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Santrauka. Siekiant efektyviai valdyti deryby strategijos formavimo ir jgyvendinimo procesg biitina jvertinti, suprasti ir at-
skleisti besideranc¢iy pusiy derybines galias. Remiantis mokslinés literattiros Saltiniy analize pateikiama derybiniy galiy kon-
cepcija, apibuidinami pagrindiniai derybiniy galiy elementai ir jy taikymo principai. Mokslinéje literatiiroje aprasyta nemazai
tyrimy, skirty galioms derybose, organizacijy vidaus santykiuose, zmoniy socialiniuose santykiuose nagrinéti. Straipsnyje pa-
teikiamas deryby galios apibrézimas, nagrinéjama deryby galios kilmé, jos $altiniai, elementai ir jy tarpusavio sgsajos. Deryby
galia esminé formuojant deryby strategija. Nustatyta, kad deryby strategijos formavimo iseities taskas yra derybiniy galiy iden-
tifikavimas ir priemoniy, leidzian¢iy tas galias panaudoti, numatymas. ISanalizavus derybiniy galiy apibrézimus mokslinéje
literatliroje galima teigti, kad galiy apibrézimo turinys priklauso nuo jy taikymo konteksto. Siekiant geriau pazinti derybines
galias, apzvelgti pastaryjy desimtmeciy derybiniy galiy moksliniai tyrimai. Straipsnyje i$samiau analizuojami $ie klausimai:
derybiniy galiy apibrézimas, jy tipologija, galiy esmé ir prigimtis, galiy ir deryby rezultatyvumo tarpusavio sasaja. Pateikiama

tolesniy moksliniy tyrimy rekomendacijy.

ReikS$miniai ZodZiai: galia, galios koncepcija, galios prigimtis, derybinés galios, derybiniy galiy elementai.

Ivadas

Aktualumas. Formuojant deryby strategija kiekvienai dery-
by pusei reikia zinoti savo ir oponuojancios pusés derybiniy
galiy struktiirg. Tinkamai identifikavus savo ir oponento de-
rybiniy galiy elementus, deryby procesas gali vykti sklan-
dziau, o galutinis deryby rezultatas gali biiti Zymiai geresnis.
Nejvertinus kai kuriy svarbiy derybiniy galiy elementy, gali
likti nejtraukti | poveikio priemoniy arsenalg esminiai daly-
kai. Zinant pagrindinius derybiniy galiy elementus ir jy tai-
kymo principus, galima numatyti kitos deryby pusés atsakus
] atitinkamus poveikio veiksmus ir tam pasirengti.

Problema — mokslingje literatiiroje néra bendro suta-
rimo dél derybiniy galiy svarbiausiy elementy.

Tyrimo objektas — derybinés galios, jy esmé ir
struktiira.

Darbo tikslas — atlikti lyginamaja derybiniy galiy
koncepcijy ir svarbiausiyjy derybiniy galiy struktiiriniy
elementy pasaulingje mokslinéje literatiroje analize.

Tyrimo metodai — sisteming, lyginamoji, loginé mok-
slinés literattiros analizé ir sinteze.

Derybiniy galiy tyrimy, pateikiamuy mokslinéje
literatuiroje, apZvalga

Derybiniy galiy ir deryby strategijos tarpusavio sgsajai api-
biudinti apzvelgsime pastaryjy keliy desimtmeciy moksling

literatiirg. PabréZzdami svarbiausius laiméjimus ir silpngsias
Sios tematikos tyrimy sritis nubrésime tolesniy tyrimy kryp-
tis. Analizuojant moksline literatiirg pastebéta, kad mazai
démesio buvo skiriama tokiems aktualiems klausimams,
kaip galios formavimas ir kaip galia yra formuojama dalyviy
(grupés ar keliy zmoniy) saveikos procesuose, ar atsiranda
sinergija dél dalyviy sgveikos ir ko reikia, kad ji atsirasty, nes
galia i§ esmés yra susijusi su santykiais (Keltner et al. 2008).
Individo galia (arba jos stoka) atsiskleidzia susitikimuose
akis j akj ir yra formuojama informacijos mainy metu, grupés
nariy sgveikos procesuose, dalyvaujant kolektyvinéje, grupi-
néje veikloje (Berger et al. 1972; Bourdieu 1985; Sidanius,
Pratto 2001). Labai mazai istirta tai, kaip pavieniy nariy ir
kolektyvo saveikoje formuojasi individualus galios pojutis,
jausmas (Keltner et al. 2008).

Tiriant nustatyta, kad asmeniniuose santykiuose zmo-
nés i§ skirtingy nacionaliniy kulttiry skirtingai toleruoja
nelygybe. Ir tai yra apibréziama galios atstumu (Liu 2011).
G. Hofstede (2001) teigia, kad skirtingi galios vertinimai
yra ideologiskai susij¢ su skirtingais sociokultiiriniais kon-
tekstais ir gali atitinkamai programuoti vertybes, pozitirius
ir elgesi.

Pirkéjo ir pardavéjo tarpusavio jtaka santykiuose gali
biti palyginama su darbuotojo ir darbdavio santykiais.
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Sie klausimai buvo nagrinéti empiriniuose galios tyrimuose
(Elangovan, Xie 2000; Munduate, Dorado 1998; Somech,
Drach-Zahavy 2002). Kadangi aplinka gali formuoti — i$-
laisvinti ar suvarzyti zmoniy veiksmus (Hurley et al. 1997),
tai galia negali biti adekvaciai konceptualizuota be situaci-
niy veiksniy (Clegg 1989). Apibiidinant galiy elementus ir
ju prioritetus svarbu akcentuoti, kad pirkéjai ir pardavejai
negali turéti absoliucios galios kitai pusei kiekvienu aspek-
tu, dalyviy jtaka vieny kitiems néra statiné (Blois 2005),
nes galia veikia laike ir kontekste.

Socialiniai psichologiniai galios tyrimai pastarai-
siais deSimtmeciais buvo sutelkti j klausima, kokia yra
galios kilmeé (Keltner et al. 2008, 2003; Kipnis 1976;
Raven 1999). Galios pagrindus ir esm¢ pradéjo anali-
zuoti, J. R. E. French ir B. H. Raven (1959), véliau ir kiti
tyréjai analizavo socialinius procesus, suteikiancius asme-
nims atitinkamy galiy (Keltner ez al. 2008). Empiriniy
tyrimy budu nustatyta specifinio elgesio poveikis galiy
formavimuisi (Keltner e al. 2008) — tai apkalbos, kirsi-
nimas, statuso neigimas. Sie veiksniai turi jtakos hierar-
chijos formavimuisi tarp vaiky (Savin- Williams 1977),
organizacijose (Owens, Sutton 2001), neformaliose gru-
pése (Buss, Craik 1981), atsirandant naujiems lyderiams
(Eagly, Johnson 1990). Kity tyrimy tikslas buvo iSnagri-
néti, kaip socialinés galios kyla i$ narystés demografinése
grupése, siejamose lyties ar etninés kilmés bendrumo.
Dalis tyrimy buvo sutelkta j galias lemiancias apinkybes.
Buvo tiriama galios patirties koreliacija su fenomeno-
loginiu aspektu (Keltner et al. 2008). Siekiant atsakyti
§i klausima nustatyta, kad kontekstiniai individy galios
poslinkiai veda lingvistinio ir paralingvistinio elgesio po-
ky¢iy link (Keltner et al. 2008; Dovidio, Ellyson 1982;
Hall et al. 2005; Tiedens, Fragale 2003), taip pat kinta stra-
teginis socialinis elgesys ir nuotaika (Moskowitz 1994).
Mokslingje literatiiroje iSnagrinétas dar vienas klausimas
apie galig — apibiidinant kaip galios pasekmés formuoja
pazinima, elgesj ir emocinj atsaka (Keltner et al. 2008;
Bugental 2000; Kipnis 1972; Reid, Ng 1999). Yra teori-
niy modeliy, nagrinéjanciy, kaip galia veikia tuos, kuriy
galios didesnés, ir tuos, kurie tokiy galiy neturi (Keltner
et al. 2003). Atlickant mokslinius tyrimus nagrinétos to-
kios problemos — kaip galiy turéjimas (ar jy neturéjimas)
veikia emocijas (Langner, Keltner 2008), elgesio aprais-
kas, susijusias su pozitiriu (Galinsky et al. 2003), i tikslus
nukreipta socialinj pazinimg (Guinote 2007), kokios jtakos
turi socialinio elgesio kintamumui (Guinote ef al. 2002) ir
globéjisko elgesio tikimybei (Vescio ef al. 2003; Keltner
et al. 2008). Sie tyrimai susije su subjekto analize: daz-
niausiai visi tyrimai apie socialines galias yra sutelkti j
individus kaip subjektus (Copeland 1994; Guinote et al.
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2002; Overbeck, Park 2001; Tiedens 2001; Van Kleef
et al. 2006; Vescio et al. 2003; Keltner et al. 2008).

Kai organizacijos konkurencinés galimybés tampa vis
labiau priklausomos nuo pirkéjo ir pardavéjo santykiy, orga-
nizacija supranta savo strateginiy sprendimy svarbg (Meehan,
Wright 2012; Laing, Lian 2005). Galiy turé¢jimas ir gebéjimas
jas realizuoti yra labai svarbus, nes tai gali padéti kontroliuoti
ir nukreipti partnerio, oponento veiksmus. Galios savo esme
yra susijusios su atsparumu kitos pusés poveikiui (Emerson
1962). Mokslinéje literatiiroje konstatuojama galiy svarba
organizacijy veikloje, susijusioje su iSorine aplinka (Meehan,
Wright 2011, 2012; Blois 2005; Cox 2004a; Hingley 2005a;
Pinnington, Scanlon 2009; Svensson 2002), tac¢iau yra ma-
zai sutarimo dél galiy organizacijos vidiniame gyvenime.
Tiekimo grandinés ir pirkimy tyrimuose dominuoja mintis,
kad galia yra organizacijos nuosavybé (Meechan, Wright
2012; Cox 1999, 2004c¢; Sanderson 2004), kur individy néra
paisoma. Kita mokslininky grupé (dazniausiai tiriamos de-
rybos, deré¢jimosi procesas) galias priskiria pirkéjy ar par-
davéjy individualiems gebéjimams (Meehan, Wright 2012;
Bonoma, Johnston 1978; Fern, Brown 1984; Webster, Wind
1972; Meehan, Wright 2012; Wilson 2000) — susitelkiama
1 asmenybes ir jy kompetencijas. Dar viena mokslininky
grupé galig mato kaip santykiy mainus (Busch, Wilson 1976;
Cheng Sculli, Chan 2001; Meehan, Wright 2012; Ho 1991;
Nielson 1998). Zymiai platesni galios tyrimai pasaulyje su-
telkti j socialinius ir organizacijos vidaus kontekstus, neapsi-
ribojama vien tik pirkéjo ir pardavéjo santykiais (Bradshaw
1998; Elangovan, Xie 2000; Lachman 1989; Munduate,
Dorado 1998; Pettigrew, McNulty 1998; Meehan, Wright
2012; Rogers 1974; Somech, Drach-Zahavy 2002). Kaip
universalus socialiniy santykiy fenomenas (Bierstedt 1950)
galia yra jvairiapuse, ir jg butina atitinkamai apibrézti kon-
kreciuose tyrimy kontekstuose (Dahl 1957; Emerson 1962;
Hunt, Nevin 1974). Bendriniy sistemy taikymas yra prob-
lemiskas, nes galia yra situaciné, dinamiska ir potencialiai
nepastovi (Meehan, Wright 2012; Knoke 1990; Pettigrew,
McNulty 1998). Yra teoriniy ir empiriniy pirkéjo bei par-
davéjo santykiy tyrimy, iSsamiai tiriama galiy kilmé, taciau
problema, kas, kada ir kokig galig turi pirkéjo ir pardave-
jo santykiuose, licka nei$spresta (Meehan, Wright 2012).
Socialinéje mainy teorijoje galia nusakoma kaip socialiniy
santykiy dalis (Blau 1964) — galia egzistuoja interaktyviuose,
dinamiskuose dalyviy santykiuose tarp Zmoniy, organizacijy
ar Saliy (Dahl 1957; Emerson 1962; Homans 1958). Pirkéjo ir
pardavéjo elgesys atsiranda santykiy kontekste (Baker 1990;
Ho 1991; Podolny 1993) ir yra dvikryptis — tarp dalyviy ir
alternatyviy pasirinkimy (Ho 1991; Raven 1990). Pirkéjy ir
pardavéjy mainy santykiuose veikia zinios, patirtis ir jaus-
mai vieni kitiems (Rudolph 2001). Socialiniy mainy teorija



postuluoja, kad individai skirtingose situacijose elgiasi ir
veikia skirtingai, naudodami turimus galios $altinius ir taip,
kaip tai suvokia (Meehan, Wright 2012; Ho 1991). Galiy
skirtumai veikia deréjimosi rezultatus. R. Suleiman (1996)
nustaté, kad derybininkai pasieké geresniy rezultaty tada, kai
Ju oponentai turéjo maziau galimybiy kontroliuoti deryby re-
zultatus. Atliekant kitus deréjimosi rezultaty ir galiy santykiy
tyrimus gauti panasiis duomenys (Fellner, Giith 2003; Van
Dijk, Vermunt 2000). Beje, nebuvo tirtas derybiniy galiy ir
apgaulés naudojimo derybose santykis. Specialiis tyrimai
rodé, kad abiejy $iy dalyky vaidmuo derybose reikSmingas
(Meehan, Wright 2012) — tyrimy autoriy gauti rezultatai
bylojo, kad tarp derybinés galios ir apgaulés derybose yra
akivazdi sgsaja.

Apibendrinant apzvelgtus mokslinius tyrimus ir jy
rezultatus pazymeétina, kad tam tikri galiy, taip pat ir kai
kurie derybiniy galiy, aspektai yra gana i§samiai iSnagrinéti.
Atlikta moksliniy tyrimy analizé parodé, kad kol kas vis dar
lieka neaiskus derybiniy galiy apibrézimas ir derybiniy ga-
liy kilmé: Saltiniai, elementai ir jy tarpusavio sasajos. Todél
tolesniuose tyrimuose reikéty iSsamiau iSnagrinéti galios
koncepcija, tipologija ir jos kilmés Saltinius. Ateityje reikeé-
ty iStirti apgaulés, manipuliacijy ir blefavimo jtaka deryby
procesui ir pac¢iam deryby rezultatui bei tolesniems dalyviy
santykiams.

Galios apibréZimas

Siekiant atrasti galios rysj su verslo derybomis ir nustatyti
derybiniy galiy kilme, tikslinga i§samiau i$nagrinéti galiy
apibrézimus. Toliau panagrinésime galiy koncepcijas ir jy
raida.

Pozitriai | galig dél Sio reiskinio sudétingumo yra
skirtingi. Daugelyje literatliros $altiniy derybinés galios
yra traktuojamos kaip labai svarbus deryby elementas.
S. B. Bacharach ir E. J. Lawler (1981) bei E. D. Schmikl
(1977) teigia, jog galia yra deryby pagrindas ir esmé. Galios
svarba pasireiské sulig deryby atsiradimu, ta¢iau tyrimai $ia
tema labai ilgai nebuvo atliekami. ,,Galios koncepcija yra
sena ir universali — bet kuri socialiné teorija gali ja pasigir-
ti“ (Dahl 1957). L. Nieuwmeijer (1988) nuomone, deryby
galios koncepcijos nepakankamy tyrimy priezastys yra:

— galios koncepcija problemiska beveik visoje socia-

liniy moksly literattiroje,

— galia yra svarbi (taip pat ir derybose), bet tai néra

vienintelis reik§mingas veiksnys,

— atlikti galios reiskinio tyrimus problemiska, nes

pati koncepcija néra aiski.

H. Mintzberg (1983) viena fraze apibendrina galios
konceptualizavimo problema: ,,...galia yra klastingas ir
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neapciuopiamas reiskinys.* H. Mintzbergo rasta literattira
apie galig buvo skurdi ir jvairiakrypté, tad sgvokos api-
brézimas tapo sunkiai suformuluojamas ir toks kompli-
kuotas, kad autoriui teko perzitiréti savuosius darbus apie
galig septynis kartus nuo 1971 iki 1982 mety (Nieuwmeijer
1988). R. A. Dahl galig prilygina (1957) ,kiaurai pelkei®,
o C. Perrow (1970) ja apibrézia kaip ,,sunkiai apibréziama
problemg*. Galig sudétinga apibtidinti, nes ji daugiaplané ir
todél komplikuota. Galia — socialiné realybé, ir jos svarba
derybose tokia didelé¢, kad deryby mokslo srityje yra biitina
ja apibudinti ir iSnagrinéti. Galios apibrézimai gali buti
skirstomi | tris tipus (Nieuwmeijer 1988), tai:

— tiksly siekimas, pvz., N. W. Chamberlaino (Bacha-
rach, Lawler 1981), apibréziama kaip ,,... geb&jmas
pasiekti susitarimg pagal savo salygas®,

— santykiai ir veiksmai tarp A ir B veikéjy. Pvz.,
R. A. Dahl (1957) apibrézimo teigimu, galia yra
galios dalybos tarp A ir B veikeéjy,

— geb¢jimas kazka jveikti. R. M. Emerson (1962)
apiblidina galig kaip B pasiprieSinimg siekiant
jveikti kazka. J. W. Thibaut ir H. H. Kelley (1959)
mato deryby galia kaip potencialig vienos deryby
Salies jtaka kitos Salies rezultatams, o J. W. Zartman
(1974) galig vertina kaip gebéjimg paveikti kitos
Salies elgesj sau norima linkme. L. Nieuwmeijer
(1988) pateikia paprastg deryby galios apibrézima,
apimantj visus anks¢iau paminétus elementus: tai
gebéjimas veikti deryby rezultatus.

Galia — labai plati sagvoka, ji buvo apibiidinta labai
ivairiuose kontekstuose ir skirtingai. Vienas i§ galimy
galios apibiidinimo varianty — jtakos darymas kitiems
(Koning et al. 2011). Pvz., D. Keltner, D. H. Gruenfeld
ir C. Anderson (2003) galig apibiidina kaip individo san-
tykinj pajéguma keisti kity asmeny pozicijas suteikiant
arba uzlaikant iSteklius arba skiriant bausmes. Lemia tai,
kad veiksmai ir sprendimai turi jtakos kitiems. Remiantis
tokiu argumentu, galia gali biti apibidinama kaip pri-
klausomybé (Koning ef al. 2011). Kai vienas turi daugiau
galios, tai kiti yra nuo jo priklausomi, — jis gali atsilygin-
ti arba bausti. Galia ir priklausomybé — artimos sgvokos
(Koning et al. 2011; Bacharach, Lawler 1981; Emerson
1962, 1972a, b). Galia apibiidinama kaip potencialus po-
veikis (Emerson 1962), labai svarbus versle, vadyboje
(Blois 2005; Cox 2004; Hingley 2005; Meehan, Wright
2011, 2012; Pinnington, Scanlon 2009; Svensson 2002;
Meechan, Wright 2012). Nors galia yra netiesiogiai jtrau-
kiama ] verslo saveikas (Meehan, Wright 2012; Croom,
Romano, Giannakis 2000), pirkéjy ir pardavéjy tarpusa-
vio poveikiai, poveikio objektai nattiraliai kinta (Meehan,
Wright 2012). Partnerystés santykiy analizé parodé, kad tai



stiprus Saltinis plétojant tvarius konkurencinius pranaSumus
(Meehan, Wright 2012; Chen, Paulraj, Lado 2004; Cousins
2002; Janda, Murray, Burton 2002; Wong, Tjosvold, Zhang
2005). Galia yra kaip galimybé¢ daryti jtaka (Dahl 1957;
Emerson 1962; Yukl 1989), isreiskiama visuose pirkéjo ir
pardavéjo santykiuose (Croom, Romano, Giannakis 2000).
Galia yra potencialas pasiekti norimus rezultatus socia-
linivose santykiuose, kaip asimetris$kos priklausomybés
arba vertinamy iStekliy kontrolés rezultatas (Brent et al.
2011; Emerson 1972; Molm 1990; Thibaut, Kelley 1959;
Willer et al. 1997).

Nors yra daug ankstyvyjy bandymy konceptualizuoti
galia, iki Siol organizacijy vidaus tyrimuose labiausiai tai-
komas R. M. Emersono (1962, 1969, 1972a, b) apibtidini-
mas. Tac¢iau R. M. Emersono koncepcija vis dar néra gerai
apibrézta, akivaizdi ir visuotinai priimtina (Blois 2005).
Tai, kad néra aiSkaus galios apibrézimo, galima sakyti tik i$
dalies, nes, nepaisant tyrimy stokos Sioje srityje, dabartiniai
tyrimai sutelkti j galios dinamikos (Cox 2004c; Hingley
2005a, b; Ireland 2004) ir galios naudojimo (Benton,
Maloni 2005; Gelderman Semeijn, De Zoete 2008; Lai
2007; Payan, Nevin 2006) tyrimus.

R. A. Dahl (1957) galig apibiidino kaip vieno individo
ar grupés gebéjima priversti kitus daryti kazka, kas kitaip
nebiity pasiekta. Sis apibrézimas yra vienos dimensijos su
vienos krypties jtaka (Meehan, Wright 2011), taciau galia
yra susijusi su santykiais, kuriuose poveikj patirianti pusé
turi tam tikro masto atsparumo, kurj oponentas gali jveikti
arba nejveikti (Emerson 1962). Si dvipusé sgveika papildo
galios koncepcija dinamiskumu (Meehan, Wright 2011).
Remiantis abiem $iais apibrézimais, konflikta lemia pats
galios naudojimas. Kiti mokslininkai tvirtina, kad galia
yra priemoné, kuria naudojantis yra kontroliuojamas ben-
dradarbiavimas ir konfliktas (Bierstedt 1950; Wilkinson
1996; Meehan, Wright 2011). Nors Sie apibrézimai grin-
dziami kity elgesio pokyciais, ¢ia galia yra pasyvi — tai yra
jtakos potencialas — tai néra faktinis galios panaudojimas
(Meehan, Wright 2011). Galia kaip socialiné struktiira yra
Ivairiapusé, turinti sgsajy su visais socialiniais mokslais.
Apibrézimai, siejami su kontekstu, yra geriausias spren-
dimas (Dahl 1957; Emerson 1962; Hunt, Nevin 1974),
nes pritaikyti placius, bendrus apibrézimus problemiska —
ypac jei galia yra situaciné, dinamin¢ ir galimai nepastovi
(Pettigrew, McNulty 1998).

Atlikus galios apibrézimy analizg, toliau darbe bus
taikomas toks galios apibrézimas — galimybé¢ daryti jtaka ir
jvertinti kitos pusés galima pasiprie§inima, kuris paprastai
kinta pagal konteksta. Siuo apibrézimu biity tikslinga remtis
derybose, taip pat — ir verslo derybose. Analizuojant deryby
strategijy formavimo ir jgyvendinimo procesus pastebi-
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ma, jog deryby dalyviy galios gal kisti netgi pereinant nuo
vieno deryby klausimo prie kito — derybiniy galiy santykis
kiekvienu klausimu kinta. Toliau i§samiau panagrinésime
derybiniy galiy tipologija. Tai padés geriau atskleisti galios
kilmés $altinius ir galios santykj su derybomis.

Tipologija

Apzvelgsime galios tipologija ir svarbiausius Sios srities
darbus, nagrinéjancius socialing galia. Siy darby rezultatai
gali turéti didele jtaka siekiant geriau suvokti ir apibiidinti
derybines galias. Placiai mokslo pasaulyje zZinomi vieni
pirmyjy darby apie socialines ir tarpasmenines galias yra
J. R. E. French ir B. H. Raven (1959) ,,The bases of social
power” (,,Socialinés galios pagrindai®) ir Raven (1965)
»ocial influence and power* (,,Socialiné jtaka ir galia®).
Juose buvo pateikti socialiniy galiy tipologijos pagrindai.
Tyrimus $ioje srityje minétieji autoriai ir véliau plétojo
bei tobulino (Raven, Litman-Adizes 1986; Raven 1990,
1999; Erchul, Raven 1997). Siuose darbuose socialiné jtaka
apibiidinama kaip zmogaus tikéjimo, pozitirio keitimas sie-
kiant padaryti jam jtaka, paveikti kita pus¢, asmen;j ar grupg
asmeny. Socialiné galia yra apibiidinama kaip tokios jtakos
galimybé, potencialas tokiai jtakai (Erchul, Raven 1997).
Cia galia vertinama kaip galimybé gauti naudos perspekty-
voje iSorinio socialinio statuso poveikiu (Liu 2011; French,
Raven 1959; Henley 1977; Johnson 1976) turint tikslg pri-
eiti prie norimy istekliy (Liu 2011; Depret, Fiske 1993;
Kanter 1977). J. R. E. French ir B. H. Raven (1959) teigia,
kad galios mastas, arba galios diferenciacija, priklauso nuo
santykiy tarp dalyviy arba jy suvokimo. Tipologija susideda
i$ Sesiy galios pagrindy, iStekliy, kuriuos jtakg darantis as-
muo gali naudoti tikédamasis pakeisti kito asmens tikéjima,
pozitirj ar elgesj (Liu 2011; Erchul, Raven 1997):

1. Prievartos galia atsiranda, kai asmuo suvokia, jog
kita pusé gali jj kazkaip nubausti. Galia, kilusi i8 prie-
vartos, yra naudojama to, kuris turi galimybes bausti
kitus.

Apdovanojimo galia pagrista supratimu, kad kita

pusé geba apdovanoti. Galia, atsirandanti dél atlygio

galimybiy, gali biiti naudojama to asmens, kuris turi

iStekliy atsilyginti.

Teisiné galia remiasi galimybe paveikti kita puse,

padaryti jai jtaka teisinémis priemonémis.

Eksperto galia kyla i§ suvokimo, kad kita pusé (eks-

pertas) turi atitinkamos srities Ziniy ir patirties.

5. Deleguojamoji galia gali veikti per kazkieno palan-
kesnj pozitrj i asmenj, kuriam deleguojama atitinka-
ma galia, tarpusavio santykiuose.



6. Informaciné galia (Raven 1965) yra galimybé veik-
ti kita pusg¢ dél pateiktos informacijos aktualumo.
Informaciné galia atsiranda pateikus loginj paais-
kinima ar nauja informacija, skatinancia pokycius
atitinkamoje srityje.

Socialiné jtaka ir socialiné galia gali atsirasti tarp lygiy
pusiy, arba didesnés galios atstovai gali veikti Zemesnés ga-
lios asmenis, naudodamiesi galios Saltiniais (Erchul, Raven
1997; Gold, Raven 1992; Mowday 1979; Raven et al. 1975;
Stahelski et al. 1989).

J. R. E. French ir B. H. Raven 1959 m. tipologija yra
taikoma daugybéje sri¢iy, kuriose vyksta socialinés sgvei-
kos (Erchul, Raven 1997). Tai santykiai tarp tévy ir vaiky
(Rollins, Darwin 1973), santykiai tarp vyro ir zmonos (Raven,
Center, Rodrigues 1975), mokytojy ir mokiniy, déstytojy
ir studenty (Jamieson, Thomas 1974), gydytojy ir pacienty
(Brown, Raven 1994; Raven, Litman-Adizes 1986; Rodin,
Janis 1982), pirkéjy ir pardavéjy (Busch, Wilson 1976; Gaski
1986), parduodanciy fransizes ir perkanciy jas (Hunt, Nevin
1974), bei daugybéje jvairiy sriéiy tarp vadovy ir pavaldiniy
(Hinkin, Schriesheim 1990; Sinha, Singh-Sengupta 1991;
Stahelski, Frost, Patch 1989).

ISanalizavus mokslinius darbus apie socialines galias ir
tarpasmenines galias (Erchul, Raven 1997; Liu 2011; French,
Raven 1959 ir kt.) teigtina, jog, remiantis $iy tyrimy rezul-
tatais, galima i$samiau pazvelgti ir j derybines galias. Sie
darbai suteikia moksliskai pagristus pagrindus derybinéms
galioms suvokti ir apibiidinti.

Galiy kilmé ir Saltiniai
L. Nieuwmeijer (1988) teigia, kad yra atlikta nemazai ty-
rimy apie galiy turin¢ius asmenis, apie galios Saltinius,
apie aplinkybes, kada naudojamos galios, taciau vis dar
triiksta informacijos apie galios kilme ir jos funkcionavima.
H. Mintzberg (1983) patvirtina §j poreikj: ,,Svarbesné yra
Sio reiskinio prigimtis... tai yra galios tyrimy interesas istir-
ti, kas gauna galig, kada, kaip ir kodél i§ aplinkos ir paciy
organizacijy viduje...“. Kadangi galia yra sietina su situaci-
ja, jos vaidmuo deryby situacijoje turéty buiti nagrinéjamas
atskirai. Pozicijos vaidmuo suvokiant galig taip pat svarbus.
Jei dalyvis suvokia, kad jo pozicija (ir jo galia) neatitinka
kitos pusés pozicijos, tada atsiranda nelygybé (Nieuwmeijer
1988; Hamblin, Kunkel 1977). R. M. Emerson (1969) tei-
gia, kad nelygybé¢ yra galios balanso rezultatas ir yra neat-
skiriama deryby strukttiros dalis.
J. Z. Rubin ir B. R. Brown (1975) atliko 28 tyrimus dél
nelygybés jtakos elgesiui ir nustaté, kad (Nieuwmeijer 1988):
1. Nelygios galios dazniausiai lemia vienai i$ besideran-
¢iy pusiy maziau sékmingas derybas, apylygis galiy
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balansas — abiems puséms sékmingesnius deryby
rezultatus.

Deryby dalyviai, kuriy galia didesné, veikia labiau
manipulivodami nei tie, kuriy galia mazesné.
Mazesng galig turintys deryby dalyviai gali formuoti
koalicijas ar kitais biidais bandyti didinti savo galia.
Galios formavimas yra procesas, uzimantis labai svar-
big vietg derybose ir, pasak H. Mintsberg (1983), besireis-
kiantis taip (Nieuwmeijer 1988):

1. Manipuliacijomis (kai galios formuotojai ir naudo-
tojai derybose — pavieniai derybininkai ar deryby
komandos).

Yra galios Saltiniai ir kanalai, per kuriuos galia yra
naudojama.

3. Numatyti galios formavimo tikslai.

4. Galia turi konfigiiracija, arba struktiira, pvz., atitinka-
mos sistemos (autokratija, demokratija ir kt.) ir jy
pasireiskimo laukas.

C. L. Karrass (1970) suformulavo aStuonis pagrindi-
nius galios principus (Nieuwmeijer 1988):

1. Galia yra santykiné. Ji retai priklauso vienai pusei.
Galia gali biiti tikra arba netikra. Viena pusé gali turéti
stiprig galios pozicija, bet, jei ji pati ar kita pusé tos
galios neatpazjsta arba nesupranta, tai tokia galia ne-
turi jokios reikSmes.

Galia gali biiti naudojama be veiksmy. Jei viena pusé
tiki, kad kitos pusés veiksmai gali arba galéty bati
panaudoti prie§ ja, tai atitinkami veiksmai net néra
bitini.

Galia yra visada ribota. Tai priklauso nuo situacijos,
teisiniy, etiniy standarty, ir esamos ar biisimos konku-
rencijos.

Galia egzistuoja tiek, kiek ji yra priimama.

Galutinis galios tikslas negali biiti atskiriamas nuo
iStekliy. Kita deryby Salis kit karta visai nesiderés,
jei ji pasijus iSnaudojama.

7. Galios pastangos visada apima ir iSlaidas, ir rizika.
Galios santykiai ilgainiui kinta. Galios balanso po-
kyc¢iai vyksta priklausomai nuo dalyviy gaunamos
naudos ir jy poveikio pokyc¢iy.

L. A. Coser (1975) prideda du kitus principus
(Nieuwmeijer 1988):

1. Galia priklauso nuo geb¢jimo panaudoti sankcijas.

2. Galia visada priklauso nuo socialiniy santykiy tarp
maziausiai dviejy $aliy.

S. B. Goldstein ir L. F. Sies (1974) skiria du ga-
lios santykiy tipus: simetrinius ir vienpusius. Kai abi
pusés gerbia vieng kita ir dalijasi atsakomybe dél dery-
by sékmés, tada formuojasi simetriniai galios santykiai.
Orientacija derybose tik j rezultata, nesiekiant ilgalaikiy



bendradarbiavimo santykiy, veda vienpusiy galios santy-

kiy link, tada kiekviena pusé siekia sukurti savo pacios

galig ir vyrauti.

Kokia yra galios kilmé, arba kas gali biiti nau-
dojama galiai formuoti, pakankamai giliai iSnagrinéjo
L. Nieuwmeijer (1988). Saltiniai, i§ kuriy galia kyla arba
yra formuojama, egzistuoja deryby situacijose, priklauso
nuo derybininko galimybiy arba atsiranda i$ iSorinés aplin-
kos (Nieuwmeijer 1988).

Situaciné galia:

1. Patirties galia. Tai reiSkia, kad individy ar grupés

turimy ziniy kiekis — vieny ir kity susijes. Jei viena
Salis turi galios poreik], kita Salis turés galig, kuri yra
susijusi su ta Salimi.
Teisiné galia. Teisiné galia yra apibréziama kaip galia,
kylanti i§ asmens vertybiy. Jos lemia, kad kitas asmuo
turi teis¢ daryti jtaka kitam arba kad jo pareiga yra
pripazinti jtaka (French, Raven 1968). Visais atvejais
teisétumas yra pagrjstas kodeksu arba standartu, pri-
imtinu individams, ir yra taikoma kaip iSoriné galia.

. Perduota galia. Si galia gaunama pokalbio metu kaip
rezultatas sgveikaujant su stiprigja $alimi, kuri yra
labai vertinama prieSingos Salies.

. Atlygio galia. Tai pagrista gebé¢jimu apdovanoti kita
puse. Galios stiprumas auga su apdovanojimo svarba.
Tai gali buti neapCiuopiama, tai gali bati psichologiné
priemoné. Si galia svarbi, kai yra numatomos lengva-
tos, kurios bus aptariamos véliau.

. Priverstiné galia. Priverstiné galia tai vienos pusés
gebéjimas paskatinti veiksmus, kurie kitai pusei pa-
licka tik neigiamus pasirinkimus. Si galia néra daznai
naudojama deryby situacijose.
Oficialioji galia. Si galia yra pagrista 3alies ar Zmo-
gaus pozicija ar padétimi. Oficialioji galia gali buti
painiojama su teisétagja galia. Oficialioji galia yra
pavedama jmonés atstovui.
Koalicijos galia. Salys arba individai daznai nuspren-
dzia susivienyti konkre¢iu klausimu. Siekdami savo
tiksly jie formuoja galios koalicijg. Sis formavimasis
suteikia Salims daugiau iStekliy, kurie gali veikti de-
ryby sékme.
Komandos galia. Komanda natiiraliai turi daugiau ga-
lios nei individai, nes ji turi daugiau istekliy. Zinomas
faktas, kad derybos tarp komandy yra sékmingesnés
nei tarp individy. Visa esanti komandos galia priklauso
nuo komandos sudéties. Komanda turi biiti atsargiai
pasirenkama, kad buty pakankami galios istekliai.

Kiti situaciniai galios Saltiniai. C. L Karrass (1970)

taip pat nustaté tokius situacinius galios Saltinius:

skirtumai tarp Saliy, atsiZvelgiant j jsipareigojimus,
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konkurencija, neapibréztuma, drasg, deréjimosi gebé-

jimus, laika ir pastangas.

Be situacinés galios, individo asmeninés savybés,
igiidziai, gebéjimai, motyvacija taip pat yra galiy Saltiniai.
Individas gali turéti tris motyvus arba galios Saltinius
(Nieuwmeijer 1988):

1) uzsibrézta tiksla,
2) galios poreikj. O tai irgi, anot D. C. McClelland ir

D. H. Burnham (1976), turi didelg jtakg deryboms,

3) siekj priklausyti tam tikrai grupei, tam tikram santykiy
ratui (turéti tam tikrus asmeninius santykius).

Kiti galios $altiniai. Siuo atveju konkretiis galios $al-
tiniai negliidi zmonése, komandose ar deryby situacijose, jie
yrauz jy. Pavyzdziui, ekonominé rinka ir strateginiy istekliy
turéjimas.

Aiskus suvokimas ne tik veikia galiy formavima, bet ir
galia turi objektyviai egzistuoti bei turéti jtakos galimybiy.
Derybininkas turi galvoti arba zinoti, kad jis turi galia, ir
oponentas turi tikéti tuo ir priimti tai. Galios esmé yra jos
turéjimas ir to suvokimas. Vienos deryby pusés turima galia
ir kitos deryby pusés suvokimas apie tai — apie pirmos deryby
pusés prieiga prie istekliy ir ty iStekliy verte, lemia galios
jéga (Nieuwmeijer 1988; Pienaar, Robinson 1983).

ISanalizavus moksliniy tyrimy apie galios, kaip reis-
kinio, prigimtj ir suvokima rezultatus (literatiiros analizé
atlikta nuo 1957 m. iki $iy dieny), galima teigti, kad galios
svarba derybose yra labai didelé. Tyrimy analizés rezultatas
tai, kad deryby strategijos pagrindas yra deryby galia, nes,
planuojant deryby strategija, butina yra susitelkti i derybiniy
galiy formavima.

ISvados

Norint efektyviai valdyti deryby strategijos formavimo ir
igyvendinimo procesg biitina pazinti, suprasti ir atskleisti
besideranciy pusiy derybines galias. Tinkamai identifikavus
savo ir oponento derybiniy galiy elementus, deryby pro-
cesas gali vykti sklandziau, o galutinis deryby rezultatas
gali biiti zymiai geresnis. Nejvertinus kai kuriy svarbiy
derybiniy galiy elementy gali likti nejtrauktos j poveikio
priemoniy arsenalg esminés priemones.

Galiy turéjimas ir gebé¢jimas jas realizuoti yra labai
svarbus, nes tai gali padéti kontroliuoti ir nukreipti partne-
rio, oponento veiksmus. Individo galia (arba jos triikumas)
atsiskleidzia susitikimuose akis j akj ir yra formuojama in-
formacijos maimy metu, grupés nariy sgveikos procesuose,
dalyvaujant kolektyvinéje, grupinéje veikloje.

Atlikes galios apibrézimy analize straipsnio autorius
pateikia tokj galios apibrézima — tai galimybé daryti jtakg ir
ivertinti kitos pusés galima pasiprieSinima, kuris gali kisti
priklausomai nuo konteksto. Siuo apibrézimu biity tikslinga



remtis derybose, taip pat — ir verslo derybose. Analizuojant
deryby strategijy formavimo ir jgyvendinimo procesus pazy-
mima, jog deryby dalyviy galios gal kisti netgi pereinant nuo
vieno deryby klausimo prie kito — derybiniy galiy santykis
keiciasi kiekvienu atskiru klausimu.

Kai besiderancios pusés gerbia vieng kitg ir dalijasi
atsakomybe dél deryby sékmés, formuojasi simetriniai ga-
lios santykiai. Orientacija derybose tik j rezultata, nesiekiant
ilgalaikiy bendradarbiavimo santykiy, veda vienpusiy galios
santykiy link, kur kiekviena pusé siekia sukurti savo pacios
galig ir vyrauti.

Galios naudojimo pasekmés kiekvienai situacijai yra
unikalios. Nelygyb¢ tarp besideranciy pusiy gali paskatinti
vienos deryby pusés galios augima ir jos realizavima, turintj
lemiama reik§me deryby galutiniam rezultatui. Cia jtakos
gali turéti deryby vieta ar derybininko statusas, kurj jis turi
derybose — tai reiskia svarba, kurig kita pusé priskiria indi-
vidui ar kitai deryby $aliai.
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BARGAINING POWER IN THE SYSTEM
OF NEGOTIATIONS STRATEGY: ESSENCE,
CONCEPTION, ELEMENTS

K. Peleckis

Abstract

In order to manage effectively the process of formulation nego-
tiation strategy and its implementation it is necessary to know,
understand and reveal the powers of negotiating parties. Scientific
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analysis of literature sources enabled to present the concept of
bargaining power, to describe the basic elements and principles
of bargaining power. The analysis demonstrated that scientific
literature contains a number of researches devoted for investiga-
tions of power in negotiations, internal relations of organisations,
human social relations. This article presents the definition of
negotiation power, analyses the nature of negotiation power, its
resources, elements and their relationships. Negotiating power
is essential in shaping the negotiating strategy. Analysis of
bargaining power definitions in the scientific literature suggests
that the content of powers definition varies in dependance on
its application context. In order to reach better cognition of the
bargaining power, a comprehensive overview of the researches
of the bargaining powers in recent decades is necessary. The
article also provides recommendations for further research.

Keywords: power, concept of power, the nature of power, bar-
gaining power, elements of bargaining power.
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