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IvaDpAs. DERYBY REIKSME TEISININKO PRAKTIKAI

., Versle, kaip ir gyvenime, jiis gaunate ne tai,
ko nusipelnéte, bet tai, kg issideréjote.”

C. L. Karrassas'

Siekiant pagristi Sios monografijos temos aktualumg reikéty pabréz-
ti, kad labai mazai Zmoniy dirba profesionaliais derybininkais, bet
teisininkams praktikoje neiSvengiamai tenka derétis, nes daugumai
i$ jy tai neatsiejama sudétiné darbo dalis. Paprastai derybos taip susi-
pynusios su teise, kad daugelis profesionaliy derybininky yra kaip tik
teisininkai. Siais laikais nemazai teisininky daugiau laiko praleidzia
derédamiesi, negu atstovaudami savo klienty interesams teisme. Taigi
teisininkas ir derybos — klasikinis derinys.

I klausimg, kada teisininkai derasi, dazniausiai i§girstame atsaky-
ma — tada, kai dalyvauja deryby procese atstovaudami klienty inte-
resams. Neatsitiktinai teisinéje literattiroje galima matyti tokj atvejy,
kai teisininkai derasi, suskirstyma:

- derybos sukuriant teisinius santykius kliento vardu (pvz.,
bendry jmoniy steigimas, bendradarbiavimo santykiy uzmez-
gimas);

- derybos sudarant sandorius kliento vardu (pvz., nekilnojamo-
jo turto pirkimas ir pardavimas, verslo sutaréiy sudarymas,
imoniy sujungimas);

- derybos atstovaujant klientams teisiniuose gincuose iki teis-
mo arba teisme?.

Vis délto nurodytoji klasifikacija apima tik vieng i$ teisininko
veiklos, kurig vykdant derybos nei$vengiamos, sric¢iy — derybas ats-
tovaujant klientams. Nors Sis skirstymas ir yra logiskai pagrjstas, jo
negalima laikyti iSsamiu kalbant apie visus atvejus, kai teisininko
praktika apima derybas.

! Karrass, C. L. In business as in life, you don’t get what you deserve, you get what

you negotiate. Stanford Street Press, 1996.
2 Tepwy, L. L. Legal negotiation in a nutshell. Thomson/West: St. Paul, 2005, p. 1.
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IVADAS. DERYBU REIKSME TEISININKO PRAKTIKAI

IS tikryjy derybos vyksta net tada, kai i pirmo zvilgsnio neat-
rodo, kad deramasi — palaikant santykius su partneriais, padéjéjais,
blsimais ir esamais klientais, paslaugy teikéjais ir kitais asmenimis.
Dauguma teisininky deryby jgtidziais naudojasi kur kas dazniau, nei
atrodo, ir dazniau negu kitais savo profesiniais gebéjimais.

Derybos vyksta taikos sutartimi uzbaigiant pradétus teismo pro-
cesus, sudarant ir vykdant sutartis, palaikant santykius su privaciais ir
viesaisiais asmenimis bei institucijomis ar uZsienio partneriais. De-
rantis galima pasieki teigiamy rezultaty net tada, kai konkretus tei-
sinis gincas nebaigiamas taikos sutartimi. Kaip antai taikos sutartimi
nebaigiamos derybinés diskusijos teismo proceso metu gali padéti is-
gryninti gincytinus bylos dalykus, jrodinéjimo dalyka teismo procese,
atmesti ne ginco klausimus ir taip paspartinti teismo procesa. Tokiais
atvejais svarbus net ne galutinis deryby rezultatas, bet pats deryby
procesas ir tarpiniai jo rezultatai.

Derybos dél sandoriy, nors ir nesibaigusios tiesioginiu rezultatu,
t. y. sandorio sudarymu, gali padéti pamatus ateities deryboms dél
naujy sandoriy, ypac tais atvejais, kai derybininkai uzmezga pozityvy
rysj. Net tada, kai teisininky atstovaujami klientai nesudaro sandorio
ir neketina toliau palaikyti tarpusavio santykiy, Siems klientams ats-
tovave teisininkai gali pasinaudoti uzsimezgusiu pozityviu tarpusavio
kontaktu ir efektyviau vesti kitas derybas, atstovaudami jau kitiems
klientams. Akivaizdu, kad naujyjy deryby sékmés tikimybé bus di-
desné.

Naudodamasis savo derybiniais jgudziais, teisininkas ne tik ats-
tovauja kliento interesams, bet ir uzmezga bei palaiko santykius su
juo, sprendzia finansinius ir strateginius klausimus. Siai veiklai reikia
gery derybiniy jgudziy. Net darbo vietoje (kontoroje ar jmonéje)
teisininkas naudojasi derybiniais jgudziais palaikydamas santykius su
partneriais, kolegomis teisininkais, padéjéjais, sekretoriais ir kitais
darbuotojais. Vadinasi, didele savo profesinio gyvenimo dalj teisinin-
kas praleidzia derédamasis. Akivaizdu, kad nuo $iy savo profesiniy
jgudziy jis negali atsiriboti ir asmeniniame gyvenime, kur irgi tenka
derétis.

Deryby teisininko veikloje schema yra pavaizduota 1 paveiksle.
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IVADAS. DERYBU REIKSME TEISININKO PRAKTIKAI

Su darbuotojais
arba vadovais (pvz.,
advokaty kontoros

senitnu) dél prie-
mimo j darba, atly-
ginimo kélimo

Klienty vardu
(pvz., sudarant
sandorius, spren-

Su klientais (pvz.,
dél teisiniy pas-
laugy teikimo

dziant gincus salygu, ikainiy)

taikiai)

teikianciais asmeni
mis (pvz., dél biuro
jrangos prieZiiiros
paslaugy teikimo,
patalpy nuomos)

Su kitais teisininkais
arba kontoromis
(pvz., dél jungtinés
veiklos)

Teisininkas
(advokatas)

Su profesinémis .
Asmeniniame

) . \
. gyvenime (pvz.,

|
!

organizacijomis

(pvz., Advokaty
taryba) (dél nario
mokescio mokéji-

dél namo pirkimo,
' kredito paémimo) -
\ /

Su valdzios ir
valstybés institu-
cijomis (pvz., dél
teisininko profesi-
nés veiklos teisinio
reglamentavimo

Su kolegomis,
partneriais (pvz.,
dél darby, pelno
paskirstymo)

1 paveikslas. Deryby teisininko veikloje schema

Remiantis pateiktgja schema galima pagrijsti teiginj, kad derybos
sudaro svarbig ir neatsiejamga teisininko profesinés veiklos dalj.

Monografijos problematikg padeda pagristi tai, kad kaip tik ci-
vilinés teisés, kurios pagrindas yra Saliy autonomijos, dispozityvumo
ir sutarties laisvés principai, pobudis lemia, kad Sioje srityje dirbantys
teisininkai, be savo bendryjy kompetencijy, dar turéty gebéti efek-
tyviai derétis. Vien Lietuvos Respublikos civiliniame kodekse (to-
liau — Civilinis kodeksas) jtvirtinta sutarties sudarymo tvarka® — Salys

* Lietuvos Respublikos civilinio kodekso patvirtinimo, jsigaliojimo ir igyvendinimo
istatymas. Civilinis kodeksas. Valstybés Zinios, 2000, Nr. 74-2262. 6.162 str. 1 d.,
6.178 str. 1 d.
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IVADAS. DERYBU REIKSME TEISININKO PRAKTIKAI

apsikeiCia oferta ir akceptu, véliau priespriesine oferta ir vél akceptu —
neimanoma paaiskinti visy teisiniy deryby désningumuy ir subtilybiy
(pvz., kas ir kada turéty teikti sitilyma (oferta) pirmas; ka daryti, jeigu
oponentas j sitilymg akceptu neatsako, bet neatsisako toliau derétis
dél sutarties sudarymo, ir pan). Kaip tik civilinés teisés srityje derybos
vyksta dazniau negu kitose — administracinés ar baudziamosios teisés
srityse, dazniausiai jos yra turtinio pobtidzio. Vesdamos derybas ki-
tose teisés Sakose Salys turi maziau laisvés, nes yra ribojamos viesojo
intereso, atitinkamai ir derybos vyksta reciau.

Taigi neabejotina, kad teisininkas turi iSmanyti deryby proce-
sg ir iSlavinti deryby jgtdzius. Teisininkai yra ypatinga derybininky
kategorija — jie turi tinkama iSsilavinima, kreipia démesj | detales,
stengiasi i§vengti rizikos ir yra jprate rungtis®, kita vertus, net visos
minétosios savybés nepadeda uztikrinti, kad teisininkas bus puikus
derybininkas. Nors ir esama poreikio iSmanyti deryby procesa ir ge-
béti efektyviai derétis, tik nedaugelis i§ jy galéty pasigirti tuo, kad
studijuodami teise mokési deryby dalyko. Teisiniy deryby procesas
yra tik netiesiogiai aptariamas per tradicines teisés discipliny studijas.

Pabréziant monografijos temos istirtumgq, reikéty atkreipti dé-
mesj i tai, kad derybos neretai tyrinéjamos psichologijos ir sociologi-
jos moksly, nes jy objektas yra zmogus bei jo elgesys, taip pat vadybos
ir net matematikos (,,zaidimy teorija®, arba matematiniy modeliy,
kuriais tiriami konfliktai ir protingy bei racionaliy sprendimy priimi-
nétojy bendradarbiavimas, mokslas®), gerokai reciau — teisés mokslo.
Kai kurie mokslininkai derybas teisiniuose gincuose tyrinéja taiky-
dami kity socialiniy moksly (pvz., psichologijos) empirines iSvadas.
Antai autoriai R. Birke ir C. R. Fox tyrinéjo psichologines klittis,
trukdancias priimti racionalius teisiniy gincy sprendimus, — kokig jta-
ka psichologiniai principai kaip ,,inkaro* efektas ir pozityvios iliuzi-
jos daro teisininkams artéjant teismo procesui civiliniuose ginc¢uose®.
R. Korobkinas ir C. Guthrie nagrinéjo, kaip zmogaus psichologija ir

* Trask, A.; DEGUIRE, A. Betting the company: complex negotiation strategies for

law and business. New York: Oxford University Press, 2013, p. 34.

> (OSBORNE, M. J.; RUBINSTEIN, A. A course in game theory. Massachusetts Institute

of Technology, 1994, p. 7.
® Birke, R.; Fox, C. R. Psychological principles in negotiating civil settlements.

Harvard Negotiation Law Review, 1999, 4: 1-57.
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IVADAS. DERYBU REIKSME TEISININKO PRAKTIKAI

SaliSkumas gali veikti sprendimy priémimg teisinése derybose’ ir kaip
psichologinés nuostatos trukdo Salims pasiekti susitarimg per teisi-
nes derybas®. Psichologijos ir teisiniy deryby simbioze galima matyti
moksliniuose tyrimuose, taip pat J. J. Rachlinski’, M. Kelman' ir kity
mokslininky darbuose. Teisiné ir ekonominé deryby analizé pateikia-
ma M. L. Wachterio ir G. M. Coheno darbe''.

Teisés moksle deryby analizé tapo aktyvesné per pastaruosius tris
desimtmecius. Kai kurie Sios srities mokslininkai savo darbuose teisi-
néms deryboms analizuoti pasirinko rekomendacijy metoda. I$ tokiy
moksliniy ir praktiniy darby labiausiai iSsiskiria R. Fisherio ir W. Ury"?
darbai, kartais dar vadinami deryby biblija. Juose autoriai deryby teo-
rijg grindzia patarimais, kaip reikéty spresti probleminius deryby pro-
ceso etapus: jveikti aklavietes, oponenty priesiskumg ir pan.

7 KoroskIN, R.; Gurhrie, C. Heuristics and biases at the bargaining table. Marqu-

ette Law Review, 2004, 87: 795—808.

8 KoroskiN, R.; GuTHRrIE, C. Psychological barriers to litigation settlement: an

experimental approach. Michigan Law Review, 1994, 93: 107—192.

9 RacHLINsKl, J. ]. Gains, losses, and the psychology of litigation. Southern Califor-

nia Law Review, 1996, 70: 113—184.

10 Kewman, M.; RortensTrEICH, Y.; TvERsky, A. Context-dependence in legal de-

cision making. The Journal of Legal Studies, 1996, 25: 287—318.

" WacnHTER, M. L.; CotEN, G. M. The law and economics of collective bargaining:

an introduction and application to the problems of subcontracting, partial closure,
and relocation. University of Pennsylvania Law Review, 1988, 136: 1349—1417.

2 Fisuer, R.; Ury, W. Getting to yes: negotiating agreement without giving in.
2 ed., New York: Penguin, 1992; Ury, W. Getting past no: negotiating in difficult

situations. New York (N.Y.): Bantam Books, 2007.
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IVADAS. DERYBU REIKSME TEISININKO PRAKTIKAI

Klasikiniais darbais teisiniy deryby tema laikytini D. G. Giffor-
do', C. B. Craverio™, . Folbreg ir D. Golanno®, L. L. Teply' darbai,
kuriuose autoriai teisines derybas analizuoja klientams atstovaujanciy
advokaty arba teisininky pozitriu.

Pozityviyjy teisiniy deryby teorijg iSplétojo R. Korobkinas'’. Ne-
mazai darby teisiniy deryby tematika paskelbé C. Menkel-Meadow'®.
Apie derybas teisininkams rasé T. Guernsey', R. H. Mnookinas®,
R. G. Shell?’, monografija parengé Lenkijos mokslininké A. Jaku-
biak-Mironczuk®.

Kai kurie mokslininkai nagrinéjo tam tikrus teisiniy deryby as-
pektus ir teisiniy deryby vykstant atskiry kategorijy gin¢ams ypa-
tumus. Pavyzdziui, apie atsipraSymo galig per teisines derybas (at-

3 Girrorp, D. G. Legal negotiation: theory and applications. St. Paul, Minn: West

Publishing, 1998; Girrorp, D. G. Legal negotiation theory and practice. 2 ed., Thom-
son/West: St. Paul, 2007; Girrorp, D. G. A context-based theory of strategy se-
lection in legal negotiation. Ohio State Law Journal, 1985, 46: 41-94; Girrorp, D. G.
The synthesis of legal counseling and negotiation models: preserving client-centered

advocacy in the negotiation context. UCLA Law Review, 1987, 34: 811-862.

" Craver, C. B. Skills and values: legal negotiating. 2 ed. LexisNexis/Matthew

Bender, 2012; Craver, C. B. Effective legal negotiation and settlement. Lexis
Nexis/Matthew Bender, 2009.

5 FOLBERG, |.; GoLaNN, D. Lawyer negotiation: theory, practice, and law. Walters

Kluwer, 2010.

6 Tepry, L. L. Legal negotiation in a nutshell. Thomson/West: St. Paul, 2005.
7" KoroekiN, R. A positive theory of legal negotiation. Georgetown Law Journal,

2000, 88: 1789—1831.

8 MeNkeL-MEeapow, C. Toward another view of legal negotiation: the structure

of problem solving. UCLA Law Review, 1984, 31: 754—842; MENKEL-MEADOW, C.
Legal negotiation: a study of strategies in search of a theory. Law and Social Inquiry,
1983, 8: 905—937; MENKEL-MEADOW, C. Lawyer negotiations: theories and reali-
ties — what we learn from mediation. The Modern Law Review, 1993, 56: 361—379;
MENKEL-MEADOW, C. When winning isn’t everything: the lawyer as problem solver.

Hofstra Law Review, 2000, 28: 905—924.

9 Guernsey, T. E A practical guide to negotiation. NITA, 1996.

2 MnookIN, R. H., ef al. Beyond winning: negotiating to create value in deals and

disputes. Harvard: Belknap press, 2000.

21 Suerr, R. G. Bargaining for advantage: negotiation strategies for reasonable peop-

le. New York: Viking, 1999.
2 JakuBlAK-MIRONCZUK, A. Negocjacje dla prawnikéw— prawo cywilne. Wolters
Kluwer Polska, 2010.
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IVADAS. DERYBU REIKSME TEISININKO PRAKTIKAI

sipraSymo tinkamumo strategijas ir galimg atsipras§ymo jtaka teismo
procesui) rasé J. K. Robbennolt®, J. R. Cohenas*, E. Latifas®, P. La-
vensas®, o apie teisiniy deryby ypatumus taikant informacines tech-
nologijas (vadinamasias e. derybas) —J. Nadleris*.

Lietuvoje teisiniy deryby tema dazniausiai buvo nagrinéjama re-
miantis kolektyviniais darbo gincais ir ikisutartiniais santykiais. Apie
kolektyvines derybas sprendziant darbo gincus rasé D. Petrylaité®,
G. Dambrauskiené® ir kiti autoriai. Draudimas vesti derybas netu-
rint tikslo sudaryti sutartj ir reikalavimas nenutraukti toli pazengusiy
deryby ikisutartiniuose santykiuose be pakankamos priezasties nagri-

2 RoseenNoLT, J. K. Appologies and legal settlement: an empirical examination.

Michigan Law Review, 2003, 102:460—516; RoBBENNOLT, ]. K. Attorneys, appologies,
and settlement negotiation. Harvard Negotiation Law Review, 2008, 13: 349—-396.
2 ComueN, J. R. Advising clients to apologize. Southern California Law Review,

1999, 72: 1009—-1069.

% Larir, E. Apologetic justice: evaluating apologies tailored toward legal solutions.

Boston University Law Review, 2001, 81: 289—320.

% Lavens, P. Negotiation and apologies: the role of an apology, the role of the law

and the role of the lawyer. 2013 |[Zitréta: 2015-04-09]. Prieiga per internety: <http://
ssrn.com/abstract=2473234 orhttp://dx.doi.org/10.2139/ssrn.2473234>.

7 NADLER, J. Rapport in legal negotiation: How small talk can facilitate e-mail deal-

making. Harvard Negotiation Law Journal, 2004, 9: 225—253 |[zitréta: 2016-04-13].
Prieiga per internety: <http://heinonline.org/FHIOL/LandingPage?handle=hein journals/
haneg9&div=8&id=&page>; NADLER, J.; SHEsTOWSKI, D. Negotiation, information
technology, and the problem of faceless other. Negotiation Theory and Research,
2006, p. 145—172 |ziaréta: 2016-04-13]. Prieiga per interneta: <http://www.law.
northwestern.edu/faculty/fulltime/nadler/Nadler_Shestowsky.pdf>.

% perryrarte, D. Sakos kolektyviniy deryby institutas viefajame sektoriuje. Teisé,
2008, 66: 7—20; PeTrYLAITE, D. Kolektyviniy deryby vaidmuo ir reik§mé sprendziant
kolektyvinius darbo gincus: Lenkijos praktika ir perspektyvos Lietuvoje. Jurispru-
dencija, 2005, 74: 23—29; PeTrYLAITE, D.; JASELIONYTE, V. Kolektyvinés darbuotojy
teisés Europos socialinéje chartijoje (pataisytoje) ir jy realizavimas Lietuvoje, 2010,
5:419—441 ir kt.

29 DAMBRAUSKIENE, G. Socialinio dialogo teisiniai pagrindai. Jurisprudencija, 2005,
74:13—22; DAMBRAUSKIENE, G. Kolektyviniy deryby principai tarptautinéje ir Lietu-

vos darbo teiséje. Jurisprudencija, 2003, 40: 5—13 ir kt.
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néjamas D. Ambrasienés ir S. Cirtautienés™, A. Jakaités® darbuose.
Pastaroji autoré dar rasé ir ikisutartiniy teisiniy deryby tema®, o saliy
lygiateisiSkumo deryby etape sudarant vieSosios teisés sutartis temg
nagrinéjo A. Stonys*. Vis délto konkretaus mokslinio tyrimo, kurio
objektu bty teisinés derybos kaip atskiras procesas, Lietuvoje iki Siol
nebuvo atlikta.

Atitinkamai Sios monografijos tyrimo objektas — teisinés derybos
kaip atskiras procesas, o darbo tikslas — iSanalizuoti teisines derybas
kaip atskira procesa, atskleidZiant $io proceso ir jame dalyvaujanciy
asmeny elgesio ypatumus. Darbo tikslas jgyvendintas atlikus ketu-
rias uzduotis: (1) istyrus teisiniy deryby sampraty ir jy iSskirtinumg,
kurj lemia ypatinga teisininko funkcija jose; (2) nustaius deryby
strategijos, taktikos ir stiliaus taikymo teisinése derybose ypatumus;
(3) atskleidus teisiniy deryby stadijy tikslus ir turinj; (4) iSanalizavus
teisinéms deryboms tinkamy derybiniy techniky esme ir jy neutra-
lizavimo priemones. Monografijoje aptariami ir $iais laikais itin ak-
tualas teisiniy deryby etikos klausimai. Tokia nuodugni teisiniy de-
ryby proceso analizé leis skaitytojui jzvelgti visas deryby teikiamas
galimybes, nuosekliai jvertinti patj deryby procesa, be to, sustiprins
pasitikéjima savo jau turimais ir lavinamais deryby jgudziais.

Monografijoje taikyti Sie pagrindiniai tyrimo metodai: dokumen-
ty analizés ir loginis-analitinis metodai taikyti tiriant teisines derybas
reglamentuojancius teisés aktus; remiantis mokslinés literatiiros ana-
lizés, sisteminés analizés ir apibendrinimo metodais vertinti moksli-
niuose darbuose aptariami teisiniy deryby ypatumai ir problematika,
teisininko funkcija teisiniy deryby procese, daromos tyrimo iSvados;
apklausos metodas buvo taikomas siekiant atskleisti tiriamyjy (advo-

30 AmBraSIENE, D.; CIRTAUTIENE, S. Tkisutartinés atsakomybeés kvalifikavimo proble-

ma: sutarting, deliktiné ar sui generis. Jurisprudencija, 2008, 10: 52—63.
3 JakarTi, A. Saziningumo imperatyvas ikisutartiniuose santykiuose: turinys ir tai-
kymo problematika. Teisé, 2011, 79: 76—91; JakaITE, A. Pareiga atskleisti informacija
komerciniy ikisutartiniy santykiy kontekste. Teisé, 2011, 81: 104—118.

3 Jakarte, A. Civiliné atsakomybé esant ikisutartiniams santykiams: disertacija.
Vilniaus universitetas, 2012. Prieiga per interneta: <http://vddb.laba.lt/fedora/get/
LT-eLABa-0001:E.02~2012~D_20121001_093454-60547/DS.005.0.01. ETD>
(2015-04-11).

3 StoNys, A. Vie$umas ir lygiateisiskumas vieSosios teisés sutartyse. Teisé, 2013,

87:152-166.
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katy) elgsenos per teisines derybas ypatybes (apklausa atlikta 2015 m.
kovg vykusio Lietuvos advokaty visuotinio susirinkimo metu).

Pastaraisiais metais kai kuriuose Lietuvos universitetuose teisiniy
deryby tema buvo pradéta déstyti alternatyvaus civiliniy gincy spren-
dimo tematikoje ir tik iSimtiniais atvejais studentams buvo sitloma
studijuoti atskirg teisiniy deryby studijy dalyka. Taip yra todél, kad
derybos dazniau susijusios su Zzmoniy santykiais ar emociniu intelektu
nei su teisés normy taikymo ir aiskinimo procesais. Deryby procesas
neretai veikiamas psichologiniy, sociologiniy teorijy ir reiskiniy. Dél
to §i monografija, nors pirmiausia yra skirta teisiniy deryby specifikai
iStirti, nei$vengiamai apima ne tik grynai teisinius, bet ir psicholo-
ginius bei sociologinius deryby aspektus. Vadinasi, Sis darbas turéty
biti jdomus bei naudingas ne tik teisininkams, bet ir visiems derybo-
mis besidomintiems asmenims.

Praktikuojantieji teisininkai, ruo$damiesi deryboms, labai daug
laiko skiria teisiniams, faktiniams, ekonominiams, net politiniams gin-
Co aspektams nagrinéti, o deryby strategija parengia vos per keliolika
minuciy. Pradédami derybas daugelis teisininky apmasto tik tris da-
lykus, tiesiogiai susijusius su jy derybuy strategija: pirma, savo apatine
deryby ribg; antra, savo maksimalius deryby tikslus; ir trecia, savo pra-
dinj deryby sitlymg. Visy pirma pateike savo pradinj sitlyma, toliau
improvizuoja, nes derybas laiko neprognozuojamu procesu. Ir tik ne-
daugelis teisininky skaito naujausig literattirg apie derybas, analizuoja
savo ankstesniy deryby rezultatus, padarytas klaidas ir tinkamiausias
deryby technikas. Praktika rodo, kad daugelj palankiai susiklosciusiy
teisiniy santykiy lemia ne vien tik Zinios, bet ir deryby jgtdziai. Pras-
dél teisininko, kuris savo netinkamais veiksmais per derybas klientui
padaré alos. Sie faktai turéty paskatinti teisininkus ne tik nuolat to-
bulinti savo materialiosios ar proceso teisés zinias, bet ir lavinti deryby
igudzius. Taigi §i monografija galéty buti naudinga teisininkams prak-
tikams, siekiantiems kelti savo kvalifikacija ir tobuléti.
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Kaip buty galima atsakyti j Sios knygos skaitytojo, vis dar abejojancio
savo deryby jguidZiais, klausimus: ,,Ar gebésiu perprasti teisiniy deryby
subtilybes?”, ,,Ar pakaks teisiniy Ziniy ir gebéjimy tapti sékmingu de-
rybininku?” Kaip rodo autorés teisiniy deryby dalyko déstymo patirtis,
ne visada studentai, kurie geba perprasti ir puikiai taikyti abstrakcias
teisés normas hipotetiniams santykiams, taip pat gerai atlieka ir praktines
deryby uzduotis. Inscenizuotu derybas geriausiai sekasi tiems, kurie turi
geresniy asmeninio bendravimo jgudziy, t. y. vadinamgjj emocinj intelek-
tg, buting bendraujant su kitais asmenimis. Kaip tik tokie asmenys geriau
perpranta kitus Zmones, pastebi ir tinkamai interpretuoja jy neverbaling
raiskq, supranta, kas yra nutylima ar pasakoma uzZuominomis, geba pa-
justi, kokiais argumentais per derybas bus lengviausia paveikti skirtingus
oponentus. Dél to norétysi paraginti visus skaitytojus, kad ir kokie biity jy
rezultatai studijuojant tradicines teisés disciplinas, pasitikéti savo jégomis
ir lavinti jgimtg emocinj intelektq — tik tokiu atveju Sioje monografijoje
déstomos zinios leis tapti puikiais derybininkais.

Deja, gebéjimas kompetentingai vesti derybas néra toks pat jgimtas
kaip mélynos akys, valingas smakras ar miklus liezuvis. Galima turéti
jgimty savybiy lengvai jtikinti Zmones, pagauti ir suprasti jy siunciamus
neverbalinius signalus, gebéti skaityti tarp eiluciy, bet sios savybés dar
nelemia, kad tapsite sékmingu derybininku. Deryby jeudZiai néra jgim-
ti, jie jgyjami. Daugelj jy turi kiekvienas. Neatmestina galimybé, kad
skaitydami Sig knygq rasite daug jums jau Zinomy tiesy, nes gyvenime
intuityviai deratés kaip iSmintingoji peléda arba gudrioji lapé™. Tokiu

3 Deryby teorijoje, pagal analogija su politikos moksluose taikoma politiky kla-

sifikacija, derybininky stiliui ir elgesiui derybose klasifikuoti taikoma animalistiné
klasifikacija, kuria remiantis nustatomi Sie derybininky tipai: derybininkas-asilas, ku-
rio elgesys per derybas yra sunkiai prognozuojamas — dazniausiai neracionalus ir ne-
paaiskinamas, todél sudétinga numatyti kit deryby zingsnj; derybininkas-avis, kuris
lengvai pasiduoda oponento jtakai ir manipuliavimui, neretai sutinka su jam sitiloma
pozicija, plaukia pasroviui, kartais net derasi pats su savimi; derybininkas-lapé — gud-
rus, siekiantis kuo geriau apginti savo arba kliento interesus, turintis vienintelj tiks-
la — gauti naudos ar laiméti derybas taikant deryby technikas ir gudrybes; derybi-
ninkas-peléda — auksciausia derybininky kategorija, kuriai priskiriami derybininkai,
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atveju tikétinas teigiamas Sios monografijos skaitymo rezultatas — didesnis
pasitikéjimas savo deryby jgudZiais ir mintyse susiformaves struktiirizuo-
tas deryby proceso bei jo metu taikytiny techniky planas. Skaitytojams,
kurie is sios knygos puslapiy suzinos apie naujas deryby technikas arba
suvoks galimybe patobulinti jiems jau Zinomas, rekomenduoju jgijus tam
tikry Ziniy (pvz., kokia galéty buti taikoma nauja deryby technika, kaip
jq taikyti konkreciam deryby atvejui) vadovautis savo intuicija (ar naujoji
deryby technika buty priimtina ir tinkama konkreciam deryby atvejui) bei
jgyvendinti tas Zinias praktikoje, taigi svarbiausia — praktika ir dar kartg
praktika. Norédami taikyti naujai jgytas Zinias ir toliau lavinti deryby
jeudzZius, turite stengtis kaip jmanoma daZniau jais naudotis. Panasiai
kaip sporte — kiekvienas patyres sportininkas Zino, kad laiméjimus lemia
treniruotés ir uolus pasirengimas. Olimpinés Zaidynés laimimos ne dél
stebuklingo atsitiktinumo, butinas ilgas ir kruopstus darbas. Skirtingai
nuo sporto, per deryby treniruotes nereikia lieti prakaito keliant sunkumus
ar bégiojant, bet vis délto itin svarbus Sios knygos tikslas — ne vien suteikti
teoriniy Ziniy, bet ir paskatinti jas taikyti praktikoje. Tai priversty ap-
mgstyti savo turimas Zinias, jy pakankamumg, praktinio taikymo gali-
mybes ir reiksme deryby patirciai.

Dauguma Lietuvoje gyvenanciy Zmoniy derédamiesi nesijaucia pa-
togiai, kita vertus, lietuviai — ne vieninteliai pasaulyje, kurie taip jauciasi
per derybas. Anot C. B. Craverio, amerikieciams taip pat nebudinga de-
ryby kultiira®, nors filmuose ir knygose neretai demonstruojamas ameri-
kieciy — kiety derybininky stereotipas. Lietuviy, kaip ir amerikieciy, vi-
suomenés kultiiroje néra budingas nuolatinis deréjimasis (pvz., su turgaus
prekeiviais dél vaisiy, darzoviy, mésos, duonos, drabuziy ir kity prekiy),
parduotuveése esame jprate mokéti etiketése nurodytas prekiy kainas. Kity
visuomeniy (pvz., turky, gruziny) Zmonés nuo pat mazens nuolat derasi
dél kasdieniy dalyky, net parduotuvése nurodytas prekiy kainas supranta

siekiantys patenkinti ne tik savo, bet ir oponento poreikius, nes supranta, kad siekiant
ilgalaikio deryby rezultato butina jtikinti oponenta deryby proceso saziningumu ir
kad derybos nesibaigé pralaiméjimu. BADDELEY, S.; James, K. Owl, Fox, Donkey or
Sheep: Political Skills for Managers. Management Learning, April, 1987, 18: 3—19;
KenHenm, I. oroBoputscst MokHO 000 Bcem! Kak moOuBarbcst MakCHMyMa B JIFOOBIX Iie-
perosopax. Mocksa: Anbnuna 6usnecc Oyke. 2007, p. 16—17.

¥ Craver, C. B. Skills and Values: Legal Negotiating. 2 ed. LexisNexis/Matthew
Bender, 2012, p. 3.
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kaip kvietimg derétis. Dél to tokiose visuomenése isauge Zmoneés patogiai
jauciasi derédamiesi ir net patys iesko tokiy galimybiy. Kompromisg jie
suvokia ne kaip silpnumo Zenklg, bet kaip abipuse naudg.

Toks atsargus lietuviy poziuiris j derybas susijes ir su Lietuvos teismuy
pateikiama statistika apie civilinése bylose ginco Saliy sudaromas taikos
sutartis (jy skaiciy). Remiantis Nacionalinés teismy administracijos pa-
teikiama statistika apie 2017 m. Lietuvos teismuose isnagrinéty ir su-
darius taikos sutartis nutraukty civiliniy byly skaiciy, galima daryti la-
bai liudng isvadg — lietuviai teismus pasiekusiy civiliniy gincy atvejais
nelinke tartis. Vos 3 proc. civiliniy gincy buvo baigti teismui patvirti-
nus taikos sutartis pirmosios instancijos teisme, tik 1 proc. civiliniy gin-
¢y — apeliacinés instancijos teisme™. Palyginti — tik apie 5 proc. civiliniy
byly, iskelty JAV federaliniuose apygardy teismuose, pastaraisiais metais
baigiamos teismo sprendimais, kiti 95 proc. byly nutraukiamos sudarius
taikos sutartis®. Tokia Lietuvos statistika galbiit rodo vieng is prieZasciy,
kodél lietuviai nelinke tartis, — tai Lietuvos teismuose gincus sprendzian-
Ciy asmeny ir jiems atstovaujanciy teisininky nepasitikéjimas derybomis
bei savo deryby jeudZiais.

Atsizvelgdami j lietuviy taikymosi ir deréjimosi vangumg bei atitin-
kamg kultiirg, teisininkai turéty pradéti vertinti profesines ir asmenines
galimybes, kuriy teikia neplanuotos derybos. Kiekvienas deréjimosi atvejis
leidZia jo dalyviams sukaupti daugiau patirties ir tobulinti deryby jgu-
dzius, todél salys kiekvieng galimybe dalyvauti derybose turéty vertinti tei-
giamai ir suvokti jg kaip isSukj, o teisininkai — kaip galimybe patenkinti
savo klienty poreikius.

Sioje monografijoje nepateikiamas koks nors vienas, universalus de-
ryby stilius, kurj buty galima taikyti visais atvejais norint pasiekti geriau-
siy deryby su bet kokiais oponentais rezultaty. Sis darbas néra ir elgesio
per kickvienas derybas instrukcija — recepty knyga. Zinant, kad derybi-
ninky asmenybés yra skirtingos, net nejmanoma sukurti visiems tinkan-
Cio deryby elgesio modelio. Juo labiau kad Zmonés néra nei kompiuteriai,
kuriuos galima uzZprogramuoti taikyti konkrety deryby modelj, nei sunys,

% Nacionalinés teismy administracijos 2017 m. statistikos ataskaitos apie pirmosios

ir apeliacinés instancijos teismy darbo rezultatus. Prieiga per interneta: <http://www.
teismai.lt/1t/visuomenei-ir-ziniasklaidai/statistika/ 106> (2018-03-26).
37 Tepry, L. L. Legal Negotiation In a Nutshell. Thomson/West: St. Paul, 2005,

p- 1.

23



PRATARME

kuriuos galima isdresuoti. Monografijos tikslas — padéti skaitytojams jver-
tinti savo turimus derybininky gabumus ir savybes bei iSmokti jas taikyti
bendraujant su kitais Zmonémis (atpaZinti kity derybininky taikomg de-
ryby strategijq). Tai suteikty galimybe ismokti labiau pasitikéti savo jégo-
mis per busimgsias derybas ir atitinkamai mazinti savo silpnybes. Tam,
kad tinkamu laiku ir tinkamoje vietoje buty galima tinkamai pasinaudoti
deryby technika arba jos sgmoningai netaikyti, biitina ne tik ismanyti
deryby technikas, bet ir suvokti deryby situacijg, psichologines saliy savy-
bes, Zmogaus emocinj intelektg, deryby désningumus ir dar daugelj kity
dalyky, kurie sios knygos puslapiuose bus pateikiami ne tik teoriskai, bet
ir iliustruojant praktiniais pavyzdziais. Taigi nenuobodaus skaitymo ir
sekmés teisineése derybose!
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1.1. TEISINIU DERYBU SAMPRATA

Zodis ,derybos” beveik kasdien vartojamas skirtingoms situacijoms
apibadinti. Zmonés savo kasdienéje veikloje derasi kartais to né nepa-
stebédami, pavyzdziui, jsidarbindami — su darbdaviu dél palankesniy
darbo ir uzmokescio salygy; imdami kredita — su banku dél mazesniy
kredito paltkany ir finansiskai naudingesniy kredito grazinimo saly-
gy; parduodami butg ar automobilj — su potencialiu pirkéju dél di-
desnés kainos ir pan. Vadinasi, Zodis ,,derybos® tapo miusy kasdienio
gyvenimo dalimi, bet ka is tikryjy jis reiskia?

Kartais zmonés, kalbédami apie derybas, vartoja zodj ,,deréjima-
sis®. Ar yra skirtumas taip sgvoky ,,derybos® ir ,,deréjimasis“? Derybos
yra platesnis terminas, susiejantis skirtingas deryby proceso stadijas
(pasirengima deryboms, susipazinima ir bendravimo tono nustatymg,
apsikeitima informacija, sitlymy teikimg, nuolaidy darymg ir kt.).
Deréjimasis apibudina tik viena i deryby etapy — sitilymy pateikimo
ir apsikeitimo nuolaidomis siekiant sutarimo tam tikru klausimu pro-
cesa. Dél to Sioje monografijoje terminas ,,derybos™ bus vartojamas
placiaja prasme, o terminas ,deréjimasis” — siauresniame kontekste,
nebent tekste buty aiskiai nurodyta kitaip.

Aiskinantis termino ,derybos“ kilme galima teigti, kad seno-
véje Sis terminas dazniausiai buvo siejamas su prekybininky veikla.
Lotyny k. zodis negotialis reiské prekybinis arba komercinis, o nego-
tiator — prekybininkas, komersantas®™. Vadinasi, pagal kilme terminas
,derybos® labiau susijes su verslo ir prekybos santykiais, sutarciy tei-
se, negu su konflikty reguliavimu ar gincy sprendimu. Laikui bégant,
terminas ,,derybos“ (angl. negotiation, pranc. négociations) jsitvirtino
diplomatijos ir tarptautiniy santykiy srityje*. Diplomatijos srityje de-
rybomis buvo siekiama spresti valstybiy ir tauty konfliktus.

Musy laikais derybos tapo kasdienés veiklos ir kalbos dalyku. O
kas vis délto yra teisinés derybos? Bet kurios derybos pakliista teisés

% Thesaurus Latino-Lituanicus jungtinis lotyny-lietuviy kalby Zodynas nuo XVII—

XXI amziaus. Prieiga per internety: <http://www.thesaurus.flf vu.lt/> (2014-03-22).

% Bewiamke, JI. Teperosopsl. Caunkr-TletepGypr: Usnarensckuii nom «Hepa», 2002,

p- 13.
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poveikiui, net jeigu pirkéjas su pardavéju derasi dél konkrecios prekes
isigijimo. Tokioms deryboms gali bati aktualios sutarCiy, vartotojy ar
mokescCiy teisés nuostatos. Taigi, ar tai ir yra teisinés derybos? Kuo
teisinés derybos skiriasi nuo verslo deryby ar kity deryby rasiy?

Deryby apibrézimy, nebutinai nurodant, kad kalbama butent
apie teisines derybas, teisinéje literaturoje yra daug ir labai skirtingy.
Galima keleta jy pacituoti.

,Derybos — tai dvisalis arba daugiasalis procesas, kurio metu Sa-
lys, nesutariancios dél tam tikro klausimo, stengiasi pasiekti atitinka-
mg3 susitarimg arba kompromisg bendraudamos.“*

»Derybos — tai pagrindiné priemoné gauti tai, ko tau reikia i$
kity. Tai dviejy krypciy bendravimas, skirtas pasiekti susitarima tada,
kai tu ir kita Salis turi kai kuriy bendry interesy, kurie sutampa, ir
kity — kurie yra priesingi.**

,Derybos — tai procesas, kuriame du arba daugiau dalyviy siekia
bendro sprendimo visus dalyvius dominanciu klausimu situacijose,
kai dalyviai nesutaria arba tarp jy gali kilti konfliktas.“*

,Derybos — tai 1) konsensuso pagrindu vykstantis deréjimosi
procesas, kuriuo Salys stengiasi pasiekti susitarimg dél ginc¢ijamo ar
potencialiai gin¢ijamo klausimo; 2) tarimasis tarp dviejy arba daugiau
saliy siekiant susitarimo.“*

,Derybos — tai jzanga j teisiskai jpareigojancia sutartj.“*

Teisinéje literatroje deryby apibrézimy yra tiek daug, kad gali
atrodyti, jog kiekvienas deryby tematika rasantis autorius mano esant
reikalinga sukurti nauja deryby apibrézima. Kita vertus, iSanalizavus
jvairius deryby apibrézimus, galima daryti iSvadg, kad kalbédami apie
teisines derybas daugelis autoriy nurodo keturis arba penkis svarbiau-

%0 Dictionary of Conflict Resolution. Ed. Yarn, D. H., San Francisco: Jossey-Bass

Publishers, 1999.

' Fisuer, R.; Ury, W. Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving In.

2 ed., New York: Penguin, 1992, p. xi.

#2 Girrorp, D. G. Legal negotiation: theory and applications. St. Paul, Minn: West

Publishing, 1998, p. 3.; Girrorp, D. G. Legal negotiation theory and practice. 2 ed.,
Thomson/West: St. Paul, 2007, p. 3.

4 Black’s Law Dictionary. Ed. Garner, B. A. 8 ed., St. Paul: West, a Thomson bu-
siness, 2004, p. 106.

4 CARTWRIGHT, |.; HESSELINK, M. Precontractual Liability in European Private Law.
Cambridge University Press, 2008, p. 431.
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sius (bazinius) deryby apibrézimo elementus: procesas, bendravimas,
Salys, interesy konfliktas ir noras susitarti. Pastarasis elementas pa-
sitaiko kiek reciau, negu pirmieji keturi, bet kaip tik nuo jo buvimo,
autorés nuomone, priklauso atsakymas j klausima, ar deryby salys
teisingai suvokia deryby paskirtj — pasiekti sutarima gincijamais klau-
simais. Kai kurie derybininkai per deryby procesa gali siekti ne tam
tikro susitarimo, o gauti informacijos i$ oponento, parodyti savo galia
bendraudami arba jbauginti kit Salj. Tokiais atvejais buty neteisinga
teigti, kad tarp Saliy vyksta derybos. Kita vertus, buty galima manyti,
kad toks netinkamas deréjimasis viso labo yra neetiskas derybininky
elgesys per derybas, bet placiau apie tai bus kalbama Sios knygos po-
skyryje ,, Teisininko pareiga veikti derybose saziningai ir etiskai®

L. L. Teply sitlo dar vieng teisiniy deryby elements, kuriuo re-
miantis apibtdinama $i deryby rusis, — kompromisg. Minétasis au-
torius teigia, kad per teisines derybas Salys imasi diskutuoti ir keistis
nuomonémis norédamos suderinti savo skirtingus interesus, dél kuriy
ir kyla konfliktas. Tokio bendravimo tikslas — pasiekti priimting sava-
noriska sprendimg ar $aliy susitarimg*. Manytina, kad kompromisas
vis délto neturéty buti absoliudiai visy teisiniy deryby tikslas. Tam
tikrais atvejais Saliai gali baiti palankiau i$ viso nesudaryti susitarimo ir
pasitraukti i§ deryby, negu siekiant kompromiso sudaryti sau Zinomg
nenaudingg susitarimg. Dél Sios priezasties kompromisas yra galimas,
bet nebutinas teisiniy deryby apibrézimo elementas.

Kita vertus, net kalbédami apie teisines derybas autoriai, rasantys
teisiniy deryby tematika, pateikia tiesiog deryby, bet ne teisiniy de-
ryby apibrézima, o jy nurodomi teisiniy deryby apibrézimo elemen-
tai i§ esmés yra budingi bet kurios rusies deryboms. Norint atskirti
teisines derybas nuo kity deryby r@siy, bitina issiaiskinti, kokie po-
Zymiai yra budingi butent teisinéms deryboms.

Manytina, kad svarbiausias pozymis, padedantis atskirti teisines
derybas nuo kity deryby rasiy, — teisiniy deryby Saliai atstovaujantis
teisininkas. Derédamasis jis veikia ne savo vardu, bet kaip kliento
atstovas®. Be abejo, teisininkas gali derétis ir savo naudai (pvz., su

5 Tepry, L. L. Legal negotiation in a nutshell. Thomson/West: St. Paul, 2005, p. 3.

4 Tepry, L. L. Legal negotiation in a nutshell. Thomson/West: St. Paul, 2005,
p. 7; KoroskiN, R.; GUTHRIE, C. Psychology, Economics, and Settlement: A New
Look at the Role of the Lawyer, Texas Law Review 76.1 (1997—1998), p. 77—142;
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klientu dél honoraro, dél patalpy teisininko biurui nuomos), bet tei-
sinés derybos vyksta tik tada, kai teisininkas veikia derybose kaip kito
asmens — kliento — atstovas. Vadinasi, klientas yra tas asmuo, kurio
problema sprendziama derybomis, kurio interesais yra veikiama ir
kam dél susitarimo kils tiesioginiy teisiniy padariniy, o atstovaujantis
teisininkas (derybininkas) per derybas gina kliento interesus.

Be to, kad derybose veikia kaip kliento atstovas, teisininkas dar
atlieka ypatingg funkcija. Be jprasty derybininkams funkcijy (pvz.,
deryby vedimo, informacijos pateikimo, pasiulymy formulavimo ir
nuolaidy teikimo, Saliy pozicijy sugretinimo), teisininkai-derybinin-
kai deryby procese pateikia ne tik naudos ar interesy, t. y. ekonominio
pobudzio, argumenty. Jie visg deryby procesg vertina teisés pozit-
riu. Pavyzdziui, atlieka teisine kliento situacijos analize — jvertina, ar
kliento pozicija yra teisiskai pagrjsta; numato, koks galéty bty ginco
teisme sprendimo variantas, jeigu derybomis nebuity pasiekta susita-
rimo; parenka teisinius argumentus, siekdami pagrijsti kliento pozicija
ir atremti oponento teiginius; vertina derybose teikiamy situlymy rea-
luma ir su tokiais sitilymais susijusias rizikas (pvz., mokestine nas-
ta Salims); atrenka butinus busimojo susitarimo klausimus, svarbius
teisés prasme (pvz., dél susitarimo formos, jsipareigojimy vykdymo
uztikrinimo, netesyby, konfidencialumo, force majeure aplinkybiy,
galindiy ateityje kilti gincy sprendimo budy); sutartimi jformina Saliy
derybomis pasiekta susitarimg ir pan.

Antrasis teisiniy deryby pozymis — teisinémis derybomis yra
sprendziamas ne Saliy nesutarimas arba konfliktas, bet teisinis gincas.
Saliy konkuravimas dél tiksly ar interesy turéty jgyti teisinio ginco
forma, t. y. pasiekti tokj lygj, kai gin¢a galima spresti teisinémis prie-
monémis (pvz., pareiSkiant pretenzija ar reikalavimg, ieskinj teismui).
Jeigu konkuravimas dél tiksly ar interesy dar néra jgijes teisinio ginco
formos, tai yra viso labo nesutarimas, nuomoniy issiskyrimas ar konf-
liktas, kuriuos galima spresti psichologinémis priemonémis (pvz.,
diskutuojant apie problema). Konfliktas j ginca virsta tik tada, kai vie-
nokiu ar kitokiu budu (ZodZiu, rastu ar konkliudentiniais veiksmais)
yra pareiSkiama pretenzija (ar reikalavimas) ir ji yra atmetama arba

Gison, R. J.; MnookiN, R. H. Disputing Through Agents: Cooperation and Conf-
lict Between Lawyers in Litigation, Columbia Law Review, 1994, 94(2): 509—566.

30



1.1. Teisiniy deryby samprata

nepatenkinama. Konfliktas gali kilti ir be ginco, o ginco be konflikto
biiti negali*’.

Vadinasi, remiantis minétaisiais deryby apibrézimo pagrindiniais
elementais ir papildomais jy pozymiais, padedanciais atskirti teisines
derybas nuo kity deryby rasiy, galima suformuluoti tokj teisiniy de-
ryby apibrézima: teisinés derybos — tai procesas, kurio metu
teisininkai, atstovaudami ginco saliy interesams, komuni-
kuoja tarpusavyje esant kilusiam teisiniam gincui, turédami
tiksla $j ginca uzZbaigti susitarimu arba susitaikymu. Bitent
tokiu teisiniy deryby apibrézimu ir bus vadovaujamasi Siame darbe,
bet savokos ,,teisinés derybos® ir ,,derybos® bus vartojamos kaip viena
kita pakeiciancios, nebent specialiai buity nurodyta kitaip.

Reikéty kiek placiau aptarti kiekvieng i$ elementy, sudaranciy
teisiniy deryby apibrézimg.

Procesas. Derybos néra statiskas reiskinys, tai labiau vyksmas,
kuris pradedamas sitilymu susitikti deryboms ir baigiamas salims pa-
siekus tam tikrg susitarimg arba nutrtikus deryboms. Paprastai deryby
procesa sudaro kelios stadijos, kurios logiskai iSplaukia viena i$ kitos,
bet neretai atsiranda derybininky, norinciy praleisti kurig nors dery-
by stadija (pvz., derybininkas gali vengti informacinés deryby stadi-
jos tikédamas, kad visg efektyvioms deryboms reikalingg informacija
jis jau susirinko). Kita vertus, patirtis rodo kg kita — net tuo aveju, kai
teisininkas yra jsitikines, kad zino visus reikSmingus faktus, klausimy
oponentui uzdavimas leidzia patikrinti turimos informacijos teisin-
guma, jos svarbg kitai deryby Saliai, matyti oponento reakcija | neut-
ralius klausimus ir kitus, nutaikytus j informacijos, kurios oponentas
galbiit nenoréty atskleisti, gavimg. Pavyzdys is advokato praktikos:

Pries deSimtj mety buvau susidiirusi su administracinio teisés

pazeidimo byla, kurioje klienté buvo traukiama atsakomybén uz

kitos transporto priemonés apgadinima vairuojant ir pasisalinima

i$ jvykio vietos. Remiantis jvykj maciusiy liudytojy parodymais,

raudonos spalvos automobilis (tokios pat spalvos automobilis pri-

klausé ir mano klientei) buvo greitai surastas, o jy buferiy jbré-
zimy sugretinimas leido tyréjui nustatyti, kad mano klientés au-
tomobilis tariamai ir kliudé nukentéjusiosios automobilj buferiu.

47 KaMmINSKIENE, N. Alternatyvus civiliniy ginéy sprendimas. Vilnius: Registry cent-

ras, 2011, p. 36.
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Nors mano klienté savo kalte neigé, padétis buvo i§ esmeés aiski,
kaip ir busimojo teismo proceso baigtis, deja — nepalanki mano
klientei. Per teismo posédj nukentéjusioji, kuriai pradéjau uzdavi-
néti klausimus, nors pati labai abejojau tokio klausinéjimo tikslin-
gumu, apie tai, kas nutiko jvykio diena ir kaip buvo nustatytas, o
véliau ir policijos uzfiksuotas autojvykis, atskleidé teismui jdomiy
Sio jvykio aplinkybiy. Paaiskéjo, kad nukentéjusioji uz automo-
bilio valytuvo uzkistg rastelj su liudytojo Zinute, jog jis mate, kas
atsitrenké i jos automobilj, pamaté tik mazdaug 5 km nuvaziavusi
nuo jvykio vietos. Sis faktas nesutrukdé nukentéjusiajai grizti j sto-
véjimo aikstele, ,,iSvyti® | jos buvusig automobilio stovéjimo vietg
pastatyta masing ir tik tada iSkviesti policijg. Savaime aisku, policija
eismo jvykio aplinkybes fiksavo pagal nukentéjusiosios ,,surezisuo-
ta” sceny. Liudytojo, palikusio rastelj, apklausa leido iSsiaiskinti,
kad jis negali konkreciai pasakyti, kuriuo automobilio galu buvo
atsitrenkta j nukentéjusiosios automobilj, nors savo pirminiuose
raytiniuose parodymuose liudytojas buvo nurodes, kad automo-
bilis atsitrenké priekiniu buferiu. Teismui liko tik iSteisinti mano
kliente ir nutraukti jai iSkelta administracinio teisés pazeidimo
byla. Sis atvejis pamoké mane vertinti klausinéjimo stadijos svarba
ne tik teismo procese, bet ir derybose, ir iki Siol motyvuoja deryby
metu klausinéti net apie tokius dalykus, apie kuriuos manau viska
jau iSsiaiSkinusi besirengdama deryboms. Ir kaskart i oponento
gaunama informacija, jeigu ne turiniu, tai bent jau pateikimo for-
ma, padeda sustiprinti mano deryby pozicija.

Detaliau apie klausinéjimo stadijos subtilybes bus kalbama toles-
niuose Sios knygos skyriuose.

Neretai daugelis Zmoniy lengvai numoja ranka i dar vieng itin
svarby deryby proceso etapa — susipazinimg su oponentu ir bendra-
vimo tono su juo parinkima pirmojo deryby susitikimo metu, kai
vyksta Saliy nejpareigojantis pokalbis. Jdomu tai, kad dauguma dery-
bininky tokio nejpareigojancio pokalbio, uzsienieciy dar vadinamo
,mazu pokalbiu® (angl. small talk), i$vis nevertina, todél apsiriboja
tik pasisveikinimu, ranky paspaudimu, ir — atsiséde prie deryby stalo
is karto, veltui nesvaistydami né vienos minutés, griebia jautj uz ragy
ir pareiskia: ,,Kg gi, pereikime prie to, dél ko ¢ia susirinkome...” Tai-
gi nereikeéty stebétis, kad tokia deryby pradzia nepadeda sustiprinti
derybininky simpatijos vienas kitam ar bendrumo jausmo, kuris at-
siranda butent nejpareigojancio pokalbio metu, kai derybininkai sie-
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kia geriau vienas kitg pazinti. Atitinkamai, derybininkai, vienas j kita
zitirédami kaip j oponentus ar net kaip priesininkus, o ne bendramin-
Cius, kuriy tikslas yra ne susikauti, o tiesiog iSspresti problemg savo
klientui palankiausiu btidu, pradeda derybas i$ pozicijy, o ne interesy
perspektyvos. Vadinasi, ir minétosios deryby proceso stadijos ignora-
vimas gali neigiamai paveikti derybas.

Dwi ar daugiau saliy. Derybos visada yra susijusios su pasirinki-
mu (ir dél ginco dalyko, ir dél paties deryby proceso), bet né vienas
i derybininky iki galo nekontroliuoja deryby proceso, nes derybos —
mazy maziausiai dviSalis procesas. Kitos $alies ignoravimas — tai klaida,
kuria kartais daro net patyre derybininkai. Net ir labai kruopsciai pa-
sirengus deryboms, visada lieka nezinomy arba nejmanomy numatyti
dalyky. Teigiama, jog derybos yra sudétingas, gana sunkus ir nenu-
spéjamas procesas dél to, kad jame dalyvauja daugiau kaip viena Salis*.
Ir kuo daugiau saliy dalyvauja derybose, tuo sudétingesnis tampa Sis
procesas. Visada reikia turéti omenyje kita Salj — ka jj kalba, kaip el-
giasi, kokius veiksmus atlieka ir pan. Abi Salys yra viena nuo kitos pri-
klausomos, nes tik dél jy buvimo kartu derybos gali jvykti ir pavykti.
Priesingu atveju derybos, kai vyksta vienos i§ ginco $aliy monologas,
néra derybos, o tik vienos ginco Salies pasirodymas pries kita.

Bendravimas. Tam, kad jvykty derybos, nepakanka tik saliy, tu-
rinciy bendry interesy, buvimo. Reikia, kad jos tarpusavyje uzmegz-
ty rysj, t. y. pradéty bendrauti. Nepajudinus né pirsto, kad derybos
prasidéty arba jvykty, nejmanoma pasiekti teisininka ar jo klienta
tenkinancio rezultato. Dél to kai kuriy derybininky abejones, ar siti-
lymas derétis néra silpnumo zenklas, galima buty atremti butent Siuo
argumentu — nejlipes j traukinj, nenuvaziuosi iki paskirties tasko, o
neinicijaves deryby — tikriausiai baigsi spresti ginca teisme arba nesu-
darysi reikiamo sandorio. Per derybas nejmanoma pasiekti rezultato
nebendraujant. Bendravimas — tai dviejy ar daugiau Zzmoniy tarpusa-
vio supratimas, keitimasis informacija, sgveika ir santykis. Bendrau-
dami zmonés dalijasi Ziniomis, nuomonémis, pranesa vieni kitiems
apie savo veiksmus. Si informacija perduodama jvairiais badais: kalba
(zodinis ir raSytinis bendravimas), mimika, gestais (nezodinis ben-

8 FrLLs, R. Effective negotiation: from research to results. Cambridge University

Press, 2010, p. 7.
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dravimas), kartais net aprangos detalémis ar aksesuarais®®, bet dar
svarbesné efektyvioms deryboms yra sékmingo bendravimo sgvoka.
Sékmingas bendravimas — toks, kuris visiems jo dalyviams leidzia
kiek jmanoma geriau patenkinti savo poreikius ir pasiekti tikslus™.
L. L. Teply nuomone, bendrauti per derybas reikéty prasmingai, t. y.
abi Salys turéty teikti sitlymus ir prieSinius sitlymus, argumentuoti
savo pozicija, daryti nuolaidas®. Vadinasi, bendravimas per derybas —
ne tik nejpareigojantis pokalbis apie org ar politika, bet ir prasmingas
bendravimas, kuriuo siekiama judéti link susitarimo.

Saliy konkuravimas dél tiksly ar interesy, jgijes teisinio ginco
formgq. Jeigu 3aliy siekiai ir norai tarpusavyje nesikerta, néra ir dery-
by objekto — gériy, j kuriuos reiksty pretenzijas ir viena, ir kita Salis.
Kita vertus, galéty nutikti taip, jog viena salis mano, kad ir kita salis
nori gauti tg patj daiktg, todél planuoja derétis (pvz., testamentu as-
meniui ir jo broliui yra paliekamas namas, todél minétajam asmeniui
kyla nerimas, ar brolis (kaip ir jis pats) nepanorés gyventi toje namo
dalyje, kurios langai iSeina j jura. Susitikus paaiskéja, kad oponentas
i §j daikta visiskai nepretenduoja ir nieko nepraSo mainais, nes jo
interesai yra visiskai kitokie (brolis pats pradeda kalbéti, kad noréty
gyventi kitoje namo dalyje su Seima, nes kambariuose su vaizdu j jura
vasarg yra labai karsta, ir nori gauti kitos Salies leidima). Taigi, ar bent
ta akimirka tarp asmens ir jo brolio nevyko derybos? Manytina, kad
ne, nes konkuravimo dél paskirstomy gériy nebuvo. Kaip minéta,
teisinéms deryboms yra svarbus tik toks konkuravimas dél tiksly ar
interesy, kuris yra jgijes teisinio ginco formgy.

Siekis susitarti ar susitaikyti. Liaudies patarlé byloja, kad per
prievartg mielas nebusi. Vadinasi, jeigu oponentas nenori tartis, ne-
siekia taikos, nes jam tai nenaudinga (pvz., byloje dél zalos, padarytos
darbdaviui, kai darbuotojas neleistinai konkuravo, darbdavys galéty su
juo susitarti dél zalos atlyginimo ne teismo tvarka, bet jeigu darbda-
vys siekia sukurti precedenta jmonéje ir pamokyti kitus darbuotojus
né nebandyti pazeisti nekonkuravimo susitarimo, jis bus nesuintere-

% Bendravimo psichologija: vadovélis. Ats. red. Almonaitiené, J. KTU, 2002,
p- 10—11. Prieiga per internety: <http://www.s0s03.1t/files/knygos/Bendravimo_psi-
chologija.pdf> (2017-08-03).

%0 Ten pat., p. 20.

51 Tepry, L. L. Legal negotiation in a nutshell. Thomson/West: St. Paul, 2005, p. 4.
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suotas derétis su darbuotoju ir sieks, kad teismas pripazinty darbuo-
tojg kaltu dél nekonkuravimo susitarimo pazeidimo), derybos tikra-
ja Sio zodzio prasme nejvyks. [tariant galima oponento siekj spresti
ginca teisme dél poreikio suformuoti atitinkamg teismy praktikg arba
nustatyti prejudicinj fakta, Siag aplinkybe patartina issiaiskinti dar de-
ryby pradzioje (klausinéjant atidziai iSklausyti oponents, skaityti jo
pretenzijas ar procesinius dokumentus, kalbétis su oponento aplinkos
zmonémis ar pan.), kad nebuty bereikalingai $vaistomas nei jsy, nei
oponento brangus laikas.

Kaip minéta, praktikoje pasitaiko atvejy, kai deryby siekiama ne
dél susitarimo ar susitaikymo, bet turint kity savanaudisky tiksly (pvz.,
per derybas norint iSgauti i§ oponento svarbios informacijos, kuria ve-
liau bty galima panaudoti teismo proceso metu; stengiantis jbauginti
oponenty; siekiant, kad maziau patyres oponentas, jklampintas j ilgai
trunkantj deryby procesa, pavéluoty kreiptis su ieskiniu j teismg ir
praleisty ieskinio senaties terming). Manytina, kad ir $iais atvejais, nors
i§ pirmo zvilgsnio gali atrodyti, jog tarp Saliy vyksta derybos, tokio Sa-
liy komunikavimo negalima laikyti derybomis, nes viena arba abi salys
neteisingai supranta deryby paskirtj arba jomis naudojasi siekdamos
savanaudisky tiksly.

Siekis susitarti ar susitaikyti yra nukreiptas j deryby saliy ateities
santykius. Taigi derybos, skirtingai nei teismo procesas, kuris papras-
tai yra orientuotas j praeitj ir skirtas nustatyti praeities faktus ir jvy-
kius, yra nukreiptos j ateitj. Kaip Salys atlygins viena kitai zala, kaip
bendraus su savo vaiku, kokiomis salygomis vykdys bendrg veikla —
visa tai yra derybos dél ateities.

Teisinés derybos yra sudétingas procesas. Per Sias derybas teisi-
ninkas bendrauja ne tik su oponentu (kitu teisininku arba kitu teisi-
ninku ir jo klientu), bet ir su savo atstovaujamuoju (zr. 2 paveiksly).
Klientai gali bendrauti ne tik su teisininkais, bet ir tarpusavyje. Tokj
kontakta Zymincios linijos paveiksle pavaizduotos vientisomis abipu-
sémis rodyklémis, nes toks kontaktas paprastai vyksta abiem krypti-
mis, yra visiskai teisétas ir priimtinas. Kita vertus, praktikoje pasitaiko
atvejy, kai vienos Salies atstovas-teisininkas per derybas bando derétis
arba komunikuoti tiesiogiai su kita deryby Salimi, aplenkdamas $iai
Saliai atstovaujantj teisininkg ir siekdamas jgyti pranasumg derybose
ar kaip nors kitaip paveikti $ig Salj. Tokj kontakta zymincios linijos pa-
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veiksle pavaizduotos punktyrinémis rodyklémis. Kartais toks neleis-
tinas kontaktas atsiranda dél to, kad derybininkas néra tikras, ar kitos
salies atstovas perdavé savo klientui pasitlyma, dél galimo noro i$-
vengti kitos Salies atstovo jtakos klientui nerekomenduojant dalyvauti
derybose arba sutikti su pasitlymu. Nors Lietuvos advokaty etikos
kodekse® toks elgesys tiesiogiai nedraudziamas, minétieji atvejai lai-
kytini priestaraujanciais teisininky profesinei etikai, konkreciai — va-
dinamajai ,,anti-kontakto* taisyklei*®, nebent tokiam elgesiui pritarty
salies, su kuria yra kontaktuojama, teisininkas arba taip elgtis jis buty
ipareigotas teismo arba jstatymo. ,,Anti-kontakto® taisykle siekiama
neleisti vienai deryby Saliai pasinaudoti kitos Salies, kuri tokiu atveju
lieka be atstovo, teisés neiSmanymu ar nepatyrimu derybose. Profe-
sionalus buidas iSvengti tokio neetisko elgesio — leisti pac¢iam derybi-
ninko klientui bendrauti su kita Salimi tiesiogiai, jeigu tai yra tikslinga
arba butina deryboms.

TEISININKAS 1 TEISININKAS 2

n . . 0

KLIENTAS A KLIENTAS B
Q) o o Q)

2 paveikslas. Teisiniy deryby dalyviy santykiai

52 Lietuvos advokaty etikos kodeksas, patvirtintas LR teisingumo ministro 2016-04-22

isakymu Nr. 1R-133, TAR, 2016-04-22, Nr. 10280.

> Ethical guidelines for settlement negotiations. American Bar Association. 2002.

Prieiga per interneta: <https://www.americanbar.org/content/dam/aba/migrated/2011_
build/dispute_resolution/settlementnegotiations.authcheckdam.pdf> (2018-03-20). Clau-
se 4.3.3., p. 51.
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Kartais vykstant deryboms susisklosto situacija, kai priesingos
Salies atstovas-teisininkas, nors ir neatakuoja teisininko kliento dery-
by pasiulymais apeidamas jo atstova, bet prie deryby stalo klausimus
uzduoda tiesiogiai teisininko klientui, o tai gali buti nepageidaujama.
Toks elgesys neretai yra lydimas frazés: ,,Mes jusy, kaip atstovo, pozi-
cija supratome, bet norétume paklausti, ka apie tai mano pats klien-
tas?® ar pan. Savaime aisku, kad $iuo atveju draudimas oponentui per
derybas klausimus uzduoti tiesiogiai kartu su teisininku dalyvaujan-
¢iam klientui negalioja. Tokiais atvejais ruosiantis deryboms reikéty
pamastyti, ar kliento dalyvavimas derybose yra butinas, ir jeigu ne —
kliento j derybas tiesiog nesivesti. Jeigu klientas vis délto pageidauja
dalyvauti derybose arba jo dalyvavimas yra svarbus dél kity priezasciy,
rekomenduotina i anksto su juo susitarti, kaip reikéty elgtis susiklos-
Cius minétajai situacijai (pvz., klientui patartina neskubéti atsakyti j
oponento atstovo jam tiesiogiai uzduota klausima, bet suteikti Zodj
savo atstovui, juk $is ne tik derybose kalba kliento vardu, bet ir zZino,
kaip tinkamiausiai pateikti kliento pozicijg).

1.2. TEISININKO VAIDMUO TEISINESE DERYBOSE

Per derybas klientai i$ savo atstovo tikisi patarimo, teisés normy ir
teismy praktikos, aktualios sprendziant giné¢g, iSmanymo, vykstan-
Ciy teisiniy procesy suvokimo ir gebéjimo derétis. Vadinasi, nieko
keisto, kad teisininkai gali daryti jtakg klientams apsisprendziant dél
susitarimo su kita Salimi, nes numato kliento lukes¢ius derybose ir
teismo procese, padeda jiems pasirengti deryboms bei paaiskina opo-
nento teikiamus sitilymus ir daromas nuolaidas. Moksliniais tyrimais
jrodyta, kad gavusiems teisininko rekomendacija sudaryti susitarima
klientams dazniau pavyksta susitarti su oponentais negu tiems, kurie
tokios rekomendacijos i§ savo teisininky-atstovy nebuvo gave®*. Taigi
teisininko funkcija teisinése derybose yra labai svarbi. Galima aptarti
kai kuriuos Sios teisininko funkcijos teisiniy deryby procese ypatu-
mus, atsizvelgiant j teisininko pareigas teisinése derybose.

> KoroskiN, R.; GUTHREE, C. Psychology, Economics, and Settlement: A New

Look at the Role of the Lawyer, Texas Law Review, 76.1 (1997—1998): 77—142.
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1.2.1. Teisininko lojalumo derybose pareiga klientui

Sprendimus teisinése derybose priima klientas, o ne teisininkas. Va-
dinasi, tik klientas gali numatyti, ar verta ginca spresti derybomis, ar
priimti oponento sitlyma, ar sudaryti taikos sutartj. Teisininkas negali
inicijuoti deryby be kliento zinios ir apsisprendimo. Nors deryby ini-
cijavimas nejpareigoja kliento prisiimti kokius nors teisinius jsiparei-
gojimus oponentui (pvz., i§ karto atlyginti zala) tol, kol nesudarytas
susitarimas, tai vis délto gali turéti jtaikos deryby eigai (pvz., ieSkovas
kreipési j teisma su ieskiniu, bet gaves atsakovo atsiliepimg j ieskinj
kita dieng pasiulé atsakovui spresti ginca taikiai — toks siulymas gali
sudaryti atsakovui jspudj, kad ieskovas jo ,issigando®). Dél to teisi-
ninkas, gaves oponento sitilyma spresti gin¢g derybomis, neturéty
skubéti su tuo sutikti negaves kliento pritarimo tokiam veiksmui, ne-
bent klientas tokj sutikimg buvo daves i$ anksto. Jeigu teismas pasitilo
salims spresti gincg derybomis, teisininkas kartu su klientu irgi turéty
aptarti tokj teismo sitlyma ir jo reik$me (galimus derybuy tikslus, turi-
nj bei naudg) ir materialiniu, ir procesiniu pozitriu. Nors nei teismas,
nei teisininkas negali versti kliento tartis su kita salimi.

Suprantama, kad per teisines derybas sprendimy priémimo pro-
cesas yra sudétingesnis ir ilgesnis negu per tiesiogiai tarp Saliy vyks-
tancias derybas. Derybininkas turi dirbti ne tik su oponentu, bet ir
su savo klientu bei gauti jo pritarima savo veiksmams derybose. Taigi
per derybas veikiantis kliento interesais teisininkas gali turéti skirtin-
gos apimties deryby jgaliojimus. Pavyzdziui, minimalistinj jgaliojima
perteikti oponentui kliento pozicija, bet nedaryti jokiy nuolaidy ir
nepriimti jokiy oponento sitlymuy; arba jgaliojima kliento vardu de-
rétis iki tam tikros sumos be teisés sudaryti sandorj ar taikos sutartj;
arba placiausig jgaliojima ne tik derétis kliento vardu, bet ir jo vardu
sudaryti kaip deryby rezultatg pasiekty susitarimg ir jj pasirasyti. Tei-
sininko jgaliojimai yra jtvirtinami raSytine sutartimi®. Dazniausiai,
net ir turédami placiausius jgaliojimus, teisininkai stengiasi svarbiau-
sius deryby klausimus derinti su klientu. Kadangi derybininko jgalio-
jimy apimtis daro tiesiogine jtaka deryby procesui, kiekvienu atveju

> Lietuvos Respublikos civilinio kodekso 6.756 str. 1 ir 2 d.; Lietuvos Respublikos
advokatiiros jstatymo 48 str. 1 d.
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derantis su teisininku svarbu patikrinti, ar jis turi jgaliojima veikti
kliento vardu ir koks $io jgaliojimo turinys bei apimtis.

Kadangi sprendimo teisé teisinése derybose priklauso klientui,
praktikoje neretai kyla klausimas dél kliento priimamo sprendimo ra-
cionalumo. Pavyzdziui, neretai pasitaiko atvejy, kai kartu su teisinin-
ku derybose dalyvaujantis klientas, po kurj laika rezultato nedavusiy
diskusijuy, iSgirdes pirma priimting sitilyma, skuba su juo sutikti, nes
nerimauja, kad derybos gali baigtis iSvis nepasiekus jokio susitarimo.
Kita vertus, jam atstovaujantis teisininkas zino, kad nuosekliai derantis
toliau, sékmeés atveju jis galéty padéti klientui pasiekti geresniy deryby
rezultaty. Taigi, kaip reikéty elgtis tokiais atvejais, kai klientas, kuris i$
esmeés yra deryby proceso Seimininkas, nusprendzia priimti minimaliai
jo interesus tenkinantj sitilyma, o teisininkas tikisi tolesniy deryby ir
nori padéti savo klientui pasiekti gerokai palankesnj susitarimg?

Remiantis Lietuvos Respublikos civilinio kodekso 6.718 str. 3 d.,
paslaugas teikiantis asmuo privalo vadovautis sutarties salygomis ir
kliento nurodymais. Net ir tokiu atveju, kai teisininkas tikisi laiméti
klientui teisme 100 tukst. eury zalos atlyginima, tik klientas gali nu-
spresti, ar jam pasitenkinti per derybas sitiloma 25 tiikst. eury kom-
pensacija, ar rizikuoti negauti net ir tokios sumos arba tikétis gauti
didesne sumg bylinéjantis dél zalos atlyginimo teisme. Vadinasi, tik
klientas per teisines derybas visais atvejais turéty nutarti, ar rinktis
zvirblj rankoje, ar briedj girioje.

Bitent klientui turéty biiti suteikta galimybé jvertinti savo porei-
kiy svarbg derybose —kurie i jy (pvz., piniginiai ar nepiniginiai) turi
prioriteta. Rengdamiesi deryboms teisininkas kartu su klientu turéty
issiaiskinti, kaip atrodo susitarimas kliento akimis, kokios dalys turéty
ji sudaryti, kad buty iSsprestas gincas, kokie yra kliento poreikiai,
koks jo prioritetas, ka teisininkas gali pasitalyti kliento vardu oponen-
tui bei kada ir koks sitilymas per derybas turéty biiti pateiktas.

Jeigu teisininkas virsija savo deryby jgaliojimus arba veikia prie-
Singai kliento valiai, atsiranda rizika, kad teisininkui gali bati pareiks-
tas reikalavimas dél Zalos, padarytos netinkamais jo veiksmais dery-
bose, atlyginimo. Pavyzdziui, 1980 m. Ilinojaus auksc¢iausiasis teismas
civilinéje byloje Rogers pries Robson, Masters, Ryan, Brumund & Belom
pripazino medikui atstovavusius teisininkus kaltais padarius zala, nes
pastarieji, nepaisydami mediko nurodymy nesudaryti taikos sutarties,
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mediko vardu $ig sutartj sudaré®. Lietuvoje taip pat yra ne viena byla
dél taikos sutarties, sudarytos atstovo virSijant jam suteiktus jgalioji-
mus, panaikinimo®, advokato lojalumo klientui principo pazeidimo®.

36 Rogers v. Robson, Masters, Ryan, et al. 81111. 2d. 201,407 N.E. 2 d. 47 (1980). Avai-
lable at: <http://www.leagle.com/decision/1980282811112d201_1257> (2018-08-07).
Sioje byloje klientas medikas, badamas jsitikings, kad jam pareikstas ieskinys dél za-
los pacientui atlyginimo yra nepagrjstas ir nuo jo teisme pavykty apsiginti, nezinojo
apie jam ir tuo pat metu draudikui, pageidaujanciam taikiai baigti byla, atstovaujan-
¢iy advokaty ketinimg byloje sudaryti taikos sutartj ir nedavé advokatams nurodymy
tokig sutartj sudaryti. Advokatai byloje sudaré taikos sutartj vadovaudamiesi draudiko
nurodymu, prieSingu mediko pozicijai. Tokiu atveju kasacinés instancijos teismas
laiké advokatus atsakingus uz klientui (medikui) padaryta Zala byloje sudarius taikos
sutartj, prieS§inga jo interesams.

" Pavyzdziui, Vilniaus apygardos teismo nutartis civ. byloje Nr. 25-841-464/2011.
Prieiga per internety: <http://www.infolex.lt/tp/211141> (2013-08-30) —Sioje byloje
Visagino miesto apylinkés teismas nutartimi patvirtino ieskovés N. S. ir atsakovo
A. S., atstovaujamo advokato V. O., sudaryta taikos sutartj Saliy patvirtintomis saly-
gomis. Visagino miesto apylinkés teismas nutartimi civiline byla nutrauké ir grazino
ieskovei N. S. 75 proc. sumokéto zyminio mokesc¢io. Atsakovas A. S. atskiruoju skun-
du Visagino miesto apylinkés teismo nutartj patvirtinti taikos sutartj ir byla nutraukti
apskundé, paprasé nutartj naikinti, o byla grazinti pirmosios instancijos teismui nag-
rinéti i$ naujo dél to, kad savo atstovui iSdésté reikalavimus dél turto padalijimo, bet
atsakovo atstovas, nepasitares su atsakovu ir negaves jo leidimo, pasira$é taikos sutartj
neatsizvelges i atsakovo reikalavimus dél turto padalijimo. Vilniaus apygardos teis-
mas, nustates, kad atstovavimo sutartimi advokatui nebuvo nustatyta teisé apelianto
vardu sudaryti taikos sutartj ir ja savarankiSkai, be apelianto, pasirasyti, be to, suda-
ryta taikos sutartis neatitiko apelianto ketinimy ir valios, nutaré pirmosios instancijos
teismo nutartj, patvirtinancig taikos sutartj, panaikinti ir perduoti bylg tam paciam
pirmosios instancijos teismui nagrinéti i naujo.

% PavyzdZiui, Lietuvos apeliacinio teismo 2017-11-20 nutartis civ. byloje Nr. 2A-
640-823/2017. Prieiga per internety: <http://wwuw.infolex.lt.skaitykla.mruni.eu/tp/
1538669> (2018-07-04) — Sioje byloje Lietuvos apeliacinis teismas pripazino, kad
deryby su priesinga gin¢o Salimi vedimas prie§ kliento valig ir Advokaty garbés teis-
mo, ir pirmosios instancijos teismo pagristai buvo jvertintas kaip advokato lojalumo
principo pazeidimas. Apeliacinés instancijos teismo nuomone, pirmosios instancijos
teismas visiSkai pagrjstai pabrézé, kad, nors advokatiiros veikla reglamentuojanciuo-
se teisés aktuose nedraudziama advokatui klientui sitilyti kitas, neteismines, ginc¢o
sprendimo formas (prieSingai, tokia veikla pagal teisés akty nuostatas yra skatinama),
galutinio sprendimo teisé Siuo klausimu visais atvejais priklauso klientui. Lojalumo
klientui principas jpareigoja advokata aiskiai susitarti su klientu dél pavedimo apim-
ties, informuoti klienta apie pavedimo vykdymo eiga, derinti savo veiksmus su klien-
tu ir atsizvelgti i kliento samprotavimus bei argumentus, nedelsdamas informuoti
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Kalbant apie advokaty vedamas derybas, Sios profesijos teisinin-
kams pareiga derybose laikytis kliento duodamy nurodymy ir veikti
iSimtinai kliento interesais iSplaukia i§ bendryjy Lietuvos Respublikos
advokattros jstatyme® (5 str. 1 d. 5 p.) ir Lietuvos advokaty etikos
kodekse® (10 str. 1 d.) jtvirtinty advokaty veiklos principy —lojalumo
klientui ir interesy konflikto vengimo.

Pabréztina ir tai, kad teisininko lojalumas klientui vykstant dery-
boms néra beribis. Jei kliento nurodymai priestarauja jstatymams, nu-
sistovéjusioms profesinés veiklos taisykléms, standartams, profesinés
veiklos etikai ar sutarties saglygoms, paslaugy teikéjas turi teise atsisa-
kyti vykdyti tokius nurodymus ir sutartj nutraukti (Civilinio kodekso
6.718 str. 3 d.). Dél to kaip atsvara teisininko pareigai vesti derybas tik
klientui Zinant, egzistuoja ir teisininko teisé atsisakyti atstovauti klien-
tui derybose, jeigu sis reikalauja i$ teisininko imtis neprotingy arba net
neteiséty veiksmy arba veiksmuy, kuriems teisininkas visiskai neprita-
ria. Advokatams tokia teisé jtvirtinta Lietuvos advokatiiros jstatymo®
40 str. ir Lietuvos advokaty etikos kodekso® 7 str. 3 d., 10 str. 19 d.

Klientas irgi turi teise atsisakyti teisininko paslaugy, jeigu mano,
kad teisininko deryby strategija ar veiksmai jo netenkina. Tokig pozi-
cija patvirtina ir Lietuvos teismy praktika. Lietuvos apeliacinis teismas,
spresdamas byla dél Advokaty garbés teismo sprendimo pripazinimo
nepagristu, isaiskino, kad jeigu klientas nesutinka su advokato pozicija
bei argumentais, advokatas privalo iSaiskinti klientui jo teise atsisakyti
advokato paslaugy, arba atsisakyti teikti teisines paslaugas, jspéjes klien-
ta pries protinga terming, bet nejgyja teisés veikti priesingai kliento
pozicijai net jei tai, advokato vertinimu, atitikty kliento interesus®.

klientg apie esminius pavedimo vykdymo jvykius, kad klientas galéty laiku priimti
reikiama sprendima.

% Lietuvos Respublikos advokatiiros jstatymas. Valstybés Zinios, 2004, Nr. 50-1632.
9 Lietuvos advokaty etikos kodeksas, patvirtintas Lietuvos Respublikos teisingumo
ministro 2016-04-22 jsakymu Nr. 1R-133, TAR, 2016-04-22, Nr. 10280.

1" Lietuvos Respublikos advokatiiros jstatymas. Valstybés Zinios, 2004, Nr. 50-1632.
52 Lietuvos advokaty etikos kodeksas, patvirtintas Lietuvos Respublikos teisingumo
ministro 2016-04-22 jsakymu Nr. 1R-133, TAR, 2016-04-22, Nr. 10280.

%3 Lietuvos apeliacinio teismo 2017-11-20 nutartis civ. byloje Nr. 2A-640-823/2017.
Prieiga per interneta: <http://www.infolex.lt.skaitykla.mruni.eu/tp/1538669>

(2018-07-04).
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Atsizvelgiant j Civilinio kodekso 6.718 str. 4 d. nuostatas, dery-
bininkas tik vieninteliu atveju galéty nukrypti nuo atstovavimo sutar-
ties salygy ar kliento nurodymy, jeigu (1) pagal konkrecias aplinkybes
tai batina dél kliento interesy ar pavedimui jvykdyti ir (2) jeigu dery-
bininkas negaléjo i§ anksto kliento atsiklausti (Siuo atveju derybinin-
kas privalo pranesti klientui apie nukrypimus, kai tik gali pranesti).
Vadinasi, teisininkas-derybininkas nuo kliento jam duoty nurodymy
per derybas gali nukrypti tik esant abiem Sioms salygoms — ir dél
objektyvaus negaléjimo suzinoti kliento valia, ir batinumo apsaugo-
ti kliento interesus nukrypstant nuo atstovavimo sutarties salygy ar
kliento nurodymuy. Jeigu padétis néra kritiné, pries priimdamas klien-
ta jpareigojantj sprendimg, kuris skiriasi nuo kliento atstovui duoto
pavedimo, teisininkas privalo gauti kliento patvirtinima.

Manytina, kad iSimtj, kai teisininkas turi teise atlikti veiksmus
derybose be kliento Zinios, galéty sudaryti veiksmai, neturintys jta-
kos bylos arba ginc¢o baigciai (pvz., irodymy paieska), arba teisés akty
nustatyti atlikti privalomai kaip teisininko funkcijos (pvz., deklaruoti
i$ klienty gautas pajamas).

1.2.2. Teisininko informavimo derybose pareiga klientui

Su kliento teise per derybas primti sprendimg yra susijes dar vienas
svarbus aspektas. Tam, kad galéty priimti sprendimg teisinése derybo-
se, klientas turéty zinoti (buti informuotas) ir suprasti (klientui turéty
buti isaiskinta) visas aplinkybes, galincias daryti jtakg jo priimamam
sprendimui bei tokio sprendimo padarinius.

Teisininkas, veikdamas kliento vardu, privalo laiku informuoti
klientg apie deryby eiga, jy svarbiausias aplinkybes (pvz., oponento
siulymus) ir rezultatus, taip pat deryby proceso aspektus, kurie yra
reikSmingi klientui, be to, jis turéty paaiskinti galimy tolesniy veiks-
muy alternatyvas ir padarinius. Visi deryby metu gaunami rasytiniai
dokumentai i§ oponento turéty buti pateikiami susipazinti klientui,
pageidautina, trumpai paaiskinant tokiy dokumenty esme ir reiksme.
Manytina, kad aplinkybés, kurias teisininkas turéty aptarti kartu su
klientu, galéty buti ne tik teisinés, bet ir moralinés, ekonominés, so-
cialinés ar net politinés, nes praktikoje gincai gali bati susije su dau-
gybe skirtingy aplinkybiy, daranciy jtaka priimant sprendimg. Visa tai
yra reikalinga, kad klientas galéty priimti ,,informuota” sprendimg dél
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tolesniy deryby veiksmy. Pavyzdziui, pésciyjy peréjoje automobiliu
partrenktas ir sunkiy kiino suzalojimy patyres klientas ketina priimti
ivykio kaltininko sitlymg zalos atlyginimo klausima iSspresti geruoju
ir sutinka gauti keliy titkstanciy eury zalos atlyginimo kompensacija.
Siuo atveju teisininkas, kuris per derybas atstovauja klientui, negali jo
neinformuoti, kad nagrinéjant zalos atlyginimo klausimg teisme kli-
entas galéty tikétis didesnés zalos atlyginimo sumos ir pasitlyti jam
apsvarstyti, kaip dél eismo jvykio patirti suzalojimai gali paveikti toles-
nj jo gyvenimgy, galimybes dirbti jprastg darbg ir gauti iki eismo jvykio
buvusj atlyginima. Dar reikéty jvertinti, ar klientas nesielgia impul-
syviai priimdamas minétgjj sialyma ir jam uzteko laiko tokj sitilymga
rimtai apsvarstyti ir jvertinti.

Lietuvos advokaty etikos kodekso® 10 str. 10 d. i$ advokato reika-
laujama informuoti klientg apie pavedimo vykdymo eiga, derinti savo
veiksmus su klientu ir atsizvelgti | jo samprotavimus bei argumen-
tus, nedelsiant informuoti klienty apie esminius pavedimo vykdymo
ivykius, kad Sis galéty laiku priimti reikiamg sprendima. Remiantis
Lietuvos advokaty etikos kodekso nuostata, minétoji advokato pareiga
galioja tik tada, kai klientas pats papraso advokato jj informuoti. Ma-
nytina, kad reikalavimas advokatui informuoti klientg apie pavedimo
vykdymo procesg tik tada, kai klientas to papraso, neatitinka Lietuvos
advokaty etikos kodekse jtvirtinty kity advokato profesinés veiklos
etisko atlikimo principy: saziningumo, protingumo ir ripestingumo.
Manytina, kad ir dalyvaudamas teisinése derybose, ir atlikdamas kitas
profesines pareigas teisininkas privalo informuoti klientg apie pavedi-
mo vykdymga neatsizvelgdamas i tai, kad klientas to neprasé.

Perteikdamas klientui derybose gautg sitilyma, teisininkas turéty
tokj sitilymg paaiskinti, nurodyti jo privalumus ir trikumus, turimas
alternatyvas. Kiek detaliai jis turéty tai padaryti, priklauso nuo prii-
mamo sprendimo svarbos, kliento lukesciy teisininkui ir turimy Ziniy
apie tai, kas anks¢iau jvyko derybose, pries tai buvusiy diskusijy su
klientu, laiko veiksnio.

Teisininkas turi ne tik informuoti klienta apie derybas, bet ir
padéti jam suprasti teismo proceso esme bei ginco sprendimo teisme
padarinius. Manytina, kad klientui reikéty paaiskinti ir teisininko pa-

8% Lietuvos advokaty etikos kodeksas, patvirtintas Lietuvos Respublikos teisingumo

ministro 2016-04-22 jsakymu Nr. 1R-133, TAR, 2016-04-22, Nr. 10280.

43



I skyRriUs. TEISINES DERYBOS IR JU ISSKIRTINUMAS

sirinkty elgesio (pvz., rungimosi ar bendradarbiavimo) per derybas
strategijg, nes klientui gali bati svarbu, kokiomis priemonémis bus
siekiama tikslo. I$ praktikos matyti, kad ne visais atvejais klientams
,tikslas pateisina priemones® Tai atvejai, kai klientui svarbu i$saugoti
gerus santykius su oponentu (derybos su verslo partneriu, su Seimos
nariais ar pan.).

Numatydami ginc¢o baigimo derybomis padarinius ir ginco i3-
sprendimo teisme palankumo klientui iSankstinj vertinima, teisinin-
kai turéty laikytis kuo objektyvesnés pozicijos (pvz., vadovautis auks-
tesniosios instancijos teismy suformuota praktika panasaus pobiidzio
bylose), nes i§ anksto pernelyg optimistiSkai nuteiktas klientas, ne-
gaves zadétojo rezultato, véliau gali pareiksti teisininkui pretenzijy.
Remiantis darbo autorés advokato praktika galima teigti, kad klientas
jaucia didesnj pasitenkinima ginco rezultatu ir yra dékingesnis teisi-
ninkui, kai pirmiau jam pateiktas kaip sunkiai laimétinas gincas yra
laimimas teisme arba baigiamas klientui palankiu rezultatu per de-
rybas. Tokiu atveju klientas psichologiskai labiau vertina teisininko
pasiekta darbo rezultata. Autorés nuomone, teisininkas neturéty pikt-
naudziauti savo kaip atstovo teisémis ir tendencingai iskreipti kliento
lukescius dél bylos baigties (pvz., teigti, kad uzsibrézta tikslg pasiekti
derybomis bus itin sunku, nors i§ tikryjy taip néra), nes klientas, issi-
aiskines tikraja bylos situacija (tai jis gali nesunkiai padaryti kreipesis
konsultacijos j kit teisininkg), gali prarasti pasitikéjimg savo atstovu
ir nutraukti atstovavimo santykius.

1.2.3. Teisininko pareiga derybose laikytis profesinio elgesio
taisykliy

Teisinése, skirtingai nei kity rusiy, derybose teisininkai yra saistomi
ne tik kliento valios, bet ir galiojanciy teisés akty bei teisininko profe-
sijai taitkomy etikos taisykliy. Advokatams Sios pareigos yra numatytos
Advokattros jstatymo® 5 str. 1 d. 3 p. (advokaty veiklos teisétumo
principas), 39 str. 1 d. 1 p. (pareiga laikytis Lietuvos advokaty elgesio
kodekso), 48 str. 1 d. (kliento ir advokato susitarimas) ir Lietuvos
advokaty etikos kodekse®.

% Lietuvos Respublikos advokatiiros istatymas. Valstybés Zinios, 2004, Nr. 50-1632.
% Lietuvos advokaty etikos kodeksas, patvirtintas Lietuvos Respublikos teisingumo

ministro 2016-04-22 jsakymu Nr. 1R-133, TAR, 2016-04-22, Nr. 10280.
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Remiantis Civilinio kodekso 6.718 str. 2 d., visi paslaugas tei-
kiantys asmenys turéty veikti laikydamiesi nusistovéjusios praktikos ir
atitinkamos profesijos standarty.

Teisininko-atstovo lojaluma klientui riboja profesiné pareiga per
derybas siekti susitarimy, kurie buty teisingi ir saZiningi abiem gin-
o Salims, nepazeisty kurios nors i3 jy interesy. Vadinasi, teisininkas
derybose negali siekti susitarimo zinodamas, kad jis biity nesazinin-
gas kitai Saliai (pvz., neturéty klaidinti oponento dél tikrovéje eg-
zistuojanciy faktiniy aplinkybiy). Advokatams nuo 2016 m. rugséjo
1 d. yra nustatyta etiné pareiga neskatinti nepagristy teisminiy gincy.
Advokatas turéty raginti klientg siekti gin¢g iSspresti taikiai, nurody-
ti alternatyvius ginco sprendimo budus® — vienas i§ jy yra derybos.
Paprastai klientai nezino, kad ginca galima iSspresti alternatyviomis
teismui priemonémis arba nesuvokti, kaip derybos galéty ar turéty
buti inicijuojamos dél kilusio ginco, kuriame Salys uzémé katego-
riskas pozicijas. Ankstyvoji diskusija apie deryby dél taikos sutarties
sudarymo su kita Salimi galimybe gali paskatinti klienta suformuoti
objektyvesnius lukescCius deryboms, priimti racionalesnius sprendi-
mus dél ginco sprendimo. Kliento ar§us nusiteikimas kovoti neturéty
sulaikyti teisininko nuo taikaus gincy sprendimo galimybiy nurody-
mo ir jy privalumy iSryskinimo.

Nors teisininkas-derybininkas negali absoliuciai vadovautis vers-
lo deryboms budinga taisykle, pagal kurig derétis galima dél visko
arba beveik dél visko®. Pastaruoju atveju net deryby ,,dél bet ko,
su bet kuo ir bet kur” Salininkai pripazjsta, kad negalima derétis dél
tokiy dalyky kaip gyvybé, sveikata ar jausmai. Kita vertus, derybos
ekstremaliomis saglygomis kartais privercia derétis dél dalyky, retai
pasitaikanciy jpastame gyvenime (pvz., derybos su teroristais dél jkai-
ty paleidimo i§ esmés yra derybos dél jkaity gyvybés). Teisininkams
yra aktuali dar viena iSimtis i§ ,,deréjimosi dél visko™ taisyklés — tai
asmeny teisinio statuso ir veiksnumo, imperatyviy teisés normy reg-
lamentuojami klausimai, taip pat klausimai, susije su viesgja tvarka,
nes ginco Salys savo susitarimu $iy klausimy pakeisti negali (Civilinio
kodekso 6.984 str.), todél ir derybos $iais klausimais yra beprasmés.

7 Lietuvos advokaty etikos kodekso 10 str. 9 d.
% ComeN, H. You can negotiate anything: the world’s best negotiator tells you how

to get what you want. Bantam Books, 1980.
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Kadangi per teisines derybas teisininkas neretai bendrauja su
oponentais-teisininkais, teisininko profesinei veiklai keliama tam tikry
reikalavimuy: laikytis teisiniy ir moraliniy jsipareigojimy ne tik klien-
tui, bet ir kolegoms teisininkams, teismams ir kitoms institucijoms,
su kuriy atstovais teisininkui gali tekti derétis atstovaujant kliento
interesams; savo elgesiu derybose nediskredituoti teisininko vardo ir
profesijos. Vadinasi, per derybas derybininkai-teisininkai, viena ver-
tus, siekia klientui palankaus susitarimo, kita vertus, stengiasi iSsaugoti
svarbius testinius profesinius santykius su kolegomis arba bent jiems
nepakenkti.

Net tuo atveju, jeigu atstovaujamieji klientai derédamiesi tarpu-
savyje agresyviai konfliktuoja ir nesiruosia toliau palaikyti santykiy,
jiems atstovaujantys teisininkai tikriausiai dar ne karta svarstys kitus
klausimus arba atstovaus kitiems klientams. Vadinasi, Sis faktas turéty
sulaikyti teisininka nuo derybinio elgesio, duodancio tik trumpalai-
kés naudos konkreciam klientui ateities santykiy su kitu derybinin-
ku sgskaita (pvz., kai derybininkas nepagarbiai elgiasi su oponentu-
teisininku, jj jZeidinéja, grasina kreiptis | jvairias teisésaugos institu-
cijas dél tariamy oponento teisininko profesiniy pareigy pazeidimy,
meluoja oponentui apie faktines ginco aplinkybes, be kitos salies suti-
kimo daro derybiniy susitikimy garso jrasg ir véliau grasina panaudoti
teisme deryby metu oponento paviesintg informacijg ir kt.). Galima
nesutikti su tokiu teiginiu tvirtinant, kad teisininkas privalo kuo uo-
liau ginti esamo kliento interesus, todél per derybas gali pasirinkti
bet kokig taktikg, kuri yra batina konkreciu atveju (manipuliuoti opo-
nentu, blefuoti, jam grasinti ir pan.), nesibaimindamas neigiamy bu-
simyjy padariniy. Su tokiais svarstymais sunku sutikti, nes né vienas
klientas i$ savo atstovo neturéty tikétis jj diskredituojancio derybinio
elgesio, kuris galéty pakenkti teisininko reputacijai ir sumenkinti jo
galimybes ne tik efektyviai vesti derybas ateityje (niekas negali buti
tikras, kad oponentg-teisininka derybose sutinka pirma ir paskutinj
kartag gyvenime), bet ir uzmegzti bei palaikyti profesinius santykius
su kitais teisininkais, atstovauti klientams teisésaugos institucijose, juk
Zinia apie elementariy profesinés etikos taisykliy negerbiantj teisinin-
ka greitai pasklinda teisininky bendruomenéje. Teisininkai gali islikti
uoliais atstovais elgdamiesi pagarbiai ir profesionaliai. Kai per derybas
elgiamasi vadovaujantis pagarbos kolegai principu, derybininkams ne-
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retai pavyksta pasiekti abiem ginco Salims naudingy susitarimy net ir
tais atvejais, kai ginc€o Salys jau nesugeba savarankiskai i$spresti ginco.

1.2.4. Teisininko pareiga derybose veikti saziningai ir etiskai

Pareiga klientui atstovauti saziningai ir protingai yra nustatyta visiems
asmenims, teikiantiems atlygintinas paslaugas®. Advokato sgziningu-
mas laikomas tradicine vertybe, kuri yra advokato profesiné pareiga
ir butinoji salyga priklausyti advokaty korporacijai. Advokatui drau-
dziami veiksmai ar elgesys, nesuderinami su saziningumu, kitomis
visuotinai priimtomis moralés ir dorovés normomis ir (ar) menkina
visuomenés pasitikéjimg advokatais, pazeidzia Lietuvos advokaturos
reputacija ar Zemina advokato profesijos varda™.

Kalbant apie sazininga kliento interesy gynimg per derybas svar-
bu pabrézti, kad besiderantys teisininkai stengiasi koncentruotis tik
i savo klienty ir oponenty poreikius, bet visiskai nekreipia démesio
i asmeninius poreikius, kurie atsiskleidzia per derybas ir gali joms
daryti reik§mingga jtaka. Pavyzdziui, neretai derybos baigiasi nes¢kme
vien dél to, kad kuriai nors is $aliy atstovaujantis teisininkas i§ princi-
po nenori nusileisti kitos Salies derybininkui, nors susitarimui pasiekti
tereikia atskirti savo norg pasirodyti ,kietu derybininku® nuo klien-
to poreikio susitarti gin¢ijamu klausimu. Kartais derybininkas, jeigu
jam tenka be islygy sutikti su oponento sitilymu, iSsiggsta pasirodyti
per silpnas ar nepakankamai patyres, nors Siuo susitarimu jis visiskai
patenkinty kliento poreikius. Taigi neretai derybininkai, net patys to
nesuvokdami, derédamiesi siekia patenkinti savo asmeninius (egois-
tinius) poreikius, nors dél to derybos gali baigtis ne tokiomis palan-
kiomis salygomis klientui, negu tuo atveju, jeigu teisininkas derétysi
nepaisydamas savo asmeniniy interesy.

Teisininkai, veikiami savo asmeniniy poreikiy, per derybas gali
prisiimti didesn¢ rizikg negu vidutinio apdairumo profesionalas, pra-
déti agresyviau nei deréty elgtis su oponentu ar siekti patenkinti savo
asmeninius tikslus (pvz., laiméti derybas bet kokia kaina siekiant pasi-
rodyti prie§ kolegas ar prieSingos lyties atstova), gauti finansinés nau-
dos (pvz., vilkinti derybas norint pateikti klientui didesne saskaita uz
faktiskai deryboms sugaista laikg, kai yra sutartas valandinis atlygis uz

%9 Lietuvos Respublikos civilinio kodekso 6.718 str. 1 d.
" Lietuvos advokaty etikos kodekso 6 str. 1 d., 5 d.
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darba, arba siekti perkelti gin¢o nagrinéjimg j teismg i§ savanaudisky
paskaty), turéti kitokios naudos (pvz., stengtis kuo skubiau baigti de-
rybas dél uzimtumo kitose bylose). Jeigu kliento interesai visada buty
virSesni uz jj atstovaujancio teisininko asmeninius interesus, dél Sios
priezasties derybos niekada nesibaigty nesékme. Vadinasi, asmeni-
niai teisininko poreikiai neretai gali trukdyti vadovautis iSimtinai tik
kliento interesais ir saziningai bei etiskai derétis atsizvelgiant j kliento
nurodymus.

R. Bastressas ir ]. Harbaughas mano, kad teisininkai net gali s3-
moningai arba nesamoningai manipuliuoti kliento lukesciais dél de-
ryby ar ginco baigties tam, kad per derybas gauty kliento pritarima
tokiam elgesiui, kuris labiau atitinka teisininko, o ne kliento intere-
sus. Pavyzdziui, teisininkas gali formuoti kliento nuomone, kad gin-
Cas, patekes j teisma, greiCiausiai bus palankiai iSsprestas jo naudai,
todél nesunkiai gaus kliento pritarimg pateikti rizikingesnj pradinj
siilyma ar agresyviau elgtis per derybas, negu tuo atveju, jeigu klien-
to nuomoné apie galima bylos baigtj teisme buty ne tokia optimisti-
né. Arba priesingai — teisininkas, kuris pernelyg baiminasi pralaiméti
derybas, gali jtikinti klienta, kad teismo baigtis gali buiti klientui labai
nepalanki, todél derantis reikéty apsiriboti saikingesniais sitlymais ir
stengtis taikiai susitarti. Draugiski arba priesiski teisininko santykiai
su oponentu gali subtiliai paveikti ir tai, kaip teisininkas vertina jam
teikiamus siulymus™.

Kaip teisininkui suvaldyti savo ego ir neleisti jam daryti jtakos
deryby eigai ir rezultatui? Vienas i§ budy tai padaryti — buti sgzi-
ningam paciam su savimi dél savo tikryjy tiksly jtakos deryboms bei
atviram ir saziningam kliento atzvilgiu. Kitaip tariant, su klientu zaisti
atviromis kortomis. Ne teisininkui deréty rinktis sprendima ar elgesio
btida kliento vardu, o butent pats klientas turéty priimti atitinkamus
sprendimus, nes tik jis geriausiai zino, pavyzdziui, kaip stipriai noréty
iSvengti teismo proceso, arba priesingai —kiek jam yra reikSminga pa-
viesinti neteisétg atsakovo elgesj per viesajj teismo posédj. Praktikoje
vis dar pasitaiko atvejy, kai klientas tvirtina priimsias tokj sprendimgy,
kuriam pritars teisininkas, bet net ir tokiais atvejais teisininkas turéty
paaiskinti klientui, kad jo darbas yra tik informuoti, isaiskinti ir patarti

" Bastress, R. M.; HArBAUGH, |. D. Interviewing, counseling and negotiating: skills

for effective representation. Aspen Publishers, 1990, p. 223.
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dél galimy sprendimy ir jy padariniy, bet ne nuspresti uz klienta, to-
dél ir galutinj sprendimg derybose klientas turéty priimti pats.

Tenka pripazinti, kad derybos ne visada yra saziningos ir doros.
Neretai taikomos jvairios deryby technikos, kuriomis siekiama pa-
veikti oponenta, sukelti vienokig ar kitokig jo reakcija bei paskatinti
tam tikrg elgesj. Teisinés derybos irgi néra iSimtis. Vykstant konku-
rencijai teisininkai nuolat susiduria su rimtomis etikos problemomis.
Daugiausia jtampos, susijusios su etika, teisininko darbe kyla tarp
pareigos per derybas ginti kliento interesus ir bendrojo teisingumo
intereso. Nepaisant postringavimy apie teisingumg ir morale, daugu-
mai teisininky ekonominé teisinés praktikos pusé lemia kliento inte-
resy svarbos pirmenybe pries vidinius jsitikinumus ir jy paciy gério
bei blogio supratimg. Taip susiformavo abejoniy kelianti idéja, kad
kliento interesai teisininkui yra vienintelis tikslas, pateisinantis visas
jmanomas priemones. Dél tokiy ir panasiy idéjy teisininky praktikoje
kyla daugybé ilgalaikiy problemy. Vienos akivaizdziausiy — prarasta
reputacija, mazéjantis klienty srautas. Dél neetisko derybininko elge-
sio ir oponentai pradeda panasiai elgtis, o tai pasunkina deryby eiga,
Saliy bendradarbiavima, pasitikéjimg vienas kitu.

Norint i$vengti $iy problemy, deryby metu butina laikytis etikos
normy — tam tikry visuotinai priimty elgesio taisykliy, kurios leisty
atskirti gerg ir teisingg elgesj nuo blogo ar netinkamo. Dél to svarbu
iSsiaiskinti, kokig jtakg teisinéms deryboms daro etika, kiek svarbus
yra gero elgesio standartai ir kiek jie gali biiti pazeidziami, jeigu i§
viso gali buti pazeidziami. Ar teisininkai per derybas turéty elgtis
iSimtinai tik saziningai, ar tam tikro lygio melas arba, $velniau tariant,
blefas vis délto yra pateisinamas? Ar bus laikoma melu, jeigu derybi-
ninkas tik neatskleidzia tam tikry fakty oponentui, bet jy neiskreipia?
Iskelti klausimai priskiriami teisiniy deryby etikai.

Savo realiy finansiniy galimybiy (pvz., galimos sumokéti mak-
simalios kainos arba sumos, kurios uztekty poreikiams patenkinti),
tikryjy interesy ar priezasciy, kurios privedé prie deryby, slépimas —
neatskiriama deryby dalis. Viena vertus, derybininkas privalo bati
sgziningas su oponentu, kita vertus, jis privalo klaidinti savo opo-
nenty, jeigu nenori, kad per derybas juo buty pasinaudota. Net ir
labai saziningi, pasitikéjimo verti derybininkai neretai klaidina savo
oponentus, siekdami neatskleisti savo tikrosios deryby pozicijos ar
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silpnyjy viety. Savo tikroji pozicija slepiama ar oponentas klaidinamas
dél to, kad teisininkas galéty sudaryti savo klientui palanky susitari-
mg3. Galima manyti, kad klaidinimas per derybas silpnina optimaliy,
abiem Salims naudingy deryby rezultaty tikimybe. Kita vertus, kas
nutikty, jeigu abi deryby salys atvirai kloty ant stalo visg tiesa nieko
nenuslépdamos ir neiskreipdamos? Pavyzdziui, vienas derybininkas
teigia: ,Sitilau tau pirkti §j zemés sklypa, nes jo niekas kitas neperka,
jo rinkos kaina yra 20 000 eury, bet pinigy man reikia kuo skubiau
skolai padengti, dél to esu pasiruoses atiduoti tau §j zemés sklypa uz
10 000 eury.” Kitas derybininkas atsako: ,,AS seniai noréjau §j zemés
sklypa jsigyti i$ taves, nes planavau plésti namg ir kaip tik po tévy
mirties gavau 40 000 eury palikima, todél, nors ir nenoriu tau $ito at-
skleisti, turiu pripazinti, kad galiu dar Siandien sumokéti 40 000 eury
uz tavo zemeés sklypa.” Arba, vienas derybininkas teigia: ,,Atvirai kal-
bant, mano klientas iSvis nenoréty jusy klientui mokéti kokios nors
kompensacijos, jis iki Siol klaidino jusy oponenta, kad turi rimty
finansiniy problemy, bet tik bijo pralaiméti byla teisme, blogiausiu
atveju jis galéty sumokeéti jusy klientui 100 000 eury.” O oponentas
atsako: ,,Mano klientas tiki, kad jusy klientas yra ant bankroto ribos,
todél bijo, kad net ir laiméjes bylg teisme niekada realiai neatgaus pri-
teistos kompensacijos, todél blogiausiu atveju mano klientas pasiten-
kinty jusy kliento nuosirdziu atsiprasymu ir bet kokia simboline, kad
ir 1 000 eury, kompensacijos suma.“ Manytina, kad toks atvirumas ir
saziningumas apskritai praktikoje yra sunkiai jsivaizduojamas. Be to,
abejotina, ar jis padéty pasiekti geriausiy deryby rezultaty? Pirmuoju
atveju Salys, zinodamos viena kitos galimybes, tikétina, susitars tiesiog
iSvedusios savo sitilymy vidurkj, t. y. apie 25 000 eury, bet si suma,
didesné uz rinkos kaing (20 000 eury), nebutinai abiem $alims atrodys
teisinga ir sazininga. Antruoju atveju, vargu ar antrasis derybininkas
pasitenkinty atsipraSymu ir simboline kompensacija suzinojes, kad
oponentas jj pries tai apgaudinéjo ir i tikryjy gali jam sumokéti net
100 000 eury. Susitarimo rezultatas greic¢iausiai buty artimas maksi-
maliai sumai, jeigu Salys i§ viso susitarty, bet ir vél kilty klausimas,
ar toks deryby rezultatas abiejy Saliy buty laikomas optimaliu. Dél to
suprantama, kad klaidinanciy deryby techniky taikymas yra neatsie-
jama teisiniy derybuy dalis, bet klaidinimo riby nustatyma per derybas
butina panagrinéti detaliau.
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Civilinio kodekso 6.136 str. yra jtvirtintos Saliy pareigos vedant
derybas ikisutartiniuose santykiuose. Visy pirmg tai pareiga vedant
derybas elgtis saziningai. Salis, kuri pradeda nesgziningas derybas dél
sutarties sudarymo ar jy metu netinkamai elgiasi, privalo atlyginti
kitai Saliai padarytus nuostolius. Laikoma, kad derybos pradedamos
nesaziningai ar netinkamai deramasi tuo atveju, kai deryby Salis ne-
turi tikslo sudaryti sutartj ir atlieka kitus sgziningumo kriterijy ne-
atitinkancius veiksmus. Be to, derybas vedancios Salys, pagal Civi-
linj kodeksa, privalo viena kitai atskleisti visg zZinoma informacija,
turincia esminés reiksmés sutarciai sudaryti. Sandorio $alies tyléjimas,
t. y. aplinkybiy, kurias Zinodama kita sandorio salis nebuty sudariusi
sandorio, nuslépimas, jeigu, vadovaujantis protingumo, teisingumo ir
saziningumo principais, tos aplinkybés turéjo buti atskleistos kitai Sa-
liai, arba aktyvus veiksmai, kuriais siekiama suklaidinti kitg sandorio
salj dél sandorio efekto, jo esminiy salygy, sandorj sudaran¢io asmens
civilinio teisinio subjektiskumo bei kity esminiy aplinkybiy Lietuvos
civilinéje teiséje gali buti laikoma apgaule™.

Siuo atveju reikéty prisiminti jau vadovéline tapusig ir iki $iol
placiai aptarinéjamg byla Laidlaw pries Organ™, kurioje JAV Auks-
Ciausiasis Teismas suformulavo taisykle, kad prekeés pirkéjas néra
ipareigotas pranesti pardavéjui apie iSorines, tik pirkéjui Zinomas

" Lietuvos Respublikos civilinio kodekso 1.91 str. 5 d.

Laidlaw v. Organ, 15 U.S. 178 (1817) Prieiga per internety: <https://supreme.
justia.com/cases/federal/us/15/178/> (2018-08-07). Nagrinéjamojoje byloje kilo
gincas tarp tabako pirkéjo p. Organo ir tabako gamintojo bendrovés Laidlaw & Co
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dél vienos i$ Saliy nesaziningumo derantis dél tabako pirkimo sandorio sudarymo. I$
savo brolio suzinojes apie paliauby sutarties, uzbaigiancios 1812 m. karg tarp JAV ir
Britanijos numatoma pasiraSyma, iki $is faktas tapo Zinomas visuomenei, ir karo metu
tabakui taitkomo embargo panaikinimg, p. Organas ryte nusipirko i3 tabako gamintojo
Laidlaw 111 tabako statiniy uz kaing, galiojusia karo metu (Sios kainos dél taikyto
embargo buvo 30—50 proc. mazesnés uz tabako kainas iki karo) ir jas gavo. Laidlaw
apie planuojamas paliaubas nezinojo. Derantis dél tabako pirkimo, pardavéjas pa-
klausé pirkéjo, ar Sis nezino kokiy nors priezasciy, dél kuriy tabako kaina galéty bati
didesné, bet p. Organas apie galimg embargo panaikinimg nieko nepasaké. Tos pacios
dienos popiete paliauby sutartis buvo pasiraSyta, ir tabako kainos Sokteléjo i virsy,
dél to bendrové Laidlaw patyré nuostoliy nustatydama tabako kaing po embargo
panaikinimo. Po dviejy dieny Laidlaw jéga atémé i§ p. Organo jam parduotg tabaky.
Pastarasis kreipési | teisma dél sutarties pazeidimo siekdamas atgauti tabaka arba gauti
nuostoliy atlyginima.
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aplinkybes, galinCias turéti jtakos prekeés kainai. Tokj savo sprendima
teismas iS esmés motyvavo tuo, kad kiekviena is $aliy turi teise ieskoti
informacijos, galinCios daryti jtaka prekés kainai, o ja radusi — kitai
saliai neatskleisti su salyga, kad minétoji Salis oponento neklaidina
(pvz., pardavéjas informacijos neklausia, o pirkéjas jos savanoriskai
pardavéjui irgi neatskleidzia). Toks Salies elgesys pateisinamas dides-
niu $alies, ieskancios jai palankios informacijos, rupestingumu, dides-
ne rizika ir net islaidomis, susijusiomis su informacijos paieska. Kita
vertus, su tokiu teismo aiSkinimu galima ir nesutikti, nes Salys gali
neturéti vienody salygy ir galimybiy gauti informacijos, todél sando-
riui svarbios informacijos neatskleidimas gali reiksti ja nuslepiancios
salies nesgzininguma, pranasesnés padéties jgijima, atitinkamai ir tei-
sés pazeidima.

Tarptautinio privatinés teisés unifikavimo instituto (angl. Inter-
national Institute for the Unification of Private Law, UNIDROIT)
tarptautiniy komerciniy sutarciy principy 2.1.15 straipsnyje taip pat
reikalaujama, kad Salys nesielgty nesgziningai palaikydamos ikisutar-
tinius santykius™. Nesazininguma per derybas padeda atskleisti Sie
UNIDROIT tarptautiniy komerciniy sutaréiy principy komentaro
pavyzdziai: Salis A suzino apie Salies B ketinima parduoti restorang.
Nors salis A neketina $io restorano pirkti, bet inicijuoja ilgas derybas
su Salimi B dél restorano pirkimo turédama vienintelj tikslg — uzkirsti
kelig saliai B parduoti savo restorang asmeniui C, kuris yra Salies A
konkurentas. Kai asmuo C nusiperka kita restorang, salis A nutraukia
derybas. Susikloscius tokiai padéciai alis A yra atsakinga Saliai B, kuri
savo restorang pardavé uz mazesne kaing, negu sitilé asmuo C, ir turi
atlyginti kainos skirtuma, kurj pralaiméjo Salis B.

Lietuvos advokaty etikos kodekse advokatams nepateikiama ais-
kiy instrukcijy dél elgesio per derybas sgziningumo kriterijy. Galioja
bendroji pareiga elgtis saziningai ir pagal visuotinai priimtas mora-
lés bei dorovés normas™. Kita vertus, teigiant, kad klaidinimas yra
tradiciné ir savaime suprantama deryby proceso dalis, buty tikslinga
nustatyti ir tokius kriterijus. Sie leisty teisininkams Zinoti objekty-

7 UNIDROIT principles of international commercial contracts, 2010. Prieiga per

interneta: <http://www.unidroit.org/english/principles/contracts/principles2010/integ-
ralversionprinciples2010-e.pdf> (2017-11-15).

> Lietuvos advokaty etikos kodekso 6 str.
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vias sgziningo derybuy elgesio ribas, ne tik remtis savo subjektyviu
etisko elgesio suvokimu. Etikos rekomendacijas deryboms dél tai-
kos sutar¢iy sudarymo JAV advokatams parengé Amerikos advokaty
asociacija™. Remiantis $iy rekomendacijy 4.1.1 p., teisininkas deryby
metu negali samoningai klaidinti treciyjy asmeny teisés arba fakto
klausimu™.

Teisininko neetiskas elgesys klaidinant oponenta teisés arba fakto
klausimu gali reikstis dviem budais: 1) teisininkas sgmoningai pasako
klaidingg informacija arba pateikia tik i$ dalies teisinga informacija;
2) teisininkas nutyli reik§minga informacija. Reikéty aptarti kiekvie-
ng i jy atskirai.

(1) Teisininkas samoningai pasako klaidinga informacija arba

pateikia tik i§ dalies teisinga informacija.

Neabejotina, kad klaidinimas teisés klausimu yra neleistinas. De-
rybininkas negali teigti, kad pagal jstatymg vienas i$ tévy gali nemo-
kéti islaikymo savo vaikui. Siuo atveju derybininkas meluoja, vadina-
si, elgiasi neetiskai. Remiantis Civilinio kodekso 6.986 str. 6 d., saliy
suklydimas dél imperatyviyjy teisés normy yra pagrindas pripazinti
taikos sutartj negaliojancia.

Kalbant apie klaidinimg fakto klausimu, pagristi teiginj, ar dery-
bininkas meluoja, pateikdamas klaidinga arba i$ dalies klaidingg in-
formacija, arba ja tiesiog nutylédamas, néra taip paprasta. Riba, kur
baigiasi tiesa ir prasideda melas, — itin subtili.

Pirmiausia reikéty atskirti klaidinima nuo nuomonés reiskimo.
Jeigu teisininkas, atsakydamas j klausima, ar jo klientas turi banko
saskaitg konkre¢iame banke, pateikty neigiama atsakyma, zinodamas
prieSinga informacija, jis oponentg neabejotinai suklaidinty. Jeigu pa-
sakyty, kad ,,mano, jog ne” — tai buty tiesiog nuomonés pareiskimas
ir ne daugiau. Vadinasi, teisininkai tik paprascCiausiai pareiskia savo
nuomone, pavyzdziui, ,,a$§ manau, kad teisiamasis iSgéré per daug al-
koholio* arba ,,as tikiu, kad ieskovas ateityje susidurs su medicininiais

" Ethical guidelines for settlement negotiations. American Bar Association, 2002.
Prieiga per interneta: <https://www.americanbar.org/content/dam/aba/migrated/2011_
build/dispute_resolution/settlementnegotiations.authcheckdam.pdf> (2018-03-20).

T Treliaisiais asmenimis yra laikomas ne tik deryby oponentas, bet ir jo atstovai,
taip pat mediatorius, padedantis Salims i$spresti gin¢a mediacijos badu.
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sunkumais® ir tai néra klaidinimas fakto klausimu™. Teisiniu poziuriu
yra smerktinas klaidinimas fakto klausimu, o ne galbat klaidingos tei-
sininko nuomonés pareiskimas. Dé to tokie posakiai nelaikomi netin-
kamu arba neetisku deryby elgesiu. Kita vertus, labai sunku atskirti,
ar zmogus tik reiskia savo nuomone, ar pateikia konkrecius faktus,
kai nevartoja $iy posakiy: ,,a8 manau®, ,mano galva® ir pan. Vadinasi,
didele reiksme turi derybininko teiginio aplinkybés, kontekstas ir net
intonacija.

Kita vertus, ka daryti, kai savo praktikoje beveik visi derybinin-
kai, tikédamiesi sudaryti sau palankesnj susitarimg, blefuoja? Juk,
kaip teigia G. Lastauskiené, rinka veikia per kai kuriuos egoistiniy ke-
tinimy turincius asmenis, niekada nesudarancius sandorio, jeigu ne-
gauna i$ jo naudos™. Tenka pripazinti —jeigu blefas gali duoti naudos,
derybininkai (vieni daugiau, kiti maziau) juo naudojasi. Pavyzdziui,
teisininkas, kuris tikisi susitarti dél 50 000 eury, neretai pradeda de-
rétis pateikdamas 100 000 eury arba net 150 000 eury pradinj sitly-
mga. Teisininkai taip pat gali perdéti jy klienty patiriamus sunkumus,
nuostolius, skausmg. Ar tai néra klaidinimas fakto klausimu?

Manytina, kad tai klaidinimas dél deryby objekto vertés, jo svar-
bos klientui, deryby inicijavimo priezasc¢iy, esamy deryby aplinkybiy
(pvz., kaip skubiai reikia susitarti, ar turima kity alternatyvy susi-
tarimui), kliento galimybiy derétis (kokia yra kliento deryby zona
— erd-vé tarp pradinio deryby siulymo ir maziausiai palankaus, bet
vis dar priimtino susitarimo) per derybas yra jprastas dalykas ir net
galéty buti vadinamas paprociu. Ir nors Civilinio kodekso 1.4 str.
2 d. nurodoma, kad paprociais negalima vadovautis, jeigu jie pries-
tarauja, be kita ko, sgziningumo principui, vis délto manytina, kad
teisiniy deryby specifinis kontekstas pateisina oponento klaidinima
tam tikrais fakto klausimais. Deryboms budingas labai stiprus nau-
dos arba ekonominis interesas. Abi Salys yra suinteresuotos susitarti
ir i$ susitarimo gauti naudos (turtinés ar neturtinés), todél eidamos
i derybas prisiima tam tikrg rizika, kad nezinos visos tiesos ir tam

8 Craver, C. B. Negotiation Ethics: How to Be Deceptive Without Being Disho-

nest/How to Be Assertive Without Being Offensive. South Texas Law Review, 1997,
38:727.

7 LastauskieNE, G. Ekonominiai argumentai teiséje: jy vieta ir ribos. Teisé, 2013,

89: 31-32.
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tikry aplinkybiy, galinciy turéti jtakos deryby eigai ir rezultatui. Jos
turés vadovautis prielaidomis, savo turima ir abejoniy keliancia kitos
Salies atskleidziama informacija, ja tikrinti siekdamos gauti naudos
is sudaryto susitarimo. Biitent dél tokio unikalaus deryby konteks-
to galima pateisinti oponento klaidinima tam tikrais fakto klausimais
ir tokio klaidinimo nelaikyti nesaziningu. I$samaus galutinio tokiy
fakto klausimy, leidZianciy per derybas gudrauti, sgraso nejmanoma
pateikti, bet svarbiausi kriterijai, kuriais remiantis buty galima atskirti
leisting klaidinimg fakto klausimu nuo neleistino yra Sie:

- nepazeisti viesosios tvarkos;

- nepazeisti treCiyjy asmeny interesy;

- dél tokio klaidinimo $aliy padétis neturéty tapti i$ esmés ne-

lygts

- neturéty buti klaidinama dél esminiy sandorio fakty;

- toks klaidinimas néra smerktinas tada, kai teisininkas reiskia

klaidinga nuomone.

(2) Teisininkas nutyli reiksminga informacija

Antruoju atveju teisininkai, kurie tycia apgaudinéja oponentus
nutylédami esminius deryby klausimus, yra teisiskai jpareigoti Sig ap-
gaule atskleisti. PrieSingu atveju kita Salis galéty teismo budu reikalau-
ti pripazinti sandorj kaip sudaryta apgaulingai arba i§ esmés suklydus
dél svarbiausiy sandorio salygy ir padariniy. Sandorio nugincijimo
atveju atsakomybeé kilty tai aliai, kuri apgavo, ir (arba) Sios Salies teisi-
ninkams, jeigu buvo suklysta ar klaidinama dél jy kaltés.

Paprastai teisininkas turi etine pareigg atskleisti informacija apie
savo turimus deryby jgaliojimus, apie savo kliento mirtj derybose
dél klientui padarytos asmeninio pobtidzio neturtinés zalos atlygi-
nimo, apie teisininko klientui naudinga spausdinimo klaida oponen-
to parengtame dokumente (pvz., 50 000 eury baudg vietoj suderéty
5000 eury). Vadinasi, dél klaidinimo ir apgaulés per derybas gali kilti
reik§mingy neigiamy teisiniy padariniy.

Remiantis Amerikos advokaty asociacijos Etikos rekomendaci-
jomis, deryboms dél taikos sutarCiy sudarymo teisininkai mainais uz
palanky derybuy rezultaty neturéty sialyti, derétis ar tartis dél salygy,
draudziané¢iy kuriam nors i$ Saliy teisininky atstovauti savo klientui
teisme prie§ oponenta, arba jpareigojanciy teisininka vieSai neat-
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skleisti pazeidimy, padaryty priesingos Salies atstovy-teisininky, jeigu
tokiy buta®. Teisininkai turéty derétis saziningai, nepiktnaudziauti
derybomis (pvz., nevilkinti teismo proceso prisidengdami vykstan-
¢iomis derybomis dél taikos sutarties sudarymo).

Atskirai reikéty aptarti atvejus, kai teisininkas turi derétis su
oponentu, kuris neturi atstovo. Kadangi kiekvienas asmuo turi teisg
rinktis, ar jam vesti derybas su atstovu arba per atstova, ar derétis
paciam, asmuo dél savo pasirinkimo dalyvauti derybose be profesio-
nalaus atstovo savaime nepastatomas j nepalankesne padétj, bet tokiais
atvejais teisininkui-derybininkui keliama papildomy etisko elgesio
reikalavimy. Manytina, tokiais atvejais teisininkas pirmiausia turéty
aiskiai nurodyti, kad per derybas jis atstovauja tik savo kliento in-
teresams ir néra nesuinteresuotas asmuo. Taip buty galima iSvengti
teisininko-derybininko tapatinimo su, pavyzdziui, notaru arba me-
diatoriumi, kurie padeda Salims sudaryti sandorj arba i$spresti ginca,
bet neatstovauja né vienai is $aliy. Be to, teisininkas privalo susilaikyti
nuo kitos salies konsultavimo deryby klausimais, isskyrus patarima
pasirtipinti atstovavimu. Teisininkas atstovo neturiniam oponentui
gali tik pareiksti savo nuomone dél teisés akty ar esamy fakty, bet
jokiu budu negali klaidinti oponento S$iais klausimais (pvz., neleistina
klaidinti oponento, kad susitarti galima tik Siandien, kai i$ tikryjy taip
néra). Kaip deryby su teisininko neatstovaujamu oponentu rezulta-
ta teisininkas gali parengti susitarimo projekta, paaiskinti kai kuriy
nuostaty esme ar priimamy jsipareigojimy turinj, bet vis tiek negali
duoti teisiniy patarimy oponentui. Mokslinéje literattiroje irgi laiko-
masi nuomones, kad teikiant taikos sutartis tvirtinti teismui, vienos
i$ saliy atstovaujantis teisininkas privalo informuoti teismg, kad vie-
na i§ taikos sutarties $aliy néra atstovaujama teisininko®'. Tokiu budu
teismas, zinodamas, kad viena i§ sutarties Saliy neturéjo atstovo, gali
papildomai skirti démesio iSnagrinéti, ar taikos sutarties salygos néra
itin nepalankios neatstovaujamai Saliai ir nepazeidzia jos interesy.

80" Ethical guidelines for settlement negotiations. American Bar Association. 2002.

Clauses 4.2.1. and 4.2.3. Prieiga per internety: <https://www.americanbar.org/content/
dam/aba/migrated/2011_build/dispute_resolution/settlementnegotiations.authcheckdam.
pdf> (2018-03-20).

81 Worrram, C. W. Modern legal ethics. St. Paul, Minn: West Publishing Company,
1986, p. 617.
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1.2.5. Teisininko pareiga vesti derybas kompetentingai

Ne maziau svarbus reikalavimas teisininkui yra vesti derybas kom-
petentingai. Siekianciam kompetentingai atstovauti deryboms teisi-
ninkui butina turéti teisiniy ziniy, tinkamai ir kruopsciai pasirengti
deryboms. IS kity Sios knygos skirsniy matyti, kad pasirengimas dery-
boms yra svarbiausia sékmingy deryby prielaida, nes leidzia teisinin-
kui jtikinamai ir nuosekliai pateikti bei apginti savo kliento pozicija,
pasalinti silpngsias kliento pozicijos vietas. Vis délto kyla klausimas,
kaip nustatyti, ar teisininkas kompetentingai atstovauja kliento inte-
resams derybose? L. L. Teply teigimu, vienas i$ kriterijy, padedanciy
jvertinti teisininko elgesio tinkamumg deryboms, yra pasiektas rezul-
tatas ir tai, kiek jis tenkina kliento poreikius®?. Kita vertus, derybos
ne visada baigiamos $aliy susitarimu, bet nepasiektas susitarimas dar
nereiskia, kad teisininkas nekompetentingai vedé derybas. Juk kai ku-
riais atvejais jokio susitarimo nebuvimas klientui yra palankesnis uz
nepalankios sutarties sudarymga. Be to, galimi atvejai, kai derybomis
pasiektas susitarimas panasiai tenkina ir vienos, ir kitos ginco Salies
interesus, ir taip dazniausiai nutinka tada, kai derybininkai tarpusa-
vyje bendradarbiauja. Ir tik aiskaus rungimosi deryby stiliaus atveju,
kai vienos Salies laiméjimas reiskia kitos pralaiméjimg, galima kalbéti
apie kliento poreikiy patenkinimo lygio nustatymg remiantis deryby
rezultato kriterijumi.

Kitas galimas teisininky kompetentingumo vertinimo kriterijus —
deryby procesas ir tai, kiek efektyviai derybininkas per derybas pasi-
naudojo jam prieinama informacija, turimais istekliais, komunikavimo
budais, derybinémis technikomis bei teisinémis ziniomis, ar deryboms
prireiké maziausiy laiko bei pinigy sanaudy.

Abu nurodytieji kriterijai, kuriais remiantis vertinama derybi-
ninko-teisininko kompetencija vedant derybas, atrodo gana subjek-
tyvus, nes priklauso nuo to, kas vertina deryby procesy ir jo rezultaty
(klientas, oponentas ar treciasis nesaliSkas asmuo), atitinkamai ir i$ to
iSplaukiancios vertinimo tendencijos. Pavyzdziui, net tada, kai dery-
bininkas-teisininkas nepriekaistingai atliko savo pareigas, nors ir ne-
pasieké susitarimo, klientas gali likti nepatenkintas savo atstovo darbo

82 Tepry, L. L. Legal Negotiation In a Nutshell. Thomson/West: St. Paul, 2005,
p- 9.
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rezultatais, bet tokiomis derybomis ir teisininko-derybininko elgesiu
jose buity patenkintas oponentas. Vadinasi, dar vienas tinkamo derybuy
vedimo vertinimo matas galéty buti bendrasis profesionalaus atstovo
elgesys — kaip susiklosc¢ius konkreciai ginco ar deryby situacijai pasi-
elgty sgziningas, protingas, riipestingas ir kvalifikuotas atstovaujantis
teisininkas.

Tuo atveju, jeigu pripazjstama, kad teisininkas netinkamai vedeé
derybas ir klientas dél to patyré zalos, iS deryby atstovo gali buti pa-
reikalauta $ia zalg atlyginti. Vadovéline tapusioje byloje Fishman pries
Brooks 1986 m. JAV Masacusetso auksciausiasis teismas pripazino kal-
tu teisininkg Irvinga Fishmang dél nertipestingumo padarius klientui
525 000 dol. zalos dél to, kad jis, nebudamas tinkamai susipazines
su byla ir neatlikes bylai svarbiy procesiniy veiksmy, rekomendavo
savo klientui priimti neprotingg taikaus ginco uzbaigimo situlymg, o
pastarasis su $ia teisininko rekomendacija sutiko, nors galéjo pasiekti
sau palankesnj bylos rezultata, jeigu, kaip nurodé teismas, teisininkas
buty tinkamai atlikes savo profesines pareigas®.

Teisininkas, elgdamasis per derybas kompetentingai, prisiima at-
sakomybe uz su kita $alimi suderinto susitarimo jgyvendinamuma,
t. y. galimybe pasiekta susitarimg jvykdyti. Be to, jis dar privalo nu-

85 Teisininkas Irvingas Fishmanas atstovavo dviratininkui L. S. Brooksui, kuris patyré
sunkiy kiino suzalojimy per eismo jvyki, kai ta pacia kryptimi vaziaves automobilis
ji partrenké kelkrastyje. Dviratininkas vilkéjo tamsius drabuzius, o dviratis buvo be
atSvaity ir be zibinty. Dviratininkui atstovaves teisininkas turéjo nedaug patirties tokio
pobtidzio bylose, dazniausiai jis rengdavo nekilnojamojo turto sandorius, dirbo vienas
ir tik puse dienos. Derédamasis dél zalos atlyginimo nukentéjusiajam, teisininkas pa-
teiké kaltojo vairuotojo draudikui sitilyma taikiai uzbaigti ginc¢a iSmokant dviratininkui
250 000 dol. kompensacija. Teisininkas nezinojo galimos maksimalios iSmokos dvirati-
ninkui sumos dydzio, bet pasaké klientui, kad maksimali galimos kompensacijos suma
yra 250 000 dol., nors i tikryjy buvo 1 000 000 dol. Vairuotojo draudikas teiké dvira-
tininkui skirtingus sitlymus, mazesnius negu 250 000 dol., su kuriais teisininkas dvi-
ratininkui rekomendavo sutikti, bet klientas vis atsisakydavo. Galiausiai, pries pat bylos
nagrinéjima teisme, kai teisininkas pareiské klientui, kad byla teisme bus pralaiméta,
nes vairuotojas pareiské pries susidiirimg nepastebéjes kelyje nei dviracio, nei dvirati-
ninko, klientas sutiko uzbaigti ginca taikiai gaves 160 000 dol. kompensacija. Fishman
v. Brooks, 396 Mass. 643, 487 N.E.2d 1377 (1986). Prieiga per interneta: <http://
www.legalmalpracticelawreview.com/uploads/file/Fishman%20v_%20Brooks%

20396%20Mass%20643%20%281986%29.pdf> (2013-08-26).
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matyti dél pasiekto susitarimo klientui ateityje galin¢iy kilti prievoliy
(pvz., mokesciy mokéjimo).

1.2.6. Teisininko pareiga laikytis deryby proceso
konfidencialumo

Manytina, kad teisininko pareiga derétis saziningai, protingai ir kom-
petentingai dar apima reikalavimg laikytis konfidencialumo dél per
privacius pasitarimus su klientu i$sakomy nuomoniy, atskleidziamos
informacijos, kliento finansinés padéties ar gebéjimo derétis, jo sil-
pnyjy viety ir pan. Net dél neatsargumo per derybas atskleidus kon-
fidencialig informacija klientui gali buti padaryta zalos. Nors dery-
bininkas ir tiki, kad tam tikros konfidencialia laikytos informacijos
atskleidimas oponentui padéty padaryti pazangg derybose, pirmiausia
turéty gauti kliento leidimg tokia informacijg atskleisti kitai Saliai.
Jeigu derybininkas abejoja, ar tam tikra informacija apie klientg yra
konfidenciali, arba néra tikras dél to, ar klientas pritarty tokios in-
formacijos atskleidimui oponentui, $ig informacija jis turéty laikyti
konfidencialia ir be kliento aiskiai iSreiksto sutikimo jos neatskleisti
oponentui.

Kaip turéty elgtis teisininkas, jeigu konfidencialios informaci-
jos iS oponento gavo atsitiktinai (pvz., rado neapdairiai oponento ant
deryby stalo tarp kity popieriy palikta dokumenty arba per klaida
atsiysta elektroniniu pastu)? Buty sazininga, jeigu teisininkas, gaves
konfidencialy dokumentg, suprasty arba turéty suprasti, kad sis doku-
mentas buvo per klaidg paliktas arba atsiystas oponento, ir susilaikyty
nuo detalaus Sios medziagos nagrinéjimo, operatyviai pranesty do-
kumento savininkui arba siuntéjui apie tokios informacijos turéjimg
ir laikytysi oponento duoty nurodymuy dél tolesnio disponavimo §ia
medziaga. Nors i§ kiekvieno derybininko, net ir teisininko, kuris yra
saistomas profesinés etikos taisykliy, tikétis tokio s3ziningo elgesio
bty gana naivu. Atrodyty, kad tokiu atveju saziningas derybininko
elgesys yra tik jo sazinés reikalas, vis délto reikéty atkreipti démesj,
kad deryby etika yra svarbesné padiam teisininkui, nei jo klientui,
todél jis turéty atsakingai numatyti savo elgesj per derybas. Be to,
neetiskas derybininko elgesys yra priezastis quid pro quo elgtis ir opo-
nentams, o tai tiesiog pasunkina deryby eiga ir bendradarbiavimg,
derybininky pasitikéjimg vienas kitu.
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Dar vienas svarbus teisiniy deryby konfidencialumo aspektas — infor-
macijos, atskleistos per derybas, apsauga nuo paviesinimo. Derybos
dazniausiai yra vedamos ,,be protokolo®, nes tai skatina deryby Sa-
lis atskleisti informacija, teikti sitlymus, taikyti nuolaidas, kuriy jos
niekada nedaryty, jeigu deryby procesas vykty viesai (pvz., teiséjo
akivaizdoje). Deryby proceso konfidencialumas leidzia Salims pasi-
traukti i§ deryby nepabloginus savo padéties net tada, kai per derybuy
procesg jos pripazjsta savo kalte arba sutarties pazeidimg. Kita vertus,
zvelgiant iS teisinés perspektyvos, kas galéty uztikrinti per savaime
suprantamas derybas ,,be protokolo® atskleistos informacijos konfi-
dencialumg? Tam tikrais atvejais visi deryby dalyviai galéty sudaryti
radytinj susitarima, kuriuo jsipareigoty saugoti deryby proceso kon-
fidencialumg ir niekur kitur nesinaudoti jame atskleista informacija
(deryby tikslais parengtais dokumentais, Saliy pateiktais sitlymais,
pareikStomis nuomonémis, padarytais pareiskimais ar prisipazinimais
ir pan.), jskaitant draudimg $ig informacija naudoti teismo ar arbitrazo
procesuose, nebent visi deryby dalyviai su tuo ateityje sutikty. Kartais
j tokius susitarimus yra jtraukiamos sankcijos (pvz., baudos) uz kon-
fidencialumo jsipareigojimy pazeidimg. Kita vertus, net ir tokiy su-
sitarimy buvimas nepadeda uztikrinti, kad konfidenciali informacija
nenutekés j vieSumg ar véliau nebus panaudota teismo procese. Skir-
tingai nuo mediacijos proceso metu gauty duomeny®, niekas nedrau-
dzia teismui priimti kaip jrodymus civilinéje byloje deryby procese
gautus duomenis, bet derybos yra mediacijos proceso pagrindas, t. y.
derybos padedant tre¢iajam asmeniui-tarpininkui. Zvelgiant i§ ginco
saliy perspektyvos — mediacija joms yra biitent tarpusavio derybos,
kurias palengvina mediatorius. Dél to manytina, kad pagal analogija
draudimui priimti civilinéje byloje kaip jrodymus mediacijos metu
atskleistus duomenis, teismai kaip jrodymy neturéty priimti byloje ir
duomeny, gauty deryby procese, kuriame mediatorius nedalyvauja.
Ateityje jstatymy leidéjui bty galima pasitlyti iStaisyti Sia spraga ir

8 LR civilinio proceso kodekso 177 str. 5 d. numatoma, kad duomenys, gau-

ti taikinamojo tarpininkavimo procediiros metu, negali bati jrodymais civiliniame
procese, i$skyrus Civiliniy gincy taikinamojo tarpininkavimo jstatyme numatytus
atvejus. Lietuvos Respublikos civilinio proceso kodekso patvirtinimo, jsigaliojimo
ir jgyvendinimo jstatymas. Civilinio proceso kodeksas. Valstybés Zinios, 2002-04-06,
Nr. 36-1340.

60



1.3. Teisiniy deryby rasys

papildyti Civilinio proceso kodeksa® 177 str. nauja dalimi, kurioje
numatomas draudimas kaip jrodymus byloje priimti duomenis, gau-
tus Saliy deryby dél ginco i$sprendimo procese.

1.3. TEISINIU DERYBU RUSYS

Kadangi teisinés derybos vyksta palaikant pacius jvairiausius teisinius
santykius, jas tikslinga suskirstyti j rtsis pagal teisiniy santykiy, dél
kuriy Sios derybos vyksta, pobudj. L. L. Teply nustato Sias pagrindi-
nes teisiniy deryby rasis:

1) palaikant sutartinius santykius;

2) vykstant civiliniams gincams;

3) sprendziant darbo gincus;

4) baudziamosiose bylose;

5) vykstant skyrybuy ir Seimos gincams;

6) tarptautines teisines derybas®.

Nors manytina, kad remiantis Sia klasifikacija negalima sudaryti
teisiniy santykiy, dél kuriy vyksta teisinés derybos, i§samaus sgraso ir
nurodyti rasiy pavadinimy korektiskumo, vis délto minétasis skirsty-
mas yra jdomus tuo, kad kiekvienoje i$ kategorijy leidzia pabrézti tam
tikra teisiniy deryby specifika.

Teisinés derybos palaikant sutartinius santykius dar tiksliau galéty
buti pavadintos ikisutartinémis derybomis, nes vyksta iki sutarties suda-
rymo. Tokiy deryby tikslas —sudaryti sutartj. Net ir tuo atveju, kai Sa-
lys derasi dél jau sudarytos sutarties keitimo, Saliy derybos dél kitokiy
sutarties salygy irgi galéty buti laikomos ikisutartinémis derybomis.
IS ikisutartiniy deryby iSplaukiantys susitarimai yra nukreipti j saliy
elgesio taisykliy ateityje, jy teisiy ir pareigy nustatymga.

Kuo yra ypatingos ikisutartinés derybos? Pirma, kaip nurodo
L. L. Teply, dauguma ikisutartiniy deryby vyksta bendruoju saliy
sutarimu, todél kiekviena i$ Saliy turi teise pasitraukti i§ deryby ir

8 Lietuvos Respublikos civilinio proceso kodekso patvirtinimo, jsigaliojimo ir

igyvendinimo jstatymas. Civilinio proceso kodeksas. Valstybés Zinios, 2002-04-06,
Nr. 36-1340.
8  Tepry, L. L., p- 19.
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net sudaryti sutartj su kitu asmeniu®. Tokig pozicija padeda pagristi
klasikiné ofertos ir akcepto taisyklé, kad sutartiné atsakomybé nekyla
iki to momento, kol oferta yra akceptuojama, todél iki akceptavimo
oferentas gali bet kada atSaukti savo oferta. Vadinasi, ikisutartiniy san-
tykiy Salys gali bet kuriuo metu ir dél bet kokios priezasties nutraukti
derybas, o deryby nutraukimo islaidos tenka jas patyrusioms Salims®.
Tokia praktika budinga bendrosios teisés tradicijos valstybéms, bet
kontinentinés teisés tradicijos valstybése minétoji taisykleé turi iSimciy.
Kuo toliau Salys pazengia per ikisutartines derybas, tuo sunkiau yra
i$ jy pasitraukti, o nepagrjstas atsisakymas sudaryti sutartj, dél kurios
salys rimtai deréjosi ir pasieké principinj susitarimg, sukelia neigiamy
teisiniy padariniy be pateisinamy priezas¢iy i§ deryby pasitraukusiai
Saliai. Atsakomybé uz nesgziningg elgesj palaikant ikisutartinius san-
tykius ir netinkama deryby vedimg numatyta daugelyje Europos saliy
(pvz., Vokietijoje, Graikijoje, Italijoje, Ispanijoje, Prancuzijoje), Eu-
ropos sutarciy teisés principuose, UNIDROIT®*. Remiantis Lietuvoje
jtvirtintu teisiniu reglamentavimu® ir suformuota teismy praktika®,
galima spresti, kad ir Lietuvoje yra taikoma nesgziningo saliy elgesio
per derybas draudimo taisyklé.

Antra, kadangi derybos yra orientuotos j santykiy karimg ir san-
doriy sudarymg, per ikisutartines derybas Salys kur kas reciau elgiasi

87 Tepry, L. L., p- 20.

8 AmBrasienk, D.; CIRTAUTIENE, S. Tkisutartinés atsakomybés kvalifikavimo proble-

ma: sutarting, deliktiné ar sui generis. Jurisprudencija, 2008, 10: 53.

89 Ten pat.

% Remiantis LR civilinio kodekso 6.163 str. 2 d., Salys turi teise laisvai pradeéti
derybas bei derétis ir neatsako uz tai, kad nepasiekiamas 3aliy susitarimas. Salis, kuri
pradeda derybas dél sutarties sudarymo ar derasi nesaziningai, privalo atlyginti kitai
Saliai padarytus nuostolius.

91 Lietuvos Auki¢iausiojo Teismo Civiliniy byly skyriaus 2005 m. sausio 19 d. nu-
tartis civ. byloje Nr. 3K-3-38. Teismy praktika, 2005, p. 23. Prieiga per internety:
<http://www.infolex.lt/tp/46492> (2018-08-08); Lietuvos Auksciausiojo Teismo Ci-
viliniy byly skyriaus plenarinés sesijos 2006 m. lapkri¢io 6 d. nutarimas civ. byloje
V. S. v. A. N., Nr. 3K-P-382/2006. Priciga per internety: <http://www.infolex.lt.
skaitykla.mruni.eu/tp/67801> (2018-08-08); Lietuvos Auks¢iausiojo Teismo Civiliniy
byly skyriaus 2018 m. geguzés 10 d. nutartis civ. byloje Nr. e3K-3-209-695/2018.
Prieiga per internety: <http://www.infolex.lt.skaitykla.mruni.eu/tp/1599851> (2018-
08-08) ir pan.
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agresyviai, jos stengiasi pasiekti susitarimy jtikinéjimo ir bendradar-
biavimo bidu. Sios praktikos i§imtj galéty sudaryti atvejai, kai aliy
padétis yra akivaizdziai nelygiaverté (pvz., viena i$ aliy yra monopo-
lininkas, turintis galimybe diktuoti savo deryby salygas).

Placiai deryby sprendzZiant civilinius gincus kategorijai, kuri pagal
Lietuvoje galiojancias bendrosios kompetencijos teismy teismingu-
mo taisykles galéty apimti ir individualius darbo gincus bei skyryby
ir seimos gincus, budinga tai, kad nesékmeés atveju daugelis i$ jy ga-
léty buti perduota spresti treCiajam asmeniui, turinc¢iam jgalinimus
spresti tokj gin€a (pvz., teismui, arbitrazui). Toks nuolat per dery-
bas ,kabantis” teismo arba arbitrazo Damoklo kardas neiSvengiamai
daro jtaka ir paciam deryby procesui — jam vykstant ginco Salys itin
daug démesio skiria per panasaus pobudzio gincus suformuotai teis-
muy praktikai, esan¢iam teisiniam reglamentavimui ir jo palankumui
ar nepalankumui vienai i§ ginco Saliy. ReikSmingas vienos i§ Saliy
argumentas neretai yra grasinimas kreiptis j teisma, jeigu kita Salis per
derybas nenusileis. Kai ginco Salys derasi jau prasidéjus teismo pro-
cesui, teismas taip pat gali daryti jtaka Saliy deryboms — pavyzdziui,
neatsizvelgdamas j Saliy valig nustatyti deryby laiko limitg (paskirti
teismo posédzio, kuriame planuojama byla nagrinéti is esmés, daty).
Vadinasi, nieko keisto, kad per tokias derybas galima sulaukti kur kas
agresyvesnio derybininky elgesio, nei per ikisutartines Saliy derybas.

Idomu matyti tai, kad gincy sprendimas iki teismo ir teisme daro
itaka teisininky pasirenkamam deryby elgesio modeliui. Teisininkai,
kurie specializuojasi sutarc¢iy sudarymo srityje neperzengdami teismy
slenkscio, yra jprate j derybas zitréti kaip i skirtingy poreikiy deri-
nimo process, o ju pasirenkamas deryby elgesys is esmés skiriasi nuo
kolegy teisininky, kurie dazniausiai atstovauja klientams spresdami
civilinius gincus teismuose ir neretai j derybas zitri kaip j dar viena
kovos areng. Pirmieji nattraliai renkasi konstruktyvesne deryby ve-
dimo strategija, orientuoty j ginco Saliy interesy suderinimg ir susi-
tarimo sudaryma, o antrieji labiau orientuojasi j rungimasi ir deryby
laiméjima.

Derybos darbo gincuose arba, tiksliau pavadinus, kolektyvinés dery-
bos darbo teiséje yra socialinés partnerystés tarp darbuotojy bei darb-
daviy atstovy viena i$ rasiy ir Sioms deryboms buidinga tai, kad jos
vyksta tarp tarpusavyje priklausomy asmeny (darbdavio ir darbuoto-
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ju), kuriuos sieja pagal teisés aktais nustatytas taisykles palaikomi il-
galaikiai santykiai®®. Nors per kolektyvines derybas iSoriskai derasi dvi
salys, deryby procesas ir jy rezultatas paprastai daro jtaka didesniam
zmoniy skai¢iui, todél yra sudétingesnis, sunkiau valdomas bei uzima
daugiau laiko. Remiantis Darbo kodekso 188 str. 8 d. nuostatomis,
kolektyvinés derybos turi vykti saziningai ir negali bati vilkinamos.
Kadangi kolektyvinés sutartys gali buti nacionalinés (tarpSakinés),
teritorinés, Sakos, darbdavio ir darbovietés lygmens, atitinkamai ir
kolektyvinés derybos gali vykti butent tokiais lygmenimis (Darbo
kodekso 191 str.). Jeigu abiem ginco $alims nepavyksta susitarti per
kolektyvines derybas, jy gali laukti rimti neigiami padariniai: darbuo-
tojai gali paskelbti streika, darbdavys gali uzdaryti jmone, todél abi
Salys yra labai suinteresuotos susitarti. Nors ir kyla nemazai jtampos,
minétosios derybos yra pozityvaus pobudzio, t. y. vyksta siekiant su-
daryti kolektyvine sutartj susitariant, kaip bus dirbama toliau ir ko-
kiomis sglygomis.

Derybos baudziamosiose bylose yra placiai paplitusios bendrosios
teisés sistemos valstybése. Anot L. L. Teply, JAV baudziamosios by-
los yra baigiamos sutartimis taip pat daznai, kaip ir civilinés®. Au-
torius nurodytgja praktika paaiskina tuo, kad valstybé per derybas
baudziamosiose bylose uzima galios pozicija, todél pazeidéjai is teis-
mo proceso negali tikétis daugiau negu i§ deryby. Be to, susitarimus
baudziamosiose bylose skatina ir praktinis aspektas — jeigu daugelis
byly nesibaigty susitarimu, teismai buty perkrauti baudziamosiomis
bylomis*. Kokiais klausimais deramasi baudziamyjy nusizengimy
ir nusikaltimy bylose bendrosios teisés sistemos valstybése? Gyne-
jas gali siekti jtikinti prokurorg, kad Sis iSvis nepareiksty kaltinimy
ginamajam; kad pastarasis rekomenduoty pazeidéjui skirti bausmés
vykdymo atidéjima; kad jo ginamasis buty atleistas nuo atsakomy-
bés mainais uz reikSmingy parodymy davimg kitose baudziamosiose
bylose; gali derinti kaltés pripazinimo sandorj (pastaruoju atveju pa-
zeidéjas gali tikétis Svelnesnés bausmeés uz savo padarytyg pazeidimy);

92 Kolektyviniy deryby tvarka Lietuvoje reglamentuoja LR darbo kodekso 188 straips-

nis. Lietuvos Respublikos darbo kodekso patvirtinimo, jsigaliojimo ir jgyvendinimo
istatymas. TAR, 2016-09-19, Nr. 23709.
9% Tepry, L. L., p. 26.

9 Ten pat.
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derétis dél jrodymy priimtinumo ir lygtinio paleidimo rekomendaci-
jos®. Lietuvoje minétyjy klausimy sprendimas priklauso nuo esamuy
teisiniy pagrindy ir salygy, bet ne nuo gynéjo deryby jgudziy, todél
nelaikomas derybomis. Baudziamajame kodekse” yra numatytos tam
tikros galimybés atleisti asmenj nuo baudziamosios atsakomybés, su-
$velninti atsakomybe esant lengvinancioms aplinkybéms, susitaikyti
su nukentéjusiuoju (Baudziamojo kodekso 36—40 straipsniai). Taiki-
nimasis pagal Baudziamojo kodekso 38 straipsnj vyksta deryby budu,
bet ne su prokuroru, o tarp nukentéjusiojo ir pazeidéjo. Lietuvos bau-
dziamajame procese nenumatoma jokiy prokuroro ir gynéjo deryby
galimybiy. Prokuroras yra pareigtinas, kontroliuojantis ikiteisminj ty-
rimg, jo atlikima, neperzengdamas jstatymo riby sprendziantis gynéjo
prasymus (tenkinti arba atmesti, priimti arba nepriimti). Jo galimybés
ir funkcijos yra grieztai apibréztos jstatyme ir neapima deryby.

Derybos skyryby ir Seimos gincuose dazniausiai yra nukreiptos i
ateit, siekiant nustatyti Seimos nariy teises ir pareigas, jy tarpusavio
gyvenimo ir sugyvenimo taisykles. ISskirtiné Siy deryby ypatybé —
stiprus emocinis fonas, deryby jtaka treciyjy priklausomy asmeny
(pvz., nepilnameciy vaiky) teiséms ir pareigoms. Sios rasies derybo-
se Salys turéty atsizvelgti | teismy suformuoty praktika sprendziant
Seimos gincus, vaiko teisiy apsaugos srityje veikianciy specializuoty
valstybés institucijy iSvadas ir rekomendacijas. Pavyzdziui, rekomen-
duojamg islaikymo nepilnameciam vaikui sumos dydj, vaiko bendra-
vimo su vienu i§ atskirai gyvenanciy tévy tvarka.

Tarptautinés teisinés derybos — dar viena svarbi teisininky vedamy
deryby rusis sprendziant gincus, kylancius i$ tarptautinés vieSosios
teisés, arba iS tarptautinés privatinés teisés. Atsizvelgiant | tai, kad
pirmieji gincai kyla tarp suvereniy valstybiy ir tarp kity tarptautinés
teisés subjekty, $iy tarptautiniy teisiniy deryby isskirtinumas — politi-
nis deryby kontekstas. Gincams, kylantiems i$ tarptautinés privatinés
teisés, budingas uzsienio (tarptautinis) elementas (pvz., subjektas arba
objektas). Tarptautiniy teisiniy deryby sudétinguma lemia besideran-
Ciyjy kulttiriniai, kalbos, religijos, vertybiy ir panasts skirtumai.

% Ten pat.

% Lietuvos Respublikos baudziamojo kodekso patvirtinimo ir jsigaliojimo istaty-

mas. Valstybés Zinios, 2000, Nr. 89-2741.
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Pabréztina, kad Sioje knygoje nagrinéjamos teisinés derybos pir-
miausia suprantamos kaip civiliniy ginéy plac¢igja prasme (jskaitant,
bet neapsiribojant Seimos bei darbo gincy) teisinés derybos, nebent
tekste buty aiskiai nurodyta kitaip. Tokj pasirinkimg lémé Siy derybuy
iSskirtinumas — didziausia Salims suteikiama elgesio laisvé ir placiau-
sias dispozityvumas, autorés moksliniai interesai bei praktinio darbo
patirtis sprendziant civilinius gincus.

Kai kurie autoriai mano, kad svarbu skirti pozityvaus pobudzio tei-
sines derybas, kuriy tikslas yra sudaryti sandorj bei uzmegzti santykius,
ir negatyvaus pobudzio teisines derybas, t. y. negatyvy atspalvi (emocijy
ir jausmy pozitriu) turindias derybas, kuriy tikslas — nuslopinti konf-
likta, iSspresti gincéy ir sutaikyti Salis”. Koncepcinis deryby sudarant
sandorius ir deryby sprendziant gincus skirtumas yra nereikSmingas.
Juo labiau kad ir deryby sudarant sandorius, ir deryby sprendziant
gincus yra labai panasus teorinis pagrindas —jos vyksta bendraujant ir
keiciantis informacija apie Saliy poreikius, norus bei jsivaizduojamas
santykiy perspektyvas®. Kita vertus, skirtumas tarp deryby sudarant
sandorius ir deryby sprendziant gincus gali buti reikSmingas renkan-
tis atitinkamg elgesio per derybose strategijg ir deryby stiliy. Dery-
bos sprendziant gincus jprastai yra priesiskos, gana daznai jos vyksta
suvokiant teismo proceso, kurj gali bet kada inicijuoti i$ deryby pa-
sitraukianti Salis, grésme®. Per tokias negatyvaus pobudzio derybas
salys neretai viena kitai grasina, gali kalbéti pakeltu tonu, o kartais
net manipuliuoti viena kita. Derybos sudarant sandorius paprastai
vyksta Salims vengiant tokio destruktyvaus elgesio kaip grasinimai,
manipuliavimas ar blefas. Derybininky elgesj per pozityvaus pobi-
dzio derybas buty galima palyginti su planuojancios susituokti poros
derybomis dél vedyby sutarties sudarymo, o per negatyvaus pobiidzio
derybas — su sutuoktiniy, kurie ketina nutraukti santuoka, derybas
sudarant sutartj dél santuokos nutraukimo padariniy.

97 KovacH, K. K. Mediation: Principles and Practice. 2 ed., St. Paul, Minnesota:

West Group, 2000, p. 148—149.

% RuskiN, L. L.; WESTBROOK, J. E. Dispute Resolution and Lawyers. 2 ed., St.Paul,

Minn.: West Publishing Co., 1997, p. 148.
9 Leeson, S. M.; JounstoN, B. M. Ending It: Dispute Resolution in America —
Decsriptions, Examples, Cases, and Questions. Cincinnati, Ohio: Anderson, 1988,

p. 103.
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Deryby skirstymas j paskirstomgsias ir integracines leidzia j jas pa-
zvelgti dar vienu aspektu. Remiantis D. G. Giffordo sitlomu skirs-
tymu'®, vykstant paskirstomosioms deryboms ginco Salys susiduria
su tarpusavio interesy konfliktu dél riboto kiekio gériy (pinigy, i$-
tekliy ir pan.). Skirstant kurj nors gérj vienos Salies laiméjimas ne-
iSvengiamai tampa kitos Salies pralaiméjimu. Paskirstomosios dery-
bos — tai klasikinés pirkéjo ir pardavéjo derybos dél prekés kainos.
Tokios derybos dar vadinamos ,,nulinés sumos zaidimais®, derybomis
»laiméjai-pralaiméjai®'® arba linijinémis derybomis'™. Integracinés
derybos vyksta tada, kai ginco Saliy interesai néra kardinaliai prie-
Singi ir vienos i$ Saliy interesy maksimizavimas nereiskia kitos Salies
interesy minimizavimo. Salys iesko riboto kiekio gériy paskirstymo
alternatyvy, kurios galéty patenkinti kiekviena i§ Saliy nenuskriau-
dziant kitos. D. G. Giffordas pateikia tokj integraciniy deryby pavyz-
dj — darbuotojy ir jmonés vadovybés derybos dél pelno paskirstymo,
kai susitariama dél darbuotojy motyvacinés sistemos, kuri leidzia ne
tik patenkinti darbuotojy interesus mokant priedg uz papildomai pa-
gaminty produkcija, bet ir atitinka vadovybés interesg didinti darbuo-
tojy darbo nasumg'®. Tokios derybos kartais dar vadinamos ,,nenu-

arba derybomis ,,laiméjai-laiméjai“!®. Kita
“104 arba deryb Wl 1 jai<ie, Kit

linés sumos zaidimais
vertus, skirstymas j paskirstomgsias ir integracines derybas labiau at-
spindi derybininko pozitrj j derybas, bet ne paciy deryby ypatybes.
Juk net minétasis D. G. Giffordo darbuotojy ir jmonés vadovybés
deryby pavyzdys yra ne kas kita kaip derybos dél riboto kiekio gé-
rio — pelno paskirstymo. Nurodytoje situacijoje derybininky pozitiris
i paskirstomg pelng skiriasi nuo pardavéjo ir pirkéjo deryby tuo, kad
yra randama alternatyva fiksuoto dydzio ,,pyrago dalyboms — pelnas
dalijamas tokiu budu, kad abi Salys laiméty i$ tam tikro laiko perspek-

100 Giprorp, D. G. Legal Negotiation Theory and Practice. 2 ed., Thomson/West:

St. Paul, 2007, p. 14—15.

101 Exon, S. N. Advanced guide for mediators. Lexis Nexis, 2014, p. 53.

102" Kovach, K. K. Mediation: principles and practice. 3 ed., St. Paul, Minnesota:

West Group, 2004, p. 195.

103 Ten pat., p. 15.

104 Rarrra, H. The art and science of negotiation. Harvard University Press, 1982,

p- 1.
105 Exon, S. N. Advanced guide for mediators. Lexis Nexis, 2014, p. 54.
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tyvos. Galimybe spresti gincus tenkinant abiejy Saliy interesus arba
»integracinj potenciala” galima matyti daugeliu atvejy, kurie i$ pirmo
zvilgsnio gali atrodyti visiSkai paskirstomieji. Klasikinis dviejy sesery
deryby dél apelsiny pavyzdys tai jrodo geriausiai — derybos dél apel-
siny iS esmés yra derybos dél riboto kiekio gériy — dviejy apelsiny,
kurie geriausiu atveju bus paskirstyti seserims per puse (kiekviena i3
sesery tokiu atveju bus patenkinta 50 procenty), blogiausiu — viena
i$ sesery gaus abu apelsinus (gaus 100 procenty), o antroji — liks be
nieko (gaus 0 procenty), jeigu j Sias derybas bus zitrima tik kaip j
paskirstomasias. Kita vertus, radus Siose derybose sprendimg vienai i$
sesery atiduoti jai reikalingg abiejy apelsiny minkstima sultims spaus-
ti, o kitai —abiejy apelsiny zievele pyragui pagardinti, ir viena, ir kita
sesuo laimés derybas 100 procenty. Taip sesery gincas bus iSsprestas
efektyviausiai. Neatsitiktinai derybininko pastangos rasti integracinj
deryby potencialg literattroje dar vadinamos ,,problemy sprendimo*
pozitriu j derybas'®, arba ,principinémis derybomis” (derybomis
dél esmés). ,,Principinés derybos® kaip naujas deryby metodas buvo
sukurtas ir pateiktas autoriy R. Fisherio ir W. Ury Harvardo dery-
by projekte!””. Vadinasi, teisingiau buty kalbéti apie derybininky pa-
skirstomajj ir integracinj arba problemy sprendimo pozitirj | derybas,
bet ne apie deryby skirstyma j paskirstomasias ir integracines.

1.4. TEISINIU DERYBYU NAUDA

Teisinés derybos néra toks paprastas procesas, kaip gali atrodyti i$ pir-
mo Zvilgsnio. Sios derybos yra emociskai sudétingas, jtampos kupi-
nas procesas vien dél to, jog derybininkas niekada negali buti tikras,
kad kita $alis neblefuoja; paskirstomi gériai ir jy verté oponentui yra
nustatyti teisingai; derédamasis jis nenusileis daugiau, negu biity pri-
verstas tai padaryti teismo sprendimo pagrindu; deryby metu nebus
suformuota nauja teismy praktika ginco klausimu, kuri pakeis deryby
jégy balansg; oponentas derybomis nesiekia savanaudisky tiksly (pvz.,

16 Girrorp, D. G. Legal Negotiation Theory and Practice. 2 ed., Thomson/West:

St. Paul, 2007, p. 15.

07 FisHer, R.; Ury, W,; PatTON, B. Getting to yes: negotiating agreement without

giving in. 2 ed., New York: Penguin, 1992.
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nori suzinoti daugiau informacijos, iSgauti oponento kaltés arba pa-
daryty klaidy pripazinimg, uzvilkinti ieskovo kreipimgsi su ieskiniu
i teismg arba tiesiog parodyti savo galig ir taip pakirsti derybininko
pasitikéjima savo pasirinktos pozicijos teisingumu); oponentas jvyk-
dys prisiimtus jsipareigojimus, kai derybininkas jvykdys savuosius;
oponento dosnus sitlymas nevirs Trojos arkliu, kai tik derybininkas jj
negrjztamai priims. Be to, derybininkas negali i$ anksto zinoti, kokiy
veiksmy imsis oponentas, nes ne visi derybininkai ir ne visada elgiasi
racionaliai bei saziningai. Kai kurie i§ jy (pvz., asilai pagal jau mi-
nétgja animalisting derybininky klasifikacija'®) net negali paaiskinti,
kodél per derybas padaré viena ar kita Zingsnj. Zvelgiant i§ tokios
teisiniy deryby perspektyvos, kyla abejoniy, ar ne pernelyg itemptas
ir nenuosirdus yra Sis procesas, gal biity ramiau ginc¢a spresti teisme
ar arbitraze zinant ne tik iSsamiai proceso kodekse aprasytas zaidimo
taisykles, kurios daugiau ar maziau yra skirtos teisingumui, saZinin-
gumui ir protingumui uztikrinti, bet ir turint trecigjj nepriklausoma
ir neSaliska asmenj (teiséja ar arbitrg), kuris prizitri ir uztikrina pro-
ceso taisykliy laikymasi.

Kaip jtikinti paCiam save, oponentg ar klienta, kad derybos yra
naudingas procesas ir nereikéty bijoti jo taikyti. Norint atsakyti j §j
klausima, galima pateikti keletg argumenty:

- derybomis galima iSvengti binarinio pobtidzio!®” teismo ar ar-
bitrazo sprendimo ir pasiekti kiirybinga susitarima, t. y. tokj,
kurio teismas ar arbitrazas niekada nepriimty;

- derybomis galima uzbégti uz akiy neprognozuojamam teismo
ar arbitrazo sprendimui, kai bylos baigtis néra aiski, ir tokiu
budu isvengti rizikos visiskai arba i§ dalies pralaiméti ginca,
patirti bylinéjimosi islaidy;

- derybos paprastai vyksta spariau negu teismo ar arbitrazo
procesas, todél leidzia sutaupyti laiko ir pinigy ginco spren-
dimo procesui;

108 7r. i¥na$g Nr. 34.
109 p H. Gulliverio Zodziais tariant, ,teismo sprendimas turi ,,arba/arba® pobu-
dj [...], todél sprendziant ginca daugiausia naudojamos ,balto® ir ,juodo® sgvokos.
Dél sios priezasties teismo sprendimas savo esme tampa ,,binarinis*. GULLIVER, P. H.
Disputes and negotiations: a cross-cultural perspective (Studies on law and social

control). Academic Press, 1979, p. 13.
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- derybose néra treCiojo asmens, nuo kurio valios galéty pri-

klausyti ginco baigtis, derybos — tik paciy ginco Saliy reikalas;

- derybos leidzia uzbaigti gin¢g iSvengiant visuomenés déme-

sio, i$saugant konfidencialumay;

- ginco issprendimas derybomis leidzia Salims toliau palaikyti

tarpusavio santykius ir netapti vienas kitam priesu.

Zvelgiant i§ teisininko perspektyvos, gali biiti reikiminga ir tai,
kad operatyvus ginco sprendimas derybomis leidzia teisininkui dirbti
su kitais klientais arba kitomis bylomis.

Dél siy priezasCiy derybos yra siektinas ir sveikintinas procesas,
ypac tada, jeigu teisininkas $j procesg iSmano. Dél to kituose Sios kny-
gos skyriuose teisiniy deryby procesas bus analizuojamas skirtingais
aspektais, kiekvienas i3 jy tik dar karta patvirtins teisiniy deryby i$-
skirtinuma i3 kity deryby rasiy.
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IT skyRriUS. TEISINIU DERYBY STRATEGIJA, TAKTIKA IR STILIUS

Derybininky elgesys per derybas neretai yra apibtidinamas tokiais
zodziais: deryby taktika, deryby technika, deryby strategija, derybu
stilius. Siekiant nesupainioti $iy savoky, pirmiausia reikéty issiaiskin-
ti, ka jos i§ tikryjuy reiskia, koks tarp juy yra skirtumas ir tarpusavio
santykis.

Deryby taktika ir strategija i$ pirmo zvilgsnio yra panasios savo-
kos, bet jos vis délto skiriasi. Deryby taktika — tai metodai ir biidai,
konkrettis veiksmai, kuriais per derybas siekiama uzsibrézto tikslo.
Deryby strategija — tai bendras veikimo arba elgesio modelis, jgyven-
dinamas taikant skirtingas derybuy taktikas ir leidziantis pasiekti uz-
sibrézta deryby tiksla. Vadinasi, deryby strategija yra jgyvendinama
pasirenkant vieng arba kelias deryby taktikas. Pavyzdziui, teisininko
deryby strategija yra tokia — kuo greiciau ir kiek galima mazesnémis
sagnaudomis iSspresti esamg problemg ir per derybas pasiekti susitari-
ma, kuris bity geresnis, negu kliento turima alternatyva. Siuo atveju
deryby taktika buty numatomas detalus veiksmy planas, kaip strate-
gija bus jgyvendinama (koks bty pradinis pasitlymas, kokiy nuolai-
dy galéty padaryti derybininkas ir kada jos buty taikomos bei pan.).
Ta pati deryby strategija galéty buti pasiekta taikant visiskai skirtingas
derybuy taktikas. Juk problema galima iSspresti pasirinkus ne tik j ben-
dradarbiavimg, bet ir j rungimasi orientuotg taktika.

Deryby technika — tai toks derybininko elgesys, kuriuo siekia-
ma per derybas paskatinti pageidaujamg oponento elgesj (apie de-
ryby techniky jvairove iSsamiau bus kalbama atskirame Sios knygos
skyriuje)''?. Tai veiksmas, | kurj laukiama prognozuojamo atoveiks-
mio. Deryby technika yra dar smulkesné sgvoka, negu deryby takti-
ka. Tai dar viena i$ poveikio oponentui priemoniy greta kity deryby
jrankiy (pvz., argumenty, pazady, grasinimy ar jspé&jimy).

Ir pagaliau deryby stilius gali buti apibréztas kaip individualus de-
rybininko elgesio per derybas budas, kurj formuoja derybininko as-
meninés savybés ir patirtis. Kiekvienas zmogus i$ prigimties turi tam
tikry jam budingy savybiy: vienas yra draugiskas ir nelinkes konflik-
tuoti, o kitas noriai jrodinéja savo tiesa ir siekia pasirodyti virSesnis.
Atitinkamai, vieni yra a priori linke bendradarbiauti, o kiti — rungtis.
Savaime aisku, kad Zmogaus prigimtis reikSmingai veikia jo elgesj per

10" Pla¢iau apie deryby technikas r. 4 Sios knygos skyriy.
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derybas. Jeigu zmogus i$ prigimties yra draugiskas aplinkiniams, jam
labai sunku tapti manipuliuojanciu, grasinanciu, informacija slepian-
Ciu ir niekuo nepasitikin¢iu derybininku. Ir prieSingai — jeigu dery-
bininkas yra linkes vadovautis principu ,,viskas arba nieko®] jam bus
sudétinga dométis oponento poreikiais ir interesais, ieskoti krastuti-
niy deryby pozicijy ,aukso vidurio® Laikui bégant ir derybininkui
mokantis i§ savo klaidy, jaunatviskas maksimalistinis noras laiméti bet
kokia kaina gali mazéti arba priesingai — esant tam tikro amziaus ir su-
kaupus daugiau patirties, nepakantumas kito skirtingai nuomonei gali
didéti. Taigi deryby stilius yra veikiamas ir derybininko asmeninio
patyrimo. Deryby stiliaus negalima iSmokti, nes jis yra individualus ir
budingas tik konkreciam asmeniui. Deryby stilius nesusiformuoja per
valanda, jis nuolat tobulinamas derybininkui dalyvaujant derybose,
kuriose galima iSmokti deryby technikos, taktikos ar strategijos, bet
ne deryby stiliaus.

Pabréztina, kad literatiiroje néra bendros minétyjy savoky tai-
kymo sistemos. Neretai deryby taktika yra tapatinama su deryby sti-
liumi'"" arba su deryby strategija'®, o deryby strategija pavadinama
deryby modeliu'® ir pan. Manytina, kad kalbant apie derybininka,
kuris bendradarbiauja, rungiasi arba pakaitomis taiko bendradarbia-
vimo ir rungimosi veiksmus, kartu aptariama ir jo deryby taktika,
o ne strategija ar stilius. Juk nei stiliaus, nei strategijos nejmanoma
nuolat kaitalioti. Derybuy strategija yra bendra, o jai pasiekti galima
pasirinkti viena arba kelias deryby taktikas. Deryby stilius yra in-
dividualus asmens braizas, polinkis j tam tikra elgesio per derybas
Sablong (pvz., derybininkas yra linkes spresti gin¢g draugiskai) ir tai
jam yra labiausiai ,,prie Sirdies. Kita vertus, tikrasis deryby stilius gali
btti slepiamas taikant atitinkamas deryby taktikas (ekstremalaus pra-
dinio siulymo pateikimas ar nesutikimas daryti nuolaidy gali padéti
i$ prigimties draugiskam derybininkui paslépti kai kuriuos jo deryby
stiliaus trukumus atsizvelgiant j deryby situacija).

"M Payyzdziui, Craver, C. B., p. 9. Autorius teigia, kad yra trys deryby stiliai:

bendradarbiavimo (problemy sprendimo); rungimosi (priesiskas) ir rungimosi (prob-
lemy sprendimo).

112 Pavyzdziui, Tepry, L. L., p. 73-92.

'3 MenkEL-MEADOW, C. Toward another view of legal negotiation: the structure of
problem solving, p. 759.
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Remiantis konflikty valdymo mokslu', asmenys konfliktinéms
situacijoms spresti pasirenka tam tikrus elgesio btidus, kuriuos lemia
du aspektai:

- asmens atkaklumas sprendziant konflikta ir siekiant patenkinti

savo poreikius (aktyvus ar pasyvus) ir

- asmens motyvacija kooperuotis su kita Salimi sprendziant

konflikty ir pasirengimas tenkinti kitos konflikto Salies intere-
sus (didelé ar menka).

Pagal Thomo ir Kilmano sukurtg sistemg, konfliktams spresti ga-
lima rinktis penkis budus: rungimosi (privertimo), bendradarbiavimo
(problemos sprendimo), kompromiso (pasidalijimo), vengimo (pa-
sitraukimo) ir prisitaikymo (maliinimo)'. Siy konflikty sprendimo
budai pavaizduoti 3 paveiksle.

Kadangi derybomis yra iSsprendziami konfliktai, visas deryby
taktikas atitinkamai galima suskirstyti | rungimosi, bendradarbiavi-
mo, kompromiso, vengimo ir prisitaikymo. Nors literatiiroje galima
rasti ir kitokiy deryby taktiky klasifikacijy''®, manytina, kad $§i yra

iSsamiausia ir labiausiai moksliskai pagrjsta''’.

14 Thyomas, K. W. Thomas-Kilmann conflict mode instrument. Tuxedo, NY: Xi-

com, 1974, p. 8.

115

Ten pat.
16 Pavyzdziui, P. Giffordas deryby taktikas skirsto j tris riisis: rungimosi, bendradar-
biavimo ir miSriaja, kuria dar vadina ,,problemy sprendimo® P. Giffordas, A. Feidakis
ir A. Tsaoussi nurodo, kad galimi trys pozitriai i derybas: kietas, $velnus ir konteks-
tinis, t. y. priklausantis nuo situacijos. Femakis, A.; Tsaousst, A. Competitiveness,
gender and ethics in legal negotiations: some empirical evidence. International Ne-
gotiation, 2009, 14(3): 549. K. Reardon skirsto derybininkus pagal jy taikoma deryby
taktikg j keturias skirtingas grupes: analitikai (angl. analyzer), kurie susitelkia j logi-
ka, pateikia racionaliy argumenty ir teikia pirmenybe rezultatams; siekiantieji (angl.
achiever), kurie mégsta detaly deryby planavima, siekia kontroliuoti deryby procesa
ir koncentruojasi j rezultatus; skatintojai (angl. motivator), kurie naudodamiesi ku-
rybiSkumu skatina Saliy bendradarbiavimg, skatina inovatyvy oponenty mastyma;
tarpininkai (angl. mediator), kurie stengiasi uzmegzti santykius ir juos palaikyti, jdé-
miai klausosi kity, teikia pirmenybe konsensusui ir dirba generuodami bendra nau-
da. Rearpon, K. K. The skilled negotiator: mastering the language of engagement.
San Francisco: Jossey-Bass, 2004.

"7 Derybininky klasifikacija nurodytuoju pagrindu pasirinko ir R. J. Volkema, jis
pagal taikomg deryby taktikg skirsto zmones j penkias grupes: varzovai (angl. com-
petitor), prisitaikantieji (angl. accomodator), bendradarbiaujantieji (angl. collaborator),
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[k ] A O g )
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tenkinant

. Kompromisas
savo poreikius
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S
Zemas KOOPERAVIMASIS aukstas

atsizvelgimas

i oponento poreikius

3 paveikslas. Konflikty sprendimo budai
pagal Thomo ir Kilmano sistemg

Rungimosi deryby taktika — derybininkas labai aktyviai siekia
patenkinti savo poreikius oponento sgskaita. Savo tiksly jis siekia bet
kokia kaina. Rungimosi taktika taikantys derybininkai bendrauti pra-
deda pateikdami ekstremaly pradinj deryby sitlyma, kuriuo tikisi
ibauginti oponenty ir pasiekti tik vienai Saliai —jy klientui — naudingg
susitarimg. Jie dazniausiai grasina ir taiko kitas destruktyvias dery-
by technikas, patys uzimdami puolimo, o oponenta nustumdami }
gynimosi pozicija. Sie asmenys nuslepia sau nepalankig informacijs,
o palankig — atskleidzia norédami jtikinti priesininkg, kad jy dery-
by pozicija yra pranasesné. Rungimosi taktika pasirinke derybininkai
stengiasi jtikinti oponentg daryti vienasaliskas nuolaidas, nevengia jo
izeidinéti ar zeminti. Apibudinant $ig deryby taktika, reikéty pabréz-
ti, kad tik labai mazas skaicius sékmingy derybininky taiko iSimtinai
agresyvig ar net jzulia rungimosi deryby taktika. Ilgai trunkancios
derybos su piktais ir pagiezingais asmenimis vargina, daugelis Zzmoniy
neturi galimybés arba noro panasiomis pastabomis atsakinéti j tokiy

vengiantieji (angl. avoider) ir sickiantieji kompromiso (angl. compromiser). VOLKE-
MA, R. J. The negotiation toolkit: how to get exactly what you want in any business
or personal situation. Amacom, 1999, p. 60—63.
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zmoniy sarkazmg, todél neretai pasitraukia i$ tokiy ,,inkvizicinio® po-
btidzio deryby.

Prisitaikymo deryby taktika — derybininkas yra pasirenges aukoti
savo interesus siekdamas patenkinti oponento poreikius ir iSsaugoti
santykius. Prisitaikymo deryby taktika yra rungimosi taktikos prie-
Singybé. Prisitaikantis derybininkas paklusta kito derybininko valiai,
nepaiso savo poreikiy, susikoncentruoja j oponento interesus ir sutin-
ka su jo sitlymais arba laikosi jo nurodymuy, o kartais ir diktuojamy
salygy.

Vengimo deryby taktika — derybininkas ne tik nelinkes tar-
tis su oponentu, bet ir nesiekia ginti savo interesy. Atrodo, kad jis
diplomatiskai vengia derybuy, jas atitolina, apeina iki geresniy laiky
arba tiesiog pasitraukia i§ deryby iSvengdamas jy grésmeés. Paprastai
tokia taktika pasirenkama tada, kai derybininkas turi kity geresniy
alternatyvy, kaip patenkinti savo arba savo atstovaujamo asmens po-
reikius, negu jsitraukdamas j derybas. Neatsitiktinai yra sakoma, ,,ne-
siderék, jeigu neprivalai to daryti® Sig taktikg taikantis derybininkas
gali vengti ne tik kalbéti deryby klausimais, bet ir apskritai susitikti
su kitu derybininku. Kartais vengimo deryby taktika pasirenkama dél
to, kad nenorima susidurti su agresyviu derybininku arba pradéti su-
détingas derybas, kurstyti konflikto arba aiskiai iSsakyti savo nuomo-
ne diskutuojamuoju klausimu ir taip supriesinti pozicijas.

Bendradarbiavimo deryby taktika — derybininkas ne tik aktyviai
gina savo pozicija, bet ir yra suinteresuotas rasti bendra kalba su kitu
derybininku. Bendradarbiavimo taktika yra vengimo deryby takti-
kos priesingybé. Derybininkas stengiasi dirbti kartu su oponentu ir
pasiekti susitarimg, kuris tenkinty abi Salis. Taikant $ig taktika yra
iSsiaiskinami abiejy Saliy interesai ir poreikiai, stengiamasi placiau pa-
zvelgti | deryby objekta, siekiant ne ,,pyrago padalijimo®| bet ieskant
alternatyvy, kurios padéty padidinti deryby galimybes ir patenkinti
abiejy Saliy poreikius. Bendradarbiavimo taktika pasirinke derybinin-
kai bendrauti dazniausiai pradeda nuo realistiniy pozicijy, leidzianc¢iy
sukurti pozityvig deryby aplinks. Jie deda daug pastangy, kad islai-
kyty darnius santykius mandagiai ir profesionaliai diskutuodami. Tai
leidzia bendradarbiavimo deryby taktika taikantiems asmenims siekti
efektyviy susitarimy, i§ kuriy abi Salys gauty maksimalios naudos.
Jie remiasi objektyviais standartais siekdami sgziningy ir deryby da-
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lyviams abipusiai naudingy rezultaty, retai grasina ar taiko kitas de-
struktyvias deryby technikas, skirtas jbauginti oponenta, teikdami pir-
menybe bendradarbiavimui, tikisi pozityvios atsakomosios reakcijos.

Kompromiso deryby taktika — derybininkas néra labai suin-
teresuotas nei patenkinti savo poreikius, nei apginti oponento inte-
resus. Derybininko, pasirinkusio $ia taktika, tikslas — rasti abiem de-
rybininkams tinkamg sprendima, kuris is dalies tenkinty abiejy saliy
interesus. Siai taktikai galima skirti viduriniajg pozicijg tarp prisitai-
kymo ir rungimosi. Taikant $ig taktika, yra nusileidziama daugiau nei
rungiantis, bet maziau nei prisitaikant. Be to, Siuo atveju daugiau yra
dirbama su deryby objektu negu taikant vengimo taktika, bet ne taip
iSsamiai nagrinéjami visi klausimai kaip bendradarbiaujant. Kompro-
misas reiskia skirtumo dalybas, apsikeitima nuolaidomis arba greito
,vidurio® sprendimo radima. Vis délto reikéty pabrézti, kad neretai
nusileisti per derybas siekiant susitarimo derybininkui gali bati ne-
naudinga. Vadinasi, ieskoti kompromiso ne visais atvejais gali buti
priimtina deryby taktika.

I$ penkiy minétyjy deryby taktiky tik trys yra laikomos kons-
truktyviomis (bendradarbiavimo, kompromiso ir prisitaikymo), o li-
kusios dvi (rungimosi ir vengimo) — destruktyviomis!'®.

Savaime aiSku, kad nurodytasis deryby taktiky sristymas yra saly-
ginis, nes praktikoje derybininky elgesys paprastai yra jvairiy deryby
taktiky derinys. Jeigu derybininkas visada taikyty vienintele taktika,
ja buty galima lengvai atpazinti, perprasti ir sugalvoti buda, kaip jos
iSvengti arba panaudoti savo labui. Dél to veiksmingiau per derybas
lanksciai pasirinkti taktika arba keliy taktiky derinj atsizvelgiant j si-
tuacija. Naturalu, kad dél vieny deryby proceso aspekty gali tekti
rinktis rungimasi arba vengima, o dél kity — bendradarbiavimg ar net
prisitaikymga, jeigu tikimasi pasiekti susitarima.

Pavyzdziui, jeigu Salys per derybas nepasiekia susitarimo su vie-
nais derybininkais, jos yra laisvos bandyti tartis su kitais (pvz., pre-
kybos santykiai turint galimybe rinktis i§ keliy galimy pirkéjy arba
pardavéjy). Per kitas derybas nepasiekus susitarimo gali buti pradétas
teismo procesas arba zlungti sandoris. Sis veiksnys daro didele jtaka

'8 RunDE, C. E.; FLanaGan, T. A. Becoming a conflict competent leader: How you

and your organization can manage conflict effectively. San Francisco: John Wiley &

Sons, 2012.
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derybininky elgesiui, kai stengiamasi pasiekti bendrg susitarima. Tuo
atveju, kai vykstant diskusijoms negaunama norimo rezultato, bet
esama tam tikry alternatyvy, Salys nepuola j krastutinumus bandyda-
mos pasiekti bet kokj susitarimg, nors ir nepalanky. Kita vertus, jei-
gu néra kitokiy priimtiny varianty, derybininkai turéty maksimaliai
sutelkti savo pastangas ir pasiekti susitarimg. Vadinasi, yra akivaizdu,
kad astresné derybuy taktika, taikoma pirmajai nelabai rizikingai situa-
cijai, gali buti visiskai netinkama antrajai aprasytai situacijai.

Kai kurie santykiai, kaip antai dél deliktiniy pazeidimy, priskiriami
vienkartinio pobudzio klienty santykiams, o kiti, pavyzdziui, darbo ar
Seimos teisiniai santykiai, ypac susije su tévy ir vaiky tarpusavio santy-
kiais, yra testinio pobuidzio. Santykiy testinumas gali daryti jtaka ren-
kantis deryby taktika ar taktiky derinj. Tokiais atvejais patartina vengti
tokiy deryby taktiky, kurios galéty neigiamai paveikti tolesnius Saliy
santykius. Toks pat principas taikytinas ir tada, kai pasiekta susitarima
reikés vykdyti ilgesnj laikg, o ne trumpai (pvz., statyby rangos sutartis).

Neatsitiktinai, T. Schellingo nuomone, derybos yra skirtingos mo-
tyvacijos bendravimas'?. Kita vertus, pateiktoji klasifikacija, kuria re-
miantis buvo iSgrynintos atskiros deryby taktikos, leidzia geriau supras-
ti derybininky pasirinktos derybuy taktikos priezastis ir jy motyvacija.

Derindami skirtingas deryby taktikas, patyre derybininkai sten-
giasi, kad jy klientas gauty maksimaliag nauda, bet Sio tikslo siekia
iSradingai. Labai jdomus yra dviejy deryby taktiky — rungimosi ir
bendradarbiavimo — derinys. Skirtingai nei maziau patyre derybinin-
kai, kurie derybas jsivaizduoja kaip varzybas dél ,fiksuoto pyrago®
dalyby, kai vienos salies laiméjimas reiskia kitos pralaiméjima, misrios
deryby taktikos atstovai supranta, kad sudétinguose santykiuose Salys
gali skirtingai vertinti tuos pacius dalykus. Nors derybininkai sten-
giasi gauti daugiau derybose paskirstomy ir abiejy Saliy trokstamy
gériy, bet jie iesko ir bendry vertybiy. Derybininkai gana atvirai at-
skleidzia savo interesus, kad suteikty deryby dalyviams galimybe rasti
biisimaja bendrg nauda, bet kartu jie stengiasi iSsireikalauti ir dau-
giau numatytojo pertekliaus, negu kita salis noréty atiduoti. Deryby
taktiky bendradarbiavimo ir rungimosi derinj taikantys derybininkai
suvokia, kad maksimizuodami bendra naudg jie turi daugiau galimy-
biy savo klientams pasiekti palankiausia derybuy rezultata. Nors jie

19 Pagal Fells, Effective negotiation., p. 89.
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ir stengiasi manipuliuoti oponento suvokimu bei jsivaizdavimu, bet
gana retai taiko apgaulingg taktiky. Sie derybininkai Zino, kad prara-
dus patikimumga gali buti sunku pasiekti susitarima. Net ir siekdami
gauti sau kuo daugiau naudos, jie néra posakiu ,,laiméjai-pralaiméjai®
apibtidinami derybininkai. Jie supranta, kad nepalankiy salygy pri-
metimas oponentams ne visada yra naudingas juy paciy klientams. Dél
to gincydamiesi jie nenusileidzia tiek, kiek nebftina, ir siekia, kad
oponentas taip pat buty maksimaliai patenkintas deryby rezultatais.
Kai baigiantis deryboms sudaromi susitarimai, minétieji derybininkai
nelygina savo rezultaty su tais, kuriuos pasieké oponentai. Vietoj to
jie klausia patys saves, ar yra patenkinti tuo, kg pasieké, bei suvokia,
kad jeigu pavyko pasiekti savo tiksly, derybos buvo sékmingos.

Misrig rungimosi ir bendradarbiavimo deryby taktika taikantys
derybininkai supranta ir vertina deryby proceso reikSme. Asmenys,
kurie mano, kad deryby procesas buvo saziningas ir su jais buvo elgia-
masi pagarbiai, yra labiau patenkinti objektyviai ne tokiomis palan-
kiomis deryby susitarimo s3lygomis, nei buty patenkinti objektyviai
palankesnémis susitarimo salygomis, pasiektomis per, jyu nuomone, ne
tokj sgziningg deryby procesy. Sie derybininkai suvokia, kad Zmonés
labiau linke atsizvelgti | prieSingos Salies interesus tada, kai $i jiems
asmeniskai patinka, o visiska rungimosi deryby taktika taikantiems
derybininkams simpatizuojama gana retai, nes jie linke konkuruoti
ir manipuliuoti. Dél to aptariamosios misrios deryby taktikos atsto-
vai stengiasi su oponentais elgtis pagarbiai ir profesionaliai. Savaime
suprantama, kad jie nesiekia maksimizuoti oponento naudos vien i$
altruistiniy paskaty. Minétieji derybininkai tiesiog suvokia, kad toks
pozitris leidZia jiems geriausiai patenkinti savus poreikius. Jie suvo-
kia, kad su savo oponentais dar gali susitikti ateityje, todél jeigu opo-
nentai prisimins juos kaip pagarbius ir profesionalius derybininkus,
yra tikimybé, kad jy deryby santykiai ateityje irgi bus sékmingi. Taigi
derybininkai, kurie taiko rungimosi ir bendradarbiavimo taktiky de-
rinj, siekia konkurenciniy tiksly (maksimalios naudos klientui), bet
stengiasi Siuos tikslus pasiekti ,,problemy sprendimo® btidu.

Kaip minéta ankstesniuose knygos skyriuose, teisininkai, ku-
riy praktika dazniausiai yra susijusi su byly vedimu teisme, labiau
linke rungtis, o dirbantieji su sandoriais — bendradarbiauti ir ieskoti
sprendimo. Kita vertus, jdomu tai, jog nemazai teisininky mano, kad
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ju kolegos, kurie taiko labiausiai supriesinanc¢ig — rungimosi taktika,
dazniau pasiekia jy klienty poreikius geriausiai tenkinanciy rezultaty
negu bendradarbiaujantieji derybininkai. Rungimosi taktika taikan-
tys derybininkai neretai renkasi priesiskas deryby technikas, skirtas
oponentui jbauginti. Pavyzdziui, vyksta derybos, kai viena i$ saliy
(ieskovas) grasina kreiptis su ieSkiniu j teisma, o kita (atsakovas) sten-
giasi tokio proceso iSvengti. Atsakovas Siam savo tikslui pasiekti ren-
kasi rungimosi taktiky ir pateikia ieSkovui ,,nulinj pasiulyma® (t. y. i$
esmés nieko nepasitlo), taip norédamas paveikti galbut maziau savo
jégomis ir teismo proceso sékme tikintj ieSkova bei priversti ji nesi-
kreipti | teismg. Kita vertus, deryby praktika rodo, kad toks priesiskas
derybuy elgesys ne jbaugina ieskova, bet paskatina jj kreiptis  teisma
dél tokio jzeidziancio derybininko elgesio ir jokiy neteisminiy nau-
dingy alternatyvy nebuvimo. Jeigu susikloscius tokiai deryby situa-
cijai atsakovo atstovai pateikia ieSkovui nors ir kukly sitlyma, jie
reik§mingai padidina taikaus susitarimo galimybe dél to, kad iesko-
vai i$ karto gauna tam tikros, kad ir nedidelés, naudos. Tokiu atveju
ieskovai supranta, kad bylinéjantis galima pasiekti ir naudingesnio su-
sitarimo, bet galima ir i$vis negauti jokios naudos, todél gali rinktis
nerizikuoti suvokdami faktg, kad dél bylinéjimosi islaidy paskirstymo
(nevisisko ieskinio patenkinimo atveju) ir laiko sgnaudy teisme gali
reik§mingai sumazéti teismo sprendimo verté.

Taigi, ar vis délto teistus yra tie, kurie galvoja, kad rungtis dery-
bose labiau ,,apsimoka“? Teiginj, kad tas, kuris rungiasi, visada laimi,
pavyko paneigti prof. G. Williamsui 1976 m. Finikse (JAV) atliktu
teisininky elgesio per derybas tyrimu. Juo remiantis buvo nustatyta,
kad teisininkai, atsizvelgdami j pasiektus deryby rezultatus, 65 proc.
savo kolegy laiké bendradarbiaujanciais, 24 proc. — besirungianciais,
o 11 proc. kolegy teisininky elgesio per derybas negaléjo priskirti né
vienai konkreciai deryby taktikai. Apklaustieji teisininkai nurodé, kad
59 proc. bendradarbiaujanciyjy derybininky derédamiesi buvo ,efek-
tyvis®, 38 proc. — ,vidutinio efektyvumo® ir tik 25 proc. rungimosi
taktikg taikanciy derybininkai buvo pavadinti ,,efektyviais®, 42 proc. —
,vidutinio efektyvumo® Jdomiausias tyrimo rezultatas buvo tai, kad
respondentai nurodé tik 3 proc. bendradarbiavimo taktika taikanciy
derybininky laikantys ,,neefektyviais®, o net 33 proc. besirungianciyjy
derybininky pateko | $ig negatyvig kategorija — butent tiek daug de-
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ryby baigdavosi nesé¢kme dél derybininky, taikanc¢iy rungimosi takti-
ka, elgesio. Derybos paprasciausiai nutrikdavo dél oponenty nenoro
toliau derétis su juos negerbianciais asmenimis. Svarbi ir dar viena
tyrimo iSvada, kad tais atvejais, kai rungimosi taktika taikantys de-
rybininkai pasiekdavo susitarimg, jis dazniausiai budavo itin palankus
ju klientams. Vadinasi, besirungiantys derybininkai renkasi taktika —
viskas arba nieko, eina va bank, viskuo rizikuoja, todél neretai baigia
derybas nesékmingai, bet jeigu susitaria — pasiekti rezultatai pranoksta
klienty lukescius'.

Kiek naujesnis Cikagoje ir Milvokyje praktikuojanéiy advokaty
deryby veiklos tyrimas, taikant patobulintg prof. Williamso meto-
dologija, buvo atliktas 1999 m. prof. A. K. Schneiderio ir aprasy-
tas 2002 m."'. Remiantis minétuoju tyrimu, bendradarbiavimo tak-
tikg pasirinkusiy derybininky efektyvumas sumazéjo nedaug — nuo
59 proc. iki 54 proc., o rungimosi taktika taikanciy derybininky —nuo
25 proc. iki 9 procenty. Be to, kai ,,neefektyviy”“ bendradarbiaujan-
Ciy derybininky procentinis dydis iSliko nepakites, besirungianciyjy
derybininky santykis padidéjo nuo 33 proc. iki 53 procenty. Jdomu
ir tai, kad A. K. Schneideris nustaté, jog rungimosi deryby taktikg
taikantys teisininkai 1990 m. pabaigoje tapo ne tokie malonts ir man-
dagts negu jy pirmtakai, aprasyti prof. Williamso atliktame tyrime.

Taigi minétieji tyrimai padeda paneigti teisininky bendruome-
néje jsigaléjusj stereotipa apie agresyviy derybininky besalygiska ,,pa-
smerkimg® sékmei. Bendradarbiavimo deryby taktika yra tokia pat
efektyvi, kaip ir rungimosi. Nebutina tapti Siurks¢iam, nedraugiskam,
savanaudi$kam ar net jzitiliam ir manipuliuoti kitais, kad buitum sék-
mingas. Reikia mokéti pasakyti ,,ne® mandagiai ir tyliai — tai padés
pasiekti tokj patj efekta, kaip ir iStarus demonstratyviai.

Ne maziau jdomiy rezultaty pavyko gauti Sios knygos autorei su
kolegomis 2015 m. atlikus panasy j minétuosius Lietuvos advoka-
ty poziurio j derybas tyrimg'®. Jame dalyvavo 354 advokatai i3 visos

120 WiLLiams, G. R. Legal negotiation and settlement. St. Paul: West publishing co.,

1983, p. 15—46.
21 ScHNEIDER, A. K. Shattering negotiation myths: Empirical evidence on the effecti-
veness of negotiation style. Harvard Negotiation Law Review, 2002, 7: 143—233.

122 K AMINSKIENE, N.; TVARONAVICIENE, A.; CIULADIENE, G.; ZALENIENE, 1. Lietuvos
advokaty pozitrio | taiky gincy sprendimg ir mediacija tyrimas. Socialiniy moksly
studijos, 2016, 8(I): 44—62.
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Lietuvos, kurie pildé klausimyna per visuotinj advokaty susirinkima
2015 m. kovo 15 dieng. Atliktas tyrimas parodé, jog dauguma Lietu-
vos advokaty mano, kad per teisines derybas jie bendradarbiauja (net
68 proc. apklaustyjy), kad rungiasi — prisipazino vos 4 proc. respo-
nenty, likusieji (28 proc.) nurodé, kad jy elgesys priklauso nuo situa-
cijos. Visiskai kitoks vaizdas susidare, kai advokatai vertino ne patys
save, o savo kolegy dazniausiai taikoma deryby taktika. Tik 10 proc.
advokaty teigé, kad jy kolegos per derybas bendradarbiauja. Dau-
guma mané, kad teisininkai taiko skirtingy deryby taktiky rinkinj
(61 proc. apklaustyjy), o 29 proc. advokaty savo kolegas be uzuolanky
pavadino priesiskai nusiteikusiais derybininkais.

Manytina, kad svarbiausia agresyviy teisiniy deryby priezastis sly-
pi ju specifikoje — teisininkai derasi ne savo, bet kliento naudai. Dél to
atsiranda poreikis per derybas ,jrodyti* klientui, kad teisininkas gina
tik jo interesus. Tokio elgesio padarinys — teisininkas pradeda derétis
pateikdamas didelius pradinius reikalavimus ir derasi ,kietai” ne tik
nenorédamas uzleisti pozicijy oponentui, bet ir neprarasti savo pro-
fesionalo reputacijos kliento akyse. Atitinkami ltkesciai yra ir klien-
ty, kurie teisininkus dazniausiai samdo tam, kad buty tinkamai, t. y.
ryztingai ir ,kietai, ginami jy interesai, o ne ieSkoma kompromisy.
Dél to teisininkai, kurie per derybas bendradarbiauja arba taiko misria
taktika, turi nemazai padirbéti formuodami realius klienty lukescius,
ka galima pasiekti derybomis ir kokig taktika geriausia pasirinkti.

Pateiktojo tyrimo metu paaiskéjo dar vienas jdomus aspektas —
teigiamiausiai savo kolegas derybininkus vertino advokatai, prakti-
kuojantys Siauliuose (kas trecias i§ jy pabrézé, kad jo oponentas per
derybas bendradarbiauja). Ir tik 5 proc. Vilniuje dirbanciy advokaty
taip pozityviai vertino savo deryby oponentus. Manytina, kad tokio
reiskinio priezastis — didziausia advokaty koncentracija Vilniuje'®
didelé jy tarpusavio konkurencija, kuri tiesiogiai veikia ir paciy advo-
katy tarpusavio santykius per derybas.

ir

1232017 m. gruodzio 31 d. Lietuvos advokaty sarase buvo 2 207 advokatai. Salies vi-
duje advokatai pasiskirsto taip: Vilniuje savo praktikos vieta yra registrave daugiau nei
pusé—70 proc. (1 368 advokatai), Kaune — 14 proc. (275), Klaipédoje — 8 proc. (149),
Siauliuose — 4 proc. (76), Panevézyje — 2 proc. (49), Alytuje - 2 proc. (31). 2017 m.
Advokaty tarybos veiklos ataskaita, p. 10. Prieiga per internety: <http://advokatura.lt/
download/60192/metine%20ataskaita%202017_web.pdf> (2018-08-08).
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Lietuvos advokaty nuomonés apie deryby taktiky efektyvuma
yra labai panaSios j JAV teisininky. 70 proc. musy Salies advokaty
bendradarbiavimo deryby taktika vertina kaip pacia efektyviausig.
Nors prisiminus, kg apie advokaty realiai praktikoje taikoma derybuy
taktika mano juy kolegos, atrodyty, kad Lietuvos advokaty teorija ir
praktika gerokai prasilenkia. Bendradarbiavima neefektyviu arba ne
tokiu efektyviu laiko tik 8 proc. respondenty. Pabréztina, kad né vie-
nas jaunas advokatas (iki 30 mety) nevertino bendradarbiavimo dery-
by taktikos kaip neefektyvios, bet neigiamai apie $ig taktika atsiliepé
vyriausiyjy advokaty grupé (nuo 61 m. ir vyresni). Kaip vidutiniskai
efektyvig bendradarbiavimo taktikg vertina 22 proc. Lietuvos advo-
katy, o rungimosi deryby taktikos dideliu efektyvumu yra jsitikine
24 proc. advokaty, 34 proc. i$ jy teigia, kad ji yra neefektyvi, likusieji
42 proc. jg vertina kaip vidutiniskai efektyvig.

Sugretinus dvi deryby taktikas — bendradarbiavimo ir rungimosi,
idomu patyrinéti, kas vyksta, kai susiduria Sias skirtingas deryby tak-
tikas taikantys derybininkai. Kai bendradarbiaujantieji derybininkai
derasi su kitais bendradarbiaujanciaisiais derybininkais, jy santykiai
dazniausiai yra bendradarbiavimo, o besirungiantys derybininkai na-
turalu, kad derasi karingai. Kita vertus, kai bendradarbiavimo takti-
ka taikantys derybininkai derasi su rungimosi taktikos oponentais, jy
santykiai turi tendencijg tapti labiau rungimosi negu bendradarbiavi-
mo. Kodél? Bendradarbiaujantieji derybininkai yra priversti uzimti
konkurencingesne pozicija siekdami isvengti iSnaudojimo, kuris ne-
iSvengiamai atsirasty, jeigu jie, derédamiesi su manipuliuojandiais ir
godziais oponentais, iSlikty pernelyg atviri ir paslaugus. Pabréztina,
kad dél tokiy kryzminiy skirtingoms deryby taktikoms atstovaujanciy
derybininky santykiy susitarimai tampa ne tokie efektyvis ir suma-
zéja tikimybé i$vis juos pasiekti, nes tarp Saliy kyla disonansas, jos
pradeda viena kitos nesuprasti, o tai skatina tarpusavio santykiy pa-
astréjima. Rungimosi taktikos derybininkai kur kas patogiau jauciasi
atviroje konkurencingoje aplinkoje negu jy bendradarbiaujantieji ko-
legos, kurie gali pasijusti priversti rinktis jiems nebtidingg rungimosi
taktika tik siekdami apsaugoti savo interesus. Kadangi bendradarbiau-
jantieji derybininkai noriai atskleidzia daugiau svarbios informacijos
negu juy besirungiantieji oponentai, pastarieji dél to gali jgyti tam
tikro pranasumo, pasireiskiancio informacijos disbalansu, kuris véliau
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gali leisti oponentams pasiekti vienasalj susitarimg, palanky tik vie-
nai i§ deryby Saliy. Vadinasi, kai bendradarbiavimo taktikg taikantys
derybininkai pradeda derétis su oponentais, kuriy jie gerai nepazjsta,
nuo pat deryby pradzios turéty labai atsargiai atskleisti vertingg in-
formacija. Tam, kad apsisaugoty nuo linkusiy manipuliuoti besirun-
gianciyjy oponenty, pirmiausia jie turéty pateikti tik tam tikrg kiekj
informacijos ir stebéti, ar jy oponentai atsako tuo paciu. Jeigu taip, jie
gali i8likti atviri ir toliau siekti kartu su oponentu nustatyti bendrus
besideranciyjy Saliy interesus bei poreikius. PrieSingu atveju, jeigu
bendradarbiavimo taktikos derybininkai pastebi, kad j jy pradinj atvi-
rumg oponentai neatsako tuo paciu, jie turéty keisti savo strategija ir
gerokai riboti tolesnj svarbios informacijos atskleidima.

Rungimosi pozitris | derybas neigiamai veikia ir deryby san-
tykius, ir pacia teisine praktika. Patyre teisininkai nuolat skundziasi
dél sumazéjusio mandagumo kasdienéje praktikoje, ypa¢ jaunesniy-
jy kolegy. Kita vertus, teisininkai, kurie patiria mandagumo stokg i3
oponenty, tokj netinkama elgesj turéty suprasti kaip nevykusj deryby
patirties pakaitala. Sékmingi derybininkai derasi mandagiai, nes sup-
ranta, kad netinkamai elgiantis su kita Salimi tikrai nepavyks pasiekti
trokStamy rezultaty.

Teisininkai neturéty priimti deryby proceso asmeniskai. Jiems
reikéty suvokti, kad oponentai néra pries juos nusistate — jie tik sten-
giasi patenkinti savo klienty poreikius. Teisininkai neturéty vertinti
savo oponenty kaip priesy. IS tikryjy sie asmenys yra jy geriausi drau-
gai. Kodél? Reikéty jvertinti fakta, kad teisininky oponentai, daly-
vaudami derybose, leidzia jiems dirbti savo darbg ir uzsidirbti pragy-
venimui. Kaip minéta Sios knygos pradzioje, derybos — tai maziausiai
dviejy Saliy komunikavimas. Jeigu kitame laido gale arba prieSingoje
stalo puséje nieko nebuty, derybos papras¢iausiai nevykty, ir teisinin-
kai negaléty dirbti savo darbo. Tai vertéty nuolat prisiminti, kai kyla
noras su kitos Salies atstovu per derybas pasielgti kaip su priesininku,
visada geriau ji priimti kaip oponenty.
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Teisinés derybos yra procesas, kuris vyksta, nuosekliai pereidamas i3
vienos stadijos j kita, todél jam budingas tam tikras ,ritualinis® el-
gesys. Kai kurie teisininkai nemégsta Svaistyti savo brangaus laiko ir
pradéti derybas nereik§mingu pokalbiu apie org, sportg ir kitus is pir-
mo zvilgsnio nereik§mingus dalykus. Jie noréty i$ karto pereiti prie
rupimy klausimy ir problemy sprendimo. Maziau patyre derybininkai
net susierzina laukdami momento, kada oponentas pagaliau pereis prie
deryby ,,esmés® Nekantrus deryby dalyviai kartais stengiasi paspartin-
ti deryby procesa ir 18 karto pradéti derétis dél kainos, siekdami kuo
greiCiau baigti derybas. Dél to jie labai nustemba, kai derybos i$vis nu-
truksta arba uztrunka ilgiau, negu buvo galima tikétis. Dél skubéjimo
nutrukusj deryby procesa neretai tenka pradéti i§ naujo, jeigu apskritai
jimanoma jj pradéti. Nekantriis derybininkai dazniausiai pasiekia ne
tokiy efektyviy susitarimy dél bendradarbiavimo su kitu derybininku
stokos, nes tiesiog nespéja pazinti oponento, uzmegzti su juo bent
minimalaus rysio. Taigi butina prisiminti, kad derybos prasideda nuo
pirmojo kontakto su priesinga Salimi, ir bet kokie kaip nereik$mingi
atrodantys pokalbiai, deryby datos, laiko ir vietos nustatymai jau yra
deryby dalis, galinti turéti jtakos jy rezultatams.

Kodél svarbu zinoti teisiniy deryby stadijas? Neretai teisininkai
savo praktikoje dél susitelkimo j deryby esme ir detales nesuvokia,
kurig deryby stadija jau yra pasiekes gincas. Dél to taiko deryby tak-
tikas, kurios yra nepriimtinos konkrecioje stadijoje ar net zalingos de-
ryby dinamikai. Pavyzdziui, ,trenkia durimis® tada, kai derybininkai
jau artéja prie deryby pabaigos ir sprendzia klausimg, kaip suderinti
paskutinj pozicijy skirtuma. D¢l tokio elgesio baigiamojoje derybuy
stadijoje gali zlugti derybos arba derybininkai baiti priversti grjzti j
ankstesnes deryby stadijas.

Kas sudaro teisiniy deryby procesa? Kokius deryby etapus turi
jveikti derybininkai, kad galéty, nieko procediiriskai svarbaus nepra-
leide, ramiai priartéti prie loginés ir savalaikés deryby pabaigos? Tei-
sinéms deryboms skirtoje literatiroje galima rasti skirtingy deryby
stadijy, dar vadinamy etapais, komponentais, subprocesais arba eta-
pais. Nustatomas ir skirtingas derybuy stadijy skaicius, bet visy autoriy
nuomoné¢ yra labai panasi — kiekvienas teisiniy deryby procesas turi
tam tikrg pasikartojancia, sablonine ir objektyviai numatomg logine
schemg, nors kai kuriems derybininkams derybos ir gali atrodyti kaip
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padrikas bei nevaldomas procesas. R. J. Condlinas teigia, kad derybas
sudaro jvertinimo, jtikinimo ir apsikeitimo procesai, kurie veikia ir de-

rybininky elgesj, ir deryby proceso stadijas

124

Taigi teisiniy deryby procesas apima tris bazinius etapus:

(1)

2)

)

pasirengimas deryboms, kurio metu yra pasirenkama de-
ryby strategija ir taktikos, kuriomis ji bus jgyvendinamas,
numatomas deryby tikslas ir ,pasipriesinimo taskas“ arba
BATNA'# (maZiausiai palankus, bet vis dar priimtinas dery-
by rezultatas), budas, kaip nuo pradinio sitilymo pereiti prie
pageidaujamo deryby tikslo, deryby vieta ir laikas;
deréjimosi metu yra pateikiami deryby sitilymai ir i juos
atsikertama, apsikei¢iama informacija ir argumentais, patei-
kiama prieSingy argumenty, jvyksta ,,deryby Sokis“!'?, arba
deréjimasis siauraja prasme, per kuri daromos nuolaidos;
deryby uzbaigimo metu yra pasiekiamas susitarimas ir Sa-
lys paskirsto tarpusavio teises bei pareigas arba nustoja deré-
tis nepasiekusios susitarimo.

Sie pagrindiniai etapai dar gali bati skirstomi j smulkesnius.
Mokslininky nustatomy teisiniy deryby stadijy apibendrintas sugre-
tinimas pateikiamas 1 lenteléje.

G. D. Gifford" |C. B. Craver" |G. R.Williams™ |R. G. Shell" |T. Guernsey""

ir L. L. Teply"”
Pasi- |Derybuy pla- [Pasiruosimas |- Pasiruosi- [Pasirengimas
ruo- |navimas ir  |derétis (riby mas ir planavimas
Simas [pasiruosimas |ir tiksly nu-
dery- statymas)
boms

124

ConpLIN, R. ]. Cases on both sides: Patterns of argument in legal dispute-nego-

tiation. Md. L. Rev., 1985, 44:67.

125

126

Placiau apie BATNA skaitykite knygos 3.1.2. poskyryje.

Rairra, H. The art and science of negotiation. Cambridge: Harvard University

Press, 1982, p. 128—129.
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G. D. Gifford" |C. B. Craver™ |G. R.Williams™ |R. G. Shell"|T. Guernsey""
ir L. L. Teply"
Dereé-|Pradinés de- |Preliminari  |Orientavimasis|Apsikeiti- |,Ledy lauzy-
jima- [ryby krypties [stadija (dery- |ir saves pozi- |mas infor- mas®
Sis nustatymas ir bininko asme- [cionavimas macija Darbotvarkeés
pirminis san- [nybés ir ben- valdymas
tykis su kitu |dravimo tono
derybininku |nustatymas)
Apsikeitimas |[Informaciné [Argumenta- [Pradzia ir |[Informacinés
informacija |stadija (vertés [vimas, kom- |nuolaidy |derybos
suktirimas) romisas ir darymas
Pirminiai Rungimosi [alternatyviy Pasitlymai ir
sitilymai arba paskirs- [sprendimy reikalavimai
tymo stadija [paieska Itikinéjimas ir
(vertés reika- pagrindimas
lavimas) Nuolaidos ir
performula-
vimas
Skirtumy Priartéjimo  |[Skilimas ir Krizeé: is-
sumazéjimas [stadija (vertés krizé sprendimas
jtvirtinimas) arba aklavieté
De- |Uzbaigimas |Bendradar-  [Susitarimas  |Isipareigo-|Uzbaigimas
ryby biavimo arba [arba galutinis [jimas
1z~ integracijos [i$siskyrimas JamZinimas
baigi- stadija (vertés
mas maksimizavi-
mas)

I

St. Paul, 2007, p. 8.

11

Bender, 2009, p. 45, 65, 73, 99, 127, 133.

11

1983, p. 70-86.

v

A%

people. New York: Viking, 1999, p. 119.

VI

GirrorD, D. G. Legal negotiation theory and practice. 2 ed., Thomson/West:
Craver, C. B. Effective legal negotiation and settlement. LexisNexis/Matthew
WirLiams, G. R. Legal negotiation and settlement. West Publishing Company,

Tepry, L. L. Legal negotiation in a nutshell. Thomson/West: St. Paul, 2005, p. 93.

SuerL, R. G. Bargaining for advantage: negotiation strategies for reasonable

GuUERNSEY, T. E. A practical guide to negotiation. NITA, 1996, p. 12.

1 lentelé. Teisiniy deryby stadijos skirtingy autoriy darbuose
ir jy palyginimas
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Be lenteléje pateikty teisiniy deryby stadijy, galima nustatyti dar
vieng — fakultatyvine — deryby jvertinimo arba deryby analizés stadija,
kuri skirta deryby rezultatams jvertinti ir klaidoms i$analizuoti. Si ne-
privaloma stadija leidzia derybininkui tobulinti savo deryby jgtdzius.

Pabréztina, kad kiek kitokios stadijos ir jy turinys yra nustatomi
per ikisutartines teisines derybas. Anot A. Jakaités'”’, pagal siuolaikine
teisés doktring ir teismy praktika, ikisutartiniy teisiniy deryby stadijos
yra trys: (1) ikiderybiné, kai Salys susipazjsta, identifikuoja viena kita,
uzmezga kontakty, apsikeicia pradiniais sitlymais, bet per $ig deryby
stadijg jokiy tarpusavio pareigy Salys dazniausiai neprsiima; (2) dery-
biné, per ja paprastai yra pasiekiamas principinis Saliy susitarimas, kad
sutartis ateityje bus sudaryta, pradedamos derinti busimosios sutarties
salygos ir deryby eiga, pasiekti susitarimai gali bati fiksuojami jvai-
rivose ikisutartiniuose dokumentuose, $alims priskiriamos tam tikros
ikisutartinés teisés ir pareigos; (3) baigiamoji, kai Salys suderina esmi-
nes sutarties salygas, sudaroma preliminarioji sutartis, kuria jtvirtina-
mas paskutinis (baigiamasis) ikisutartiniy teisiniy deryby etapas.

I3 1 lenteléje schemiskai pavaizduoto teisiniy deryby proceso ga-
lima suvokti svarbiausias derybuy ,,zaidimo taisykles® Be to, negalima
paneigti, kad kiekvienos derybos yra unikalios — kartais deryby stadi-
ju eiliskumas gali keistis arba stadijos gali kartotis, kai kurios i$ jy gali
susilieti, ,,dingti* arba tapti beveik nepastebimos dél labai trumpos
trukmeés. Kita vertus, matrica ,,pasirengimas — deréjimasis — uzbaigi-
mas® turéty buti taikoma kiekvienoms teisinéms deryboms siekiant
ju efektyvumo.

Siekdama iSsamesnés teisiniy deryby analizés, knygos autoré
nustato $ias penkias teisiniy deryby stadijas: pasirengimo deryboms,
izangine, informacine, pozicijy derinimo ir deryby uzbaigimo. Pla-
Ciau apie kiekvieng i§ jy bus kalbama toliau.

27 Jakarre, A. Civiliné atsakomybé esant ikisutartiniams santykiams: disertacija,
Vilniaus universitetas, 2012, p. 44—46. Prieiga per internety: <http://vddb.laba.lt/fe-
dora/get/LT-eLABa-0001:E.02~2012~D_20121001_093454-60547/DS.005.0.01.

ETD> (2016-08-18).
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,Geriau skirti papildomg pusvalandj besirengiant deryboms,
negu skirti papildomg valandg bandant jtikinti savo oponentg
duoti tau tai, ko tu nori.”

C. B. Craveris'®®

Kada prasideda derybos? Jos prasideda gerokai anksc¢iau, negu galima
manyti, kad jos jau prasidéjo. Anot L. Hellman, ,,niekas, savaime aisku,
neprasideda tada, kada jus galvojate, kad tai prasidéjo”'?. Gyvenimo
apraSymo i$siuntimas potencialiam darbdaviui ieskant darbo reiskia
deryby pradzia, nes prie CV pridéta nuotrauka, paraSytas motyvacinis
laiskas, nurodytas kontaktinis elektroninio pasto adresas ir kiti panasts
dalykai pateikia tam tikros informacijos apie asmenj, ji apibudina. Per
susitikimg su oponentais kandidato apranga, manieros, kalbéjimo tem-
pas, eisena ir net kvapas irgi siuncia tam tikrg zinia apie jj.

Teisinés derybos taip pat néra Sios taisyklés iSimtis. Jos neprasi-
deda tada, kai kuris nors i§ derybininky pasitlo ,,pereiti prie deryby®
Ta pacia minute, kai tik asmuo suzino, kad turés dalyvauti derybose,
pradeda joms ruostis, ir tai jau yra savotiska deryby pradzia. Pasiren-
gimas yra vienas i§ svarbiausiy deryby etapy. Neatsitiktinai liaudies
patarlé byloja: ,,Gera pradzia — pusé darbo.” I$ tikryjy kokybiskas ir
visapusiskas pasirengimas deryboms leidzia ne tik labiau savimi pa-
sitikeéti derantis ir dél to efektyviau vesti derybas, bet ir gali paveikti
oponenta. Mokslininky yra jrodyta, kad Zzmonés, kurie atidziai ruo-
Siasi deryboms paprastai pasiekia palankesniy rezultaty, palyginti su
tais, kurie ateina nepasirenge'’. Praktikuojantieji derybininkai ap-
klausy metu neatsitiktinai nurodo gera pasirengimg deryboms kaip
svarbiausig prielaidg vesti jas efektyviai®'. Gerai pasirengus deryboms

128 Craver, B. C. Effective legal negotiation and settlement. LexisNexis/Matthew

Bender, 2009, p. ix.

129 Lillian Hellman quotes. Prieiga per interneta: <https://allpoetry.com/quote/by/

Lillian%20Hellman> (2016-08-17).

130" Pagal Craver, C. B. Skills and values: legal negotiating. 2 ed. LexisNexis/Matt-

hew Bender, 2012, p. 46.

131 Rarrra, H. The art and science of negotiation. Harvard University Press, 1982,

p. 120—121.
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galima pelnyti oponento pagarbg ir pripazinima, jrodyti savo pranasu-
mg ir pakirsti silpniau deryboms pasirengusio oponento pasitikéjima
savimi. Vien dél to deryboms verta ruostis.

Prie§ pradédamas deryby procesa, derybininkas turi aiskiai su-
vokti, kada, su kuo, dél ko ir, svarbiausia, kodél jis derasi. Kiekvienas
teisininkas neabejotinai turi praktinés patirties (angl. know-how), kaip
geriau pasirengti deryboms, nors neretai dél laiko stokos ar papras-
Ciausio nezinojimo, nuo ko pradéti, pasirengimas tampa chaotiskas ir
nenuoseklus, ne viska apimantis arba jo i$vis nebtina. Dél to toliau
reikéty pateikti veiksmy, kuriuos biity galima rekomenduoti atlikti
rengiantis teisinéms deryboms, sgrasg su paaiskinimais.

Per pasirengimo deryboms stadija teisininkas turi jvykdyti dvi
uzduotis: (1) iSanalizuoti deryby turinj ir (2) numatyti deryby vedimo
strategijg. Kadangi teisinés derybos yra isskirtinés dél to, kad teisi-
ninkas per jas veikia kliento interesais, rengtis teisinéms deryboms
logiska pradéti nuo bendravimo su klientu.

3.1.1. Pasirengimas deryboms dirbant su klientu

Ginco arba numatomo sandorio esme teisininkas turi zinoti labai ge-
rai, iki detaliy. Kadangi vien tai, kad deryby oponentas yra tinkamai
nesusipazines su dokumentais ar nezino kokios nors informacijos, gali
suteikti tai pastebéjusiam derybininkui reik§mingo pranasumo.
Pirma, bendraujant su klientu yra surenkama visa jo turima
faktiné informacija apie gincq, nesutarimg ar dalykq, dél kurio rei-
kés derétis. Nors ir kyla klausimas — kiek atviras turéty buti klientas
atskleisdamas teisininkui tokia informacija? Toks pat atviras kaip su
kunigu, ar vis délto tam tikros jautrios informacijos geriau teisininkui
neatskleisti? Pavyzdziui, ar btina teisininkui, kuris derasi santuokos
nutraukimo klausimais, zinoti, kad jo klientas buvo neistikimas su-
tuoktiniui, ir taip suteikti derybininkui galimybe vesti derybas kuo
palankiau savo klientui, ar nieko nezinantis derybininkas, asmenis$-
kai tikédamas savo kliento nekaltumu, jtikinamiau ir ryZtingiau ginty
savo kliento reputacija ir deryby pozicija? Praktikoje klientai neretai
stengiasi tokia informacija nuslépti ir taip, manytina, kenkia dery-
boms. Juk neatsitiktinai yra sakoma, kad jeigu esi informuotas — esi
ginkluotas. Tik Zinant apie tam tikry nepalankiy fakty egzistavima,
galima pasirengti j tai tinkamai reaguoti, jeigu kita Salis per derybas
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tokius nepalankius faktus atskleisty arba jais remtysi. Priesingu atveju
galima sureaguoti netinkamai arba tinkamai nesureaguoti, kai to la-
bai reikia. Dél to i$ kliento teisininkas turéty reikalauti maksimalaus
atvirumo ir pasitikéjimo teisininko gebéjimu jam atskleistg jautrig in-
formacija taikyti pagal paskirtj ir tik tada, kai to i§ tikryjy prireikia.

Antra, issiaiskinama, ko klientas siekia teisininko pagalba.
Kadangi teisininkas per teisines derybas atstovauja kito asmens in-
teresams, vienas i$ pirmyjy teisininko darby — iSsiaiskinti tikruosius,
neretai slaptus savo klienty poreikius, be to, stengtis suprasti dar ne-
aiskesnius priesingos Salies interesus. Svarbu ne tik tai, kg sako klien-
tas, bet ir tikrieji jo interesai. Patikimiausias budas tai iSsiaiskinti — ati-
dziai ir aktyviai klausytis. Patartina klientui uzduoti ne tik klausima
apie tai, ko jis siekia, bet ir i$siaiskinti kur kas svarbesnj dalyka, kodél
klientas to siekia.

Per derybas dél santuokos nutraukimo klientai dazniausiai slepia
savo tikruosius jausmus. IS pirmo Zvilgsnio atrodanti kaip dalykiné
diskusija dél islaikymo, vaiko gyvenamosios vietos ir atskirai nuo vai-
ko gyvenancio vieno i§ tévy bendravimo su vaiku tvarkos nustatymo,
turto dalyby gali slépti stipry emocinio atpildo poreikj. Jeigu Salims
atstovaujantieji teisininkai geba atskleisti ir suvaldyti tokius slaptus
saliy poreikius, tikimybé¢, kad gincas bus iSsprestas taikiai, gerokai
padidés. Tokiu budu atstovai turéty pripazinti saliy slapty jausmy eg-
zistavimg, pasistengti suprasti jy pobudj bei jéga ir juos suvaldyti.

Negalima pamirsti ir to, kad kliento poreikiai galéty biti susije
ne tik su tuo, kg jie gaus i$ deryby, bet ir su tuo, kaip Sis rezultatas
bus pasiektas. Pavyzdziui, klientas gali pageidauti, kad derybos su kita
Salimi buity vedamos iSimtinai draugiskai ir bty iSsaugoti ilgalaikiai
saliy santykiai arba klientui gali bati svarbu iSspresti klausima ne tik
patiriant kuo maziau finansiniy nuostoliy, bet ir itin greitai, arba prie-
Singai — kiek jmanoma atitolinti biitinybe sumokéti kitai Saliai kokia
nors pinigy sumg. Vadinasi, teisininkas turéty gebéti pagal situacija
Hnujausti®; kokie galéty buti kliento neissakyti, bet galbut svarbus de-
ryby momentai, kad véliau klientas nepasakyty teisininkui: ,,Jiis manes
apie tai neklauséte, todél as negalvojau, kad tai galéty buti svarbu.*

Per §j pasirengimo deryboms etapg klientui dar uzduodama ban-
domuyjy klausimy ieskant alternatyvy jo iskeltam tikslui. Pavyzdziui,
jeigu klientas nori jsigyti konkrety nekilnojamajj turtg, buty protinga
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iSsiaiskinti, ar jj i$ tiesy domina butent tas pastatas, o gal jdomus ir kiti
objektai? Kitas pavyzdys: jeigu klientas reikalauja piniginio moralinés
zalos atlyginimo, buty racionalu uzduoti su moralinés zalos atlygini-
mu susijusiy klausimy: ar klientas kartu siekia ir vieso atsiprasymo,
ar moraliné zala galéty buti atlyginama ne pinigais, o jeigu norima
tik piniginés kompensacijos, ar galima sutikti su sitlymu, kad ji bus
iSmokéta dalimis per tam tikrg terming ir pan. Svarbu pasitlyti ir pa-
¢iam klientui ieskoti alternatyvy, kurios gali buti ir visiskai netikétos
ar nejprastos. Tokia suzinota informacija, be abejoniy, palengvinty
teisininko darbg per derybas.

Trecia, issiaiskinama, kaip stipriai klientui reikia to, ko jis sie-
kia. Galimi tokie poreikiy svarbumo variantai: esminis poreikis (svar-
biausias deryby tikslas); svarbus (labai sickiamas objektas, bet galintis
buti pakeistas j esminj); ir pageidautinas (antraeilis objektas, kurj ma-
lonu gauti, bet jis gali bati lengvai iSkeistas j kitus svarbesnius deryby
objektus). Tokiu budu nustatant poreikiy prioriteta, svarbu kartu su
klientu jvertinti kiekvieng deryby objekty. Pavyzdziui, i§ darbo ne-
teisétai atleistam darbuotojui gali buti svarbiau grizti j darbg ir gauti
mazesne kompensacija, negu gauti didesne kompensacija, bet | darbg
negrjzti. Kaip suprasti, kad vienas kliento poreikis jam yra svarbesnis
uz kitus? Vienas i$§ budy — tai atpazinti i$ signaliniy zodziy'?, kuriuos
vartoja pats klientas, kalbédamas apie savo poreikius. Pavyzdziui, apie
viena objektg klientas teigia, kad jj ,,turi turéti” (reiskia esminj porei-
kj), apie antrg — ,noriu“ (reiskia svarby poreikj), o apie tre¢ig — ,,no-
réciau®, “blty gerai gauti® (reiskia nesvarby poreikj). Atidus atstovas
turéty suprasti Siuos semantinius skirtumus ir nujausti kliento priori-
tetus per derybas.

Teisininkui nederéty savarankiskai vertinti, kiek tam tikras de-
ryby objektas yra svarbus klientui. Net ir tuo atveju, jeigu nesutinka
su kliento deryby objekty vertinimu, teisininkas, pries tai atlikes savo
pareigg paaiskinti klientui tokio apsisprendimo padarinius, turéty at-
sizvelgti | kliento sprendimg. Pavyzdziui, santuokos nutraukimo by-
loje sutuoktiniai derasi dél turto dalyby. Yra dalijamas namas, auto-
mobilis, valtis ir Suo. Klientas teisininkui pareiskia, kad po skyrybu
jis pageidauja pasilikti tik Sunj, o visg likusj turta atiduoda Zmonai.

132 Pla¢iau apie signaliniy Zodziy reik§me verbalinei komunikacijai per teisines de-

rybas rasoma $ios knygos 3.3.3. poskyryje.
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Teisininkas puola jrodinéti klientui, kad gaves puse viso turto Sis galés
nusipirkti Simtg tokiy Suny, bet iSgirsta gelezinj kliento arguments:
,Noriu tik Suns, nes jis yra vienintelé butybé, kuri buvo man istikima
per 10 gyvenimo santuokoje mety!®

Teisininko uzduotis per derybas yra suteikti klientui informacijos
apie jo teises ir pareigas, pateikti klientui susiklosciusios situacijos
teisinj jvertinimg bei duoti teisinj patarimg, bet jokiu biidu nespresti,
kas klientui turéty buti svarbiau. Dél to nagrinéjamuoju atveju teisi-
ninkas turéty siekti tokio deryby rezultato — gauti Sunj savo klientui,
bet tai jokiu budu nereiskia, kad ir derybas teisininkas turéty pradéti
reikalaudamas butent Suns. Deryby tikslas ir pradinis deryby sialymas
toli grazu néra tas pats.

Ketvirta, formuojami kliento deryby likesciai. Tai daroma ob-
jektyviai ir apdairiai paaiSkinant, ko ir kaip teisininkas sieks deryby
metu. Klientas supazindinamas su numatoma deryby eiga, galima jos
trukme, alternatyviy priemoniy — pavyzdziui, ginco sprendimu teisme
arba kito pirkéjo (pardavéjo) paieska — panaudojimo galimybémis ir
proceso, ir galimo rezultato pozitriu. Sis momentas yra svarbus dél to,
kad klientas, kuris zino tokiy alternatyvy panaudojimo padarinius (fi-
nansines iSlaidas, ilgesnj ginco sprendimo procesa, psichologine jtam-
pa ir pan.), gali geriau vertinti savo deryby poreikius, sutikti padaryti
didesnes nuolaidas, kad minétyjy alternatyvy apskritai neprireikty.
Tokiu budu kliento lukesciai ruosiantis deryboms gali kisti. Geriau-
sia, jeigu kliento lukesciai visiSkai susiformuoja per pasirengimo de-
ryboms etapa, nes savo reikalavimy kaitaliojimas arba jy didinimas
deryby metu (,,apetitas kyla bevalgant™) gali pakenkti deryby eigai ir
jy rezultatui.

Siekiant iSvengti nerealiy kliento lukesciy, galima jam uzduoti
du klausimus: ar kliento siekiami tikslai bus tokie pat aktualas ir atei-
tyje (pvz., praéjus penkeriems metams), kokie yra $iuo metu, ir ar siy
tiksly poveikis bus toks ilgalaikis, kaip tikisi klientas (pvz., ar siekia-
mas deryby rezultatas galés buti veiksmingas iki vaiko pilnametystés).

Kai kurie teisiniai santykiai yra itin sudétingi ir teisiniu, ir faktiniu
pozitriu (pvz., antimonopolinés bylos, bylos dél vertybiniy popieriy,
jmoniy sujungimo susitarimai). Dél kity santykiy nekyla kokiy nors
ypatingy teisiniy ar faktiniy klausimy (pvz., gincai dél nezymiais svei-
katos sutrikdymais padarytos Zalos atlyginimo, paprasciausi sutartiniai
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santykiai). Kuo sudétingesni santykiai faktine ar teisine prasme, tuo
didesné tikimybé, kad deryby procesas truks ilgiau, ir klientas turéty
tai suprasti. Salims neturéty pritrikti laiko siekiant jgyti bendrg suvo-
kima apie visas santykiy ar ginco aplinkybes, kad jos galéty pasiekti
visoms priimting rezultaty. Bet koks méginimas pernelyg pagreitinti
deryby procesg gali tik sukelti jtarimg ir pailginti diskusijas.

Penkta, teisininkas turéty priimti sprendimg dél dar vieno svar-
baus pasirengimo deryboms aspekto —nuspresti, ar dalyvauti derybo-
se kartu su klientu. Be abejo, egzistuoja situacijos, kai klientas pagei-
dauja dalyvauti derybose asmeniskai — tokiu atveju teisininkui belieka
tik instruktuoti klienta, kaip elgtis deryby metu. Savaime aisku, kad
kuo daugiau deryby patirties turi klientas, tuo lengviau bus teisininkui
su juo bendradarbiauti vedant derybas ir kartu siekti norimo rezultato.
Rengiantis deryboms su tokiu klientu galima susitarti dél jy vedimo
eigos (kas kalbés per derybas — suformuluos pradinj sitlyma ir uzduos
klausimy, ar bus taikoma deryby technika ,,geras policininkas ir blo-
gas policininkas® kai teisininkas galés uzimti grieZtesne nesukalbamo
patarianciojo teisininko pozicija, o klientas taps tuo ,,geruoju®; kuris,
net ir norédamas sutikti su oponento sitilomomis salygomis, tariamai
to negali padaryti be teisininko pritarimo ir pan.).

Kuo maziau klientas turi deryby patirties, tuo daugiau priezas¢iy
atsisakyti idéjos kartu su juo dalyvauti derybose. Nepatyres klientas
derédamasis gali reaguoti pernelyg emocingai ir pateikti komentary,
kurie skatins priesiska atmosferg. Per emociskai jautrias derybas dery-
bininko prasymas klientui pasistengti nerodyti savo emocijy dazniau-
siai yra neefektyvus. Be to, klientas per derybas gali atskleisti informa-
cija, kurios neturéty zinoti oponentas, savo verbaline ar neverbaline
kalba (pvz., gaves laukiama sitilyma, pradéti Sypsotis, negalédamas
nuslépti savo dziaugsmo, arba paklaustas, kokia galéty padaryti nuo-
laida, atsakyti ,,apie 500 eury® ir tokiu savo nekonkreciu atsakymu
leisti suprasti, kad su juo galima toliau derétis dél dar didesnés nuo-
laidos). Klientui sédint kartu su teisininku prie deryby stalo, oponen-
tas gali stengtis iSgauti svarbios informacijos pateikdamas klausimus
klientui tiesiogiai, ir jeigu teisininkas laiku tinkamai nesureaguoja
i tokj bandymg (pvz., siilydamasis pats atsakyti j §j klausima arba
klausimu atsakydamas | uzduota klausima), klientas gali ,,iSplepéti*
sau nepalankig informacija. Pagaliau kliento dalyvavimas derybose
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kartu su teisininku neleidzia teisininkui pasinaudoti gana rezultaty-
via ,,riboty jgaliojimy® deryby technika (pries sutinkant su oponen-
to sitlymu, pageidauti atsiklausti derybose nedalyvaujancio kliento
nuomonés, kuri dazniausiai btina negatyvi net ir tuo atveju, jeigu
derybininkas is tikryjy kliento nuomonés né neatsiklausia) arba teigti,
kad tik klientas zino atsakyma j oponento uzduotg klausimg ir pats
teisininkas j §j klausimg is karto atsakyti negali.

Kita vertus, derybininkas gali pasinaudoti kliento emocingumu
siekdamas jtikinti oponentus, kad jo pozicija yra teisinga. Pavyzdziui,
reikalaujant moralinés zalos atlyginimo dél kiino suzalojimy, opo-
nenta labiau paveiks teisininko konstatuojami kliento patirti sveikatos
sutrikdymai, jeigu pats nukentéjusysis emocingai papasakos apie savo
patirtas fizines kancias ir skausma. Jeigu oponentas arba jo klientas
yra empatiskas asmuo, toks teisininko ir kliento bendradarbiavimo
derinys gali buti labai efektyvus. Be to, pasitaiko atvejy, kai klientas,
isitraukdamas j derybas, parodo, kad jam rapi susiklosciusi situacija
ir jis néra abejingas kitos Salies patiriamiems nuostoliams ar iSgyve-
nimams. Toks kliento elgesys gali sumazinti oponento nusiteikima
kovoti ir atrodyti kaip savotiskas atsiprasymas.

Be to, kartu su teisininku derybose dalyvaujantis klientas irgi
prisiima tam tikrg atsakomybe uz deryby rezultata. Dél to jtrauk-
ti klientg | sudétingas derybas galima ir tam, kad nesékmés atveju
jis nebandyty visos kaltés dél netinkamy veiksmy suversti vien savo
atstovui. Kartu su savo atstovu dalyvaudamas derybose klientas gali
objektyviau jvertinti savo atstovo darbg, pasirinktos strategijos tinka-
muma ar padaryty nuolaidy adekvatuma konkreciai deryby situacijai.

Vadinasi, nesant kliento aiskiai iSreikstos valios dél dalyvavimo
derybose, sprendimg, ar teisininkui verta derybose dalyvauti kartu su
klientu, butina priimti gerai pasvérus visus ,uz* ir ,,pries®

3.1.2. Asmeninis teisininko pasirengimas deryboms

Antroji teisininko pasirengimo deryboms dalis —asmeninis teisininko
pasirengimas, kurj galima rekomenduoti atlikti tokiais Zingsniais:
Pirma, susipaZjstama su deryby objekto ar lauko teisiniu reg-
lamentavimu, atitinkama teismy praktika, o prireikus — ir teiseés
doktrina. Gavus i$ kliento informacijos apie fakting ginco puse, bu-
tina jj kvalifikuoti, t. y. nustatyti, kokie teisés aktai reglamentuoja
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minétyjj deryby klausimg ir koks tokio teisinio reglamentavimo turi-
nys. Tai leisty jvertinti savo derybuy pozicijos pagristuma, silpngsias ir
stipriasias savo bei oponento pozicijos vietas. Nagrinéjant atitinkamas
teisés normas ir teismy isaiskinimus, ieskoma biido, kaip savo derybuy
pozicija pagristi argumentais, kurie yra stipras ir veiksmingi vien dél
to, kad nepriklauso nuo niekieno valios, yra objektyvis (pvz., rémi-
masis kasacinés instancijos teismo suformuota praktika ar imperaty-
viosiomis teisés normomis). Dar biitina numatyti oponento priesinius
argumentus ir pasiruosti juos atremti.

Antra, nustatomas svarbiausias deryby tikslas ir parengiamas
pradinis siulymas. Neturéti deryby tikslo yra tas pats kaip kazkur
vaziuoti net nejsivaizduojant, kur reikéty atsidurti. O nezinant, kur
norima atsidurti, tikriausiai atsiduriama ne ten, kur reikia. Derybuy
tikslas — teisininko ginamai Saliai palankus deryby rezultatas, kuris,
tikétina, gali bati pasiektas deryby pabaigoje. Tik norint pajudéti
link tokio deryby rezultato, reikia nueiti netrumpa kelig nuo pradinio
sitlymo ir turéti erdvés daryti nuolaidas, jeigu prireikty. Vadinasi,
logiska, kad deryby tikslas buty auksc¢iau uz teisininko kliento apatine
(ieskovo funkcijas atliekanc¢iam derybininkui) arba virSutine (atsakovo
funkcijas atliekanc¢iam derybininkui) deryby ribg, vadinamaja BATNA,
kuri bus iSsamiau nagrinéjama tolesniuose skyriuose. Neracionalu
pradéti derybas nuo kliento BATNA. Be to, deryby sékmé nemazai
priklauso nuo pateikto pradinio sitlymo. Koks turéty buti pradinis
deryby sitilymas, kad Ssios palankiai prasidéty ji teikianciam
derybininkui? ]zaliai nepadorus (ekstremalus arba maksimalistinis) ar
teisingas (nuosaikus)? Kiekvienas i$ jy turi savo pliusy ir minusy.

Anot L. L. Teply, teisininko pageidavimas siekti daugiau, negu
klientui is tikryjy reikia, turi kelis pranasumus. Pirma, leidzia teisinin-
kui i$vengti pavojaus, kad bylos laiméjimo perspektyvos bus nepakan-
kamai jvertintos' ir dél to kitai deryby Saliai bus pateiktas ,,per geras®
pradinis sitlymas. Siuo atveju galima pateikti pavyzdj i§ praktikos:

Pareiskiamas ieskinys teisme dél jsipareigojimy, kylanciy dél pa-

skolos sutarties nevykdymo. Ieskiniu reikalaujama priteisti i$ at-

sakovo negrazintg 140 eury paskola, 30 eury paskolos suteikimo
komisinj mokestj, 300 eury delspinigiy, procesines paltukanas ir
bylinéjimosi islaidas. Atsakovui atstovaujantis teisininkas jverti-

3 Teewy, L. L., p. 97.
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na tai, kad atstovavimas atsakovo interesams Sioje teismo byloje
kainuoty ne maziau kaip 300 eury. Be to, atsizvelgiama ir | tai,
kad svarbiausias kliento tikslas byloje yra minimalizuoti savo nuos-
tolius. Teisininkas pasitilo ieSkovui sudaryti byloje taikos sutartj.
200 eury sumg nustato kaip deryby tiksla, nes apskai¢iavo, kad
jeigu ieSkovas sutiks gauti tik 200 eury ir klientas jam uz darba
sumokés 100 eury, probleminé situacija bus iSspresta ,nuleidus
mazai kraujo” klientui — nors jis ir patirs tam tikry islaidy (i$ viso
300 eury), klausimas bus iSsprestas greitai ir visiems laikams. Tei-
sininkas derybas pradeda nuo sitlymo sudaryti taikos sutartj, pagal
kuria atsakovas sumokéty ieskovui i§ viso tik 170 eury. ISgirdes
ieskova atstovaujancio teisininko greitg sutikimg su sitlymu, at-
sakovo atstovas suabejoja, ar teisingai nustaté deryby tikslg ir ar
pakankamai gerai jvertino galimybe laiméti bylg teisme. Atsakovo
atstovas stengiasi pristabdyti derybas nepaisydamas ieSkovo prita-
rimo taikos sitlymui. Kaip paaiskéja véliau, yra praleistas ieSkinio
senaties terminas. Nepaisydamas Sios informacijos, ieSkovas bando
skatinti atsakova grjzti prie pradinio deryby sitilymo, bet atsakovo
atstovas §j karta gali pateikti vienintelj sitilymg ieSkovui — atsisaky-
ti iedkinio ir atlyginti atsakovo patirtas bylinéjimosi iflaidas. Salys
susitaria, kad ieskovas atsisakys ieskinio, o atsakovas nereikalaus
atlyginti bylinéjimosi islaidy.

Manytina, kad atsakovo atstovas suklydo nustatydamas deryby
tiksla ir formuluodamas savo pradinj sitlyma taikos deryboms dél to,
jog nezinojo deryboms svarbios informacijos apie ieskinio senaties
termino pabaiga. Tokio nezinojimo padarinys — neteisingai jvertin-
tos galimybés laiméti byla. Sios klaidos buvo galima i§vengti, jeigu
teisininkas, net ir nezinodamas minétosios informacijos, buty drasiau
jvertines bylos laiméjimo galimybes ir nustates savo klientui palan-
kesnj derybinj tikslg bei pradéjes derybas nuo Siam tikslui artimesnio
siilymo (pvz., tokio pat, koks buvo pateiktas jau suzinojus informa-
cija apie ieskinio senaties termino pasibaigima). Kitas variantas — ne-
skubéti paciam teikti pradinio sitlymo ir paraginti ieskovg jj sufor-
muluoti pirmam*.,

Antroji priezastis, skatinanti pradéti derybas nuo auksto deryby
sitilymo, yra tai, kad maksimalus pradinis sitilymas leidzia efektyviai

134 I3samiau apie pradinio sifilymo teikimo arba gavimo privalumus raoma knygos

3.3.1. poskyryje ,,Pasitilymy derybose teikimas ir atsakymas j juos‘
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paslépti realistinj arba minimaly kliento lukestj per derybas'®. Be to,
pasirinkus maksimaly pradinj sitilyma kaip tam tikra priedangg, gali-
ma jvertinti oponento galimybes, jo tikraja pozicija (pvz., | gana rim-
ta derybininko sitilymg atlyginti jo klientui 10 000 eury zala, esant
4 000 eury realistiniam ir 2 000 eury minimaliam derybininko ltkes-
Ciams, kita deryby Salis pareiskia, kad sutikty sumokéti tik puse reika-
laujamos sumos. Jeigu derybininkas Siuo atveju buty pradéjes derétis
nuo saikingesnés 5 000 eury pradinés sumos, tikétina, kad bty gaves
kitos Salies sitilyma pasitenkinti tik 2 000 eury).

Treciasis akstinas pateikti maksimaly pradinj sitilymga yra tai, kad
derybininkas, pradéjes derétis nuo didesnés sumos, turi erdvés da-
ryti nuolaidas. Kaip teigia L. L. Teply, derantis sukuriama deryby
wvaliuta® — kazkas, kuo véliau galima pasinaudoti darant nuolaidas®*.
Tai itin svarbu, kai ne tik derybininkas, bet ir jo oponentas pradeda
derybas nuo maksimalaus deryby sitlymo.

Ketvirta, jeigu derybos pradedamos nuo didelés sumos, atsiranda
didesné galimybé dél tokios ir susitarti, efektyviai pritaikius pasirinkta
deryby taktika. Derybininkai, kurie nezino tikrosios deryby objekto
vertés, neretai yra priversti orientuotis j pradinj sitilyma pateikusio
derybininko iskeltg deryby kartele ir pagal ja formuluoti savo deryby
tikslus. Dél to derantis su kai kuriais derybininkais nustatyta maksi-
mali pradiné pozicija gali turéti jtakos oponento deryby pozicijai.**’

Kita vertus, maksimalus pradinis sitlymas (pvz., milijono rei-
kalavimas moralinei zalai atlyginti) padidina tikimybe, kad derybos
gali zlugti. Kuo ekstremalesnis ir labiau nuo realybés atitrikes yra
sitilymas, tuo didesné tikimybé, kad oponentas pasitrauks i deryby
nematydamas deryby potencialo. Tokiu atveju kai kurie oponentai
geriau rinksis teismo procesg ir su juo susijusius nepatogumus, negu
tusciai Svaistys laika beviltiSkoms deryboms. Be to, ekstremalus pra-
dinis sitlymas gali bati suprastas kaip tikrosios padéties nesuprati-
mas, jj pateikusio derybininko nekompetencija arba nepatyrimas, net
agresija. Itin nepalanku tokj nerealy pradinj deryby sitlyma pateikti
oponentui, kuris puikiai zino tikraja deryby objekto verte.

135 Tepry, L. L. p. 97.
136 Ten pat.

57 Ten pat.
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I iskelta klausima, nuo kokio deryby siulymo — maksimalaus ar
nuosaikaus — pradéti derybas, gali padéti atsakyti ir Zmoniy psicho-
logija. Musy pasamonéje yra jsigaléjes stereotipas ,,brangus—geriau-
sias” Sio stereotipo poveikiui iliustruoti R. B. Chaldini'® pateikia tokj
pavyzdj: viena papuosaly parduotuvés savininké ilga laika negaléjo
parduoti dirbiniy i§ turkio. Nors jie buvo kokybiski ir uz priimting
kaing, niekas nenoréjo pirkti. Savininké pasinaudojo keliais prekybo-
je iprastais budais paskatinti prekiy pardavimg —isdéliojo minétuosius
papuosalus pirkéjams labiausiai matomoje parduotuvés vietoje ir pa-
daré jiems nuolaida, bet tokie veiksmai neatnesé didelés sékmeés. Vie-
ng vakara, prie§ iSvaziuodama i$ parduotuvés, ji neteko kantrybeés ir
norédama atsikratyti nelemty prekiy paliko parduotuvés darbuotojai
rastelj su nurodymu parduoti visus dirbinius i$ turkio uz ,,x ¥%2* kaing.
Po keliy dieny grjzusi j parduotuve ji nenustebo, kad visi papuosa-
lai buvo parduoti, bet apstulbo suzinojusi, kad jie buvo i$parduoti
uz dvigubai didesne kaing dél to, kad pardavéja neteisingai suprato
parduotuvés savininkés paskubomis surasyta rastelj. Vadinasi, norint
gauti palanky deryby rezultata, reikéty pateikti gana rimta pradinj
sitilymg. Taip oponentas bus priverstas patikéti, kad jsigyja kokybiska
paslauga ar preke, kurios kokybe ir jrodo tokia didelé kaina. PanaSiai
kaip ir ekologisky prekiy parduotuvés klientai yra pasirenge mokeéti
didesne kaing uz prekes, nes yra jtikinti arba patys tiki, kad verta tai
daryti dél geresnés ekologiskai iSauginty prekiy kokybés, didesniy jy
auginimo bei gamybos sanaudy.

Dar vienas jdomus pradinio sitilymo teikimo aspektas ir vél gludi
zmoniy psichologijoje. I$ deryby praktikos matyti, kad gave net labai
palanky ir objektyviai saziningg pradinj deryby sitilyma, priesingos
Salies derybininkai vis vien siekia jj paversti dar palankesniu. Galima
jsivaizduoti situacija, kai per automobilio avarija yra suzalojamas as-
muo, dél to pareiskiama pretenzija, kurioje nukentéjusysis reikalauja
i$ kaltininko 100 000 eury neturtinés zalos atlyginimo. Ar kaltininkas
sutikty mokéti visa reikalaujama suma? Vargu ar taip. Paklausus, kiek
jis sutikty atlyginti zalos nukentéjusiajam, beveik visais atvejais jis pa-
teikty suma, mazesne uz 100 000 eury (nuo 1 euro iki 99 999 eury).
Kiek pakeitus situacija ir jsivaizduojant, kad nukentéjusysis reikalauja

138 Yanpuuu, P. B. INcuxonorus sausHus. Kak Hay4IHUTHCS yOSXKIaTh U JOOUBATHCS yCIie-
xa. M.: «Bxemon, 2013, p. 13—14.
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i$ kaltininko tik 50 000 eury, atitinkamai keiciasi ir kaltininko reakci-
ja. Jis pradeda sitlyti sumas, mazesnes nei 50 000 eury (nuo 1 euro iki
49 999 eury). Kodél taip nutinka? Zmonés yra priprate manyti, kad
niekas nepradeda deryby nuo realaus ir tikro pradinio sitilymo, nes
parduodantysis (sitlantysis) visada nurodo realia kaing, o perkantysis
(priimantysis) specialiai sumazina suma, kurig galéty mokéti uz de-
ryby objekta. Vadinasi, formuluojant pradinj deryby sitlyma svarbu
orientuotis | derybuy tikslg ir siekj, bet ne j kliento apatine deryby riba
(BATNA), ir pateikti maksimaly pradinj deryby sitlyma.

Taigi pradinis sitilymas turéty buti maksimalus, bet realus — pa-
rodantis, kad derybininkas yra rimtai nusiteikes susitarti, bet kartu
neatskleidziantis tikrojo derybininko tikslo. Pateikus oponentui tokij
pradinj deryby sitilyma, deryby zlugimo ir patekimo j aklaviete rizika
sumazéja, derybos vyksta greiciau, atitinkamai ir ekonomiskiau.

Ar egzistuoja koks nors patarimas ar ,,receptas®, kuris leisty kiek-
vieng kartg nustatyti, nuo kokio dydzio pradinio sitlymo galima arba
reikia pradéti derybas? Savaime aisku, kad kiekvienas deryby atve-
jis yra unikalus. Jis gali priklausyti nuo derybininko turimos infor-
macijos apie oponento padétj, nuo paties derybininko padéties, kity
zmoniy veiksmy ir panasiy dalyky. Praktikoje pasitvirtina tokia pra-
dinio deryby sitlymo nustatymo formulé: (1) nustatyti realistiska ir
objektyviai palanky deryby rezultata, kurj norima pasiekti per dery-
bas; (2) padidinti jj tiek, kiek leidzia aplinkybés (pvz., esama teismy
praktika, rinkos kaina) ir jj pateikianc¢iojo saziné, o galiausiai (3) tokj
siillymg pagrjsti. Paskutinis Sios formulés elementas ,,pagrindimas®
yra ne maziau svarbus negu pirmieji dél to, kad Zmonés yra labiau
linke tikéti tais teiginiais, kurie jiems yra paaiskinami ir pagrindziami,
negu tais, kurie niekuo neparemti.

Socialiniai psichologai E. Langer, A. Blankas ir B. Chanowitzius
atliko eksperimentg'”, kurio metu eiléje universitete prie kopijavi-
mo aparato stovinciy zmoniy prieidavo moteris (eksperimentuotojas)
ir paprasydavo leisti jai atsiSviesti 5 arba 20 lapy be eilés. Pirmuoju
atveju ji niekaip nepaaiskindavo savo prasymo, tiesiog atsiklausdavo
leidimo pasinaudoti kopijavimo aparatu be eilés (nebuvo pagrindi-

39 LanGer, E.; Brank, A.; Cuanowitz, B. The Mindlessness of Ostensibyl

Thoughtful Action: The Role of ,,Placebic* Information in Interpersonal Interaction.
Journal of Personality and Social Psychology, 1978, 36(6): 635—642.
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mo). Antruoju atveju ji pagrjsdavo savo prasyma ,,placebo” argumen-
tu, t. y. netikru argumentu, kuris nesuteikdavo klausiamajam jokios
informacijos (Ar galéciau pasinaudoti kopijuokliu, nes man reikia
nukopijuoti?). Treciuoju atveju ji nurodydavo tikrajj argumenta (Ar
galéciau pasinaudoti kopijuokliu, nes labai skubu?). Mokslininkai i3-
tyré, kaip daznai zmonés, kurie buvo prasyti uzleisti pirmumo eile,
sutikdavo su prasymu, atsizvelgdami j jo pagrindima. Eksperimente
dalyvavo 120 Zmoniy (68 vyrai ir 52 moterys), jo rezultatai buvo
surasyti i lentele (Zr. 2 lentele), kurios duomenys puikiai pagrindzia
teiginj, kad Zzmonés yra labiau linke tikéti teiginiais, kurie jiems yra
paaiskinti ar pagrjsti, negu tais, kurie niekaip nepaaiskinti. Ir tuo atve-
ju, kai net nedidelés paslaugos prasantis asmuo nenurodydavo jokio
savo prasymo motyvo, suveikdavo stebuklingi Zodziai ,,todél, kad*

Pagrindimas

Paslauga | Néra | Netikras (placebo) argumentas | Tikrasis argumentas
Menka 60 93 94

paslauga
(5 lapai)
Didelé 24 24 42
paslauga

(20 lapy)

2 lentelé. Zmoniy, leidusiy eksperimentuotojui pasinaudoti kopijavimo
aparatu, skaicius (procentais)'*’

Vadinasi, galima daryti iSvada, kad geri derybininkai turi teise de-
rybas pradéti nuo paciy drgsiausiy pozicijy, kurias jie gali pagrjstai
apginti. Gebéjimas pagristi savo pozicija rodo stipry jsitikinimg savo
teisumu ir asmens patikimumg. Pradinis deryby sitilymas yra grindzia-
mas argumentais. Kuo Sie argumentai yra objektyvesni ir nepriklau-
somi nuo subjektyvaus kliento ar derybininko vertinimo, tuo labiau
jie gali paveikti oponentg. Siekiant objektyviai pagrjsti savo pozicija,
galima remtis kasacinio teismo suformuota praktika, teismo eksperto
arba specialisto iSvada, imperatyviosiomis teisés normomis, valstybés
institucijy patvirtintomis kainy nustatymo metodikomis ir pan.

10 Ten pat., p. 637.
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Apsisprendus dél deryby tikslo ir pradinio pasialymo, butina nu-
tarti, kaip nuo pradinio pasitilymo priartéti prie deryby tikslo, t. y.
kada ir kokias nuolaidas taikyti. Dél to treciasis teisininko asmeninio
pasirengimo deryboms punktas — parengti nuolaidy taikymo plang
ir jy pagrindimg. Geri derybininkai pradeda taikyti nuolaidas pagal
i$ anksto apgalvota ir parengta nuolaidy taikymo strategija. Jie Zino,
kaip nuo pradiniy sitlymy pereis prie galutiniy tiksly, ir gali bati
pasirenge padaryti keleta apgalvoty stambesniy nuolaidy arba keletg
karty Siek tiek pakeisti savo pozicija. Sis nuolaidy taikymo aspektas
turéty biti labai gerai suplanuotas.

Tinkamai nepasirengus daryti nuolaidy deryby metu, gali kilti
tokiy neigiamy padariniy:

1) teisininkas gali pats to nepastebédamas pritaikyti kelias nepla-

nuotas nuolaidas is eilés, t. y. taikyti nuolaidas ne atsakydamas
i oponento nuolaida, o derédamasis pats su savimi. Pavyz-
dziui, atsakydamas | teisininko pateikty sitilyma, oponentas
nurodo, kad toks sitilymas yra pernelyg nerealus ir nepagrjs-
tas, dél to jis papraso teisininko parengti nauja — tinkamesnj —
sitilymg. Teisininkas savo sitilyma pakoreaguoja, bandydamas
ji priartinti prie oponento jsivaizduojamo tinkamo sitlymo.
Oponentas nurodo, kad naujasis teisininko sitilymas yra arti-
mesnis jo vizijai, kaip bty galima ginca iSspresti draugiskai,
bet vis vien turi trukumy ir dél to turéty buti tobulinamas.
Teisininkas ir vél imasi taisyti savo paties sitilyma, iesko ga-
limybiy, kaip padaryti papildomy nuolaidy, ir né nepastebi,
kad i$ esmeés derasi pats su savimi. Tai yra dazna pradedanciy-
ju derybininky klaida, kurios iSvengti leidzia nuolaidy taiky-
mo taisyklé — j savo sitilymg (nuolaidg) derybininkas turéty
gauti konkrety priesinj oponento sitlyma (nuolaida) ir toliau
nekeisti savo pozicijos;

2) teisininkas gali padaryti neracionaliy (neprotingy) nuolaidy. De-
ryby pradzioje taikomos nuolaidos yra didesnés, negu deryby
pabaigoje. Artéjant prie deryby pabaigos nuolaidy pasitaiko vis
reCiau ir jy dydis nuolat mazéja. Vadinasi, yra priimtina daryti
10 000 eury, 8 000 eury, 6 000 eury ir staiga—9 000 eury nuo-
laidg. Pastaroji nuolaida yra daroma neteisingai. Jeigu i3 tikryjy
atsirado poreikis padaryti tokio neracionalaus dydzio nuolaida,
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rekomenduojama atidéti susitikimg ir tokia nelogiska nuolai-
da pateisinti kliento priimtu sprendimu, kad ji neatrodyty kaip
derybininko klaida ir nesudaryty oponentui jspudzio, jog teisi-
ninkg galima ir toliau ,,spausti® daryti nuolaidas;

3) teisininkas gali padaryti ir neadekvaciy nuolaidy. Vis délto
nuolaidos turéty buti taikomos pagrijstai, t. y. jvertinus kon-
krecias ginco aplinkybes, deryby stadija, Saliy valdoma infor-
macijg. Atsizvelgiant j tai, nuolaidos turéty buti adekvacios
konkreciai ginco ir deryby situacijai. Zinant, kad kai kurie
derybininkai geriau sutiks su ne tokiu palankiu taikiu susita-
rimu negu leis deryboms Zlugti, siekiant susitarimo, nereiké-
ty taikyti maksimaliy nuolaidy. Vadinasi, nuolaidos neturéty
buti pernelyg dosnios, jeigu tam néra priezasties;

4) teisininkas gali nutarti visas suplanuotas nuolaidas pritaikyti i$
karto — padaryti vieng didele nuolaidg ir taip taupyti deryby lai-
ka. Nors oponentui didesnj poveikj turés kelios mazesnés nuo-
laidos, negu viena didelé. Be to, po kiekvienos nuolaidos galima
tikétis ir atitinkamo oponento sprendimo taikyti nuolaids;

5) teisininkas gali padaryti labai didele nuolaida nuo pradinio
sitlymo (pvz., nuo 100 000 nusileisti iki 50 000 eury). Dél
tokios klaidos buty labai sumenkinta visa jo pozicija, paaiskeé-
ty pradinio sitilymo netikrumas ir noras susitarti.

Ketvirta, nustatoma geriausia kliento turima alternatyva dery-
by susitarimui — BATNA (angl. best alternative to a negotiated agree-
ment). Tai yra apatiné (ieskovo funkcijas atliekanc¢iam derybininkui)
arba virSutiné (atsakovo funkcijas atliekan¢iam derybininkui) deryby
riba, ribinis pasiprieSinimo taskas, kurj pasiekus negalima daugiau
nusileisti, nes tokiu atveju susitarimas, perzengus nustatytaja riba,
bus blogesnis uz jokio susitarimo nebuvimg. Kitais zodziais tariant,
BATNA — tai palankiausias variantas, kuriuo galima pasinaudoti, jei-
gu derybos nejvyksta, nutritksta arba yra nesékmingos. Jj galima jsi-
vaizduoti kaip sankryza, i$ kurios iSvaziuojama arba susitarus, arba
pasinaudojus BATNA.

Pries deryby pradzia yra svarbu nustatyti savo turima BATNA,
nes to nepadarius, galima atmesti palanky deryby pasitlyma, kurj ver-
téjo priimti, arba priimti tokj, kurj reikéjo atmesti. Kaip minéta, per
derybas, be abejo, labai svarbu ne tik nusistatyti tinkama derybuy tiksla,
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bet ir Zinoti savo realy i$¢jimo i$ deryby taska bei jo tvirtai laikytis. Pa-
bréztina, kad daznas derybininkas, net nezinodamas apie BATNA eg-
zistavima, $ia deryby ribg instinktyviai nusistato joms besirengdamas.

Taigi kiekvienas derybininkas turi du savo pozicijos krastuti-
nius taskus — deryby tikslg ir BATNA™!. Atstumas tarp Siy dvieju
pozicijy tasky yra Salies deryby erdvé. Jeigu abiejy deryby 3aliy
minétosios erdvés ribos bent i§ dalies sutampa, galima kalbéti apie
numatomo S$aliy susitarimo zong'?. Santykj tarp dviejy deryby saliy
pozicijy: deryby tiksly, pradiniy pozicijy, BATNA, galimg saliy su-
sitarimo zong teisinése derybose dél kompensacijos uz padaryta zala
galima iliustruoti tokiu pavyzdziu (7r. 4 paveiksly). Ieskovas per dery-
bas reiskia pageidavima gauti 20 000 eury turtinés ir neturtinés zalos
atlyginima (derantis atskleidziama informacija), nors is tikryjy siekia
gauti 16 000 eury pinigine kompensacija, bet galéty pasitenkinti ir
8 000 eurais, nes butent tieck mano esant realu gauti pagal esamg teis-
my praktika $ig byla nagrinéjant teisme (per derybas slepiama infor-
macija). Atitinkamai, ieSkovo 20 000 eury reikalavimas yra pradinis
deryby situlymas, 16 000 eury suma — deryby tikslas, o 8 000 eury
suma — ieskovo BATNA. Atsakovas derybas pradeda nuo 4 000 eury
pradinio sialymo (per derybas atskleidziama informacija), bet many-
ty, kad derybos baigési sékmingai, jeigu tekty mokéti 7 000 eury (per
derybas slepiama informacija). Atsakovas krastutiniu atveju maksima-
liai sutikty sumokéti ieskovui 14 000 eury kompensacija, nes jvertina,
kad tiek jam kainuos $io ginco iSsprendimas, jskaitant zalos atlyginima
ir bylinéjimosi islaidas, jeigu byla bus nagrinéjama teisme (per dery-
bas slepiama informacija). Atitinkamai atsakovo 4 000 eury suma yra
pradinis deryby sitilymas, 7 000 eury suma — atsakovo derybuy tikslas,
o 14 000 eury suma — atsakovo BATNA. Kadangi ieskovo ir atsakovo
pozicijos galéty sutapti kalbant apie nuo 8 000 iki 14 000 eury sumg
(galimo susitarimo zona), Sios derybos turi potencialg ir galéty baigtis
Saliy susitarimu.

141 Savoka BATNA buvo suformuluota ir pirmg karta pavartota mokslininky R. Fis-

herio ir W. Ury knygoje ,,Getting to yes® FisHER, R.; Ury, W. Getting to yes: nego-
tiating agreement without giving in. 2 ed., New York: Penguin, 1992, p. 100.

M2 PavyzdZiui, Rarra, H. The art and science of negotiation. Harvard Universi-
ty Press, 1982, p. 45. Neretai sutrumpintai vadinama ZOPA (angl. zone of possible

agreement).
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Galimo susitarimo zona
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7000 € (tikslas) '

14000 € (fnradinis siﬁlymas),’/ 14 000 € (BATNA)

Atsakovo pozicija

4 paveikslas. Duiejy deryby Saliy pozicijy santykis: deryby tiksly,
pradiniy pozicijy, BATNA, galima saliy susitarimo zona teisinése
derybose

Kaip nustatyti, kokia yra kliento BATNA? Pavyzdziui, teisinin-
kas per derybas atstovauja klientui — smulkiosios jmonés savininkui,
kuris nusprendé §ia jmone parduoti, nes jam skubiai prireiké pinigy
dél asmeniniy priezasCiy. Pirma, butina apsvarstyti kliento turimas
alternatyvas — kokiais dar btidais klientas galéty skubiai gauti pinigy
nepardaves imonés? Pavyzdziui, jis galéty imti vartojamaja paskola
banke arba parduoti kitg savo turty — automobilj, skolintis i§ drau-
gy ir pan. Jeigu deryby susitarimui néra kity alternatyvy — kliento
BATNA yra labai prasta arba jis jos iSvis neturi. Tokiu atveju klientas
per derybas bus smarkiai pazeidziamas, jo pozicija bus labai silpna.
Kuo daugiau klientas turi alternatyvy ir kuo jos yra jam palankesnés,
tuo stipresné yra kliento deryby pozicija dél jmonés pardavimo. Jeigu
paaiskeéty, kad kuri nors i§ alternatyvy yra geresné nei poreikis par-
duoti jmone, iSvis gali nebereikéti to daryti. Antra, reikéty jvertinti
kliento turimas alternatyvas, jy privalumus ir trukumus. | kliento pa-
teikiamas alternatyvas nereikéty ziuréti tik per pinigine prizme, dar
biitina jvertinti ir tokius nepiniginius alternatyvy aspektus kaip laika,
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emocijas, santykius ir pan. Minétuoju atveju klientas galéty skubiai
gauti 25 000 eury banko paskola, bet po mety jam tekty grazinti
bankui 40 000 eury. Klientas galéty parduoti savo turimg automobilj
uz 20 000 eury, bet tada jam tekty j darbg vazinéti viesuoju transpor-
tu arba dvirac¢iu. Dar yra galimybé pasiskolinti pinigy i$ draugo, bet
Sis galéty paskolinti tik 10 000 eury, be to, klientas nelabai noréty
skolintis i§ draugo baimindamasis pakenkti draugystei. Trecia, biitina
nustatyti kliento BATNA: jis pats nusprendzia, kad i$ visy turimy
alternatyvy, jeigu derybos nepavykty, jam palankiausia buty parduoti
savo turimg automobilj uz 20 000 eury ir j darba vazinéti vieSuo-
ju transportu. Deél to gaves keleta pasitlymy dél jmonés pardavimo,
klientas neturéty sutikti su mazesne nei 20 000 eury suma, tai ir yra
kliento BATNA. Kita vertus, tai dar nereiskia, kad derybas galima ar
reikéty pradéti nuo 20 000 eury. Deryby tikslas ir BATNA yra prie-
Singi kliento pozicijos taskai. Akivaizdu, kad kliento tikslas — parda-
vus jmone gauti rinkos salygomis maksimaliai jmanomg suma.

BATNA nustatymo principai

v’ leskoti kliento turimy Apgalvoti visus kliento
alternatyvy susitarimui C> elgesio variantus, jeigu
derybos buty nesékmingos.
v' Ivertinti kliento turimas Apsvarstyti kiekviena i$
alternatyvas susitarimui turimy alternatyvy ir jver-

C> tinti, kiek klientui kainuos
ja igyvendinti (vertinamos
islaidos, laikas, emocijos).

v" Nustatyti kliento BATNA Pasirinkti vieng iS apsvars-
tytyjy alternatyvy, kuri yra
palankiausia klientui.

5 paveikslas. BATNA nustatymo principai

Paprastai per teisines derybas ieskant alternatyvy siekiamam su-
sitarimui yra jvertinama ir galimo teismo proceso baigtis, jeigu ne-
iSsprendus ginc¢o derybomis $is buty perduotas nagrinéti teismui.
Siekiant numatyti galimo teismo proceso baigti, svarbu objektyviai
jvertinti, kokia tikimybé §j ginca laiméti arba pralaiméti, koks prog-
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nozuojamas teismo sprendimo turinys, kiek teismo procesui prireiks
kliento ir kitos Salies bylinéjimosi iSlaidy (ne tik advokaty teisinés
pagalbos, bet ir Zyminio mokescio, ekspertizés atlikimo ir pan.), kokia
bus bylinéjimosi trukmé. Nereikéty pamirsti ir emocinés bylinéjimo-
si teisme kainos — psichologinés jtampos teismo proceso metu. Pas-
tarieji trys momentai itin svarbus klientams, kurie nenori rizikuoti.

Deryboms taikant BATNA, reikéty laikytis keliy svarbiy tai-
sykliy. Bet koks sitilymas, gautas is kitos salies, turéty buti lygina-
mas su BATNA — jeigu pateiktas sitlymas yra palankesnis uz turima
BATNA, galima jj toliau svarstyti, ir priesingai — jeigu BATNA ge-
resné uz silyma, tokj siulyma reikéty atmesti. Negalima pradéti de-
ryby nuo savo turimos BATNA. Deryby metu reikéty orientuotis
ne | BATNA, bet | derybuy tiksla, nes jeigu bus galvojama tik apie
tai, kaip nenusileisti Zemiau BATNA, bus priimtas sitlymas, visiskai
neatitinkantis kliento tikslo, nors ir geresnis uz BATNA. Per dery-
bas teisininkas kartu su klientu turéty karybiskai ieskoti alternatyvy
sitlomam susitarimui ir neapsiriboti vien standartiniais sprendimais.

Kuo geresné kliento BATNA, tuo stipresné jo derybuy pozicija,
todél BATNA reikéty stengtis gerinti —ieskoti kity, geresniy alterna-
tyvy jau turimoms. Pavyzdziui, darbo ieskantis potencialus darbuo-
tojas, sudalyvaves viename darbo pokalbyje, neturéty sédéti sudéjes
ranky ir laukti Sio vienintelio darbdavio sprendimo. Jis turéty ieskoti
kity, sau palankesniy darbo sialymy, siysti gyvenimo aprasymg ki-
tiems potencialiems darbdaviams, dalyvauti pokalbiuose dél priémi-
mo | kitas darbo vietas. Tokiu budu jis ne tik gali rasti kita — jam
palankesne darbo viets, bet ir pasinaudoti naujuoju sitlymu deréda-
masis su pirmuoju potencialiu darbdaviu, jam pasakyti, kad jau turi
palankesnj kvietimg | darbg, ir taip paskatinti pirmajj darbdavj pasit-
lyti jam geresnes darbo salygas.

Paprastai BATNA yra nustatoma ir nekei¢iama, nebent klien-
tas randa geresne alternatyva, negu pries tai turétos — tokiu atveju
BATNA galima gerinti, o jeigu prie§ tai turéta alternatyva atkrinta,
BATNA irgi tenka bloginti. Reikéty jvertinti ir tai, kad neretai klien-
to teisininkui nurodytos susitarimo alternatyvos gali buti ,,su atsarga®
t. y. teisininkui pateikiama netikroji kliento BATNA. Tokiais atvejais
klientas gali keisti savo BATNA.
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Pavyzdys i3 advokato praktikos:

buvo atvejis, kai kilo gincas dél zalos, darbuotojo padarytos darb-
daviui nesaziningai konkuruojant ir pazeidziant abiejy darbo san-
tykiy Saliy sudaryta nekonkuravimo susitarima. Nutraukes darbo
santykius jmonéje, darbuotojas per savo artimg giminaitj jsteigé
konkuruojanciaja bendrove, kuri pradéjo verstis iS esmés analogis-
ka veikla, todél padaré zalos savo buvusiai darbovietei. Po to, kai
buvo pradéta civiliné byla ir Salys apsikeité procesiniais dokumen-
tais, buvo inicijuotos derybos dél taikaus gin¢o uzbaigimo. Mano
klientas i§ esmés prisipazino pasielges neteisétai ir sutiko atlyginti
zalg, kurios dydis ir tapo deryby objektu. Rengiantis deryboms,
klientas nurodé maksimalig zalos atlyginimo sumg, kurig galéty
sumokéti buvusiam darbdaviui taikaus ginco iSsprendimo atveju.
Nurodydamas $ig suma klientas pabrézé, kad ji yra galutiné, nes jis
turi tik tiek pinigy, o paskolos gauti negali ir neturi turto, kurj ga-
léty parduoti. Pirmojo deryby susitikimo metu oponentai isreiské
pageidavima gauti i§ mano kliento 30 proc. didesne zalos atlygini-
mo suma, negu $io nustatyta apatiné deryby riba. Po keliy deryby
raundy buvo priartéta prie sumos, kuri buvo labiau priimtina, bet
vis vien buvo 10 proc. didesné uz mano kliento BATNA. Turéjau
informuoti oponentus, kad mano klientas negali sumokéti jy rei-
kalaujamos pinigy sumos, todél derybas nutraukiame. Kilus rimtai
grésmei ginco sprendimg baigti teisme, oponentai sutiko nusileisti
dar keliais procentais, o mano klientas ,netikétai” rado galimybe
atsitraukti nuo savo BATNA ir vieng dalj zalos atlyginimo sumos
padengti pinigais, o kita — prekeémis. Salys pasira§é taikos sutartj ir
byla teisme nutrauke.

Kaltinti klienta tuo, kad jis klaidino atstova, biity neteisinga ir
beprasmiska, nes derybos néra statiskas reiskinys, tai procesas, kurio
metu gali paaiskéti naujy aplinkybiy, atsirasti iki $iol nejvertinty ar-
gumenty, leidzianciy j deryby pozicija pazvelgti kitomis akimis, ir
dél to klientas gali apsispresti keisti pries tai nustatyta BATNA. Nors
tokie atvejai turéty buti daugiau iSimtis i$ taisyklés, negu jprasta de-
ryby praktika.

Penkta, jvertinami oponento poreikiai ir nustatomas galimas
deryby tikslas. Tai pravers ir formuluojant oponentui ketinamg teikti
sitilymga, ir vertinant, ar egzistuoja deryby potencialas — galimo susi-
tarimo zona. Kaip tai padaryti? Reikéty pasistengti atsakyti j klausi-
m3y: ,Kiek biity galima reikalauti atsidiirus oponento vietoje? Jeigu
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oponentas galéty siekti to paties, kaip ir derybininko klientas, tikéti-
na, kad vykty paskirstomosios derybos. Jeigu Saliy poreikiai skiriasi,
tokiu atveju vienai $aliai svarbus objektai gali btiti menkaverciai kitai.

Vertinant priesingos Salies poreikius, nereikéty pamirsti ir opo-
nenty atstovy poreikiy. C. B. Craverio nuomone'
teisininkai, kaip ir jy oponentai, turi asmeniniy poreikiy, kurie yra pa-
tenkinami tik tada, jeigu derybos pavyksta ir jy baigtis yra jiems palan-
ki. Vadinasi, teisininkas gali pasinaudoti $iais motyvaciniais veiksniais
siekdamas daryti paveikj deryby eigai ir jy baigciai. Naudodamasis
priesingai Saliai atstovaujanciy teisininky troskimu pelnyti profesinj
pripazinimg, derybininkas gali reikalauti didesniy nuolaidy tvirtinda-
mas, kad priesingos Salies atstovai garséja protingumu ir teisingumu.
Kartais galima atsizvelgti j daugumos zZmoniy jauciama nepatogumo
jausmag, net stresg, kad gincas dar neiSsprestas, ir tokiu budu pastimeéti
nepatogiai besijauciantj oponenty link naudingo susitarimo. Esama ir
kity veiksniy, kurie gali daryti jtaka priesingai Saliai atstovaujanciy
teisininky ryztui priimti pateikta sitlyma. Pavyzdziui, kg tik pradéje
praktikuoti teisininkai arba neseniai jsteigtos teisiniy paslaugy jmo-
nés gali turéti finansiniy sunkumy, kurie kaskart paastréja ménesio
pabaigoje, kai tenka atsiskaityti uz daugelj paslaugy (pvz., komunali-
nes paslaugas, patalpy nuoma). Jeigu tokiy teisininky atlyginimas uz
paslaugas priklauso nuo darbo rezultaty, jie bus labiau linke susitarti
(ir gauti i§ klienty honorara) iki ménesio pabaigos, kad spéty laiku
apmokeéti savo saskaitas. Galima pateikti ir kita pavyzdj — teisininkai,
kurie yra labai uzsiéme, paprastai negali skirti daug laiko tik vienam
gincui spresti. Dél to gudresnis derybininkas, leisdamas suprasti, kad
neskuba derétis, gali pastumeéti savo skubantj susitarti teisininkg-opo-
nenta palankiau vertinti jo klientui ne tokj palanky, bet leidziantj
greitai susitarti, deryby sitilyma. Galimos ir prieSingos situacijos, kai
teisininkas, gaunantis valandinj atlygj uz darbg, yra materialiai nesu-
interesuotas greitai iSspresti gin¢g, nors toks elgesys ir kertasi su pro-
fesine etika. Vadinasi, derantis su tokiais asmenimis yra veiksmingiau
leisti deryby procesui vykti gana létai dél to, kad Sie derybininkai
galéty patenkinti savo poreikj uzsidirbti i$ ginco sprendimo. Derantis
su tokiais oponentais vertéty zinoti, kad jeigu saziningas ir racionalus

, prieSingos Salies

43 Craver, C. B. Effective legal negotiation and settlement. LexisNexis/Matthew

Bender, 2009, p. 8.
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deryby sitlymas bus pateiktas per anksti, tokie teisininkai stengsis
jtikinti savo klientus $io siulymo nenaudingumu ir paraginti jo ne-
priimti. Kita vertus, i$ esmés panasus deryby siulymas, pateiktas kiek
vélesniame deryby etape oponentui ,isdirbus® derybose pakankamg
laika, tokiy derybininky gali bati sutiktas palankiai.

Sesta, jvertinama oponento geriausia deryby susitarimui tu-
rima alternatyva (oponento BATNA). Retai kada rengiantis dery-
boms yra taip pat kruopsciai apskai¢iuojama oponento BATNA, kaip
tai yra daroma nustatant savaja. Tokiam vertinimui dazniausiai truksta
objektyvumo, gebéjimo pastatyti save j oponento pozicija ir blaiviai
jvertinti visas oponento turimas susitarimo alternatyvas. Kita vertus,
jeigu SaliSkumg pavyksta jveikti, nustatyta oponento BATNA leidzia
derybininkui geriau valdyti deryby procesa.

Nustatant oponento BATNA, panasiai kaip ir oponento tiksla,
uzduodamas klausimas: ,,Kokiy alternatyvy Siam susitarimui buty ga-
lima pateikti atsidtirus oponento vietoje?*

Septinta, pasirengiama informacinei deryby stadijai — apmas-
toma, kokia informacija norima atskleisti apie savo klienta, jo padé-
ti ar poreikius ir kaip tai ketinama daryti, o kokiag informacija apie
klientg norima nutyléti ir kokiais budais bus stengiamasi jos nepateik-
ti. Asmenys, kurie dar prie§ pradédami bendrauti su oponentais turi
atsakymus j Siuos klausimus, sékmingiau dalyvauja informacinéje de-
ryby stadijoje nei tie, kurie apie tai susimasto tik tada, kai yra priversti
tai padaryti paciy deryby metu. Be to, nusprendziama, kokios infor-
macijos norima gauti i§ oponento apie jo norus, poreikius ar tikslus.
Parengiami klausimai, kurie bus uzduoti oponentui per informacine
deryby stadija.

Astunta, jvertinama, kq oponentas Zino apie klientui nepalan-
kias deryby aplinkybes, kokios yra kliento neatskleistos rizikos, pa-
vojai ar negatyviis veiksniai, galintys daryti jtakq deryboms. Pa-
vyzdziui, ar oponentui yra zinoma, kad klientui konkrecios prekeés
reikia iki savaités pabaigos, prieSingu atveju jis negalés jvykdyti savo
isipareigojimy pagal sutartj su trec¢iuoju asmeniu ir dél to jam gresia
rimti praradimai. Akivaizdu, kad Zinodamas tokia informacija opo-
nentas gali prasyti sumokéti didesne¢ kaina uz preke nei jprastai, todél
neatskleisti tokios jautrios informacijos yra svarbi teisininko deryby
uzduotis.
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Kartais rengiantis deryboms yra nejvertinami ne tokie akivaiz-
dis, bet neretai deryboms reiksmingi ir su finansinés naudos gavimu
susije mokestiniai aspektai (pvz., ar klientas turés mokéti mokescius
valstybei nuo sandorio vertés). Negatyvus deryby veiksniai galéty
biti ir besibaigiantys ieskinio, konkreciy procesiniy dokumenty ar
veiksmy apskundimo senaties terminai.

Devinta, nusprendziama, kokios deryby technikos bus taikomos
tikslui pasiekti, be to, numatoma, kokias deryby technikas galéty
taikyti oponentas, ir kg galima padaryti, kad jos neveikty'*.

Desimta, vedant komandines derybas, pasirengiama dirbti kar-
tu su kolegomis. Tai atvejis, kai atstovavimg derybose vienai $aliai
reikia derinti su kitais komandos nariais. Vadinasi, butina susitarti
dél derybuy tikslo ir bendros strategijos. Priesingu atveju gali kilti ko-
mandos nariy nesutarimy ar nesusipratimy, o oponentai nedvejodami
tuo pasinaudos. I$ derybininky komandos butina paskirti kalbétoja.
Geriausia, kai tai bity vienas asmuo, arba ne daugiau kaip du. Jeigu
iSrenkami du nariai, jie turés kartu rengtis deryboms. Kiekvienam
komandos nariui, atsizvelgiant j jo geriausias savybes, galima patikéti
tam tikrg uzduotj: planuotojo, aktyvaus klausytojo, stebétojo, svarbios
deryby informacijos fiksuotojo ir pan.

Norédami su kolegomis pasitarti vienu ar kitu deryby klausimu,
derybininkai neretai skelbia trumpa deryby pertrauka. Nors tokia
praktika néra gera, nes leidzia suprasti, kad tuo metu aptariamas de-
ryby klausimas yra svarbus pertraukos paprasiusiai saliai. Kadangi tai
gali buti nepageidaujama oponentui atskleisti informacija, geriausia
dar deryby pradzioje susitarti dél tam tikro pertrauky laiko, pavyz-
dziui, kas valandg. Tokiu atveju dél padarytos pertraukos oponentui
kils maziau jtarimy.

Vienuolikta, jvertinama oponento-derybininko asmenybé, jo
dazniausiai taikomos deryby taktikos, individualus deryby stilius.
Jeigu oponentas yra pazjstamas — zinomas ir jo deryby stilius. Jeigu
santykiai su juo geri, reikéty ,,prisiminti®; ,,atkurti” Siltg bendravimo
atmosfera. Siekiant tokio tikslo, bty labai gerai prisiminti sékmin-
go bendradarbiavimo praeityje patirtj. Jeigu tai pazjstamas oponentas,
bet santykiai su juo néra labai geri, galima pasitlyti santykius ,,per-

144 Plac¢iau apie teisiniy deryby technikas — $ios knygos 4 skyriuje ,, Teisiniy deryby

technikos*
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krauti® ir susikloscius kitokiai situacijai pabandyti kiek kitaip pazvelg-
ti ir j derybas, ir j tarpusavio santykius.

Kai oponentas yra nepazjstamas, pirmiausia reikéty nustatyti ir
jvertinti jo asmenybe, profesinj pasirengimg, teisinio darbo patirtj,
kompetencija, specializacija bei, savaime aisku, deryby praktika. Siam
tikslui informacijos apie oponenta galima rasti viesai prieinamuose $al-
tiniuose (Google, Facebook, LinkedIn ir pan.) arba pasiteirauti kolegy,
ka jie zino apie s} derybininkg. Tai leidzia dar iki deryby pradzios
perprasti jo dazniausiai taikomas derybuy taktikas, individualy deryby
stiliy (jis bendradarbiauja ar rungiasi), nuo kokiy deryby sitlymy —
ekstremaliy ar saikingy — Sis derybininkas pradeda derétis, kokie jam
budingi deryby ,triukai® ir pan. Pasirengti susitikimui su oponentu
labai padeda jo nuotrauka, susipazinimas su publikacijomis, straips-
niais, informacija apie jo laimétas neeilines bylas, laisvalaikio pomeé-
gius ar Seimg. Kadangi bendradarbiavimo atmosferg su nepazjstamu
asmeniu padeda sukurti bendry interesy turéjimas, per pasirengimo
stadijg galima pasidométi, kokie bendri dalykai galéty sieti su opo-
nentu (pvz., kilmé i3 to paties miesto ar valstybés, tos pacios mokyklos
arba universiteto baigimas, priklausymas tam paciam klubui ar organi-
zacijai, panasts laisvalaikio uzsiémimai, bendri pazjstami).

Duwylikta, parenkama deryby aplinka. Svarbu ne tik deryby tu-
rinys bei jy procesas, bet ir deryby vieta. Aplinka, kurioje vyksta
derybos, irgi turi jtakos deryby sékmei. Tam, kad derybininkas galéty
per derybas patogiai jaustis ir susikoncentruoti j deryby turinj bei jy
rezultaty, reikia tinkamai parengti deryby aplinka. Numatomi keli
deryby aplinkai svarbus dalykai, nuo kuriy priklauso deryby sékmeé.

Pirmiausia reikia tinkamai parinkti pacia aplinka. Dazniausiai
esama trejopo pasirinkimo — derétis savo, oponento arba neutralioje
teritorijoje.

Daugelis, vadovaudamiesi posakiu ,,Savo namuose ir sienos pa-
deda® siekia derétis savo teritorijoje, nes patogiai jauciasi pazjstamoje
aplinkoje ir gali bati padéties Seimininkai. Neretai | susitikimg atei-
nantis derybininkas asocijuojasi su prasanciuoju asmeniu, o deryby
vietos Seimininkas — su tuo, pas kurj ateinama pra$yti. Seimininko
funkcija leidzia derybininkui uzimti deryboms vadovaujancio asmens
padétj, sitlyti per susitikimg aptariamy klausimy eiliSkuma, darbotvar-
ke, rodyti oponentui svetingumo zenklus (pvz., pasitlyti vaisiy, apro-
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dyti teisininko kontora) ir taip paskatinti oponentg pasijusti dékingam.
Deryby metu gali prireikti greitai rasti tam tikros informacijos arba
ja iSspausdinti, trumpai pasitarti su kolegomis. Tokiu atveju buti savo
darbo vietoje yra neabejotinas pranasumas. Galiausiai organizaciniu
pozitriu deryby organizavimas savo kontoroje padeda derybininkui
sutaupyti laiko ir pinigy, nes nereikia vykti j kitg vieta. Derybos savo
teritorijoje — puiki galimybé veikti oponenta siunciant neverbalines
zinutes. Pavyzdziui, vienas Los Andzelo advokatas kabinete ant sieny
iskabino jrémintas skambias laikrasc¢iy antrastes apie save: ,Didziausia
priteista pinigy suma Kalifornijos istorijoje®, ,,Stambiausias laimétas
visy laiky Kalifornijos prisiekusiyjy verdiktas...; ,,Laiméta multimili-
joniné byla pries...” ir pan. Oponentui net nereikia nieko sakyti, zinia
siunciama pati savaime. Anot M. B. Rainey, juk oponentui negalima
tiesiogiai pasakyti: ,Zitirék, koks a§ geras, kiek apdovanojimy turiu!®
dél Sios priezasties daugelis profesionaly turi savo ,ego sieng®; kuri
yra skirta padaryti jsptdj ir (arba) jbauginti. Tai galéty buti bet kas:
apdovanojimai, sertifikatai, padékos, nuotraukos su garsiais Zmonémis.
Tinka viskas, kas padeda sukurti gera jspudj apie derybininka ar net
kelia baime!#.

Derybininko jvaizdziui, jo deryby galiai jtakos turi ir tai, kaip at-
rodo ne tik kambarys ar salé, kurioje vyks derybos, bet ir miesto rajo-
nas, kuriame yra teisininko kontora, visas pastatas, jo biiklé, kontoros
pagalbiniy patalpy (pvz., tualeto) tvarkingumas. Prestiziné kontoros
vieta, patogi automobiliy aikstelé, gerai jrengtos, tvarkingos ir susiti-
kimui paruostos patalpos, prabangos detalés oponentui rodys auksta
Seimininko statusg, sékmingumg, démesj deryboms. Tai gali padéti
sustiprinti Seimininko pozicija ir pakirsti oponento pasitikéjima savi-
mi. Ir prie§ingai — neprizitirétas pastatas, nepageidaujama kaimynys-
té, suluze kontoros baldai, nevédintos patalpos nepridés Seimininkui
pasitikéjimo savimi, bet padés sustiprinti sveciy jsivaizdavima apie ju
didele deryby galig. Dél to teisininkas, kviesdamas oponentg atvykti
derétis | savo teritorijg, turéty buti tikras dél jo turimos deryby aplin-
kos siun¢iamo tinkamo (derybininkui palankaus) signalo.

45 Ramey, B. M. Choosing Your Negotiation Site: Your Place or Mine? Grazia-

dio Business Review, 2010, 13(3). Prieiga per interneta: <https://gbr.pepperdine.edu/
2010/08/choosing-your-negotiation-site-3> (2017-05-22).

117



IIT skyR1US. TEISINIU DERYBY STADIJOS

Derybininkai kur kas rec¢iau deryboms renkasi oponenty terito-
rijg, nes naujoje svetimoje aplinkoje jauciasi psichologiskai neuztik-
rintai. Kita vertus, tokig aplinka puikiausiai galima rinktis tada, kai
derybininkas nenori atskleisti informacijos apie save ir savo aplinka,
bet nori surinkti tokios informacijos apie kita Salj. IS derybininko
asmeninés erdveés, jeigu derybos vyksta teisininko darbo vietoje, ga-
lima susidaryti nuomone, ar zmogus yra tvarkingas ir atidus deta-
léms (pvz., darbo stalas yra nepriekaistingai tvarkingas, kiekvienas
daiktas turi savo vietg), ar yra emocingas (pvz., kabinete yra Seimos
nuotrauky, géliy), ar yra garbétroska (pvz., ant sieny iskabinti visi
teisininko diplomai, turimi apdovanojimai, jrémintos Zymiy zmoniy
nuotraukos) ir pan. Nenorédamas atskleisti apie save pernelyg daug
informacijos, deryby susitikimus teisininkas savo kontoroje turéty or-
ganizuoti specialiai tam skirtose jos vietose — deryby arba pasitarimy
kambaryje. Dar viena priezastis pasirinkti deryboms oponento teri-
torija — noras turéti galimybe taikyti agresyvesne derybine technikgy,
pavyzdziui, iSeiti i$ deryby kambario trenkiant durimis. Savoje kon-
toroje Sis deryby triukas nebuty toks efektingas.

M. B. Rainey jvardija Siuos svetimos teritorijos teikiamus priva-
lumus derybininkui'*:

e DPasitikéjimas. Eidamas | oponento deryby vietg, derybininkas
turi galimybe iSbandyti pasitikéjima savimi. Jis tarsi sako: ,,AS
pasitikiu savo pozicija!* Pasitikéjimas savo pozicija rodo pati-
kimuma ir gali padéti jtikinti oponentg pasirinkti derybininko
pozicija.

e Komforto zona. Vykimas j oponenty vieta gali suteikti dery-
bininkams tam tikra patoguma. Jei deryboms reikia dideliy
finansiniy iStekliy (pvz., kelionés islaidos), tai gali turéti emo-
ciniy padariniy ir trukdyti derétis. Be to, suteikdamas kitai Sa-
liai galimybe likti savo komforto zonoje, derybininkas leidzia
jai j derybas ziuréti kaip j tam tikrg galimybe ir pradéti derétis
ne i§ baimés, o siekiant bendradarbiauti.

16 RamEy, B. M. Choosing Your Negotiation Site: Your Place or Mine? Grazia-

dio Business Review, 2010, 13(3). Prieiga per internety: <https://gbr.pepperdine.edu/
2010/08/choosing-your-negotiation-site-3> (2017-05-22).
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e Uzuominos. Derybos oponento isrinktoje vietoje — puiki ga-
limybé artimiau susipazinti. Tai savotiska zvalgyba. Atvykus
i deryby vieta, rekomenduojama apziuréti ant stalo esancias
ar ant sieny kabancias nuotraukas, knygas lentynose ir kitus
dalykus. Visi sie daiktai yra uzuominos j tai, kas §j zmoguy ska-
tina veikti. Tokiomis uzuominomis galima pasinaudoti prade-
dant pokalbj ar uzduodant klausimus. Pavyzdziui, ,,Tai jasy
Seima?‘} ,,Grazus automobilis, seniai pirkote?* Prie§ derybas
uzmegztas asmeninis su jomis nesusijes pokalbis padeda su-
mazinti jtampg ir baime.

e Turima informacija. Siuo atveju oponentui biity sunkiau nu-
slépti ar vengti parodyti atitinkamus dokumentus, kurie yra jo
darbo vietoje, o j svecius atvykes derybininkas gali bet kada
pasakyti: ,,O, gaila, bet $is dokumentas yra mano kontoroje,
neturiu jo su savimi.*

Kaip tarpinj deryby savo arba oponento teritorijoje variantg ga-
lima pasirinkti neutralia vietg. Pasak M. B. Rainey, tokiu atveju dau-
giausia démesio yra sutelkiama j deryby objekta ir tai padeda iSvengti
pasaliniy trukdziy. Abi Salys yra lygios, savo pranasuma jos gali jrody-
ti tik tiesioginémis derybomis ir argumentais, o ne kokiais nors kitais
atributais'¥’. Kita vertus, pasirinkti tokig vieta néra taip paprasta, kaip
atrodo i§ pirmo zvilgsnio. Kokia galéty bati i neutrali vieta? Pirmas
dalykas, kuris ateina j galva mastant apie neutralia deryby vieta, yra
verslo centrai ir verslo erdvés viesbuciuose, bet norint tokia vieta re-
zervuoti i$ abiejy deryby $aliy prireikia papildomy organizaciniy i$-
laidy, kurios ne visada priimtinos. Nors pastaruoju metu itin madingi
tapo dalykiniai pusryciai arba verslo pietuis kavinéje arba restorane,
tokios vietos irgi néra labai tinkamos deryboms, nes neleidzia uztik-
rinti deryby metu atskleidziamos informacijos konfidencialumo, o
dél aplinkui esanciy zmoniy gausos ir Surmulio tokia ne darbui skirta
aplinka trukdo susikaupti ir susikoncentruoti j derybas. Minétyjy vie-
ty pasirinkimas dar yra ,,pavojingas™ dél to, kad leidzia vienam i$ de-
rybininky pasinaudoti dékingumo sukélimo deryby technika, dosniai
apmokant dalykiniy piety saskaitg ir taip priverCiant ne tokj patyrusj
oponenta pasijusti svarbiu ir pamalonintu, ir — ko labiausiai tikisi dos-

Y7 Ten pat.
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nusis derybininkas — dékingu. Savo ruoztu tai gali paskatinti dékinga
derybinka nelikti skolingam ir atsidékoti kitai Saliai palankiu pradiniu
deryby sitlymu arba padaryti nuolaidg. Be to, kavinéje ar restorane
gana keblu greitai uzfiksuoti ir pasirasyti Saliy pasiektg susitarima,
nes néra nei kompiuterio, nei spausdintuvo. Gali tekti griebtis senojo
sutarCiy rengimo budo — surasyti susitarima ranka.

Kadangi derybos dazniausiai vyksta prie stalo, dar vienas svarbus
deryboms tinkamos aplinkos paruosimo aspektas — derybuy stalo ir ke-
dziy parinkimas, derybininky is$sidéstymo prie deryby stalo numaty-
mas. Tinkamai susodinti deryby dalyvius prie stalo irgi labai svarbu.
Ju vieta priklauso nuo to, ko tikimasi i$ deryby.

Stalas gali tapti klititimi ir atskirti derybininkus vieng nuo kito,
jeigu jie susodinami priesais. Kita vertus, taip atskiriant derybininkus
galima uztikrinti tam tikrg saugumo jausmg. Be to, po stalu galima pa-
slépti rankas ir kojas, nes nevaldomi neverbaliniai judesiai gali i8duoti
baime, nerimg ar kitokius jausmus. Daugelio posédziy saliy viduryje
yra kédémis apstatytas stalas, kurio forma turi jtakos deryboms. Ap-
valus arba stalas apvaliais kampais paprastai skatina derybininky norg
bendradarbiauti, o sta¢iakampis arba kampuotas — salis labiau suprie-
Sina. Staciakampis stalas rekomenduojamas tada, kai deramasi susé-
dus priesais arba kampu. Kai derybomis siekiama bendradarbiavimo,
rekomenduojamas apvalus stalas. Siekiant kurti neformalia derybuy
aplinka, statomas neaukstas staliukas su kédémis. Taip susodinti dery-
bininkai gali jaustis laisviau ir lengviau kontroliuoti savo kiino kalba.
Kita vertus, netinkamai susédus prie apvalaus stalo, bendradarbiavi-
mo atmosfera gali buti iSsklaidyta ir prieSingai — taisyklingai susédus
prie staciakampio stalo, Salims bus sudarytos tinkamos salygos ben-
dradarbiauti. Vadinasi, ne tik deryby stalo forma, bet ir derybininky
iSsidéstymas prie jo daro jtaka deryboms.

Atsisédus priesais oponenta, nesvarbu, kokia yra stalo forma, daz-
niausiai uzimama konkurenciné ar gynybos pozicija. Bendraujant sta-
las tampa tarsi savotisku barjeru. Kuo jis platesnis, tuo didesnis atstu-
mas skiria derybininkus ir tuo didesnis susipriesinimas gali kilti. Nors
toks sédéjimo budas gali buti palankus trumpam ir konkrec¢iam pokal-
biui, kai bendraujama su nepazjstamu derybininku ir nezinoma, ko i§
jo tikétis. Derybininkus supriesinantis iSsidéstymas prie deryby stalo
yra pavaizduotas 6 paveiksle.
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t3 32

6 paveikslas. Derybininkus supriesinantis issidéstymas prie deryby stalo

Siekiant per derybas skatinti ginco $alis bendradarbiauti ir suma-
Zinti jy priesisSkuma, geriausia prie stalo susésti didziosios L raidés for-
ma arba vadinamgja kampine pozicija. Taip sédéti yra jprasta zmonéms,
vedantiems draugiska ir nerupestingg pokalbj. Dél tokio iSsidéstymo
prie deryby stalo lengva palaikyti akiy kontakts, nevarzomai stebéti
oponento kiino kalba ir paciam siysti oponentui signalus neverbaliniu
btudu. L raidés formos kampas tampa tarsi savotiska Saliy takoskyra ir
leidzia kiekvienai i jy nustatyti savo privatumo zong, jeigu kuri nors
i$ Saliy pasijausty nepatogiai. Bendradarbiauti skatinantis derybininky
iSsidéstymas prie deryby stalo yra pavaizduotas 7 paveiksle.

22 22

: 3
;m, &

7 paveikslas. Bendradarbiauti skatinantis L raidés formos (kampinis)
derybininky issidéstymas prie deryby stalo
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Kitg bendradarbiauti skatinancia, bet ne visada teisinéms dery-
boms tinkandig iSsidéstymo prie stalo forma — kartu su oponentu sé-
déti toje pacioje stalo puséje, derybininkai renkasi gana retai, nebent
prireikia kartu perziureéti sutarties teksta ar dokumentus. Toks sédéji-
mo prie deryby stalo budas yra palankiausias siekiant bendradarbiavi-
mo, bet gali tapti sudétingesnis tuo atveju, kai vienoje stalo puséje turi
sédéti daugiau kaip du derybininkai. Oficialioms teisinéms deryboms
$i aplinka netinkama dél to, kad derybininkai atsiduria pernelyg arti
vienas kito. Be to, sumazéja galimybiy stebéti oponento neverbaline
kalbg ir leisti jam matyti savo kiino kalbg, o tai nepadeda abiem Salims
siekti palankaus susitarimo. Moksliniais tyrimais jrodyta, kad vienai
priesais kitg sédinc¢ioms $alims lengviau rasti bendry salycio tasky ir
integracinio potencialo, negu tada, kai salys prie deryby stalo sédi
viena Salia kitos'®. Sédéjimas kartu su oponentu toje pacioje deryby
stalo puséje yra pavaizduotas 8 paveiksle.

8 paveikslas. Sédéjimas kartu su oponentu toje pacioje deryby stalo puséje

Kartais dél patalpos formos ar joje esanciy baldy gali buti nej-
manoma derybininkams susésti prie apvalaus stalo, tokiu atveju gali
tekti vesti derybas Salims sédint vienai priesais kitg. Dél to toks Saliy
iSsidéstymas prie deryby stalo ne visada reiks, kad jos yra nusiteiku-
sios tik rungtis, o ne bendradarbiauti'®. Galima panagrinéti skirtingus
derybininky iSsidéstymo prie deryby stalo vienas priesais kitg varian-
tus, pavaizduotus 9 paveiksle.

48 Drorer, A. L.; MORris, M. W. Rapport in conflict resolution: Accounting for

how face-to-face contact fosters mutual cooperation in mixed-motive conflicts. Jour-
nal of Experimental Social Psychology, 2000, 36(1): 26—50.

9 Contract pricing referents guids. Chapter 5. Nonverbal communication. Prieiga per

interneta: <https://acc.dau.mil/ CommunityBrowser.aspx?id=379620> (2016-10-04).
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0 ?J

9 paveikslas. Susédimo prie deryby stalo vienai Saliai priesais kitg
variantai

A variantas: Tipiné i$sidéstymo prie deryby stalo schema, kai de-
rasi teisininkai. Salys viena nuo kitos suséda nedideliu atstumu, noré-
damos pabrézti ir paskatinti bendradarbiavimg. Taip sédint lengviau
girdéti ir matyti kita Salj.

B variantas: Dél tokios iSsidéstymo prie deryby stalo schemos
viena i$ Saliy gali pasijusti pranasesné, nes isskiriamas vienas dery-
boms svarbus asmuo, esantis pa¢iame apverstos trapecijos formos sta-
lo gale. Be to, toks sédéjimo budas primena teismo sale su trijy tei-
séju kolegija. Dél teismo procesui budingo rungimosi principo toks
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derybininky iSsidéstymas prie deryby stalo né trupucio neskatina
saliy bendradarbiauti.

C variantas: Taip susédusios prie deryby stalo Salys siekia islai-
kyti didesnj atstumg viena nuo kitos ir pabrézti savo autonomija, tai
rodo, kad derybos yra formalesnés ir salys nelabai viena kita pasitiki.

D variantas: Nors $alys ir sédi viena priesais kita, §i derybininky
iSsidéstymo prie stalo schema yra labiausiai i$ visy keturiy aptariamy
varianty skatinanti derybininky bendradarbiavimg, nes apvali stalo
forma dazniausiai reiskia sédinciy prie $io stalo asmeny lygybe. Be
to, taip sédint prie stalo visada islieka tikimybeé, kad i§ pradziy pla-
Ciau iSsidéste prie stalo deryby dalyviai, pradéje bendrauti, naturaliai
susés arciau vieni kity ir atsidurs ne tokioje priesingoje pozicijoje.

Sédantis prie deryby stalo dar svarbu nepamirsti, kad asmuo, at-
sidtres staciakampio stalo gale, Europoje ir Vakary pasaulyje papras-
tai asocijuojasi su vadovu. Gale stalo sédintis asmuo tarsi pabrézia,
kad jis yra ,,virSiausias® Kitame stalo gale taip pat sédi svarbus asmuo,
o stalo Sonuose dazniausiai suséda lygus arba daugmaz lygus deryby
dalyviai. Jdomu, kad Ryty kulttros salyse deryby komandos lyderis
paprastai atsiséda i stalo Sone sédinciy savo komandos nariy vidurj*°.

Daugiasaléms teisinéms deryboms labiausiai tinkama pazicija —
derybininky i$sidéstymas aplink apskritajj stala. Taip siekama kiek-
vienam i jy suteikti lygia padétj, kuri atitinkamai reiskia ir vienoda
derybine galig. Kita vertus, net ir prie apskritojo stalo vienas prie-
Sais kitg suséde derybininkai nei$vengiamai atsiduria konkurencinéje
aplinkoje, dél kurios gali bati sutrikdyta bendradarbiavimo dinamika.

Vadinasi, planuojant derybas labai svarbu deryby dalyvius suso-
dinti j tinkamas pozicijas. Taip galima jgyti kai kuriy i3 jy palankuma
savo atzvilgiu ar net tikétis pagalbos, be to, jvertinti kity deryby
dalyviy poziurj j save. Pavyzdziui: prie deryby stalo atsisédate pirmas
(A), véliau j deryby kambarj atéjes oponentas uzima vieng i§ keturiy
10 paveiksle nurodyty pozicijy — B1, B2, B3 arba B4, padésianciy
perprasti oponento pozitrj i save ir j pacias derybas.

130 CrepaLpI, J. Where to sit at a meeting. Prieiga per interneta: <https://www.

linkedin.com/pulse/where-sit-meeting-joseph-crepaldi-1> (2016-10-04).
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g

Bl

)
f

B3
10 paveikslas. Deryby dalyviy susédimo prie deryby stalo variantai

Oponento uzimama padétis B1 (kampiné pozicija) yra draugis-
ka, leidzianti palaikyti nuolatinj akiy kontakta. Tai padeda sumazinti
itampa ir tikétis sékmingesniy deryby. Dél to pozicijoje B1 sédintis
derybininkas yra nusiteikes bendradarbiauti. Pozicija B2 irgi yra ben-
dradarbiavimo. Oponentas kartu su A derybininku siekia bendro tiks-
lo — tarsi atsidurti vienoje barikady puséje. Teisininkas galéty atsisésti
toje pacioje stalo puséje su kitos 3alies klientu ir tokiu artimu kontaktu
daryti jam jtaka. Jei oponentas uzémé B3 pozicijg, dar vadinama kon-
kurencine arba gynybos, stalas tampa barjeru tarp derybininko A ir
kito derybininko, dél to kuriama priesiska aplinka. Vadinasi, pozicija
B3 uzimantis derybininkas yra nusiteikes rungtis. Pozicija B4 nelabai
budinga teisinéms deryboms. Tai nepazjstamy ir nenorinciy bendrauti
zmoniy pozicija, kai atsisédama toliau nuo kito derybininko. Ji rodo
visiskai priesinga oponento deryby pozicija, todél dar vadinama nepri-
klausoma pozicija. Nors derybos reiskia bendravima, $i deryby pozi-
cija neskatina derétis, dél to tikétis bendradarbiavimo i$ pozicijoje B4
sédinc¢io derybininko gana sudétinga'!. Manytina, kad nors pozicija
B1 i$ pirmo zvilgsnio atrodo kaip suprieSinanti, per teisines derybas
tai labai daznai pasitaikanti startiné bendravimo pozicija, kai Salys dar
néra tarpusavyje pazjstamos ir viena kita nepasitiki. Nieko keisto, kad

31 Dimensions of body language. Chapter 17. Prieiga per interneta: <http://westsi-

detoastmasters.com/resources/book_of _body_language/toc.html> (2016-10-04).
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oponentas nesiverzia bendradarbiauti ir elgiasi Siek tiek atsargiau tarp
saves ir oponento turédamas tam tikra barjerg — stalg. Kalbant apie B4
pozicija, kai oponentas demonstratyviai atsiséda atokiau nuo derybi-
ninko, irgi galéty reiksti jo norg primesti savo zaidimo taisykles, juk
taip jis provokuoja derybininkg atsisésti prie jo, t. y. tokioje pozicijoje
(pvz., B5), kurig numaté B4 vietoje sédintis oponentas.

Kuriant deryby aplinkg, svarbu atkreipti démesj ne tik j tai, kokia
pozicija prie stalo uzima derybininkas ir kokj santykj gali palaikyti
su kitais derybininkais, bet ir ant kokios kédés jis sédi (oficiali kedé
vercia sédéti pasitempus, vertikaliai, lengviau pasilenkti prie oponen-
to, o neformalios kédés padeda atsipalaiduoti), kas jj supa (lentynos,
spintos ir kiti baldai gali padéti sukurti jaukuma, deryby vieta gali
atrodyti ,,Siltesné® be to, jie gali bati ir tam tikro jvaizdzio atributai),
koks yra derybininko santykis su jj supanciais aplinkos objektais (lan-
gais, durimis, sienomis ir pan.). Visi Sie objektai gali buti panaudoti
ne tik derybininko labui, bet ir pries ji. Dél to atvykus j derybas
oponento kontoroje, i§ pradziy butina jvertinti deryby aplinkg — ar
pries derybininka nenukreipiami jvairts nepalankus aplinkos veiks-
niai. Pavyzdziui, | Zemesne ar prastesne kéde pasodintas oponentas
gali pasijusti patekes | prastesne padétj, ne toks svarbus ir jtakingas
deryboms; sédéjimas nugara j duris skatina neuztikrintumo jausma,
nes varstomos durys nuolat atitraukia derybininko démesj ir jj blasko,
o—veidu j langg, pro kurj krenta ryski sviesa, trukdo susikaupti ir ste-
béti oponenta, bet leidzia gerai matyti jj pati. Jeigu pavyko pastebéti
minétyjy zenkly, nereikéty tikétis, kad derybos bus saziningos.

Kaip turéty elgtis derybininkas, jeigu atvykes j derybas pastebéjo
jam skirta Zemesne kéde ar netinkamai sustatytas kédes ir kity nepa-
lankiy aplinkos veiksniy? C. B. Craverio nuomone'®, svarbu jau vien
tai, kad pastebéjote nepalankiy fiziniy aplinkos veiksniy ir supratote,
jog oponentas su jumis elgiasi nesgziningai. Siekdami pasalinti Siuos
veiksnius, galite pasinaudoti savo kiiryba, humoru ar elgtis pagal si-
tuacijg. Pavyzdziui, deryby metu galima likti stovéti ir taip geriau
matyti savo oponentus; perstatyti baldus ir taip sukurti bendradarbia-
vimo aplinkg; pasitlyti kitg deryby vieta; pagaliau —sulaukti, kol opo-
nentai per pertrauky iSeis i$ kambario, ir pasikeisti su jais vietomis.

152 Craver, C. B. Effective legal negotiation and settlement. LexisNexis/Matthew

Bender, 2009, p. 62.
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Norint, kad oponentas per derybas jaustysi patogiai, geriausia
ji sodinti nugara j sieng arba bent j nejudantj objekta (pvz., stulpa),
ant tokio pat aukscio ir patogumo kédés, kaip ir kity derybininky,
apsvietimg sureguliuoti taip, kad jis neerzinty ir netrukdyty derybuy
dalyviams bendrauti. Visos pagalbinés priemonés (popierius, rasikliai,
vanduo ir kt.), kuriy gali prireikti derybininkams, turéty buti lengvai
pasiekiamos. Taip sukurta aplinka ne tik bus patogi besiderantiesiems,
bet ir rodys pagarbg oponentui bei paskatins jj bendradarbiauti.

Trylikta, pasirenkamas tinkamas deryby laikas. Kitas svarbus
deryby organizavimo veiksnys — tinkamo laiko parinkimas. Pirmiausia
svarbu nustatyti, kokios apimties ir sudétingumo derybos yra numa-
tomos. Nedera sudétingy deryby paversti penkiolikos minuciy susiti-
kimu ir jy planuoti prie§ pat teismo posédj. Tokioms deryboms gali
neuztekti net visos dienos, galbut prireiks jas pratesti kita dieng. Ba-
tina susitarti dél kito deryby laiko, jeigu paaiskéja, kad jo pritriks.
P. B. Starkas teigia, kad pats deréjimasis trunka vos 20 proc. numa-
tyto laiko. Tai vadinamoji 80/20 taisyklé, arba Pareto désnis, kuriuo
remiantis nustatoma, kad 20 proc. darbo duoda 80 proc. rezultaty, o
80 proc. darbo duoda 20 proc. rezultato. 80 proc. deryby rezultaty
paprastai yra pasiekiama per 20 proc. viso deryboms skirto laiko, todél
labai sudétinga numatyti, kiek laiko prireiks deryboms, ir tai supla-
nuoti. Viskas priklauso nuo abiejy $aliy ir aplinkybiy'®.

Anot psichologo N. Kolendos, deryboms geriausia rinktis anks-
tyva laikg iki piety (9—10 val.), nes toks pasirinkimas padeda uztik-
rinti, kad tikrai uzteks laiko. Be to, jeigu zZinoma, kad oponentas tg
pacia dieng derasi su keliais derybininkais, atmintyje geriausiai islieka
pirmasis, o anks¢iau gauta informacija turi stipresnj poveikj ilgalaikei
atmindiai, todél buty efektyviau derétis su oponentu arba pirmam,
arba paskutiniam (pastarajam atvejui budingas informacijos nauju-
mo efektas)”™. Be to, deryboms patekus j aklaviete, ankstyvas laikas
leidzia apsimesti, kad yra suplanuotas kitas susitikimas, todél derybas

133 Stark, P. B. Putting Time and Information on Your Side, Peter Barron Stark

& Associates, 2000. Prieiga per interneta: <http://www.negotiatingguide.com/negotia-
tion/timeandinformation.htm> (2017-05-22).

134 Korenpa, N. 31 Negotiation Tactics & Techniques (Backed By Science). Pri-
eiga per internety: <https://www.nickkolenda.com/negotiation-tactics/#negotiation-t4>

(2017-05-22).
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reikia nukelti kitai dienai. Taip laimima papildomo laiko geriau pasi-
rengti. Pernelyg ankstyvi susitikimai (7—8 val. ryto) tinka ne visiems
derybininkams, nes ne visi zmonés nuo pat ankstaus ryto buna budras.
Per pietus deryby dalyviai yra labiau atsipalaidave, linke nusileisti ar
veltis | diskusijas. Galimas variantas — pakviesti oponentg piety ir jy
metu vesti derybas, taip jgyjant palankumo. Derybos po piety gali buti
veiksmingos, jeigu oponentas yra papietaves ir vél pilnas jégy, bet jis
jau pradeda galvoti apie darbo pabaigg. Tokiu atveju jis gali bati nu-
siteikes palankiau. Derétis vakare dél per dieng susikaupusio nuovar-
gio néra pats geriausias sumanymas, bet derybos vakarienés metu gali
duoti nejtikimy rezultaty, nes Siuo metu Zmonés yra labai atsipalaida-
ve, mintys sukasi apie artéjantj miega, todél tai geras laikas jtikinéti.

Kalbant apie savaités dieny palankuma deryboms, pirmadienis
néra pati geriausia diena, nes zmonés dar nepajunta, kad darbo savaité
jau prasidéjo, ir butent pirmadienj atsiranda daugiausia nenumatyty
veikly bei paaiskéja per savaitgalj kilusios problemos, j kurias teisinin-
kui tenka greitai reaguoti. Savaités vidurys — antradienis, treciadienis ir
ketvirtadienis — paprastai yra geros dienos deryboms. Savaité jau pra-
sidéjo, bet iki jos pabaigos dar toli, todél vyrauja darbiné nuotaika.
Penktadienis gali turéti nenumatytg poveikj deryboms. Asmuo gali
buti arba visiskai atsipalaidaves ir linkes derétis bei nuolaidziauti, arba
priesingai — nusiteikes savaitgaliui ir linkes vilkinti derybas bei perkelti
jas i kita savaite. Savaitgalj zmonés nelinke galvoti apie darba, todél Ses-
tadienj ir sekmadienj derybos organizuojamos tik ypatingais atvejais.

Apibendrinant iSdéstytas mintis, visg nuosekly teisininko pasi-
rengimo deryboms plana buty galima pavaizduoti 3 lenteléje ,,Pasi-
rengimo teisinéms deryboms planas®:

PASIRENGIMO TEISINEMS DERYBOMS PLANAS
Atlikta | Teisininko pasirengimas deryboms su klientu

v" | Surinkti visg kliento turimg faktine informacija apie ginca, nesuta-
rimg ar dalyka, dél kurio reikés derétis

v' | I$siaiskinti, ko siekia klientas teisininko pagalba

\

I$siaiskinti, kaip stipriai klientui reikia to, ko jis siekia

v" | Suformuoti kliento lukescius derybose
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Atlikta | Asmeninis teisininko pasirengimas deryboms

v' | Susipazinti su deryby objekto ar lauko teisiniu reglamentavimu,
atitinkama teismy praktika ir pagal tai jvertinti savo ir oponento
pozicijos privalumus ir trikumus

Atlikta | Kliento pozicija Atlikta | Oponento pozicija

v' | Pasirengti argumen- v' | Pasirengti argumentus kiek-
tus kiekvienam savo vienam oponento privalumui
privalumui pagrjsti ir paneigti ir kiekvieng trikuma
kiekviena savo trukuma iSryskinti.
apginti, minimalizuoti.

v' | Nusistatyti aukstg dery- v/ |Ivertinti oponento poreikius, jo
binj tiksla galimg deryby tiksla

v/ | Paruosti pradinj de- v/ |Numatyti oponento galima pra-
rybinj pasitulyma ir jo dinj pasitilymg ir parengti prie-
pagrindimg §inius argumentus jam atremti

v' | Apgalvoti, kaip nu- v' | Numatyti galima oponento de-
matome judéti nuo ryby taktika ir sugalvoti priesi-
pradinio pasitilymo link nes priemones. Apgalvoti, kaip
mums palankaus dery- neutralizuoti oponento stipry-
by tikslo? Susiplanuoti bes ir i$naudoti silpnybes
nuolaidy darymo plana
ir jy pagrindima.

v/ | Nusistatyti geriausig v Ivertinti oponento geriausia
kliento turimg alterna- turima alternatyva derybiniam
tyva derybiniam susita- susitarimui (oponento BATNA)
rimui (BATNA)

v' | Apgalvoti, kokig in- v' | Apgalvoti, kokia informacija
formacija norésime norésime gauti iS oponento
atskleisti apie save, savo derybose apie oponento no-
poreikius ir kaip tai rus, poreikius, tikslus. Paruosti
darysime klausimus.

v' | Apgalvoti, kokios infor- v' | Ivertinti, kg oponentas zino
macijos nenorésime at- apie musy kliento silpnasias de-
skleisti apie save ir ko- rybines puses, kokios yra klien-
kiais budais stengsimés to neatskleistos rizikos, pavojai,
neatskleisti nepageidau- negatyvus faktoriai, galintys
jamos informacijos daryti jtaka deryboms

v' | Apsispresti, kokias v' | Numatyti, kokias derybines
derybines technikas technikas gali naudoti oponen-
naudosime savo tikslui tas ir kaip i juos atsakysime mes
pasiekti
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Organizaciniai pasirengimo veiksmai
Atlikta | Musy Salis Atlikta | Oponento Salis

v' | Suformuoti savo dery- v' |Ivertinti oponento-derybininko
bine komandg (dery- asmenybe, jo derybine koman-
bininky skaicius, lytis, da ir ja sudarancius asmenis
kompetencija, jgalini- (skaicius, lytis, kompetencija,
mai, derybiné patirtis, jgalinimai derybiné patirtis,
Zinios apie faktine gin- Zinios apie faktine ginco puse,
Co puse, bylinéjimosi bylinéjimosi patirtis ir pan.)
patirtis ir pan.)

v' | ISspresti klausima, ar v/ |Numatyti elgesio strategija,
derybose turi dalyvauti jeigu oponento puséje dalyvaus
klientas. Jeigu taip, pa- ne tik derybininkas, bet ir pats
ruosti klienta dalyvavi- klientas.
mui derybose.

v' | Paruosti deryby vieta, v" | Pasiruosti vykimui { oponento
jeigu derybos vyks derybine teritorija.

,musy“ teritorijoje

(baldy issidéstymas, atsi-
sédimas prie jy, pagalbi-
nés priemonés, vaisés ir

pan.). Pasiruosti vykimui
i neutralig deryby vieta,

jeigu derybos vyks joje.

v' | Pasirinkti tinkama deryby laika.

3 lentelé. Pasirengimo teisinéms deryboms planas

3.2. ]ZANGINE DERYBUY STADIJA

[zanginé deryby stadija yra tikryjy deryby pradzia — pirmasis kontak-
tas su nepazjstamu arba, nors ir pazjstamu, bet derybose Siuo konkre-
¢iu klausimu dar nedalyvavusiu oponentu. Tai budas geriau vienam
su kitu susipazinti ir sukurti tolesnio bendravimo atmosferg — jaukig ir
nejpareigojancia, draugiska, konkurencine, trikdancia, jtempta ar net
bauginancia. Vadinasi, §i stadija, nors ir trumpa, yra savitas savaran-
kisko derybininky bendravimo etapas. Siuo metu dar neinama prie
deryby esmés, nekalbama apie paskirstomus gérius, Saliy poreikius
ar interesus. Minétoji stadija skirta pirmajam kontaktui uzmegzti,
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nejpareigojanc¢iam pokalbiui siekiant nustatyti deryby Saliy tolesnio
bendravimo formatg.

Jzanginé derybuy stadija—ne tik kontakto uzmezgimas, bet ir tam
tikras deryby pradéjimas. Si procedara gali biti arba labai paprasta
(keleta minuéiy trunkantis deryby dalyviy prisistatymas), arba Siek
tiek detalesné, kai deryby dalyviai informuojami apie deryby objekta
ir Saliy nesutarimus, kuriuos jos tikisi iSspresti, suderinami organiza-
ciniai deryby klausimai (numatoma trukmeé, susitikimy kiekis, vieta,
darbotvarkeé, dalyviai ir pan.).

Minétoji deryby stadija trunka nuo keliy minuciy iki keliy dieny
ir net savaiciy, tai priklauso nuo derybininky kulttros, galimo dery-
boms skirti laiko, $aliy ir derybininky santykiy, deryby objekto bei jo
svarbos. Vykstant buitinéms deryboms minétoji deryby stadija trunka
vos keleta minuciy, bet verslo deryboms gali prireikti net keliy savai-
Ciy, nes derybininkui reikia susipazinti su oponentu, jo kulttra ir tra-
dicijomis, jprociais, vertybémis, Seima, maisto bei literattiros skoniais,
ir tik tada jis galés nuspresti, ar su tokiu oponentu verta pradéti derétis.

Teisinés derybos taip pat néra iSimtis i§ taisyklés. Jzanginé deryby
stadija — butinas teisiniy deryby etapas, turintis jtakos deryby baigc¢iai.
Pirmosios derybininky bendravimo akimirkos yra itin reikSmingos,
nes tada atidziausiai stebimi oponentai ir jy klausomasi, stengiantis
susidaryti tam tikra jsptdj. Dél pernelyg formalaus arba priesingai —
familiaraus bendravimo gali atsirasti nepasitikéjimas oponentu. Tam
tikros reik§més turi ir simboliniai Zenklai bei daiktai (pvz., deryby da-
lyviy apranga, uzimtos vietos prie stalo, deryby vieta ir jos jrengimas).

Per jzangine deryby stadija paprastai vyksta ir derybininky jga-
liojimy patikrinimas. Norint jsitikinti, ar oponentas turi visus de-
ryboms reikalingus jgaliojimus ne tik derétis, bet ir kalbéti kliento
vardu, priimti jo vardu jsipareigojimus ir sudaryti susitarimus, ar Saliy
pasiektam susitarimui nebus reikalingi kity asmeny pritarimai (pvz.,
kito sutuoktinio, visuotinio akcininky susirinkimo, valdybos ir pan.).
Per $ig deryby stadija butina patikrinti visy derybose dalyvaujanciy
asmeny jgaliojimus. Tai atliekama uzduodant tokius klausimus:

- Kokius jgaliojimus turi kitos Salies derybininkai (atstovai, tei-

sininkai)?

- Ar derybininkas gali priimti galutinius sprendimus kliento

vardu, ar bus reikalingas kliento patvirtinimas? Ar atstovas
turi paraso teise, ar susitarimg privalés pasirasyti pats klientas?
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- Jeigu yra atstovaujama didelei organizacijai, ar reikés kity as-
meny pritarimo susitarimui?

- Ar prie deryby galéty i$ karto prisidéti kiti asmenys, turintys
teise priimti galutinius sprendimus? Jeigu ne, ar yra galimy-
bé kitu budu (pvz., elektroninémis priemonémis, per derybas
susisiekiant su jais telefonu) juos jtraukti j deryby proces3?

Atsakymai j visus Siuos klausimus padés issiaiskinti, ko dar reikia,
kad salygos, suderintos su oponentu, tapty galutinés.

Dauguma zmoniy mano, kad svarbiausia — deryby turinys, bet
jyu sekmé labai priklauso ir nuo Zmoniy tarpusavio santykiy (ar jie
vienas kitam simpatizuoja, ar vienas kitu pasitiki, ar klausosi vienas
kito). Butent tada, kai deryby dalyviai bendradarbiauja, jie klausosi
ir girdi vieni kitus. Sios knygos 2 skyriuje buvo pateikta argumenty,
kad daugeliu atvejy efektyviausia per derybas siekti sukurti bendra-
darbiavimo atmosfera. Tai galima padaryti deryby pradzioje skiriant
laiko pozityvaus bendravimo atmosferai su oponentais uztikrinti. De-
ryby jzanga turéty padéti sukurti pasitikéjimo atmosfers, kuri mazina
priesiskuma, skatina simpatija ir bendradarbiavimg tikintis geresniy
abipusiai naudingy deryby rezultaty. Juk teisinémis derybomis ne-
sitikima nieko asmenisko, tik atstovaujama klienty interesams ir sie-
kiama jiems geriausio. Uzmezgant kontaktg nederéty uzduoti klausi-
my, vercianéiy oponentg uzimti gynybos pozicija. Be to, nepatariama
oponento kritikuoti ar rodyti jam nepagarba'®®.

Kuriant tinkama deryby bendravimo atmosfera, gali praversti atsi-
prasymas, ypac tada, jeigu oponentas nerodo noro bendrauti su dery-
bininku tol, kol bus parodyta gera valia ir tinkamai jvertinta susiklos-
Ciusi padétis. Kita vertus, atsiprasyti per teisines derybas yra vengiama,
nes bijoma, kad atsipraSymo faktas, jeigu derybos nepavykty, véliau
gali buti panaudotas teisme kaip kaltés arba pazeidimo pripazinimo
irodymas. Tad ar teisininkas turéty atsiprasyti oponento kliento vardu,
ar patarti paciam klientui atsiprasyti oponento?

Moksliniais tyrimais jrodyta, kad atsiprasymas turi teigiamos jta-
kos ieskovams vertinant susiklosciusig padétj, ju nuomonéms ir spren-
dimams bei padidina taikaus susitarimo galimybes. Atsiprasymas pa-
deda pakeisti nuomone apie ginco $alis, slopina neigiamas emocijas,

155 BARSAUSKIENE, V.; JANULEVICIOTE-IVASKEVICIENE, B. Komunikacijy teorija ir prak-

tika. Kaunas: Technologija, 2005, p. 138.
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pagerina lukescius dél ateities bendravimo su kita $alimi. Atitinkamai
padidina norg priimti sitlymg susitaikyti’®®. Kita vertus, ar atsiprasy-
mas taip pat veikia ir racionaliuosius emocijoms ne tokius pavaldzius
teisininkus, atstovaujancius savo klientams ir per derybas ginancius jy
interesus?

Idomu tai, kad Siuo pozitriu moksliniais tyrimais jrodyta, jog tei-
sininkai atsiprasyma suvokia panasiai kaip ir juy klientai, bet reaguoja
i ji skirtingai. Teisininkai, kaip ir jy klientai, skiria atsipraSymus dél
visiskos atsakomybés prisiémimo nuo tik ,,apgailestavimo® | pirmojo
pobiidzio atsiprasymus yra reaguojama pozityviau negu j antrojo. Ir
teisininkai, ir jy klientai pozityviau reaguoja i bet kurj i$ atsiprasymuy,
negu i jokio atsipraSymo nebuvimg. Vadinasi, atsiprasymo suvokimas
ir klienty, ir teisininky yra panasus, bet iS esmeés skiriasi teisininky ir
juy klienty reakcijos j atsiprasymg per derybas. Jeigu klientus atsipra-
$ymas paskatindavo susvelninti deryby pozicij, tai teisininkus — nu-
statyti aukStesnius deryby liukescius ir jy siekti®”. Be to, teisininkai
labiau vertina teising atsiprasymo reikSme, todél geba objektyviau
jvertinti ir padéti klientams numatyti bylos perspektyvas, atsipraSymo
pobiidj ir aplinkybes, jo teisinius padarinius, galimybes atsiprasyma
panaudoti kaip jrodymg teismo procese ir pagaliau teisinius bei eko-
nominius taikaus susitarimo padarinius. D¢l to atsakymas j klausima,
ar atsiprasyti ir ar priimti atsiprasyma, priklauso nuo objektyvaus visy
minétyjy aplinkybiy jvertinimo.

Tiems, kurie abejoja deryby oponento atsiprasymo tikslingumu
dél pernelyg didelés rizikos sukelti savo klientui neigiamy teisiniy
padariniy, reikéty paaiskinti, kad tinkamas atsiprasymas nereiskia kal-
tés pripazinimo. Juk galima atsiprasyti ne uz tai, kg padarei, o dél to,
kad kita (nukentéjusioji) Salis arba abi Salys patyré zalos, neigiamy
emocijy, skausmo, netekties ar pateko j tokig sudétinga padétj. Pa-
vyzdziui, saugiau yra sakyti: ,,Atsiprasau, kad buvote suzeistas” negu

156 KoroskiN, R.; GUTHRIE, C. Psychological Barriers to Litigation Settlement:

An Experimental Approach. Michigan Law Review, Oct., 1994, 93(1): 107—-192;
RossenNorr, J. K. Apologies and Settlement Levers. Journal of Empirical Legal
Studies, 2006, 3.2: 333—374; RossenNoLT, J. K. Apologies and Legal Settlement:
An Empirical Examination. Michigan Law Review, 2003, 102(3): 460—516.

157 RossenNoLT, . K. Attorneys, Apologies, and Settlement Negotiation. Harvard
Negotiation Law Review, 2008, 13.2: 379—-380.
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»Atsiprasau, kad jus suzeidziau'®, t. y. pateikti teisiskai ,saugesnj*
apgailestavimo variantg. Tokiuose teiginiuose néra svarbiausio atsi-
prasymo elemento — atsakomybés prisiémimo, o tai leidzia minimi-
zuoti galimg atsakomybés kilimo rizikg. Jdomu tai, kad pastaruoju
metu kai kuriose pasaulio valstybése (pvz., JAV, Kanadoje, Austra-
lijoje) yra priimti teisés aktai, kuriais skatinama atsiprasyti, bet tokie
atsiprasamojo pobtidzio teiginiai yra apsaugomi neleidziant jy panau-
doti kaip jrodymy vélesniuose teismo procesuose. Pavyzdziui, vienais
teisés aktais teismo procese yra draudziama kaip kaltés jrodyma laikyti
pareiSkimus, kuriais reiskiama uzuojauta (pvz., ,,Man gaila, kad jus
buvote suzeistas™), bet leidZziama kaip kaltés jrodyma laikyti pareiski-
mus, kuriais pripazjstama kalté (pvz., ,,A$ dél to kaltas”). Remiantis
kitais teisés aktais, zengiama dar toliau — saugomi posakiai su zZodziais
Hkalté | klaida® ,apsirikimas™ arba bendrai ,atsiprasymas® nedetali-
zuojant Sio termino'’.

Derybininkas, siekiantis sukurti palankia deryby atmosfers, ir
pats turéty buti nusiteikes pozityviai (jeigu i§ pradziy buvo negaty-
viai — turéty keisti savo nusiteikima). Net jeigu susiduriama su run-
gimosi stiliaus derybininkais, bttina parodyti nusiteikima bendra-
darbiauti. Tai daroma siekiant uztikrinti, kad klienty interesai baty
patenkinti, o ne kovoti su priesininkais. Paprastai bendradarbiavimo
atmosfera yra kuriama Siomis priemonémis:

- malonus pasisveikinimas;

- draugiski neverbaliniai signalai (nuosirdi Sypsena, Siltas akiy

kontaktas, ilgesni ranky paspaudimai);

- pokalbiy temos, kurios paprastai skatina teigiamas Zmoniy
reakcijas, — Seimg, bendrus draugus, atostogas, ora, pries tai
vykusj pozityvy derybininky bendravimg, jeigu toks buvo.
Nepatartina kalbéti apie politika, religija, sveikatos problemas
ar seksa;

- vadinimasis vardais. Jeigu asmuo yra vyresnio amziaus, i ji bu-
tina kreiptis pagarbiau, pavyzdziui, ponas Jonai, ponia Dalia,
gerbiamasis Stanislovai ir pan.;

138 Comen, J. R. Advising Clients to Apologize, 72.4, Southern California Law
Review, 1999, 1009: 1048.

139 RossenNoLr, J. K. Attorneys, Apologies, and Settlement Negotiation. Harvard

Negotiation Law Review, 2008, 13.2: 357.
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- ilgesné jzanginé deryby stadija;

- prie deryby stalo susésti bendradarbiavimo pozicija'®;

- komplimentai. Nebatinai asmeninio pobudzio (pvz., ,,Pui-
kiai Siandien atrodote!” arba ,,Jums taip tinka mélynas kos-
tiumas!®), siekiant paveikti asmenj. Dalykiskai bendraujant
tokie tiesioginiai komplimentai neretai atrodo nenuosirdas ir
pernelyg asmeniski. Pakanka pasakyti komplimentg apie Sei-
mininko patalpas, kad $is buty pamalonintas (pvz., ,,Kaip pas
jus jauku ir $viesu!*; ,, Taip lengvai radome jusy kontorg — esa-
te labai geroje vietoje!®). Pakanka tik padékoti uz pasakyta
komplimenta, nebiitina ir pac¢iam atsakyti komplimentu.

Per jzangine deryby stadija gali buti stengiamasi jrodyti savo ver-
te ar jgyti pranaSumo: pavyzdziui, dalijamos garsiy advokaty kontory
vizitinés kortelés, giriamasi pazintimis su svarbiais asmenimis ar pa-
reigtinais, turimais klientais, uzduodami klausimai, kokj universiteta
oponentas baigé, kaip gerai mokési ir pan. | Sivos klausimus galima
atsakyti (jeigu derybininko rezultatai iSties yra iSskirtiniai) arba juos
tiesiog ignoruoti ar pajuokauti. Neretai savo galios demonstravimas
per derybas reiskia, kad tokiam asmeniui tritksta profesinio pasitikéji-
mo savimi arba jis yra garbétroska, ir $ig jo silpnybe galima panaudoti
pries ji patj (pvz., sakant komplimentus jgyti oponento palankumgy).

Sioje deryby stadijoje palanku rodyti pasitikéjima savimi, nes tai
yra sékmingy derybininky savybé. Kai derybininkas pasitiki savimi,
susidaro jspudis, kad jis visada kontroliuoja pats save ir deryby eigg.
Atrodo, kad toks derybininkas net nebijo nepasiekti susitarimo, nes
leidzia oponentams suprasti, kad turi gery alternatyvy, jeigu derybuy
procesas nebtuty produktyvus. Toks pasitikéjimas savimi paprastai ver-
¢ia oponentus suteikti derybininkams dar daugiau galios ir parodyti
pagarbos, negu jie i$ tikryjy verti. Nors tikrosios derybinés jégos jie
neturi — tai tik deryby $aliy jsivaizdavimas, kokie jie yra galingi. Dél
to net tas derybininkas, kuris abejoja savo pozicijos tvirtumu, nuo pat
izanginés deryby stadijos turéty pasistengti sudaryti oponentui jspi-
dj, kad visiskai pasitiki savimi ir kontroliuoja deryby process.

Ka daryti, jeigu oponentas visiskai nenusiteikes bendradarbiauti
arba jau per jzangine deryby stadija elgiasi agresyviai bei nekeicia

190" Plagiau 7r. knygos 3.1. skyriuje ,,Pasirengimas deryboms*
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savo deryby tono, nors ir imamasi visy bendradarbiavimg skatinan-
¢iy priemoniy? Bty neprotinga ignoruoti tokj oponento elgesj, nes
vykstant deryby procesui padétis gali dar labiau pasunkéti. Geriausia
oponentui nedviprasmiskai parodyti savo nenora derétis konkuruo-
jant, t. y. jvardyti problemg ir pareiksti savo nepasitenkinimg tokia de-
ryby eiga. Be to, buty protinga oponentui paaiskinti, kokiy padariniy
jis galéty sulaukti, jeigu nekeis savo elgesio. Pavyzdziui, pareiksti, kad
jeigu oponentas ir toliau elgsis priesiskai, teismo procesas bus geriau-
sias tolesnio bendravimo budas. Jeigu gincas yra neteisminis, tokiam
derybininkui galima priminti, kad jo klientas planavo uzmegzti su
oponentu ilgalaikius bendradarbiavimo santykius, kuriy negalima su-
kurti esant tokiam priesiskam bendravimui.

Jeigu oponentas ir toliau bendrauja nedraugiskai, galima jam
paaiskinti, kad derybininko klientas nenorés turéti nieko bendro su
jo negerbianciu asmeniu. Kartais jau pacioje deryby pradzioje tenka
pripazinti, kad oponentas néra nusiteikes susitarti ir galbat tik nau-
dojasi derybomis siekdamas kity tiksly. Tokiu atveju tenka nutrauk-
ti derybas joms net neprasidéjus ir taip iSvengti neigiamy padariniy
(nepageidaujamos informacijos atskleidimo, papildomy deryby orga-
nizavimo sgnaudy ir pan.).

3.3. INFORMACINE DERYBU STADIJA

Derybos yra geriausias informacijos apie deryby objekta, salis ir jy
poreikius bei interesus, jsivaizdavimg, kaip turéty buti iSsprestas nesu-
tarimas, Saltinis. Teisininkas gali labai daug suzinoti remdamasis vien
tuo, kaip veda derybas ir problemg sprendzia kitos Salies derybinin-
kas. Kartais derybos tampa vienintele teisininko galimybe suzinoti, ka
oponentas nori pasitlyti klientui'®'. Dél to nebttina skubéti ir pirmam
atskleisti oponentui savo pradine deryby pozicija. Neretai palankiau
leisti oponentui pirmam pateikti savo pozitrj i situacija. Kita vertus,
jeigu derybininkas pirmas pateikia savo deryby sitilymga, jis duoda
oponentui suprasti, kad turi aiskig pozicijg ir yra pasiryzes ja ginti.
Taigi néra vienintelio teisingo atsakymo, kam palankiau pirmam pa-

1 Girrorp, D. G. Legal negotiation: theory and applications. St. Paul, Minn: West

Publishing, 1998, p. 7.
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teikti savo deryby sitlyma (pac¢iam derybininkui ar jo oponentui).
Atsizvelgiant i tai, kad informacine derybuy stadija derybininkai pra-
deda iSdéstydami savo pradines pozicijas, butina aptarti svarbiausius
pradiniy deryby sitilymy teikimo eiliSkumo aspektus ir bendruosius
tokiy sitlymy korektisko formulavimo principus.

3.3.1. Deryby sialymuy teikimas ir atsakymas j juos

Dazniausiai pradiniu deryby siulymu teisininkai laiko savo reikalavi-
mus, nurodytus ieskinyje, priesieskinyje, atsiliepime j ieskinj, jeigu
tokie buvo pateikti teismui. Dél to derybininkai, atsakydami j pra-
Syma nurodyti savo pradinj deryby sitilyma, neretai pateikia nuoroda
j tokius savo procesiniuose dokumentuose suformuluotus formalius
reikalavimus (pvz., ,Ka sitlo jusy Salis?* — ,,Savo pradinj sitilyma
iSdéstéme ieskinyje...”). Neretai tokie reikalavimai yra maksimalis-
tiniai (ieSkovo — gerokai per dideli, atsakovo — pernelyg mazi), nes
atsizvelgiama | teismy polinkj mazinti pareikstus reikalavimus, ir yra
teikiami siekiant priversti oponenta issigasti teisminio proceso. Nieko
nuostabaus, kad oponentai retokai sutinka su tokiais derybininky pra-
diniais sitlymais'® (pvz., ,Jeigu jusy pozicija iSdéstyta ieSkinyje, tai
tikriausiai esate susipazine ir su musy pozicija, iSdéstyta priesieskiny-
je!™). Vadinasi, norint, kad derybos jvykty, ateina laikas kiekvienai i$
saliy pateikti tokj realy pradinj siulyma, dél kurio nezlugty galimybé
susitaikyti jau pacioje deryby pradzioje. Kuri nors Salis turéty ryztis
pradéti derétis pirmoji. Pirmasis zingsnis susitarimo link — savo dery-
by pozicijos pateikimas ir (arba) pradinio sitlymo iSdéstymas.

Kartais dél susiklosc¢iusios tam tikros situacijos tampa aisku, kuris
turéty sitlyti pirmas. Dazniausiai pirmieji savo sitlymus pateikia de-
ryby iniciatoriai. Pavyzdziui, jeigu derybininkas sitilo oponentui susi-
tikti aptarti taikos sutarties sudarymo galimybiy, tikétina, kad pradinj
sitlymg oponentui pateiks derybininkas. Juk kaing paprastai sitlo tas,
kuris kg nors parduoda.

Kai kuriy teisininky nuomone, atsizvelgiant j situacijg, pac¢iam
geriau neskubéti teikti pradinio sitilymo, o sulaukti jo iS oponento.
Tokios nuomonés Salininkai savo pozicija visy pirma grindzia tuo,
kad pateikus pradinj deryby sitlymg atskleidziamos ir jo vertés nu-

162 MexkeL-Meapow, C. Toward another view of legal negotiation: the structure of

problem solving. UCLA Law Review, 1984, 31: 754, 769.
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statymo klaidos (suklydimas)'®. Pavyzdziui, vyksta derybos dél zalos
atlyginimo. Nors ieskovas numaté pradéti derybas nuo 10 000 eury
reikalavimo, savo siulymo jis kol kas nepateikia ir papraso atsako-
vo pasitlyti, kokia suma Sis galéty atlyginti zala. Atsakovas pradeda
derybas nuo 12 000 eury pradinio sitlymo. Jeigu abi Salys suklydo
nustatydamos deryby objekto verte, tai pirmoji siulyma pateikusi Sa-
lis patenka j blogesne padétj. Tuo atveju, jeigu pagal teismy praktika
panasiose bylose ieskovams buty priteisiama nuo 4 iki 6 tukstanciy
eury zalos atlyginimo, akivaizdu, kad teikdamas savo pirmajj sitly-
m3 suklydo atsakovas. Vadinasi, ieskovui belieka toliau derétis su at-
sakovu didinant zalos atlyginimo sumg. Jeigu pagal teismy praktika
panasiose bylose ieskovams buty priteisiama apie 15 tukstanciy eury
ir ieskovas bty pradéjes derybas nuo planuotojo 10 tiikstanciy eury
reikalavimo, jis buty suklydes, ir §j karta atsakovas pasistengty dar
labiau sumazinti ieSkovo reikalaujamg zalos atlyginimo suma. Ati-
tinkamai darytina iSvada — nezinant tikrosios deryby objekto vertés
arba dél jos abejojant, palankiau pirmam neteikti sitlymo, nes esama
rizikos suklysti.

Antra, deryby pradzioje oponentas gali netinkamai jvertinti savo
trukumus arba kitos salies derybine jéga ar savo surinktg informacija
bei pateikti pernelyg maza pradinj sitlyma. Pavyzdziui, oponentas
gali manyti, jog derybininkas Zino, kad jam labai svarbu kuo skubiau
sudaryti susitarima (pvz., norédamas rytoj grazinti skolg kreditoriui,
oponentas turi Siandien susitarti su derybininku dél Sios skolos refi-
nansavimo). Todél oponentas teikia mazesnj pradinj deryby situlyma,
negu buty teikes jam palankesnémis aplinkybémis. Kita vertus, de-
rybininkas gali né nenumanyti apie sunkumus, su kuriais susidtré
oponentas, bet gaves tokj palanky sitlymag jtarti, kad ne derybininkui,
o oponentui labiau reikia pasiekti susitarimg.

Trecia, iSgirdes pradinj oponento sitilyma, derybininkas gali jj
palyginti su savuoju, kad derybininko deryby tikslas atitikty opo-
nento ir derybininko sitlymy vidutine suma'**. Pavyzdziui, derybi-
ninkas turi tiksla per derybas gauti 100 000 eury, bet planuoja pra-
déti derétis nuo siek tiek didesnés sumos — 120 000 eury, kad turéty

163 Craver, C. B., p. 81.
164 Rarrra, H. The art and science of negotiation. Harvard University Press, 1982,
p- 134.
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kur ,nusileisti Prisimines, kad geriau sulaukti sitlymo i§ oponento,
derybininkas pasiteirauja, kiek $is galéty mokéti. Oponentas pasit-
lo 50 000 eury. Jeigu derybininkas pateikty oponentui planuotajj
120 000 eury pradinj sitilyma, tikétina, kad derybos, per kurias daz-
niausiai deramasi dél pradiniy sitlymy vidurkio, baigtysi susitarus
dél mazdaug 85 000 eury sumos. Toks deryby rezultatas neturéty
tenkinti derybininko, tad jis, norédamas pagerinti savo deryby pers-
pektyvas, turéty suformuluoti savo pradinj sialymg taip, kad jo dery-
by tikslas (100 000 eury) atsidurty per vidurj tarp oponento pateiktos
pradinés 50 000 eury sumos ir derybininko formuluojamo sitilymo,
t. y. reikéty ,,sugretinti” siilymus. Taigi derybininkas turéty pateikti
apie 150 000 eury pradinj sitlyma. Tokiu atveju Salys, kaskart po
zingsnj artédamos viena prie kitos, tikétina, ,susitiks® dviejy pradiniy
sitlymy viduryje, o tai ir bus ta suma, kurios reikia derybininkui, —
100 000 eury.

Ketvirta, derybininkas, kuris teikia siilyma pirmas, gali buti pri-
verstas ir padaryti pirmgja nuolaida. Jeigu galima jtikinti oponentg
teikti silyma pirmam, atsiranda gera proga priversti ji padaryti ir
pirmaja nuolaidg, nes jis turés kaip nors atsakyti | derybininko prie-
Sinj situlyma.

Penkta, nelabai patyres derybininkas, pateikes pradinj sitlyma,
gali nepastebéti oponento taikomy deryby techniky ir pradéti derétis
pats su savimi. Pavyzdziui, iSgirdes pradinj sitilyma, oponentas pareis-
kia, kad sis yra visiskai nerealus, ir jei nebus pakeistas | ,,normaly®
derybos bus nutrauktos. Derybininkui pakoregavus savo pradinj siti-
lyma, oponentas vél iSreiskia savo nepasitenkinimg ir praso ji tobu-
linti. Taip gali nutikti net keletg karty, kol derybininkas suvokia, jog
derasi pats su savimi, jeigu i$ viso tai pastebi.

Nepaisant visy iSdéstyty argumenty, teisus yra ir tie derybinin-
kai, kurie pasiryze pradéti derybas nuo savo pradinio sitilymo, nes
tokiu btudu ne tik parodo savo pozicijos tvirtumg bei ryztg, bet ir nu-
stato tam tikrg deryby lauka, kurio riby bus stengiamasi neperzeng-
ti derantis, ir kartu sumazina numatomg oponento deryby sitlyma.
Pavyzdziui, oponentas mano, kad atsakovas pasitenkins 5 000 eury
kompensacija, bet ieSkovas savo pradiniu 50 000 eury reikalavimu
visiskai suzlugdo Sig oponento viltj ir leidzia suprasti, kad derybos
negalés vykti, jeigu ieskovas pasitlys sumokeéti tik 5 000 eury baudos.
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Pagaliau, pateikes pradinj siulyma, derybininkas gali tikétis, kad per
derybas bus kalbama biitent apie jo sialymg — kodél jis toks yra, kaip
buvo gautas ir pan., o tai leis jam uzimti aktyvesne deryby pozicija.
Tai vadinama ,,inkaro* efektu'6>.

oInkaro® efektg puikiai parodo uzsienio prisiekusiyjy teismy
sprendimai nagrinéjant bylas dél neturtinés zalos atlyginimo. I$ tokiy
sprendimy atlikty moksliniy tyrimy isvady aiskéja, kad kuo dides-
nis yra ieskovo reikalavimas, tuo didesne sumg jam savo sprendimu
priteisia prisiekusiyjy teismas, be to, prisiekusieji yra jsitikine, kad
atsakovas yra kaltas dél ieskovo atzvilgiu padaryto pazeidimo'®. ,In-
karo* efektas taip pat veikia ir baudziamosiose bylose. Daugeliu atve-
ju teiséjai yra stipriai veikiami prokurory kaltinamajame akte pateikty
prasymy dél bausmés kaltinamajam skyrimo!®’.

Vadinasi, galima daryti iSvada, kad jeigu kiekviena i$ Saliy yra
tinkamai pasirengusi deryboms ir puikiai zino tikraja deryby objek-
to verte, ypac rinkos ir individualiai oponentui, — palankiau pirmam
teikti sitilymg. PrieSingu atveju — sitilymg geriau gauti.

165 EncLicH, B.; MUSSWEILER, T.; STRACK, F. Playing dice with criminal sentences:

The influence of irrelevant anchors on experts’ judicial decision making. Personality
and Social Psychology Bulletin, 2006, 32(2): 188—200.

166 Hastie, R.; Scukape, D. A.; Payng, J. W. Juror judgment in civil cases: Effects
of plaintiff’s requests and plaintiff’s identity on punitive damage awards. Law and
Human Behavior, 1999, 23: 445—470; MALOUFF¥, |.; ScHUTTE, N. S. Shaping juror
attitudes: Effects of requesting different damage amounts in personal injury trials.
Journal of Social Psychology, 1989, 129: 491—497; Marti, M. W.; WIssLER, R. L. Be
careful what you ask for: The effects of anchors on personal injury damages awards.
Journal of Experimental Psychology: Applied, 2000, 6: 91—103; Cuapman, G. B.; Joun-
soN, E. J. Incorporating the irrelevant: Anchors in judgments of belief and value in
Gilovich, T.; Griffith, D.; Kahneman, D. Heuristics and biases: The psychology of
intuitive judgment. Cambridge, UK: Cambridge University Press, 2002, p. 120—138.
167 Eksperimento metu teiséjai turéjo skirti bausme dvylikty karta parduotuve ap-
vogusiai moteriai. Vienais atvejais prokuroras prasé teismo kaltinamajai skirti 9 meé-
nesiy, kitais — 3 ménesiy laisvés atémimo bausme. Teisé¢jy sprendimai varijavo nuo
iSteisinimo iki 12 mén. laisvés atémimo bausmeés skyrimo. Inkaro efektas pasireiske
tuo, kad tais atvejais, kai prokuroras prasé skirti kaltinamajai ilgesne laisvés atémimo
bausme, teiséjai atitinkamai skirdavo ilgesnj laisvés atémimg (vidutiniskai 6 mén.)
negu tais atvejais, kai prokuroras prasé tik 3 mén. (tokiais atvejais teis¢jai vidutiniskai
skirdavo 4 mén. laisvés atémimg). ENGLICH, B.; MuUsswEILER, T.; STrack, E Playing
dice with criminal sentences: The influence of irrelevant anchors on experts’ judicial
decision making. Personality and Social Psychology Bulletin, 2006, 32(2): 188—200.
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Pradéti derybas nuo savo pradinio pasitlymo néra itin sudétin-
ga, bet kaip gauti pradinj sitilyma i oponento, jeigu to labai reikia?
Paprasciausias budas tai padaryti — uzduoti klausimg oponentui apie
jo sitlyma (pvz., ,,Koks yra jusy sitlymas?“). Galima pateikti savo
netikrg pradinj sitlyma ir tikétis, kad tai privers oponentg atskleisti
savo tikraja sitloma suma. Be to, jeigu klausimas apie pradinj sitlyma
yra uzduotas derybininkui, Sis gali to paties paklausti oponento: ,,O
koks bty jusy pradinis sitilymas?” Kadangi oponentas gali neisdrjsti
ir vél to paties klausti derybininko, todél jis, tikétina, pateiks savo
siilymg. C. B. Craveris pateikia dar vieng jdomy buda, kaip iSgauti
pradinj oponento sitlymg. Galima surasyti pretenzijg smulkiai apra-
sant defektus arba patirtus suzalojimus, bet nenurodyti reikalaujamy
atlyginti nuostoliy dydzio. Tai gali paskatinti oponenta pateikti kon-
krety sitlymg pirmam atsakant j pretenzija'®.

Jei derybininkas pateiké sitlymg, bet negavo konkretaus kitos
salies atsakymo, reikia elgtis atsargiai ir nepradéti derétis pac¢iam su
savimi. Atsakant j tokj oponento delsimg, galima pateikti savo pradinj
siilyma, toliau tyléti arba paklausti oponento, ko jis siekia taip elg-
damasis. Jeigu tokios priemonés nedavé rezultato, galima pageidauti
laikinai sustabdyti derybas, kol kita Salis suformuos savo aiskig deryby
pozicijg ir pateiks pradinj sitlymga.

Pradiniai sitilymai turi didele jtaka deryby rezultatams'®. Vadi-
nasi, labai svarbu juos tinkamai formuluoti. Kaip turéty buti formu-
luojami deryby sitlymai? Derybininkai turéty glaustai isdéstyti savo
pozicija ir svariais argumentais jrodyti, kodél derybininko klientas yra
vertas tokiy salygy. Taigi turéty buti suformuluota pagrista pozicija.
Dél tokios formuluotés oponentai bus priversti svarstyti pateikta sitly-
my ir i§ karto jo neatmesti. Zmonés labiau linke atmesti nemotyvuo-
tus reikalavimus nei pagrjstus. Dél to savo deryby pozicija butina pa-
gristi objektyviais kriterijais, kurie atrodo teisingi ir protingi (teismy
praktika, standartais, nepriklausomy eksperty iSvadomis ir pan.). Jeigu
oponentai susidarys jspudj, kad yra taikomi neutralts standartai, de-
rybininko sitilymas bus svarstomas rimciau, ji bus sunkiau nugincyti.

168 Craver, C. B., p. 82.
169 Ames, D.; Mason, M. Tandem Anchoring: Informational and Politeness Effects
of Range Offers in Social Exchange. Journal of personality and social psychology, 2015,

108(2): 254.
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Deryby sitlymai turéty buti formuluojami taip, kad jy nepri-
émusiam oponentui kilty neigiamy padariniy, o ne i$ to jis gauty
naudos arba pelno. Tokig i$vadg padaré profesorius J. J. Rachlinskis,
jis nustaté, kad tos bylos salys, kurioms grésé netektys, dazniau sutik-
davo sudaryti taikos sutartis negu tos, kurios i3 tokios sutarties tikéjosi
gauti potencialios naudos'.

Formuluojant savo sitilyma, kyla dar vienas klausimas: kokius savo
poreikius pateikti pirmiausia. Ar tai turéty buti svarbiausi ar visiskai
nereik§mingi poreikiai? Praktikoje daugelis derybininky derybas pra-
deda arba nuo svarbiausiy, arba nuo visiskai nereik$mingy savo po-
reikiy grupiy, retai kada juos tarpusavyje derindami. Nuo svarbiausiy
savo poreikiy logiska pradéti tada, kai néra prasmeés tartis dél antraeiliy
dalyky, kol nepatenkintas esminis, ,,gyvybiskai® svarbus poreikis (pvz.,
vienas i$ sutuoktiniy sutinka testi derybas tik tada, jeigu kitas sutinka
skirtis, o ne derétis dél santuokos i$saugojimo). Vadinasi, tokj kritinj
klausimg reikéty iskelti jau deryby pradzioje — nuo jo priklauso, ar
derybos iSvis jvyks. Jeigu gaunamas teigiamas atsakymas, sprendziami
ne tokie reikSmingi klausimai. Jeigu neigiamas — derybos nutriiksta.

Net ir neatstovaudami klientams, turintiems ,,mirties ir gyvybés®
poreikiy, derybininkai dazniausiai linke pradéti derybas nuo jy klien-
tams svarbiausiy klausimy, stengdamiesi kuo greic¢iau pasiekti dél jy
susitarimg. Jie mano, kad tokiu biidu pavyks sumazinti tikimybe ne-
susitarti. Kita vertus, neretai gaunamas priesingas rezultatas — derybos
patenka j aklaviete. Jeigu derybininko pozicija akivaizdziai priestarau-
ja oponento pozicijai, tai neiSvengiamai reiskia interesy susidurimg.
Oponentui gali susidaryti jsptidis, kad tarp saliy egzistuoja nesuderi-
namas skirtumas ir deryby perspektyvos gana menkos. Dél to sunku
pasiekti gery deryby rezultaty.

Kiti derybininkai pradeda derétis nuo ne tokiy svarbiy dalyky,
jie pirmiausia stengiasi pasiekti ,mazy* susitarimy, o véliau $iy pag-
rindu pereiti prie tikrai reikSmingy klausimy. Pavyzdziui, jeigu is
20 deryby klausimy dél 18 ne tokiy reik$mingy bus pasiektas susitari-
mas, Salys pradés tikéti, kad derybos yra sékmingos ir padaryta didelé
pazanga, todél ir dél likusiy neiSpsresty dviejy sudétingy klausimy
nenorés jy zlugdyti.

170" RACHLINSKL, ]. J. Gains, losses, and the psychology of litigation. Southern Califor-

nia Law Review, 1996, 70: 143—144.
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C. B. Craverio nuomone, formuluojant situlymus arba teikiant
savo reikalavimus, naudinga derinti (,,maisyti*) skirtingos svarbos po-
reikius. Jeigu ,,dirbama* su keliais skirtingos vertés deryby objektais,
savo turimg deryby objekta galima iskeisti | kelis oponento deryby
dalykus ir priesingai'”'. Oponentui nebttina zinoti, kiek kuris deryby
objektas yra vertingas derybininko klientui, nors paprastai manoma,
kad derybos dazniausiai pradedamos nuo svarbiausiy dalyky. Panasiai
kaip ir rasant procesinj dokumenta yra jprasta pradéti nuo svarbiausiy
argumenty. Kita vertus, taikant tokj stereotipa, galima sudaryti jspu-
dj, kad tam tikras deryby objektas, apie kurj pradedama kalbéti, yra
itin svarbus teisininko klientui, o véliau iskeisti jj i i$ tikryjy pastara-
jam svarbius deryby objektus.

Kalbant apie skirtingus deryby objektus, reikéty zinoti, kad dél
pinigy klausimy dazniausiai kyla daugiausia diskusijy ir emocijy. Pi-
nigai yra vienas i§ nedaugelio dalyky, kurie kaitina zmoniy krauja ir
skatina mastyti. Vadinasi, per anksti iskélus pinigy klausima galima
patekti j aklaviete ar net suzlugdyti derybas. Pavyzdziui, derantis dél
namo statyby, prie§ pradedant pokalbj apie statyby kaing, pirmiausia
aptariama, kokj namg yra planuojama statyti, kokio ploto, i$ kokiy
medziagy ir pan. Kol visi Sie dalykai bent preliminariai neaptarti, ne-
reikéty pradéti kalbéti apie namo kaina. Vadinasi, siekiant, kad dery-
bos nors siek tiek pasistiméty j priekj, nereikéty pirmiausia svarstyti
pinigy klausimy.

Formuluojant savo deryby sitlymg dar svarbu zinoti, kad nerei-
kéty oponentui sitlyti labai daug pasirinkimo alternatyvy. Siuo atve-
ju galioja taisyklé ,, maziau yra daugiau® Kuo didesné pasirinkimo ga-
limybé, tuo oponentui sunkiau bus iSsirinkti geriausia (palankiausia)
variantg. Toks reiskinys vadinamas ,,pasirinkimo paradoksu“'”. Dide-
lis pasirinkimas skatina vidinj sgstingj. Sig prieZastj padeda patvirtinti
eksperimentas, kurio metu dideliame prekybos centre buvo sitloma
ragauti dvidesimt keturiy riisiy uogienés. Patikusj produkty pirkéjai
galéjo jsigyti su nuolaida. Kitg dieng parduotuvéje buvo sitloma tik
Sesiy rusiy uogienés. Véliau buvo palyginti abiejy dieny pardavimo
rezultatai. Antrgja eksperimento dieng uogienés buvo nupirkta de-

It Craver, C. B., p- 86.

172 lIsaru, B. Tlapanokc BbIGOpa: noueMy «GoIIblIe» 3HAUUT «MeHbIIe». Mocksa: J[06-
past xuura, 2005.
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simt karty daugiau nei pirmaja. Kodél taip nutiko? Kai pasiula yra
labai didelé, Zzmogui sunku apsispresti, tad jis verciau iSvis nieko ne-
perka. Sis eksperimentas buvo atliktas keletg karty, sialant vis kity
produkty. Rezultatai visada buvo tokie patys'™.

Didelis pasirinkimas skatina priimti netinkamus sprendimus. Pa-
vyzdziui, sitloma rinktis i§ A, B, C, D, E ir F varianty. Nors B galéty
buti geriausias pasirinkimas, bet visus variantus lyginant tik vieng su
kitu galima jo tiesiog nejvertinti.

Dél pernelyg didelio pasirinkimo gali kilti ir nepasitenkinimas.
Ar galima uztikrinti, kad i§ dviejy $imty sitlomy varianty buvo issi-
rinktas pats geriausias? Atsakymas — ,ne“ Kuo didesné pasiila, tuo
daugiau abejoniy ir nepasitenkinimo kyla dél priimto sprendimo.

Kai kurie autoriai sitlo formuluoti deryby sitlymus nurodant
tam tikra sumos intervalg (pvz., kalbéti apie 5 000—5 500 eury suma,
kuri tenkinty keliamus reikalavimus). Jie argumentuoja, kad gave tokij
sitlyma deryby dalyviai yra labiau linke bendradarbiauti, negu tuo
atveju, kai sitilymas yra konkretus. Juk tam tikrg sumos invervala pa-
sitiles derybininkas nurodo savo apatine deryby ribg. D. R. Ameso ir
M. E. Mason teigimu, pateikus tokj sitilymg, veikia ne tik minétasis
winkaro®; bet ir ,,mandagumo® efektas, kuris vercia oponentg per de-
rybas elgtis draugiskai, o ne atsakyti | derybininko sitlyma pateikiant
visiskai priesingg varianta. Be to, minétgjj sitilyma gaves oponentas
nesvarsto galimybeés, ar reikéty iSvis pirkti, jis tik renkasi kaing'™.
Manytina, kad formuluojant sitlymus su nurodytu sumos intervalu
egzistuoja didelé rizika, kad oponentas, gaves tokj sitlyma, atkreips
démesj tik j vieng i$ jo skai¢iy — jam palankiausia (ieSkovo funkcijg at-
liekantis derybininkas — j didZiausia, o atsakovo — j maziausig) ir sieks
ji dar labiau priartinti prie savo tiksly. Tokia rizika yra itin didelé, kai
deramasi su derybininku, taikanciu rungimosi deryby stiliy. Dél to
tam tikrg sumos intervalg galima nurodyti tik dirbant su bendradar-
biavimo ir misraus deryby stiliy derybininkais, taip siekiant iSsaugoti
gerus derybininky santykius arba paskatinti oponentus bendradar-

173 IyENGAR, S. S.; LEPPER, M. R. When choice is demotivating: Can one desire too

much of a good thing? Journal of personality and social psychology, 2000, 79(6): 996—998.
174 Ames, D.; Mason, M. Tandem Anchoring: Informational and Politeness Effects
of Range Offers in Social Exchange. Journal of personality and social psychology, 2015,

108(2): 270—272.
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biauti. Net ir teikiant minétgjj siilymg bendradarbiauti linkusiems
derybininkams, kaip vienos i$ jo sudétiniy daliy nereikéty pateikti
savo BATNA. Taigi nurodytas sumos intervalas neturéty atspindéti
derybininko tikrosios deryby erdvés'™. Galiausiai toks sitlymas gali
buti suprastas ne kaip kvietimas bendradarbiauti, bet kaip tam tikri
spastai, ir sukelti oponentui jtarimg. Vadinasi, pries teikdamas opo-
nentui sitlymg su tam tikru sumos intervalu, derybininkas turéty
jvertinti visus tokio siulymo formulavimo pliusus ir minusus, tikéting
ir galbuit sukeliamg efekta.

Ka daryti, jeigu tenka rinktis i§ daugybés varianty? R. Dobellis
rekomenduoja perprasti savo tikruosius norus ir tik tada pradéti rink-
tis i$ to, kas sitiloma. Uzsirasyti, kokiais kriterijais reikéty vadovautis,
ir batinai jy laikytis. Vertinant sitilymus, biitina iSsirinkti keleta ge-
riausiy ir juos tarpusavyje palyginti nekreipiant démesio i Salutinius
dalykus. Be to, j kiekvieng alternatyva butina pazvelgti per pliusy ir
minusy prizme. Taip bus lengviau iSsirinkti geriausig varianta'™.

Kaip reaguoti j gauta pradinj deryby sitlyma? Atsizvelgiant | tai,
kad per teisines derybas teisininkas veikia kito asmens — kliento —
vardu, pirmiausia butina perduoti §j sitlymga klientui, kad $is galéty jj
perzitréti, apsvarstyti ir jvertinti. Apskritai vykstant deryby procesui
derybininkas turi nuolat informuoti kartu su juo deryby susitikimuo-
se nedalyvaujantj klientg apie deryby eiga, net jeigu $i néra sklandi
arba dar nepavyko pasiekti rezultaty. Tai rodo derybininko démesj
bylai, leidzia patikrinti oponento deryby metu atskleistos informa-
cijos tikrumg ir, nors tai néra svarbiausia, padeda pateisinti kliento
teisininkui uz darbg mokama honorarj.

Informuoti klientg apie oponento pateikty deryby sitilymg ga-
lima jvairiais btudais — jeigu $is buvo atsiystas rastu, jj persiysti arba
fiziskai perduoti klientui. Jeigu buvo pasitlyta zodziu, teisininkas turi
viska perpasakoti klientui. Atidziai rinkdamas zodzius ir intonacijas,
nutaisydamas tam tikra veido israiska ir papildydamas pasakojima savo
komentarais, teisininkas, perpasakodamas zodziu klientui pateiktg sit-
lyma, gali samoningai arba netyc¢ia daryti jtaka kliento nuomonei apie
gauta sitilyma. Jdomu, kad nemazg jtakg teisininko pasirinktam bi-
dui, kaip perduoti klientui gauta siilyma, turi teisininko-derybininko

175

Apie deryby erdve iSsamiau kalbama 3.1.2. knygos poskyryje.
176 DogeLLy, R. Aiskaus mastymo menas. Vilnius: Tyto Alba, 2013, p. 80—83.
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ir oponento atstovo asmeniniai santykiai'”. Prasti atstovy derybininky
santykiai vercia juos skeptiskai Zvelgti i vienas kito sitlymus ir juos
atmesti, nors $ie yra racionalis. Siuos faktus Zinantis teisininkas turé-
ty i$ anksto apgalvoti, kaip ir kokiu btidu perduoti klientui informaci-
ja apie oponento pateiktg sitilyma. Racionaliausia buty kuo neutraliau
pateikti klientui siulymo esme, atmetus visg emocine potekste, kurig
kartu su sitilymu perteiké oponentas, ir savo komentarus. Dalykiskai
ivertinti sitilyma teisininkas galéty tik tada, kai pats klientas jj jau
apsvarsté, arba praso teisininko pateikti savo nuomone. Jeigu esama
galimybiy, Saliy sitlymus galéty neutraliai perduoti nepriklausomas
tarpininkas (mediatorius).

Pradinio sitlymo nereikéty skubéti priimti net tada, kai jis atro-
do klientui tinkamas. N¢é vienas derybininkas nesitiki, kad jo pradi-
nis sitlymas bus i karto priimtas. Jeigu netikétai gauty gerg sialyma
gavéjas nedelsdamas priima, sitlytojas gali pasijusti nusivyles ir pa-
bandyti ,,istrukti* iS sandorio, kuris tapo nebe toks patrauklus kaip
anksciau. Gavus gerg pradinj sitilymga, reikéty derétis toliau ir pateikti
savo priesinj sitilyma. Tai leis derybininkui pasiekti palankesniy de-
rybuy rezultaty, o oponentas manys, kad tokiy gery rezultaty pasieké
savo pastangomis ir bus dél to patenkintas.

Jeigu oponentas pateikia akivaizdziai nerealy pradinj sitlyma
(pvz., reikalauja milijono Zalos atlyginimo), jj butina i§ karto ryztin-
gai atmesti. Jeigu j tokj netinkamg sitlyma yra reaguojama vangiai,
oponentas gali pamanyti, kad jo pozicija ne tokia ir ekstremali, o de-
rybininkas tokj pasitilyta variantg svarsto kaip realistinj, todél ir toliau
atkakliai jo laikysis. Taigi, gavus akivaizdziai nerealy pradinj sitlyma,
reikty parodyti, kad jis yra visiskai nepriimtinas, ir derybos nevyks,
jeigu oponentas ir toliau laikysis tokios pozicijos.

Kai oponentas pateikia savo pradinj sitlyma, svarbu nepradéti
galvoti apie savo BATNA (kiek ji leidzia priimti oponento pateikta
sitilyma), o orientuotis j deryby tiksla. PrieSingu atveju gerokai su-
mazéja tikimybé ji pasiekti.

Galiausiai, gaves tam tikrg pradinj oponento sitilymg, ir derybi-
ninkas turéty pateikti savajj, suformuluota per pasirengimo deryboms
stadijg. Kita vertus, nerekomenduojama keisti savo pradinio sialymo

7" BirkE, R.; Fox, C. R. Psychological principles in negotiating civil settlements.

Harvard Negotiation Law Review, 1999, 4: 47—48.
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dél oponento elgesio arba deryby pradzioje atskleistos informacijos.
Jeigu deryboms pasirengta kokybiskai, vienintelis atvejis, kai planuo-
tasis pradinis derybuy sitlymas galéty buti koreguojamas, —jo keitimas
i palankesnj derybininkui. Priesinio sitilymo nebfitina pateikti tuo pat
metu, niekas nedraudzia jo atidéti kitam deryby susitikimui.

Akivaizdu, jog siulymai yra teikiami siekiant, kad kita Salis juos
priimty. Dél to salims keiciantis sitilymais kyla labai svarbus klausi-
mas, kaip jtikinti oponentg priimti jam pateikta sitilyma? Mokslinin-
kai yra suformulave Sesis, net ir teisinéms deryboms veiksmingus,
socialinés jtakos principus:'™ abipusiSkumo, jsipareigojimo ir nuosek-
lumo, socialinio jrodymo, simpatijos, autoriteto ir deficito. Galima
trumpai aptarti kiekvieng i jy.

Abipusiskumo principas reiskia, kad zmonés yra linke grazin-
ti kitiems tai, kg Sie jiems davé, net ir tuo atveju, jeigu jy neprasoma
to daryti. Dél to derybininkai gali reikSmingai padidinti savo gali-
mybes gauti i§ oponenty tai, ko nori, jeigu pries ko nors prasydami
padaryty oponentams nedidele paslauga. Nepatogiai jausdamiesi dél
savo jsipareigojimo zmonés kartais net gali atiduoti daugiau, negu
gavo. Pasgmoningai siekiama atsidékoti uz padaryta paslaugg, o i su-
teikta nuolaidg reikéty atsakyti savo daroma nuolaida'”. Vadinasi, jti-
kinamai skamba derybininko argumentas: ,,Mes jdéjome daug laiko ir
pastangy derindami $§j sitilymg, o norédami patenkinti jasy lukescius
padaréme net penkias nuolaidas. Viskas, ko dabar prasome, — padaryti
vieng nuolaida nuo jasy pradinio sitlymo.“® Siuo teiginiu derybi-
ninkas siekia taikyti abipusiSkumo principa, atkreipdamas oponento
démesj j savo padarytas nuolaidas ir taip jam sukeldamas psicholo-
ginio jsipareigojimo jausma. AbipusiSkumo taisyklé taikoma ir tuo
atveju, kai derybininkas i§ pradziy praso per daug, kad véliau galéty

lengviau jtikinti oponentg duoti tiek, kiek jam is tikryjy reikia'®'.

178 Yanuuu, P. B. Tlcuxonorus siusuus. Kak HayduThes yoex1aTh U 10GHBaTHCA yCIie-

xa. M.: «Bxemon, 2013, p. 36—-377.

179 Ten pat., p. 36—92.

80 Birke, R.; Fox, C. R. Psychological principles in negotiating civil settlements.

Harvard Negotiation Law Review, 1999, 4: 50.
81 R. B. Cialdini pateikia tokj Sios taisyklés veikimo pavyzdj: tyréjai sumané prasyti
koledzo studenty nemokamai kelias valandas lydéti nepilnameciy nusikaltéliy grupe
per ckskursijg j zoologijos soda. Dauguma apklausty studenty (83 proc.) atsisakeé tai
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Isipareigojimo ir nuoseklumo principas. Kai zmogus prisi-
ima kokj nors jsipareigojimg ar priima tam tikra sprendimg, jis nori
visada islikti nuoseklus ir toliau laikytis savo sprendimo'?. Pavyzdys
i advokato praktikos:

vienas i$ sékmingai veikianc¢ios jmonés steigéjy ir akcininky, jmo-

néje kilus laikiny finansiniy sunkumy, valdomas emocijy, pasi-

kar$ciaves kitiems akcininkams pareiské, kad iSeina is verslo. Po

kurio laiko, kai imonés finansiné padétis pageréjo, net ir noréda-

mas atsiimti savo zodzius, akcininkas pasitrauké i§ verslo. Jis neno-

réjo, kad kas nors abejoty jo viesai pasakytais zodziais ir priimtais

sprendimais. Nors toks sprendimas akcininkui buvo nuostolingas,
atsistatydines jis jautési geriau negu prie§ tai, nes vienaip ar kitaip

jam pavyko iSspresti problemg dél savo duoto zodzio. Jsipareigo-

jimo ir nuoseklumo principas, net ir tuo atveju, kai jis Zmogui

yra nuostolingas, veikia todél, kad visuomenéje yra jprasta Zzmogy,

kuris nesilaiko savo duoto zodzio ir kurio zodziai bei veiksmai ne-

sutampa, laikyti nenuosirdziu ir nepatikimu. O zmogus, kuris vi-

sada laikosi savo duoto Zodzio, yra laikomas patikimu ir saziningu.

Dél to jtikinamai veikia tokie argumentai: ,,JGs pries tai pasakéte,

kad kaina yra... Ar dabar bandote atSaukti savo pateikta sitilyma?*

Socialinio jrodymo principas. Zmogus pats save vertina rem-
damasis tuo, kaip jj vertina aplinkiniai. Jeigu jie mano, kad Zmogus
elgiasi teisingai, tada ir jis pats yra ramus, jog pasielgé tinkamai, ir
prieSingai. Taikant $j principa per derybas dél taikos sutarties sudary-
mo, galima apeliuoti | precedentus ir tai, kaip tokiomis aplinkybémis
pasielgé kiti zmonés. Atitinkamai galima pateikti ir tokj argumenta:
,»AS aptariau §] musy siulomg variantg su keliais patyrusiais kolego-
mis, kurie dirba su panasiomis situacijomis. Visi jie pritaré, kad tai
vienintelis racionalus sprendimas miisy su jumis situacijoje®; tai irgi
galéty padeéti jtikinti oponenta.

daryti. Tada tyréjai prie§ pateikdami tokj praSyma paprasydavo didesnés paslaugos —
dvejus metus kiekvieng savaite nemokamai konsultuoti nepilnamecius nusikaltélius
teisés klausimais. Studentams atsisakius tai daryti (atsisaké visi studentai), kaip nuo-
laida buvo teikiamas pradinis pra¥ymas lydéti nepilname&ius j zoologijos sod. Sj kar-
ta studenty, savanoriskai sutikusiy lydéti nepilnamecius j tokia ekskursija, padaugéjo
trigubai. Yanauny, P. B. Ilcuxonorus pinustHus. Kakx Hayanthes yOexknaTh U 10OUBaThCS
ycnexa. M.: «Oxemon, 2013, p. 68—69.

182 Yanunn, P. B. Tlcuxonorus Bamstaus. Kak Hay4IHUTHCs yOSXKIAaTh U TOOMBATHCS yCIIe-
xa. M.: «Qxemon, 2013, p. 93—171.
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Simpatijos principg galima puikiai atskleisti JAV teisininko
C. Darrow citata: ,,Svarbiausias advokato tikslas teisme — pasiekti, kad
prisiekusiesiems patikty jo klientas.“'®> Zmonés per derybas yra lin-
ke pasakyti ,taip® tiems, kurie jiems patinka ir kuriuos jie pazjsta.
R. B. Cialdini nurodo, kad simpatija kyla dél keleto dalyky: fizinio
patrauklumo, panasumo, komplimenty, kontakto ir bendradarbiavi-
mo bei asociacijy'™. Tyrimais jrodyta, kad patrauklus Zmonés yra ver-
tinami kaip talentingi, protingi ir geri. Zmonéms patinka kiti j juos
panastis — ir net nesvarbu kuo: nuomone, asmens savybémis, i$vaizda
ar gyvenimo badu'®. Jeigu bendravimas su oponentu kelia pozityviy
asociacijy, bus stengiamasi ir toliau bendrauti bei siekti susitarimo.
Simpatijos principo poveikj itikinéjimui padeda patvirtinti ir anks-
tesniuose Sios knygos skyriuose analizuota bendradarbiavimo derybuy
taktika ir jos sékmé. Vadinasi, argumentas: ,,Mes gi pazjstami su ta-
vimi per amzius, sudaréme ne vieng sudétingg sandorj ir viskas buvo
tik gerai... Tu esi Sios idéjos variklis — be taves mes kaip be ranky...”
gali padéti jtikinti oponenta.

Autoriteto principas lemia tai, kad Zmonés yra labiau linke
sutikti su autoritetingo zmogaus prasymu. Atitinkamai argumentas:
,»Mes jokiu buidu nenorime versti jusy sudaryti Sig taikos sutartj, bet
buty gerai, kad jus zinotuméte, jog mes uzsakéme atlikti teisine eks-
pertize siuo klausimu. Jg atliko buves Lietuvos Auksciausiojo Teismo
teiséjas profesorius X. Jo nuomone, néra jokios galimybés patenkinti
jusy reikalavimus teisme*; — daro nemenka jtaka siekiant jtikinti opo-
nenty priimti derybininko sitilyma. Jdomu tai, kad autoritety padeda
sustiprinti titulai (pvz., profesorius, daktaras, teiséjas), vilkimi drabu-
ziai (pvz., uniforma, mantija), iSoriniai atributai — prabangts daik-
tai (pvz., bangus automobilis, kostiumas, laikrodis, papuosalai). Kaip
antai teismo saléje didziausias autoritetas yra teiséjas, vilkintis man-
tija ir turintis teiséjo regalijas rodancia grandine su herbu, todél jo
raginimas spresti ginc¢g taikiai arba teisme yra rezultatyvesnis nei pa-
nasios kity asmeny pastangos. Kita vertus, autoritetg galima bandyti

183 Warcukauski, R. J.; SANDLER, P. M.; Epps, J. The 12 secrets of persuasive argu-

ment. Chicago: American Bar Association, 2009, p. 3.
184 Yanmnu, P. B. Tlcuxonorus sausnus. Kak Hayunthes yOeknaTh U 106MBaThCs ycIe-
xa. M.: «Bxemon, 2013, p. 241-289.

85 Yauuu, P. B., p. 247, 250.
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dirbtinai sukurti j deryby susitikimg atvykus nauju prabangiu auto-
mobiliu ir vilkint gerai pasitita kostiumg. Vadinasi, btina skirti tikrajj
autoriteta, uztarnaujamg ilgu ir sunkiu darbu, nuo netikrojo, kuriam
igyti prireikia tik minimaliy pastangy (pvz., pasivadinti profesoriumi
ir tuo sukelti aplinkiniy pagarbg).

Ir paskutiniam — deficito principui budinga tai, kad Zmonéms
didesne jtaka daro baimé kg nors prarasti, nei jgyti naujy dalyky. Kai
deél didéjancio deficito kyla sunkumy gauti kokj nors daikta, Zzmogus
stengiasi tam priesintis, troksta to daikto ir nori jo labiau, negu anks-
Clau™. Daikty, laiko, pinigy ar galimybiy trukumas skatina oponen-
tus priimti sitlymus ir daryti tam tikras nuolaidas. Daugelis derybuy
techniky, apie kurias bus kalbama kituose Sios knygos skyriuose, yra
paremtos deficito principu (pvz., laiko veiksnio taikymo, konkuren-
cijos suktrimo, riboty jgaliojimy deryby technikos). Dél to argu-
mentas ,,Sis misy sialymas galioja tik §iandien* motyvuoja oponenta
priimti tokj sitilyma, nes jis bijo jj prarasti.

3.3.2. Klausinéjimas ir informacijos atskleidimas
informacinéje deryby stadijoje

Kadangi derybos yra maziausiai dviem kryptimis vykstantis procesas,
biitina nuolat keistis informacija. Gauta arba atskleista informacija
apie Saliy poreikius ir tikslus leidzia nustatyti dalytinus gérius, kurti
deryby erdve ir plésti bendry interesy lauka. Tinkamiausias budas tai
iSsiaiskinti — uzduoti klausimy. Vadinasi, Zinojimas, ar reikia uzduoti
klausimg, kada ir kaip tai padaryti yra svarbiausias derybininko jgu-
dis"". Derybininkai, kurie prie§ derybas turi atsakymus j du klausi-
mus: kokig informacija jie norés pateikti deryby oponentui bei kaip
tai padarys ir kokig informacija jie norés iSsaugoti bei jos neatskleisti
derybose ir kaip tai padarys, derybas veda efektyviau nei neturintieji
atsakymuy | Siuos klausimus!®.

Klausinéjimo tikslas — suzinoti oponento turimg informacijg ir
iSsiaiskinti jo poreikius, taciau riboti savo turimos informacijos at-

186 Ten pat., p. 330—377.
87 Kramer, H. S. Game, set, match: winning the negotiations game. New York:
ALM Publishing, 2001, p. 244.

88 Craver, C. B., p. 88.
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skleidimg. Svarbiausia, kad oponento pateiktas sitilymas derybinin-
kui baty visiskai aiskus, ypac praktinis jo jgyvendinimo aspektas —
kaip toks susitarimas bus vykdomas. Naivu manyti, kad svarbiausia
yra susitarti, o visas detales bus galima suderinti véliau. Gana daznai
igyvendinant susitarimus paaiskéja, kad Salys neapsvarsté svarbiausiy
klausimy arba skirtingai jsivaizdavo susitarimo jgyvendinimo galimy-
bes. Dél to prie§ sudarant susitarimg batina kruopsciai iSnagrinéti
gautajj sitlyma ir numatyti jo padarinius.

Be to, siekiant iSsiaiskinti, kaip yra vertinami savi poreikiai pagal
svarbg, butina uzduoti klausimy ir nustatyti, kokia yra deryby objekty
verté (reik§mé) oponentui — esminé, svarbi ar pageidautina. Taip ban-
doma issiaiskinti, kurie objektai yra svarbts kitai Saliai, bet ne tokie
svarbiis derybininko klientui.

Pirmiausia oponentui uzduodama atviryjy klausimy, prasidedan-
Ciy zodziais: ,,Ko?* ir ,,Kodél?* (pvz., ,,Ko jis siekiate (norite, pagei-
daujate)?*, ,,Ko tikisi jusy klientas?*, ,,Kodél jus (jusy klientas) nori
tai gauti?” ir pan.). Platieji klausimai, skatinantys oponenta kalbéti
iSsamiau, budingi klausinéjimo pradziai. Nereikéty i$ karto pereiti
prie siaury, glausty klausimy, j kuriuos galima atsakyti trumpai (pvz.,
, Taip“ arba ,,Ne*, ,Nezinau®). Uzduodant pladius atviruosius klausi-
mus, nukreiptus ne j derybininko turimos informacijos patvirtinima,
bet | jos pateikimg, oponentas yra skatinamas kalbéti. Kuo daugiau
zmonés kalba, tuo daugiau informacijos atskleidzia, kartais to net ne-
norédami. Tokia ir yra derybininko uzduotis per informacine deryby
stadija — skatinti oponentg kalbeéti.

Kai i$ oponento gaunama pakankamai bendrojo pobudzio infor-
macijos, galima uzduoti specifiniy klausimy, norint jsitikinti, ar dery-
bininkas teisingai suvokia informacija (pvz., Ar teisingai supratome,
kad ketvirtadienj jasy klientas neatvyko j darba, nes sirgo? Kas galéty
patvirtinti tokius jasy kliento teiginius?).

Klausimais derybose galima:

- skatinti oponenta kalbéti;

- iSsiaiskinti fakting informacija;

- suzinoti oponento pozicija;

- pasitlyti keisti oponento pozicija;

- parodyti, kad sitlymas yra netinkamas;

151



IIT skyR1US. TEISINIU DERYBY STADIJOS

- pateikti oponentui kitg susitarimo alternatyva'®.

Kartais net ir zinant tam tikra informacija, protinga ja patikslinti
uzduodant keleta klausimy. Tokiu budu nesistengiama issiaiskinti ko
nors daugiau, bet siekiama patikrinti, ar oponentas yra patikimas bei
atviras ir kiek galima tikéti jo zodziais. Jeigu derybininkas dalyvauja
derybose be kliento, siekiant patikrinti oponento atskleistos informa-
cijos patikimumg ir pateikty fakty realumg, butina tokia informacija
perduoti klientui ir jg aptarti kartu su juo.

Reaguodamas | pateiktus klausimus, oponentas gali atsakyti j juos
iSsamiai ir visapusiskai, bet gali pasielgti ir taip, kaip iS jo nesitikima —
pateikti atsakyma tik j dalj klausimo, klausimg ignoruoti arba atsakyti
dviprasmiskai, suteikti derybininkui neteisingos informacijos ir pan.
Juk derybininkas neduoda parodymuy teismui, todél neturi pareigos
atskleisti oponentui sau nepalankios ar galincios pakenkti informaci-
jos. Norédami apsaugoti slapta informacija, jgide derybininkai taiko
informacijos ,,blokavimo® metodus. Siuos metodus daZniausiai yra
puikiai perprate politikai. Savaime aisku, kuo maziau derybininkas
zino apie slepiamg informacija, tuo lengviau oponentui yra kontro-
livoti jos atskleidimg. Galima pateikti tokiy dazniausiai taikomy in-
formacijos ,,blokavimo* metody pavyzdziy:

e Nepageidaujamo klausimo ignoravimas. Nepaisydamas dery-
bininko uzduoto klausimo, oponentas tesia pokalbj konkrecia
tema arba pereina prie kitos temos ignoruodamas nepageidau-
jama klausimg. Pavyzdziui, oponento klausiama: ,,Sakykite, ar
jusy klientas, eidamas per gatve tamsiu paros metu, segéjo
at$vaita?* Oponento atsakymas: ,,Pirmiausia a$ noriu iSsiais-
kinti, kg jus laikote tamsiu paros metu? Penkta valanda néra
nei tamsus paros metas, nei vakaras. Geriau paziturékime, kg
sako teisés aktai apie greicio virsijima...” Nepatyre derybinin-
kai gali né nepastebéti, kad taip vyksta, ir pasiduoti oponento
pastangoms nukrypti nuo konkretaus klausimo aptarimo.

e Delsimas atsakyti j klausima. Tai leidzia geriau apgalvoti patj
klausima ir rasti tinkama atsakyma arba suderinti atsakyma
su treCiaisiais asmenimis (pvz., su vadovu). Pavyzdziui, ,,Mes

89 Kramer, H. S. Game, set, match: winning the negotiations game. New York:

ALM Publishing, 2001, p. 245.
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iSgirdome jusy klausimg. Atsakysime j ji véliau. Dabar no-
rétume aptarti kitus klausimus® arba ,Sivo metu nesijauciu
pasiruoses atsakyti j §j klausima™

Atsakymas tik j derybininkui palankia sudétinio klausimo dalj
ir nepalankios klausimo dalies ignoravimas. Pavyzdziui, ,,Ar
jusy klientas sutikty jkeisti savo Zemeés sklypa, kad sutartis buty
ivykdyta laiku?* Kadangi derybininkas noréty isvengti porei-
kio jkeisti kliento nekilnojamaji turtg, atsakydamas j pateikta
klausima, jis susitelks j sutarties jvykdymo laiku aspekts.

Per platus arba pernelyg siauras atsakymas j klausimg. Jeigu
derybininkui uzduodamas delikatus klausimas, jis gali i$veng-
ti reikSmingos informacijos atskleidimo pateikdamas bendrojo
pobuidzio atsakymg. Pavyzdziui, per derybas gali biiti uzduo-
tas klausimas, ar teisininko klientas sutikty uztikrinti sutarties
ivykdymga jkeisdamas jam priklausantj nekilnojamajj turta. No-
rédamas iSvengti konkretaus atsakymo, teisininkas galéty atsa-
kyti, kad jo klientas sutikty su Siam atvejui adekvaciu, bet ne
tokiu drastiSku sutarties jvykdymo uztikrinimu. Ir priesingai,
kai uzduodami platiis klausimai, vengiant j juos atsakyti, galima
i klausimg pateikti konkrety atsakyma. Pavyzdziui, per derybas
uzduodamas klausimas, ar tévas tinkamai islaiké savo nepilna-
mecius vaikus. Derybininkas, nenorédamas meluoti dél vaiky
isklaikymo ir taip pakenkti klientui, gali paminéti keletg atvejy,
kai jo klientas pirko vaikams stambesnius pirkinius, bet nutyléti
fakta, kad tévas neskyré vaikams islaikymo kas ménesj.

Savitas klausimo interpretavimas ir atsakymas j tokj naujai su-
formuluoty klausimg. Tai leidzia pakreipti pokalbj kita link-
me. Pavyzdziui, uzduodamas klausimas: ,,Ar jus vykdysite teis-
mo sprendimg nukabinti nuo privaciy namy iskabas su gatviy
pavadinimais ne valstybine kalba?* Galimas atsakymas: ,,I$ jasy
klausimo galima spresti, kad jus susirtupine dél to, ar mes ger-
biame jstatymus, todél siuo klausimu galiu pasakyti...”
Atsakymas j derybininko klausimg savo klausimu. Dialogo pa-
vyzdys:

Derybininkas: Koks buvo mano kliento vidutinis darbo uz-
mokestis jusy bendrovéje?
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Oponentas: Ar jus nesate susipazings su byla, atstove?
Derybininkas: Bet ar jis byloje pateikéte tokig informacija?
Oponentas: O ar kas nors reikalavo, kad tokia informacija j
byla buty pateikta?

Derybininkas: Gerai, nesigin¢ykime dél to, kas yra byloje. Ar
jus galétuméte mums pateikti $ig informacija?

Oponentas: O kam jums Sios informacijos reikia? Ar negalite
jos gauti patys?

e Apeliavimas | konfidencialia informacija. Pavyzdziui, ,Tai
konfidenciali informacija, sudaranti privataus gyvenimo pas-
laptj..."5 ,,Atleiskite, bet tai masy jmonés praktiné patirtis®

Visi §ie informacijos ,,blokavimo® metodai gali buti taikomi ats-
kirai arba kartu — pakaitomis.

Ka daryti derybininkui, kai oponentas blokuoja informacijos at-
skleidima nurodytais budais? Reikéty performuluoti klausimus ir juos
uzduoti dar karta, bet nebutinai is karto, galima palaukti palankesnio
deryby momento. Be to, gavus oponento atsakyma, reikéty vertinti
ne tik tai, kas buvo atsakyta, bet ir tai, kas buvo nutyléta (kuri dalis
klausimo buvo praleista). Tai leis suprasti, kokig informacija oponen-
tas vengia atskleisti.

Per informacing deryby stadija svarbiausia neskubéti. Jeigu opo-
nentas stengiasi $ig deryby stadija praleisti, o derybininkui ji yra rei-
kalinga, galima pateikti oponentui detalesniy klausimy, o derybinin-
kas galéty j oponento klausimus atsakyti abstrakciau.

Deryboms reik§mingos informacijos nereikéty atskleisti savo no-
ru. Siekdamas jos gauti, oponentas turéty pasistengti. Jeigu asmuo nori
gauti atsakymg j savo klausima, jis turi atidziai klausytis. Be to, gauna-
ma informacija oponentui atrodys patikimesné tik tuo atveju, jeigu jis
manys, kad ji buvo atskleista tik dél jo puikiy klausinéjimo igudziy, ir
tokig informacija laikys reiSmingesne, nei ta pacia informacija, kuria
derybininkas buty atskleides savanoriskai. Kuo labiau oponentas bus
jsitikines, kad slapta informacija buvo i$gauta jo pastangomis, tuo di-
desne jrodomaja verte ji jam turés.

Dél tikslingos informacijos atskleidimo gali susvyruoti oponento
pasitikéjimas savimi. Pavyzdziui, viena deryby Salis gali manyti, kad
kitai deryby Saliai zZutbtt reikia skubiai parduoti deryby objekta (pvz.,
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zemés sklypa) tam, kad gauty 1é$y savo finansinei padéciai pagerinti.
Taip manydama pirmoji deryby Salis tikisi, kad antroji Salis galéty
pasitenkinti mazesne kaina, nes ji tik siekia kuo skubiau parduoti de-
ryby objekty. Kita vertus, jau deryby pradzioje antroji deryby salis
gali tarsi atsitiktinai prasitarti, kad pagaliau sudaré stamby sandori,
kuris leido pritraukti reikalingy lésy, arba i§ banko gavo kredito linija.
Dél tokios informacijos atskleidimo pirmoji deryby Salis gali liautis
tikéjusi, kad jai pavyks pigiai gauti deryby objekts, o antrajai $aliai tai
padés nors truputj pagerinti savo derybine padétj. Igude derybinin-
kai, atskleisdami tokig informacija, gali padidinti savo derybuy jéga ir
jitikinti oponentus, kad jie turi didesne galig arba yra ne tokie pazei-
dziami, kaip mané jy oponentai.

Klausinéjimas néra savitikslis dalykas. Uzdavus oponentui klau-
simg, butina iSgirsti jo atsakymg. Nors praktikoje neretai pasitaiko
atvejy, kai pagal analogija su teismu teisininkai derédamiesi uzduoda
klausimus ne dél to, kad nori gauti atsakymus, bet stengdamiesi kg
nors jrodyti arba leisti suprasti. Kartais nutinka ir taip, kad nepatyre
derybininkai, uzdave oponentui klausima, ne klausosi jo atsakymo, o
mintyse formuluoja kita klausima. Tai — netinkamo klausinéjimo pa-
vyzdziai. Uzdaves klausima, derybininkas turéty atidziai klausytis atsa-
kymo — palaikyti akiy kontakt, linkséti galva, skleisti pritarimo garsus
S2Hm... ,Mmm...", ,Suprantu...” ir pan. Toks derybininko elgesys
skatina oponentg atskleisti daugiau informacijos, rodo jam pagarbg.

Pateikiant klausimus galima naudotis uzrasais, bet tik tiek, kiek i$
tikryjy reikia, nes tuo metu, kai oponentas atsakinéja j klausima, skai-
tant savo uzrasus ar kg nors zymint, praleidziama dalis informacijos,
nepastebimi neverbaliniai signalai ar informacijos ,,nutekéjimas“'.
Teisinés derybos paprastai néra protokoluojamos, nebent Salys susi-
tarty prieSingai. Galioja nerasyta taisyklé, kad viskas, kas buvo pasa-
kyta deryby metu, buvo pasakyta tik deryby tikslais ir véliau negali
tapti jrodymu teisme ar arbitraze. Siekdami geriau prisiminti deryby
eiga, derybininkai gali trumpai uzsirasyti, kas buvo aptarta ir dél ko
susitarta, kg Salys turéjo omenyje formuluodamos vieng ar kitg su-
tarties nuostata per praéjusius deryby susitikimus. Tai gali praversti
tuo atveju, kai keiciasi Salies derybininkas, daromos ilgesnés deryby
susitikimy pertraukos arba derybininkas turi daug kity byly.

90 Apie informacijos ,,nutekéjima* placiau 7r. knygos 3.3.3. poskyryje.
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3.3.3. Kai kurie informacijos teisinése derybose perteikimo
verbaliniu budu ypatumai

Deryby salys itin jautriai reaguoja j vartojamus zodzius ar posakius.
Pavyzdziui, derybininkas galéty pasakyti: ,Jeigu nesusitarsime, tai
pakenks jusy reputacijai’; bet jis galéty pasakyti ir taip: ,,Kaip mes
galétume Siuo susitarimu pagerinti jasy reputacija?” Pirmuoju atveju
oponentui yra akivaizdziai grasinama, o antruoju — taikomas Svelnes-
nis, vadinamasis ,,bendradarbiavimo grasinimas“*!. Oponentas ir pats
supranta, kas jam nutiks, jeigu susitarimas nebus pasiektas, bet forma,
kurig derybininkas pasirenka apie tai informuodamas oponentg, an-
truoju atveju yra palankesné abiem $alims, nes jy nesupriesina. De-
rybininkas, uzuot tvirtines: ,,Mes jumis nepasitikime!*, gali paklausti:
,Ka turétume padaryti, kad atgautume pasitikéjima vienas kitu?* arba
uzuot kaltinus: ,,Jis neatsakéte né j vieng iS musy pretenzijy!*, galima
pasiteirauti: ,,Ar gavote musy laiskus? Mes visus savo reikalavimus
iSdéstéme rastu. Gal galime juos aptarti?®

Verbaliniai posakiai gali perteikti skirtinga informacijg net ir tuo
atveju, kai iSoriskai jie atrodo vienodi. Derybininkai turéty atidziai
stebéti tikslius oponento vartojamus zodZius ir frazes norédami nu-
statyti, ar kalbétojas i§ tikryjy noréjo perteikti butent ta informacija,
kurig paviesino. Jeigu buvo iSsakytas nedviprasmiskas teiginys, kal-
bétojo mintys ir ketinimai yra aiskas. Pavyzdziui, ,,A$ negaliu jums
nieko pasitlyti® Sia fraze kalbétojas nedviprasmiskai pasako, kad ne-
gali padaryti jokios nuolaidos. Jeigu jo neverbaliniai signalai rodo ta
pati (pvz., jis stovi ar sédi atvira, nuoSirdZia poza, jo delnai istiesti
link klausytojo ir jis stengiasi parodyti, kad neapgaudinéja bei nieko
neslepia), tikétina, kad pareiSkéjas sako tai, kg turi omenyje.

Kita vertus, kalbétojas, panaudojes signalinius Zodzius arba,
kaip kartais vadinama literattroje, informacijos ,,nutekéjima® (angl.
verbal leak)'?, gali pasakyti fraze, kuri i$ pirmo zvilgsnio atrodo aiski,
bet i$ tikryjy turi keletg skirtingy prasmiy ar net paslépta prasme. Dél
to informacijos gavéjas kiekvienu atveju turéty jvertinti, ar informa-
cija pateikta aiskiai ir nedviprasmiskai. Jeigu frazé yra dviprasmiska, ja

91 Diamon, S., p. 375.

192 Craver, C. B., p. 22.
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gali buti siekiama pasakyti daugiau, negu buvo pasakyta garsiai, arba
dél neatsargumo buvo atskleista informacijos daugiau, nei planuota.

Signaliniai Zodziai per derybas irgi gali buti vartojami siekiant

paskatinti kalbétojus atskleisti daugiau informacijos, negu Sie keti-
na. Tokie signaliniai zodziai galéty buti, pavyzdziui, ,,AS suprantu
kaip jauciatés® ,Suprantu® Geri derybininkai yra aktyvis klausytojai.
Nors tokie derybininkai ir praleidzia pro ausis klaidinancius oponenty
teiginius, bet j pastaryjy kalbg jie jterpia minétasias frazes norédami
leisti kalbétojams suprasti, kad juos girdi. Toks kantrus klausymasis
padeda kurti palaikymo aplinka, o tai neretai paskatina ne tokius jgii-
dusius oponentus atskleisti daugiau informacijos, nei planuota. Ati-
dziai klausantis rodoma pagarba kalbétojui ir tai padeda kurti atviros
ir bendradarbiavimo dvasia vykstancios diskusijos atmosfera.

Signaliniy Zodziy ir oponento neverbalinés kalbos stebéjimas su-

teikia informacijos gavéjui galimybe atpazinti perteiktos informacijos
dviprasmiskuma ir tuo pasinaudoti per derybas. Anot C. B. Craverio,
praktikoje neretai vartojami tokie signaliniai zodziai ir posakiai, lei-
dziantys pastebéti ,,informacijos nutekéjima*'":

- neturiu teisés (jgaliojimy)® ,,nieko negaliu padaryti“ (pvz.,
»Mes neturime teisés sutikti su tokiu jusy sitlymu*) — vercia-
ma patikéti, kad derybininkas neturi jgaliojimy padaryti tai,
ko praso oponentas, bet galbiit reikiamg veiksma galéty atlikti
kitas asmuo, kurj buty galima jtraukti | derybas;

- ,Siuo metu (dabar, Siandien)” (pvz., ,Siuo metu negalétume
atsakyti j jusy klausima®, ,,Dabar mes negalime padaryti to, ko
prasote”) —rodo, kad tokia derybininko pozicija yra laikina ir
ja galima bandyti keisti;

- ,a$ nemanau (mums neatrodo)® (pvz., ,,A§ nemanau, kad da-
bar geriausias laikas keisti musy susitarimg®) — tai pozicija,
pagrista asmens nuomone, kuri galéty pasikeisti;

- ,klientas nenori (nelinkes)* (pvz., ,Noréfiau padaryti jusy
prasoma nuolaidg, bet mano klientas nenori su tuo sutikti*) —
reiskia treciojo asmens, kurio pritarimas yra butinas, buvima
arba derybininko nenorg, prisidengiant treCiuoju asmeniu,
tenkinti oponento prasymus;

95 Ten pat., p. 22—23.
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- ,viskas, kg as galiu® ,neturiu daugiau kur” (pvz., ,Patikékit,
visky, ka galéjome padaryti, mes jau padaréme...” arba ,Tai
yra musy galimybiy riba®) arba ,,tai musy standartinés saly-
gos‘; ,tokia yra musy jmonés politika“ (pvz., ,, Dél palukany
dydzio nesiderame, nes tokios yra musy banko standartinés
salygos™) — verCia manyti, jog tai — galutiné derybininko po-
zicija, nors kuo sudétingiau ir painiau derybininkas apie tai
aiskina, tuo didesné tikimybé, kad tai netiesa;

- kazkur (apytikriai, apie)” (pvz., ,,Atkurti pradine bukle mums
kainuos apie 400 eury) — leidziama suprasti, jog galima derétis
dél nurodytos kainos arba kalbantysis parodo, kad jos tiksliai
nezino.

Pastebéjus Siuos signalinius zodzius, reikéty atitinkamai reaguoti:

,O kada galétuméte pasakyti...? ,Kas tokig teise turi?® ,Kas turi
igaliojimus...?" , Kas galéty bent kg nors padaryti?®, , Ka turétume
padaryti, kad pakeistuméte savo nuomone...?*  Ar esate dare iSimciy
nuolatiniams klientams?* ,,O dél ko jus deratés?* ir pan.

Be to, panasiai kaip ir nustatydamas savo kliento poreikiy svarba,
derybininkas i§ oponento vartojamy signaliniy zodziy gali suprasti,
kiek pastarajam svarbiis jo iSsakomi poreikiai — yra esminiai (pvz.,
»Jeigu mano klientas negaus x, mes nesusitarsime®), svarbus (pvz.,
»Mano klientas turi turéti®) ar tik pageidaujami (pvz., ,Mano klientas
noréty gauti...”).

Per derybas vartojami signaliniai Zodziai irgi gali daryti jtaka
bendravimo procesui. Kalbétojai tokiais Zodziai gali siekti paveikti
oponentus. Stai keletas pavyzdziy, kuriuos pateikia C. B. Craveris'®:

- ,tiesg pasakius (kalbant atvirai)* (pvz., ,, Tiesa pasakius, tai
daugiausia, ka galime jums pasitlyti“) — vartojama siekiant
sustiprinti melagingo tvirtinimo patikimuma;

- ,mano kvaila galva (jeigu a$ galéciau patarti)” (pvz., ,Mano
kvaila galva, jiis neturétumeéte taip elgtis Sioje situacijoje™) —
apsimestinis kuklumas, kuriuo siekiama, kad oponentai tapty
ne tokie atsargs ir tikétysi lengvo bendravimo;

- ,ar jus kada nors svarstéte... (ar neprieStarausite, jeigu...)”
(pvz., ,,Ar neturésite nieko pries, jeigu mes pasitlysime tokj

194 Craver, C. B., p. 23.
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$io sandorio uztikrinimo varianta...”) — siekiama paslépti sti-
pry derybininko norg primesti savo salygas;

- ,nejuokinkite manes (nesekite man pasaky)® — paprastai var-
tojama atsakant | derybininko sitlymus siekiant $iuos atmesti
ir jtvirtinti savo pozicija.

Kodél zmoniy kalbai budingas ty¢inis arba nety¢inis informaci-
jos ,,nutekéjimas™? Anot C. B. Craverio, jie nepatogiai jauciasi atvirai
apgaudinédami arba gudraudami. Zmonés yra aukléjami, kad me-
las yra smerktinas. Dél to jie nesmagiai jauciasi teigdami, kad negali
pasitlyti daugiau, nors i3 tikryjy turi tokia galimybe. Stengdamiesi
nuraminti s3zine, jie modifikuoja kalbg, savo teiginius paversdami
tikroviskesniais, negu yra i$ tikryjy'®.

Derybininkai, gebantys suprasti signalinius oponento zZodzius,
turéty biti kantras. Tokie signaliniai ZodZiai neretai rodo, kad gali-
mas tolesnis deryby progresas, bet tam tikroms nuolaidoms pritaikyti
reikia daugiau laiko. Jeigu kalbétojai yra spaudziami pernelyg greitai
keisti savo deryby pozicija, jie bus priversti Sios pozicijos laikytis vien
dél to, kad neatrodyty lengvai sukalbami ir neprarasty savo ,,profesio-
nalaus derybininko® reputacijos. Jiems turéty buti duota pakankamai
laiko pakeisti savo deryby pozicija.

Deryby dalyviai ne tik turéty stebéti, ka ir kaip sako oponentas,
bet ir patys kontroliuoti savo kalbg — siekdami iSvengti informacijos
,hutekéjimo®; vartoti tikslesnius ir aiskesnius posakius. Iki Siol per
derybas pasitaiko teisininky posakiy, kurie yra akivaizdus informa-
cijos ,nutekéjimo® pavyzdys: ,,Mes galétume padaryti jums 5 000—
6 000 eury nuolaida, bet tai yra masy galutinis siilymas®, ,,Mes paty-
réme mazdaug 120 000 eury nuostolj*. Dél tokio minétyjy teiginiy
nekonkretumo oponentas nepagrijstai tikisi, kad derybininkas dar gali
keisti savo deryby pozicijg, todél derasi su juo toliau. Tokiy klaidy
bitina vengti.

Derybininkai irgi turéty atsargiau kalbéti apie savo atstovaujamos
Salies poreikius. Uzuot tvirtinus, kaip klientas yra suzavétas planuoja-
mu pirkti objektu (pvz., butu, automobiliu), ,,Mano klientas svajoja
apie galimybe jsigyti §j buta®), derybininkui palankiau vartoti santa-
resnius posakius (pvz., ,,Mus domina jusy sitlymas®), kad oponentas

195 Ten pat., p. 22.
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nepamanyty, jog klientas uz savo svajone pasiryzes mokéti bet kokia
pinigy suma.

Atskirai reikéty aptarti tylos poveikio per deryby informacine sta-
dija klausimg. Toks paprastas dalykas kaip tyla gali tapti puikiu deryby
irankiu. Dazniausiai zmonés nejaukiai pasijunta, kai bendraujant atsi-
randa tylos pauzé, todél kuris nors i$ jy skuba kuo grei¢iau ja uzpildy-
ti. Sia Zmoniy savybe galima sékmingai pasinaudoti per informacine
deryby stadija ir paskatinti oponentg pasakyti daugiau. Pavyzdziui,
oponentui uzduodamas klausimas. Kai jis atsako j $j klausima, ne-
reikeéty skubéti pateikti jam kito klausimo (patartina mazdaug 10—
20 sekundziy patyléti), kol oponentas pradés toliau komentuoti savo
atsakyma, nes manys, kad jo nesuprato. Galimas ir atvirkstinis tylos
taikymo biuidas, kai klausimg, j kurj reikia atsakyti, pateikia oponentas.
Siuo atveju, uzuot atsakius, verc¢iau patyléti, ir oponentas bus privers-
tas klausimg pakartoti, nes manys, kad liko neiSgirstas, arba perfrazuoti
ar net paaiskinti pateiktajj klausimg suabejojes, ar ji teisingai suprato.
Tokiu budu maziausiai galima laiméti papildomo laiko ir apmastyti
pateiktg klausima bei atsakymg j ji, o daugiausia — priversti oponenta
performuluoti klausimg taip, kad kitai $aliai jis tapty palankesnis.

Kaip paciam derybininkui tinkamai reaguoti j per derybas at-
siradusig tylos pauze? Pirmiausia reikéty suvokti, kad tyla yra geras
dalykas, kuriuo pasinaudojus galima ne tik ramiai apsvarstyti deryby
situacijg ir leisti tai padaryti oponentui, bet ir tam tikras jrankis, kuris
verc¢ia oponenta uzpildyti atsiradusia tylos pauze. Vadinasi, jeigu dery-
bininkui buvo uzduotas klausimas, j ji atsakes, jis turéty tyléti ir kant-
riai laukti kito klausimo arba pateikti savajj, arba, uzuot atsakes j klau-
simg, derybininkas gali padaryti tylos pauze ir §j jrankj panaudoti prie§
oponenty. Kita vertus, jeigu oponentas tyli, o derybininkas supranta,
kad taikoma tylos deryby technika, jis gali nesiryzti atsakyti tuo paciu.
Tokiu atveju galima paprasyti oponento detaliau paaiskinti tam tikrg
dalyka (pvz., ,,Gal galétuméte atsakyti j §j klausimg placiau?*). Svar-
biausia nesutrikti ir nepulti kalbéti bet ko, kad tik pavykty uzpildyti
pauze, nes taip galima atskleisti ir nepageidaujamos informacijos.

Ar galima manyti, kad jeigu oponentas | derybininko sitlymg
atsako tyla, jis jam pritaria? Remiantis Civilinio kodekso 1.64 str.
3 d., tyléjimas laikomas asmens valios iSraiska tik jstatymuy ar sandorio
saliy susitarimo numatytais atvejais. Sudarant sutartj, tyléjimas pats
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savaime nelaikomas pritarimu. Tik jeigu ofertoje numatyta galimy-
bé ja akceptuoti nepranesant apie tai oferentui (tyléjimu ar konkliu-
dentiniais veiksmais) arba tokia i$vada darytina atsizvelgiant j egzis-
tuojancius saliy santykius arba paprocius, tai akceptas sukelia teisiniy
padariniy nuo atitinkamy akceptanto valig reiskianc¢iy veiksmy atli-
kimo'*. Tik kalbant apie pavedima, Lietuvos civilinéje teiséje asmens
sutikimas priimti jam duotg pavedimg gali buti iSreikstas aiskiai arba,
atsizvelgiant j konkrecias aplinkybes, — tyléjimu'?’.

3.3.4. Kai kurie neverbalinés informacijos perteikimo
teisinése derybose ypatumai

Derantis nemazai informacijos yra perduodama neverbaline kalba.
Toks bendravimas vyksta nevartojant Zodziy (gestais, mimika, pozo-
mis, balso tonu ir pan.). Neverbaling komunikacija galima suprasti ir
kaip nesamoningg Zodinio pranesimo ,,papildyma® suteikiant klau-
sytojui daugiau informacijos ar siekiant patvirtinti Zodziais perteikta
informacija. Tyréjai R. Birdwhistellas ir J. Philpottas, analizuodami
neverbaliniy signaly jtaka Zmoniy tarpusavio bendravimui, nustaté,
kad verbalinis bendravimas sudaro 35 proc., o neverbalinis — 65 proc.
pateikiamos informacijos'®®. Psichology atlikti tyrimai rodo, kad ges-
tikuliavimas kalbant 40 proc. pagerina informacijos supratimg, o pa-
¢iu neverbaliniu bendravimu isreiskiama kur kas daugiau nei galima
pasakyti tik zodziais'"”. Vadinasi, neverbaliné komunikacija bendrau-
jant yra labai svarbi ir padeda perteikti daugiau nei puse pasnekovo
norimos atskleisti informacijos.

Taigi perprasti oponento siunc¢iamus signalus ir kontroliuoti savo
neverbaline kalbag — be galo svarbu, bet nelengva. Juolab kad siuncia-
mi nesgmoningi signalai sudaro kur kas didesne bendravimo dalj nei
zodziai. Be to, butina pabrézti, kad tokie signalai néra pavieniai. Jie

1% Lietuvos Respublikos civilinio kodekso 6.173 str. 1, 3 d.

197 Ten pat., 6.757 str. 2 d.

98 Idomu tai, kad populiarus teiginys, jog tik 7 proc. informacijos yra gaunama i§

verbalinio bendravimo ir net 93 proc. i§ neverbalinio, yra neteisingas, kiles i$ klaidin-
go autoriy Alberto Mehraviano ir Susan R. Ferris ankstyvyjy tyrimy interpretavimo.
Pagal BURGOON, ]. K.; GUERRERO L. K.; FLOYD, K. Nonverbal communication.
Routledge, 2016, p. 2.

199 PeACE, A. Kiino kalba. Kaunas: Dajalita, 2003, p. 14.
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siunc¢iami po kelis i§ karto ir nuolat kartojasi zmonéms bendraujant ar
derantis. Tad per derybas itin svarbu atidziai stebéti ne tik verbaline
kalbg, bet ir pasikartojancius ar nuolat besikeiCian¢ius neverbalinius
signalus.

Itin svarbu yra stebéti, ar verbalinis bendravimas per derybas su-
tampa su neverbaliniu. Jeigu sutampa, labiau tikétina, kad Zmogus
sako tiesg ir yra su derybininku atviras. Tuo atveju, kai kiino kalba ir
zodziai siuncia skirtingg informacijg, pranesimas yra ne toks pat, ne-
sutampantis, kaip vadina psichologai — nekongruentus®”. Remiantis
Siais kriterijais nesunku pastebéti, ar Zmogus sako tiesa — tai, apie ka
galvoja ir kuo tiki. Vadinasi, tik tada, kai neverbaliniai signalai patvir-
tina verbaling informacija, pastaroji tampa patikima.

Pateikus keletg bendryjy nuostaty apie neverbalinj bendravima
ir griztant prie teisiniy derybuy, kyla keli klausimai — ar teisininkams
neverbalinis bendravimas turi kokia nors ypatingg reik$me, palyginti
su kity profesijy atstovais, ir ar neverbaliné informacija teisinése de-
rybose perteikiama kokiu nors specifiniu budu?

Atsakant j pirmgajj klausima, reikéty pabreézti, kad teisininko pro-
fesijos atstovai turéty buti jgude neverbalinés kalbos reiskéjai ir skai-
tytojai, nes dirbdami su Zmonémis (klientais, liudytojais, kolegomis
teisininkais: teis¢jais, advokatais, prokurorais ir pan.) tiesiog privalo
buti tokie, jeigu nori buti sékmingi. Antra, neverbaliniai signalai turi
teisine reikSme. Nors teisés aktuose nepateikiamas terminas ,,never-
balinis bendravimas® teiséje yra vartojamas kitas terminas — , konkliu-
dentiniai veiksmai‘ Remiantis Civilinio kodekso®' 1.71 str., sandoriai
sudaromi zZodziu, rastu (paprasta arba notarine forma) arba konkliu-
dentiniais veiksmais. Sandoris, kuriam jstatymais nenustatoma kon-
kreti forma, laikomas sudarytu, jeigu i$ asmens elgesio matyti jo valia
sudaryti sandorj (konkliudentiniai veiksmai). Konkliudentiniy veiks-
my savoka yra vartojama ir baudziamojoje, ir administracinéje teiséje
(pvz., Teismy praktikoje nurodyta, kad ,,bendrininky susitarimas gali
buti iSreikStas bet kokia forma — Zodziu, rastu ar konkliudentiniais

20 Bendravimo psichologija: vadovélis. Ats. red. J. Almonaitiené, KTU, 2002, p. 81.
Prieiga per interneta: <http://www.sos03.1t/files/knygos/Bendravimo psichologija.pdf>
(2017-08-03).

201 Lietuvos Respublikos civilinis kodeksas. Valstybés Zinios, 2000, Nr. 74-2262; 2000,
Nr. 77-0; 2000, Nr. 80-0; 2000, Nr. 82-0.
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veiksmais (gestu, mimika ir pan.), todél jrodinéjant susitarimo buvi-
ma néra biitina nustatyti, kad visi bendrininkai buvo iSsamiai aptare
nusikalstamos veikos detales“*?, , Neatvykdama j bylos nagrinéjima be
svarbiy priezasciy, apelianté konkliudentiniais veiksmais $ios savo tei-
sés [uzduoti kitiems proceso dalyviams klausimus| atsisaké*?%). Trecia,
neverbaliné kalba turi teisine reikSme sprendziant civilines, baudzia-
masias ir administracines bylas teisme. Lietuvos teismai savo prakti-
koje neverbalinj bendravimg dazniausiai analizuoja atlikdami bylose

irodymy vertinimg** ir kvalifikuodami teisés pazeidimus, susijusius su

22 TLietuvos apeliacinio teismo 2017 m. liepos 14 d. nutartis, priimta baudZiamojoje

byloje Nr. 1A-393-453/2017. Prieiga per interneta: <http://www.infolex.lt.skaitykla.
mruni.eu/tp/1502783> (2017-08-05).

23 Lietuvos vyriausiojo administracinio teismo 2007 m. kovo 23 d. nutartis byloje

Nr. N-444-627-07. Prieiga per interneta: <http://www.infolex.lt.skaitykla.mruni.eu/
tp/77081> (2017-08-05).

204 Pavyzdziui, Vilniaus apygardos administracinis teismas 2009-04-10 nutarties

motyvacinéje dalyje administracinio teisés pazeidimo byloje Nr. 11-464-0121/2009
nurodé: ,Nustatant, ar kuris nors i§ vairuotojy ir kokius KET reikalavimus pazeidé
ir ar Sie pazeidimai salygojo eismo jvykio kilimg, teismas mano esant reik§mingomis
tokias nustatytas aplinkybes: 1) pareiskéjas tiek pirminiame paaiSkinime, tiek teisme
neneigé, kad i§ anksto planavo daryti kairjji postki, taciau, nezitrint to, prie§ san-
kryza vaziavo eismo juostos viduriu, taigi jo veiksmuose jzvelgtinas KET 150 punkto
reikalavimy nepaisymas, nes tokia vaziavimo maniera uz jo vaziuojanéiam vairuoto-
jui teikia neverbaline informacija, kad pirmasis vairuotojas sankryzoje ketina vaziuoti
tiesiai (Vilniaus apygardos administracinio teismo 2009 m. balandzio 10 d. nutartis
administracinio teisés pazeidimo byloje Nr. 11-464-0121/2009. Prieiga per internetg:
<http://www.infolex.lt skaitykla.mruni.eu/tp/120302> (2017-08-05); Vilniaus apy-
gardos teismas 2015-11-24 nutarties motyvacinéje dalyje civilinéje byloje Nr. 2A-
1872-480/2015 nurodé: ,,Byloje néra duomeny, kad ieskovas anksciau konfliktavo
su jmonés darbuotojais (tarp jy — ir susijusiais artimais giminystés rysSiais), ir néra
nustatyta, kad tai yra jam budingas elgesys, o byloje esancios CD laikmenos vaizdo
irasas, kuriame, kaip teigia atsakové, ieskovas T. M. grasina savo stinui, vertinant ne
tik pasakytus zodzius, bet ir neverbaling kalbg, neteikia pagrindo i$vadai, kad ieskovo
elgesys darbe yra konfliktiskas” (Kauno apygardos teismo Civiliniy byly skyriaus
2015 m. lapkri¢io 24 d. nutartis civilingje byloje Nr. 2A-1872-480/2015. Prieiga
per internety: <http://wwuw.infolex.lt skaitykla.mruni.eu/tp/1157738> (2017-08-05);
Kauno apygardos teismas 2010-03-29 nutarties motyvacinéje dalyje baudziamojoje
byloje Nr. 1A-33-133-2010 nurodé: , Kaip matyti is liudytojy A. R., A. P, G. B,
G. S. parodymy, automobilj ,,Honda Accord® ir besikalbancius asmenis stebéjo saly-
ginai ilgg laiko tarpg —iki 10 min., ta¢iau nei vienas i§ minétyjy liudytojy nepatvirti-
no to fakto, kad realiai kazkoks sandoris bty tarp asmeny jvykes, kadangi nei vienas
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simboliniy veiksmy atlikimu (pvz., nepadoriy Zenkly rodymas, vélia-
vos nuplésimas). JAV teismai, atsizvelgdami j neverbalinj bendravimg,
analizuoja ir proceso dalyviy elgesio tinkamuma, jy pagarbg teismui*”.
Vadinasi, neverbaliné kalba teisininkams yra ne tik vienas i§ komuni-
kacijos budy, bet ir teisiné kategorija, kuri turi neabejotinai svarbig
teisine reikSme teisés praktikoje.

Manytina, kad neverbalinis informacijos perteikimas teisinése
derybose atlieka tas pacias funkcijas, kaip ir palaikant kitus zmoniy
dalykinio bendravimo santykius, nes neverbaliné kalba yra universa-
lus, visuotinai pripazjstamas ir suprantamas kodas. Galima nurodyti
tokias neverbalinio bendravimo teisinése derybose funkcijas:

- pranesimy teikimas ir jy apdorojimas;

- socialinis pazinimas ir jsptidzio (ypa¢ pirminio) formavimas;

- tikryjy ir pageidaujamy tapatybiy nustatymas — padeda susieti
signalus, kuriais derybininkai informuoja oponentus, kas jie
yra ir kuo noréty, kad juos laikyty;

- emocijy israiska — emocijy ir nuotaiky perdavimas kitiems;

- pranesimy apie tarpusavio santykius perdavimas — zinuciy
vienas kitam perdavimas, kaip derybininkai vertina vienas
kitg, tarpusavio santykj ir savo padétj jame;

- santykiy uzmezgimas ir pokalbiy valdymas nuo pirmojo kon-
takto iki atsisveikinimo;

- jtakos oponentams darymas ir jy klaidinimas™®.

i§ bendraujanciy asmeny jokiy realiy neverbaliniy veiksmy — padavimo, perdavimo,
kuriais btty galima jtarti vizualiai vykus sandorj, nepatvirtino® (Kauno apygardos
teismo Baudziamujy byly skyriaus 2010 m. kovo 29 d. nutartis baudziamojoje byloje
Nr. 1A-33-133-2010. Prieiga per interneta: <http://wwuw.infolex.lt.skaitykla.mruni.
eu/tp/155807> (2017-08-05).

25 JAV Naujojo DZersio valstijoje advokatas J. B. Danielis dél savo neverbalinio el-

gesio teismo posédziy metu (juoko atsilosus kedéje ir atvertus galva, galvos purtymu
ir Sypsojimusi), uzfiksuoto teismo posédzio vaidzo jraSe, buvo pripazZintas parodes
nepagarba teismui, dél to gavo 500 JAV doleriy bauda. 1990-02-28 Naujojo Dzersio
Auksciausiojo Teismo sprendimas byloje Nr. 118 N. J. 51 (1990). Justia US Law. Pri-
eiga per interneta: <http://law.justia.com/cases/new-jersey/supreme-court/1990/118-
n-j-51-1.html> (2017-08-05).

26 Burcoon, J. K.; GUERRERO, L. K.; FLoyp, K. Nonverbal communication. Rout-
ledge, 2016, p. 21-23.
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Teisinéms deryboms gali buti aktualu ir tai, kad tarpusavyje ben-
draujantys asmenys palankiau vienas j kita reaguoja tada, kai jy lai-
kysena ir kalbéjimo maniera yra panasios. Dél to derybininkai, kurie
noréty pasinaudoti Sio veiksnio teikiamu privalumu, gali paméginti
atkartoti ktino laikyseng ty asmeny, su kuriais bendrauja, arba taikyti
vadinamajj veidrodzio principa. Pavyzdziui, jeigu oponentas atsilosia
kedéje, derybininkas taip pat gali atsilosti savo kédéje, jeigu oponen-
tas sukryziuoja kojas, derybininkas gali padaryti ta patj, tik veidro-
dzio principu. Tai padeda oponentui pajusti, kad tarp derybininky
yra $is tas bendro, nors jis ir negali to tiksliai jvardyti. Atkartoti kiino
laikysena reikéty itin atsargiai, nes oponentas gali pamanyti, kad yra
meégdziojamas ar i$ jo Saipomasi. Tai pat atkartoti galima ir oponento
kalbéjimo biuidg pradedant kalbéti léciau, kai oponentas kalba létai,
arba greiCiau, kai oponentas kalba greitai. Manytina, kad derybinin-
kai, norintys per derybas susikalbéti, ne tik gali, bet ir turi kalbéti pa-
nasia kalba — panasus turéty buti ne tik kalbos turinys, bet ir kalbéji-
mo tempas. Priesingu atveju jie vienas kitg erzins, bendravimas nebus
darnus (pvz., létai ir aiskiai savo mintis déstyti prates derybininkas
bus nepatenkintas oponentu, kuris masto ir kalba greitai, nuolat jj
skubina, neisklauso iki galo, todél jam atrodo pavirSutiniskas bei ne-
rimtas, ir prieSingai — greitai kalbantj derybininkg erzins ,létapédis*
kolega, kuris nesupranta, kad laikas yra pinigai).

3.4. Pozicijy DERINIMO STADIJA

Praktikoje gana sudétinga tiksliai nustatyti, kada baigiasi informaciné
ir prasideda pozicijy derinimo stadija. Lygiai taip pat néra papras-
ta iSsiaiskinti, kada pozicijy derinimo stadija jau baigési, ir prasidéjo
deryby pabaigos (uzdarymo) etapas. Teoriskai galima teigti, kad in-
formaciné deryby stadija baigiasi tada, kai Salys apsikeicia pradiniais
siilymais, uzima tam tikras startines deryby pozicijas ir issiaiskina
didziaja dalj informacijos, kuri batina norint iSspresti klausima, dél
kurio derybos buvo inicijuotos. Pritaikius pirmaja nuolaida, praside-
da pozicijy derinimo stadija. Si stadija savo ruoztu yra laikoma baigta,
kai Salys susitaria dél visy deryby klausimy, nors jy dar neuzfiksuoja
ir nepatvirtina, arba kai pripazjsta, kad derybos yra nesékmingos, ir
jas nutraukia.
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Informaciné ir pozicijy derinimo deryby stadijos i§ esmés skiriasi
tuo, kad pasikeicia diskusijos démesio centras (objektas). Per infor-
macing deryby stadija derybininkai susikoncentruoja j savo pozicijy
pristatyma, jie stengiasi iSsiaiskinti tikruosius poreikius ir interesus.
Peréje j pozicijy derinimo stadijg, derybininkai stengiasi vieng pozi-
cija priartinti prie kitos ir patenkinti savo klienty interesus, atitinka-
mai ir pasiekti susitarimg. Stengiamasi nustatyti silpngsias oponento
pozicijos vietas ir pabrézti savo pozicijos privalumus bei rasti kitokiy
alternatyvy, kaip patenkinti abiejy Saliy poreikius. Derybininkai kal-
basi apie savo klienty reikalavimus, o ju klausimai keiciasi j deklara-
tyvius pareiskimus. Pavyzdziui, jeigu per informacine deryby stadija
salys klausé: ,,Ka jusy klientas nori gauti i$ $io sandorio?* arba ,,Kodél
jusy klientas tikisi tai pasiekti?®, peréjusios prie pozicijy derinimo
salys teigia: ,,Jeigu Sios diskusijos bus abipusiai naudingos, mano kli-
entas turéty maziausiai gauti...” arba ,Jeigu jusy klientas planuoja
reikalauti daugiau nei..., mes nesusitarsime®*”.

Kaip teigia H. S. Krameris, ,,vidurinioji deryby stadija yra svarbi
bet kuriy deryby rungtyniy dalis“*®. Pozicijy derinimo stadijos pra-
dzioje derybininky pozicijos ir lukes¢iai gana retai sutampa. Kiekviena
Salis linkusi pervertinti savo turimus gérius ir nepakankamai jvertinti
tai, kg gauna. Tai galima paaiSkinti remiantis Zmoniy psichologija: per
derybas zmonés dazniausiai reikalauja gerokai didesnés pinigy sumos
uz daikta, kurj jau turi, negu patys mokéty uz ta patj daikty, jeigu
jo neturéty?®. Sios deryby stadijos pradZioje derybininkams bidingas
perdétas pasitikéjimas savimi ir optimistinis bylos baigties vertinimas.
Remiantis moksliniais tyrimais galima teigti, kad daugelis derybinin-
ky patys save vertina kaip lankstesnius, ryztingesnius, saziningesnius,
kompetentingesnius ir geriau bendradarbiaujancius negu jy oponen-
tai®'’. Neatsitiktinai vienodos fabulos gincuose ir ieskovas, ir atsakovas
neretai mano, kad turi didesne tikimybe laiméti bylg teisme, todél ne-

207 Craver, C. B, p. 101.

28 Kramer, H. S. Game, set, match: winning the negotiations game. New York:

ALM Publishing, 2001, p. 282.

29 KoroskiN, R.; Gurhrig, C. Psychological barriers to litigation settlement., p. 129.

210 KraMER, R. M.; NEwTON, E.; POMMERENKE, P. L. Self-Enhancement Biases and
Negotiator Judgment: Effects of Self-Esteem and Mood. Organizational Behavior and

Human Decision Processe, 1993, 56(1): 110—133.
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noriai siekia susitarimo. Zitrint i§ deryby perspektyvos, tokios realiai
situacijai neadekvacios bylos baigties vertinimo priezastis — psicholo-
ginis teisininko SaliSkumas, kuris gali buti dvejopas: pirma, nors teisi-
ninkas dar nezino oponento pozicijos, bylos baigtj yra linkes vertinti
palankiau savo klientui, negu tai daryty neutralus vertintojas, turintis
informacijos i§ abiejy $aliy ir Zinantis argumentus; antra, teisininkas
pernelyg pasitiki savo galimybémis laiméti byla ir daryti poveikj bylos
rezultatui®''. Dél tokio Saliskumo derybininkai gali kelti nepagrjstai di-
delius deryby tikslus ir taip sumazinti galimybes susitarti. Be to, karta
nusprendes, kad jo pozicija yra teisinga, derybininkas stengsis ieskoti
tai padedanciy pagrjsti argumenty bei priemoniy net ir tuo atveju,
jeigu véliau paaiskéty, kad jis klydo. Pavyzdziui, vykstant jrodinéji-
mo procesui teisininkai nattiraliai ieSko informacijos, galin¢ios pagristi
jy, o ne oponento pozicijg, nors oponentui palankiy jrodymy paieska
galbut leisty teisininkui objektyviau jvertinti savo Salies teising pozi-
cija ir galimg bylos baigti teisme. Viena vertus, pasitikéjimas savimi
yra geras deryby jrankis, rodantis teisininko pozicijos tvirtuma, gerg
pasirengima deryboms ir ryzta spresti ginca teisme, jeigu to prireikty.
Kita vertus, jeigu abu derybininkai nepagrjstai pervertina savo deryby
pozicijas ir apie save galvoja geriau negu apie oponentg, galimybeés
pasiekti susitarimg mazéja, o ilgo ir brangiai klientams kainuojancio
teismo proceso perspektyvos tampa gerokai didesnés.

K3 galima padaryti siekiant sumazinti SaliSkumo jtaka pozicijy
derinimo stadijos pradzioje? Egocentrinius reiskinius is tikryjy labai
studétinga nuslopinti. Vienas i§ biidy bent jau sumazinti neigiama ju
poveiki — taikyti ,,velnio advokato® technika, kai pats teisininkas arba
kuris nors i3 jo kolegy argumentuotai kritikuoja teisininko pasirinkta
pozicijg arba sprendimg, ieSkodamas priesingy argumenty. Dar sék-
mingiau $i technika taikoma tada, kai ,,velnio advokato® vaidmenj

21 Birke, R.; Fox, C. R. Psychological principles in negotiating civil settlements.

Harvard Negotiation Law Review, 1999, 4: 13—15. Autoriai pateikia pavyzdj, kai tei-
sininkai buvo padalyti j keturias grupes ir turéjo nuspéti galima bylos baigtj. Pirmoji
grupé turéjo bendrosios informacijos apie ginca ir ieSkovo argumentus, antroji —
bendrosios informacijos apie gin¢g ir atsakovo argumentus, trecioji grupé gavo tik
bendraja informacija, o ketvirtoji — tik ieskovo ir atsakovo argumentus. Pirmosios ir
antrosios grupiy dalyviai bylos baigtj atitinkamai vertino palankiau savo turimai pozi-
cijai (ieSkovui arba atsakovui) ir tik trecios bei ketvirtos grupés teisininky vertinimai
buvo neutrals ir subalansuoti.
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atlieka ne pats teisininkas ar jo komandos narys, bet neutralus asmuo
arba keli asmenys, turintys pakankamai ziniy ginc¢o klausimu. Sie-
kiant sumazinti teisininko Saliskumg formuojant savo pozicija byloje
ir per derybas, praversty oponentui palankios teismy praktikos paies-
ka. Tokios praktikos pateikimas galbut padéty bent kiek sumazinti ir
paties teisininko ,,apetita” derétis.

Per pozicijy derinimo stadija deryby salys taiko tam tikras nuo-
laidas, nors dél to kyla nemazai klausimy: kaip tokias nuolaidas pa-
teikti, kada geriausia jas taikyti, kas pirmas turéty padaryti nuolai-
da, ar nuolaida reiskia, kad vienai Saliai susitarimo reikia labiau negu
oponentui ir pan. Galima pabandyti rasti atsakymus j Siuos klausimus.

Formuojant nuolaidy darymo strategija, reikéty remtis per pasi-
ruoS$imo deryboms stadija atliktu darbu ir nauja informacija, surink-
ta jau pasiekus informacine stadija. Dél to derybininkui itin svarbu
kruopsciai suplanuoti buisimas nuolaidas, lanksciai ir kantriai jas taikyti.

Kada pradéti daryti nuolaidas? Tai vienas svarbiausiy deryby
taktikos klausimy. Daugeliui rizikuoti nelinkusiy asmeny gali buti
sunku iStverti deryby procesui budingg neapibréztuma. Dél to jau de-
rybuy pradzioje jie neretai padaro skuboty nuolaidy ir kaip jmanydami
stengiasi pasiekti susitarimg. Tokie derybininkai ignoruoja fakts, kad
70—80 proc. deryby pozicijy pokyciy (nuolaidy darymo) jvyksta likus
20—-30 proc. laiko iki deryby pabaigos®'®. Taigi toks siekianc¢io kuo
greiciau susitarti derybininko elgesys jam paciam daro meskos paslau-
gg. Zmongés, kuriems pavyksta lengvai pakeisti oponento pozicija, yra
linke sumenkinti pastarojo pritaikyta nuolaida, o asmenys, kuriems
dél nuolaidos tenka gerokai pakovoti, labiau vertina savo laiméjimus.
Dél to derybininkai neturéty skubéti taikyti nuolaidy, o skatinty opo-
nentus jdéti nemazai pastangy siekiant derybininko uzimtos pozicijos
pokyciy, kad véliau galéty jvertinti savo laiméjimus.

Ar pritaikyti nuolaida pirmam yra silpnumo pozymis? Jokiu
btidu — ne, nes pirmosios nuolaidos paskirtis — skatinti derybas, pa-
rodyti Salies racionalumg ir siekj susitarti. Be to, pirmoji nuolaida
leidzia patikrinti oponento reakcija i tatkomas nuolaidas.

Kaip apibtdinti nuolaidas? Jos turéty biiti pagristos, t. y. tokios,
kuriy taikymo priezastis galima racionaliai paaiskinti oponentams. Tai

212 Craver, C. B., p. 103.
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padeda suprasti, kodél daroma butent tokia, o ne kitokia nuolaida ir
kodél ji Siuo metu negali buti didesné. Priesingu atveju oponentas
gali nejvertinti derybininko padarytos nuolaidos ir dél to ji gali pra-
rasti savo verte, t. y. biiti devalvuota arba nuvertinta. Be to, tinkamai
pagrindus daroma nuolaidg savo uzimta pozicija pavyks islaikyti tol,
kol kita $alis pritaikys atsakomaja nuolaida. Kai paaiskinamos nuo-
laidos taikymo priezastys, Zodis suteikiamas oponentui. Neretai tai
daroma tylint, nes taip leidziama oponentui suprasti, kad $is turéty
zengti atsakomajj Zingsnj ir testi derybas. Jeigu derybininkas pritaiko
didele nuolaida, bet i oponento mainais nieko negauna arba gauna
per mazai, butina kuriam laikui atsisakyti kity nuolaidy, kol oponen-
tas tinkamai reaguos j pirmaja.

Kiekviena vélesné nuolaida turéty biiti mazesné uz pries tai pri-
taikytaja. Jeigu deryby pradzioje yra padaroma didesniy nuolaidy, ei-
nant link deryby pabaigos, nuolaidy dydis nuolat mazéja. Kiekviena
nuolaida daroma atsakant j atitinkama oponento sitlyma. Prieingu
atveju derybininkas derésis pats su savimi, darydamas vieng i§ daz-
niausiy nepatyrusiy derybininky klaidy.

Artéjant pozicijy derinimo stadijos pabaigai, kiekviena salis, siek-
dama kuo geresniy salygy savo klientams, tikisi dar labiau ,,paspaus-
ti“ oponentus. Kaip priversti oponentus padaryti dar viena nuolaida,
kai §i yra mazai tikétina? Jeigu klientas turi realig galimybe iSspresti
situacija kitais budais, t. y. tvirta BATNA, derybininkas turéty bent
minimaliai tokia informacija atskleisti oponentui. Kuo daugiau opo-
nentas gauna informacijos apie derybininko kliento turimas susitari-
mui palankias alternatyvas, tuo labiau jis bus suinteresuotas ir toliau
taikyti nuolaidas.

Svarbiausias derybininky tikslas per pozicijy derinimo stadija —
paveikti sau palankia linkme oponento jsivaizdavimg apie jo paties
derybine galia. Tai galima pasiekti paskatinus oponentg i$ naujo jver-
tinti savo deryby pozicija. Gal jis nepagrjstai ignoravo savo silpnybes?
Gal pervertino savo stiprybes? Kaip tai padaryti? Siuo atveju galima
taikyti tam tikrus jtikinéjimo metodus, kurie skiriasi savo ,,sunkumo*
laipsniu. Autoriai J. Rubinas, D. Pruitas ir S. H. Kimas ,lengvyjy”
jtikinéjimo metody grupei priskiria tuos, kuriy taikymo rezultatas yra
arba teigiamas, arba neutralus oponentui. ,,Sunkiesiems® metodams
minétieji mokslininkai priskiria tokius, kurie kitai saliai sukelia arba
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gali sukelti neigiamy padariniy arba padaryti nuostoliy. Pavyzdziui,
pagal poveikio oponentui lygj nebilas priekaistai yra ,lengvesni®
negu grasinimai, o pastarieji savo ruoztu yra ,lengvesni uz ,tvirtus
jsipareigojimus®?. Dél to vieni jtikinéjimo metodai neretai atrodo
kaip civilizuoti ir adekvatis (pvz., argumentai), kiti — kaip agresyvis,
Zlugdantys ar barbariski (pvz., grasinimai). Kita vertus, né vienos i3
Saliy nereikéty smerkti net uz neigiama atspalvj turinciy jtikinéjimo
metody taikyma (pvz., grasinant paduoti oponenta j teisma, jeigu kita
salis nesitars su derybininku). Neigiama poveikj gali turéti nebent
tokiy metody taikymo rezultatas (pvz., grasinimai gali ne tik palenkti
oponenta i derybininko puse, bet ir supriesinti derybininka su kita
Salimi, paskatinti jos agresija).

Skirtingi jtikinéjimo metodai tradiciskai yra taikomi ,,sunkéji-
mo* linkme — pradedant ,,lengvaisiais® ir baigiant ,,sunkiaisiais® Tokia
seka yra logiska, nes Zmonéms yra jprasta pirmiausia duoti meduolj,
o ne botaga. ,Lengvieji“ jtikinéjimo metodai yra malonesni ir juos
taikanciai Saliai. Tik neturédamas kitos iSeities ar paskatintas oponento
veiksmy, derybininkas gali bati priverstas griebtis ,,sunkiyjy® jtiki-
néjimo metody. Kartais net ir toks netinkamas derybininko elgesys
atrodo logiskas, nes taip elgtis ji paskatino oponentas, kuris nereaga-
vo | ,lengvesnius® jtikinéjimo metodus. Derybininkas, kuris pradeda
derétis taikydamas ,,sunkiuosius” metodus, elgiasi neproporcingai ir
kity asmeny akyse gali pasirodyti kaip asmuo, siekiantis bet kokio-
mis priemonémis primesti oponentui savo valig. Be to, peréjimas prie
wlengvuyjy™ metody, kai nieko nepavyko laiméti taikant ,,sunkiuosius®
gali buti suprastas kaip derybininko silpnumo Zenklas — derybininkas
nesugebéjo pasiekti savo tiksly jéga, todél yra priverstas uzimti taikes-
ne pozicija.

Tam tikrais atvejais gali pasitaikyti ir minétosios taisyklés iSimciy,
kai pirmiausia reikia taikyti ,lengvuosius® deryby jtikinéjimo meto-
dus ir tik véliau — ,,sunkiuosius® Pavyzdziui, derybininkas gali taikyti
wsunkiuosius® metodus pozicijy derinimo stadijos pradzioje noréda-
mas jbauginti oponentg, o paskui pereiti prie ,lengvyjy* jtikinéjimo
metody ir pasinaudoti savo zavesiu. Palyginti su ,,sunkiaisiais®, ,,leng-
vieji* metodai oponentui gali pasirodyti labai malonts ir jy poveikis

213 Pypun, [.; Hpyiir, [.; Kuv, C. X. CoupanbHblii KOHQIMKT: SCKaNalus, TYIHK, pas-

pemenue. CII6.: IIpaiim-EBposnak, 2001, p. 93.
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galéty buti labai efektyvus. Dél tokio eiliSkumo jtikinéjimo metodai
gali bati taikomi itin sékmingai, jeigu juos pakaitomis taiko du vienai
Saliai atstovaujantys asmenys. Si deryby technika dar yra vadinama
,blogasis® ir ,,gerasis“ policininkas?!.

Vadovaujantis tradiciniu jtikinéjimo metody skirstymu j ,leng-
vuosius® ir ,,sunkiuosius“ (zr. 11 paveiksla), toliau bus aptariami svar-
biausi if jy, taikomi vykstant teisinéms deryboms. Pabréztina, kad kai
kurie i§ minétyjy jtikinéjimo metody galéty buti teisininky sékmin-
gai taikomi ir atstovaujant savo klienty interesams teisme (pvz., po-
puliariausias metodas jtikinti teiséja — argumentavimas, bet negalima
paneigti ir kity jtikinéjimo metody, pavyzdziui, Zavéjimo ar priekais-
tavimo, poveikio teis¢jui).

‘ Zavéjimas ‘ ‘ Zadéjimas ‘ ‘Argumentavimas‘ ‘[spéjimas‘ ‘Priekaﬁtavimas‘ ‘ Grasinimas‘

777777777777777777777777777777777

11 paveikslas. Jtikinéjimo metody skirstymas pagal poveikj oponentui

Zavéjimas. Zavéjimo metodas yra simpatijos socialinés jtakos
principo®® iSdava. Jis per derybas taikomas tam, kad oponentas tapty
sukalbamesnis, pradéty taikyti nuolaidas ne dél spaudimo arba puo-
limo, bet dél kitos Salies zavesio ir gudrybiy. Juk kur kas lengviau ir
maloniau jtikinti asmenj paaukoti jam k3 nors reik§Smingo jauciant
derybininkui simpatija, negu versti jj tai daryti prievarta.

Kaip ir daugelis kity jtikinéjimo metody, zavéjimas bus efekty-
vus, jeigu oponentas nemanys esantis zavéjimo objektas. PrieSingu
atveju iis metodas bus neveiksmingas arba net Zalingas. Zavéjimu sie-
kiama paveikti deryby oponenty giriant tam tikras jo savybes (iSvaiz-
da, elgesj, racionaluma, kompetentinguma ir pan.) arba didinant savo
patrauklumg oponento akyse. Jeigu zavéjimo metodas yra efektyvus,
oponentas pradeda jausti derybininkui simpatijg.

214 Placiau apie 3ig deryby technika rasoma 4.3. knygos skyriuje.

25 Plagiau apie §j principa zr. 3.3.1. knygos skyriy.
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Psichologai pabrézia, kad $is jtikinéjimo metodas bus sékmin-
gesnis, jeigu derybininkas jj taikys kuo objektyviau*®. Kitos Salies
palankumo yra sunkiausia pasiekti tada, kai jo labiausiai reikia. Kuo
remdamiesi psichologai tai paaiskina? O gi tuo, kad jeigu oponentas
supranta, jog derybininkas bando jj suzavéti siekdamas savanaudisky
tiksly, jis pradeda jtariau vertinti sakomus komplimentus. Net ir tuo
atveju, kai oponentas jtaria es3s zZavéjimo objektas, Sis metodas vis
vien gali buti veiksmingas, tik jo rezultatai bus prastesni.

Taigi, kokiais veiksmais yra zavima per derybas? Pirmiausia,
meilikavimu ir pagyrimais, pabréziant oponento privalumus ir ne-
pastebint trikumy.

Kodél si taktika veikia? Dél to, kad Zmonéms, kurie yra giriami,
sunku blogai elgtis su tais, kurie juos giria. Pavyzdziui, pareiskimai,
kad oponentas yra zZinomas kaip zZodzio besilaikantis Zmogus, skatina
ji stengtis pateisinti jam priskirta teigiamg bruoza.

(1) Pirmasis zavéjimo metodo taikymo budas — meilikavimas.
Toks elgesys yra naudingas paCiomis jvairiausiomis situaci-
jomis — pradedant nuo tarptautinés diplomatijos ir baigiant
buitiniais santykiais. Kita vertus, jeigu meilikavimas yra per-
détas arba akivaizdziai netinkamas, Zavéjimas nebus efekty-
vus. Dél to taikant §j buidg rekomenduojama vengti perdéty
komplimenty, kuriy tikrumu abejoja pats derybininkas, ar
itikinéti, kad pagyrimai yra nuosirdiis. Apie oponentg gali-
ma teigiamai atsiliepti ir kalbant su kitais Zmonémis, kurie,
tikétina, tokig informacijg jam perduos.

(2) Antrasis zavéjimo metodo taikymo budas — siekti sutarimo.
Pritardamas kitos Salies pareiskimams, derybininkas stengiasi
sudaryti jspudj, kad jo ir oponento pozicijos yra panasios, o
tai kelia abipuse simpatija. Nors taikant Siuos veiksmus esama
rizikos, jog oponentas supras, kad su jo nuomone sutinkama
tik dél savanaudisky paskaty. Taigi rekomenduojama ne aklai
sutikti su kitos Salies pareiskimais arba nuomone, bet jvertinus
oponento elgesi ir budg i anksto nuspéti jo nuomone ir tokia
su oponento nuomone sutampancia savo pozicijg iSsakyti pir-
miau, negu tai padarys pats oponentas. Pavyzdziui, jeigu opo-

216 pygun, J1.; TTevitr, J1.; Kuv, C. X. CounanbHblii KOHGIMKT: SCKaJalus, TyMHK, paspe-
menue. CII6.: Ipaiim-EBposnak, 2001, p. 95.
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nentas pareiskia, kad, jo nuomone, reikéty dazniau vadovautis
teisingumo ir protingumo principais, o derybininkas skuba su
tokia jo nuomone sutikti, oponentas gali jtarti, kad derybinin-
kas su tokiu jo pareiskimu sutinka tik norédamas jam jsiteikti.
Dél to pastebéjus, kad oponentas yra pedantiskas, punktualus
ir paisantis deryby darbotvarkés, yra efektyviau tarsi netycia
paciam pasitilyti per derybas vadovautis objektyviais kriterijais
— teisingumo ir protingumo principais.

Nuolat sutinkant su oponento pozicija rizikuojama, jog $is apie
derybininkg gali susidaryti nuomone, kad pastarasis sutinka su bet
kokiais jo pareiskimais. Taigi rekomenduojama vengti visais atvejais
pritarti oponento nuomonei.

(3) Treciasis zavéjimo metodo taikymo budas — pagalba opo-
nentui arba ,,paslaugy darymas® nes zmonés palankiai ver-
tina tuos, kurie stengiasi jiems padéti. Rekomenduojama is
pradziy padaryti keleta mazesniy, o ne didesniy paslaugy,
stengiantis iSvengti oponento nuomonés, kad jam yra pade-
dama dél savanaudisky paskaty. Be to, gery darby kitai Saliai
galima padaryti jai apie tai né nezinant ir pasistengti, kad ji
atsitiktinai apie tai suzinoty.

(4) Ketvirtasis zavéjimo metodo taikymo biidas — ,,saves prista-
tymas® Siam metodui biidinga tai, kad derybininkas, sie-
kiantis suzavéti oponentg, tinkamai pateikty savo pranasu-
mus ir priversty pastarajj patikéti savo patrauklumu. Perne-
lyg akivaizdus savo teigiamy savybiy demonstravimas gali
sudaryti oponentui jspudj, kad derybininkas yra pagyrtinas
arba bando juo manipuoliuoti. Geriausias derybininko pro-
fesionalumo jrodymas — jo reputacija ir Zinomumas, o tin-
kamiausia savireklama visada yra netiesioginé. Pavyzdziui,
derybininkas teisininky profesiniy organizacijy yra jtraukia-
mas j geriausiy teisininky deSimtukg arba ziniasklaidos — j
itakingiausiy teisininky penketuka.

Zadéjimas. Pazadas reiSkia ketinima pasielgti oponentui palan-
kiu biidu. Zadant niekada nesickiama negatyviy padariniy, bet kartais
net ir pazadas gali nuskambéti kaip subtilus grasinimas. Dél to gali
bati sudétinga atskirti pazadg nuo tokio grasinimo. Pazadas nuo gra-
sinimo i$ esmés skiriasi tuo, kad zadant yra siekiama sulaukti teigiamo
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atsako, o grasinant — sukelti pasipriesinima. Beveik visi derybininkai
naudojasi klasikiniu pazadu. Pavyzdziui, po ilgy deryby Saliy pozici-
jos skiriasi 5 000 eury. Tokiu atveju kuris nors i§ derybininky daz-
niausiai pasitilo padalyti §j skirtuma per puse. Efektyviau yra pazadéti,
kad jeigu oponentas padarys 2 500 eury nuolaidg, derybininkas irgi
pritaikys tokio pat dydzio nuolaidg, negu pradéti grasinti blogiausiais
padariniais, jeigu kita Salis nesutiks nuleisti dar 2 500 eury.

Argumentavimas. Vienas i§ dazniausiai per teisines derybas
taikomy jtikinéjimo metody yra argumentavimas. Jis pirmas ateina
i galva svarstant, kaip geriausia jtikinti oponenty. Argumentavimas
teoriskai apibréziamas kaip racionali, kalbiné, sociali veikla, kuria
siekiama jtikinti klausytoja ar skaitytoja, kad ginc¢ijamoji pozicija
yra priimtina, paeiliui pateikiant visus teiginius, kuriais remdama-
sis protingas vertintojas galéty pritarti minétajam pozitriui®”. Ga-
lima visiskai sutikti su A. Mazeikienés ir K. Peleckio teiginiu, kad
argumentavimas yra sunkiausias deryby ar dalykinio pokalbio etapas,
kuriam reikia daug ziniy, sutelkto démesio, jkvépimo, verzlumo ir
kultaros formuluojant bei iSsakant teiginius*®. Argumentuojant opo-
nentui daromas giluminis poveikis, kuris vertinamas remiantis tiesa.
Toks poveikis skiriasi nuo pavirsinio, argumentais nepagristo poveikio
(apeliavimo j gailestj, patirtj, praktine iSmintj, pritarimo elgetavimo,
jsakymo, kvietimo j pagalbg, bendrumo atmosferos kirimo, sutikimo
jteigimo ir kt.), kuris yra vertinamas pagal sukeliamg efekta®".

Anot Z. Nauckiinaités®®, pagal tai, j ka yra apeliuojama, argu-
mentai yra skirstomi j loginius, emocinius ir estetinius. DidZiausia
poveikij loginiai argumentai daro protui, emociniai —jausmams, o es-
tetiniai — vaizduotei, nors kiekvienos rusies argumentas turi trejopa
poveikj (Zr. 4 lentele).

27 EemereN, F H.; GROOTENDORST, R.; JACKSON, S., et al. Reconstructing argumen-

tative discourse. Tuscaloosa, Ala., [etc.]: University of Alabama Press, 1993.

218 MazZEIKIENE, A.; PELECKIS, K. Verslo derybos: vadovélis. Vilnius: Technika, 2010,

p. 226.
29 Gurauskas, M. Jtikinimo galia — ar tenkina skirtumo tarp Sokrato ir sofisto pa-
naikinimas? Konferencijos ,,200 mety po Kanto“ pranesimo tezés. Prieiga per inter-
neta: <http://www.filosofija.vu.lt/tekstai/kantas.htm#_Toc98261577> (2017-07-28).

220 NAUCKUNAITE, Z. Argumentacija: jrodymo ir jtikinimo santykis. Zmogus ir Zodis,

2007, 9(1): 99.
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Argumentai Loginiai Emociniai Estetiniai
(poveikis)
protui ekl #k *
jausmams Hk Heokek H
vaizduotei * ok ek

I #%% _labai stiprus poveikis; ** — stiprus poveikis; * — silpnas poveikis.

4 lentelé. Trejopo argumenty poveikio santykis®!

Kaip matyti i§ minétosios lentelés, didziausig poveikj asmeniui
daro ne loginiai, nors teisininkams tai atrodo nataraliausia, bet emo-
ciniai argumentai, nes jy branduolj sudaro ,,aiskiai protu suvokiamas
dalykas, isreikstas emocinga kalba, kuri veikia ir vaizduote“#*. Dau-
geliui emociskai jautresniy asmeny sunku jveikti kaltés ir empati-
jos jausma, todél Sie jausmai juos itin veikia. Vadinasi, derédamiesi
teisininkai neturéty vengti argumenty, kuriais stengiamasi sukelti
emocinj atsaky, nes tai dazniausiai duoda teigiamy rezultaty. Ypac
efektyvus yra argumentai, paremti moralumo kriterijais.

Pagal pagrindimo $altinj argumentus galima skirstyti i tokia gru-
pes: (1) visuomenés pripazinti argumentai — kultiriné tradicija, reli-
ginés normos, valstybés jstatymai; (2) realybés argumentai — faktai,
gamtos ir visuomenés gyvenimo désniai; (3) racionaltis argumentai —
sveiko proto argumentai, logikos ir kalbos désningumai; (4) asmeni-
nio patyrimo argumentai — tiesioginis liudijimas, intuicija, estetinis
skonis, s3ziné, iSmintis®*.

Veiksmingi argumentai turéty atrodyti nesaliski ir objektyvis.
Kuo objektyvesnis ir nuo derybininko valios nepriklausomas argu-
mentas parenkamas, tuo geriau juo galima jtikinti oponenta. Per teisi-
nes derybas labiausiai jtikinami argumentai yra imperatyviosios teisés
normos, aukstesniosios instancijos teismy praktika, nepriklausomy
eksperty iSvados, teisés aktuose jtvirtintos rekomendacijos (pvz., Re-

21 NAUCKUNAITE, Z. Argumentacija: irodymo ir jtikinimo santykis. Zmogus ir Zodis,

2007, 9(1): 99.
222 Ten pat.
223 NAUCKONAITE, Z. Argumenty tipologija. Prieiga per interneta: <http://www.upc.
smm.It/tobulinimas/renginiai/medziaga/metodine_I_k_mokytojams/failai/09%20Argu-

mentu%Z20tipologija.pdf> (2017-07-28).
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komendacijos dél civilinése bylose priteistino uzmokescio uz advoka-
to ar advokato padéjéjo teikiama teising pagalbg (paslaugas) maksima-
laus dydzio**, Rekomendacijos dél statiniy statybos skai¢iuojamuyjy
kainy nustatymo®?). I§ pirmo zZvilgsnio atrodo, kad derybininkas-tei-
sininkas, kuris teikia objektyvius ir nesaliskus argumentus, i esmés
sprendzia problema, o ne aklai gina savo kliento interesus. Siuo atveju
reikéty prisiminti A. E Goldbergo mintj: ,,Geriausias derybininkas
yra ne advokatas. Geriausias derybininkas — tai zmogus, kuris galéty
atlikti mediatoriaus vaidmenj derybose, jeigu bty paprasytas.“**

Siekiant paveikti oponentg, argumentus butina pateikti logiska
tvarka. Svarbiis argumentai neturéty buti kartojami, o tik perfrazuo-
jami stengiantis, kad jie tapty dar labiau jtikinami. Akivaizdu, kad
argumentai, kuriais norima paveikti oponenta, turéty buti aiskas. Jais
remiantis faktine ar teisine informacijg baitina atskleisti pakankamai
detaliai. Pavyzdziui, ieSkovas, kuris i§ atsakovo reikalauja 5 000 eury
zalos atlyginimo uz sulauzyta koja, pats nesugebéty taip jtikinti opo-
nento, kaip tai galéty padaryti teisininkas, kuris iSsamiai apraso su-
zalojimy esme ir pobudj, savo aprasa dar palygina su teismy praktika
analogiskomis aplinkybémis, pateikia emocinio pobtidzio argumenty
ir tik tada nurodo, kad 5 000 eury suma uz tokj suzalojimg yra ma-
ziausia, ko ieskovas gali tikétis i§ atsakovo.

Sudétingi teisiniai ir faktiniai argumentai turéty bati skaidomi j
dalis, kurias galima lengviau valdyti. Néra nieko blogesnio, kai dery-
bininkas, pradéjes plétoti painig mintj, apskritai pamirsta, kg noréjo
pasakyti. Tokiu atveju nereikéty stebétis, kad tokio argumento opo-
nentas nesupranta ir jis jam nedaro jokio poveikio. Svarbiausia, kad
pateikty argumenta oponentas iSgirsty, suprasty ir priimty, t. y. juo

224 Lietuvos Respublikos teisingumo ministro jsakymas Nr. 1R-77 ,,Dél teisingumo

ministro 2004 m. balandzio 2 d. jsakymo Nr. 1R-85 , D¢l Rekomendacijy dél civi-
linése bylose priteistino uzmokes¢io uz advokato ar advokato padéjéjo teikiama tei-
sing pagalba (paslaugas) maksimalaus dydzio patvirtinimo* pakeitimo®; 2015-03-19,
Prieiga per interneta: <https://www.e-tar.lt/portal/lt/legalAct/71318080ce0711e4b34
39613415¢7¢57> (2017-07-31).

225 VI Statybos produkcijos sertifikavimo centro registruojamos rekomendacijos
dél statiniy statybos skaiciuojamyjy kainy nustatymo. Prieiga per interneta: <http://
www.spsc.lt/cms/index.php?Itemid=326> (2017-07-31).

226 Pagal HAYNES, ]. M.; CHARLESWORTH, S. The fundamentals of family mediation.
Federation Press, 1996, p. 175.
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patikéty. Pastaroji uzduotis yra sunkiausia, ji labai priklauso nuo ar-
gumento stiprumo ir oponento pasitikéjimo derybininku.

Argumentavimas vyksta dviem kryptimis — pagrindziant savo
pozicijg ir atsikertant j oponento argumentus. Atsakant j derybinin-
ko argumentus, svarbu gebeéti iSgirsti logiskus ir pagristus kitos Salies
priesinius argumentus ar pastabas. Tai svarbu ne tik tolesnei deryby
eigai, bet ir teikiant klientui informacija apie derybas bei ja aiSkinant.

Nors, kaip minéta, argumentavimas néra vienintelé galimybé de-
ryby metu keisti zmogaus pozitrj ar elgesj.

Ispéjimas. [spéjimais oponentas informuojamas apie padari-
nius, kuriy galéty nataraliai kilti, jeigi jis nepritarty sitlomam ginco
klausimy sprendimo budui. [spéjimas labiau susijes su jvykiais, kurie
dar jvyks, negu su veiksmais, kuriy ketina imtis derybininkas. Pavyz-
dziui, uzuot zadéjus kreiptis | teisma su ieskiniu, jeigu susitarimas
nebus pasiektas, galima patvirtinti, kad taip ketina pasielgti klientas,
tarsi jis buty visiskai nepriklausomas ir nekontroliuojamas veikéjas.
Kitas atvejis — besiderantys jmonés administracijos ir darbuotojy
profsajungos atstovai gali patvirtinti, kad darbuotojai paskelbs streika,
jeigu nebus sudaryta nauja kolektyviné sutartis, o ne teigti, jog patys
paragins darbuotojus nustoti dirbti.

Ispéjimai padeda susvelninti issakomga teiginj. [spéti, kad kas nors
gali netinkamai pasielgti arba nattraliai kilti tam tikry padariniy, yra
patikimiau, nei pazadéti vienaip ar kitaip pasielgti. Jeigu tai, ka dery-
bininkas pazadéjo, nejvyks, §is nepraras (arba praras maziau) oponen-
to pasitikéjimo, nes tai tiesiogiai nepriklauso nuo derybininko valios.

Priekaistavimas. Treciasis jtikinéjimo metodas, budingas pozi-
cijy derinimo stadijai, yra priekaistai. Daugelyje kulttiry kaltés jaus-
mas yra labai stiprus veiksnys, todél priekaisty metodas neretai padeda
pasiekti norimy rezultaty. Kaltés jausma galima sukelti Siais atvejais:
(1) priminus zmogui jo ankstesnius nusizengimus, apie kuriuos jis
mano visiskai pamirses ir laiko juos nereik$mingais; (2) smulkius
zmogaus nusizengimus pateikiant kaip gerokai sunkesnius; (3) pri-
vertus oponentg pajusti atsakomybe uz klaidas, kuriy jis nepadaré.
Neatsizvelgiant | tai, kokiu budu bus siekiama sukelti kaltés jausmg,
,prasikaltusioji” salis bus labiau linkusi nusileisti pirmajai.

Kita vertus, jeigu kaltés jausma bus bandoma sukelti tiesmukais
pareiskimais, oponentas gali suprasti, kad jis yra kaltinamas tiesiogiai,
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ir pradéti gintis arba pats pulti derybininkg. Dél to kur kas saugiau yra
pasinaudoti nebyliais priekaistais — nekaltais pastebéjimais apie tam
tikrus faktus. Labai gerai nebyliy priekaiSty metodo taikymo efek-
tyvuma parodo toks kasdienio gyvenimo epizodas: vyras ir Zmona
pazadéjo uosviams atvaziuoti Sestadienio vakarg j sveCius su nakvyne.
Visa SeStadienio popiete vyras ir zmona praleido kartu su draugais.
Sutuoktiniams taip buvo smagu draugy biryje, kad jie paskambino
uosviams ir jspéjo, jog atvaziuos labai vélai, tad liepé vakarieniauti be
ju. Vélai naktj atvaziave | uoSviy namus sutuoktiniai pamaté, kad sve-
tainés stalas yra uztiestas Sventine staltiese ir ant jo stovi dvi 1ékstés su
stalo jrankiais — tarsi subtili uZuomina, jog kazkas praleido vakariene.
Kai kita ryta sutuoktiniai pradéjo klausinéti uosvieng, ar $i nesupyku-
si, kad jie nevakarieniavo kartu, ji patvirtino tiesiog vakare neturéjusi
jégy nuimti siy ,,prakeikty” 1eksciy. Sutuoktiniai pasijuto tarsi tycia
izeide uosvius ir turintys kaip nors uzglaistyti savo kalte. Uosviai savo
ruoztu neigé, kad jsizeidé.

Nebyliy priekaisty metodas yra taikomas gana daznai, nes, pir-
ma, yra visiems zinomas; antra, jj galima lengvai paneigti (pvz., pasa-
kyti, jog oponentui tik atrodo, kad jam priekaiStaujama), nes jis néra
iki galo atviras; trecia, ne derybininkas, o oponentas pradeda pats
save kaltinti ir jaustis kaltas. Dél to nebyliy priekaiSty metodas yra
saugesnis uz atvirus kaltinimus. Kita vertus, $is metodas irgi gali buti
neveiksmingas, jeigu oponentas nesupranta, kad padaré ka nors nege-
ro arba jam kilusio ,,sazinés grauzaties® jausmo nesieja su derybomis,
bet derybininkams bendraujant juntama nemaloni jtampa.

Grasinimas. Per derybas retokai pavyksta iSvengti aiskiy arba
numanomy grasinimy. Taigi, kas yra grasinimas ir kaip jj atskirti nuo
ispéjimy ir pazady. Pavyzdziui, teiginiai: ,Mes jus paduosime | teis-
ma! Ispéjame, kad paduosime jus i teismg! Mes pazadame, kad pa-
duosime jus j teisma!* atrodo kaip vienas po kito iSsakomi grasinimas,
ispéjimas ir pazadas. Nors i$ tikryjy taip néra, nes visi trys posakiai yra
grasinimai. Kodél?

Grasinimas — tai vienos deryby Salies pranesimas kitai, kad jeigu
$i nepriims pirmajai palankiy salygy, pastaroji imsis antrajai saliai ne-
palankiy arba nuostolingy veiksmy.

Ar etiska yra grasinti? Lietuvos advokaty etikos kodekse $is klau-
simas apskritai nesvarstomas. Amerikos advokaty asociacijos Etikos
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rekomendacijy deryboms dél taikos sutarCiy sudarymo 4.3.2. p. drau-
dziama teisininkui siekti susitarimo taikant grobuoniskas priemones,
kaip antai prievartinio pobudzio arba neteisétus grasinimus®’. Vadi-
nasi, galima daryti i$vada, kad ne visi grasinimai per derybas yra ne-
leistini. Pavyzdziui, galima pagrasinti, kad kita Salis bus ,,paduota® j
teismg, jeigu susitarimas nebus pasiektas: zinoma, tik tokiu atveju,
jeigu esama pagrindo pateikti ieSkinj. Be to, yra etiska priminti opo-
nentui, kiek jam kainuos bylinéjimasis, ir pasitlyti iSvengti Siy islaidy
susitariant arba pagrasinti, kad vienos Salies turimas jrodymas (pvz.,
nuotraukos, patvirtinancios neistikimybés fakta), kuris yra itin nepa-
lankus kitai saliai, bus pateiktas teismui. Kita vertus, siekiant dery-
by susitarimo, nepriimtina grasinti baudziamosios bylos inicijavimu,
skundy pateikimu prokuratiirai, specialiyjy tyrimy tarnyboms, tokiy
skundy paviesinimu ziniasklaidoje, jeigu grasinantysis zino, kad opo-
nentas néra padares jokiy nusikalstamy veiksmuy.

Kaip patikimi atrodantys grasinimai gali sustiprinti jsivaizduoja-
mg asmens, taikancio §j jtikinimo metoda, deryby galig, bet kartu ir
sudaryti kitai Saliai jspudj, kad grasinancioji Salis nesiekia bendradar-
biauti. Kita vertus, grasinimais pasiektas deryby susitarimas gali bati
ne toks efektyvus. Dél to kai kurie derybininkai vengia grasinti ir
pirmenybe teikia ne tokiems agresyviems jspéjimams.

Kalbant apie geriausig buida, kaip veiksmingai jtikinti oponenta
per pozicijy derinimo stadijg, negalima pamirsti skirtingy informaci-
jos perteikimo kanaly. Siekiant jtikinti oponentg per teisines derybas,
svarbu pasirinkti pagrindinj efektyviausio poveikio oponentui btidg —
per regéjima, klausa ar patyrimg. Derybininka, kuris pasaulj suvokia
regimuoju btidu, labiausiai veiks vaizdinés priemonés (pvz., nubrai-
zyta schema, grafikas, pateikti dokumentai, kuriuos oponentas galés
pats perskaityti, nuotraukos). Neretai per teisines derybas derybinin-
kai ranka ant popieriaus lapo schemiskai pavaizduoja pasitilymo esme.
Dazniausiai to pakanka norint paveikti oponento regimgja atmintj.
Manytina, kad tokj ribota vaizdinés informacijos kiekj per teisines
derybas lemia tai, kad rengiant teisininkus daugiausia démesio yra
skiriama jy perteikiamos informacijos turiniui — tam, ka teisininkas

227 Ethical guidelines for settlement negotiations. American Bar Association, 2002.
Prieiga per internetq: <https://www.americanbar.org/content/dam/aba/migrated/2011_

build/dispute_resolution/settlementnegotiations.authcheckdam.pdf> (2018-03-20).
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turéty rasyti (pvz., ieskinio ar kito procesinio dokumento turiniui, kad
Sis atitikty teisés akty keliamus reikalavimus) ir kalbéti (pvz., baigia-
mosios kalbos teisme turiniui). Klausimas, kaip galima praktiskai jti-
kinti teisma, kuris dazniausiai ir yra teisininko informacijos oponentas,
savo kliento pozicijos teisumu naudojantis vaizdinémis priemonémis,
rengiant teisininkus i3vis nekeliamas. Dél to tik tie teisininkai, kurie
supranta informacijos vizualizavimo galia, stengiasi i$plésti savo jtiki-
nimo arsenalg vaizdinémis priemonémis. Taigi, kokios jos galéty buti?
Deryby sitlymo, kaip ir pozicijos teisme, vizualizacijai galima pasi-
rengti i§ anksto, skirti laiko ne tik jos turiniui perteikti (vizualizacija
turéty buti aiski ir glaustai pateikiama), bet ir padaryti ja spalvota, pa-
trauklia, be to, apgalvoti, kokia priemong geriausia rinktis perduodant
norimg informacija oponentui arba klausytojui (panaudoti dalomaja
medziagg, nubraizyti schemg lentoje arba pateikti ja dideliame popie-
riaus lape ar oponentui projektoriumi parodyti skaidriy), ir pasirtipinti
visomis biitinomis technikos priemonémis. Net Lietuvos teismuose
atsiranda advokaty, kurie rastu iSdéstydami savo pozicija teisme dél
sudétingesniy byly naudojasi skaidrémis, vaizdo klipais, nuotraukomis
ir taip siekia aiSkiau pateikti savo nuomone ir labiau jtikinti teiséja.
Tokiu budu jiems i$ karto pavyksta pasiekti du tikslus — ne tik padéti
klausytojams geriau suprasti pateikiamg informacija, bet ir priversti ja
vaizdziai pamatyti, geriau jsiminti ir suvokti.

Norint per derybas asmeniui jtikinti taikyti vizualinj informa-
cijos perteikimo btida, pirmiausia reikia nustatyti, ar oponentas yra
vizualikas. Kaip tai padaryti? Tokiy Zmoniy Zodziai dazniausiai api-
budina vizualius idéjy, kurias jie désto, paveikslus. Pavyzdziui, jie
gali paprasyti derybininko pavaizduoti tai, ka jis sitilo arba sako, teigia
,matantys®, dél ko nerimauja derybininkas, ir tai jiems ,,atrodo® svar-
bu. Be to, tokie oponentai ir savo pozicija aiskina taikydami vaizdines
priemones.

Kitiems Zzmonéms svarbesné yra klausos funkcija, todél jie vadi-
nami audialikais. Kai tokie asmenys kalba, jy zodziai apibudina tai, ka
jie girdi, tad gali paprasyti oponento ,,jsiklausyti“ j jy poreikius arba
pasakyti, kad sitlymas ,,skamba gerai® Be to, jie gali apibudinti, kaip
vertina oponento ,jgarsinta” pasitlyma. Stebint audialiky neverbali-
ne kalbg, galima matyti, kad klausydamiesi derybininko jie siek tiek
pasisuka j kalbantjji viena ausimi, tarsi norédami geriau iSgirsti tai,
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kas sakoma. Sie asmenys veikiausiai bus labiau linke jsiklausyti j de-
rybininko Zodzius, nei aiskintis schemuy ir bréziniy detales ar skaityti
radytinius deryby siulymus. Audialikus per derybas galima paveikti
formuluojant sitlymus taip, kad Sie kuo jtikimiau ,,skambéty” Dir-
bant su tokiais oponentais padeda vaizdingi posakiai, palyginimai ar
net hiperbolizavimas. Pavyzdziui, jiems gali padaryti jspudj pareiski-
mas, kad sitilomas verslo planas yra toks geras, kad galéty buty tarsi
sprogimas Lietuvos verslo pasaulyje.

Audialikams labai svarbu, kaip yra formuluojamas sitlymas — ar
jame nekalbama apie galimus praradimus ir nuostolius. Norint pa-
siekti, kad oponentas, kurio svarbiausias pasaulio pazinimo jrankis
yra klausa, ka nors daryty, pirmiausia reikéty tokj oponenta jtikinti,
kad jis praras ka nors vertingo, jeigu nesielgs taip, kaip nurodo de-
rybininkas. Pavyzdziui, oponentui yra pateikiami du lygiaverciai, bet
skirtingai suformuluoti sitlymai: ,Jeigu priimsite §j musy sitlyma,
mokédami uz notaro paslaugas sutaupysite 150 eury” ir ,Jeigu ne-
priimsite $io musy sialymo, mokédami uz notaro paslaugas prarasite
150 eury.” Nors abiejy sitlymy verté is esmés yra vienoda, daugeliui
audialiky didesnj poveikj padarys pirmasis, nes antrasis sitilymas jiems
tarsi galéty sukelti neigiamy padariniy®®. Jdomu tai, kad praradimy
ir nuostoliy vengimo principas formuluojant sialymus veikia ir kity
tipy derybininkus, bet dél girdimai informacijai teikiamos ypatingos
svarbos audialikus Sis principas veikia labiausiai.

Trecioji zmoniy grupé dazniausiai vadovaujasi savo paciy poju-
Ciais ir patyrimais. Tai yra asmenys, kurie jaucia. IS tokiy Zmoniy
galima iSgirsti, kad jiems kas nors ,,negerai kvepia®“ arba paliko jiems
»nemalony skonj Jie dazniausiai vadovaujasi savo intuicija arba Ses-
tuoju pojuciu. Derantis su tokiais oponentais jy paciy kalba, galima
pasakyti, kad jy sitilymas yra ,gerai nuteikiantis®. Norint, kad tokie
oponentai maksimaliai perimty derybininko perteikiamg informacija,
reikéty leisti Siems zmonéms patiems viska pajusti ir iSbandyti. Pa-
vyzdziui, kartu su jais nuvykti j jvykio vietg ir iSmatuoti gin¢ijamus
atstumus tarp objekty arba leisti oponentui paciam isbandyti preke,
kuri netenkina vartotojo poreikiy.

228 KoroBKIN, R.; GUTHRIE, C. Psychological barriers to litigation settlement. p. 130.

181



IIT skyR1US. TEISINIU DERYBY STADIJOS

Derybininkai, kurie atidziai klausosi ir stebi savo oponenty infor-
macijos priémimo ypatybes, turéty mokéti atskirti, kuris iS informa-
cijos gavimo kanaly oponentui yra svarbiausias. Kryptingai veikdami
oponentus, derybininkai gali padidinti tikimybe, kad jy issakytos ideé-
jos bus palankiai sutiktos. Toks elgesys gali labai paskatinti derybinin-
ky bendravimg.

Pozicijy derinimo stadija yra itin konkurencinga, todél neretai
per ja derybininkai gali iSreiksti ir savo neigiamas emocijas. Kaip su-
valdyti tokj oponenty priesiskumga Sioje deryby stadijoje? Svarbiausi
reagavimo j oponento priesiskuma principai yra sie:
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Nepasiduoti norui elgtis taip pat priesiskai (,,akis uz akj®).
Ramybé ir profesionalumas (pvz., reaguojant j niekinancia
kritika, ramiai ir profesionaliai iSdéstyti reik§mingus faktus).
Uzduodant klausimus nukreipti oponenty démesj j sritj, kuri
gali duoti abipusés naudos, arba gauti pirmuosius teigiamus
atsakymus i$ oponenty, kurie pries tai atmesdavo absoliuciai
visus derybininko sitlymus.

Jeigu oponenty bendravimas dél nesutarimy patenka j akla-
viete, kuriam laikui galima visiskai pakeisti pokalbio temgs.
Pavyzdziui, trumpai pakalbéti apie sporta, pomégius arba pri-
siminti juokingg istorija — visa tai padés deryby dalyviams tap-
ti draugiskesniems, nuraminti jtampa ir visiems priminti, kad
néra nieko asmenisko, o padétis galéty biti vertinama ir ne
taip rimtai.

Pakeisti deryby vieta (pvz., perstatyti baldus, persikelti j kita
kabinetg ar oponento biura, pasirinkti visiskai neutralia vietg).
Jeigu derybininkai gincijasi dél tam tikry teksto viety ar
nuostaty formuluociy, galima bandyti performuluoti susitari-
mo salygas ir taip sumazinti priesiskumga.

Susitarti su kita salimi, kad tam tikras agresyviai diskutuoja-
mas deryby klausimas buty atidétas tol, kol Salys aptars kitus
klausimus, kuriy susitarimo perspektyvos yra geresnés.
Vykstant daugiasaléms deryboms, jeigu gincijami klausimai
yra esminiai, galima perduoti juos spresti mazesnei zmoniy
grupei ir taip bandyti sukurti ne tokia priesiska atmosfers.
Pakeisti deryby dalyvius. Jeigu priesiSkumo atmosfera jsivy-
ravo dél tam tikry derybininky asmeniniy savybiy, reikéty
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pagalvoti apie galimybe pakeisti deryby komandos narius
(vieng arba kelis). Lengviausia tai padaryti savo deryby ko-
mandoje.

Padaryti deryby pertrauka. Jos metu derybininkai galéty ,,at-
vésti® ir pakartotinai apsvarstyti savo pozicijas bei nesutarimo
padarinius. Prie§ darant tokig pertrauka, butina susitarti dél
kito susitikimo laiko tam, kad buty uztikrintas deryby tesi-
nys. Jeigu deryby datos nustatyti negalima, mazy maziausiai
reikéty susitarti apsvarstyti kurj nors klausimg iki tam tikros
datos. Pavyzdziui, viena Salis gali pazadéti kitai Saliai pateikti
reikiama informacija arba pasikeisti rasytiniais sitilymais. Tai
uzkerta kelig nutraukti deryby procesa dél saliy dvejoniy, ku-
riai pirmai pradéti.

Salyginiai susitarimai dél ateities galimybiy. Sunkumy per de-
rybas gali kilti dél to, kad oponenty jsivaizdavimas apie atei-
ties galimybes (jvykius, aplinkybes) gali reikSmingai skirtis.
Pavyzdziui, vieno i$ jy pozitris gali bati labai optimistinis, o
kito — pesimistinis: jmonés pardavéjas ir pirkéjas (numatydami
jmonés ateities pelningumg), nukentéjes asmuo ir draudikas
(numatydami nukentéjusiojo sveikatos bikle ateityje). Kaip
Siuos nesutarimus spresti? Galima sudaryti saglyginius susitari-
mus, kurie leisty ateityje i$vengti tam tikry nezinomy veiksniy
itakos. Pavyzdziui, jmonés pardavéjas galéty sutikti dalj atsis-
kaitymo uz parduota jmone priskirti prie busimosios jmoneés
apyvartos arba pelningumo, o draudikas — jsipareigoti ateityje
padengti gydymo islaidas, jeigu tokiy atsirasty, mainais uz ma-
zesne draudimo iSmokg is karto.

Pozicijy derinimo stadijos pabaigoje viena arba abi salys, pama-
Ciusios ,$viesy tunelio gale®, pajunta, kad netrukus gali pavykti susi-
tarti. Viena vertus, jos jaucia palengvéjima — daugiau Sypsosi, atsiséda
laisva poza, kita vertus, psichologiskai nusiteikusios susitarti Salys ima
siekti, kad toks susitarimas baity sudarytas kaip jmanoma greiciau,
ir jeigu tai nejvyksta akimirsniu, pasijunta neuztikrintai ir pradeda
nerimauti, ar paskutiniu momentu ,,Zuvis nenusoks nuo kabliuko*?

Dél to sios deryby stadijos pabaigoje derybininkai neretai skuba,
ryztasi padaryti nemenky ir dazniausiai vienaSalisky nuolaidy vien
tam, kad susitarimas galiausiai jvykty ir oponentas nepabégty. To-
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kie jausmai privercia derybininkg prisiimti didesne atsakomybe uz
likusj deryby laika ir labiau jsipareigoti, nei i§ tikryjy noréty (arba
turéty prisiimti) jo klientas. PavyzdZiui, pozicijy derinimo stadijos
pabaigoje Salies A sitilymg atlyginti zalg 75 000 eury ir Salies B rei-
kalavimg gauti 85 000 eury zalos atlyginimg skiria tik 10 000 eury
suma. Jeigu Salis B, bijodama nesékmingos deryby baigties, sutinka
gauti 77 000 eury atlyginima (taiko 8 000 eury nuolaidg) ir tai daro
tik iS geros valios kuo greiciau pasiekti susitarima, toks Salies B el-
gesys vertintinas kaip deryby klaida. Taip besielgiantys derybininkai
nesusimasto, kad ir jy oponentas yra ne maziau nei pats derybininkas
suinteresuotas pasiekti susitarima bei nerimauja, ar derybos nesibaigs
nesékme. Vadinasi, reikéty prisiminti, kad pozicijy derinimo stadijos
pabaigoje abi Salys yra palankiai psichologiskai nusiteikusios sudaryti
bendra susitarimg. Niekas nenori, kad jo tritisas baigtysi nesékme,
todél yra klaidinga neuztikrintai jaustis dél susitarimo ir negalvoti
apie kitos Salies nerimg. Minétuoju atveju Salis B turéty daryti gerokai
mazesne nuolaidg ir taip kitai Saliai parodyti, kad jau priartéta prie
deryby ribos, kuria perzengus ginca gali buiti palankiau spresti teisme.

Kaip minéta, daugelis nuolaidy yra daroma tada, kai derybos jau
artéja prie pabaigos. Dél to skubantys derybininkai gali prarasti reiks-
mingg dalj to, ka pavyko pasiekti per pozicijy derinimo stadija, jeigu
nebus budrts. Derybininkas turéty bati kantrus ir leisti pozicijy deri-
nimo fazei jvykti laiku ir iki galo. Uzuot émusis karstligisky veiksmuy
ar pradéjus nepagrjstai skubéti, Sioje stadijoje reikomenduojama ir
toliau taikyti tuos pacius deryby metodus, kurie padéjo derybininkui
pasiekti §j deryby etapa. Einant prie pozicijy derinimo stadijos pa-
baigos, nuolaidy dydis mazéja, jos daromos reciau ir nevienasaliskai.
Jeigu Siy rekomendacijy nesilaikoma, vienas i$ derybininky padaro
klaidg ir prisiima didesne abiejy derybininky pozicijas skiriancios su-
mos padengimo nastg.

Kaip teisingai padalyti abiejy derybininky pozicijas skiriancig
suma? Neretai derybininkams gali buti pasitlyta vadovautis lygybés
principu ir likusj skirtumga pasidalyti per puse. Tai yra likusio skirtumo
padalijimo deryby technika, kuria paprastai ,lapés” taiko ,,avims*®*.
Kita vertus, patyre derybininkai gali pasinaudoti tokia padétimi ir, pa-
brézdami pries tai padarytas nuolaidas, savo ruoztu pasitlyti padalyti

229 Placiau apie $ia deryby technika rajoma 4.26 knygos skyriuje.
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per puse skirtumg, liekantj nuo oponenty pateikto sitlymo. Jeigu to-
kia technika pasitvirtina, oponentui gali tekti padengti 75 proc. dery-
bininky pozicijy skirtumo, o pac¢iam derybininkui—tik 25 procentus.
Santykiy 50 ir 50 bei 75 ir 25 skirtumas gali atrodyti nereik§mingas,
bet tuo atveju, jeigu ginco ar sandorio suma siekia milijong, minétasis
skirtumas tampa labai svarbus.

Taigi kantrybé ir tyléjimas yra du veiksmingiausi metodai, tai-
komi pozicijy derinimo stadijos pabaigoje. Kaip ir anksciau, derybos
turéty buti vedamos taikant pagristas nuolaidas bei paaiskinant, kodél
ir kaip keiciasi derybininko pozicija. Paaiskines savo pozicijos pasi-
keitimo priezastis, derybininkas turéty nutilti ir kantriai laukti kitos
Salies atsakymo. Patartina iSvengti pasikartojimo, nes tai dar labiau pa-
brézia derybininko nekantravimg sudaryti susitarima ir nesiimti kity
veiksmy, jeigu oponentas neatsako atitinkama nuolaida.

Siuo atveju irgi tinka taikyti kaltés jausmo sukélimo deryby tech-
niky®*. Pavyzdziui, priminti oponentui, kad vykstant deryby procesui
derybininkas padaré daugiau nuolaidy, o oponentas nusileido gana
menkai. Toks priminimas gali priversti oponentg pasijusti kaltu ir mo-
raliskai jpareigoti pritaikyti daugiau arba didesniy nuolaidy, kad susi-
tarimas galiausiai buty pasiektas.

Pozicijy derinimo stadijos pabaiga yra labai palanki susitarimui,
todél svarbu islaikyti deryby proceso judéjima tokio susitarimo link.
Nerekomenduojama imtis tokiy deryby veiksmy, kurie trukdyty pa-
siekti susitarimg (pvz., numesti telefono ragelj, trenkus durimis iSeiti
i deryby susitikimo ir pan.), nes toks elgesys gali suzlugdyti pasiekta
progresa, o prarastai susitarimui palankiai situacijai atkurti gali pri-
reikti keliy dieny arba net savaiciy. Uzuot grasinus, $iuo metu verciau
ka nors pazadéti, nes tai padeda lengviau judéti link susitarimo, o ne
nuo jo tolti.

Igtde derybininkai, Siame deryby etape jausdami oponento ryz-
ta galiausiai sudaryti susitarima, savo elgesiu gali rodyti abejinguma
tokiam deryby rezultatui. Duodami oponentui suprasti, kad jiems
nerlpi, ar bus sudarytas susitarimas, ar ne, derybininkai skatina opo-
nenta jausti didesnj poreikj paciam prisiimti likusio deryby poziciju
skirtumo dengimo nasta.

230 Plagiau apie $ia deryby technika rajoma 4.23 knygos skyriuje.
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Kai klientas ne tik tiesiogiai kontroliuoja deryby procesa, bet ir
pats dalyvauja deryby susitikimuose, gana lengva gauti jo pritarimg
deryby rezultatams. Tuo atveju, kai klientas privalo gauti kity asme-
ny, nuo kuriy yra priklausomas, pritarimg deryby rezultatams (pvz.,
sutuoktinio, vadovybés, kity atsakingy asmeny), susiklosto visiskai
kitokia padétis. Pageidautina, kad tokiu atveju per derybas prelimi-
nariai pasiekti rezulatai bty detaliai uzrasyti su paaiskinimais, jog
sprendimo priémimo teise turintis asmuo galéty gauti logisky kiek-
vienos suderétos salygos pagrindima. Toks priéjimas paprastai pa-
lengvina pritarima galutiniam deryby rezultatui.

Net tuo atveju, kai deryboms yra taikomi sgziningi kriterijai ir
jos baigiasi susitarimu, nebtutina pasiekti, kad abi $alis vienodai ten-
kinty deryby rezultatai. Nelinke rizikuoti asmenys greic¢iau priims
jiems ne tokj palanky deryby rezultatg, negu leis deryboms suzlugti.
Zmonés nemégsta priimti sprendimy, kurie ateityje gali pasirodyti
esantys neteisingi, nes tada jie nusivilty. Sudaryti byloje taikos sutartj
zmones skatina tai, jog pasirasydami tokia sutartj jie galvoja, kad gal-
but pavyko i$vengti blogesnio teismo sprendimo, o ne apie tai, kad
gave palanky teismo sprendimg galéjo pasiekti daugiau. Dél to visada
reikia stengtis jtikinti oponentg, kad taikos sutarties alternatyvos visa-
da yra blogesnés uz tai, kas $iuo metu siuloma. Norédami iSvengti pa-
tikrinimo, ar teismo sprendimas bity blogesnis (ir to, kad jie priémé
neteisingg sprendimg), Zmonés lengviau priima esamg sitlyma ir taip
pasielge toliau sékmingai gyvena nepatyre nusivylimo. Be to, skirtin-
gi asmenys, sudare identiskus sandorius, patiria nevienodg pasiten-
kinimg. Dél to tai, kad vienai $aliai buvo pasitlyta objektyviai ma-
ziau negu kitai, dar nereiskia, kad pirmoji biitinai jausis nuskriausta
arba apgauta. Vadinasi, nors viena i$ Saliy ir jaucia, kad gauna geresnj
deryby rezultata, ji turéty pasistengti jtikinti kita Salj, kad deryby
objektas buvo padalytas saZiningai. Zmonés, kurie mano, kad su jais
buvo pasielgta sgziningai ir teisingai, yra labiau linke priimti suderéty
susitarimg ir véliau laikytis tokio susitarimo jsipareigojimuy.
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3.5. BAIGIAMOJI DERYBU STADIJA

Atsizvelgiant j tai, ar deryby Salims pavyko suderinti tarpusavio po-
zicijas ir nesutarimus, baigiamoji deryby stadija gali vykti pagal du
scenarijus. Pirma, jeigu Salys nesusitaré, minétojoje stadijoje jvyksta
Saliy bei derybininky iSsiskyrimas ir atsisveikinimas. Akivaizdu, kad
nepasieke susitarimo deryby dalyviai dazniausiai jaucia neigiamas
emocijas. Labai retai nutinka taip, kad kuri nors is deryby 3saliy su
palengvéjimu atsidusta, jog geriau nesudaryti jokio susitarimo, negu
sudaryti nepalanky. Vis délto derybininkai nuolat svarsto, kas jiems
per derybas nepavyko arba kokiy klaidy padaré, kai kurie kaltina opo-
nentus dél nesukalbamumo, taikyto rungimosi stiliaus ir iesko kity —
nederybiniy budy, kaip spresti kilusius klausimus bei nesutarimus
(pvz., numato kreiptis j teismg, ieskoti kity partneriy). Nors nattraliai
kyla tokiy emocijy, profesionalts derybininkai turéty rasti savyje jégy
baigti derybas dalykiskai ir mandagiai, be grasinimy ir tarpusavio kal-
tinimy. Turint omenyje, kad Lietuva yra salygiskai nedidelis krastas,
teisininkams svarbu i$saugoti profesionalius santykius su kitos Salies
derybininkais, kad buty galima sékmingai vesti kitas derybas arba de-
rétis su kitais klientais. Be to, dalykiskai ir mandagiai baigus derybas
mnesudeginami tiltai* jas atnaujinti tarp ty paciy klienty, jeigu Salys
po kurio laiko nutarty tai padaryti.

Antrasis deryby uzbaigimo stadijos scenarijus vyksta tada, kai sa-
lims pavyksta pasiekti deryby susitarimg. Sékmingai pasibaigus pozi-
cijy derinimo stadijai, t. y. pasiekus abiem Salims priimting susitarimg,
dauguma derybininky mano, kad derybos yra baigtos. Vis délto taip
nutinka ne visais atvejais, nes pradéjus fiksuoti deryby rezultatus gali
paaiskéti neaptarti susitarimui svarbis momentai, reik§mingos deta-
lés ar aspektai. Jeigu susitarimo spragos yra reik§mingos (pvz., reikia
iSspresti sutarties jvykdymo uztikrinimo klausimg), derybos gali buti
grazinamos } ankstesnes — pozicijy derinimo ar net informacine —
stadijas. Jeigu susitarimo trikumai yra nesunkiai suderinami (pvz.,
klausimas, ar pinigai bus sumokami pavedimu ar grynaisiais, ar ter-
minas skai¢iuojamas darbo ar kalendorinémis dienomis), tokios smul-
kmenos galéty buti i$sprendziamos toje pacioje baigiamojoje deryby
stadijoje.
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Dél pries tai vykusiose deryby stadijose susikaupusio protinio
bei fizinio nuovargio derybininkai ir jy klientai gali noréti tik api-
bendrinti pasiektus rezultatus ir taip baigti derybas. Kita vertus, Sio-
je stadijoje rekomenduojama bent trumpai apzvelgti alternatyvias
susitarimo formuluotes, kurios galéty buti abipusiai naudingos, bet
buvo nepastebétos dél pernelyg jtempto bendravimo. Derindamos
tarpusavio pozicijas, Salys dazniausiai stengiasi pasiekti bent priim-
tinas, bet toli grazu abiem Salims ne pacias geriausias salygas. Dél to
§] bendradarbiavimo trakumg ir galima istaisyti baigiamojoje deryby
stadijoje, kuri paprastai vyksta bendradarbiaujant. Tik svarbu, kad abi
salys suvokty, jog baigiamosios derybuy stadijos metu butina pereiti i$
rungimosi, jeigu tokio daugiau ar maziau buta, i bendradarbiavimg.

Taigi per sig deryby stadija pasiekus esminj susitarima visais gin-
Cytinais klausimais, ,pyragas® gali buti perdalijamas, ieskant budy,
kaip dar labiau pagerinti sutarties salygas. Siekdamos, kad tai jvyk-
ty, abi salys turéty elgtis sagziningai, suteikti papildomos informacijos
apie savo poreikius ir interesus. Juk susitarimas jau yra pasiektas, todél
Sitaip elgtis yra ne taip pavojinga, kaip pozicijy derinimo stadijoje.
Baigiamojoje deryby stadijoje galima taikyti minciy lietaus metodg ir
bandyti pateikti du, tris ar keturis salygiskai vienodos vertés alterna-
tyvius sitlymus ir paklausti kitos $alies, kas jai labiausiai tinka (pvz.,
visiems partneriams dalyvauti pirkime sudarant jungtinés veiklos su-
tart] ar teikti sitlymg tik i vienos jmonés, kuri laiméjusi konkursg
pirks paslaugas i§ partneriy). Dél Sio proceso abi Salys turéty buti
labiau patenkintos deryby rezultatais.

Baigiamojoje deryby stadijoje rengiamas susitarimo projektas,
kad per derybas pasiekti rezultatai ne tik biity suderéti, bet ir jtvirtinti.
Vieniems to reikia, kad nepamirsty, kitiems — tam, kad laikytysi duoto
zodzio, o tretiems, kad susitarimo nevykdymo atveju galéty jj jvyk-
dyti priverstinai arba inicijuoti susitarime arba jstatymuose jtvirtintg
saliy patirty nepatogumy arba pazeidimy padarytos zalos kompensa-
vimo mechanizmg. Susitarimai, atsirandantys kaip deryby rezultatas,
atrodo itin svarbus teisininkams, todél verslininkai kartais skundziasi
neretai prarandantys verslo galimybes dél pernelyg didelio teisininky
formalizmo. Kita vertus, i praktikos zinant, kaip daznai tarp ty paciy
verslininky kyla gincy jgyvendinant sutartis, atrodo, kad per teisines
derybas yra butina sudaryti susitarimg. Manytina, kad 99 proc. teisiniy
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deryby atvejy yra sudaromi rasytiniai susitarimai ir tik likusios miné-
tyjy susitarimy dalies nebelieka poreikio kaip nors jforminti, nes salys
susitarimg jgyvendina i§ karto (pvz., viena Salis atsiima ieSkinj ir kita
tam neprieStarauja; viena Salis grazina pinigus j kitos Salies saskaitg)
arba tarp Saliy nebelieka ginco (pvz., pradéje derybas dél santuokos
nutraukimo sutuoktiniai grizta gyventi kartu santuokoje). Kita vertus,
galima sutikti su verslininky priekaistu teisininkams, kad esant tam
tikroms aplinkybéms bereikalingas teisiskai nereikSmingy smulkmeny
sureikSminimas gali uzkirsti keliag naudingam sandoriui. Dél to teisi-
ninkai, rengdami susitarimus, turéty stengtis mazinti teisinj formaliz-
mg3, ypac tada, kai tai gali uzkirsti kelia susitarimui arba priversti Salis
laikytis savo i§ principo nesutaikomy pozicijy.

Siekiantis veiksmingai iki galo baigti derybas derybininkas, nors
ir budamas labai uzsiémes ar pavarges, turéty pasirtipinti parengti su-
sitarimo projekta. Priezastis labai paprasta — niekas nesuformuluos
sutarties nuostaty taip palankiai klientui, kaip tai gali padaryti pats
kliento atstovas. Jeigu derybininkas buvo uzémes aktyvig deryby po-
zicijg, sudaré jy darbotvarke, derybos vyko jo teritorijoje, naturalu,
kad jis parengty ir deryby susitarimo projekta. Nors kartais gali nu-
tikti ir prieSingai — susitarimo projekta sutiks rengti oponentas. To-
kiu atveju derybininkas turéty skirti laiko perziuréti parengta dery-
by susitarimo projekta ir, jeigu biitina, ji pataisyti. Jeigu susitarimo
projekto nereikia i$ esmeés taisyti, nes derybininkas pateiké vos kelias
pastabas, pakanka paciame deryby susitarimo projekto tekste jas pa-
zymeéti skirtinga spalva. Labai pravercia ir trumpas komentaras $alia
tokio sitilymo, kodél reikéty taisyti $ia susitarimo vieta (pvz., derybuy
metu Salys susitaré kiek kitaip arba reikia sukonkretinti tam tikrg susi-
tarimo nuostaty). Jeigu susitarimo projektas taisytinas i$ esmés, galima
oponentui atsiysti nauja jo varianta, kuriame nepazymeéti taisymai,
bet biitina jspéti, kad visa sutartis buvo perzitiréta ir yra sitiloma nau-
ja jos redakcija. Kartais gali nutikti ir taip, kad yra lengviau parengti
nauja susitarimg, negu taisyti gauta i§ oponento. Neatmetant tokio
varianto norétysi pabrézti, kad jis yra krastutinis, nes supriesina Sio
dokumento rengéjus tada, kai Sie turéty bendradarbiauti derindami
susitarimo teksta.

I ka ypac reikéty atkreipti démesj tikrinant oponento parengta
deryby susitarimo projekta? Anot C. B. Craverio, svarbu yra:
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- visos teksto dviprasmybés, nes dél jy tekstas gali buti skirtin-
gai suvokiamas, o tokio suvokimo padarinys — skirtingi Saliy
lukesciai dél susitarimo jgyvendinimo, kurie gali tapti busimy
gincy priezastimi;

- susitarimo tekste aptarti dalykai, dél kuriy Salys per derybas
nesitaré (pvz., susitarime yra nurodyta, kad viena i§ Saliy den-
gia kitos Salies patirtas bylinéjimosi i$laidas);

- susitarimo tekste neaptarti dalykai, nos Salys deryby metu dél
to buvo susitarusios (pvz., susitarime liko neuzfiksuota Saliy
sutarta bauda uz susitarimo nejvykdyma laiku)®!.

Sutarties projektas gali buti tikslinamas ir koreguojamas tiek,
kiek yra batina. Kita vertus, uzuot aklai kritikavus susitarimo pro-
jekta, palankiau pasirinkti atsargesnj — klausimy buda. Pavyzdziui,
uzuot moralizavus, kad oponentas pamirso jrasyti j susitarima kokig
nors nuostata, saugiau pasidométi, ar oponentas kartais nepraleido
to, apie ka Salys susitaré deryby metu. Tokia forma pateikta pasta-
ba leis ir oponentui istaisyti savo klaida be nereikalingy emocijy, ir
paciam derybininkui iSsaugoti draugiskus santykius su oponentu. O
jeigu derybininkas pats klydo dél to, kad sutartyje turéty buti dar
kas nors, dél ko Salys nesitaré, klausimo formatas leis derybininkui
paciam iSsaugoti savo gera reputacijg: ,, Tikriausiai a$ pats tarp visy
detaliy pamirsau §j dalyks...“

Teikdamas pastaby dél susitarimo projekto, kiekvienos salies de-
rybininkas glaudziai bendrauja su savo klientu, kuris teikia savo, nors
ir ne teisinj, sutarties projekto vertinima, o neretai ir praktinio po-
btidzio pastaby, atsizvelgdamas j praktinius sutarties jgyvendinimo
aspektus. Jeigu tarp Saliy kyla rimty nesutarimy dél sutarties projekto
nuostaty, arba dél to, dél ko Salys iS tikryjy susitaré deryby metu, Saliy
derybos gali buti atnaujinamos siekiant i$spresti kilusius nesutarimus.

Reikéty numatyti, kad kiekvieng karta, kai parengiamas susitari-
mo projektas, asmuo (klientas arba jo atstovas), kuriam teks pasirasyti
§] susitarimag, turéty pakankamai laiko ne tik perskaityti galutinj susi-
tarimo varianta, bet ir jj apmastyti, taip pat galimybe pasikonsultuoti
dél vieny ar kity susitarimo aspekty. Dél to, jeigu uztenka laiko, de-
rybininkas gali nesutikti pasirasyti kg tik parengto susitarimo ir pagei-

1 Craver, C. B., p. 140.
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dauti skirti daugiau laiko jam jvertinti. Labai nepalanku pasiraSinéti
susitarimus skubant, neturint laiko jy atidziai perskaityti, prisiminti
detaliy ar apgalvoti §io susitarimo sudarymo padariniy (pvz., susita-
rimo projektas atsiunciamas teisininkui teismo posédzio diena arba
dar blogiau — tiesiog atneSamas iSspausdintas ir jteikiamas prie§ pat
teismo posédj). Tokiais atvejais butina pasinaudoti galimybe nukelti
laiko ribg, kuri trukdo atidziau perzitréti sutartj ir ja jvertinti (pvz.,
prasyti teismo atidéti posédj arba bent padaryti ilgesne ar trumpesne
pertrauka).

Baigiamoji deryby stadija yra baigiama pasirasant susitarimg ir
atsisveikinant $alims bei jy derybininkams. Siuos veiksmus daZniau-
siai lydi pakili nuotaika ir sveikinimai, o kartais net apsikeiciama sim-
bolinémis dovanomis (pvz., parkeriais, kuriais buvo pasirasytas susi-
tarimas) ar surengiamos vai$és. Tai padeda dar labiau sustiprinti Saliy
nusiteikimg toliau bendradarbiauti. Kita vertus, susitarimo pasirasy-
mas kartais gali sukelti ir neigiamy emocijy, pavyzdziui, viena is saliy
sudaré susitarimg neturédama kitos iSeities arba jauciasi, kad derybos
jai buvo nesaziningos arba nepalankios. Net ir tokiais atvejais derybas
biitina uzbaigti dalykiskai ir jokiu biidu nepabrézti, kad viena salis
derybas laiméjo, o kita — pralaiméjo (pvz., nerekomenduojama jau
pasirasius susitarima tvirtinti, kad derybininkas galéjo pasitlyti dides-
ne pinigy sumg). Tai gali dar labiau suerzinti kit Salj ir net sukelti
grésme, kad oponentas bandys atSaukti susitarima (pvz., jeigu teisés
aktuose arba pacioje sutartyje numatomas tam tikras apsisprendimo
laikotarpis, per kurj sutarties Salis gali atsisakyti sutarties®?).

232 Pavyzdziui, Civilinio kodekso 6.228'° str. vartotojui numatoma teisé, nenuro-
dant priezasties ir nepatiriant kity, nei jstatymo 6.228'"' str. nustatyty islaidy, per
14 dieny atsisakyti nuotolinés sutarties ar ne prekybos patalpose sudarytos sutarties,
iSskyrus 6.228'" str. 2 d. numatytas iSimtis. Lietuvos Respublikos civilinio kodekso
patvirtinimo, jsigaliojimo ir jgyvendinimo jstatymas. Civilinis kodeksas. Valstybés Zi-
nios, 2000, Nr. 74-2262; Vartojimo kredito jstatymo 2 str. 1 d. numatytas dviejy
kalendoriniy dieny apsisprendimo laikotarpis, per kurj vartojimo kredito gavéjas,
nenurodydamas priezasties, gali atsisakyti vartojimo kredito sutarties ir grazinti var-
tojimo kredito davéjui arba paskolos davéjui jam iSmokéta vartojimo kredito suma
nemokédamas paltikany ir jokiy kity mokesciy, iSlaidy ar kompensacijy. Lietuvos
Respublikos vartojimo kredito jstatymas. Valstybés zinios, 2011, Nr. 1-1.
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Literaturoje, spaudoje, virtualiojoje erdvéje galima rasti paciy jvairiau-
siy deryby metody, triuky, manevry, zaidimy arba techniky, kurias
taikydami derybininkai galéty padidinti savo galimybes laiméti derybas,
o jeigu ne laiméti, tai bent jau vesti jas kaip imanoma veiksmingiau.

Deryby technika — tai toks derybininko elgesys, kuriuo yra sie-
kiama paskatinti pageidaujamus deryby oponento veiksmus (pavyz-
dziui, kad oponentas nusileisty, skubotai priimty sprendimg ar deré-
tysi pats su savimi). Daugumai Zzmoniy deryby technikos asocijuojasi
su gudravimu, siekiu manipuliuoti kitu derybininku. Kai kurie moks-
lininkai deryby gudrybes tiesiai Sviesiai vadina ,,manipuliacijomis” —
partnerio elgesiui pakeisti skirtais manevrais, kurie paprastai yra tai-
komi siekiant savanaudisky tiksly®*.

Deryby techniky taikymo galimybes galima parodyti pavydziu,
kurj savo knygoje ,,Itakos galia® pateiké R. B. Cialdini. Kaskart, kai
naujas klientas matuodavosi kostiuma parduotuvéje prie§ veidrodj,
pardavéjas Sidas apsimesdavo neprigirdintis ir prasydavo klienta kal-
béti garsiau. Kai tik klientas iSsirinkdavo kostiuma ir paklausdavo jo
kainos, Sidas kreipdavosi j parduotuvés gale $iuos kostiumus siavantj
savo brolj: ,,Gari, kiek kainuoja sis kostiumas?* Atsitraukes nuo savo
darbo ir reikSmingai iSputes realiag kostiumo kaing, Garis Saukdavo
broliui: ,,Uz §j grazy vilnonj kostiuma — 42 doleriai!l” Apsimesdamas,
kad neisgirdo, Sidas, pridéjes ranka prie ausies, vél uzduodavo bro-
liui ta pati klausima. Garis pakartodavo: ,,42 doleriai!” Paskui Sidas
atsisukdavo | klientg ir patvirtindavo: ,,Jis sako 22 doleriai.” Daugelis
klienty skubéjo nusipirkti kostiumg ir kuo greiciau iseiti i$ parduotu-
vés su tokiu ,,pusvelCiui® gautu pirkiniu, kol Sidas nesusiprato pada-
res ,klaidg .

Kita vertus, ne visos deryby technikos taikomos siekiant sava-
naudisky tiksly ir yra skirtos paveikti oponentg taip, kad Sis priimty
derybininkui, bet ne sau, palanky sprendima. Kai kuriomis deryby
technikomis galima skatinti derybininka apsispresti (pvz., taikant
»laiko faktoriaus® techniky), raginti pateikti savo pradinj sitlyma

23 Pavyzdziui, MaZEIKIENE, A.; Pereckis, K. Verslo derybos: vadovélis. Vilnius:

Technika, 2010, p. 304; bemiawxe, JI. Ileperosopsl. Cankr-IletepOypr: WU3narenbckuit
oM «Hesay, 2002, p. 63.

24 Yanuunm, P. B. [cuxonorus Bnusuus. Kak HayduThes yOexkIaTh H J0OUBATHCA yCTie-
xa. M.: «Bxemon, 2013, p. 27—28.
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(pvz., taikant ,,ekstremalaus pradinio pasitlymo* technika) arba rasti
iSeitj deryboms patekus j aklaviete, kai né viena i$ Saliy nebenori
daryti nuolaidy (pvz., taikyti ,lygiagre¢iy nuolaidy® deryby techni-
ka). Taigi deryby techniky taikymas a priori néra neetiskas elgesys,
nors kai kurios is jy galéty pasirodyti isties neatitinkancios teisininky
profesinés etikos standarty (pvz., ,agresyvaus elgesio®, ,,blogojo® ir
»gerojo® policininko technikos). Dél to sioje knygoje bus vartojamas
kiek neutralesnis — deryby technikos — terminas.

Zinojimas, kad esama skirtingy deryby techniky, suteikia teisi-
ninkams galimybiy lengviau Sias gudrybes pastebéti ir atpazinti bei
laiku pritaikyti jas neutralizuojancias priemones. Suprantama, ne
visi derybininkai geba neutralizuoti visas oponenty taikomas deryby
technikas, bet jie gali iSmokti taikyti veiksmingas atsakomasias prie-
mones, kurios galéty padéti kuo labiau sumazinti nepalankiy deryby
techniky negatyvy poveikj. Pavyzdziui, derybininkas gali neutrali-
zuoti oponento taikomas deryby technikas tiesiog informuodamas
oponenta, kad Sie metodai jam yra Zinomi arba jie neveikia, o jeigu
taikoma agresyvesné deryby technika, galima tiesiog pabrézti, kad
toks oponento elgesys kenkia deryboms. Kita vertus, jgides derybi-
ninkas privalo pats mokéti taikyti skirtingas deryby technikas tam,
kad deryby rezultatai bty kuo palankesni jo klientui*.

Kai kurios deryby technikos gali buti taikomos atskirai, kitos—tam
tikra seka arba derinamos su kitomis technikomis. Pavyzdziui, deryby
technika ,,blogasis” ir ,gerasis* policininkas dazniausiai yra taikoma
kartu su ,riboty jgaliojimy® technika. O deryby technika ,gailescio
sukélimas® yra tokia kompleksiné, kad paprastai jos vienos pakanka
derybininkui pasiekti savo tiksla. Dél to praktikoje galima susidurti su
labai skirtingu deryby techniky taikymu ir jy kombinacijomis.

Dauguma deryby techniky yra paremtos ankstesniuose sios kny-
gos skyriuose iSanalizuotais socialinés jtakos principais: abipusisku-
mo, jsipareigojimo ir nuoseklumo, socialinio jrodymo, simpatijos,
autoriteto ir deficito®®
dazniausiai taikomos deryby technikos, jomis siekiami tikslai ir tokiy
techniky neutralizavimo priemoneés.

. Toliau bus aptariamos teisininky praktikoje

25 Craver, C. B., p. 147.

236 Plagiau apie tai skaityti 3.3.1. knygos skyriuje.
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4.1. DALYVIU SKAICIUMI PRANASESNE DERYBININKU
KOMANDA

Daugelis deryby yra vedamos ,vienas prie§ vieng” budu, bet Salys,
norédamos jgyti taktinio ir psichologinio pranasumo, neretai j savo
komandg jtraukia papildomy zmoniy — sgjungininky. Jie tikisi, kad di-
desnis deryby komandos dalyviy skaicius privers pavienius oponentus
pasijusti nepatogiai, neuztikrintai arba net juos jbaugins. Nors pasitel-
kiant daugiau dalyviy siekiama ne tik jbauginti oponenta. Gausesné
derybininky grupé padidina savo galimybes veiksmingiau vesti dery-
bas — geriau stebéti oponentus, biti jzvalgesniems sekant informacijos
,nutekéjimg® ar neverbalinius Zenklus, pasiskirstyti funkcijomis arba
turéti galimybe tartis tarpusavyje. Juk vykstant ,,vienas pries vieng* de-
ryboms vienam zZmogui labai sunku tuo pat metu kalbéti, stebéti, klau-
syti ir mastyti. Darnios derybininky komandos stiprina savo tikéjima
komandos nariy bendrais tikslais, reiSkiamu palaikymu ir pritarimu.

Kita vertus, ne visais atvejais didelé derybininky komanda reiskia
sékmingas derybas vien dél to, kad jg sudaro daugiau Zmoniy. Sis
klausimas itin aktualus derantis su profsajungomis ar valstybés jstai-
gomis, kai derybininkai gina jvairiy Saliy interesus. Pasitaiko atvejy,
kai vienai deryby Saliai atstovauja vos du ar trys atstovai, o kitai — net
desimt, penkiolika ar dvidesimt zmoniy. Vis délto mazesné grupé
turi tam tikry privalumy, nes kuo didesné yra derybininky komanda,
tuo sunkiau jg valdyti, nebent visi komandos nariai yra beveik idea-
liai suderine savo tikslus ir aptare bendra sitilyma, kurj ketina teikti
oponuojanciai komandai. Dazniausiai tokios didelés derybininky ko-
mandos kencia nuo tarpusavio nesutarimy ir skirtingy interesy, todél
joms sunku nustatyti bendrg pozicija, kuri tenkinty visus deryby ko-
mandos narius. Didelés komandos yra prasciau organizuotos, o nuolat
kylantys nesutarimai kenkia grupés vienybei. Kai tokia komanda sto-
koja bendry tiksly ir strategijos, jgude oponentai turéty tai pastebéti
ir gebéti pasinaudoti $iuvo trakumu.

Taigi didesnei deryby komandai yra sunkiau vadovauti ir ja kont-
rolivoti. Dirbant tokioje komandoje rizikuojama, kad padaugés ne-
numatyty komandos nariy iSsiSokimy ir bus pareiksta bendrai koman-
dos pozicijai priesingy nuomoniy. Reikéty zinoti ir tai, kad didelés
deryby komandos yra labiau linkusios konkuruoti ir maziau bendra-
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darbiauti. Dél to per derybas siekiant bendradarbiauti batina i§ anksto
parengti derybininky grupe, numatyti bendra pozicija ir pasiskirstyti
funkcijomis — kalbétojo, stebétojo, organizatoriaus ir pan. Toks pa-
sirengimas dirbti komandoje galéty padéti suvaldyti ne tik grupés
narius, bet ir sumazinti didelés grupés priesiskuma oponentams.

Kaip neutralizuoti $ig deryby technika? Tuo atveju, kai akivaiz-
dziai matyti, kad oponentai, pasitelkdami j savo komandg pernelyg
daug papildomy nariy, siekia nesgziningo pranasumo, buty galima
atSaukti susitikimus su tokia komanda, kol derybininky grupé bus
sumazinta iki tokio dalyviy skaiciaus, kad bus jmanoma sklandziai
organizuoti darbg ir vieniems su kitais susikalbéti. Kita vertus, opo-
nentas tokj reikalavima gali suprasti kaip deryby su juo baime. Dél to
tokj derybu susitikima, per kurj oponentas atsiduria vienas pries visa
grupe derybininky, bity galima pritaikyti kaip priemone informaci-
jai surinkti ar savo planuotam sitilymui iSdéstyti, bet neskubéti toliau
vesti deryby tol, kol prie vieniSo derybininko prisidés kity nariy. To-
kiu budu daugiau nariy turin¢io oponento pranasumas bus paverstas
jo trukumu, nes kuo daugiau Zmoniy kalba, tuo daugiau informacijos
atskleidzia. Dar vienas geras budas pasipriesinti aptariamajai techni-
kai — deryby organizavimas telefonu arba elektroniniu pastu, kuris
padeda gerokai sumazinti derybininky skai¢iumi pranaSesnés opo-
nenty komandos poveikj kitai komandai.

4.2. RIBOTI JGALIOJIMAI

Tai viena dazniausiai teisinéms deryboms taikomy deryby techniky.
Kadangi teisininkas derasi dél kito asmens interesy, Sis ,,koziris* visa-
da yra teisininko rankovéje. Kai realius jgaliojimus turintis teisininkas
dalyvauja derybose be kliento, i technika leidzia jam derétis ir priim-
ti galutinj sprendima kliento vardu, manipuliuoti kliento nebuvimu
Salia ir tariamu poreikiu atsiklausti $io valios. Toks derybininkas sten-
giasi susitarti su oponentu esant salygai, kad Siems susitarimams pri-
tars derybininko klientas. Véliau derybininkas, apelivodamas j ,,neti-
kétus” kliento priestaravimus dél pasiekto susitarimo, teigia, kad gali
susitarti tik savo klientui palankesnémis sglygomis, nei jau suderétos,
nes tokia yra kliento valia. [domu tai, kad teisininko klientas gali né
nejtarti, jog teisininkas derédamasis §j t3 su juo jau derino, o klientas
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ne viskam pritaré. Kliento funkcijg per derybas galéty sékmingai at-
likti vadovas, sutuoktinis, partneris, Seimininkas ir pan.

Neretai praktikoje su riboty jgaliojimy deryby technika susidu-
riama tada, kai deramasi su valstybés institucija arba didele bendro-
ve, kuriai per derybas neatstovauja vadovas. Tokie subjektai j derybas
dazniausiai siuncia eilinius darbuotojus (pvz., vyriausiuosius specialis-
tus, vadybininkus), kurie per derybas atstovauja subjekto pozicijai, bet
neturi teisés priimti galutinio sprendimo deryby klausimu ir sudary-
ti susitarimo. Nepatyres derybininkas, kuris nezino tokios specifikos,
siekdamas susitarimo su tokiu ,,eiliniu” deryby oponentu, gali padary-
ti visas jmanomas nuolaidas ir dziaugtis, kad pavyko su oponentu su-
derinti visus deryby klausimus. Nors kai toks susitarimas pateikiamas
derinti ir vizuoti atitinkamiems valstybés institucijos ar organizacijos
skyriams (teisés, buhalterijos ir pan.) ar valdymo organams (pvz., val-
dybai, kreditoriy susirinkimui ir pan.), dziaugtis gali nebelikti kuo, nes
Siems skyriams ar organams susitarimo projektas gali atrodyti tik kaip
pradiné deryby pozicija, kurig batina dar labiau pagerinti savo naudai.

Siekiant neutralizuoti tokig deryby technika reikéty prisiminti,
kad tik tada, kai abi deryby Salys turi pakankamai jgaliojimy ne tik
derétis, bet ir sudaryti galutinius jas jpareigojancius susitartimus, ga-
limas realus deryby procesas. PrieS§ingu atveju néra prasmes derétis
su asmenimis, kurie neturi pakankamai jgaliojimy veikti savo klienty
vardu. Dél to siekiant uzkirsti kelig aptariamosios deryby technikos
taikymui, biitina dar per pradine deryby stadija patikrinti oponenty
igaliojimus derétis — ar oponentas turi jgaliojima derétis tam tikru
klausimu, kokia yra tokio jgaliojimo apimitis ir trukmé, ar butina de-
ryby rezultaty derinti su kitais asmenimis, ir jeigu taip, ar galima Siuos
asmenis i$ karto jtraukti j deryby procesa, ar oponentas turi jgaliojima
sudaryti sutartis deryby klausimu, jeigu derybos buty sékmingos, ir
pan. Nustacius, kad oponentas stokoja reikiamy jgaliojimy derétis ir
susideréti, derybos su tokiu oponentu negaléty vykti tol, kol sis juos
gaus, arba su derybininku susisieks asmuo, turintis pakankamai jga-
liojimy dalyvauti derybose.

Kita vertus, derybininkai, susidure su Sig technika taikanciais
oponentais, kurie jau deryby pradzioje parodo neturintys pakankamai
kliento suteikty jgaliojimy, gali tai paversti savo pranasumu pabréz-
dami, kad jie taip pat neturi Simtaprocentiniy deryby jgaliojimy dél
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svarstomy klausimy. Tai leisty jiems, prie§ sudarant galutinj susitari-
mga, svarstomus dalykus ,,derinti” su nesanciu klientu, kaip tai daro
oponentai.

Praktikoje dar galima susidurti su Sios deryby technikos variacija,
kai oponentas teigia turintis visus jgaliojimus derétis ir sudaryti dery-
by susitarima. Kai susitarimas yra pasiekiamas, bet dar nepasirasomas,
oponentas staiga pareiskia, kad nori $ias dziugias naujienas pranesti
savo klientui. Po keliy dieny oponentas susisiekia su derybininku, at-
sipraso ir paaiskina, kad jo klientas yra nepatenkintas pasiektais rezul-
tatais ir nesutinka sudaryti susitarimo suderétomis salygomis. Esant
tokiai situacijai, derybininkas, kuris jau turéjo susitarima kiSenéje,
bus psichologiskai labiau nusiteikes jo neprarasti ir tokj jau pasiekta
susitarimg Siek tiek pakoreguoti, kad pagaliau pavykty susitarti. Kad
taip nenutikty, oponento norg savanaudiskai pakeisti esama status quo
bty galima pritaikyti kaip galimybe pagerinti ir savo pozicija. Pavyz-
dziui, parodyti, kad derybininkas dziaugiasi oponento pasitlyta gali-
mybe tobulinti pasiektg susitarimg, nes ir jo klientas nesutinka su kai
kuriomis saglygomis. Saziningai besielgiantis oponentas sutiks, kad abi
salys grizty j derybas ir turéty galimybe i$ naujo derétis dél sutarty sa-
lygy. Nesaziningai riboty jgaliojimy deryby technika besinaudojantis
oponentas bandys reikalauti tik savo pozicijos pokyc¢iy arba grizti prie
jau suderéty susitarimo salygy.

Gali nutikti ir taip, kad oponentas per visas derybas tarsi ,,uzsira-
kina® riboty jgaliojimy pozicijoje (pvz., visg deryby laika oponentas
pabrézia savo ribotas deryby galias ir baitinumg konsultuotis su klien-
tu prie§ priimant bet kokj reik§minga sprendima). Dél to atsitraukti
nuo Sios pozicijos ir priimti sprendima deryboms einant j pabaiga
tokiam derybininkui tampa sudétinga, nes jis rizikuoja pasirodyti kaip
neprofesionalus specialistas. Oponentas, pastebéjes, jog Saliy pasiektas
susitarimo variantas yra saziningas ir i$ esmés priimtinas kitai Saliai,
gali tokiam derybininkui pasitlyti susisiekti su savo klientu, kad Sis
patvirtinty suderétas salygas. Kaip teigia C. B. Craveris, nesvarbu,
kam skambins oponentas — klientui ar ,,uzsisakyti picos®; svarbu, kad
jis grizty prie deryby stalo turédamas pakankamai jgaliojimy sudaryti
susitarima®’.

7 Craver, C. B., p. 130.
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4.3. ,,BLOGASIS® IR ,,GERASIS“ POLICININKAS?>*®

Tai labai populiari deryby technika, kuri dél Holivudo filmy sufor-
muoty klisiy primena du jtariamajj tardancius policininkus. Vienas is
ju yra agresyvus, Saukiantis ir bauginantis tardomajj baisiausiais pa-
dariniais, o kitas — supratingas ir uzjauciantis, vaiSinantis jtariamajj
kava bei sitilantis prisipazinti geruoju. ,,Gerasis“ policininkas taria-
mai solidarizuojasi su jtariamuoju ir pazada jam padéti iSvengti visy
,blogojo* policininko zadéty grésmiy, jeigu jtariamasis prisipazins.
Abu policininkai, norédami iSgauti i$ pastarojo prisipazinima padarius
nusikaltima, su jtariamuoju dirba pakaitomis. Pagaliau jtariamasis,
patikéjes ,,geruoju’ policininku, prisipazjsta tokiomis aplinkybémis,
kuriomis jprastai niekada neprisipazinty *°.

Taikant $ig deryby technika, ,,blogasis® derybininkas grieztai at-
meta visus oponenty siulymus, o ,,gerasis® stengiasi uzimti oponen-
ty ir ,,blogojo* derybininko-kolegos tarpininko pozicija. Jis apsimeta
suprantantis oponentus, jy poreikius ir, jeigu ne ,,blogasis® kolega,
jau seniai buty sudares su jais susitarimg. D¢l to jis ragina oponen-
tus jj suprasti ir siekiant susitarimo padaryti bent dalj reikalaujamuy
nuolaidy bei pateikti tokj sitilyma, kurj ,,gerasis“ derybininkas galéty
suderinti su ,,bloguoju® kolega.

Vykstant teisinéms deryboms, galima taikyti klasikinj Sios derybuy
technikos variantg, kai vienai deryby $aliai atstovauja du skirtingai
besielgiantys derybininkai — ,,blogasis“ ir ,gerasis® Kita vertus, ku-
rybiskai taikant $ig technika, be ,,gerojo” policininko, kuris dalyvauja
derybose kaip teisininkas, ,,bloguoju* policininku galéty tapti kartu
su teisininku derybose nedalyvaujantis klientas arba vadovas. Taigi
Sig deryby technika gali sékmingai taikyti net pavieniai derybininkai.

Norint neutralizuoti $ig deryby techniky, kaip ir bet kurig kita,
netikslinga oponentui pareiksti, kad derybininkas perprato jo mani-

238 Dar kartais vadinama ,balta ir juoda skrybéle®, ,geru ir blogu vyruku®, ,Matt

and Jeff"
29 Brobr, S. E.; TucHinsky, M. Working Together but in Opposition: An Exami-
nation of the “Good-Cop/Bad-Cop” Negotiating Team Tactic. Organizational Be-
havior and Human Decision Processes, 2000, 81(2): 155—177; Hirty, J.; CARNEVALE, P.
“Black-hat/White-hat” strategy in bilateral negotiation. Organizational Behavior and

Human Decision Processes, 1993, 55: 444—469.
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puliacijas. Toks pareiskimas ne visais atvejais buty teisingas, nes kartais
zmonés gali nattiraliai elgtis kaip ,,blogasis® ir ,,gerasis* policininkas,
net nesuvokdami, kad tokiu savo elgesiu patenka j tam tikrg katego-
rija. Dél to derybininko pareiskimas ,Nezaiskite su manimi ,,gerojo*
ir ,,blogojo* policininko!* gali buti tiesiog nesuprastas. Jeigu paais-
kéja, kad oponentai aptariamaja deryby technika taiko netydia, t. y.
jie to net nesupranta, belieka ,susidraugauti“ su ,,gerojo* policininko
vaidmenj atliekanc¢iu derybininku ir jam padedant siekti rasti bendrg
kalba su kitu grieztuoju derybininku ar jo klientu. Tais atvejais, kai
galima jtarti, kad taikyti Sig deryby technika oponentai yra susitare is
anksto, butina atsisakyti keisti savo pozicija tol, kol oponentai suderins
savo skirtingas nuomones.

4.4. KONKURENCIJOS SUKURIMAS

Zmongés, tarpusavyje konkuruojantys dél riboto kiekio paskirstomy
gériy, yra labiau suinteresuoti pirkti preke ar paslauga, negu galédami
ja isigyti be konkurencijos. Tokiy pavyzdziy pasitaiko kiekviename
gyvenimo zingsnyje: nuomotojas, norédamas iSnuomoti buta tvar-
kingiausiam nuomininkui uz sau palankiausig kaing, tuo pat metu
sukviecia j butg kelis potencialius nuomininkus ir taip privercia juos
tarpusavyje konkuruoti; dabdavys j darbo pokalbj tuo pat metu kvie-
Cia kelis pretendentus ir taip paskatina juos viena su kitu varzytis bei
jrodyti savo pranasumg. Taigi, esant konkurencijai, derybininkas pri-
vercia oponentg teikti tokj siilyma, kuris buty geresnis uz kity galimy
konkurenty. Nors jdomiausia yra tai, kad norint taikyti konkurenci-
jos sukurimo techniky, nebttini keli oponentai. Pakanka net netikro,
jsivaizduojamo, konkurento, kad $i technika veikty (pvz., nors kito
pirkéjo derybininkas neturi, tai jam netrukdo oponentui pareiksti:
,»Jeigu musy sitloma kaina jums netinka, preke mielai paims Kkitas,
eiléje uz jusy stovintis Zmogus.*).

Neutralizuojant $ig deryby technika svarbu atkreipti démes;j j tai,
kad oponentas, nepaisydamas kity gauty siulymy, vis délto toliau de-
rasi su derybininku. Vadinasi, kity konkurenty sitlymai nevisiskai
tenkina oponentg ir butent dél to jis derasi su derybininku. Svarbiau-
sia gerai i$siaiSkinti oponento poreikius ir likescius (pvz., maziausios
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4.5. Ekstremalus pradinis reikalavimas arba sitlymas

kainos sitllymas arba operatyviausias uzsakymo jvykdymas, isskirtinés
paslaugy teikimo salygos ar pan.) bei savo sitilyma atitinkamai tobu-
linti $ia linkme, jeigu tai patenka j derybininko deryby erdve.

4.5. EKSTREMALUS PRADINIS REIKALAVIMAS ARBA SIULYMAS

Moksliniais tyrimais patvirtinta, kad derybininkai, pradedantys de-
rybas nuo auksty reikalavimy, dazniausiai pasiekia geresniy rezultaty
negu tie, kurie pradeda derétis pateikdami racionalius ir saikingus
pradinius sitlymus®‘. Tokios i$vados skatina derybininkus pradéti
derybas nuo auksty reikalavimy ir atitinkamai menky sitlymy. Pra-
dédami derétis nuo ekstremaliy pradiniy reikalavimy derybininkai
siekia paveikti oponenta taip, kad $is atsisakyty savo pradinio jsi-
vaizdavimo apie tikraja deryby objekto verte ir ,priartéty” prie tos
vertés, kurig teikdamas savo pradinj reikalavima ar sitlymga nurodo
derybininkas. Kartais tokia ,,ekstremalia® deryby pradzia siekiama
patikrinti, ar oponentas i$ tiesy suvokia tikraja deryby objekto verte.
Juk oponentas j ekstremaly sitlymg ar reikalavima gali atsakyti labai
jvairiai: nustebimu, nusivylimu, dziaugsmu, susimastymu, pykciu ir
pan. Atsizvelgdamas | oponento reakcija, derybininkas gali ir toliau
laikytis savo uzimamos ekstremalios pozicijos arba jos atsisakyti, nes
supranta, kad oponentas puikiai zino tikraja deryby objekto verte, ir
taip lengvai juo manipuliuoti nepavyks.

Savaime aisku, kad taikant aptariamaja technika nepatartina pradéti
deryby nuo absurdisky, visiskai su tikrove prasilenkianciy pozicijy. Pa-
vyzdziui, | klausimg dél reikalaujamos zalos atlyginimo sumos atsakyti
milijono eury reikalavimu, kai Zinoma, kad pagal esamg teismy prakti-
ka panasiose bylose teismai nukentéjusiesiems priteisia ne daugiau kaip
50 tukstanciy eury. Absurdiskas sitilymas gali uzkirsti kelig normaliam
susitarimui, nes oponentas gali patikéti visisku deryby neperspektyvu-
mu ir nenoréti Svaistyti laiko niekams. Nerealy sitilymg gana sudétinga
pagristi objektyviais ir neutraliais argumentais, dél to jis gali atrodyti
nerimtas, o apie derybininka gali buti susidaryta nuomoné ne kaip apie
gudry deryby techniky taikytoja, bet kaip realybés nesuvokiantj dery-
by naujoks. Tokiam neracionaliam sialymui ar reikalavimui sudétinga

20 Craver, C. B., p. 152.
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taikyti ir racionalias nuolaidas. Dazniausiai jos buna neadekvaciai per
didelés (pvz., pateikus milijono eury reikalavimg sutinkama nusileisti
iki 500 tukst. eury). Tokios nuolaidos, jeigu jos daromos, tik patvirtina
derybininko pradinio sitilymo neracionalumg.

Siekiant neutralizuoti minétaja deryby technika, patartina griez-
tai nedvejojant atmesti visus ekstremalius siulymus (pvz., ,,Jusy sitly-
mas neatitinka tikrovés. Jeigu ir toliau laikysités tokios pozicijos ir ne-
Zitrésite | derybas rimtai, turésime jas nutraukti®). Kita vertus, jeigu
i ekstremaly sitlyma reaguojama teigiamai, jo nereikéty kategoriskai
atmesti, nes oponentas gali pamanyti, kad jo ekstremalus sitilymas
derybininkui néra toks nejmanomas ir nerealus, kaip jis pats galvojo.

Kartais j ekstremaly sitilyma galima atsakyti juokais (pvz., iSgir-
dus ekstremaly reikalavimg, pasitilyti oponentui kartu su reikalaujama
pinigy suma dar paimti jusy buto ar automobilio raktus) ir taip pa-
brézti tokio sitilymo beprasmiskumg.

Kai kurie derybininkai, iSgirde ekstremaly pradinj reikalavima,
papraso jj iSskaidyti dalimis ir taip priveréia oponentg patirti sunkumy
aiskinant, i$ kur atsirado tas lindnai pagarséjes milijonas: kaip jis buvo
gautas ir kokios islaidos, nuostoliai, netekimai ar negautos pajamos jj
sudaro. Tokiu budu nerealus oponento sitlymas yra iSskaidomas j su-
détines dalis (reikalavimus). Tada derybininkas pateikia klausimy apie
kiekvieng sitilymo komponenty ir taip priveria oponenta i§ naujo
apmastyti visus savo sitlymo aspektus. Pavyzdziui, pateikiamas ne-
realus sitilymas jsigyti parduodama imone uz x sumg. Tokio sitilymo
gavéjas turéty paklausti derybininko, kaip buvo apskaiciuota jmonés
verté ir kas konkreciai ja sudaro (jmonés kilnojamasis ir nekilnojama-
sis turtas, patentai, teisés ir pan.). Jeigu gaunamas realus atsakymas,
jis uzrasomas, tada pradedamas svarstyti kitas sitilymo komponentas.
Jeigu minétoji kaina yra pernelyg auksta arba Zema, derybininkas tu-
réty pasidomeéti, kaip oponentas gavo tokj skaiciy ir kuo remdamasis
ji apskaiciavo. Kai tik vienas i$ sitlymo aspekty yra realiai jvertina-
mas, judama toliau ir klausinéjama apie kitus. Jeigu klausimai yra
atidziai suformuluoti ir palyginti neutrals, jie gali padéti jtikinti kita
salj rimtai iSnagrinéti savo pozicija, pateikti pagristy paaiskinimy arba
pripazinti, kad tam tikri sitlymo komponentai buvo pervertinti. Pa-
sibaigus sitlymo ,,patikros® procesui, susumuojami visy jo kompo-
nenty vertinimai, tada dazniausiai paaiskéja, kad gautoji suma sudaro

204



4.6. ,Arba taip, arba niekaip“

tik ketvirtadalj ar penktadalj deryby pradzioje pasitlytos sumos. Taip
nutinka todél, kad i§ pradziy nerealia kaina pasitile oponentai véliau
nesugeba jos racionaliai pagristi, kai pateiktasis sitilymas i$skaidomas
i smulkesnes dalis. Kita vertus, reikéty paminéti ir tokia atsako j ,,eks-
tremaly” sitlymg rizika, kai oponentas, iSgirdes derybininko klausi-
m3, kas sudaro jo sitlyma, gali pamanyti, kad toks sitlymas derybi-
ninkui taps i karto priimtinas, jeigu tik pavyks ji pagristi.

Tam tikrais atvejais | ekstremaly derybininko reikalavimg gali
buti palanku atsakyti tokiu pat ekstremaliu deryby sitlymu ir taip
parodyti, kad jis irgi yra svarstytinas, kaip ir oponento sitilymas. Vé-
liau abiem Salims pasitloma rimtai zitréti j derybas ir pateikti realius
sitlymus.

Dar vienas btuidas uzkirsti kelig aptariamajai deryby technikai —
pradéti ja taikyti pirmam. Taip galima suzinoti oponento reakcija i
tokj pernelyg auksta pradinj sitilyma ar reikalavimg ir priversti opo-
nenta kalbéti apie jj, o ne pateikti savo pozicija.

Norint neutralizuoti ekstremalaus deryby reikalavimo ar sitlymo
techniky, dar galima atsisakyti teikti savo sitilymg tol, kol oponentas
pagaliau nusileis ant zemés ir pateiks racionaly pagrista reikalavimg.
Tokiu budu oponentui siunc¢iama zinia, kad atsisakoma nesaZiningai
derétis. Kita vertus, toks elgesio modelis yra sudétingas dél to, kad
ekstremaly sitlyma gaves derybininkas verc¢iamas derétis pats su sa-
vimi, o tai neretam derybininkui kelia nepatogumy ir atrodo kaip
neprofesionalumo liudijimas. Dél to net gali zlugti derybos.

4.6. ,,ARBA TAIP, ARBA NIEKAIP

Taikant deryby technikg ,,arba taip, arba niekaip®, derybos pradeda-
mos nuo i§ anksto apgalvoto ir gerai apskaiCiuoto pradinio sitlymo,
kurj derybininkas numato kaip racionaly abiejy Saliy interesus galintj
patenkinti deryby rezultata, todél nesvaistydamas laiko ir jégy is karto
pradeda derybas nuo tokio pagrjsto siilymo. Sis pateikiamas sufor-
muluotas kaip ,,arba taip, arba niekaip® Kitaip tariant, arba oponentas
i$ karto priima §j sitilymga, arba derybos isvis nutraukiamos (pvz., arba
$is klausimas bus sprendziamas taip, kaip sitiloma, arba bus duodamas
ieskinys j teismg). Si deryby technika pasitvirtina tada, kai jg taiko is
tikryjy puikig reputacija turintis derybininkas arba sékmingas teisi-
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ninkas, kurio zodziai atitinka praktiky. Jeigu tokia derybine technika
paméginty taikyti ,silpnas™ derybininkas, jo sitilymas buty is karto at-
mestas. Dazniausiai §i technika taikoma siekiant kuo labiau sumazinti
gincui spresti skiriama laikg, pastangas ir finansines sagnaudas.

Kai kuriais atvejais tokia deryby technika gali atrodyti kaip ja
taikanc¢io derybininko primestas nurodymas oponentui, ka Sis turéty
daryti, — dél to net racionalus ir saziningas sitilymas gali baiti atmeta-
mas. Retas teisininkas norés paklusti kito teisininko nurodymui, kaip
turéty elgtis per derybas. Net ir galédamas sumokéti ieskovui ,,arba
taip, arba niekaip®” budu reikalaujamus 100 ttkst. eury, atsakovas no-
ne buvo ieskovo jvarytas j kampa ir priverstas sumokéti. Moksliniais
tyrimais jrodyta, kad asmenys, manantys, jog per derybas su jais buvo
pasielgta proceduiriskai saziningai, yra linke laikyti deryby rezulta-
ta saziningesniu (nors jis yra jiems nepalankus) negu derybininkai,
kurie gavo geresnius deryby rezultatus, bet mano, kad deryby pro-
cesas jiems buvo nesaziningas®!. Klasikinis deryby modelis, kai salys
apsikeicia situlymais, padaro nuolaidy ir juda link susitarimo, labiau
atitinka ,,saziningo* deryby proceso sgvoka negu ,,arba taip, arba nie-
kaip® formatas. Dél to pries taikant Sia technika, biitina gerai apgalvo-
ti visas jos teikiamas galimybes ir numatomus rezultatus.

Tuo atveju, kai derybininkas gauna deryby siulymg, suformu-
luoty ,,arba taip, arba niekaip®; geriausia yra neskubéti jo vertinti kaip
arogantisko ar primetancio kito derybininko valig. Juk jis gali bati
naudingas klientui, o tokig naudg galima jzvelgti tik objektyviai, be
nereikalingy emocijy apsvarsCius gautgjj sitilyma ir jvertinus, kiek jis
atitinka kliento poreikius ir interesus. Jeigu sitlymas i$ tikryjy tenki-
na kliento interesus ir yra objektyviai sunku tikétis geresniy derybuy
rezultaty, tokj sitlyma, nors ir pateikta ,,arba taip, arba niekaip® for-
ma, rekomenduojama klientui priimti.

24 WeLsH, N. A. Perceptions of fairness in negotiation. Marq. L. Rev., 2003, 87:759.
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4.7. RASTISKAS PASIULYMAS

Deryby technikos ,,rastiskas pasitlymas® esmé — pradinio sialymo ar
reikalavimo susitikimy budu vykstanciose derybose pateikimas opo-
nentui rasytine forma. Kartais oponentui net pateikiamas jau paeng-
tas susitarimo projektas, kai, anot jj rengusio derybininko, ,belie-
ka tik jra$yti suderétas pinigy sumas arba terminus® Si technika yra
veiksminga dél to, kad rasytiniai dokumentai pasagmoningai atrodo
reik§mingesni nei paprasti zodiniai pareiskimai, todél rastu isdéstytas
sitilymas daro didesnj poveikj oponentui ir labiau jj jtikina. Si deryby
technika itin gerai veikia vizualikus, kuriems yra svarbu tai, ka jie
mato ir gali perskaityti.

Svarbiausia, kad asmenys, kuriems buvo pateiktas ,,rastiskas pa-
sitilymas® neteikty jai pernelyg daug reiksmés. Jeigu derybininkams
i$ anksto, dar pries pirmaja deryby sesija, yra pateikiamas rasytinis
siilymas, jie turéty kruopsciai perzvelgti oponenty suformuluota
pozicija ir parengti rimtus prieSinius argumentus, kuriuos jie galés
pritaikyti deryby metu. Siuo atveju reikéty biti atsargiems ir neleis-
ti oponentams, taikantiems ,,rastiskg pasiulyma®, kontroliuoti deryby
eigos (pvz., primesti deryby klausimy nagrinéjimo eiliSkumgy).

Kai kuriais atvejais derybininkai linke naudotis dar vienu Sios
technikos privalumu — netikétumo aspektu ir pateikti ,,rastiska pasit-
lyma“ oponentui pirmojo deryby susitikimo pradzioje arba susitiki-
mo iSvakarése. Tai nesgziningas veiksmas, kuriuo beveik uztikrinama,
kad patyres derybininkas norés atidziai perzitiréti gautajj sialyma ir
dél to derybos bus atidétos. Nepatyres derybininkas jau deryby metu
gali pulti skaityti rastu iSdéstyta sitilyma, gerai jo neapmastes ir neap-
svarstes su klientu, skubiai j tokj sitilyma reaguoti ir taip susilpninti
savo pozicijg ar padaryti klaidy.

Stengdamasis neutralizuoti netikéty ,,rastisko pasitilymo® povei-
kj, oponentas turéty padékoti derybininkui uz pasirengimg deryboms
iSdéstant savo pozicijg rastu, bet pasinaudoti savo teise ramiai susi-
pazinti su Siuo rasytiniu sitlymu, aptarti jj su klientu ir tik tada pra-
déti derétis. Atsizvelgiant j iSdéstymo formg, ginco sudétingumg ar
galimybes greitai suderinti savo pozicijg su klientu, deryby siulymo
perziura gali uztrukti nuo keliolikos minuciy iki keliy dieny. Perim-
damas vadzias | savo rankas, oponentas j derybininko pateikta raSytinj
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sitlyma irgi gali atsakyti pateidamas savajj ,,rastiska pasitlyma® ir taip
panaudoti prie§ derybininkg jo paties ginkla. Tai gali paskatinti opo-
nenty pereiti nuo ,,susirasinéjimo® prie tiesioginiy zZodiniy deryby.

Dar vienas efektyvus budas neutralizuoti aptariamaja deryby
technikg — paprasyti ,,rastiska pasitilyma* pateikusj derybininkg jg pa-
aiskinti zodziu, nekreipiant démesio | parasyta teksta, ir taip grazinti
oponenta i deryby procesy, kuriam derybininkas buvo is anksto pasi-
renges, — deryby klausimy aptarimg zZodziu. Savaime aisku, jeigu de-
rybininkas atsisakyty paaiskinti savo rasytinj sitlyma, likty tik skelbti
deryby pertrauks, kad visi deryby dalyviai galéty perzitréti sitilyma
ir pasirengty toliau derétis.

4.8. PRASTEJANTYS SIULYMAI

Dar viena deryby technika, skirta paskatinti oponentg greiciau susi-
tarti, — siulymy teikimas su salyga, kad Sie oponentui nuolat prastés,
jeigu nebus is karto priimtas pirmasis sitilymas. Pavyzdziui, iki kreipi-
mosi j teismg reikalaujama tik sumokéti skola, bet teigiama, kad pada-
vus ieskinj teismui bus reikalaujama ne tik sumokeéti skolos sumg, bet
ir delspinigius, bei padengti bylinéjimosi islaidas. Dazniausiai tokie
,prastéjantys sitilymai® yra argumentuojami didéjanciomis faktinémis
gin¢o sprendimo islaidomis. Sékmingas Sios deryby technikos tai-
kymas labai priklauso nuo derybininko grasinimy pagrjstumo. Jeigu
paaiskéja, kad net ir nejvykdzius reikalavimy nustatytu laiku sitlymas
nesuprastéja, t. y. derybininkas nejvykdo savo grasinimy pabloginti
savo pradinj sitilymg oponentui, $i deryby technika bus visiskai ne-
veiksminga ne tik tam tikru konkreciu atveju, bet ir derantis su kitais
oponentais, nes tokio derybininko reputacija bus sumenkinta ir jo
zodziais niekas netikés.

4.9. NEKONKRETUS TEIGINIAI

Neretai derybininkai iSdésto savo piniginius sitilymus arba reikalavi-
mus kiek placiau, nei reikéty, uzuot nurode vieng konkrety skaiciy.

¢

Pavyzdziui, ,,Mes tikimés sumos nuo 10 000 eury ,,Galétume pasit-

3

lyti apie 15 000 eury®; ,,Nuolaida galéty bati apie 50 eury Tokios
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4.10. Sugretinimas

formuluotés dazniausiai rodo sitilytojo negebéjima apsispresti, neuz-
tikrintuma dél savo paties teikiamo sitlymo arba reikalavimo. Teisi-
ninkai turéty vengti taip formuluoti savo teiginius. Teikiami sitlymai,
reikalavimai ar nuolaidos turéty bati konkretas, galutiniai ir paremti
logiskais argumentais.

Tokiu atveju, kai pateikiamas ,pats nezinau, ko noriu® teiginys,
oponentui tarsi duodama suprasti, kad su konkreciy savo poreikiy
nezinan¢iu asmeniu ne tik galima, bet ir butina derétis. Geriau de-
ryboms pasirenges ir savo poreikius zinantis asmuo gebéty jvardyti
tiksly skaiciy. Tokig klaida galima paversti deryby technika. Juk tam
tikrais atvejais reikia sukurti deryby atmosfera, kuri rodyty, kad salys
yra linkusios siekti susitarimo. Vadinasi, toks nekonkretus sitlymas
arba reikalavimas galéty biti pateikiamas kaip kvietimas toliau derétis
ir daryti nuolaidas.

Kita vertus, kai kurie derybininkai specialiai teikia oponentams
sitlymus nurodydami tam tikra sumos intervala, taip jie siekia pasi-
naudoti tokio sitlymo daromu mandagumo poveikiu*?. Pavyzdziui,
mes norétume atgauti visa 1 000 eury nuostoliy suma, bet supran-
tame, kad tai labai sudétinga, todél prasome tik 500 eury — pusés
Sios sumos. Jdomu tai, kad nurodant tokj sumos intervalg oponentas
verc¢iamas mastyti ne apie siulymo priémimo galimybe, bet apie mo-
kéting suma.

4.10. SUGRETINIMAS

Stengiantis, kad per derybas, kuriose deramasi dél piniginiy sumy,
buty pasiektas derybininkui palankus deryby tikslas, sugretinimo de-
ryby technika gali buti taikoma nukreipiant oponenta link derybi-
ninko nusistatyto deryby tikslo. Pavyzdziui, derybininkas siekia gauti
savo klientui 100 tukst. eury zalos atlyginimo sumg. Jis supranta, kad
norint gauti minétaja pinigy suma butina pradéti derybas nuo auks-
tesnio reikalavimo, todél planuoja pradéti derybas nuo 120 tukst. eury
pradinio deryby siulymo. Kita vertus, derybininkas neskuba teikti

242 Ames, D. R.; Mason, M. E Tandem anchoring: Informational and politeness

effects of range offers in social exchange. Journal of personality and social psychology,

2015, 108(2): 254.
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savo pradinio sitilymo ir pasiteirauja oponento jo klientui silomos
zalos atlyginimo sumos. Oponentas pateikia 50 tukst. eury pradinj
siilyma. Jeigu derybininkas jam atsakyty nurodydamas savo planuota
pradinj sitlyma (120 tikstancéiy eury), tikétina, kad Salys, Zingsnis
po zingsnio judédamos susitarimo link, susitarty ties 85 tukst. eury
suma, kuri buty mazesné uz derybininko nustatyta deryby tiksla. Dél
to, taikydamas sugretinimo deryby technika ir atsakydamas j oponen-
to pradinj situlyma (50 tukstanciy eury), derybininkas turéty sufor-
muluoti tokj pradinj sitilymg, kuris leisty jo deryby tiksla (100 tukst.
eury) laikyti abiejy Saliy pateikty pradiniy situlymy viduriu, t. y. de-
rybininkas turéty pradéti savo derybas nuo 150 tukst. eury pradinio
siilymo. Tokiu buidu derybos turi potencialg baigtis ties derybininko
nustatytu deryby tikslu — 100 tukst. eury, jeigu derybininkas stengsis
nuolat laikytis tarpinés pozicijos.

4.11. LYGIAGRECIOS NUOLAIDOS

Neretai per derybas nutinka taip, kad derybininkai, kelis kartus ap-
sikeite abipusémis nuolaidomis, sustoja, isikimba savo pastarojo siu-
lymo ir daugiau nesutinka nusileisti. Pavyzdziui, viena S$alis reika-
lauja 36 tukst. eury uz parduodama jmone, o kita sialo 31 tukstantj.
Pradinés saliy pozicijos atitinkamai buvo 45 tukst. ir 25 tukst., taigi
akivaizdu, kad derybininkai reikSmingai pajudéjo link bendro susi-
tarimo, bet né viena iS Saliy nebenori keisti savo pataryjy nurodyty
pozicijy. Kyla rimta grésmé, kad derybos baigsis nesudarius sandorio.

Tokiu atveju, kai derybininkai nebenori daryti tolesniy zingsniy
link bendro sutarimo ir derybos atsiduria aklavietéje, rasti iseitj is
sudétingos situacijos gali padéti lygiagreciy nuolaidy deryby tech-
nika — sitilymas taikyti nuolaida, jeigu kita Salis irgi sutinka padaryti
tokia pat nuolaidg. Pavyzdziui: ,Jeigu jis sutiktuméte padaryti x eury
nuolaida, mes taip pat padarytume x eury nuolaidg.”

Minétojoje pavyzdinéje situacijoje busimasis jmonés pirkéjas tu-
réty parodyti, kad jis galéty padidinti savo siuloma suma iki 33 tukst.
eury, jeigu pardavéjas galéty nusileisti iki 34 tukst. eury. Jei sitlymas
kartu artéti prie susitarimo yra priimtinas, 5 tukst. eury skirtumas yra
sumazinamas iki tukstanc¢io. Kuo maziau skiriasi $aliy pozicijos, tuo
labiau padidéja tikimybé susitarti. Taikydamos lygiagreciy nuolaidy
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4.12. Priestaravimy pirkimas

deryby technika, abi laikinai nepasiduodancios Salys turi galimybe
kartu artéti prie susitarimo. Kai abi Salys sutinka vienu metu daryti
nuolaidas, niekas nesijaucia esas silpnas kito akyse, dingsta ir galimo
iSnaudojimo baimé verciant viena i$ Saliy daryti nuolaidas.

Nors taikant $ig deryby technika kyla ir tam tikry riziky, i kurias
reikéty atkreipti démesj. Pirmoji rizika, susijusi su sitalymu taikyti
lygiagrecias nuolaidas, kyla tada, kai toks sitlymas gali buti atmes-
tas. Ir nors sitlytojui pavyks islaikyti tokig pacig pozicija, jo siulymas
aiskiai bylos kitai Saliai apie siekj keisti savo pozicija. Tokiu btudu
oponentas gali pasinaudoti Sia informacija ir siekti vienasaliskai pa-
keisti derybininko pozicija. Norédama sumazinti tokia rizika, deryby
salis, sitilydama padaryti lygiagreciy nuolaidy, kartu turéty pareiksti
ir abejoniy, ar i$ tikryjy galéty pakeisti savo pozicija taip, kaip pati
sitilo. Pavyzdziui, ,,Nesu tikras, ar mano sitilymas galéty padéti mums
iSjudeéti i§ aklavietés ir iSspresti visus nesutarimus, nezinau, ar tokiam
mano sitilymui galéty pritarti mano klientas, turéciau dar su juo Sig
mano idéja aptarti, bet jos esmé buty tokia — jeigu jusy Salis galéty
bent 500 eury padidinti savo sitiloma zalos atlyginimo sumg, mes
teoriskai galétume taip pat 500 eury sumazinti savo reikalavima...”

Kita rizika, susijusi su lygiagreciy nuolaidy darymu, yra ta, kad
Salys, darancios tokias nuolaidas, yra linkusios judéti link deryby po-
zicijy vidurio. Kita vertus, viena Salis jau galéjo bati nusileidusi dau-
giau, nei turéjo, todél net ir budama labai geranoriska negaléty sau
leisti padaryti prasomos lygiagreCios nuolaidos. Minétoji salis turéty
pareiksti nenora taikyti siulomg nuolaidg ir paaiskinti, kodél ji taip
mano (pvz., galéty apeliuoti j visas anksciau padarytas nuolaidas), bet
ji galéty sutikti padaryti mazesne¢ nuolaida, nei sitiloma. Toks prie-
Sinis sitilymas suteikty jai galimybe taikyti 300 eury nuolaida ir taip
atsakyti j sitilymg abiem S$alims nusileisti 600 eury. Jei Sis sialymas
priimamas, Salys gali toliau testi derybas ir panasiu btudu siekti galu-
tinio susitarimo.

4.12. PRIESTARAVIMU PIRKIMAS

Si deryby technika padeda patenkinti daugybe poreikiy ir pageida-
vimy siekiant susitarimo. Ja galima perteikti klausimu: ,,Kas turéty
buti padaryta, kad mes susitartume?* IS esmés priestaravimy pirkimo
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technika yra pozityvi, nes leidzia derybininkui aiskiai suzinoti opo-
nento poreikius ir juos suderinti su savaisiais. Ji suteikia derybinin-
kams galimybe pajudéti is savo pozicijy ir siekti bendry interesy. Dél
to §i deryby technika galéty buti naudinga abiem deryby Salims. Tam
tikrais atvejais ji galéty padéti baigti derybas susitarimu, kai prie to
jau artéjama (,,Ka reikéty padaryti, kad jus prisidétumeéte prie masy
kolektyvo?“ arba ,,Kas turéty jvykti, kad ieskinys buty atsiimtas?*).
Sig deryby technikg galima labai gerai parodyti pavyzdziu i§ kas-
dienio gyvenimo.
Penktadienio vakaras, jus ruosiatés eiti i§ darbo namo. Jusy bendra-
darbiai pasitilo prisidéti prie jy ir kartu nueiti j barg. Jus pritariate
sitilymui, bet paaiskinate, kad Siandien atvykote j darba automo-
biliu. Vienas i3 kolegy pasisitilo kartu su jumis nuvaryti masing iki
namy ir vaziuoti j barg taksi, taciau Js vis vien atsisakote ir tvirti-
nate, kad rytoj anksti ryte turite vaziuoti pas tévus pjauti zolés. Ko-
legos teigia, kad vakarélis netruks ilgiau kaip pora valandy, o vienas
i$ jy pasitilo nupjauti Zole savo Zoliapjove. Jus metate savo paskutinj
kozirj — tvirtinate, kad Siandien Zadéjote sutuoktinei (-iui) laiku
grizti namo. Tada kolega, kuris gerai pazjsta Jusy sutuoktine (-i),
pasitilo jai (jam) paskambinti ir viso kolektyvo vardu paprasyti is-
leisti jus | vakarélj. Argumenty nevaziuoti su kolegomis nebelieka.
Tokia deryby technika geriausiai veikia tuo atveju, kai oponentas
i$ tikryjy nori priimti silyma, bet tik tam tikromis jam palankesné-
mis salygomis. Tokiu atveju reikéty tiesiog iSsiaiskinti, kokie yra opo-
nento poreikiai, ir juos patenkinti. Kita vertus, jeigu jusy pateiktas
siilymas oponento visiskai nedomina arba jis nenori atskleisti tikry-
ju savo nesutikimo priezasciy, oponentas nenurodys jokiy priezas¢iy
arba nurodys netikras ir tokiu budu nesudarys galimybiy ,,nupirkti®
jo priestaravimy.
Geriausias btidas apsiginti nuo priestaravimy pirkimo deryby
technikos taikymo — aiskiai ir neabejotinai atmesti pateiktg sitilyma ir
nenurodyti tokio derybininko elgesio priezasciy.

4.13. NETIKROS NUOLAIDOS

Jeigu pradinis deryby sitilymas pateikiamas su nuolaida, derybininkas
turéty suprasti, kad tokia nuolaida yra netikra (pvz., j klausimg, kokia
yra paslaugos kaina, oponentas atsako: ,Miisy jprasta paslaugos kaina
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yra 100 eury uz valanda, bet ,,jums® arba ,tik Siandien* padarysime
nuolaida ir prasysime sumokeéti tik 80 eury uz valandg.”). Remiantis
deryby logika, pradinj deryby siulyma derybininkai stengiasi pateikti
kuo palankesnj sau, o ne prastesnj, kad turéty erdvés siek tiek nu-
sileisti oponentui, bet pasiekty savo tikruosius deryby tikslus. Kaip
teigia R. J. Volkema, tokia deryby technika visuose pasaulio turguose
taikoma tiikstancius karty per dieng ir jau tapo socialiniu ritualu®*.

Kaip veikia §i technika? Zmonéms patinka manyti, kad per de-
rybas jiems pavyko ka nors nusideréti, laiméti ar gauti dovany. Dél
to zinia apie oponento daromg nuolaidg gali paskatinti derybinin-
ka priimti pateikta sitilyma. Tam tikrais atvejais dovana, kurig gauna
zmogus, sutikes sudaryti sandorj, gali atrodyti vertingesné nei pats
deryby objektas (pvz., jsigije $ia preke, gausite dar dvi tokias pat skir-
tingy spalvy).

Norint pastebéti aptariamosios deryby technikos taikymga, biitina
atkreipti démesj j tai, kada oponentas taiko nuolaidg. Jeigu ji daroma
teikiant pradinj sitilyma, toks veiksmas rodo ne tik galimybe, bet ir
bitinybe toliau derétis su oponentu. Svarbu ir tai, kokio dydzio nuo-
laidos yra taikomos. Jeigu jos yra vienodo dydzio (pvz., oponentas
sutinka kiekvieng kartg nuleisti po 100 eury), tai irgi rodo, kad Sios
nuolaidos tikriausiai yra netikros. Atsizvelgiant j bendrgsias nuolaidy
darymo taisykles, artéjant prie deryby pabaigos nuolaidy dydis vis
mazéja. Kita vertus, skaiciuojant procenting daromy vienodos sumos
nuolaidy verte aiskéja, kad §i ne mazéja, bet didéja. Jeigu pradiné
daikto kaina yra 1 000 eury, tai pirmoji 100 eury nuolaida yra lygi
10 procenty nuo pradinés daikto kainos. Antroji 100 eury nuolaida
jau sudarys 11,11 procenty, o trecioji — 12,5 procenty nuo kaskart
mazéjancios daikto kainos. Oponentas, darydamas vienodos vertés
nuolaidas, kaskart praranda vis didesne daikto kainos dalj, todél to-
kios nuolaidos yra neracionalios ir priestarauja jprastai deryby logikai.

Kitas netikry nuolaidy deryby technikos taikymo biidas — keletas
netikry nuolaidy i$ eilés. Uzuot pritaikius vieng stambig gerai su-
planuotg nuolaida, efektyviau sukurti vaizda, kad daroma keletas vis
mazéjanciy nuolaidy i$ eilés. Pavyzdziui, uzuot nuo sitlomos pradi-
nés 200 tikst. eury sumos i$ karto pritaikius 50 tiikst. eury nuolaida,
palankiau i$ pradziy padaryti 25 tukst., paskui 15 tukst. ir pagaliau

3 VoLkEMA, R. J.. p. 86.
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10 tukst. eury nuolaidas. Toks elgesys leis derybininkui tvirtinti, kad
jis padaré kelias nuolaidas i§ eilés, o oponentas né vienos, ir taip su-
kelti oponentui dékingumo, skolos ir galbut net kaltés jausmus. Be
to, oponentas gali jtarti, kad derybininkas, kurio nuolaidy dydis vis
mazéja, artéja prie savo deryby ribos, kurios jau nebegalés perzengti.

Siekiant neutralizuoti $ig deryby technikg pirmiausia reikéty su-
vokti, kad ne visada oponentas, kuris i§ pirmo zvilgsnio atrodo be-
siderantis pats su savimi ir taikantis kelias nuolaidas is eilés, yra ne-
patyres derybininkas, darantis Siurksc¢ig klaidg. Dazniausiai tie, kurie
klysta ir derasi patys su savimi, né nepastebi, kad nors ir padaré kelias
nuolaidas i$ eilés, taciau nieko negavo is oponento. Nors pats oponen-
tas ir teigia, kad yra priverstas derétis pats su savimi ir nieko negauna
i derybininko, rodo, kad jis puikiai supranta, kg daro, ir kelios i3 eilés
pritaikytos nuolaidos yra puikiai suplanuota deryby gudrybé. Dél to
derybininkas keleta i§ eilés pritaikyty oponento nuolaidy turéty lai-
kyti viena bendra nuolaida, o ne trimis, ir atitinkamai j ja reaguoti bei
nesijausti skolingas ar jsipareigojes oponentui.

Dar vienas netikry nuolaidy taikymo per teisines derybas bu-
das, kartais dar vadinamas ,kaliause“**, yra visiskai bevertés ar itin
menkos nuolaidos taikymas, taip sudarant oponentui jspudj, kad ir jis
turéty paaukoti kg nors vertingo. Pavyzdziui, vyksta derybos dél tai-
kos sutarties sudarymo civilinéje byloje. Kai jau suderinama atsakovo
ieskovui mokétinos kompensacijos suma, ieskovas papraso atsakovo
sumokéti $ig sumg grynaisiais. Nors atsakovas ir pats ketino klausti
ieskovo, ar Sis sutikty priimti atsiskaitymg grynaisiais, vis délto at-
sakovas stengiasi sudaryti jsptdj, kad dél to jam gali kilti papildomy
nepatogumy, todél papraso dar Siek tiek sumazinti mokéting sumg.
Geriausias btidas apsiginti nuo tokio netikry nuolaidy darymo — ne
paciam teikti sitlymus, bet sulaukti jy i$ oponento.

4.14. OPONENTO NUOLAIDY MENKINIMAS

Darantys nuolaidas derybininkai nori buti jsitiking, kad oponentai su-
pranta Siy nuolaidy verte ir pripazjsta jy dosnumg. Tai didina tikimy-
be, kad oponentas irgi atsakys lygiaverte nuolaida. Kartais kai kurie

24 Tepry, L., p- 106.
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oponentai stengiasi iSvengti jsipareigojimo taikyti kokias nors nuo-
laidas, todél siekia sumenkinti derybininko padaryty nuolaidy verte.
Pavyzdziui, ,Ir Jus tai vadinate nuolaida?* Jie stengiasi pabrézti, kad
jiems suteikti dalykai tarsi yra visiskai beverciai arba nelabai vertingi.

Tam, kad oponentai vertinty derybininko padarytas nuolaidas,
derybininkas pirmiausia turéty argumentuoti suteiktas nuolaidas ir pa-
aiskinti jy svarba. Filmuose neretai rodomas nuolaidy darymo budas,
kai derybininkai tiesiog apsikeicia skaiciais (pvz., 20 tukst. — 10 ttkst.,
18 tukst. — 12 tukst., 16 tukst. — 14 tukst. ir pagaliau susitariama dél
15 tukst.), taCiau nepaaiskina, kodél apskritai taiko nuolaidas ir kodél
butent tokio dydzio. Tai — prastas nuolaidy darymo pavyzdys. Tik tin-
kamai ir pakankamai argumentuojant savo taikomas nuolaidas galima
iSvengti jy vertés sumenkinimo. Antra, derybininkas niekada neturéty
taikyti oponentui nuolaidos, jeigu $is jos visiskai nevertina. Jeigu kas
nors, dél ko nusileido derybininkas, oponentui neturi jokios vertés,
derybininkas turéty pareiksti, kad nuolaida yra atSaukiama. Nenuosir-
dus oponentai tiesiog zaibiskai ima protestuoti, kai derybininkas pa-
reiskia, kad jo padaryta nuolaida nebegalioja.

4.15. LAIKO VEIKSNIO TAIKYMAS

Kartais derybininky susitarimg paspartina vienas is riboty deryby iSte-
kliy — laikas. Pavyzdziui, siulyma dalyvauti vieSajame pirkime bttina
pateikti iki penktadienio 15 val., todél iki to laiko reikia pasiekti dery-
by susitarimg su subtiekéju arba subrangovu dél jo paslaugy teikimo
salygy. Kitas pavyzdys — teismo posédis, kuriame numatyta bylg nagri-
néti i§ esmeés, yra paskirtas po keliy dieny, todél iki posédzio pradzios
reikia susitarti su ieskovu arba nesutarimai bus sprendziami teisme.
Dar dazniau pasitaiko deryby atvejis, kai oponentas pareiskia, kad jo
siillymas galioja tik iki savaités pabaigos, prieSingu atveju jis sudarys
sutartj su kitu asmeniu ir pan. Vienais atvejais derybininkai gali patys
daryti jtaka laiko limitui (pvz., prasyti atidéti teismo posédj, kad galéty
baigti derybas), kitais — negali, nes tam tikras terminas yra nustatomas
treCiyjy asmeny arba teisés akty (pvz., ieskinj dél zalos atlyginimo
teismui butina pateikti per trejus metus ir ne véliau dél jstatymo nu-
statyto ieskinio senaties termino; pateikti dokumentus dalyvauti kon-
kurse galima tik iki konkurso organizatoriaus nurodytos datos). Pas-
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taruoju atveju riboto laiko veiksnys deryboms daro itin didele jtaka.
Tai yra laiko veiksnio taikymo deryby technika, kai kuriy autoriy dar
vadinama princo Maksimiliano (arba nustebimo) taktika®¥.

C. B. Craveris pateikia labai iliustratyvy pavyzdj i$§ deryby su ja-
pony verslininkais, kurie $ia laiko veiksnio taikymo deryby technika
neretai naudojasi siekdami jgyti pranasumo prie§ uzsienio atstovus,
atvykusius j Japonija sudaryti verslo sandorio. Kai atvyksta svecias
i§ uzsienio, japonas pirmiausia paklausia, kada numatytas atgalinis
skrydis, o tada svetingai sutinka svecig, bandydamas kiek jmanoma
atitolinti realias diskusijas rtipimu klausimu ir palikdamas joms tik
keletg paskutiniy svecio vizito dieny. Japony derybininkas supranta,
kad sveciai nenori grizti namo nesusitare, dél to yra priversti daryti
paskutinés minutés nuolaidas ir déti visas pastangas, kad biity pasiek-
tas galutinis susitarimas, kol jie dar viesi Japonijoje*®.

Aptariamoji deryby technika labai daznai taikoma ir prekyboje,
kai tam tikrg dieng ar iki tam tikro momento skelbiami didieji prekiy
iSpardavimai (,,Jamam® dienos Akropolyje, naktiniai léktuvy biliety
iSpardavimai, visoje Europoje populiarus ,,Black Friday®“ ir pan.). Per
tokius iSpardavimus Zmonés neretai jsigyja prekiy, kuriy jiems visiskai
nereikia, taciau veikiami riboto sitilymo laiko ir astrios konkurencijos
su kitais pirkéjais (kartu taikoma ir konkurencijos sukirimo deryby
technika) negali susilaikyti nuo tokio pirkimo. Tai tik dar karta patvir-
tina, kad $i deryby technika yra labai veiksminga. Skubantysis neretai
priima deryby sprendimus atidziai nejvertines savo turimy alternatyvy
ir neuzdaves papildomy klausimy. Anot vieno i§ pasaulinio lygio de-
ryby eksperto S. Diamondo, deSimtmeciai deryby tyrinéjimy parodé,
kad dél laiko stokos sudaromi prastesni deryby susitarimai, turima ma-
ziau galimybiy apdoroti informacija, susitarimo pridétiné verté biina
mazesné, nejvertinama svarbi informacija, priimami neteisingi spren-
dimai, reiskiama per daug emocijy, pateikiama maziau susitarimo va-
rianty, dazniau siekiama susitarti jéga, vyrauja stereotipinis magstymas
ir patiriama daugiau streso®*’. Neatsitiktinai { minétaja deryby technikg
neigiamai reaguoja prekybos saziningumg Lietuvoje kontroliuojancios

245

Pagal Bemnamke, JL., p. 71.

26 Craver, C. B., p. 151.

27 DiamonD, S. Getting more: how to negotiate to achive your goals in the real

world. New York: Crown Business, 2010, p. 374.
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institucijos, nes Siuo atveju pirkéjas a priori yra silpnesnioji Salis — var-
totojas. Pavyzdziui, Lietuvos Respublikos konkurencijos taryba pripa-
zino, kad interneto svetaine <https://pigu.lt> valdanti bendrové UAB
,Pigu” skelbé klaidinancia ir nesaziningg prekiy reklamg, jog preke uz
akcijos kaing galima jsigyti tik ribota laikotarpj, taciau po keliy dieny
tokias riboto galiojimo akcijas kartojo dar keleta karty?*.

Kaip neutralizuoti aptariamaja deryby technika? Pirmiausia de-
rybininkai kaip jmanydami turéty slépti bet kokia informacija apie
egzistuojancius laiko ribojimus. Pavyzdziui, asmenys, keliaujantys j
kit salj dalyvauti derybose, turéty nepirkti atgaliniy biliety arba jsi-
gyti bilietus be fiksuotos grizimo datos. Kai Seimininkas derybininkas
pasiteiraus, kada svecias planuoja skrydj namo, pastarasis galés atsaky-
ti, kad yra pasirenges likti ir skirti deryboms tiek laiko, kiek tik reikeés,
kad galéty apsvarstyti ripimus klausimus. Taip padidinama tikimybé
greitai ir naudingai susitarti. Derybininkai, kurie dél susiklosciusiy
aplinkybiy yra priversti sudaryti susitarima iki tam tikro laiko ir neveé-
luoti, irgi turéty stengtis islaikyti Sig informacija kaip konfidencialig.
Be to, tie, kurie sugeba jtikinti oponentus, kad néra veikiami jokiy
laiko veiksniy, tik sustiprina savo deréjimosi pozicija.

Galima bandyti derétis su oponentu dél jo nustatyto laiko limito.
Pavyzdziui, ,,Mes negalime pateikti savo atsakymo Jums Siandien, nes
vadovas yra iSvykes j komandiruote, taciau galétume apie savo spren-
dima pranesti Jums penktadienj” Jeigu oponentas nesutinka nukelti
savo nustatytos susitarimo datos, derybininkas turéty apsvarstyti, ar
gali sau leisti priimti skubotg sprendimg, ar saugiau yra pasinaudoti
savo turima BATNA.

28 Konkurencijos taryba padaré iSvada, kad tiriamoji prekiy reklama turi Nesa-

ziningos komercinés veiklos vartotojams draudimo jstatyme nurodytos klaidina-
mos komercinés veiklos pozymiy, nes joje apgaulingai tvirtinama, kad produkta uz
konkrecia kaing su nuolaida galima jsigyti tik itin trumpa laikotarpj, taip siekiant
paskatinti vartotojus nedelsiant priimti sprendimg, nesuteikiant jiems galimybés ar
pakankamai laiko priimti teisinga informacija paremty sprendimg. 2018 m. kovo
23 d. Lietuvos Respublikos konkurencijos tarybos nutarimas Nr. 25-1 (2018) ,,Dél
kavamalés/smulkintuvo ,,ProfiCook®, kavamalés ,,Maestro®, ventiliatoriaus ,,Volteno*
reklamy atitikties Lietuvos Respublikos reklamos jstatymo reikalavimams® Prieiga
per internety: <https://kt.gov.lt/uploads/docs/docs/3353_8ee2ebf5d076c71c7¢208207a
a15137b.pdf> (2018-03-26).
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Kita vertus, laiko veiksnio taikymo deryby technika galima efek-
tyviai pasinaudoti ir siekiant pagreitinti derybas. Kai derybininkai
nori operatyviai susitarti, o jy oponentai nesivadovauja jokiais laiko
ribojimais, derybininkai gali atlikti prevencijos veiksmus, kad laiko
ribojimas imty veikti oponentus. Deryby pradzioje jie galéty pranes-
ti, kad visi klausimai, jeigu galimas abipusis susitarimas, turéty buti
iSspresti iki jy nustatyto galutinio termino. Kita vertus, toks elgesys
yra pateisinamas, kai kuri nors derybuy salis i3 tikryjy yra spaudziama
konkreciy terminy. PrieSingu atveju oponentai gali suprasti, kad yra
apgaudinéjami, ir jokie terminai derybininkams ,,nedega® todél gali
imti nepasitikeéti derybininkais arba i$vis atsisakyti sudaryti susitarima
su tokiais linkusiais manipuliuoti asmenimis.

4.16. DERYBU RIBU NUSTATYMAS

Kai kurie derybininkai, vengdami taikyti nuolaidas, nustato dirbtines
deryby ribas. Pavyzdziui, ,,Atleiskite, bet dél palikany dydzio negali-
me derétis. Tokia yra musy banko politika® arba ,,Dél musy bendro-
vés vidiniy taisykliy mes negalime mokéti naujai j darba priimamam
darbuotojui daugiau kaip 500 eury* Sig deryby technikg, nenorédami
daryti nuolaidy, neseniai pradéjo taikyti ir pietieciai, su kuriais musy
poilsiaujantys tautieciai yra jprate derétis. Jie teigia, kad negali pritai-
kyti nuolaidos, nes kaina yra fiksuota, ir taip nustato aiskia deréjimosi
ribg. ISgirde, kad derétis negalima, oponentai neretai net nebebando
kvestionuoti $io draudimo.

Daugelis zmoniy nuo pat vaikystés yra jprate laikytis tam tikry
draudimy (pvz., ,nemindzioti zZolés®; ,,neuzstatyti jvaziavimo® ir pan.),
todél §i deryby technika daro jiems poveikj. Neretai pamirStama, kad
derétis galima i$ esmés dél visko, nepaisant nustatyty draudimy ir riby.

Kita vertus, jnirtingai atakuojant nustatyta deryby ribg vargu ar
pavyks pasiekti norima rezultata. Vadinasi, veiksmingiau nukreip-
ti démesj | tuos dalykus, kurie galéty biti jdomis oponentui ir dél
kuriy yra lengviau derétis. O tada, kai derantis jau padaryta tam tik-
ra pazanga, galima grizti prie likusiy nesuderéty klausimy, ir dabar
oponentas bus labiau linkes padaryti iSimtj i$ savo nustatytos deryby
taisyklés ir derybas uzbaigti pasiekus susitarima.
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Kitais atvejais nustatytg deryby ribg gali padéti jveikti paprasciau-
sias klausimas: ,,Kodél?* kuris leis nustatyti, kodél oponentui reikia
nusibrézti tokia ribg. Be to, derybininkui galbtt pavyks iSsiaiskin-
ti, kokiomis saglygomis oponentas galéty padaryti iSimtj i nustatyto
deryby draudimo (pvz., kokio dydZio turéty buti kredito suma, kad
bankas sutikty mazinti paltkanas).

4.17. NEIGIAMA REAKCIJA*

Norint iSvengti prievolés daryti nuolaidas ir priversti oponentg derétis
paciam su savimi, galima taikyti neigiamos reakcijos deryby technika.
Sios technikos esmé — neigiama derybininko reakcija j bet kokj opo-
nento sitilyma ar reikalavima, net jeigu jis yra palankus. Kartais tokia
reakcija galéty buti tiesiog tyléjimas®’, kurj oponentas gali suprasti
kaip sitlymo atmetima. Kitais atvejais tai galéty buti neverbaliné kal-
ba, kuria parodomas nusivylimas dél neadekvataus siulymo, iSgastis
ar nuostaba (pvz., krupteléjimas, antakiy pakélimas). Kitais atvejais
dar galima neigiama verbaliné reakcija (pvz., ,,Absurdas! Tokiy kainy
niekur nerasite!* arba ,Pateikite sazininga sitlyma arba mes toliau
nesiderésime!*). Kartais tokia frazé gali paskatinti oponentg pateikti
palankesnj siulyma (pvz., ,,AS esu tikras, Jus galite geriau!®). Visos
Sios priemoneés yra skirtos paskatinti oponenta pakeisti savo suformu-
luoty sitilyma taip, kad Sis tapty palankesnis derybininkui nei anks-
tesnis, bet pac¢iam derybininkui pavykty iSvengti prievolés pateikti
savo konkrety priesinj deryby sitilyma. Tokiu budu oponentas yra
verciamas derétis pats su savimi, derybininkui tik isreiskiant savo re-
akcijg | pateikta sialymg ir taip darant poveikj oponentui. Patyres de-
rybininkas gali priversti oponentg net penkis ar $esis kartus keisti savo
pozicija, kol pagaliau pateiks savo konkrety sitilyma.

Norint nepatekti j Sios deryby technikos spastus, svarbu stebé-
ti apsikeitimo deryby sitlymais procesa. Kai vienas i§ derybininky
pateikia konkrety sitilyma, kitas turéty atsakyti tuo paciu, o ne vien
emociskai reaguoti. Jeigu derybininkas pateiké savo pasitilyma, bet i3

249 C. B. Craveris $ig deryby technikg vadina ,krupteléjimu” (Craver, C. B., p. 162).
%0 Biitina turéti omenyje, kad kai kuriose kultiirose tyla gali biiti suprantama kaip

pritarimo Zenklas.

219



IV skyRrIUs. DERYBY TECHNIKOS

oponento negavo konkretaus priesinio siulymo, laikas derybininkui
sustoti arba uzduoti klausima: ,,Ka gi Jus siulote?” Blogiausiu atveju
gali prireikti atsisakyti toliau derétis tol, kol oponentas suformuluos ir
pateiks savo konkrety sitilymg.

4.18. AGRESYVUS ELGESYS

Agresyviai per derybas besielgiantis derybininkas oponentui dazniau-
siai atrodo kaip rimtai nusiteikes ir jsitikines savo pozicijos objekty-
vumu bei pagristumu. Dél to toks elgesys gali paskatinti oponentus
rimc¢iau svarstyti derybininko pozicijg ir taikyti tam tikras nuolaidas,
kad derybos nenutrukty. Agresyvus elgesys leidzia derybininkui dik-
tuoti deryby darbotvarke ir dominuoti.

Agresijg per derybas galima isreiksti balso pakélimu, Saukimu,
keiksmais, trankymu kumsciu | stala, iSéjimu i$ deryby susitikimo
trenkiant durimis, telefono ragelio numetimu ir pan. Derybininkai
gali vieni kitiems grasinti baisiausiais padariniais, jeigu apibusis su-
sitarimas nebus pasiektas. Kita vertus, jie parodo, kad viso to galima
iSvengti, jeigu kita Salis sutikty su jy sitlomomis saglygomis. Neretai
derybininkas, kuriam taikoma agresyvaus elgesio deryby technika,
pradeda svarstyti, ne kaip gauti i§ deryby naudos, bet kaip iSvengti
neigiamy padariniy (pvz., nepagristy skundy prokuratiirai, nepagei-
daujamy apkaltinamyjy straipsniy spaudoje ir net fizinés zalos).

Agresyvus elgesys, kaip deryby technika, yra suvaidinamas ir tai-
komas apgalvotai — tik tiek, kiek reikia. Patyres derybininkas supranta,
kad blogiausia per derybas vadovautis emocijomis, nes supykus elgesys
tampa neprognozuojamas ir padaroma klaidy (pvz., atsitiktinai atsklei-
dziama nepageidaujama informacija). Pavyzdys i$ advokato praktikos:

Man teko dalyvauti derybose tarp siuvyklos klientés, nepatenkin-

tos siuvéjos, taisiusios jos audinés kailinius, darbu, kuri reikalavo

grazinti jos tariamai naujus prabangius, bet siuvéjos sugadintus

kailinius, ir siuvéjos, kuri teigé, kad klientés taisyti atnesti kaili-

niai buvo gerokai padéveéti ir skyléti. Abi Salys emocingai gincijosi.

Siuvéjai uzdavus klientei klausima, kodél, siuvyklai laiku neatlikus

kailiniy taisymo darby, ji dar tris ménesius neragino atlikti darbo,

klienté pykteléjusi paklausé: ,,O ka a$ buciau dariusi su tais kaili-
niais? ISmetusi juos?* Akivaizdu, kad Zmogus, kurio kailiniai yra
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nauji ir prabangus, niekada neprasitarty apie galimybe juos iSmesti.

Taigi supykusi siuvyklos klienté neapgalvojo savo zodziy ir taip

neatsargiai sureagavusi pati patvirtino, kad jos siuvyklai taisyti ati-

duoti kailiniai nebebuvo nauji.

Ne kiekvienas geba efektyviai naudotis Sia deryby technika. No-
rint ja sékmingai taikyti, neretai prireikia ne tik aktoriniy gebéjimuy,
bet ir tam tikry charakterio savybiy. Zmonéms, kurie i§ prigimties yra
ramaus budo ir nelinke j konfliktus, nelengva gerai vaidinti agresyvy
derybininka. Ne tokie atkaklais asmenys, kurie bando pritaikyti tokia
ju charakteriui nebudingg agresyvaus elgesio techniky, dazniausiai
pasijunta nepatogiai. Retai kada jiems pavyksta sukurti realy agresy-
vaus derybininko jvaizdj. Dél to $ig deryby technika dazniausiai taiko
atkaklesni, rungimosi stiliaus derybininkai. Nors ir jie, pries taikyda-
mi $ig deryby technika, turéty kruopsciai suplanuoti savo veiksmus ir
numatyti jy galimg poveikj oponentui.

Iséjimo i3 deryby veiksmas turéty buti ne nulemtas kilusiy emo-
cijy, bet i anksto suplanuotas. Jeigu Salis derasi kaip komanda, i$éjima
i$ deryby gali inicijuoti tik deryby grupés vadovas. Kartu su juo i§
derybuy pasitraukia ir kiti deryby grupés nariai. I$éjimas i deryby gali
buti taikomas tada, kai derybininkas turi kity palankesniy susitarimo
alternatyvy, nori kitai Saliai parodyti, kad jo netenkina deryby procesas,
ir yra jsitikines, jog galés bet kada atnaujinti derybas, jei tik to panorés.

Agresyvaus elgesio deryby technika yra pavojinga dél to, kad
agresyvis derybininkai dazniausiai jzeidinéja ir menkina savo opo-
nentus, kurie jauciasi nepatogiai ir nori kuo grei¢iau baigti nemalony
pokalbj su agresyviu asmeniu. Tai skatina juos arba padaryti reika-
laujamas nuolaidas ir greitai susitarti (deryby technika suveiké), arba
nutraukti derybas (deryby technika nepasitvirtino). Kadangi antro-
sios baigties tikimybé iSties yra nemenka, taikyti agresyvaus elgesio
deryby technikg yra gana rizikinga. Asmenys, kurie renkasi jg taikyti,
bereikalingai rizikuoja prarasti galimybe taikiai susitarti, nes jy opo-
nentai tiesiog atsisako toleruoti tokj jzeidziama elgesj. Dél to Sios
technikos taikymas yra ultima ratio priemoné. Reikéty pabrézti ir tai,
kad net tuo atveju, kai taikant minétaja deryby technikg pavyksta pa-
siekti susitarima, jis dazniausiai buna ne iki galo apgalvotas, iSbaigtas
ir veiksmingas, nei galéty buti pasiektas deryby Salims nuosirdziau
bendraujant ir labiau viena kita pasitikint.
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Idomu, kad tokj agresyvy motery ir vyry elgesj per derybas zmo-
nés vertina skirtingai. Kai moteris, siekdama jbauginti oponentus vy-
rus, pakelia balsg arba ima Siurksciai kalbéti, tikétina, kad toks jos
elgesys bus suprastas kaip labiau jZeidZiamas nei vyro. Vadinasi, mote-
rims derybininkéms, kurios taiko agresyvaus elgesio deryby technika,
pakakty elgtis ne taip agresyviai, nei esant panasiai situacijai tai daryty
vyrai, ir joms pavykty pasiekti tokj patj tiksla. Be to, vyrai derybinin-
kai reciau linke atsakyti agresija j agresyvy motery elgesj per derybas,
nei tai daryty derédamiesi su vyru. Vadinasi, motery derybininkiy
prie§ vyrus taikoma minétoji deryby technika galéty suteikti joms
pranasumo.

Asmenys, susiduriantys su agresyvaus elgesio deryby technika,
pirmiausia neturéty pasiduoti norui elgtis taip pat agresyviai kaip
oponentas. Siekiant nuslopinti bendrg agresyviy techniky poveiki,
taikomos trumpos, gerai kontroliuojamos deryby sesijos, kai tarp
oponenty yra didesnis atstumas (pvz., platesnis stalas), ribojama su-
sitikimy trukmé (pvz., deryby sesijos trunka maziau nei valandy).
Tokie deryby susitikimy ribojimai neleidzia agresyviems oponentams
nuolat veikti derybininky, o derybininkams tai padeda kontroliuoti
savo emocijas ir atremti oponenty atakas. Derybininkai niekada ne-
turéty sekti paskui i deryby besitraukian¢ius oponentus arba tuoj pat
perskambinti tycia ragelj numetusiems Zmonéms, nes tai galéty buti
suprasta kaip silpnumo Zenklas ir tuo pasinaudota. Uzuot taip elgesis,
derybininkas turéty duoti laiko savo jzuliai besielgian¢iam oponen-
tui nusiraminti ir apgalvoti esama padétj. Jeigu nepavyko susitarti su
oponentu, derybininkas irgi turéty pervertinti savo turimas alterna-
tyvas, kad bty jsitikines savo teisumu ir nepulty vykdyti neprotingy
oponento reikalavimy. Jei jnirtingai atakuojami derybininkai gebés
iSlaikyti ramybe ir savo pozicijos tvirtuma, jyu agresyvus oponentai
turés keisti savo elgesj arba ieskoti budy, kaip grjzti j deryby process.
Atremti aptariamajg deryby technika gali padéti kita — ,, Kaltés sukéli-
mo* derybuy technika, kai derybininkas jsizeidzia dél tokio oponento
elgesio ir primena jam, kiek daug nuolaidy padaré, bei isreiskia savo
nuostabg, kodél oponentas suo juo taip elgiasi.

Pokalbiai telefonu ar bendravimas elektroniniu pastu taip pat gali
padéti sumazinti agresyviy derybininky tiesioginj poveikj oponenui ir
paciam deryby procesui. Taip yra dél to, kad telefonu kalbantis dery-
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bininkas, vos tik pajutes, kad pokalbis darosi jtemptas ir jis nebegali jo
valdyti, gali tiesiog pareiksti, kad turi kity svarbesniy reikaly (pvz., kita
skambinantj arba laukiantj Zzmogy) ir netrukus baigti kalbéti. Tai leisty
jam valdyti padétj ir po kurio laiko perskambinti (jeigu butina) savo
oponentui, kai derybininkas bus geriau pasirenges toleruoti agresy-
vy oponento elgesj. Kitais atvejais agresyvy oponentg galima priversti
paciam siekti atnaujinti kontakta su derybininku, neskubant jam per-
skambinti ir taip parodant, kad derybos labiau reikalingos oponentui.
Kai agresyvi deryby technika perkeliama j elektronine erdve (pvz., de-
rybininkas gauna uzgauly elektroninj laiska), jis turi daugiau galimy-
biy ir laiko viskg apmastyti bei parengti savo atsakomuosius veiksmus —
atraSyti oponentui savo pasirinktu tonu arba isvis ignoruoti jo laiska.

Kai derybininkui grasinama baisiais padariniais, puolamasis turé-
ty pats saves paklausti, kokia tikimybeé, kad taip is tikryjy nutiks, jeigu
susitarimas vis délto nebaty pasiektas. Daugeliu atvejy jis suprasty,
kad nesutikdamas Sokti pagal oponento diidele tokiy baisiy padariniy
tikrai nesulaukty arba jie buty gerokai menkesni. Jeigu ir buty tiki-
mybé, kad baisieji susitarimo nesudarymo padariniai vis délto jvykty,
svarbu jvertinti, kaip tai paveikty pacia grasinancia salj. Toks nesalis-
kas vertinimas galbut parodyty, kad neigiami padariniai buty kur kas
didesni paciai grasinanciajai Saliai, nei tai, kurig tokiu budu sickiama
paveikti. Belikty tokias neigiamas prognozes ir fakta, kad derybinin-
kas gerai jas suvokia, pateikti oponentui.

4.19. TARIAMOJI EKSPERTIZE

Kai kurie asmenys stengiasi paveikti deryby oponentus savo specifiné-
mis ziniomis, faktinémis ar teisinémis detalémis, kurios néra tiesiogiai
susijusios su pagrindiniu deryby objektu. Pavyzdziui, jie gali gilintis j
techninius statybos reglamentus, juos iSsamiai nagrinéti, cituoti teisés
doktrina, kuri yra nereikiminga deryby Salims, ir pan. Pavyzdys i$
advokato praktikos:

Vienas mano pazjstamas kolega advokatas, kartg i§ savo kliento —

Sirdies chirurgo iSgirdes pasakojima, kaip atliekama Sirdies Suntavi-

mo operacija, labai jtikinamai aiskino deryby oponentams, kokios

reiksmingos klaidos ir kuriame operacijos etape buvo mediky pa-

darytos jo klientui bei kaip Sias klaidas reikéty taisyti. Tokiu budu,
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demonstruodamas savo iSmanyma, jis noréjo sutvirtinti pasitiké-

jima savimi ir tikéjosi jbauginti oponentus, kurie taip kruopsciai

nesiruo$é deryboms.

Derybininkai turéty neleisti oponentams daryti jiems poveikio
gilinantis j faktines ar teisines smulkmenas. Kai kuris nors i$ derybi-
ninky pabando susikoncentruoti | nesvarbius, tiesiogiai su derybomis
nesusijusius dalykus, kiti deryby dalyviai turéty pagirti asmenj uz
tokj kruopsty pasirengima ir paklausti, ar Sis negaléty pakomentuoti
svarbiausiy deryby klausimy. Jei reikia, oponento galima paprasyti
apibendrinti savo pozicija, nekartojant jau minétos informacijos. Tuo
atveju, jeigu pats derybininkas turi pakankamai specialiyjy zZiniy apie
pokalbio dalyka, eksperta vaidinantj oponentg galima ,,pastatyti j vie-
ta” uzdavus keleta klausimy, j kuriuos jis negaléty atsakyti, ir biity
priverstas nutraukti jj kompromituojantj pokalbj.

4.20. ATVIRKSTINE PSICHOLOGIJA

Atvirkstineés psichologijos taikymas derybose leidzia derybininkui gau-
ti i§ oponento, linkusio elgtis priesingai, nei praSoma, visiskai priesin-
ga rezultaty. Pavyzdziui, skyryby atveju dalijant turtg susipykusiems
sutuoktiniams, viena i$ Saliy gali labai noréti gauti visas bendros jmo-
nés akcijas, kad galéty toliau pati viena plétoti versla. Uzuot per dery-
bas pateikes tokij savo reikalavima, derybininkas subtiliai pasiskundzia
Seimos jmonés nuostolingumu, uzZsimena apie verslo organizavimo
problemas ir miglotas perspektyvas bei pasitilo kitai $aliai perimti visas
imonés akcijas, o jo klientui mainais atiduoti kita turta, kuris yra ne
toks problemiskas. Jeigu kitas sutuoktinis aktyviai nedalyvavo Seimos
versle ir nezino tikrosios jmonés finansinés buklés arba Seimos verslg
vykdé tik vienas is sutuoktiniy, kurio i$éjimas i$ imonés reiks ir verslo
zlugima, kitas sutuoktinis gali buti suinteresuotas atsikratyti jmonés
akcijy kaip nevertingy ir jas tiesiog padovanoti pirmajam sutuoktiniui.
Tokiu atveju jis nesutiks perimti visos jmonés | savo rankas ir pasitlys
ja paimti pirmajam sutuoktiniui. Taip pirmoji ginco $alis gaus tai, ko
nepra$é, bet labai trosko.

Gudris derybininkai daznai taiko §j metoda, kad gauty naudin-
gas salygas kaip atpilda, kurj rungimosi stiliaus derybininkai nepro-
tingai vertina kaip savo sékme. Savo ruoztu sékme jie vertina ne pagal
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tai, kiek daug arba ka vertingo gavo, bet pagal tai, kaip, jy manymu,
prastai gavo oponentas. Atvirkstinés psichologijos deryby techni-
ka taikantys derybininkai savo oponentams pasitlo atlikti tam tikra
veiksma arba susilaikyti nuo jo, jeigu jie i tikryjy nori gauti tai, ko
neva bando iSvengti. Jy oponentai stengiasi ryztingai uzkirsti kelia
prasomiems dalykams, todél specialiai primeta kitai Saliai tuos daly-
kus, kuriy $i neva nori maziausiai. Derybininkui belieka priimti opo-
nento pasiulymg nutaisius skausminga veido israiska, nors is tikryjy
jis Sokinéty i$ dziaugsmo, jei tik galéty rodyti savo emocijas.

Kita vertus, Sia deryby techniky reikéty taikyti atsargiai. Jei ji
taikoma derantis su bendradarbiavimo stiliaus oponentais, esama ri-
zikos, kad Sie patenkins derybininko reikalavimus ir duos jam tai, ko
is tikryjy nereikia. Tada derybininkui teks arba ,,persigalvoti, taip
atskleidziant savo apgaulingg elgesj, arba priimti ne tokias naudingas
salygas, negu biity gaves netaikydamas atvirkstinés psichologijos de-
ryby technikos.

Siekiant neutralizuoti minétaja deryby techniky, butina nepa-
mirsti savo tikryjy poreikiy ir interesy, kurie buvo nustatyti per pa-
sirengimo deryboms stadija, ir jais vadovautis, kad ir kokj jspudj tai
daryty derybininkui. Nebutinai tai, ko praso kita Salis, yra vertinga
oponentui. Deryby tikslas — ne nubausti kitg Salj neduodant jai to, ko
praso, bet patenkinti savo kliento poreikius. Vadovaujantis tokiomis
taisyklémis, beprasmiska derantis taikyti atvirkstine psichologija.

4.21. APSIMESTINIS NUOBODULYS AR NESIDOMEJIMAS

Kai kurie oponentai, siekdami pakenkti derybinininkams ir sumen-
kinti jy argumentus bei pakirsti pasitikéjima savimi, apsimeta nuo-
bodziaujantys ir visiskai nesidomintys derybininko teikiamais svar-
biausiais reikalavimais ir argumentais. Klaidinga stengtis atremti
tokig deryby technikg pakeliant balsg ar stengiantis kalbéti jtaigiau.
Kur kas efektyvesnis biidas atremti tokj oponento elgesj — jtraukti
ji i pokalbj. Derybininkas galéty paklausti oponento, ka sis galvoja
apie derybininko pateikta sialyma, ko ir kodél reikalauja oponentas
ir pan. Dar galima paprasyti oponento nurodyti, kokie, jo manymu,
yra derybininko i$sakyty argumenty trikumai, kurie vercia oponenta
taip abejingai reaguoti j pateikta deryby sitlyma. Jeigu, nepaisant de-
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rybininko pastangy, oponento vis délto nepavyksta jtraukti j pokalbj,
jis ir tokiau licka abejingas deryboms, reikéty priminti, kad derybos
yra savanoriskas procesas ir niekas nevercia oponento jose dalyvauti.
Taigi galima pasitilyti tolesnes derybas atidéti geresniems laikams, kai
oponentas bus labiau suinteresuotas aktyviai ir geranoriskai derétis.

4.22, PASYVUMAS

Derétis su pasyviai besielgianciais derybininkais dazniausiai btina ne-
lengva. Jie yra linke vilkinti procesa ir neretai delsia, kad pasiekty
savo tikslus. Pavyzdziui, tokie derybininkai gali véluoti j deryby susi-
tikimg arba nepateikti reikalingy duomeny ar dokumenty, atidélioti
sprendimy priémimg ir elgtis taip, lyg nieko neturéty daryti. IS tokiy
derybininky neretai galima isgirsti: ,,Dékojame Jums uz sitilyma. Jj
apsvarstysime ir informuosime apie savo sprendima per kelias savai-
tes.” Paskui jie nei skambina, nei raso. Kai siems derybininkams pa-
tikima parengti galutinj susitarimo projekta, jie skiria begales laiko
jam ,tobulinti“ ir dazniausiai iSvis nepateikia jokio dokumento. Taip
delsdami derybininkai siekia jtikinti oponentus, kad susitarimas jiems
néra labai svarbus, nes jie turi geresniy alternatyvy, todél neskuba
taikyti nuolaidy ir priimti sprendimy. Tokiu savo elgesiu jie privercia
oponenta nerimauti ir skubéti teikti dar patrauklesnius sitlymus. Kita
vertus, dél tokio delsimo derybininkas gali susidaryti nuomone, kiek
oponentui is tikryjy yra svarbus susitarimas.

Jeigu, nepaisant tokio derybininky elgesio, vis délto stengiamasi
su jais susitarti, protinga islaikyti deryby proceso kontrole savo ran-
kose. Kai oponentas teigia, kad jam reikia laiko pagalvoti ir jis nori
pateikti savo pozicija arba sprendimg véliau, bitina trumpinti tokj
apmastymams skirty laika ir jj nurodyti konkreciau (pvz., tartis ne
iki kitos savaites vidurio, o konkreciai — iki Sios savaités penktadienio
15 val.). Be to, galima informuoti oponenty, kad tuo metu, kol jis
svarsto sitilyma, derybininkas turi teisg siulyti preke ar paslauga ir de-
rétis su kitais galimais partneriais. Kol laukiama, logiska gerinti savo
BATNA. Norint paskatinti oponenta kuo greiciau apsispresti, lauki-
mo laikotarpiu galima susisiekti su priimti sprendima delsian¢iu opo-
nentu ir tarsi darant jam paslauga informuoti, kad yra kitas, pasiren-
ges su oponentu rimtai konkuruoti sitlymu susidoméjes interesantas,
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todél jeigu oponentas priims neigiamg sprendimg, bus susitarta su
kitu asmeniu. Toks dirbtinés konkurencijos sukiirimas labai paskati-
na oponentus operatyviau priimti derybininkui palanky sprendima.
Kita vertus, jeigu sutartu laiku oponentas su derybininku nesusisie-
kia, nepatartina jo ieskoti, jam skambinti ar moralizuoti, kaip jis ga-
léjo nuvilti derybininkg ir nesudaryti sutarties. Dar vienas mandagus
kontaktas su oponentu ir sitilymas perzitiréti atnaujintg derybininko
reikalavimg galimas nebent tuo atveju, jeigu vienintelé derybininko
alternatyva — sudaryti sutartj.

Visi deryboms svarbiis dokumentai ir duomenys pagal galimybes
turéty buati gaunami nedalyvaujant pasyviems derybininkams (pvz.,
tiesiai i§ valstybés institucijy). Jeigu pavyksta sudaryti sutartj, asme-
nys, kurie derasi su pasyviais derybininkais, visada turéty patys sitilyti
parengti susitarimy projektus. Net kai pasyvis derybininkai primyg-
tinai reikalauja galimybés patiems rengti $iy dokumenty projektus,
oponentai irgi turéty parengti savo dokumenty projektus, kad apsi-
saugoty nuo pasyviy derybininky delsimo. Kai kuriais atvejais gali
prireikti asmeniskai nuvykti pas tokj pasyvy derybininka ir gauti jo
parasg, kad tik nebtity vilkinamas dokumenty pasirasymas.

4.23. KALTES JAUSMO SUKELIMAS

Si deryby technika literatiiroje kartais vadinama ,kaltés taktika®®*.
Jos esmé — atakuoti oponent, reikalauti pasiaiS$kinimy dél padary-
ty ,klaidy", parodyti jam padéties dramatiskumga ir iSpusti padarytos
zalos dydj, taip verciant jj jaustis kaltu dél susiklosCiusios situacijos.
Kai kurios deryby Salys stengiasi sukelti oponentams kaltés jausma
tvirtindamos, kad tokia apgailétina padétis susiklosté dél oponento
netinkamy arba neteiséty veiksmy ar pazeidimy. Pavyzdziui: ,Jeigu
jusy klientas, eidamas per pésciyjy peréja, buty segéjes atsvaitg, nie-
kas jo nebuty partrenkes...” Neretai kaltés jausma bandoma sukelti
dél tariamai netinkamo derybininky elgesio per derybas. Pavyzdziui,
,»Jeigu butuméte buve sukalbamesni deryby pradzioje...” arba ,Jei-
gu nebutuméte reiske nepagristy reikalavimy teisme...” Kartais net
dél pavélavimo j deryby susitikimg arba kokiy nors pamirsty fakty ar

133

1 Pagal Bewanke, JL. C., p. 70.
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dokumenty oponentas gali bandyti priversti ,,prasizengusjjj“ pasijusti
nepatogiai: ,,Juk mes tarémes, kad atsineSite eksperto isvada...”; ,,Da-
bar as tikrai nespésiu j kitg labai svarby susitikimg...*

Derybininkai turéty suprasti, kad $i technika taikoma siekiant
priversti oponentg jausti kalte ar géda. Taip sugédintas ar pasijutes
kaltas derybininkas gali imti taisyti susiklos¢iusig padétj ir padaryti
nuolaidg arba sutikti su jam nelabai palankiomis salygomis.

Teisininkas neturéty paisyti savo atstovaujamo asmens padary-
ty nusizengimy (tikry ar tariamy), nes jis derasi ne savo vardu. Kas
padaryta, tas padaryta, o teisininko paskirtis derybose ne atsakyti uz
kliento veiksmus ar nukreipti kritikos stréles j save, o bent i§ dalies
patenkinti kiekvienos i$ ginco Saliy poreikius. Dél to oponento pa-
reiskimy apie netinkamg teisininko kliento elgesj derybininkas netu-
réty priimti asmeniskai. Juo labiau tokie priekaistai neturéty daryti
jtakos teisininko elgesiui per derybas. Pakanka tik pareiksti apgai-
lestavimg, kad abi Salys pateko j tokig nemalonia padétj ar oponento
klientas buvo priverstas pasijusti nepatogiai.

Nereikéty kreipti démesio ir j oponento ,,burbéjima®; kas buty
nutike, jeigu derybininkas buty saziningai atvykes laiku ar bent jau pa-
skambines ir jspéjes ar pan. Tokiais atvejais, jeigu derybininkas i$ tikry-
ju pavélavo j susitikima arba pamirSo kg nors svarbaus, pakanka papras-
Ciausiai atsipraSyti ir visus tolesnius oponento bandymus sukelti kaltés
jausmg tiesiog ignoruoti. Jeigu oponentas vis délto nesiliauja kalbéti
apie Sias menkas problemas, derybininkas turéty atitinkamai reaguoti
ir pasakyti, kad tokiu savo elgesiu oponentas tik stengiasi trukdyti de-
rétis ir svarstyti abiem Salims svarbius klausimus. Be to, oponetui dar
butina priminti, kad tokie jo veiksmai gali turéti neigiamy padariniy
(pvz., derybos bus nutrauktos), jeigu jis ir toliau taip elgsis.

4.24. GAILESCIO SUKELIMAS

Dar viena deryby gudrybé — derybininkai apsimeta tariamai nei$-
manantys deryby technikos ir taip stengiasi sukelti gailesti bei uzuo-
jauta, kad priversty oponentus nusileisti daugeliu deryby klausimy —
juk oponentas turéty pasijusti nenuskriaudes vargso. C. B. Craveris
Sig deryby technikg vadina ,,pilvu j virsy®; o §j pavadinima paaiski-
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na taip — padvésusios zuvys visada pladuriuoja pilvu j virsy®* Tartis
su $io tipo derybininkais gana sudétinga, nes jie atsisako elgtis pagal
iprastas deryby taisykles.

Tokie derybininkai elgiasi kaip vilkai ériuko kailyje. | susitikima
jie ateina netvarkingai apsirenge ir stengiasi isreiksti savo susizavéjima
erdvia kontoros aplinka, nes jie tokios neturi. Paskui pripazjsta netu-
rintys né menkiausiy deryby jgidziy ar teisiniy ziniy ir akivaizdziai
tai parodo, be to, noriai pripazjsta, kad oponentai yra labiau kompe-
tentingi. Per derybas jie praso oponento elgtis kilniasirdiskai ir nerei-
kalauti is jy to, ko jie negali duoti, nes deryby rezultatas turés jtakos
jy asmeniniam gyvenimui (pvz., jie bus atleisti i§ darbo ar pazemintos
ju pareigos, negaus sutarto honoraro, praras klienta ir dél to neturés
uz ka maitinti savo Seimg, gydytis ir pan.). Jeigu oponentai uzima
tvirta pozicija, tokie beviltiski derybininkai prideda ranka prie Sirdies
ir nutaiso skausminga veido iSraiska. Jeigu oponentai tokius gailescio
prasancius derybininkus ir toliau spaudzia priimti jiems nenaudingas
salygas, Sie iSsitraukia vaisty nuo Sirdies ar papraso stiklinés vandens.
Panasiai elgiamasi tol, kol oponentas pagaliau paltzta, ir stengdamasis
atsikratyti tokiy ,,pilvu j vir§y™ derybininky pasitilo sau ne tokj nau-
dingg, bet jiems priimting susitarimg. Tokio bendravimo, kurio net
negalima pavadinti derybomis, rezultatas — puikus gailestj sukélusio
derybininko laiméjimas, nes sudaryta sutartis yra palanki jo klientui,
o oponuojanti $alis lieka nieko nepesusi. Keis¢iausia, kad gailescio su-
kélimo deryby techniky taikantys derybininkai savo apsimestiniu ge-
rasirdiSkumu geba pralaiméjusiems oponentams sukelti pasitenkini-
mo deryby rezultatais jausma. Oponuojantys derybininkai is tikryjy
jauciasi patenkinti, nes padéjo kolegai neprarasti kliento ar sveikatos.

Vien dél to, kad sugebéjo sukelti uzuojauty, derybininkai netu-
réty tokiam tariamai silpnam oponentui teikti palankiy siulymy ar
spresti problemas jo naudai. Neteisinga leisti tokiems oponentams
laimeéti derybas ir uz juos atlikti visg reikiama darbg. Butina ne tik
pasyviai suformuluoti ir pateikti savo sitilymg, bet ir priversti opo-
nentg aktyviai dalyvauti derybose. Tokiems beviltiskiems derybinin-
kams dazniausiai btina sunku dalyvauti tradicinése derybose. Jie néra
iprate formuluoti savo sitlymy ir juos ginti. Minétieji derybininkai

%2 Craver, C. B., p. 174.
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kur kas geriau jauciasi bandydami sukelti uzuojauty ir kritikuodami
jiems pateiktus sitilymus. Vadinasi, geriausias biidas jveikti minétaja
deryby technikg — grazinti oponenty j jprasta dvisalj, o ne vienasalj
deryby process.

4.25. INVESTICIJOS ] DERYBAS

Kuo daugiau laiko zmonés praleidzia derédamiesi, tuo labiau jie jsi-
traukia | derybas ir nenori i§ jy iSeiti tus¢iomis rankomis. Jiems pap-
rasCiausiai gaila laiko ir darbo, jdéto siekiant susitarimo, todél jie gali
pasitenkinti menkesniu rezultatu, nei tikéjosi, bet neprarasti susitari-
mo. Pasitraukimas i§ deryby nesudarius sandorio dazniausiai reiskia
naujy deryby oponenty paieska, naujas laiko ir darbo investicijas j
kitas derybas, o galbiit net teismo procesy pradzig. Niekam ne pa-
slaptis, kad tokie procesai itin daug kainuoja ir emociskai iSsekina
dalyvius. Dél to derybininkai, kuriy tikslas — priversti oponentg suda-
ryti susitarima, turéty stengtis kuo labiau jj jtraukti j deryby procesa
(pvz., kartu nuvykti i jvykio viety ir jg apzitréti), leisti jdéti daugiau
pastangy siekiant susitarimo (pvz., parengti taikos sutarties projekta).
Taikant tokiag deryby technikg padidéja galimybeés susitarti.

Norint pasipriesinti tokiam ,jklampinimui® j deryby procesa,
bitina nepamirsti savo BATNA ir j derybas investuoti ne daugiau nei
bttina (pvz., pasitlyti taikos sutarties projekta rengti oponentui arba
atsisakyti rengti taikos sutarties projekta tol, kol Salys nesusitars dél
svarbiausiy ginco klausimy).

4.26. LIKUSIO SKIRTUMO PADALIJIMAS

Tai viena papras¢iausiy deryby techniky, taikomy galutiniam susita-
rimui pasiekti. Uzuot viena kitai grasinusios neigiamais padariniais,
kilsianciais nesudarius sutarties, Salys, taikydamos minétaja techniky,
gali kartu judéti galutinio susitarimo link. Pavyzdziui, Salys derybas
pradéjo 100 000 eury ieskovo reikalavimu ir 70 000 eury atsakovo
sitlymu. Pritaikius jvairias nuolaidas ir pateikus priesiniy sitlymuy,
rezultatas yra toks — ieskovas praso 85 000 eury, o atsakovas sitlo
mokéti 80 000 eury. Tikétina, kad vienas i$ deryby dalyviy pasitlys
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padalyti §j skirtumg ir sutikti su 82 500 eury suma. Vadinasi, likusio
skirtumo padalijimo deryby technika taikoma tada, kai abi Salys sten-
giasi kuo grei¢iau baigti derybas ir pasidalyti likusj skirtuma aritme-
tiskai po lygiai ir taip pasiekti tokj pat susitarima, kurj, tikétina, baty
pasiekusios, jei testy derybas jprasta tvarka, t. y. apsikeisdamos vis
mazéjanciomis nuolaidomis ir judédamos link susitarimo.

Atsizvelgiant j ankstesnius deryby etapus, oponento sitilymas pa-
dalyti likusj skirtuma per puse ne visais atvejais yra naudingas dery-
bininkui (pvz., jis padaré daugiau nuolaidy). Dél to asmenys, kuriy
prasoma prisiimti likusio skirtumo dalyby pareiga dél to, kad buty
kuo greiciau pasiektas susitarimas, pries priimdami tokj sitlyma, tu-
réty gerai apsvarstyti ankstesnj savo ir oponento elgesj per derybas, jy
elgesio adekvatuma, kad nebuty disbalanso. Priesingu atveju galutinis
deryby rezultatas bus naudingesnis oponentui. Dar geriau atremti Sia
techniky atsisakant padengti likusj skirtuma dél negaléjimo sau to
leisti ir ryztantis baigti derybas nepasiekus susitarimo, jeigu oponen-
tas pats nesutinka mokéti likusio skirtumo. Kuo labiau derybininkui
pavyks jtikinti oponents, kad jis rimtai pasiryzes trauktis i§ derybuy,
tuo didesné tikimybé, kad biitent oponentas sutiks padengti likusj
deryby skirtumg.

Kai kurie mokslininkai
pirmam pasitlyti padalyti likusj skirtuma. Kadangi oponentas sit-
lo abiem deryby salims pasidalyti likusj skirtuma, pasitlymo gavéjas
Saliy pozicijy vidurkj gali vertinti kaip nauja oponento sitlymg ir
savo ruoztu pasitilyti oponentui padalyti likusj skirtuma nuo naujos
oponento pozicijos (vidurkio tarp $aliy pozicijy) ir pastarojo savo sit-
lymo. Ankstesniame pavyzdyje ieSkovas siulé susitarti dél Saliy pasku-
tiniy pozicijy vidurkio — 82 500 eury. Dél to atsakovas gali pasitlyti
baigti derybas ties 81 250 eurais — 82 500 ir 80 000 eury vidurkiu ir
pridurti, kad tai galutinis jo sitilymas.

»3 mano, kad naudinga leisti oponentui

23 Dawson, J. W, 2001, p. 63—64 pagal Craver, C. B., p. 178.
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Teisines derybas nuo kity deryby rusiy skiria Sie pozymiai:
(1) teisinése derybose kaip Salies atstovas veikia klientui atstovau-
jantis teisininkas, kuris, be kity derybininkams jprasty funkcijy,
dar priziuri, kad derybos visapusiskai atitikty teisés reikalavimus;
(2) teisinémis derybomis yra sprendziamas ne Saliy nesutarimas
ar konfliktas, bet teisinis gincas, kai Saliy konkuravimas dél tiksly
ar interesy jau yra jgijes teisinio ginco forma, t. y. pasiekes tokj
lygi, kai ginca galima iSspresti tik teisinémis priemonémis.
Remiantis svarbiausiais deryby apibrézimo elementais ir juos pa-
pildant pozymiais, padedanciais atskirti teisines derybas nuo kity
deryby rusiy, galima suformuluoti tokj teisiniy deryby apibrézi-
mgy: teisinés derybos — tai procesas, kurio metu teisininkai, ginda-
mi ginco Saliy interesus kilus teisiniam ginc¢ui, komunikuoja tar-
pusavyje ir turi tiksla §j ginca baigti susitarimu arba susitaikymu.
Vykstant teisinéms deryboms, teisininkas atlieka labai svarbig
funkcija — jis privalo bati lojalus savo klientui ir nuolat jj infor-
muoti, laikytis profesinio elgesio taisykliy, veikti saziningai ir etis-
kai, kompetentingai vesti derybas bei laikytis deryby proceso kon-
fidencialumo.

Klaidinimas yra tradiciné ir savaime suprantama bet kurio teisi-
niy deryby proceso dalis. Neetiskas teisininko elgesys klaidinant
oponentg teisés arba fakto klausimu gali pasireiksti dviem budais:
1) teisininkas sgmoningai pateikia klaidingg arba tik i§ dalies tei-
singa informacija; 2) teisininkas nutyli reik§mingg informacija.
Klaidinimas teisés klausimu teisinése derybose yra negalimas.

Klaidinimas teisinése derybose fakto klausimu: dél deryby objek-
to vertés, jo svarbos klientui, deryby inicijavimo priezas¢iy, esa-
my deryby aplinkybiy (pvz., ar bitina skubiai susitarti, ar turima
kity alternatyvy susitarimui), kliento galimybiy (kokia yra kliento
deryby zona — erdvé tarp pradinio deryby sitilymo ir maziausiai
palankaus, bet vis dar priimtino susitarimo varianto) — yra jpras-
tas dalykas deryboms ir gali buti vadinamas paproc¢iu. Nors Lie-
tuvos Respublikos civilinio kodekso 1.4 str. 2 d. nurodoma, kad
paprociai netaikomi, jeigu jie priestarauja, be kita ko, saziningumo
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principui, manytina, kad dél specifinio teisiniy deryby konteksto
galima pateisinti oponento klaidinimg tam tikrais fakto klausimais.
Atsizvelgiant | teisiniy deryby specifika, galima pateisinti klai-
dinimg kai kuriais fakto klausimais, nes deryby Salys yra suinte-
resuotos susitarti ir gauti i§ susitarimo naudos (turtinés arba ne-
turtinés), todél eidamos j derybas prisiima tam tikrg rizikg, kad
nezinos visos tiesos bei aplinkybiy, galinciy turéti jtakos deryby
eigai ir rezultatui. Jos turés vadovautis prielaidomis, savo turima
informacija, abejoti kitos Salies atskleidziama informacija ir ja
nuolat tikrinti, siekdamos gauti naudos is susitarimo.
Svarbiausi kriterijai, kuriais remiantis galima atskirti leisting klai-
dinima fakto klausimu nuo neleistino teisinése derybose yra §ie:
(1) klaidinimas fakto klausimu neturéty pazeisti vieSosios tvarkos;
(2) klaidinimas fakto klausimu neturéty pazeisti treciyjy asme-
ny interesy;
(3) klaidinimas fakto klausimu neturéty skatinti Saliy nelygybés;
(4) klaidinimas fakto klausimu neturéty vykti dél svarbiausiy
sandorio fakty.
(5) klaidinimas fakto klausimu néra smerktinas tais atvejais, kai
reiskiama klaidinga teisininko nuomoné.

Teisininkai, kurie klaidina savo oponentus tycia nuslépdami esmi-
nius deryby klausimus, yra teisiskai jpareigoti atskleisti $ig apgau-
le. Priesingu atveju kita Salis galéty per teisma reikalauti pripazin-
ti, kad sandoris buvo sudarytas dél apgaulés arba i§ esmés sukly-
dus dél svarbiausiy jo salygy ir padariniy. Sandorio nuginéijimo
atveju atsakomybé tekty tai Saliai, kuri apgavo, ir (arba) Sios salies
teisininkams, jeigu suklysta ar suklaidinta buvo dél jy kaltés.

Ar teisininkas tinkamai elgési per derybas, galima jvertinti remian-
tis trim kriterijais: (1) ar deryby rezultatas tenkina kliento porei-
kius; (2) kaip vyko deryby procesas ir kaip efektyviai derybininkas
gebéjo pasinaudoti jam prieinama informacija, turimais istekliais
ar komunikavimo budais, taikyti deryby technikas ir teisines zi-
nias, ar derybos buvo vedamos maziausiomis laiko ir pinigy sanau-
domis; (3) bendrasis profesionalaus atstovo elgesio matas — kaip
susiklosCius tokiai ginco ar deryby situacijai elgtysi saziningas,
protingas ir ripestingas kvalifikuotas teisininkas-atstovas.
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Deryby taktika — tai tam tikri metodai ir budai, konkretus veiks-
mai, kuriais per derybas siekiama uzsibrézto tikslo. Deryby stra-
tegija — tai bendrasis veikimo arba elgesio modelis, jgyvendi-
namas taikant skirtingas deryby taktikas, ir leidZiantis pasiekti
numatytg deryby tikslg. Deryby technika — tai toks derybininko
elgesys, kuriuo yra siekiama paskatinti pageidaujama oponento
elgesi. Derybuy stilius gali biiti apibréziamas kaip individualus de-
rybininko elgesio per derybas btdas, kurj formuoja derybininko
asmeninés savybés ir patirtis.



REKOMEN DACIJOS IR SIULYMAI

1. Pagal analogija su draudimu civilinéje byloje kaip jrodymus pri-
imti mediacijos metu atskleistus duomenis, teismai neturéty kaip
jrodymuy byloje priimti ir duomeny, gauty per deryby procesa,
kuriame mediatorius nedalyvauja. Dél to jstatymy leidéjui sia-
loma papildyti Lietuvos Respublikos civilinio proceso kodekso
177 str. nauja dalimi, kuria numatomas draudimas byloje kaip
jrodymus priimti duomenis, gautus vykstant Saliy deryby dél
ginco i8sprendimo procesui.

2. Lietuvos advokaty etikos kodekso 10 str. 10 d. is advokato reika-
laujama informuoti klientg apie pavedimo vykdymo eigg, derinti
savo veiksmus su klientu ir atsizvelgti j kliento samprotavimus
bei argumentus, nedelsiant informuoti klientg apie esminius pa-
vedimo vykdymo jvykius, kad Sis galéty laiku priimti reikiamg
sprendima. Kita vertus, remiantis Lietuvos advokaty etikos ko-
dekso nuostata, minétoji advokato pareiga galioja tik tada, kai
klientas pats to praso. Manytina, kad reikalavimas advokatui in-
formuoti klientg apie pavedimo vykdymo procesa tik tada, kai
klientas to prasSo, neatitinka Lietuvos advokaty etikos kodekse
jitvirtinty kity advokato profesinés veiklos etisko atlikimo princi-
pu — saziningumo, protingumo ir ripestingumo. Manytina, kad
ir vesdamas teisines derybas, ir atlikdamas kitas profesines par-
eigas, teisininkas privalo informuoti klienta apie pavedimo vyk-
dymga neatsizvelgdamas j tai, ar klientas pats to praso. [statymuy
leidéjui atitinkamai sitloma pakeisti Lietuvos advokaty etikos
kodekso 10 str. 10 d. taip, kad kliento informavimo apie pavedi-
mo vykdymo eigga, esminius pavedimo vykdymo jvykius galioty
advokatui neatsizvelgiant i tai, ar klientas pats teisininko to praso.

3. Lietuvos advokaty etikos kodeksas nenustato aiskiy saziningo el-
gesio derybose kriterijy. Galioja bendra pareiga elgtis saziningai
ir pagal visuotinai priimtinas moralés bei dorovés normas (Lietu-
vos advokaty etikos kodekso 6 str.). Nors pripazinus, kad klaidi-
nimas yra tradiciné ir savaime suprantama deryby proceso dalis,
nustatyti tokius kriterijus buty netikslinga. Kita vertus, jie leisty
teisininkams Zinoti objektyvias saziningo elgesio per derybas ri-
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bas, o ne vien remtis savo subjektyviu etisko elgesio suvokimu.
Dél to Lietuvos advokattrai yra sitloma inicijuoti Etikos reko-
mendacijy advokatams vedant teisines derybas parengima. Kaip
pavyzdziu rengiant tokias rekomendacijas galima remtis Ameri-
kos advokaty asociacijos Etikos rekomendacijomis deryboms dél
taikos sutarciy sudarymo®*.

»% Fthical guidelines for settlement negotiations. American Bar Association, 2002.

Prieiga per interneta: <https://www.americanbar.org/content/dam/aba/migrated/2011_
build/dispute_resolution/settlementnegotiations.authcheckdam.pdf> (2018-03-20).
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