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1. 10 INTERESU NEATITIKIMU TARP GAMINTOJU (TIEKEJU) IR PARDUOTUVIU

Tiekéjai

Parduotuves

1. Didinti pardavimy apimtis
savo produkty ir prekiniy zenkly

Padidinti parduotuvés pelninguma
ir apyvartumo rodiklius

2. Pateikti 1 rinka kuo didesnj | Pasiekti optimaly asortimento

kiekj  jvairiausiy = gaminamy | paskirstyma, numatyti

produkty pozicijy perspektyvius  produktus  toje
grupeje

3. Sukurti naujus produktus ir | Palaikyti parduotuvés jvaizdj,

juos sitlyti rinkai kaip  atitinkamos  Siuolaikinés
tendencijos, mados, naudoti

specialias pardavimo akcijas
pleciant klienty skaiciy ir darant
juos labiau lojalius

4.  Sukurti prisiriSimg  prie | Sukurti prisiriSimag prie

prekiniy zenkly parduotuvés ir atskiry prekiniy
zenkly, formuoti vartotojy
poreikius ir jy skonj

5. Pasiekti naujus vartotojus su | Padidinti pasitenkinimo laipsni

savo produktu parduotuve, geriau patenkinti
vartotojy  poreikius, sukurti

konkurencinius pranasumus savo
parduotuvéje

6.  Stimuliuoti
pirkimus

impulsyvius

Pagerinti prekiy pasitla
parduotuveje, didinant pirkiniy
skai¢iy biinant parduotuvéje. Biiti
konsultantu, suteikti vartotojui
pilng informacija, tam, kad galéty
priimti greitg sprendima ir pirkti
didelj kiekj prekiy

7. Daryti jtakg vartotojui, kad jis

Daryti jtaka, kad vartotojas pirkty

noréty pirkti $ig preke didesn;  kiek; prekiy  Sioje
parduotuveje

8. Pritraukti vartotojy démesj | Sudéti  pagrindinius  akcentus

Siai  prekei, iSskirti  savo | parduotuvéje,  kurie  atitikty

produkcija tarp konkurenty su | bendravimo sfera, prekiy

visais galimais sensorinés | paskirstymo koncepcijg. Pasiekti

stimuliacijos metodais subalansuoto kompozicinio
sprendimo, panaudojant
emocinius poveikio biidus, kurie
padeda iSryskinti individualias
parduotuvés savybes, ypatybes

9. Suteikti vartotojui informacijg | Maksimaliai, pilnai patenkinti

apie savo prekés pranasumus, | vartotojy poreikius, pateikiant

mokyti ir konsultuoti
parduotuves personalg

informacija, kuri padéty jiems
pasirinkti, kas teigiamai veikia
parduotuvés  jvaizdj, didina
pardavimy kiekj




10. Suformuoti teigiamg | Suformuoti teigiama parduotuvés
gamintojy  jvaizdj, gerinant | jvaizd], garantuojant kokybines
prekiy  kokybe ir pleciant | prekes ir lanksty prisiderinima
asortimentg prie vartotojy ir jy poreikiy

2.PIRKIMO MOTYVAI IR KA GALI PADARYTI PARDUOTUVES KARTU SU SAVO
GAMINTOJAIS ARBA TIEKEJAIS

Pirkimo motyvai ir biidai, kaip Kuo stipri jiusy parduotuvé Kq reikéty patobulinti
galima juos biity sustiprinti
Jiisy parduotuvéje, kad
formuotysi prisiriSimas prie
jos arba gamintojo

(tiekéjo)produkto
1. IS anksto suplanuoti
pirkimai.
1.1. Informacijos ir

konsultacijy  buvimas, kaip
naudotis Sia preke

1.2. Informacijos suteikimas
apie naujus produktus, kurie
iSleidziami su Siuo prekiniu
zenklu

1.3. Specialiis pasitilymai pirkti
Sig preke

1.4. Sudaryti salygas vartotojui
apziuréti ir kitas prekes tam
panaudojant  efektyvy  ju
1Sdéstyma

1.5. Suteikti informacijg apie
prekes, kurios galéty Dbiti
naudojamos kartu su jau dabar
perkama preke

2. I8 dalies suplanuoti pirkimai

2.1. Suteikti maksimaliai pilna
informacijg apie skirtumus tarp
Ivairiy prekiniy zenkly, jy

savybiy ir ypatumy
2.2. Reklama - iSdéstymo
galimybés ir démesio

nukreipimas ] konkrecia prekiy
grupe, prekinj zenkla, su tikslu
paskatinti ji pirkti




1. Pagrindiniai
produktai

2. Pagrindinés
paslaugos

3. Papildomi
produktai

4. Papildomos
paslaugos

5. Lydintys
produktai

6. Lydincios
paslaugos

7. Specializuoti
produktai

8. Specializuotos
paslaugos

2.3. Galimybe¢ palyginti jvairiy
prekiniy Zenkly pasitlymus,
demonstruojant  juos  kaip
visumg su kitais gaminiais

2.4. Specialios akcijos ateinant
1 parduotuve

3. Neuzplanuoti pirkimai

3.1. Reklamines akcijos

3.2. Emociniai poveikio biidai

3.3. Platus asortimento
pasirinkimas
11. 12.
— 10. Retai — Naujienos ———  Unikalis,
9. Standartiniai pasitaikantys Sioje originalts
rinkoje rinkoje rinkoje rinkose
>
1
15. Auksta
kaina
14. Vidutiné
\ A 3 kaina

13. Zema kaina



3. DVI GALIMOS JUSU IMONES PIRKIMO IR PARDAVIMO STRATEGIJOS IR KAIP
JAS SUDERINTI BEI IDIEGTI
KODEL KLIENTAI PERKA?

Klientai ir,jmonés jtakoja vieni kitus, siekdami pakartotiniy pirkimy. Klientus motyvuoja

¢ virSijja pirkimo kaing. O i(iekviena imoné stengiasi s eke parduoti
|

pirkti tai, ka

Geriausiy salygu sukiirimas
(strategija — minimali
kaina)

Auksciausia verteé (vertés
sukuirimo strategija)

Stimulas jmonéje sialyti Stimulas klientui pirkti

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
ISlaidy, kainos ir suvokiamos vertés jtaka klientams ir jmonéms pirkti ir parduoti
|
|
|
|
|

Ekonominé ( - Y _________ —_ _\

verté litais

Suvokiama
verté

Islaidos Kaina




Imonés, norédamos padidinti savo pardavimus, minimizuoja kaing arba didina suvokimo

verte:

1. Mazindama kaing jmoné padidina potraukj tarp suvokiamos vertés ir kainos ir tokiu

biidu stimuliuoja klientg pirkti. Jeigu norima neprarasti pelno, tada reikia sumazinti

iSlaidas.

2. Galima padidinti verte. Bet tam reikia padidinti jiisy pasitilymo suvokimo verte tam,

kad klientas pirkty.

STRATEGIJA ISLAIDOMS IR KAINAI MAZINTI

Daugelis jmoniy naudojanciy §ig strategija, stengiasi mazinti savo iSlaidas.

Biidai, kaip sumaZinti savikaing

Kaip pas jus?

1. Atpigina gamyba;

2. Pigesnés Zaliavos;

3. Perveda | maziau kainuojancias darbo jégos Salis;

4. Racionalizuoja iSlaidas: mazina administraciniy
iSlaidy, mazina realizacijos kanaly ilgj;




5. Mazina i8laidas pardavimams;

6. Naudojami pigesni pardavimo biidai telefonu, pastu,
internetu;

7. Kreipia démesj j potencialius klientus, naudodami
mazas pardavimy islaidas;

8. Racionalizuoja pardavimy procesa su svarbiais
klientais, kad sutaupyty savo islaidas ir duoty
pridétinés vertés jiems.

STRATEGIJA SUKURTI PAPILDOMAI VERTEI

Metodai |

Kaip pas jus?

1. Paslaugos vertés padidinimas

1. Pristatymas tiksliai laiku

2. Atlikti klientui patikra, diagnostikg tam tikrais
klausimais

3. Asmeninis kontaktas vykdant pardavimus

4. Montavimas

5. Popardaviminis palydéjimas

6. Techninis aptarnavimas

7. Papildomos informacijos suteikimas apie
prekes ir paslaugas




8. Pagalba didinant darbo naSumg ir kokybés
kontrolg

9. Pagalba integruojant jmonés produktus su
kliento produktais

10. Nemokama pagalba nustatant gedimus

11. Nemokamas telefoninis palaikymas

12. Instruktazai, kaip naudotis

13. Internetiniai puslapiai

I1. Pardavimuy programos vertés didinimas

1. Gamyba pagal uzsakyma

2. [llgalaikés sutartys, leidziancios iSlaikyti
vienodas kainas

3. Finansinés lengvatos

4. Ypatingos sutartys

5. Terminai

6. Salygos




7. Nuolaidos

8. Garantijos

9. Partneryste

10. Bendras karimas

11. Marketingo programy apjungimas

12. Bendros marketinginés priemonés jvedant
preke j rinka

13. Programos padedancios  patarimais,
konsultacijomis

14. ISsamios instrukcijos

15. technologiniy procesy paruosimas

16. Rekonstrukcija

I11. Padidinti pardavimy sistemos verte

1. Uzsakymo perdavimas i§ kompiuterio |
kompiuterj

2. Bendras materialiniy resursy planavimas




3. Apsikeitimas elektronine informacija

4. Uzsakymo siekimas nuo pradzios iki galo

5. Kreditavimo sistemos ir procediiros

6. Pagreitintos saskaity iSraSymo sistemos

7. Apmokejimo sistemos

8. Greito reagavimo ] pastabas sistema

9. Greitas reagavimas ] specialius uzsakymus

Deficitas yra skirstomas pagal du kriterijus:

1. Nataralus;

2. Dirbtinis.

Fizinis deficitas — laikas, preke, erdve ir t.t.

Psichologiniai — ryZtingumas, informatyvumas, leistinumas. Tokiu budu susiformuoja 4 deficito

grupés:

1. Natiralus fizinis — tai yra natiiralus materialiy resursy trilkkumas, kurio mes nesugalvojom, o
kurj nustatém, ir kuris egzistuoja natiiraliai ir nepriklausomai nuo miisy. Tam, kad gauti 60 g
kvepaly esencijos, kuri kvepalams suteikia brangaus medzio, lietaus ir zibuoklés kvapa,
mums reikia perdirbti tong iriso Sakny, todél aisku, kodél i§ jy pagaminti dezodorantai,
skutimosi priemonés ir t.t. yra tokios brangios.

2. Dirbtinis fizinis deficitas — mes samoningai pagaminam tik 100 tam tikry prekiy ir
parduodam jas kaip specialias ir iSskirtines, pateikiame jas kaip tokias rinkai.

3. Natiiralus psichologinis deficitas — tai natiiralus psichologiniy resursy tritkumas, kurj mes

nustatém ir kuris nuo miisy nepriklauso.
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4. Dirbtinis psichologinis deficitas — tai yra dirbtinas psichologiniy resursy trikumas, kurj mes
sugalvojom ir pateikém jj kaip toki.

Praktiné uzduotis. Kaip galima biity panaudoti jvairius motyvus sukeliant dirbtinj deficitg?

Motyvai ir biidai Svetimas pavyzdys Jisy pavyzdys

1. Baimés motyvas

1.1. Gasdinimo biidas Sis budas parodo, kad jeigu jiis
nepirksite prekés, pasekmeés bus
blogos, jiis turite pirkti dabar, nes po
to galite nespéti, todél, kad to gali biiti
labai mazai arba to reikia visiems ir
greitai iSpirks, pvz., pasakyti, kad Sios
knygos tirazas yra ribotas ir reikia
greitai pirkti, nes po to gali nebiti
arba dar geriau — supirkti visas
knygas, kad nelikty konkurentams.
Paruosti kokj nors produkta 10 vnt., o
po to skatinti, kad i§ karto ir grei¢iau
pirkty, o po to pranesti, kad pvz., po
2-3 valandy viskas bus sunaikinta ir
daugiau nebebus.

1.2. Uzuominos metodas | Sio  metodo  pagalba  leidZiame
suprasti, kad ateityje gali buti blogos
pasekmés, tai yra Svelnesnis metodas
negu gasdinimas, bet i§ esmés tai yra
tas pats, pvz., uzsisakykite vietas
naktiniame klube i§ anksto, nes po to
nebus, paskutinis spektaklis Siais
metais, biliety kiekis ribotas, pirkite
du Sokoladukus i§ karto, nes vieng
tikrai pavogs, galite apsaugoti savo
butg IKI vagystés, Siuo metu kainos
zemiausios, rytoj — brangs.

2. ISskirtinumo motyvas | Esmé —  sukurti  iSskirtinumo,
unikalumo, aristokratiSkumo,
klasikos jvaizdj. Jeigu tas jvaizdis
yra, niekam nekyla klausimy, kodél
tai prekei skiriam tiek daug démesio
ir kodél prekés kaina tokia didele.

2.1. Nuoroda j amziy Yra manoma, kad senesni, anksciau
pradéti gaminti daiktai turi aukstesng
verte, kokybe, pvz., 200 mety...., 118
mety mes jau gaminame, mes tai
darome pagal mociutés recepta

2.2. Prekés | Individualus numeris  kiekvienam
numeravimas prekés  egzemplioriui  padaro  ji
iSskirtinj ir nepakartojama, pvz.,
servizai, juvelyriniai dirbiniai, baldai
ir t.t.

2.3. Sarysis su | Jus gaunate nuoroda | amziy plius ]
kazkokiais istoriniais | praeities laiky jvykiy reik§minguma,
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jvykiais

pvz., tokie zodZziai kaip Napoleonas,
Imperial, Karalius, Pilis ir t.t. sukelia
pozityvias asociacijas su praeitimi.

2.4. Sukiirimas aplink
preke/paslauga pasekéjy,
eksperty aplinkos

Stengiamés ir per aplinkg sukurti
ivaizdj apie preke, pvz., geros prekés
pardavin¢jamos po vieng, todél, kad
gero daug nebiina, aplink turi biti
daug erdvés.

2.5. Paveldéto jvaizdzio
suktrimas

Mes paveld¢jome tai, kas yra
brangiausia, brandziausia, kas turi
didziausia verte. Sis laikrodis tarnaus
ne tik jums, bet ir ateinan¢iom kartom.
Tokius baldus tur¢jo jusy mociuté ir
t.t. Turi atrodyti, kad tai muziejinés
vertés daiktai.

2.6. Legendos sukiirimas

Legenda tai yra melas paremtas
respektabilumu, kurig pasakoja arba
atspindi vyresnio amziaus Zmogus.
Legendiné preké/paslauga negali biti
pigi ir paprasta. Su S$iais kvepalais
Kleopatra nugaléjo Cezarj.

2.7. Vienintelis

Visad norisi turéti tai, kas liko vienu
egzemplioriumi, pvz., vieninteliai
natiiraliis kvepalai, vieninteliai baldai
1S natdralaus medzio, vienintelis
aromatas, vienintelis susidedantis 1S
tiek ir tiek sudétiniy daliy.

Prekeé |

caip meno dirbinys

Autoriniai darbai, superprekeé,
i1Sskirtinumas, nekonkurenciné

2.9. ,,M¢lynas kraujas*

ApraSymas, 18 kokiy brangiy ir
i8skirtiniy medZziagy padarytas
daiktas, kuo jy yra daugiau daikto
viduje, tuo geriau. Sie baldai néra
paprasti baldai, jie yra ranky darbo i$
vienetinio tokio ir tokio medzio rusiy.

2.10. Kilme

Gera prekés kilmé suteikia jai
isskirtinuma, svorj. Sios prekeés
pradétos naudoti pirmiausiai Karaliaus
rimuose. Kiekvienas Svedo visciukas
turi savo identifikacijos numerj, pagal
kurj galima atsekti kiek, kur jis
gyvena, pamatyti tg ferma, kurioje jis
augo

Ribotas

tirazas

Riboto augalo kvapas, tik 10
buteliuky. Ribotas kiekis Lietuvai.
Ribotas knygy tirazas. ISleista tik 28
egzemplioriai  laikrodziy  visame
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pasaulyje.

2.12. Kolekcijiné preke

Prekés, kurios skirtos  papildyti
kolekcijoms, indy kolekcija ,,Ivoire®,
kolekciné dézut¢ su Sokoladu ir
delikatesais,  alkoholiniy  gérimy
kolekcija.

2.13. Ranky darbas

Pvz., saldainiai

2.14. Autorinis darbas

2.15. Prekés su savo
likimu

Kiekvienai prekei sukuriama savo
atsiradimo istorija, kaip jinai buvo
sukurta, kaip atsirado ir t.t., pvz.,
secondhand‘ai gali pardavinéti savo
prekes 3 kartus brangiau negu naujas,
jeigu ta preké turi savo istorija, pvz.,
ja nesiojo Madonna

2.16. RySys su zinomais
asmenimis

Yra naudojamas Zenklas, vardai zymiy
zmoniy tam, kad iSleisti vieng ar kitg
preke

2.17. Natiiralumo
pojucio suteikimas

Nattiraltis ingredientai

2.18. ApraSymas
sudétingumo, kaip tai
buvo padaryta

2.19. Zinomo vardo
pasisavinimas

Geriausiy pranciizy dizaineriy riibai,
Malboro siilo pirkti ,,Zippo®, taip pat
tai gali biiti grazis, zaismingi Zodziai,
pvz. Meilé, naktis ir diena, jazminas,
muza.
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2.20. Apeliuoti 1
prestiza, s€kme, liuks
klasés skonj, auksta
statusg

Baccarat — prestizo vardas, iS$skirtinio
skonio simbolis

2.21. Preké kaip pinigy
investicija

Briliantai, visiems laikams, SveicariSki
laikrodziai

2.22. Preké kaip pavydo
objektas

Stebekite jus lydincius  pavydo
zvilgsnius.

2.23. Legendiniai

Legendiniais mes vadiname tuos
daiktus arba reiskinius, kurie yra seni
ir pastoviai sukelia susidoméjima

2.24. Pagaminta pagal
senovinius receptus

Preké kaip lobis

3. Susidoméjimo
motyvas
3.1. Pacioje | Reikia sustoti pacioje idomiausioje

jdomiausioje vietoje

vietoje, kad zmogus noréty nusipirkti
preke ir suzinoti, kas tai yra.

3.2. PrieStaravimo budas

Kai aptarin¢jama kazkas
dviprasmisko, bet vis tiek norisi
suzinoti tiesa.

3.3. Paslaptis

Jas nori visi zinoti ir suprasti, pvz.,
Kleopatros  paslaptys, paslaptinga
informacija, paslaptingos detalés

3.4. Intriga

Naudojami nevienareikSmiai zodziai,
vaizdas yra iSplaukes, neaiskus, norisi
iSsiaiskinti, kaip yra i§ tikro. Jeigu jis
moteris, tai jokiais biidais neskaitykite
Sio straipsnio
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3.5. Uzdrausta

Kas uzdrausta, to labiausiai norisi,
jeigu negalima, tai
pabandykite, uzdraustas aromatas, Sias
kainas reikia uzdrausti

butinai  tai

3.6. Atsakyta, neleista

Brand‘o kaip ,,religijos* elementai

Brand ‘o kaip
wreligijos“ elementai

Turinys jiusy jmonéje

Kgq galima padaryti
kitos savaités bégyje?

Kq galimg

patobulinti kito
ménesio bégyje?

l. Tik¢jimas —
vartotojas turi tikéti,
kad jo pasirinkimas yra

teisingas.

2. Brand‘o buvimas
visur — kuo dazniau
mato brand‘o

vizualinius ir kitokius
elementus, tuo daugiau
Sansy, kad jis bus
atpazistamas

3. Vadovali,
vadybininkai kaip guru,
o ne kaip Zmonés su
savo asmeninémis
silpnybémis

4. Nesulyginamas
dieviskas, iSskirtinai
moralus. Brand‘as turi
neSti  savyje  kazka
dievisko,  nezemisko,
kas yra uz Sios dienos
rutinos. Brand‘as yra ne
daiktas ir ne paslauga,
tai yra egzistenciniy
problemy sprendimas.

5. Svarumas,
nesuteptas, vienintelis —
pats brand‘as
nekontaktuoja su
realybe ir netgi uz jos
slypin¢iomis prekémis

6. Parduotuvé tampa
baznycia, kurioje
vyksta apeigos,
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veiksmai, jvykiai, kurie
parodo, kaip galima

i§spresti, i8kilusias
problemas, gyventi
laimingai, biiti
,18skirtiniu®

priklausant brand‘o
bendruomenei

7. ,Sventyjy“
paveikslai — tai

iSskirtinés asmenybés,
kurios yra to brand‘o
nesiotojos, tokie kaip
D. Bechem. Madona ir
t.t.

8. Stebuklai — Zmonés
turédami ir naudodami
ta brand‘g turi patirti
pasikeitima,
,reinkarnacijg®,
pasiekti nirvana,
pajausti stebuklingg
pasikeitima savyje

PASIRUOSIMAS DERYBOMS - supaprastintas variantas
Imoné:

Kita pusé:

INTERESALI POZICIJOS IR PROPOZICIIOS
MANO:

1. INTERESAI

2. POZICIJA

3. PROPOZICIIOS

JU:
1. INTERESAI
2. POZICIJA

3. PROPOZICIIOS
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ALTERNATYVOS

1.

2.

3.

4.

GALIMOS STANDARTINES SITUACIJOS

1.

GERIAUSIA ALTERNATYVA

Mano
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MANO PROPOZICIJA (PASIULYMAS)

1. Trokstu
2. Liksiu patenkintas
3. Pakesiu

JU PROPOZICIJA (PASIULYMAS)

1. Trokstu

2. Liksiu patenkintas

3. Pakesiu

PROCEDUROS APTARIMAS IR DERYBU REGLAMENTAS. PRAKTIKUMAS.

3 variantas — DERYBOS SU ISANKSTINIU REGLAMENTO APTARIMU

Deryby procediiros

Mums svarbu Jiems svarbu

1. Suderinami

reglamento tikslai.

2. Dalyviy
suderinimas. Eksperty grupiy
dalyvavimas.

3. Deryby terminai.

4. Sankcijy aptarimas.

5. Laiko ir vietos

suderinimas.

6. Procediiriniy

taisykliy aptarimas:

6.1. Kaip bus vykdomos
derybos.

6.2. PraneSimy tvarka.

6.3. Eksperty pasisakymy

tvarka.

6.4. Destruktyvaus elgesio
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korekcija.

7. Kiek konfidencialios bus
derybos.

8. Svarbiausia aiskiai jvardinti

problema, dél kurios yra deramasi.

9. Kiekvienas prieSingos pusés

pasisakymas turi buiti apsvarstytas.

10. Temy login¢ seka.

11. Bendry interesy iSsiaiSkinimas.
Surinkti kuo daugiau fakty,

parodanciy prieSininko pozicija.

12. Partnerio pozicija
demonstruoja jo interesy ir jo

problemos vertinima.

13. Pasikeitus nuomonémis tampa

aiSkesné pozicijg i problema.

14. Pozicijos aiSkumas skatina

ieSkoti kompromisy.

15. Labai svarbu aptarti, ar i$
tikryjy esami skirtumai yra

skirtumai.

16. Salycio tasky ir nory paieska.

17. Atskirkite subjektyvig pozicija
nuo jos vertinimo. Nevertinkite
savo pozicijos kaip “objektyvios

tiesos”.

18. Natiiralu, kad Zzmonés susitike
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zaidzia zaidima, kas stipresnis. Tai
reikia  kontroliuoti,  remiantis

jgimtu saziningumo jausmu.

19. Naudokite trijy lygiy
problemos analizg:
19.1. Kaip a$ ja matau?
19.2. Kaip ja mato mano
partneris?
19.3. Kaip tai mato Zzmogus i$

Salies?

20. Pasitlymy paketas.

21. Tai pirminis pasitilymas,

nuolaidos turi buti uzsléptos.

22. Pagrindinis reikalavimas, kad
pirminiame pasitilyme atsispindéty

abiejy pusiy interesai.

23. Turi biti aiskiai suformuluota
pozicija pagrindiniy klausimy
atzvilgiu (kuo daugiau, tuo

geriau).

24. Atskirkite pagrindines ir

antrines pozicijas, pretenzijas ir t.t.

25. Turi buti aisku, kad tik
patenkinus pagrindines salygas,
bus galima kalbéti apie antrines

salygas.

26. Gali buti ir eksperty

jvertinimai.
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PASIRUOSIMO DERYBOMS IR DERYBU EIGOS ANALIZES ANKETA — i§pléstinis

variantas
IMONE ..oooiiiiiee 2 PUSE eeeieeeeeieee ettt e
Deryby tema 11 tIKSIAS .....eeeiiiieeiiece e e e e e et e e ebeeennnes
Data .ooooeiiiiii
Eil. Etapai Mes Jie
Nr.
1. Silpnosios vietos 1. 1.
2 2.
3 3.
2. Interesai, pozicija 1. 1.
2 2.
3 3.
3. Propozicija 1. 1.
2 2.
3 3.
4 4.
5 5.
4. Sutampancios 1. 1.
pozicijos
2 2.
3 3.
5. Nesutampancios 1. 1.
pozicijos
2 2.
6. Nesutarimy 1. 1.
1$siaiSkinimas
2 2.
3 3.




4. 4.
5. 5.
6. 6.
7. Problemy aptarimas 1. 1.
2. 2.
3. 3.
4, 4.
5. 5.
8. Argumenty Jie Mes Mes Jie
pateikimas 1. 1.
2. 2.
3. 3.
4. 4.
5. 5.
6. 6.
7. 7.
8. 8.
9. 9.
10. 10.
9. Sprendimy varianty 1. 1.
aptarimas
2. 2.
3. 3.
4. 4.
10. Pozicijy suderinimas | 1. 1.
2. 2.
3. 3.
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4 4
5 5
1. Susitarimo kirimas 1. 1.
2 2
3 3
4 4
5 5
12. Etapy, kaip bus 1. 1.
sprendziamas ir
vykdomas 2. 2.
susitarimas,
nustatymas 3. 3.
4 4
5 5
6 6
13. Deryby pabaiga 1. 1.
2 2
3 3
14. Deryby aptarimas 1. 1.
2 2
3 3
4 4
5 5

Manipuliacija - tai bet koks veiksmas, kurio pagalba norime palengvinti savo bendravimg ir

apsunkinti savo oponento.

Manipuliatorius siekia:
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1. Atitraukti nuo tavo interesy.
2. ISmusti i§ pusiausvyros.

3. Gauti naudos sau, naudojantis netikslia tavo reakcija.

1. Aiskiai zinokite, ko norite.
2. Biikite realybéje.
3. Zinokite savo prioritetus tam laikui.
4. Skirkite tikrus jsipareigojimus, kuriuos Zadate oponentui, nuo plepaly.
5. Suvokite oponento elgesj, kuris jj veda prie jo tiksly ir kuris nuveda tolyn.
Geri vaidmenys derybuy metu
Geri vaidmenys deryby metu Kaip elgtis? Turinys
1. Ekspertas

2. Specialistas

3. Paslaugus darbuotojas

Zmoniy tipai, kurie mégsta manipuliuoti

Zmoniy tipai Ar turite tokiy savybiy Deryby gartnertat, furintys
Sias savybes
1. Diktatoriai, kurie pervertina
savo  jéga, dominuoja,
isakinéja, stengiasi vadovauti
kitiems.

2. Skuduras. Pervertina savo
jausminguma.

3. Kalkuliatorius. Kontroliuoja
visus ir visur, apgaudingja,
stengiasi iSvengti, meluoja,
stengiasi pergudrauti,
stengiasi pertikrinti.

4. Prielipa. Pervertina savo
priklausomybe, nori, kad juo
ripintysi, leidzia ir stengiasi
priversti, kad kiti atlikty jo
darbus.
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5.Chuliganas. Pervertina savo
agresija, nedraugiSkuma.
Valdo vadovaudamasis
visokiais ggsdinimais.

6. Geras vaikinas.
Pervertina savo  ripest],
meile, démesj, uzmusinéja
visus savo gerumu.

7. Teiséjas. Pervertina savo
kritiskuma, niekuo netiki,
pilnas nuoskaudy,

nepasitenkina visuomet, su
sunkumu atleidzia.

8. Gynéjas. Pabrézia savo
palaikyma ir  atleidzia
klaidas, perdétai pergyvena,
maiso kity savarankiskumui,
vietoje to, kad daryty savo
darbus, ripinasi kitais.

Manipuliacijos skirstomos j:

1. Organizacines - procediirines.

2. Psichologines.

3. Logines.

1. ORGANIZACINES - PROCEDURINES

Manipuliacijy biidai

Kq naudojate Jiis

Kq naudoja priesininkai

1. Pirminés nuostatos. Jas
sudaro tai, kad pirmiausiai
leidziama  pasisakyti  tiems
Zmonéms, kuriy nuomoné yra
Zinoma ir tinkama jums, kurie
turi autoritetg ir pasitikéjimg
derybininky tarpe. Tokiu budu
galima formuoti tam tikrus
rémus tolimesnéms deryboms.

2. Biznio pasiilymo
pristatymas paskutiniu
momentu. Esm¢ sudaro -
sudaryti tokias salygas, kad
fiziskai  partneriai  nespéty
1Sanalizuoti  visy  pasiilymo
niuansy.

25




3. Neleidimas svarstyti dar
karta. Mes jau dél to
susitaréme... Negrizkime prie
to,.. Jau viskas ten
aiSku...samoningai neleidZiame
atsirasti naujiems faktams, kurie
galéty itakoti sprendimy
priémima

4. Derybuy kaitinimas
panaudojant agresyvius jos
dalyvius. Esm¢ sudaro - kad
samoningai suteikiama galimybé
kalbéti  agresyviems  deryby
atstovams, kol atmosfera tampa
nepakeliama po to nutraukiamos
derybos, sekantj etapg galima
pradéti turint geresnes moralines
pozicijas.

S. Balsavimo eiliSkumo
nesilaikymas. Sio metodo esme
sudaro:

Pirmiausia balsuojama uz man
priimtiniausia variantg ir
nesilaikoma sitilymo pateikimo
laike eilés.

Tie, kurie abejoja, dazniausiai
savo balsg atiduoda uz pirma
pasiiilyma.

6. Diskusijos uzbaigimas ties
norimu variantu. Esm¢ sudaro:
6.1. Veikia rémy efektas.
Tai reiSkia, kad
atsiribojama  tik  tam
tikrais variantais.
6.2. Paskutinis pasitlymas
dazniausiai biina
labiausiai jsimintinas.

7. Pasirinktinis lojalumas,
laikantis reglamento. Esme:

7.1. Tie, kurie yra
reikalingi, jy pasisakymo
reglamentas mazai
ribojamas.

7.2 Tie, kurie

prieStarauja, pasisakymas
stipriai ribojamas.

7.3. Vieniems
leidziama kazka pasakyti
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griez€iau, kitiems ne.

8. Sprendimo  priémimas
pseudo — de jure. Esme:
KvieCiami zmonés, kurie neturi
teisés balsuoti, bet klausiama jy
nuomones, 0 paskui,
orientuojantis j jy nuomong, yra
priimamas sprendimas.

9. Pertrauka deryby metu.
Esme:

9.1 Padaryti pertrauka
esminiy deryby metu,
ypa¢ tada, kuomet jis
esate nepatogioje
situacijoje arba gresia
neigiamas sprendimas.

10. ISkélimas neesminiy
klausimy | priekj ir visos
energijos nukreipimas j juos.
Esmé - iSvarginti oponentus, o
po to  pateikti  esminius
klausimus, tikintis nesulaukti
stiprios kritikos.

11. Nety¢inis pilnos
dokumenty komplektacijos
nebuvimas. Esmé - samoningai
18dalinti nepilnos komplektacijos
biznio pasitlyma, o po to deryby
eigoje, jel matote, kad nesigauna
pirmas variantas, pateikti

papildyma.

12. Per didelis informacijos
kiekis. Jo esm¢ - per daug
informacijos, per daug galimy
sprendimo  varianty, tuomet
Zmogus pasimeta, tada tu
pasitilai pat] ,racionaliausig™
sprendimg, kuris tau labiausiai
tinka.

13. Dokumenty pametimas.
Esmé — pametami tie
dokumentai, kurie galéty daryti
didziausia neigiama jtaka
diskusijai, o po kazkiek laiko jie
netycia atsiranda.

14. Ateinanciy pasialymy
ignoravimas. Esmé -
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ignoruojami pasitlymai, kurie
neatitinka tavo poreikiy.

15. Netikétas temos
pakeitimas. Esmé - temos
nukreipimas jums reikalinga
linkme arba vengimas nemaloniy
temuy.

2. PSICHOLOGINES MANIPULIACIJOS

Manipuliacijy bidai

Kq naudojate Jis

Kq naudoja prieSininkai

1. Oponento suerzinimas.

Erzinimu, kaltinimais,
priekaiStais, vertinimais i8vesti 1§
pusiausvyros  prieSininkg  ir
laukti, kol jis pasakys i§ savo
pusés jam nenaudingg pasitilyma
ar iSsireiSkimg. Tada arba
»pagriebti, arba jsiZeisti ir
panaudoti savo naudai.

2. NeaiSkiy terminy ir
Zodziy vartojimas.

Si technika naudojama tam,
kad i$ vienos pusés
pademonstruoti savo
nusimanyma, o i§ kitos pusés gali
1$Saukti oponento nepatenkinimag
gynyba ir atsiribojimu.

Geriausiali, kuomet
oponentas gédinasi prisipaZinti,
kad nelabai suprato apie ka
kalba. Tuomet jis lengviau
priima jusy jrodymus.

3. Padidinti kalbéjimo
tempa arba derybuy tempa.
Tuomet  oponentas  nesp¢ja
susivokti, kas wvyksta ir gali
pajusti diskomforto biiseng.

4. Pervesti gin¢a abejoniy,
nuomoniy lygyje. Esme:
pabandyti klientg apkaltinti ir lyg
atskleisti jo tikrg pozicijg ir
priversti jj teisintis arba aiSkinti
tai ir aptarinéti tai, kas 1§ tikryjy
neturi jokio rySio su esama
problema. Pvz. Jis kalbate apie
tai, ko reikalauja jusy padétis, bet
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ne tai, kg i8 tikryjy galvojate.

5. Minciy skaitymas. ,,Gal
jus galvojate, kad as jus
apgaudinéju, jus apsirinkate®,
»gal jus galvojate, kad a$
nepateikiu pilnos informacijos,
jis apsirinkate®.

6. Nuoroda | aukStesne
valdzig. ,Zinote, to dalyko mes
svarstyti negalime. Tai ne mano
lygio kompetencija. Aptarkime
tai, kg mes galime aptarti.*

7. Ivertinimas. ,,lai
banalu.“ Esmé: kad oponentas
pradéty reaguoti i nejrodomus
argumentus, kuriuos nei paneigti,
nei patvirtinti negalima. Pvz. visa
tai yra kvailysté, visa tai niekai,
tai visiems yra Zinoma. Kuomet
oponentas 18girsta tokius
vertinimus, jis pradeda reaguoti
emocionaliai, to ir siekiama, nes
tuomet oponentas daro klaidas.

8. ,Vis tiek bus taip*“. Tai
yra  budas, kurio pagalba
pripratinama prie tam tikros
minties, bet kurio pasisakymo ar
diskusijos metu yra uzbaigiama
teze, kuri turi jvykti pvz. Bet vis
tiek reikés pirkti! Bet vis tiek
turésite investuoti...

9. Nepasakymas iki galo
su paslépta mintimi apie
nei§sakytus motyvus arba
pasléptus motyvus. AS negaliu
to pasakyti, nes yra svarbesni
motyvai.

10. Remtis autoritetais. Sis
budas suveikia tuomet, kada tas
Zmogus, kurio nuomone remiatés
yra 1§  tikryjy  autoritetas.
Labiausiai ~ Zmonés  pasitiki
savimi, antroje vietoje - kazkoks
tre¢ias  asmuo, kuris  yra
autoritetas Sioje srityje.

11. Kaltinimas, kad tai yra
utopiné idéja. Taip apkaltinus
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Zmogy mes verciame jj teisintis,
ieskoti jrodymy, kad tai reali
id¢ja. Tokiu budu mes galime
nukreipti pokalbio nuo
pagrindinés diskusijos, nes pilnai
susikoncentruojama ] jrodymy
ieSkojima.

12. Komplimentas arba
padlaiZziavimas. Dazniausiai tai
yra patys stipriausi
manipuliacijos budai. Jie
veiksmingi dél to, kad jie veikia
pasamong, sumazina oponento
kritiskumg. Komplimentas veikia
teigiamai, o padlaiziavimas gali
iSprovokuoti atvirksting reakcija.
Geras komplimentas turi buti
nestandartinis, paremtas faktais ir
atsargia iSvada.

13. Netikras  susigédimas.
Pvz. Jums tikrai yra zinoma, kad
mokslas tai jau jrodé, zinoma jis
tai zinote, kad neseniai yra jau
priimtas sprendimas. Jas,
zinoma, skaitéte, kad dazniausiai
zmogui sunku prisipazinti, kad
jis  kazko neskaitgs, nezino,
nesupranta ir dél to jis
daZniausiai linksi galva, sako
Htaip, taip® ir dél to kartais
priima netikrus faktus.

14. Netikra géda su
pastaba.  Sitas  argumentas
nukreiptas ne ] problemos
sprendimg, o ] oponenta. Pvz.
»tal jis Sito neskaitéte, tai kg jus
Sito neZinote*, o po to seka ,.tai ir
néra ka kalbéti apie tai“. Jeigu
jus siekiate greitai uZbaigti
pokalbi arba nusukti pokalbj i
kita puse, Si manipuliacija
padeda.*

15. Zeminanti ironija. Sis bidas
naudingas  kuomet diskusija
tampa jums nenaudinga. Jis
galite baigti diskusija sakydami:
Latleiskite, jus kalbate apie
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tokius dalykus, kurie man yra
neaisks, nepriimtini,
nesuvokiami®. Oponentas
stengiasi paaisSkinti, susmulkinti
pasisakyma, tuo paciu jis gali
nepasakyti esminiy dalyky, kuo
jus ir galite pasinaudoti.

15. Nuoskaudos
demonstravimas. Kuomet jis
matote, kad jums derétis toliau
nenaudinga, galima iSeiti i§
situacijos pasakius: ,tai kuo jis
mus laikote”, tokiu budu jis
galite demonstruoti ,,tIpo**
isizeidimg ir nutraukti diskusija.

16. Autoritetingas
praneSimas. Tokiu budu galima
pakelti savo argumenty svorj.
Pvz.: a§ jums kaip Zinovas,
specialistas pareiskiu...
PrieSininkai daZniausiai priima
tai kaip jlisy norg iSlaikyti savo
pozicijas.

17. Atviras pareiSkimas.
Tai budas, kurio pagalba jis
norite skatinti, kad klientai
kalbéty atvirai, 1§ tikryjy jums
svarbu tik jy atvirumas.

18. ,,Dviguba buhalterija*.
Visus savo pasisakymus mes
stengiamés parodyti kaip
teisingus, o prieSininko kaip
nepriimtinus.

19. Netikras
nedémesingumas. Tai  yra
samoningas kai ko uZmirSimas,
nepasteb¢jimas pavojingy kliento
pastaby. Apsimesti, kad
nepastebi kas tau gali pakenkti.

20. Netikras nesupratimas.
Tai sagmoningas klienty
pasisakymy iSkraipymas arba
tiesiog nesupratimas. Tai yra
klausimas ir perfrazavimas. Tai
yra samoningas klausimas ir
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reziumavimas — taip, kaip tau
naudinga. ,,ir taip jis galvojate...,
ir taip jus manote...
Apibendrinant gautysi taip...*

21. Salduas pasisakymai
,,Jus kaip protingas zmogus... Jiis
negalite nematyti to..jus lyg
sudarot sglygas, kad protingas
zmogus negali prieSintis Siems
pasisakymams, nes protingas
Zmogus turéty tai  suprasti
savaime.

22. Teorijoje lengva, o
praktikoje visiSkai Kitaip. Jus
galite apsimesti, kas jls esate
patyres praktikas ir zinote viska,
ka reikia daryti, kad yra gerai, o
jis teoretikas, kuris tik Svaisto
zodzius ir nieko realiai neZino,
kaip kas turi biti.

23. Remtis i praeita
pasisakyma. ISlaukti momento,
kuomet jusy kalbétojas pasakys
nors i§ dalies prieStaraujancig
fraz¢ anksCiau pasakytoms ir
remiantis tuo pasakyti, kad jo
kalb¢jime yra daug prieStaravimy
ir netikslumy, ir pasakyti, kad
negalima jumis tikeéti.

24. Klijavimas  etikeciy.
»jus apgavikas, jus niekSas*
oponentas pradeda métyti jums
atgal:* jlis pats toks“. Jus galite
tuo metu nutraukti derybas.

25. Pakeitimas teisingumo
j naudingumg. Kuomet matosi
akivaizdi nauda, sunku jzvelgti
tiesg. Ar jiis nesusimastéte, kiek
jums  kainuos  jiisy idéjos
realizavimas. ..

26. Lingvistiné kosmetika.
Galima iSreikSti tuos pacius
zodzius vairiausiais zodziais,
galima iSreikSti labai graziai,
lengvai, o galima visa tai paversti
grieztomis frazémis.
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27. Netikras palaikymas.
Mes lyg ka palaikom, bet is
tikryjy, suzinodami Ju
argumentus, metame atgal ,,taip,
bet...*.

28. Suvedimas argumento
fakto § asmenin¢ nuomone.
Esmé pasakyti, tai kg jus sakote
tai yra jisy asmeniné nuomoneg,
nors 1§ tikryjy tai yra realus
faktas.

29. Priimtiny argumenty
selekcinis atrinkimas. Vienus
argumentus atmetame, o Kkitus
priimame, tie kurie yra naudingi,
tuos palickame, o nenaudingus
atmetame.

30. Rabulistika. ,,Jusy
kolega pri¢jo iki to, kad sako
jog..“ esmé —  priSaukti

prieSininky norg teisintis ir pan.

31. ,,Trojos arklys*.

31.1. Pokalbio metu
pereinate ] oponento
puse ir palaikote jo
teiginius ir netgi kelis
iSsakote patys.

31.2. Kuomet jus
priémé | savo puse ir
kuomet jumis pasitiki,
jus po truputj
pradedat iSkraipyti jo
teiginius.

31.3. Po to ta
iSkreipta pasisakyma,
tezes pradedate ginti,
lyg tai biity jy puseés
teze.

32. Bumerango metodas.
Cia yra naudojama dalinio
palaikymo taktika. Palaikomi tie
argumentai, kurie yra naudingi,
po to jsijungia taisyklé, kad
panasiis gimdo panaSius. Jam
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lengviau btna priimti tavo
panaSius  argumentus.  Esmé
iSlaikyti  visa  démes] ties
pozityviais dalykais, kurie tinkg
oponentui ir jokiais budais
neleisti, kad atsirasty netinkantis
argumentas.

33. Nutyléjimas.
Samoningas informacijos
nuslépimas padeda manipuliuoti
platesniu  rakursu  sprendimy
variantais.

34. Pusiau tiesa. Jiis lyg tai
sakote fakta ir jo dalj pasakote
lyg tai teisingai, bet paskui galite
pasakyti maziuka melg arba
nepilng tiesg. Pvz. Neatsimenu,
kas pasakeé.

35. Melas. Kuomet jis
falsifikuojate dokumentus,
informacija, pasisakymus ir pan.

36. ,,Riestainio ir biziino*.
Tai  daZniausiai  pasireiSkia
probleminiais, retoriniais
klausimais. ,,kas jums svarbiau:
ar saugumas, ar 40 Lt. kiSen¢je.*
»kas jums svarbiau: ar sutaupyti,
ar prarasti viska.*

37. Spaudimas  padaryti
vienprasmj spaudimg.
Reikalavimas gauti vienprasmj
sprendimag  pvz.:  pasakykite
tiesiai. Pasakykite tiesiai taip ar
ne , pasakykite arba, arba...tai
dazniausiai gaunasi su maziau
1$silavinusiais klientais.

38. Kaq jus turite pries? Jo
esm¢ sudaro, kad ne jis
jrodinéjat savo tiesg, pateikinéjat
faktus, jrodymus, bet verciate tai
daryti oponentus. Tokiu budu jis
samoningai iSvengiate
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jrodinéjimo savo tiesos. Pvz.: kas
yra prieS, kad mersedesas yra
viena i§  geriausiy masiny
pasaulyje.

39. Uzduokite daug
klausimy i§ karto. Esmé¢ uzduoti
vienu metu kiek galima daugiau
klausimy 1§ jvairiy sfery, gerai,
kad jie buty jvairiis ir skirtingi.
DazZniausiai oponentai ] visus
neatsako arba neatsako pilnai,
tuomet galima jj apkaltinti
nekompetencija, nesugebéjimu
sukaupti démesio,
i$sisukinéjimu, nepasiruoSimu ir
pan.

3. LOGINES MANIPULIACIJOS

Manipuliacijy budai

Kq naudojate Jiis

Kq naudoja prieSininkai

1. NeaiSki tezé. Esme¢ —
sukurti neaiSky pagrinda, dél ko
derimasi, kad deryby eigoje
biity galima keisti pozicijas taip,
kaip yra patogu.

2. Argumenty ir fakty

pakankamumo désnio
nesilaikymas. DazZnai btina, kad
preke atitinka keleta

charakteristiky ir jos yra geros,
bet kitos charakteristikos gali
nubraukti visus tuos pliusus, bet
Sito jUs samoningai neparodote,
akcentuodami tik  teigiamas
puses. Faktai gali biiti netikri,
nepakankami arba nepatikimi.

3. Savo minties
pagrindimas ta pacia mintimi,
pvz. ,ar jius zinote, kad
mersedesas yra geriausia
masina... Tai jiis pati zinote, kad
mersedesas yra geriausia
masina®.

4. Priezasties pasekmés
silogizmas. Tai yra loginé
klaida, kada yra sakoma, kad

tai, kas jvyko po to, yra
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pasekme¢ to. Klaida yra tame
laike. SuriSame jvykius, kurie
nieko bendro neturi
priezastiniame lygmenyje.

5. Nepilnos kritikos
metodas.
a. ISrinkti patj silpniausig
kliento argumenta.
b. Sudraskyti jj j gabalus,
pateikiant faktus.
c¢. Sudaryti tokj jvaizdj,
kad visy likusiy
argumenty net neverta
svarstyti. Tai suveikia
tada, kuomet klientas
susigésta ir prie Sito
klausimo daugiau nenori
grizti.

6. Neteisétos
technologijos. @ Ar  galima
reikalauti 1§ jaunos, ka tik
susikiirusios organizacijos tokiy
rezultaty, nes zinote tokia jauna,
tik pradéjusi...
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