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Deryby mokymai vykdant viesSuosius pirkimus

Tikslas- vieSuosius pirkimus vykdanciy darbuotojy derybiniy jgidziy ugdymas,
siekiant efektyvesnio jmonés lésy panaudojimo, pirkimo proceso metu iskovojant
jmonei palankesnes finansines bei ekonominio naudingumo salygas, uztikrinant
pardavéjo nesaliSkuma ir jmonés interesy atstovavima.

Praktinio seminaro metu dalyviai iSmoks:
* Parengti konkrecig deryby strategija;
* Valdyti savo bei oponento emocijas;

* Gebéti atsispirti tiesioginiam bei netiesioginiam spaudimui, manipuliacijoms
ir jtakai;

* Vesti derybas numatant oponento zingsnius ir atitinkamai planuojant savo
taktikas;

* Suformuluoti ir jtaigiai pagristi savo pozicija;
* Konstruktyviai valdyti kliento priestaravimus;

Taikyti taktikas, padedancias duoti (sumokéti) maziau, o gauti daugiau.

Seminary metu dalyviai iSmoks tinkamai pasiruosti deryboms ir jas vesti
siekiant maksimalios naudos savo jmonei. Dalyviai gebés atstovauti jmonés
interesus bei juos ginti. Po seminaro dalyviai mokés derétis iSmintingai, etiskai ir
jzvalgiai, gebédami valdyti savo  emocijas, jtaigiai kalbéti, konstruktyviai
palenkdami oponentga j savo puse ir pasiekdami sutarima.

Harvardo deryby mokyklos metodas, kuriuo didzigja dalimi bus paremtas
seminaras, yra laikomas viena pazangiausia ir aukstus verslo etikos reikalavimus
atitinkancia deryby strategija (www.executive.ponharvardeds). Si strategija yra taikoma
visuose karsciausiuose pasaulio konfliktuose, nes yra zymiai efektyvesné uz
destruktyvius deryby metodus, besivadovaujancius taisyklémis ,laimétojas-
pralaiméjes ar ,pralaiméjes-pralaiméjes®. Harvardo deryby mokyklos metodas
sitlo konkrecia strategija, kaip suvienyti abi deryby salis kovai ne vienas pries kita,
bet kovai, nukreiptai j sutarimo kirima - ,auksinio tilto“ tarp Saliy tiesima. Sis
metodas taip pat yra vadinamas deryby Aikido, nes moko priesininko spaudima
transformuoti j savo jéga.



I. DIENA:PasiruoSimas kontaktui su tiekéjais

1. Deryby stretegija

* Informacijos valdymas. Ka reikia pasiruosti iki deryby

* Prioritetiniy pozicijy nustatymas, argumenty parengimas

* Savo ir oponento interesy analize.

* Deryby algoritmo, numatant galimas oponento reakcijas sudarymas
* Alternatyvy parengimas

* Esminiy klausimy formulavimas

* Deryby komandos sudarymas ir vaidmeny paskirstymas

2. Spaudimas.

* Gebéjimas atpazinti ir tinkamai reaguoti j daroma spaudima ar
manipuliacija;

* |moneés etika apibrézianc¢iy dokumenty zinojimas ir taikymas rizikos
situacijose;

* Savo ,,Achilo kulno“ atpazinimas ir kontrolé;
* Savitvarda

* Savo ir oponento emocijy valdymas, kontroliuojant zodzius, emocijas, kiino
kalba.

* Derybose pasireiskianciy emociniy dirgikliy atpazinimas, analizé ir valdymas.



* Alternatyvios jégos israiskos formos.
3. Jtaiga
* Jtaigaus kalbéjimo komponentés. IS ko susideda jtaiga?
* Teiginio pagrindimas ir logikos.
* Gebéjimas improvizuoti.

* Kaip ,,ne* paversti ,taip“ - jtaigaus kalbéjimo taktikos.

Il. DIENA: Deryby procesas

(Harvardo teisés mokyklos deryby metodas, autorius W.Ury)

1. Deryby pradzios taktikos
* Deryby proceso ir tiksly nustatymas ir suderinimas;

* Zvilgsnis i$ virSaus“ - gebéjimas apibendrinti ir matyti visuminj deryby
paveiksla;

* Interesy ir pozicijy iSsakymas;

* Gebéjimas suformuluoti ir pagristi savo pozicija bei sandorio perspektyva.
* Gebéjimas oponentui paaiskinti jo interesus ir sandorio perspektyvas.

* Gebéjimas iSsakyti savo ,,ne* ir atsakyti j oponento ,,ne“.

* Aktyvus klausymas.

2. Deryby vedimas ir uzbaigimas

* Auksinio tilto“ tiesimo taktika: sutarimo tasky ir bendry interesy
jvardinimas ir uztvirtinimas

* Taktikos, padedancias duoti (sumokéti) maziau, o gauti daugiau.

* Susitarimu sukuriamos vertés jums ir oponentui jvardinimas.



Deryby ,,Aikido“ taktikos, kaip spaudima, paversti savo jéga.
* ,,Jégos“ pozicijos konstruktyvus naudojimas.
* PrieStaravimy prognozavimas ir valdymas.

* Komunikacijos ir jtaigos taktikos, atsizvelgiant j asmenybés tipa
(Structogram®)

Sandorio sudarymas, susitarimo jvardinimas.

Naudojamos mokymo priemonés:
* Video medziaga ir jos analizé
* Atvejy analizé
* Praktinés uzduotys grupéje
* Savianalizé

* Vaidmeny pratimai






