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Anotacija

Analizuojant mokslig literatirg apie konfliktus ir y valdyms, rySkéja, kad per pastaruosius du tris deSiniine yra judamg tarpdisciplinin
konflikty supratina ir valdyma. Konfliktus nagrirtja ir savaip apiliZzia vadybos, psichologijos, politikos, tess ekonomikos ir kiti mokslai.
Konflikty sprendimas yra ir verslo denylsudedamoji dalis — dgimosi procese yra sprendZiainairis deryly Saly nesuderinamumai, nesutarimai.
Konflikty sprendimo bdai ir galimykes priklauso nuo 3alies katbs. Prie$ derantis su kifaly atstovais reikia Zinoti kokie konfligtvaldymo stiliai
vyrauja atitinkamose Salyse ir kaip galima prieptiderinti savo elges NemaZai moderni verslo derylp vyksta tarptautiniu mastu, tédyra
galimybe derybose naudoti kitos katbs tarpininlg, individa, turintj tokia patia kultaring patir kaip ir verslo partneriai. RuoSiantis derybomsia
alimi reilety atsizvelgtij verslo santykj charakteristikas ir ypatumus vyraujars toje Salyje. Siame darbe apZvelgtas konflikiocesas derybose ir
ju prevencija gveikaujant skirtingoms kultoms. Taip pat darbe nagijama informacijos mainir likesiy valdymo jtaka konflikiy prevencijai
derybose. Siekdami valdyti kitos detypuss fike<iius tugtume deryly pasiruoSimo fage iSsiaiskinti partnerio vertybes, nuostatasjkinimus,
poziarius, o degjimosi procese vykstant informacijos mainams é¢gjkaip valdyti informaci, atsizvelgianf kitos deryly puss vertybes ir deryb
kontekst, kad suformuotume sau naudingus kitos demsss likestius, kurie padty iSvengti tolimesnj konflikty deryhy proceso metu.
PAGRINDINIAI ZODZIAI: verslo derybos, konfliktai, &nflikty prevencija, informacijos mainaiikestiy valdymas, tarpkuliriné komunikacija.

Ivadas

Didesnio ar maZesnio masto konfliktai yra versloapibkzia vadybos,

iki tarpdisciplininio pozirio j konflikty valdymy ir
prevencij (Lee 2012). Konfliktus nagréja ir savaip
psichologijos, politikos, tess

deryhy sudedamoji dalis — derybose yra sprendziamgkonomikos ir kiti mokslai. Konfliktas gali reiksti

jvairais deryly Saliy nesuderinamumai, neatitikimai.
Konflikty sprendimo bdai gali kiti jvairis priklausomai
nuo Salies kuitros. Derantis su kitSaliy atstovais reikia
pazinti kokie konflikty valdymo stiliai vyrauja kitoje
Salyje ir kaip galima prie to priderinti savo elgegai gali
lemti Salies kuliros normos bei organizaginkultira.
RuoSiantis deryboms su kita Salimi régik atsizvelgtij
santykiy charakteristikas vyraujdias toje 3alyje. Siame

proceg arba Ilnsery (Ralelyte 2009). Nuo Salj
suvokimo gali priklausyti ar konfliktas egzistuojr
apskritai jo gra. Daugumoje konflikt apibezimy yra
jvardijamos  opozicijos, idkumo bei blokavimo
koncepcijos ir daroma prielaida, jog yra dvi ar giau
Saliy, kuriy interesai ir tikslai atrodo nesuderinami.
Konfliktai gali skatinti kirybinguny ir  stiprinti
socialinius rySius (Chambers ir De Dreu 2014¥jaa

darbe apZvelgiamas konflikiprocesas verslo derybose ir dazniau sukuria neigiamas besidérarpusiy emocijas -

ju prevencija gveikaujant  skirting  kultdry
derybininkams ar deryp komandoms. Taip pat
nagrirtjama informacijos maip ir luke<iy valdymo
jtaka konfliky prevencijai verslo derybose.

Problema - mokslirgje literatiroje rera pakankamai
iSanalizuota infomacijos mainr luke<iy valdymojtaka
tarpkultiriniy verslo deryl konflikty prevencijai.

Tyrimo  objektas -  konflikty  prevencija
tarpkultirinése verslo derybose.

Darbo tikslas — atlikti tarpkultiriniy verslo deryl
konflikty lyginamgja pasaulids mokslirts literatiros
analiz.

Tyrimo metodai — mokslires literafiros sistemis,
lyginamoiji, logire analiz ir sintez.

Konfliktai ir j uy valdymas verslo derybose

Pastanjy deSimtméiy mokslires literatiros apie
konfliktus ir jy valdymy analiz rodo, kad konfliki
valdymo problematika juda nuo atskisocialinyy moksl
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pykti, pagiea, stiprina prieSiSkumir sudaro pagrindinius
barjerus konstruktyvioms deryboms.

Konflikta galima apiladinti kaip kitos puss svarbi
tiksly, poreiky ar intereg blokavimy (Vecchi, 2005).
Prenzel ir Vanclay (2014) teigia, kad konfliktasayr
situacija, kurioje nepriklausomi zmeém atskleidzia savo
skirtumus siekdami tenkinti savo individualius pkies
ir interesus. Konfliktuojakios  pugs  patiria
priklausomylg viena nuo kitos siekdamos savo tiksl
Konfliktai gali teikti ir naudos: skatinti dybingus
sprendimus, pokyius. Konflikty sprendimas skatina
socialire sgveika ir stiprina socialinius santykius, kalbant
apie ilgalaik perspektyy. SaviraiSkos laisy gali biti
susijusi su potencialiu konfliktu, nes nuomapie kazk
gali skirtis nuo ki nuomoni;. Prenzel ir Vanclay (2014)
teigia, kad pagrindin konflikto koncepcija remiasi
destrukcija, kuri gali @ti socialiniuose santykiuose
perteikiant neigiamas emocijas.

Yra eile poziriy, kurie yra pritaikyti strateginiams
konfliktams spgsti ir jie visi turi loSimy teorijos
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pagrindus (Hui ir Bao 2013): konflikt teorija, graif
teorija, veiksm teorija, meta-loSim teorija. Autoriai

kontekstui. NemaZzai moderniverslo derylh vyksta
tarptautiniu mastu, tadl yra tikslinga derybose naudoti

Tekleab ir Quigley (2014) raso, kad konfliktai yra kitos kultiros tarpininlg, individg, kuris turi toki paiia

multidimensiniai savo prigimtimi, realgfe konfliktuose
vyrauja pagal dauggelkriterijy vertintinos problemos,
jtraukiartios sprendim prieméjus (Hui ir Bao 2013).
Zaidimy teorija atskleidzia kaip Zmeés elgiasi

kultarine patir§ kaip ir potencials verslo partneriai. Kai
kurie mokslininkai (Wilken et al. 2013) nagrigjo
tarpininko jtaka deryhy procesui ir ekonominiams
rezultatams. Autoriai eksperimento metu nagdn

konfliktinése situacijose (Hui ir Bao 2013). Asmensvokiediy ir prandizy derybas. Tyrimo rezultatai atskléjd

atsakas i konflikta gali bati konstruktyvus arba
destruktyvus (Vecchi, 2005). Autoriai Zuleta ir K013)
analizuoja, kod vieni konfliktai pasiekia paliaubas arba

randa derybinius sprendimus, o kituose konfliktuosegarpkultirinése

dalyviai pasitraukia iS deryb Kai kurie autoriai Yin ir kt.
(2008) nagridja loSimy teorijy taikymg konflikty
sprendimams rasti. Barough ir kt.
analizavo ir modeliavo problemas pasitaikias statybos
valdyme naudojant loSigteorijos podir;.

Konfliktinés situacijos sukeligvairiy iSSikiy deryhy
dalyviams, tarp yj pamiretini tokie: aukStos rizikos
tarpasmeniniai konfliktai, komunikacijos netiksluinria
kt. (Wilken et al. 2013). Tekleab ir Quigley (2014)
tyrimas parod, kad grugs santykiuose atsirandantys
atskiy, komandos nagi nepatogumai veda link
nepasitenkinimo komanda ir sukelia jiems gqalikti
komand. Pastarieji autoriai susitelk ties deryly
komandos vidiniuose santykiuose kylais konfliktais.
Komandoje esantys konfliktai veikia kitus individus
yp& jy elges, o tai turi jtakos komandos veiklos
efektyvumui. Smith ir kt. (2014) pastebi, kad jeinflikto
dalyviai derybose numano, jog konfliktas gali vdstk
dideliy nuostoly, tai tada reilty skatinti didesp
bendradarbiavim Hossain (2012) paé#ia, kad
konfliktai gali kilti ir dél laiko trakumo, arg¢jant prie
vienos deryh puss galutini terming. Tuomet kyla
itampa dl potencialaus &avimo ir galimy nuostoli.

Jain ir Solomon (2000) analizuoja konfliktus if |
sprending elektronires komunikacijos sistemoje. R.
Kampf (2014) kompiuterimi prograny pagalba
modeliavo lzraelio ir Palestinos konfliktus. R. Kain
(2014) tyrimas parag kad grupy derybos dazniau
iSvengdavo konflikf nei pavieny asmen derybos. Jis

(2012) taip paderyhy komandos

kad bendradarbiavimo stratagijpaudojimas priklauso
nuo tarpininko polinkia kolektyvinius sprendimus. Taip
pat tyrimas parag kad tarpininko dalyvavimas
derybose  pagerina  ekonominius
rezultatus. Tai reiSkia, kad tarpkifdinio tarpininko
panaudojimo nauda priklauso nuo jo kulbés patirties ir
tikg. Tarpininko naudojimas
sprendziant konfliktus derybose yra naudingas, nes
derybininkai be jo pagalbos turi ribotas Ziniagatirt.
Tai apriboja pasitig§imo ir teigiamos atmosferosikimg
deryhy metu (Wilkenet al. 2013).

Konfliktas gali kiti apibidinamas kaip procesas, kuris
prasideda tada, kai vienas dalyvis suvokia, jog yra
neigiamai paveiktas kitos denylpuss arba suzino apie
galimus neigiamus rezultatus, kurie jampir(Freeman et
al. 2002; Thomas 1992). Konfliktai galiatd valdomi,
panaudojant el strategij ir elgesio stilj (Baxter 1985;
Alajoutsijarvi et al. 2000). Konflikto valdymo st gali
buti apibidinti kaip visuma galim poelgiy tarp dviej
taSky: uZsispyrimo ir bendradarbiavimo (Blake ir Mouton
1964; Rahim 1992; Thomas 1992). Konkuravimo stilius
(labai aukstas uZsispyrimo lygis) apima ir gali
naudojimy. Bendradarbiavimo stilius atspindi siekin®
dalies, nuolaid saskaita, patenkinti kitos deryb3alies
norus savo gskaita (Freeman et al. 2002). Konflikto
eskalavimo laipsnis apsprendZia atitinkamo stiliaus
pasirinkimyg. Tai apima ir normatyvinius aspektus,
kuomet yrajvertinama kitos deryb puss problema ir
galimas jos sprendimas. Konflikto valdymo stiliaus
parinkimas yra pirminis dalykas, o pagringiorientacija
ir elgsenos dispozicija, vedantikonflikta, yra antrinis
dalykas (Freeman et al., 2002). Tai yra susij situacijos
kontekstu ir laiko reikSme verslo santykiuose. Tai

nusta¢, kad grugs dazniau naudoja politines priemonesnulemia kultira nacionaliniu ir subnacionaliniu lygiais,

nei individai. Individai labiau rizikavo nei derylgrupe.
Nustatyta (Ribbink ir Grimm 2014), kad detydalyviy

vertybiy skirtumai konfliktuose veikia bendradarbiavimo

laipsni tarp dalyvi, o tai galj gale sumaZina abigj
deryhy pusiy pelnus. Tai sukuria galimybes
oportunistiniam elgesiui, kai vienas dalyvis gadiudotis
neapibéztumais siekdamas népti ar manipuliuoti
situacija @l didesres savo naudos. Cote ir kiti (2013)
nusta¢, kad derybininkai yra link bendradarbiauti, kai
kita pug¢ rodo pykf. Jy tyrimas teigia, kad pyko
rodymas gali bti gera priemoa bendradarbiavimui
skatinti. Pastarieji autoriai nustatkad dirbtinis pyktis
skiriasi nuo tikro. Tikras, realiai iSgyvenamas pylgali
skatinti kiy deryhy pusg suteikti daugiau nuolaid o
netikras — tik parodytas, pademonstruotas pyksiskelia
papildomus pageidavimus is kitos degyiuss.

Imai ir Gelfand (2010) pastebi, kad tarpkinibése
derybose deryb dalyviai pasiekia maziau pelningus
sandorius nei dédamiesi su savo kuitos atstovais. Tai
atsitinka @l tarpkulfiriniy nepatogum, kuriuos sukelia
psichologiniai ir elgsenos igRiai esant tarpkuitriniam
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ypa& daugiakultirinéje visuomegje (Freeman et al.
2002).

Konflikto procesas reikalauja suprasti specifines
situacijas, reglamentuojéias santykius, taip pat
konflikto poladj kultiriniame kontekste bei nacionalines
normas, kurios veikia atitinkamoje kitoje (Freemaret
al. 2002). Teigiama, kad bendras FKkuntis norny
supratimas remiasi elgsena ir konflikto procesaltaro
supratimu (Freemaet al. 2002).

Spresti konfliktus tarp tos p#os Salies atstayjau yra
pakankamai suginga, o spgsti derybinius konfliktus su
kitos kultiros atstovais, tai jau yra ifds, kadangicia
veikia atstumo, kalbos, kiltos, konteksto ir kt. barjerai.
Todkl yra bitina suprasti kitos kuitos emociy raiSkos
skirtumus, kad ity galima efektyviau spsti galimus
deryhy konfliktus tarpkultiriniame kontekste.



Socialiniai mokslai, Konfliktai ir jy prevencija tarpkuitrinéje verslo deryly komunikacijoje: informacijos mainai ir
loke<iy valdymas

Informacijos mainai konflikt y prevencijos apibudinant juos pasitéimu) turi bati uZztikrinamas
sistemoje atviras informacijos srautas (Koeszegi 2004). Atwir
3 _ - o i informacijos srautas galiiii nepageidaujamas tuo atveju,
Informacija yra viena iS pagrindipideryhy galios 4 vienas i§ deryp dalyviy turi stiprius ekonominius
sudedamjy daly — kuo daugiau informacijos apie it gjekjus. Tai yra @ to, kad dalyviai gali naudoti
deryhy pus; turime, tuo geriau galime suprasti joSinformacijos asimetri siekdami maksimizuoti savo
lukestius ir taip uztikrinti konfliky prevencig.  gerybinius rezultatus. Atviras informacijos srautas
Informacija yra latina rengiant bsimy deryhy strategig:  priklausomas nuo  situacijos, kurioje vyksta derybos
nustatant esagnderyhy kontekss, kitos puss tikslus, (Murnighanet al. 1999).
deryt_n, istorija, nge&‘iu; ir kt. Siekdamos. at_)ipusiai Kalbant apie derylp veiksminguma, Schwarz et al.
naudingo sandorio, abi deytpuss turty siekti kuo  (2010) tyrimy rezultatai negajo patvirtinti rysio tarp
sklandesnj informacijos main. Aisku, tai gali symazintos informacijos asimetrijos i  degyb
priklausyti ir nuo deryh pusss sieki — ar ji nori  yejksmingumo. Rezultatai rodo, kad abiejuose
|Igala|k_|o_ar_ trumpal_:?uklo be_ndradarb|aV|mo. Tai liga pogrupiuose (vienas pogrupis su sumazinta inforjogci
nulemti ir informacijos maip sklandum. Siekiant  agimetrija, o kitas su pilna informacijos asimefyipeturi
llgalaikio bendradarbiavimo derybpusss tuety biti  rejksmingositakos deryh trukmei (Schwarzt al. 2010).
atviresigs ir labiau bendradarbiaujéins, nes bet koks Reikia pastetti, kad Schwarz et al. (2010) derybos buvo
informacijos iSkreipimas, blefavimas, manipuliavéna vykdomos eksperimentiskai ir derybos buvo paprastes
gali suZlugdyti lsimus sandorius. Toliau apzvelgsime pg; praktikoje. Taigi, informacijos asimetrijos naifmas
mokslirg literafira, kuri r?agrir_a':ja inform_acijos mfilinys, gali veikti deryly uzdavini sudtingumy ir deryhy
deryby efektyvum ir veiksmingum bei deryly Sally  sjtyacijos veiksmingum(Hakansson, Wootz 1975).
pasitenkinin derybose. o Schwarzet al. (2010) tyrimai patvirtino Voeth et al.
De¢l iSaugusio  poreikio didinti ribotus iSteklius (2006) tyrimy rezultatus, kuriais buvu fiksuotas rysys tarp
organizacijoms yra svarbu derybose pasirodyti gfeat g gio deryp efektyvumo ir veiksmingumo bei
ir veiksmingai (Sc_hwarzet al. 2010). Ne_paisgnt to, kad derybininko pasitenkinimo. Rezultatai paéod kad
derybose svarbu ir efektyvumas ir veiksmingumas, yrpasitenkinimas yra priklausomas nuo derybininkdisie
konstatuojama, kad iki Siol derybos tiek mokgkn nageidavim ir informacijos asimetrijos situacijos. Kai
literatiroje tiek praktikoje buvo analizuojamos tik per jena deryh pus yra ekonomiskai orientuota,
efektyvumo prizm (Clopton 1984; Churchikt al. 1985; jngividualus rezultatas turi didesritaka pasitenkinimui
Oliver et al. 1994; Sharland 2001; Smith, Barclay 1993).qeryhomis nei pasiektas integratyvus rezultataby@cz
Iki Siol deryhy veiksmingumas mokslininkus ir praktikus o "5 2010). Sis atvejis yra charakterizuojamas
domino maZziau (Schwaret al. 2010). Tai gali bti del informacijos asimetrija, kuomet derybininkas
informacijos main akcentavimo derybose (W(_eitz 1981; neatskleidzia savo tily pageidavim ir siekiy.
Alexander et al. 1991; Thompson, Hastie 1990; |ntegratyvus rezultatas turi stipritaka pasitenkinimui
Thompson 1991; Neal, Northcraft 1991).¢IDto  geryhomis, jei deryp Salys remiasi neekonominiais
atsirandantis neapiéftumas sandayisudarymo procese sjekiais, o informacijos asimetrija yra sumazirftgrimy
(dél nesuderintos informacijos tarp pifly ir parda¥jy)  rezultatai parog kad derybose yra svarbu gauti kiek
gali bati minimizuojamas gerinant besidetajy pusii  jmanoma daugiau informacijos (Brodt, 1994, p. 173).
informacijos mainus ir tobulinant sprendjnpriemimo |nformacija apie oponento tikslus ir pageidavimusi t
kokybe (Stigler 1961; Dawes, Lee 1997; Knobloch, |ahaj didets svarbos (Thompson 2008). Atsizvelgiant
Solomon 2002). Pastangos ggnosi metu nuolat ieskoti - prognozuojamus informacijos mainus yra kuriama ogry
ir teikti informacip neigiamai veikia deryp proceso strategija  (Cross 1969). Reikia pastitb kad

veiksmingum (Schwarzet al. 2010). Schwarzet al.  informacijos gavimas ir dalinimasis ja yra sesiu
(2010) atliko deryh modeliavimy, kurio rezultatai zjaidomis.

paroc, kad grugs pries derybas tgusios daugiau Pirkéjo-pardavjo santykiai pramotje daZznai yra
informacijos pasiek efektyvesnius ir veiksmingesnius ilgalaikiai. Nepaisant ekonomipi  veiksniy,

rezultatus, taip pat ir didegpasitenkinimg derybomis.  neekonominiai veiksniaiia yra lemiami (Herbst ir Voeth

Analiz¢ parod, kad atviri informacijos mainai turibi 2008). Losimy teorija kaip instrumentas yra tinkama
siekiamytg ilgai trunkartiose derybose (Schwaet al. ekonominy deryly rezulta siekimui, bet netinka

2010). o _ ~ neekonomini tiksly atveju (Thompson 1990).

Deryhy procesas turidii suprantamas kaip sociat Teigiama, kad derybininkai yra motyvuojami savo
saveikos procesas (Lewicki, Litterer 1985), kuriamepgiy interesais iry susidongjimu kita puse. Siekiant abi
_ablpu5|s__ neapibrtumas yra mazinamas kﬁﬂntl_s deryhy puses tenkinafio  susitarimo  btina
informacija  (Knobloch, ~ Solomon  2002).  Tynm pendradarbiauti (Thompson 2008). Jei gk i
rezultatai rodo, kad informacijos asimetrijos sumgias pardavjas konfliktuoja atsizvelgdamii savo tikslus
ga}li paskatinti Iabiauvir}tegrpot.us. susitarimus_. Taiderybose, tada galima pasiekti susitaginkuris ity
priklauso nuo deryp Saly siekiy ir pageidavim  gptimalus abiem pesis (Raiffa 1982). Derybos tarp
(ekonomini ir neekonomini) (Schwarzet al. 2010).  pirkgjo ir pardaéjo su stipriais neekonominiais
Nustatyta, kad integratyyirezultat, pasiekimas galimas yejksniais yra efektyvios, jei individualipageidavim
tada, kai visos derybpuss turi aukstus neekonominius jxpildymas yra maksimizuojamas atsizvelgignponento
siekius (Schwarzt al. 2010). Jeigu derybose pijks ir  pageidavimus. Jei neekonominiakéssiai yra vertinami
pardavjas turi neekonomini siekiy ir nori pletoti kaip maZiau svaiis, tai efektyvios derybos yra
ilgalaikius  santykius  ateityje (charakterizuojant,‘.leib—ldim:mos kaip vienos derybpusss pageidavim,
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siekiy  iSpildymas, neatsizvelgiant |  oponento
pageidavimus (Schwarz et al. 2010). Taip yhtd, kad
derybos Siuo atveju turi informacijos asimetripirkéjas

baiggiai, tolimesniam bendradarbiavimui ar galimiems
derybiniams konfliktams. Siekdami efektyviai valdyt
deryhy lukegius, tuétume pasiruoSimo deryboms &

ir pardaéjas nezino apie vienas kito pageidavimus. TaiSsiaiSkinti oponento vertybes ir nuostatas, cgjifapsi

sukelia galimus neapiattumus (Thompson 1995).
Siekiant sumazinti situacijos neapibtuny ir padidinti
abipug pasitenkining derybiniu susitarimu informacijos
maing suaktyvinimas turi didés reikSnés (Putnam,
Roloff 1992). AtsiZvelgiant j tai, matome, kad
informacijos mainai tarp derybSaly yra pagrindinis
deryhy efektyvumo veiksnys (Schwaret al. 2010).
Schoop et al. (2008) nustat kad bendravimo,
komunikavimo gveika yra pagrindinis veiksnys,
darantisjtaka deryhy veiklai. Siame kontekste, denyb
veikla yra apifidinama efektyvumo ir veiksmingumo
kiekybiniujvertinimu (Neelyet al. 1995).

Dél vis didkjancios konkurencijos pardajai ir
pirkéjai yra priversti siekti sklandgitarpusavio derylp
(Schwarz et al. 2010). Siame kontekste deryb
efektyvumas yra apilinamas kaip tikgl siekimo ir
pageidavim jgyvendinimo indikatorius (Butler 1999;

procese, vykstant informacijos mainams, &gjkpateikti
informacij, jvertinant kitos puss vertybes, nuostatas ir
deryhy konteks4, kad suformuotume sau naudingus kitos
deryhy pusts likesius, kurie padty iSvengti tolimesnj
konflikty deryhy proceso metu.

Norint  iSgyventi  nesusipratign  sudttingame
konkurencijos pasaulyjeike<iy valdymas yra esminis
faktorius (Mittila ir Jarvelin 2001). Verslo proags
dalyviai santykius versle pastoviai vertina pagsdraas
situacijas. Siekiant sudaryti sang@u nauju partneriu
vertinimo kriterijai gali skirtis nuo jau esammsantykiy
kriterijy (Mittila ir Jarvelin 2001). Palyginimo standartai
turi esmin vaidmen esamos padies vertinime, kuris
atspindi fikegtius ir suvokiam efektyvuny. Daznai
ateities santyki vertinimas ateina iS praeities patirties.
Santyki; valdymas gali bti siejamas su esapsantyki
situacijomis, esamais poreikiais ir kitos psIS

Purdyet al. 2000; Drucker 1974). Derybinis susitarimaspageidavimais. Verslo santykiai yra linkati ilgalaikiais

turéty padidinti visy deryhy Saly naud,. Besideradiy
Saliy pageidavimai priklauso nuo derybsituacijos ir
tarpusavio santyli Deryhy veiksmingumas gali i

savo prigimtimi, todl santyky valdymas tukty bt
susikoncentruotag santyki; ateif (Mittila ir Jarvelin
2001). lokesiy valdymas yra vienas iStuty valdyti

suprantamas ir kaip santykis tarp informacijos main ateities verslo santykius. Verslo dalyviams, kuseyna

pastang ir deryhy rezultaty (Drucker 1974; Schwaret
al.). Veiksmingos derybos reikalauja ekonomini

svarbu iSgyventi didés konkurencijos gygomis,
likesiy valdymas yra esminis dalykas. Tam reikalinga

sghaud; informacijos gavimui ir perdavimui (Schwarz et parengti strategijas ir taktikagkestiy valdymui verslo

al. 2010). Tam reikty atlikti iSlaidy naudos analig -
iSlaidos  reikalingos informacijos = mainams
palyginamos su tokios
(Schwarzet al. 2010; Stigler 1961).

Atlikta mokslires literatiros analiz rodo, kad
pastarajame deSimtmetyje mokslininiae® reikSming
indelj | moksh (Schwarz eet al. 2010; Thompson 2008;
Sharland 2001; Purdgt al. 2000; Herbst, Voeth 2008),
nagriredami informacijos mainus igjjtakag deryboms bei
derybiniy konflikty prevencijai. Téiau Siuose tyrimuose
yra pasigendama sisteminio sklandzieryhy elemeni
tyrimo. Iki Siol buvo tiriami tik atskiri arba ke&lementai
(pvz.: informacijos mainai ir pasitenkinimas, desyb
efektyvumas ir pasitenkinimas,
neapibéztumas, informacijos mainai ir ilgalaikis
bendradarbiavimas). Nors tai atlikiéra paprasta, téau
tikras derybas kita derybpus vertina ne pagal kelis
elementus, o0 pagal yj visumy. Reikety remtis
H.Mintzbergo patarimu neatlikéti eksperiment tiriant
atskirus elementus, o tirti tikrus gyvenime vyksias
procesus — realias derybasg,omunikacij, nes tik taip
iSvengtume klaid del eksperimenf patikimumo.
Tolimesniame skyriuje analizuosimake<iy valdymy ir
jo itaka deryboms ir konfliki prevencijai.

L ike<tiy valdymas konflikty prevencijos
sistemoje

Su like<giais susiduriame formuodamiibimg deryhy
komand, parinkdami pavieni derybininky vaidmenis
komandoje, ruoSdamiesiadimoms deryboms su kita
deryhy puse, demamiesi ar nagrisglami vigy deryhy

yra
informacijos gavimo naudavertybiy ir informacijos (Mittila ir Jarvelin 2001).

aplinkoje (Mittila ir Jarvelin 2001).
Alderson ir Martin (1965) raSo, kadKe<iai kyla i3

Siandien vertybs ir informacija yra mokslini tyrimy
akiratyje. Verslas atgit vertina Siandien ir turi
atitinkamus tikestius atetiai. Pasak Ojasalo (1999)
lukesiy prigimtis gali kiti aiski, neaiSki, neapibkta,
realistiSka ar nerealistiSka. Klientai turintys ki
lakestius turi aiSk;, smoningy vaizds to, ko jie troksta is
tolimesnio bendradarbiavimo su partneriais. Klienta
neturintys aiSkj lake<iy, aktyviai negalvoja apie visus
bendradarbiavimo ateityje aspektus (Mittila ir v
2001). Klientai su aiSkiais tkegiais zino kada y

informacijos luke<iai gali bati patenkinti, o kada ne (Mittila ir

Jarvelin 2001). Neaisis like<iai atsiskleidzia tik tada,
kai jie nelmna patenkinti. NeapibZty luke<iy atveju,
klientai tikisi kazko, bet ¢ra tikri, kad tas kazkas yra. Jei
tokie kliento fikestiai néra patenkinami, jis yra
nepatenkintas, bet nezino kas yra blogai. Redistis
likestiai mazina nerealius tke<iius (Ojasalo 1999;
Mittila ir Jarvelin 2001).

Luke<iai yra varomoji ¢ga versle (Mittila ir Jarvelin
2001). Skirtingi suinteresuoti subjektai turi skigus
aiskius ar neaiSkius ukegius siejamus su
organizacijomis. Suinteresuoti asmenys daznai iple; |
siekti didets gmzos iS savo investigjj darbuotojai -
ilgalaikio darbo galimyhj ir geresgs algos, Klientai
ieSko aukstos kokyis produkiy uz konkurencing kaimg
(kartais ieSko mazos kainos), problemos sprendimho. i
Visuomert turi lukesius dtl jmores, kuri yra rinkoje
(Mittila ir Jarvelin 2001). Siekdama iSgyventnore turi
nusistatyti, prioritetizuoti ir valdyti skirtingulike<tius.

Saliy pasitenkinim pasiektu rezultatu. Derybose kitos | gkessiai gali biti oficialis ar neoficiais. Oficiakis

deryhy pusss like<iiy supratimas gali téti jtakos deryh
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likestiai yra pagjsti tikslais ir strategijomis, kurie yra
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aiSkiai ar neaiSkiai iSreiksti p@s jmores. Neoficiatis

like<tiai yra susig su vertintojo individualiais norais ar duomem, bazs gali

net troSkimais (Jarvelin 2001).
Lukegiai
aspektus: turinir lygj. Lake<iy turinys gali liti susigs

su techniniais, ekonominiais ar socialiniais aspiskt linkusi

gamintojo ir kliento santykiuose. Sie aspektai datii
susig su esamomis santykioperacijomis, ar gali i

sutelktij galimg jy ateii (Holmlund 1997; Jarvelin 2001;

Mittila ir Jarvelin 2001). Neoficialios ir oficiadis
prigimties santykiai ir y turinys gali Wti naudojami

atskleidziant ikestiy Saltinius (Mittila ir Jarvelin 2001).
Lukegiiai iS dalies yra susjj su oficialiais Saltiniais, § 4 1| .
socialiniair i konflikty gali jvykti ir tarp tos péios kultiros deryl

tokiais kaip techniniai, ekonominiai,
politiniai aspektai, kurie yra aps@ti santyky ir jy
konteksto. Dalinai jie kyla ir iS asmeninineoficialy
vertintojo ike<iy. Lake<iy Saltiniai gali vaidinti kritir
vaidmern like<iiy valdyme, nes pokyai lakesiuose gali

kilti i5 pokyciy luke<iy Saltiniuose (Mittila ir Jarvelin

visada koncentruojasij du skirtingus

kuriose yra fiksuojama yj veiklos istorip. Tokios

sumazinti pasiruoSimo laik
deryboms bei, pasikeitus derykomandai, iSlaikyti dal

informacijos. Valdant dke<ius svarbus yra ir
bendravimo modelis - tai, kaip kita derylpus yra

komunikuoti, keistis informacija. Tai gali
priklausyti ir nuo kitos deryp pusss Salies kuttros,

organizaciis kultiros bei deryh patirties.

Tarpkult @rin és komunikacijos ypatumy
jvertinimas konflikt y prevencijoje

Derybosejvairiy nesusikalbjimy, nesusipratim ar

Saliy, o kalbant apie skirting kultary atstowy derybas
reikia identifikuoti galimus pagrindinius derybSaliy
nesuderinamumo  elementus.  Tarptatgn verslo
komunikacijoje gali vykti skirting kultiry simboliy
klaidingas supratimas. Kadangi degylprocesas be

2001). lokessiai yra susig su techniniais aspektais: jie komunikacijos yra negalimas, tidkultary poveikio

gali kisti ¢l kokybés standart modifikacijy ar siilomy
naupy verslo modelj internete. like<iai yra susi¢ su
ekonominiais aspektais: jie gali kistiéld bendigjy
ekonominy svyravimy. Likesiai, kurie yra sus§ su
politiniais aspektais, gali kisti, pavyzdziuiéldnaujy
jstatymy, dél pramores susijunging ar jsigijimy ir kt.

Lukessiai, kurie yra susij su socialiniais aspektais, gali autoriai

kisti dél organizacinij pokyiy partnerj jmorése.
Lukegiai, susig su socialiniais aspektais, yra sesij su

analiz tarptautiims verslo deryboms yra labai
reikSminga.
Kultira yra svarbus kintamasis, darantitakg

tarptautinij deryhy eigai ir rezultatyvumui. Vertyds ir
normos, kuriosjeinaj kultara, gali stipriau ar silpniau
paveikti derybas (Christopheat al. 2005). Kai kurie
(Liu et al. 2012) teigia, kad kuita,
atskaitingumas ir narystgrupje gali nulemti ne tik
poziarj j santykius derybose ir pq jderyhy normas), bet

organizaciy kultiromis, santykiais, kuriuose dalyviai turi t@ip pat galijtakoti ir deryhy rezultatus. Pavyzdziu gali
skirtingas organizacines katas (Mittila 2000; Jarvelin buti skirtingas nuligs sumos deryb suvokimas ir

2001; Mittila ir Jarvelin 2001).

Norint  bati  sékmingais  reikia  tuiti  tokj
bendradarbiavimo modelkurj vertina klientai (Mittila ir
Jarvelin 2001). Klientai galiiti nepasirengilgalaikiams

bendros naudos supratimas. K, atskaitomyé ir
priklausymas atitinkamai grupei gali paveikti deryb
proceg ir galimus rezultatus, o paiis, orientuotasj
santykiy testinumy gali tarpininkauti tarp kuiiros,

santykiams, jei jie manys, kad tai yra pavojinga j atskaitomybs, ir grupgs deryly rezulta (Liu et al.
verslui. Jmones cl nerealiy likestiy gali nukreipti savo 2012). Tarpkuilrines derybos yra kompleksinig\ikos
iSteklius netinkama kryptimi. Klientai taip pat gal Procesas tarp dvigjar daugiaymoniy, organizaci ar jy
sutelkti skirting déemes i ekonominius, techninius ir Junginiy, kuriy kilmes Salys agipia jvairiy tauty atstovus

socialinius gveikos aspektus. Jmores, neturigios

infomacires bazs apie klientus, negali valdyti santyki

lakestiy (Mittil& ir Jarvelin 2001). Zinios apie klienyra
naudingos tiriant jo suvokig analizuojant dialog su
klientu. Sie tyrimai suteikia informagij apie kliento
pageidavimus, ketinimus ir pasitenkinim jie suteikia
imorems platy vaizdy (Mittila ir
Procesig informacija yra geriausiggyjama perjmores
darbuotoy suvokimy ir jy bendravimg su Kklientais.
Snipirgjimas rera priimtinas, bet yra efektyvusithas
gaunant verting ir subtilia informacig. [morgs,
noredamos &kmingai valdyti savo dkesgius, turi sekti
net maziausius klientpoziriy ir veiklos pokyius bei
geleti skleisti, panaudoti §i informacii savo imongje
(Mittil& ir J&rvelin 2001).

Lukesiy valdymas verslo derybose
suprasti ir jvertinti deryly konteksi. Vykstant
tarptautikms deryboms, tai padarytiera paprasta d
kalbos, atstumo, kultos barjey ir kity dalyky. Dél to

Jarvelin  2001).

ir apibrezia jy tarpusavio priklausomyb(Rao ir Schmidt
1998). Sie autoriai pastebi, jog derybininkaktikas
veikia keli svarlas veiksniai: derybinink pasitilejimas,
alternatyw; turéjimas, konfliky fonas, turimas laikas,
socialire darna, etika, etiketas, poliéirpriklausomylg ir
kultarinis atstumas. Luo ir Shenkarb (2002) raSo, kad
nacionalirs deryly grupss iSreiSkia derybinelge$ ir
stilius, nulemtus geografijos, istorijos, religijos
politikos formy.

Deryhy partneny konfliktai daznai kyla d skirtumy
jvairiy dalyky suvokime, preferencijose, elgsenos
stiliuose ir tiksluose. Sandoriui Zlugti yra pavejatl

kiekvienos Salies oportunistinio elgesio ir peika
iniciatyvy (Buckley ir Casson 1988). Kaltiniai
skirtumai, teisinis pliuralizmas, piniginiai veiksn

reikalaujaideologire jvairow ir didesnis neapilztumas atskiria

tarptautines verslo derybas nuo vienos ikols deryly
(Luo ir Shenkarb 2002). Kuita ir likestiai tarp kultiry
veikia visus verslo sandorius. Kaa yra faktorius,

gali kilti konfliktai derybose. Nagritdami oponento @pimantis ir verslo etik (Pitta et al. 1999). Pazymima
likestius, turime nustatytikessiy altinius, kurie veikia (Pitta et al. 1999), kad verslo kuita yra pagsta laiko

kitos deryly puss sprendimus ir sandorio suvokirbei
potencialy konflikty kilimo galimybes. Todl daznai

organizacijos turi klient informacijos duomen bazes,
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patikrintomis ir tradici@mis praktikomis, susikl@susia
verslo praktika ir mastymoitiolais per ilg periody, kuris
truko Simtus ar netukstartius met;, per kuriuos ir
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susiformavo  verslo kuita atitinkamoje  Salyje.

solidarumy su kita deryb puse bei padedant vieni

H.Christopher, P. Maria ir R. Syed (2005) raSo, kaditiems.

kultaros vertylés sukuria derylp normy skirtumus, todl
naudinga surasti ir suprasti fy&rp kitos Salies kuitos

ir deryhy strategiy. Derybininko elgesys priklauso nuo
kitos deryly puss elgesio, nuo derybininko gglmo jj
pazinti, suprasti, beiagtelges jvertinti. Tocl jei bent
viename i$ Sios grandis elemenf jvykty klaida, galima
laukti negkmés ar nesusipratimo.

Tarptautiny deryhy praktika jgalina identifikuoti ir
apibodinti kilancius konfliktus ir gifus, j strukiira.
Tarptauties derybos tampa vis labiau universatssn
(Kremenyuk 1988) nei bet kada atiieal, sugebatiomis
integruoti ir formalias, ir neformalias konflikisprendimy
procediras. Siuolaikini deryh; dalyviai tampa vis labiau
suinteresuoti ne tik savo egoistiniais intereshist ir
siekia patenkinti savo partneriinteresus (Kremenyuk
1988). Brett (Brett 2001) kuitos poveik deryboms
schematisSkai atvaizduoja taip: derybininkultira veikia
interesus ir prioritetus, kurie dargtaka integruoto
susitarimo potencialui, o Sis daftaka susitarimo tipui.
Taip pat derybinink kultira veikia deryh strategijas, bei
saveikos model kuris, galy gale turijtakos susitarimo
tipo pasirinkimui. Kai kuriose kuitose detjimasis yra
priimtinas ir net reikalaujamas. Kitose Kulbse
derjimasis gali Wti laikomas nemandagiu ar net
jzeidziagiu (Larson ir Seyman 2010; Khalil 2011).

Analizuojant skirting Saliy kultary
nesuderinamumus, galima naudotis Hofstedkultiry
dimensij analize. Tai gali @i labai naudinga
modeliuojant tarptautigi verslo derylhp procesus.
Derantis tarptautiniu lygmeniu yra svarbu rinkti
sisteminti informaci ne tik apie kig deryhy pus, bet ir
apie deryhh konteksi. Tai gali hiti kity subjekiy,
darartiy jtaka, poveikis, teisiniai pokgiai, politiniai
procesai ir daug kt. svarpkonkretiai deryhy situacijai
veiksniy.

Tarpkulfiriné komunikacija yra neatsiejama nuo tpki
veiksniy kaip deryly aplinka, kultra, ideologija,
biurokratija, teis, stabilumas ir kt. Sie visi veiksniai daro
jtakg deryhy procesui. Toél kuriant deryly strategijas
yra hitina atsizvelgti | esmin poveik dararius
veiksnius. Tarptautini deryh; komunikacijos atmosfera
rezultato podiriu gali bati: teigiama, neutrali ir neigiama.
Pirmuoju atveju derybininkai rodo solidargmivertina

Komunikavimo efektyvumo uZztikrinimui derylsalys
daznai reikalauja pakartotinio informacijos paifwirno,
deryhy krypties dalinio pakeitimo ar naujos informacijos
suteikimo. Tarptautini verslo derylh komunikacijoje
egzistuoja ir situacijos vertinimo problema, kai
derybininkams reikalinga kitos denytpuss nuomoas,
skakiavimai, analizs, nox ir jausmy perteikimas, kad
gakty tinkamai jvertinti esam situacip. Norint
sékmingai derybininkams kontroliuoti procgsie turéty
sugelsti teisingai nukreipti kii deryhy Sal, teikti
patarimus ir suteikti veiksgnautonomisSkurp Kiekviena
pug tikisi priimti rezultatyvius sprendimus, o tam yra
reikalinga jzvelgti ar kita deryh pus rodo sutikina,
suprating, ar kitaip pritaria oponento pozicijai.
Tarptautirese verslo derybose gali vyrautampa tarp
deryhy pusiy, kuri gali hiti neutralizuojama ar mazinama,
rodant pasitenkinig pajuokaujant, &iant jvairia
pagally ir kt.

Tarpkultirinése verslo derybose didziausia problema
yra kalba —¢ia labai svarbi komunikacija, kditiniy,
etiniy, emociniy ir kity skirtumy supratimas ifvertinimas
(Suvanto 2000). Nesusipratimai komunikuojant gali
paveikti verslo santyki tikslus, o skmingos derybos
remiasi ne tik atitinkamo verslo pazinimu, bet
kultariniais bei ekonominiais kitos deryb Salies
pagrindais (Suvanto 2000). S.Suvanto pastebi, kad a
puss gali suprasti verslo terminus ir koncepcijas bei
sandorio tiksd, bet kai kurie Zodziai, ar net neverbalin
komunikacija gali sukelti nesusipratimus tarp §akiurie

ir

ir gali paveikti derylh rezultag (Suvanto 2000). Vertinant

atskiny veiksniy poveil, atsizvelgiama konkret; atvej
ir derybininko sprendimp pagistung, taigi, ir paiy
derybininky suvokimy. PavyzdZiui, derylp atmosferos
sgvoka gali reiksti skirtingus dalykus skirtingiems
Zmorems ir gali liti priklausoma nuo p#os deryly
aplinkos (Dee 2011). Verslas apima derybas igjapgsi
(Pitta et al. 1999). Skirtingos kuitros turi skirtingus
mastymo modelius ir kelius kaip reikia ggti problemas.
Kiekviena kultira formuoja pagringl etiSkam elgesiui ir
nustato tai, kas yra etiSka ir kas yra laikoma i8kat
Specialiojoje literatroje yra raSoma, kad denyb
strategijos ir taktikos yra veiksmai ir komunikacifarp
deryhy Saly, jtakojantys derylp rezultatus. Jei deryb

vienas kito status vienas kitam padeda, derybosestrategija yra nukreipta pasiekti ilgalaikius tiksl ir

vyrauja ngtempta teigiama socialiremocire atmosfera,
kada yra tarpusavyje pajuokaujama,
pasitenkinimas. Antruoju atveju socialiniai-emoaini

paremta abiems pésis priimtinomis vertybmis, tuomet

rodoma# deryhy procese naudojamos taktikos tuditibetiSkos ir

moralios. $kmingos tarptautiecs derybos reikalauja

veiksniai maziau veikia, deryb Salys keliasi atitinkamo tarpkulirinio supratimo, kad ity galima
nuomoremis, atlieka analig ir kei¢iasi analizs stkmingai komunikuoti, suprasti kitos denybpuss
rezultatais, skaiavimais, perteikia arba klausia apie kultirinius ir etinius pofirius ir poreikius. Deryl
tarpusavio norus, jausmus, &esi patarimais, dalyviai tugty atsakingai pasiruoSti deryboms, t. .
nukreipia/praSo nukreipti tinkama linkme, suteikiaiSsamiai paZinti kif deryhy pus, nustatyti ar
veiksmy autonomij. Trefiuoju atveju vyraujajtempta  derybininkai bus stipriai konkuruojantys ar link

neigiama socialistemociré atmosfera, derypSalys gali
rodyti nepasitenkinimy pasywy; nesutikimy, elgtis tik
formaliai, derybose jaiasi jtampa, rodomas
prieSiSkumas, Zeminamas statusas, piktai ginantasi a
jrodingjama. Viena iS svarbiausitarptauting deryhy
daliy yra geljimas perprasti deryb struktirg ir kurti
pasitikejimu pagisty atmosfeg. Tai galima pasiekti,
iSsiaiSkinus dalyvj statusus, juos pripgtant, rodant
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bendradarbiauti (Suvanto 2000). Lincke (2003jlcsi
nagrireti  derybininko kalla, ja suprantant Kkaip
derybininko psichologijos santrask Autorius parodo,
kad derybininko psichologija veikia kafiima, kuris
atsispindi derybininko elgesyje.

Van Aswegen (1983) nustatkultirinius faktorius,
kurie veikia tarpkulirine komunikaciy ir komunikacip
derybose. Sie faktoriai yra: suvokimas, filosofija,
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vertybes, tikgjimas, poZziris (stereotipai, prietarai ir
etnocentrizmas), rés, laiko faktorius, kalba, neverbadin
komunikacija. Deryh procese, informacija yra labai
vertinama ir bendravimo stilius vaidina labai swarb
vaidmerj tarpkultriniame bendravime (Christophet al.

2005). Derybininkui komunikuojant nuotoliniddu su
potencialiais klientais yra  svarbi nuotolinio
komunikavimo technika. Pirminio nuotolinio

komunikavimo tikslas yra suorganizuoti susitikinkurio
metu derybininkas taty daugiau derybini galiy nei tai
baty jimanoma nuotoliniu ddu.

Neverbaliit komunikacija gali puikiai iliustruoti
komunikacijos metu perduodameikSmi; skirtumus tarp
skirting  kultiry.  Tarpkultrines derybas veikia
derybininko galia, statusas, nelygybtaip pat veikia
derybininky poZiiriai, turintysjtakos suvokimui, elgesiui
ir komunikacijai. Pasiti§jimas tarp besider&n Saliy
irgi gali bati tarpkultiriné problema, priklausomai nuo to,
kokiy kultiry Zmores derasi. Simboliai yra tik viena
komunikacijos pusj ir ji turi tiesiogire jtaka praneSimo
(Zinutes)  turiniui, kuf  derybininkas  perduoda
komunikuodamas ir kita p&gi priima. Teigiamas deryp

rezultatas priklauso nuo Zirast turinio ir reikSnes
bendrumo. Zenkl ir simboliy reikSne gali bati
nustatoma tik komunikuojant. Tarpkaine

komunikacija tiesiogiai veikia derybas. dk#&s derybos
yra némanomos be komunikacijos.
tarpkulfiriniams skirtumams tarp kualty dimensij
derybose gali atsirasti neiSvengianmesuderinamum
simboliy supratimo skirtumai, kalbos barjeras, kitokie
elgesio modeliai, gestai ir kt. d akivaizdzy
ekonomiSkumo priezas; derybose daznai yra
bendraujama nuotoliniu interaktyviutadu. Egzistuoja
jvairiy techniniy priemony nuotolirtsse derybose: el.
pastas, telefonas, laiSkai, video konferencijoafiny
lentos, trumposios Zinéd, degjimosi tergs internete ir
kt. Pasitelkiant tarptautéje deryhy komunikacijoje video
konferencijas galima iSnaudoti daugiau derypigaliy,
nei pvz. telefonu, el. pastu, trumposiomis zémit ar kt.
Sios visos techniis priemors tarpusavyje skiriasi

atsakymo greiu. Kai kada geriau yra bendrauti el. paStuveiksnyy kaip deryly aplinka,

nei telefonu, taip turint daugiau laiko parengtadym
ar pasilyma. Video konferencijos metu sprendimai gali
bati priimami operatyviau. Tad video konferencijose
yra sudtingiau yra naudotijvairias deryly paramos
sistemas.

IS apzvelgtos mokslés literatiros matome, kad

sklandziy deryhy elemeng tyrimo. Iki Siol buvo tiriami
tik atskiri arba keli elementai (pavyzdziui, infoamijos
mainai ir pasitenkinimas, deryb efektyvumas ir
pasitenkinimas, informacijos neapibtumas,
informacijos mainai ir ilgalaikis bendradarbiavimas
Nors rera paprasta atlikti sistenjinyrimg, tatiau bitina
atsizvelgtij tai, kad tikras derybas visos degypuss
vertina ne pagal kelis elementus, o paggalvisum.
Reikety remtis H.Mintzbergo rekomendacija neatlikin
eksperiment tiriant tik atskirus elementus, o tirti tikrus
gyvenime vykstatius procesus — realias derybas, |
komunikacip, nes tik taip iSvengtume klajd dél
eksperiment patikimumo.

2. Lukegiy valdyme yra svarbujvertinti deryhy
konteksy. Vykstant tarptautiems verslo deryboms, tai
padaryti rra paprasta, @ kalbos, atstumo, kuitos
barjery. Nagrirgjant partnerio dkes<ius turime nustatyti
likestiy Saltinius, kurie veikia kitos deryb puss
sprendimus ir sandorio suvokim Tockl daznai
organizacijos turi klient informacijos duomen bazes,
kuriose yra fiksuojama yj veiklos istorip. Tokios
duombazs gali sumazinti pasiruosimo laikderyboms
bei pasikeitus deryp komandai iSsaugoti dal
informacijos. Valdant dke<ius svarbus yra ir
bendravimo modelis, fiksuojantis kaip kita degypus
yra linkusi komunikuoti, keistis informagij Tai gali

Egzistuojantpriklausyti ir nuo kitos derylp pusss Salies kuftros,

organizacids kultiros bei jos derybiss patirties.
Tolimesniuose tyrimuose reilq detaliau istirti ikesiy
valdymo procegdegjimosi metu.

3. Skirtingy Saliy kultiry nesuderinamumn analizei
tikslinga naudotis G. Hofstéd kultiry dimensij
vertinimu. Tai gali lati labai naudinga modeliuojant
tarptautini; verslo deryh procesus. Derantis tarptautiniu
lygmeniu yra svarbu rinkti ir sisteminti informagipe tik
apie ki deryhy pus, bet ir apie deryp kontekss. Tai
gali bati kity subjekt, daragiy jtaks, poveikio
jvertinimas, teisiniai pokyiai, politiniai procesai ir daug
kity svarbiy konkreiai deryhy situacijai veiksni.
Tarpkultiriné komunikacija yra neatsiejama nuo tpki
kultra, ideologija,
biurokratija, teis, stabilumas ir kt. Visi Sie veiksniai daro
jtaka deryh; procesui. Tod kuriant verslo deryl
strategijas ir humatant galimkonflikty prevencij yra
butina atsizvelgtij esmin poveif deryboms daratius
veiksnius.

tarpkultiriné komunikacija verslo derybose susiduria suLiterat @ira

naujais iS8kiais vykstant greitiems komunikacijos
priemoniy pokytiams, vykstant globalizacijos pokams,
keiciantis skirtingg kultary vertykéms. Sip aspek
jvertinimas yra svarbus tarpkuiniy verslo deryl
konflikty prevencijai. Tai gali padi pasiekti sklandegn
skirtingy dalyviy sgveika ir uZtikrinti geresnius verslo
deryhy rezultatus.

ISvados

1. Atlikta mokslires literatiros analiz parod, kad
pastarajame deSimtmetyje mokslininkag® reikSming
indelj § moksh, nagrirrdami informacijos mainus iryj
jtakg deryboms bei derybini konflikty prevencijai.
Tagiau Siuose tyrimuose yra pasigendama sistemini
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CONFLICTS AND THEIR PREVENTION IN
INTERCULTURAL COMMUNICATION OF
BUSINESS NEGOTIATIONS: THE EXCHANGE
OF INFORMATION AND MANAGEMENT OF
EXPECTATIONS

Summary

Conflict analysis and their management showed thahg
the past decades its scientific understanding adhrfiggm the
social sciences to interdisciplinary managemetddieConflicts
are examined and defined in their own way by mameyg,
psychology, politics, law, economics and other rsoés.
Solutions of conflicts are an integral part of ibess
negotiations in negotiations are solved
inconsistencies, conflicts of both negotiatingtigat Conflict
resolution techniques can change in dependencieonuiture
of the country. In negotiations with the represtéwés of other
countries is necessary to know the dominating @nfl
management styles in the relevant country and h@piossible

to adjust own behavior. A significant number of deam
business negotiations are international, so jiréposal to use
mediator in negotiations of another culture wharsindividual
having the same cultural experience as businessguar In
process of preparation for negotiations with otheuntry is
necessary to take into account the characteristiosf
relationships prevailing in that country. This papeviews the
process of conflicts in negotiations and their preion in the
interaction of different cultures. Also this papmmalyzes the
impact of exchange of information and managemenf o
expectations for the prevention of conflictshiie negotiations.
In order to manage the expectations of the oth#e sf the
negotiations is necessary to find out in the praip@n phase the
values of partner, and try to manage informationdgotiations,
understanding the values and the context of thercside of

variousnegotiations, in order to form useful for us expéons from

the other side, which would help to avoid furthentticts in the
negotiating process.

KEYWORDS: business negotiations, conflict, conflict
prevention, information exchange, management oéetgtions,
cross-cultural communication.
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