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Santrauka. Derybos - tai bendravimo procesas, kurio metu partneriai, remdamiesi skirtingais tikslais ir pozicijomis, siekia rasti
abi $alis tenkinantj sprendimg. Siandienis pasaulis nejsivaizduojamas be $ios bendravimo formos, leidZiancios skirtingy tiksly
turincias puses jgyvendinti savy interesus. Deryby sékmé daugiausia priklauso nuo: pasiruo$imo deryboms, tinkamos deryby
strategijos ir taktikos pasirinkimo, lankstumo derantis, gebéjimo daryti jtaka. Straipsnyje nagrinéjama deryby tarptautiniame
versle samprata, nuosekliai analizuojami deryby eigos etapai. Aptariamos pagrindinés derybinés paradigmos ir jy reik§mé tarp-
tautiniame versle, apzvelgiami dalykinio bendravimo ypatumai, reik§mingi plétojant tarptautinj versla.
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Abstract. In today’s global markets it is very important to understand how to communicate effectively with partners from various
cultures in order to be successful in the business world. Negotiating success largely depends on: pre-negotiation of a negotiating
strategy and tactics of choice and flexibility in the negotiations and the ability to make influence. The article examines the con-
cept of negotiation in international business, makes consistent analysis of the phases of the negotiations. Negotiating deals with
basic paradigms and their implications for international business. The article presents an overview of business communication
features, significant developments in international business.
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1. Ivadas

Aktualumas. Derybas labai stipriai veikia kultarinis kon-
tekstas: tai liecia ir deryby stiliy, jy konstrukcija, etapus,
deryby dalyviy pasiruos$img ir pozicija deryby metu.
Nataralu, kad visiskai j santykius orientuotos, daugiapla-
nés, polichroniskos kultiros atstovo nejmanoma jvilkti
formaly, monochromiskg ir dalykinj kiautg. Bet dazniau-
siai tokio poreikio ir nebtina, nes derybos - pirmiausia
bendro sprendimo radimas, juo vadovaujantis abiejy $aliy
derybiniy tiksly patenkinimas, o tai yra absoliu¢iai nejma-
noma nors $iek tiek neprisiderinant prie skirtingy kulttri-
niy terpiy. Taigi tiesiausias kelias j deryby sékme eina per
kultarinés aplinkos analize ir pazinima. Tai traktuojama
kaip neatsiejama kiekvieno tarptautinio derybininko is-
silavinimo dalis.

Problema. Spar¢iai kintancioje verslo aplinkoje kulta-
riniy ypatumy ir deryby technikos nei$manymas gali tapti
esmine kliatimi siekiant sékmingo tarptautinio verslo pleé-
tojimo.

Tyrimo objektas — komunikacijos ir deryby technika
plétojant tarptautinj versla.

Darbo tikslas — atskleisti komunikacijos ir deryby tech-
nikos svarbg plétojant tarptautinj versla.

Siam tikslui pasiekti iskelti uzdaviniai:

— Istirti deryby tarptautiniame versle samprata.

- I8analizuoti pagrindinius deryby eigos etapus.

- Identifikuoti pagrindines derybines paradigmas ir jy
reik§minguma.

- Apzvelgti dalykinio bendravimo ypatumus, reik§min-
gus plétojant komunikacijas tarptautiniame versle.
Tyrimo metodai — mokslinés literatiiros analizé ir sin-

tezeé.

2. Deryby tarptautiniame versle samprata

Deryby apibudinimas biutinas norint suprasti, kas yra
derybos ir kaip jas gali veikti kultiros ir jy dimensijos.
Aigkinantis reikia atsizvelgti ne tik j deryby apibrézima, bet
ir klasifikacija, jy pozicija tarpkultiriniame kontekste.
Derybos -tai bendravimo procesas, kurio metu partne-
riai, remdamiesi skirtingais tikslais bei pozicijomis, siekia
rasti $alis patenkinantj sprendima (Misevi¢ius 1998).
Derybos - tai komunikavimo procesas, kurio metu skir-
tingy nuostaty ir tiksly partneriai stengiasi rasti optimaly,
visiems deryby dalyviams priimting sprendima. Derybos
néra vien tik tarptautiniy santykiy ar tarptautinio verslo
reikalas. Tai kiekvieno misy kasdieninio gyvenimo dalis.
Deryby sékmingumo kriterijus — deryby veiksmingu-
mas ir partneri$kas bendradarbiavimas, kuris supranta-
mas kaip vienas kito pozicijy papildymas, pagrjstas pozi-
tyviais partneriy sitlymais ir minimaliomis nuolaidomis.
Psichologinis sékmingo partnerisko bendradarbiavimo kri-

terijus — deryby partneriy pasitenkinimas deryby procesu

ir puikiu sprendimu (Kasiulis, Barvydiené 2001).
Derybos - tai diskusijy procesas, kuriame dalyvauja

dvi ar daugiau suinteresuoty $aliy, siekianciy savy tiksly

(Pruskus 2003). Svarbiausias deryby tikslas — priimti nau-

dinga sprendimg, suderinantj abiejy $aliy interesus.
Skiriami tokie deryby tipai:

- kasdienés, valdymo derybos: tai tarsi vidinés jmonés
derybos, skirtos vidaus problemoms, santykiams
spresti. Gali baiti tariamasi dél vidiniy jmonés orga-
nizaciniy klausimy, atsakomybiy ir atlyginimo;

- verslo derybos, kurios vyksta tarp skirtingy jmoniy
atstovy. Pagrindinis tokiy deryby tikslas - rysiy suka-
rimas, bendras darbas ir i$ to gaunamas pelnas;

— teisinés derybos skiriamos j oficialias ir teisi$kai jparei-
gojancias. Sios derybos skirtos teisiniams klausimams
aptarti (Hindle 2000).

3. Deryby eigos etapai

Derybuy strategijos pasirinkimas daznai nulemia deryby
rezultatus (Greenhalgh, Chapman 1998; Lytle et al. 1999;
Olekalns, Smith 2000; Makstutis 2010). Taciau Kkiti auto-
riai pabrézia, kad ne maziau svarbus yra derybininko vai-
dmuo deryby procese (De Dreu 1995; De Dreu, Van Kleef
2004; Magee et al. 2007; Magee 2006; Mannix, Neale 1993;
Shapiro, Bies 1994) ir jvairiis derybininko elgsena veikian-
tys veiksniai (Bacharach, Lawler 1981; De Dreu, McCusker
1997; Hornstein 1965; Weingart et al. 1996; Makstutis 2011;
Foster 2004).

Kaip teigia T. Hindle, norint sékmingai derétis, rei-
kia turéti veikimo plang - galutinj tikslg ir strategija jam
pasiekti. Kad planas buty lengviau jgyvendinamas, batina
deryboms kruops¢iai pasiruosti (Hindle 2000).

Skiriami pagrindiniai deryby etapai: pasirengimas, eiga,
rezultaty analizé ir vykdymas.

Pasirengimas deryboms. Tai - esminis deryby etapas,
kuriame suformuluojami pagrindiniai argumentai, lemian-
tys deryby baigtj. Ne veltui sakoma, kad derybos yra laimi-
mos arba pralaimimos dar joms neprasidéjus. Pasirengimas
deryboms apima pasirengima dalykiniu pozitriu, t. y.
deryby turinio sudaryma, taip pat organizaciniy klausimy
sprendima. Pasirengti deryboms - imtis i§samiy veiksniy
tyrimy (Keller 2005). Optimalas pasirengimo deryboms
rezultatai sudaro visas salygas optimizuoti deryby eiga ir
pasiekti planuotus deryby rezultatus, kurie tenkina deryby
proceso dalyvius (Karlof, Lovingsson 2007).

Pasirengimo etape turi biiti parengiama derybuy strate-
gija ir suformuluoti tikslai - ko derybininkai tikisi pasiekti
deryby proceso metu. Tam sudaromas deryby eigos planas,
kurio turéty biti laikomasi. Zinoma, patj plang, jo reika-
linguma ir laikymasi daznai lemia kultiriné aplinka, taciau
bet kokiose derybose yra zinoma, kokiu tikslu susirenka
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zmoneés ir kokiy derybiniy rezultaty tikimasi. Taigi $iame
etape stengiamasi kuo ai$kiau nusibrézti galimy veiksmy
plang ir reakcija j pasnekovy veiksmus (Kasiulis, Barvydiené
2001).

Isskiriami $ie pagrindiniai pasirengimo deryboms

zingsniai:
- pagrindiniy interesy ir poreikiy nustatymas;
- siekiamy tiksly ir galimy nuolaidy jvardijimas;
- pozicija sustiprinanciy argumenty paieska;
- galimy prie§taravimy numatymas ir nagrinéjimas;
— skatinimas priimti sprendima;
- asmeniniy partnerio ypatumy analizé;
- galimy nesklandumy ir pavojy analizé, jy jveikimo
budai.

Taigi kiekvienas derybininkas jau turi turéti suformuo-
tus derybinius tikslus ir turi bati numates strategija, kaip
juos pasiekti.

Organizacinj pasirengimg deryboms sudaro tokie etapai:

— deryby delegacijos sudarymas;
- deryby vadovo paskyrimas;
— deryby laiko ir vietos nustatymas.

Deryby vadovas parenkamas dazniausiai pagal ranga bei
patirtj, taciau tai priklauso ir nuo kulttrinés terpés. Jei dery-
by partneriai atstovauja neformaliai kultarai, pasirinktas
deryby vadovas néra tiek aktualus, nes derybininkai vis tiek
su visais stengsis bendrauti kaip su lygiais ir deryby vadovo
pozicijos nesureik$§mins. Ta¢iau bendraujant su formalia ir
vienplane kultiira, deryby vadovas privalo biti ne Zemesnio
laipsnio kaip auksciausiasis deryby partneriy pusés asmuo.
Oficialus bendravimas su Zemesnio rango atstovais gali bati
suvoktas kaip paZzeminimas, todél i§ anksto reikia Zinoti
atvykstancios delegacijos vadovo ir nariy pareigas. Tai
tik dar labiau patvirtina, kad rengiantis deryboms butina
atkreipti démesj j kultiirinj partneriy kontekstg.

Rengiantis deryboms svarbu atkreipti démesj ir j laika
bei vieta. Bendravimo aplinka yra svarbi deryby sékmei,
taciau skirtingy kultary atstovai jai skiria nevienodg déme-
sj. ] tarpusavio santykius orientuotos kultaros labiau krei-
pia démesj j pasirinkta vieta, vaiS§inguma, dalyvius, vietos
iSradingumag, o j dalykinius reikalus daugiau orientuotos
kultiiros koncentruojasi j deryby objekta ir deryby aplinkai
skiria kur kas maziau démesio.

Taigi akivaizdu, kad organizuojant ir rengiantis dery-
boms labai svarbu atkreipti démesj ne tik j formaly deryby
korektiskuma, betir j kultarine derybininky aplinka bei su
ja susijusius veiksnius.

Kitas etapas, pasirengus deryboms ir jvykdzius visus
$iai sri¢iai keliamus reikalavimus, yra deryby eiga. Tai jau
pats deryby procesas, apimantis $iuos zingsnius (Kasiulis,
Barvydiené 2001):

- orientacijos;

- situacijos i$siaiskinimo;

- pozicijos i§déstymo;

- prie$taravimy nagrinéjimo;
- sprendimy priémimo.

Orientacijos etape paprastai apibréziami deryby tiks-
lai, aptariama deryby eiga ir procediros, trukmeé, dalyviy
vaidmenys bei funkcijos. Siame etape visi deryby dalyviai
jtraukiami j deryby procesa ir uztikrinama, kad kiekvienas
dalyvis tiksliai suprasty deryby objekta ir uzduotis.

Situacijos issiaiskinimo etape kolegos ir partneriai ska-
tinami i$analizuoti savo interesus, aiskiai suprasti bendra-
darbiavimo sfera. Sioje dalyje uzduodama daug klausimy,
stengiantis kuo geriau suvokti partneriy pozicijas ir badus,
kaip buty galima pasiekti deryby objekty. Nataralu, kad,
derantis su prie$ingos kultaros atstovu, situacijos i$siais-
kinimo fazé gali bati skirta asmeniniams rys$iams uzmegz-
ti, ypac tada, jei deryby partneris yra labiau orientuotas
j santykiy formavima. Ir prie$ingai, jei deramasi su labai
formalios kultaros atstovais, grieztai orientuotais j dalyki-
nius santykius, grei¢iausiai situacijos ilgai aiSkintis nereikés,
nes partneriai puikiai Zino ne tik savo, ta¢iau ir aplinkiniy
pozicijas deryby klausimu.

Pozicijos isdéstymas - tai dazniausiai ne kas kita, kaip
konkretaus pasitlymo pateikimas, atsizvelgiant j surinkta
informacija. Paprastai teikiami keli pasitlymo variantai ir
pasirenkamas geriausiai abiejy pusiy interesus atitinkantis.

Priestaravimai taip pat yra nagrinéjami, sukonkretina-
mi, ieSkoma bidy, kaip juos apeiti ar isspresti. Sioje fazéje
vengiama tiesioginés kovos, nes jeigu pavyksta pasalinti
visus priestaravimus, i$ esmés nebelieka klia¢iy priimti
teigiamg sprendima.

Sprendimo priémimo etape neskubama, stengiamasi
aptartivisas detales ir uzsitikrinti, kad sprendimas isties yra
palankus abiem puséms. Pusés turi pastebéti realiag deryby
nauda, o net ir nepasiekus visy uzsibrézty derybiniy tiks-
ly, situacija iSnaudojama ateities kontaktams. Sprendimas
dazniausiai patvirtinamas rastisku susitarimu.

Pazymétina, kad priimant sprendimus beveik visada
ieskoma kompromisy sprendimui, kuris tinka abiem besi-
deran¢ioms puséms, rasti. Tarpkultarinis kompromisy pri-
émimas taip pat yra jvairus. Kultiriniu aspektu poziaris
sutartis taip pat gerokai skiriasi. Tai, kaip jvairiy kultary
zmones vertina sutartis, atspindi skirtingus etninius pozia-
rius ir etalonus.

Deryby pabaigoje rekomenduojama atlikti deryby ana-
lize, nustatant:

— kokie veiksmai lémé deryby sékme (nesékme);
- kokiy buvo sunkumy ir kaip jie buvo jveikti;
— kaip elgési partneriai;
— ka reikéty keisti kity deryby metu.
I$analizavus derybas akivaizdziai atsiskleidZia praéjusiy
deryby privalumai ir trakumai, pastebimi komandos nariy
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veiksmai ir indélis j deryby rezultata. Galiausiai stengiamasi
suprasti dalykus, kurie nutiko deryby metu, ir juos supo-
navusias priezastis.

4. Pagrindinés derybinés paradigmos ir jy
reik§mingumo suvokimas

Dél deryby kultary, kaip ir pacios kultaros, yra nemazai
skirtingy poziuriy, taciau skirtingy derybiniy paradigmy
néra daug.

Skirtingi autoriai yra i§déste ir derybiniy kultary klasi-
fikacijas, kurios nurodo, kaip vienos ar kitos kulttiros dery-
biniai ypatumai priklauso nuo vienokios ar kitokios kulta-
rinés terpés. I§ esmés klasifikacijos kartojasi, nes dazniausia
remiamasi geografiniu principu, kuris, be abejo, placiai
susijes su kultiriniais ypatumais. Zinoma, taip lengviausia
Kklasifikuoti ir skirstyti derybines kultdras, o naudojantis
dar ir sodraus ar blankaus konteksto skirstymu, priskirti
derybines kultaras prie vienos ar kitos paradigmos.

Raymond Cohen (1991) i$skiria dvi derybines paradig-
mas: amerikietiskajg ir rytietiskg. Amerikietiskoji deryby
kultaira pagrista verbaliniu, ai$kiu, Zemo konteksto komu-
nikaciniu stiliumi. Si derybiné paradigma remiasi princi-
pais ,,galiu padaryti“ bei ,,duok ir imk® Deryby metu $ios
derybinés paradigmos atstovai, matydami davimo bei
émimo nauda, gali padaryti daugybe procesy, kurie visai
nebuvo numatyti derybu dienotvarkéje, taip pat susitarti
dél visai kity dalyky nei buvo numatyta. Deryby metu ¢ia
nuolat ieSkoma sprendimy kartu su deryby partneriu, nes
manoma, kad remdamosi davimu ir gavimu abi pusés turi
buti motyvuotos spresti problemas lygiai taip pat, kaip kad
motyvuotos gauti pelno. Pazymétina, kad $ioje derybinéje
paradigmoje derybininkai ir jy elgesys yra dalis visy kilusiy
problemy. Bitent jie jas ir sprendzia, taciau jy egzistencija
savaime problemy nepanaikina, kas budinga kitai dery-
binei paradigmai. Kiekviena problema traktuojama kaip
atskiras vienetas ir sprendZiama atskirai. Tiksly pasiekimas
motyvuojamas ir apibréziamas ne moralinio, o materialinio
pasitenkinimo aspektu.

Rytietiskoji deryby paradigma pagrjsta kitomis dery-
binémis ypatybémis. Cia dominuoja vidinis, plataus
konteksto, neverbalinis komunikacinis stilius, o derybos
vyksta ir sprendimai priimami kur kas daugiau remiantis
bendra kolektyvo nuomone nei asmeninémis nuostatomis.
Asmeniniy ry$iy uzmezgimas ir jtvirtinimas deryby metu
traktuojamas kaip labai svarbus derybinis aspektas. Si dery-
by paradigma buvo suformuota pradéjus lyginti amerikie-
tiskajg paradigma su deryby ypatybémis kitose pasaulio
$alyse. Deryby metu vyrauja komandiné deryby atmosfera,
o kiekvienu nenumatytu klausimu diskutuojama nenoriai.
AmerikietiSkosios derybinés paradigmos atstovai daznai
biina nuvilti, kad rytieciai daznai atsisako i§ karto atskleisti
savo kortas, daznai prago daug informacijos ir ilgai ja apdo-

roja. RytietiSkoje derybinéje paradigmoje skiriama didelé
svarba istorijai, susitikimo eigai, atmosferai, kantrumui ir
pakantumui, tad natiiralu, kad $iuos derybininkus stebina
partneriy siekimas kuo greiciau, individualiai pereiti prie
deryby tikslo ir pasiekti susitarimg. Susitarimas pasiekia-
mas tik sukiirus gerus tarpusavio santykius ir zingsnis po
zingsnio priéjus prie deryby pabaigos (Cohen 1991).

Casse, Deol (1985) isskyré platesne derybiniy kultary
klasifikacijg — tris derybines paradigmas — japoniskoji, $iau-
rés amerikieciy bei lotyny amerikieciy. Teigiama, kad $ios
trys derybinés paradigmos apima visus pasaulio derybinin-
kus ir visus juos galima priskirti vienam ar kitam tipui.

Japoniskoji derybiné paradigma i$ dalies galéty bati ati-
tikmuo rytietiskajai paradigmai i§ R. Cohen klasifikacijos.
Deryby metu su $io tipo derybininkais i$ tiesy pirmiausia
kuriami tarpusavio santykiai, atmosfera, pazinimas ir tik
tada judama deryby objekto link. Emocijos yra vertinamos,
taciau slepiamos nenorint deryby metu atskleisti korty. Tai
komandinis deryby stilius, tad galia paskirstoma kiekvie-
nam deryby dalyviui, o pats svarbiausias sprendimy prié-
méjas derybose dazniausiai i$ viso nedalyvauja. Jei deryby
metu ir priimamas sprendimas, jis vienareik$émiskai yra
grupinis. Socialiniu aspektu svarbu pazyméti, kad socialinio
statuso i$laikymas ir jo nesugadinimas yra vienas i$ esminiy
veiksniy, kurie leidzia sukurti gerus tarpusavio santykius
ir nutiesti kelig sprendimo link. Taigi koncentruojamasi j
procesg, o ne j rezultatg.

Siaurés amerikieciy derybiné paradigma traktuojama
kaip visiSkai prie$inga. Pirma ir vienintelé derybiné orien-
tacija yra deryby objektas ir iskelty tiksly pasiekimo budai.
Emocijos néra vertinamos ir reikalingos tiek, kiek tai batina
norint i$raiskingiau perteikti mintis deryby metu, taciau
bendras emocionalumo lygis yra zemas. Deryby metu ais-
kiai pabréziama, kas uz ka atsakingas, daugiausia galios
turintis derybininkas yra lengvai nustatomas. Sprendiniy
priémimas taip pat yra gristas individualiomis pastangomis,
o sprendimy privalumai ir trakumai yra tiesioginé vieno
asmens atsakomybé. Derybiné komanda prisideda prie
sprendimo priémimo proceso, ta¢iau galutinis sprendimas
grieztai individualizuojamas. Kadangi ¢ia taip pat remiama-
si,duok — imk* taktika, sprendimo pobudj dazniausia lemia
kainos bei pelno santykis. Deryby metu kiekvienas zingsnis
ir sprendimas aiskiai argumentuojamas ir pagrindziamas,
vengiama emocinio pagrindo. Taigi orientuojamasi j rezul-
tata, o ne j procesa.

Lotyny amerikieciy derybiné paradigma yraistiesjdomus
ir nagrinétinas vidurio tasgkas. Derybos su $ios derybinés
paradigmos atstovais visada pagrjstos emocijomis, kurios
aiskiai rodomos ir turi labai didele reik§me. Remiantis emo-
cijomis deryby eiga gali placiai kisi, taip pat turéti ir svarbia
reikéme paciam deryby rezultatui. Su tuo susijes ir kitas
aspektas, kad $ioje derybinéje paradigmoje labai vertinama
galia ir jos rodymas, tad deryby metu stengiamasi parodyti,
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kas nuo ko priklausomas, ir tuo isreiksti galia. Sprendimy
priémimo procese dalyvauja visa komanda, tac¢iau galutinis
sprendimas priimamas ne nustatyto asmens, kaip amerikie-
tiskoje paradigmoje, o didziausig galig turinc¢io Zmogaus.
Nors lotyny amerikieciy derybinés paradigmos atstovai
suinteresuoti pasiekti deryby rezultata, vis délto skiriama
daug démesio atmosferai, santykiams ir i§skirtinai garbei.
Butent garbés ir asmeninio orumo iSlaikymas deryby metu,
pastangos tai priderinti prie partnerio derybiniy tiksly ir
teigiamos atmosferos sukiirimas gali gerokai priartinti prie
sékmingy rezultaty. Taigi derantis baitina orientuotis tiek i
rezultata, tiek j patj procesa.

Tai yra pagrindinés derybinés paradigmos, kuriomis
remiantis ir yra tiriamos jvairios derybos. Pazymétina, kad
isskiriamos klasifikacijos yra is tiesy placios ir priskirti vie-
ng ar kitg $alj, o juo labiau i$ryskinti vienokius ar kitokius
derybinius ypatumus, sudétinga.

R. Gesteland (1997) iskyré deryby tipy klasifikacija
pagal pagrindiniy derybiniy aspekty (laiko, formalumo,
dalykiskumo ir emocionalumo) traktavima. Ji leidzia
lanksc¢iai paziaréti j derybines $alies ar regiono savybes,
neprisirisant tik prie geografinio skirstymo. Tailabai svarbu
kalbant apie Lietuvos derybines ypatybes, kai salies ekono-
miniai ir geografiniai mastai yra labai kuklas, o priskyrimas
didelei kategorijai pasmerkty $alies derybiniy ypatumy ana-
lize paskesti bendrybiy ir universaliy derybiniy taisykliy
juroje.

Apskritai derybinés paradigmos veiksmingas nurodo
esminius vienos ar kitos kultarinés terpés skirtumus ir
savybes, taip pat nusako badus, kaip reikéty siekti dery-
binio tikslo. Tai labai svarbu bendraujant su kitos kulta-
ros atstovais, nes bitent bendro supratimo sukirimas ir
vystymas trakuojamas kaip vienas svarbiausiy veiksniy,
vedanciy deryby sékmés link. Bet kokiu atveju asmeninio
kult@irinio identiteto islaikymas taip pat labai svarbus, tad
vadovavimasi deryby paradigmomis biity galima pavadinti
kompromiso tarp skirtingy kultariniy terpiy ieskojimu, kur
jo radimas ir atveria duris naudingiems bei laukiamiems
sprendimames.

5. Dalykinio bendravimo ypatumai

Plétojant tarptautinj versla itin svarbu atsizvelgti j kulta-
rinius ypatumus, pasirei$kiancius atskirose $alyse, taip pat
ir Europos Sgjungoje. | kultarinius ypatumus bitina atsi-
zvelgti jvairiais komunikacijy, plétojant tarptautinj versla,
atvejais. Ypac pazymeétina kultariniy ypatumy jvertinimo
svarba tokioje gana specifinéje srityje, kaip dalykinis ben-
dravimas.

Kaip zinoma, dalykinis bendravimas gali bati suvo-
kiamas kaip prasminga saveika tarp dviejy zmoniy. Tokio
bendravimo prigimtis - Zmogaus saviraiska, jo gebéjimas
perduoti kitiems Zmonéms tai, kg galvojame, jauciame,

kokius matome save ir aplinkg. Bendraudami zmonés ne tik
sgveikauja, bet ir pazjsta vienas kitg. Asmuo, bendraujantis
su kitu asmeniu ir siekiantis geriau suprasti pasnekovg ar
svarstomg problema, pats atsiveria, net ir rizikuodamas. Tik
esant tokiam atsivérimui, bendravimas turi prasme.

Prasmingai bendraujant reikia prisiminti tris principus:
empatija, autenti$kumg ir akceptacija.

Empatija — gebéjimas jsijausti i kito zmogaus vidinj
pasaulj, pagyventi jo emocijomis, pazvelgti jo akimis j aplin-
ka ir i save. Taigi svarbiausia - kito Zmogaus supratimas, ji
gerbiant nuosirdus noras jam padéti. Tai padaryti padeda
antrasis autentiskumo principas - nuostata kiekviename
dalykinio bendravimo etape likti savimi, tikruoju ,,a$*, nesi-
dangstanciu jokiomis kaukémis. Bendravimas tampa lygia-
vertis, kai neuzmir$tame trecio, labai svarbaus akceptacijos
principo - visuminis kito Zmogaus priémimas, stengiantis
ji pasitikti kaip verta visokeriopos pagarbos subjekta be
iSankstiniy nuostaty ir prietary, kad galétume kitg adekva-
¢iai suvokti ir formuoti tapaty kito vaizda. Taigi dalykinis
bendravimas atsiskleidZia ne tik kaip tikslo siekimas, bet ir
kaip vertybé, praturtinanti abi bendraujancias puses, pade-
danti pasirinkti tinkamus bendravimo budus.

Dalykinis ir asmeninis Zzmoniy bendravimas pasireiskia
dviem formomis:

— verbaline kalba;

- neverbaline kalba.

Verbalinis bendravimas - tai tarpusavio sgveika naudo-
jant kalbos Zenklus tarp dviejy ar daugiau zmoniy.

Neverbalinio bendravimo metu informacija perduoda-
ma ne kalba, o kitais zenklais - veido i3raiska, intonacija,
kano kalba, atstumu ar poza. Neverbaliné kalba dalykinia-
me bendravime turi nemaza jtaka. Ji padeda geriau isreiksti
tai, ka norime pasakyti. Ji padeda tada, kai zodZiai nedaro
pakankamo efekto.

Bendravimo stilius taip pat turi jtakos bendravimui.
Stiliaus skirtumai susije su formalumo laipsniu tam tikro-
je situacijoje. Stilius skiriasi priklausomai nuo to, su kuo
bendraujame.

Svarbiausia nepamirsti, kad bendravimas yra abipusis
procesas. Jame privalo dalyvauti abi pusés. Turi buti infor-
macijos teikéjas ir gavéjas, kalbétojas ir klausytojas. Jei bent
viena i$ pusiy blogai funkcionuos - dalykinis bendravimas
sutriks. Pastebéta, kad dauguma Zmoniy, kuriems nesiseka
bendrauti, pirmiausia yra prasti klausytojai. Jie mégsta kal-
béti, ta¢iau nemégsta klausytis, o kai nesiklausoma, nesuge-
bama suteikti atgalinio rysio, bitino pasnekovui. Siy ben-
dravimo problemy patiriantys Zmonés nemoka savo kanui
suteikti besiklausanciojo i$vaizdos, nemoka naudoti kiitno
kalbos, nepakankamai ziari pas§nekovui j akis, per retai $yp-
sosi, neisreiskia savo susidoméjimo. Dalykinio bendravimo
meistriskumas kaip ir visi tokio pobiidzio jgidziai neateina
savaime, o reikalauja praktikos.
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6. Isvados

Isanalizavus mokslinéje literataroje pateiktas deryby
sampratas galima teigti, kad placigja prasme derybos - tai
bendravimo procesas, kurio metu partneriai, remdamiesi
skirtingomis pozicijomis ir tikslais, siekia rasti vieng visas
besiderancias $alis tenkinantj sprendima ar susitarti dél
bendros veiklos.

Efektyvios derybos daugiausia lemia verslo sékme, todél
batina suprasti visus su deryby eigos etapus:

~ pasirengimas. Siame etape svarbu kuo aiskiau nusi-
brézti galimy veiksmy plang ir reakcija j pasnekovy
veiksmus;

- eiga - tai deryby proceso etapas, kuriame apibréziami
deryby tikslai, aptariama deryby eiga ir procedaros,
trukmé, dalyviy vaidmenys ir funkcijos, analizuojami
partneriy interesai, teikiami konkretts pasitilymai, at-
sizvelgiant i prie$ tai surinktg informacija, priimamas
abiem puséms palankus sprendimas;

- rezultaty analizé ir vykdymas. Siame etape stengiama-
si suprasti dalykus, kurie nutiko deryby metu, ir juos
suponavusias priezastis.

Atskleidziant tarptautiniy derybininky tipus, remiamasi
R. Gesteland kulttiry klasifikacija, nes prieita prie i$vados,
kad i klasifikacija geriausiai atspindi Europos $aliy kulta-
rinius skirtumus, leidZia tai lengvai sieti su $iy skirtumy
atvaizdavimu deryby procese. Kaip pagrindinj $ios klasi-
fikacijos privalumg galima jvardyti tai, kad R. Gesteland
aiskiai klasifikuoja kultiiras pagal savo sukurtus ir pagristus
kriterijus, analizuodamas keturis pagrindinius kriterijus:
laiko traktavima, pozitirj j derybinius santykius, formalu-
mo lygj ir emocionalumo lygj. I tiesy, kalbant i§ deryby
pozicijy, Sie keturi kriterijai geriausiai apibrézia tiek paciy
deryby eigos koordinavima, tiek derybininky stiliy ir dery-
by procesa. Tai taip pat nulemia ir deryby partnerio veiks-
mus vienoje ar kitoje derybinéje situacijoje. Be to, siaura ir
konkreti klasifikacija leidZia suskirstyti derybines ypatybes
pagal labai siauras, konkredias kategorijas.
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