojant gali. iskilti 4. Sprendimy priémimo teorija verslo deryby

nesklandury iSsakant savo pozigjj bei suprantant kitpus;. 1\ qeliavime

Batina daug klausitti, kad uZztikrinti tarpusavio supratgn

Nesusipratimai gali kilti bendraujant skirtingonkalbomis, Nepriklausomai nuo to, ar derybos vyksteores viduje ar

bei su skirtingos kuliros asmenimis. Neigiamos emocijos galisu iSoés Salimis, jos atspindi vienas nuo kito priklausas

paveikti gebjima tinkamai komunikuoti (stilj ir deryhy  sprendiny priemimo procesus, kugimetu dvi arba daugiau

efektyvuns). Saliy gali laimeti bendradarbiaudamos (Herbst et al. 2011).
Pasiruosimas deryboms yra vienas i$ dazniausiasliime  Vertinant poveik atsizvelgiamaj konkrety atvej ir j tam

literatiiros 3altiniuose minim principy. Dauguma pateikiaq ~ tikrais principais ir kriterijais pagsta Zmogaus sprendin

deryhy principy yra grindZiami sas ir kitos puss pazinimu, Taipogi atsizvelgiama irtai, kaip patys derybininkai suvokia

kokybisky komunikacijos slygy buvimo principais Situacijas ir veiksmus. PavyzdZiui, blefo ar matigmijos

(klausirgjimo, klausymosi, supratimo ir kt.), etikos, bei savoka, gali reiksti skirtingus dalykus skirtingietimorems ir
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Socialiniai mokslai, Verslo deryly procesas: struita, modeliavimo parametrai ir principai

gali bati priklausoma nuo p#os deryly aplinkos (Dee 2011).
Sprending priemimas derybose gali b nagrirgjamas
strateginiame ar taktiniame lygiuose (Hipel eRalL0).

Verslo deryly sprending modeliavime bet koks
alternatyvus sprendimas turiitb vertinamas atsizvelgiant
aplinkosaugos, ekonomikos ir finangolitines, socialines ir
kitas galimybes. Metodai, besiremiantys sistempaaiiriu ir
moksliniy tyrimy rezultatais, gali palengvinti sprendjm
priémimo proces (Hipel et al. 2010). Retky pazyngti, kad
tuomet, kai yra judama nuo taktinio lygmens spremndi
priemime j strategin lygmerj, problema keiasi nuo labai
strukiirizuotos ir kiekybigs link nestrukirizuotos ir
kokybines. Taigi, problema turi tiek paprastos tiek ir
sucttingos sistemos elemenDeél Siy ir kity veiksniy, turi biti
parenkamas tinkamas sisteni@kiy rinkinys, siekiant istirti
visus svarbius aspektus (Hipel et al. 2010). GoléB007)
raSo, kad pradedant denylproceg, atstovai turi nuspgsti,
kokias galimybes jie téty, judédami link susitarimo.
Pagrindirgs sprendim priemimo stadijos derybose:

Poreikiy analiz. Derybininkas pirmojoje stadijoje turi
nustatyti kitos puss poreikius, tikslus;jike<ius. Taip pat gali
daryti poveik sukuriant4 poreil§ kitai pusei.

Alternatyy; analiz. Derybininkas tuity iSsiaiskinti kitos
pusss naudojamus kriterijus. Tuo ¢a derybininkas gali
daryti jtaka kitai deryly pusei, pasiydamas papildom jam
palankiy (galimai konkurentams nepalagkisslygy. Taip pat
reikéty pagisti ir aptarti kriterijus, apsprendzZigns
derybininko pasilymo tinkamuma.

Abejoni; stadija Derybininkas, matydamas, kad kita
deryh; pus nepriima spendimo, netiyg bati pasyvus
situacijos stetiojas, netusty palikti ramylgje kitos puss
(leisti visky apagalvoti patiems). Kadangi kita pusuri
abejoni; — jai reikalingas patarimas. Tédderybininkui yra
batina sugebti jas iSsklaidyti, nes kiti suinteresuotieji
subjektai (pvz. konkurentai arba nekompetentindijeddai)
gali dar labiau tas abejones padidinti ir suZlugdgrybas.
Taip pat nereibty persistengti spaudZiantkipus;, nes galima
sulaukti prieSingo efekto. Norint iSsklaidyti kitopuses
abejones yra reikalinga iSsiaiskinti pagrindinesjates ir
prieZastis (taktiSkai iSklausti). SuZinojus abejopiiezastis —
pateikti argumentus, kurie abejones iSsklajdyt

Bendradarbiavimo stadija Si stadija yra orientuotd
ilgalaikius santykius. Jvykus sandoriui derybininkas tii)
pasidonéti ar rezultatas ir poderyhinsituacija tenkina kit
deryhy pusg. Nes daznai gali iSkilti klausimai ar nuongen
kuriuos gadty paaiskinti tik tas derybininkas, kuris ir suglty
sandoy, nes kitais atvejaig juos atsakymus gali pateikti kiti
subjektai. Todl tik pats derybininkas geriausiai gali iSsgir
visus kylagius nepasitenkinimus. Tolimesnis
bendradarbiavimas po derylali tapti efektyvus arba ne. Tai
priklauso nuo to ar sandoris atitiko kitos derypuss
likestius. Sie fiketiai gali bati suformuoti tiek kitos derylp
pusss, tiek paties derybininko. Téd derybininkas tuity
atsakingai formuoti kitos derybpuss like<ius, nes kita
deryh; pus gali gauti maziau nei t#osi. Tolimesnis dmesys
kitai deryhy pusei po sandorio sudarymo derybininkui turi tik
teigiamy reikSne. Parodytas @nesys iSsklaido galimus
neigiamus aspektus, nes sandoris jau sudarytas) oi§ tiek
teikiamasi paéti, todél kita deryly pus gali teigiamaivertinti
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tokius @emesio Zenklus. Visa tai gali pasitarnauti tolimasme
bendradarbiavime.

Situacijos pasikeitimo stadijatsiranda nauji poreikiai ir
tikslai. Tuomet sprendigpriemimo ciklo stadijos prasideda i$
naujo.

Svarliis sprendim priemimo procesai reikalauja dideli
laiko ir intelektini snaud;. Siekiant Siuos procesus
paspartinti ir padaryti juos ekonomiskai efektyvasn yra
naudojamos jvairios verslo derylp sprending priemimo
paramos sistemos. Nuotalse derybose naudojamos verslo
sprending priemimo paramos sistemos haudoja pazangias
informacines technologijas, palengvit@s deéjimosi
procesus.

ISvados

Deryhy strategij rengimas ifjgyvendinimas yra sietinas
su verslo deryip proceso strukiry analize ir modeliavimu.
Verslo deryly proceso strulira nemaza dalimi apsprendzia
konkretig deryhy strategij. Verslo derybos gali i
daugiau ar maziau formalios, o tai, savo ruoitakoja
derybires komandos gali panaudojim, susitelkina,
iSteklius, komunikavimo sistegnir derybin elge$. Taip
suplanuotas ir organizuotas degylprocesas garantuoja
geresi galutin rezultay. Neverting kai kuriy svarbi
deryhy proceso element ir etap, neuZztikrie jy
nuoseklumo, galime nepasiekti geidziamo poveikioylole
rezultatui. Derylh paramos sistemose, modeliuojant deryb
situacijas, derylp principy jgyvendinimas turi esmin
reikSme. Kuriant deryly strategij yra pasitelkiamos
jvairios deryly proceg modeliavimo schemos. Zinant
pagrindinius derylp principus ir savo naudojaptaktiky ir
veiksmy arsenal, galima numatyti atitinkamus kitos deryb
puss atsakus, veiksmus.

Siekiant efektyvinti verslo deryb proceso eig yra
reikalinga Zinoti ir suprasti pagrindinius degyparametrus
ir principus. Deryly principai yra esminiai modeliuojant
deryhy situacijas, bei projektuojainairias derylp paramos
sistemas. Atlikta verslo derylprincipy analiz mokslirje
literatiiroje jgalino juos sugrupuoti pagal atskiras poveikio
sritis. Dauguma pateiktderyhy principy akcentuoja sas
ir kitos pugs pazinim, kokybiSk; komunikacijos glygy
suliirima  (klausirgjimo, klausymosi, supratimo ir kt.),
etikos, bei informacijos gavimo ir majnnuoseklumn,
emociy valdymy ir manipuliavimo vengirg.

Tolimesniuose tyrimuose reitg iStirti  nuolaidy
suteikimo detjimosi procese principus, logjkr nuoseklu-
ma, jy poveik galutiniam deryl rezultatui.
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BUSINESS NEGOTIATION PROCESS:
STRUCTURE, PARAMETERS AND PRINCIPLES

Summary

Research and Development of

This article analyzed the structure of the negotie,
negotiation parameters and principles. In spedigrature is
mentioned many the negotiations models, in thiskvibe author
presents a typology of the negotiations model<{alaic, verbal,
and mathematical models of the negotiations). Madebf the
negotiations should encompass key negotiation peteasand the
negotiations should be based on the main principlissed
relevant elements may have major sanctions for tegms
results. This article carried out the global sdfentliterature
analysis of the principles of business negotiatiand made their
comparison. Also, the work investigated the strreetof business
negotiations and there is submitted negotiation ef®d
classification. In the conclusions the author pdegi suggestions
for further negotiations research.

KEYWORDS: business negotiations, business negotiati
process, simulation, simulation parameters, netjotigrinciples.
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