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Pasitenkinimo deryby rezultatais tyrimai yra
svarbilis, nes jvertinus, ar buvo patirta sék-
meés ar nesekmés pajauta, galima progno-
zuoti tolesnj Zmogaus elgesj. Deryby sék-
meés suvokimas salygoja individo norg ben-
dradarbiauti su oponentu ateityje. Didesnis
pasitenkinimas derybomis lemia atkaklesnj
siekj bendradarbiauti (Oliver et al., 1994).
Be asmeniniy, sekmés ar nesekmeés iSgyve-
nimus veikia ir situaciniai veiksniai, kuriems,
be daugelio kity, priklauso ir minimaliis pri-
imtini bei maksimalis galimi (laukiami) re-
zultatai.

Minimalus priimtinas rezultatas — tai blo-
giausias pasiekimas, su kuriuo dar gali sutikti
deryby dalyvis. Kitaip tariant, tai riba, Zemiau
kurios derybos baigiasi nesutarimu ir paten-
ka j aklaviete. Jei deryby metu galima pa-
siekti tik minimaly rezultata, tai individui i$
esmes yra tas pats, ar derybos bus sékmin-
gos, ar jas teks nutraukti. Literatiiroje mini-
malus priimtinas rezultatas dar vadinamas pa-
siprieSinimo tasku (Walton, McKersie, 1965),
rezervine kaina (Raiffa, 1982). Pirkejui — tai
kaina, vir§ kurios jis nesutinka mokéti, par-
davéjui - tai kaina, Zemiau kurios jis nenusi-
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leidzia, ir, pirkéjui nesutikus jos mokeéti, de-
rybos nutriiksta. Deryby dél pirkimo ir par-
davimo sékme lemia pozityvios deryby zonos
egzistavimas, kuri susidaro, kai minimalus
pardavéjo priimtinas rezultatas yra ne dides-
nis uz minimaly pirkéjo priimting rezultata.
Pozityvig deryby zona sudaro pirkéjo ir par-
davéjo minimaliyjy priimtiny rezultaty persi-
dengimo intervalas. Tik kai dalyviy minima-

- 1ds rezultatai persidengia, yra galimas abipu-

sis naudingas ir teigiamai iSgyvenamas susi-
tarimas. Taciau reikia manyti, kad kuo sutar-
tas rezultatas bus didesnis (maZesnis) uz pri-
imting minimalyjj, tuo pardavéjas (pirkéjas)
labiau jvertins savo sekme. S. White’o, M. Ne-
ale’o, L. Thompson (1995) tyrimy duomeni-
mis, sekmeés vertinimai priklauso ir nuo mak-
simalaus galimo rezultato (taip pat zr. Whi-
te, Neale, 1994).

Maksimalus galimas rezultatas — tai la-
biausiai vertinamas rezultatas, kurio deryby
dalyvis dar gali realiai tikétis.

Minimalus priimtinas rezultatas literatii-
roje dar yra vadinamas minimaliu tikslu, o
maksimalus galimas rezultatas — aspiracijo-
mis (Thompson, 1995; White, Neale, 1994;



White, Valley, 1994; Whyte, Sebenius, 1997).
Kadangi $ios savokos charakterizuoja subjek-
tyvius individo siekius, o juos nustatyti yra
sunku, mes nevartojame sgvoky ,,minimalis
tikslai“ ir ,,aspiracijos“. Negalédami tinkamai
operacionalizuoti aspiracijy ir tikslo sgvoky,
tik sveikos nuovokos argumenty pagrindu pa-
vading tam tikrus rezultatus aspiracijomis ar
minimaliais tikslais, i$kreiptuméme $iy savo-
ky prasme. Tadiau priimtiny rezultaty inter-
vala galime traktuoti kaip individo ,,aspiraci-
ju zong“ (Walton, McKersie, 1995), kurios
tam tikra taSka atitinka deryby dalyvio aspi-
racijy lygis.

Apibendrinant daugelio tyrimy duomenis,
galima teigti, kad subjektyvus deryby sekmeés
vertinimas priklauso ne tik nuo objektyvaus
rezultato, pavyzdZiui, nuo sutartos pardavi-
mo ir pirkimo kainos, bet ir nuo priimtiny
laukiamy rezultaty intervalo, kurio poliai yra
minimalus priimtinas ir maksimalus galimas
rezultatai.

L. Thompson tyrimo duomenimis, maksi-
malus galimas (laukiamas) deryby rezultatas
labiau veikia s€kmés pajauta nei minimalus
priimtinas.

Pagrindinis miisy tyrimo tikslas — nustaty-
ti, kaip sekmes vertinima veikia bendras abie-
ju kintamuyjy, t.y. maksimaliy ir minimaliy
rezultaty, pokytis. Ar $iy kintamyjy poveikiy
efektai yra adityvis ir nepriklausomi, ar ne?
Yra Zinoma, kad pinigy naudingumo funkci-
ja yra netiesiné. Naudingumas labai spar¢iai
maZzéja pinigus prarandant. Todel tikétina, kad
kartu didéjant minimaliam ir maksimaliam
laukiamiems rezultatams, o pardavimo kai-
nai esant tai paciai, pardavéjo s€kmeés pajau-
tos mazejimas yra didesnis uz pokyciy, kinta-
miesiems veikiant atskirai, suma. Jeigu $§i hi-

potezé yra teisinga, tai tarp kintamuyjy turi
biti sgveika.

Faktorinis tyrimo planas taip pat suteikia
galimybe jvertinti pagrindiniy kintamyjy efek-
ty reik§minguma. Be to, lygindami dviejy uz-
duodiy, kuriose deryby rezultatas yra simet-
riSkas aspiracijy zonos poliams, nustatysime
santykinj maksimalaus ir minimalaus rezul-
taty reikSme deryby sékmeés vertinimams.

Tyrimo metodika
Tiriamieji
Tyrime dalyvavo 80 studenty i§ jvairiy Kau-

no auk$tyjy mokykly. Jy amziaus vidurkis
22,5 mety.

Tyrimo priemonés

Tiriamojo buvo praSoma jsivaizuoti save si-
tuacijoje, aprasytoje deryby scenarijuje. De-
ryby situacijy aprasai buvo analogiski varto-
tiems L. Thompson (1995) tyrime. Deryby
scenarijaus (apra$o) pavyzdziu gali biti Sis
deryby situacijos apraSymas.

Jis esate jachtos savininkas ir svarstote ga-
limybe ja naudingai parduoti. Prie§ savaite
Jis suradote pirkeéja, kurio asmeniskai nepa-
Zistate. Jis nori pirkti jachta. Jis ir pirkéjas
nusprendéte aptarti pardavimo klausimus Ki-
ta savaite. Per §j laika Jis apsvarstéte, kiek
galétumete uz jachtg gauti ir ar Siuo metu ja
parduoti yra naudinga. Apskaiciavote ir jsiti-
kinote, kad Jis uZ jachtg galite gauti nuo
100 000 Lt iki 200 000 Lt. Simtas tikstanciy
lity yra maziausia suma, uz kurig Jas dar su-
tinkate jachta parduoti, o du Simtai tiikstan-
¢iy Lt — didziausia suma, kuria galite gauti
rinkoje. Jiis norite sudaryti pelningg sandérj
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ir parduoti jachta uz kuo didesng¢ pinigy su-
ma, kuria, Jiisy manymu, galéty sumoketi pir-
kéjas. Per susitikimg su pirkéju Jis sutaréte
parduoti jachta uz 150 000 Lt. Kaip sékmin-
gai Jiis vertinate deryby rezultatus? Juos ver-
tinate skaléje nuo vieneto iki septyniy: kur 1
reikia ,labai nesékmingi“, o 7 — ,labai sék-
mingi“.

Tyrimo planas ir eiga

Tyrimas buvo atliktas pagal 2 x 2 faktorinj pla-
ng. Kintamieji yra scenarijuose nurodytos pi-
nigy sumos: minimalus priimtinas ir maksi-
malus galimas rezultatai. Kiekvienas kintama-
sis turéjo du lygius. Minimalus priimtinas re-
zultatas buvo lygus 100 000 Lt arba 125 000 Lt,
o maksimalus galimas rezultatas buvo lygus
arba 175000 Lt, arba 200 000 Lt. Pardavimo
kaina visuose scenarijuose buvo ta pati —
150 000 Lt.

Tiriamieji dirbo individualiai arba mazo-
mis grupémis. Jiems buvo paaiskintas tyrimo
tikslas — nustatyti Zmogaus emocing reakcija
i deryby rezultata. Kiekvienam individui bu-
vo jteikti instrukcija, deryby scenarijus ir at-
sakymo lapas. Instrukcijoje buvo nurodyta ti-
riamojo uzduotis. ,,Jums pateikiama aprasyta

deryby situacija. Pameéginkite jsivaizduoti, jog
ji yra reali, net jei ji neatitinka Jisy patirties
ir lukesCiy. Perskaite situacija aprasantj sce-
narijy, atsakykite j ten pat pateikta klausi-
ma“. Taip pat tiriamajam buvo paaiskinta, jog
visi atsakymai tyrinétojui yra vienodai priim-
tini ir kad geriausias vertinimas yra tas, kuris
tiksliausiai atspindi deryby dalyvio jausmus,
isivaizduojamus pagal pateikta situacija. Ti-
riamiesiems buvo garantuotas atsakymo kon-
fidencialumas.

Rezultatai

Kiekvienos grupés tiriamyjy s€kmeés vertinimy
vidurkiai ir standartiniai nuokrypiai pateikti 1
lenteleje. Dispersine analize nustatyta reikSmin-
ga abiejy faktoriy jtaka s€kmeés vertinimams.
Tiriamieji buvo labiau patenkinti deryby re-
zultatais esant maziems minimaliems, o ne di-
deliems minimaliems priimtiniems rezultatams
(F [1,76] = 29,23, p < 0,00001). Tyrimo daly-
viai taip pat jaut¢ didesn¢ sékme¢ esant ma-
Ziems maksimaliems galimiems rezultatams, ly-
ginant su dideliais maksimaliaisiais rezultatais
(F [1,76] = 35,3, p < 0,00001). Saveika tarp
abiejy kintamyjy taip pat yra reikSminga
(F [1,76] = 450, p < 0,05).

1 lentele. Deryby sékmés vertinimy priklausomybé nuo minimaliy priimtiny ir maksimaliy galimy

rezultaty

Minimaliis priimtini rezultatai

Maksimalis galimi rezultatai |___MaZas (100000 Lt Didelis (125 000 Lt)
Vidurkiai S;i‘:)‘}:;; gi‘;f“ Vidurkiai S;i‘;?(i;gﬁf“

Mazas (175 000 Lt) 570 0,73 5,40 0,84

Didelis (200 000 Lt) 445 1,02 3,10 0,95
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Rezultaty aptarimas

Tyrimo rezultatai patvirtino L. Thompson
nuomong, kad deryby sékmés vertinimy ne-
galima paaiskinti vien tik sutarto rezultato
dydziu, nes laukiami minimaliis ir maksima-
lis rezultatai labai veikia pasitenkinima de-
rybomis. Nors visy grupiy individams pateik-
tuose scenarijuose buvo paminéta ta pati
150 000 Lt pardavimo kaina, taciau sekmeés
vertinimai buvo skirtingi. Sékmingiausiai de-
rybos buvo vertinamos, kai §i kaina buvo ar-
¢iausiai maksimaliojo ir toliausiai nuo mini-
maliojo laukiamy rezultaty. Kiek blogiau bu-
vo vertinamos derybos, kai minimalusis pri-
imtinas rezultatas buvo didelis, t.y. kai jis
skyrési nuo sutarto rezultato maziau nei pir-
mu atveju, maksimaliam galimam rezultata-
tui nepakitus. Dar blogesni vertinimai esant
maziems minimaliems priimtiniems ir dide-
liems maksimaliems galimiems rezultatams.
Blogiausiai buvo vertinami deryby padariniai,
kai jie buvo arti minimalios priimtinos reiks-
meés ir toli nuo maksimalaus gaJimo rezulta-
to. Kitaip tariant, deryby sékmes vertinimai
buvo maziausi, esant dideliems minimaliems
ir maksimaliems laukiamiems rezultatams.

Jeigu individai, vertindami sékme, kreipia
démesj j abu laukiamus dydzius, tai reiskia,
kad abu komponentai yra sudétiné deryby da-
lis. Todél modeliai, kurie atsizvelgia tik j vie-
na minimaly ar niaksimalq laukiamg rezulta-
ta, ignoruoja svarbius deryby situacijos ypa-
tumus.

Palygine rezultatus simetri§kose situacijo-
se, kai deryby rezultatas yra vienodai nutoles
nuo aspiracijos zonos galy, matome, kad sek-
mes vertinimai yra didesni esant siaurai zo-
nai. Kai kairysis aspiracijos zonos taskas yra

125000 Lt, o de§inys§s - 175000 Lt, tai sék-
meés vertinimy vidurkis — 5,40, o kai §i zona
iSsiplecia iki galiniy tasky — 100 000 Lt ir
200 000 Lt, deryby sékmés vertinimai suma-
Z¢&ja iki 4,45. Pleciant aspiracijy zong i§ kai-
rés puses, tarkim, nubraukiant 25 000 Lt, t. y.
sumazinus minimaly priimting rezultata nuo
125000 Lt iki 100 000 Lt, sékmés pajauta tu-
ri sumazéti, o didinant zong i§ deSinés pusés
- padideti. Miisy tyrimo atveju tiek pat padi-
dinus aspiracijy zong i§ kairés ir desinés pu-
ses, pasitenkinimas derybomis sumazéjo. Pa-
gal Stjudento kriterijy §is sumaZéjimas reiks-
mingas (p < 0,05). Sis faktas patvirtino
L. Thompson i$vada apie didesng maksima-
liy galimy nei minimaliy priimtiny rezultaty
jtaka s€ékmés vertinimams.

Reik$minga saveika tarp minimalaus priim-
tino ir maksimalaus laukiamo rezultaty yra ro-
diklis, kad jy poveikiy efektai néra adityvis ir
nepriklausomi vienas nuo kito. Kai simulta-
niskas abiejy veiksniy kitimas veikia s€ékmés
vertinimus ta pacia kryptimi, bendras povei-
kiy pakitimy efektas yra didesnis uZ jy suma,
kai veiksniai kinta po viena. Galima teigti, kad
deryby sekmés vertinimai yra deryby rezulta-
to atstumy nuo aspiracijos zonos galy netiesi-
né funkcija. Sis netiesiskumas primena pinigy
naudingumo nuo jy vertés funkcija.

Realiy deryby metu individai gali atsizvelg-
ti j jvairiapusis$ka informacija. Rezultatams tu-
ri jtakos keletas atskaitos tasky (Kristensen,
Garling, 1997, Whyte, Sebenius, 1997).

Taciau misy tyrimo tiriamieji galéjo at-
kreipti démes;j tik | minimalius ir maksima-
lius laukiamus rezultatus. Jeigu biity, pavyz-
dziui, pateikta informacja apie labiausiai ti-
keting rinkoje rezultata, tai jis taip pat galéty
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veikti sekmés vertinimus. Sprendziant i§ Oli-
verio, Balakrishnano ir Bruce’o tyrimy, la-
biausiai tikétino rezultato jtaka deryby daly-
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THE IMPACT OF MINIMUM ACCEPTABLE AND MAXIMUM PROBABLE OUTCOMES ON

JUDGMENT OF SUCCESS IN NEGOTIATION

Vaclovas MartiSius, Siguté Martinkeviciiate

Summary

The experimental data confirms viewpoint that
individuals who receive the same outcome in
negotiations estimate it as a relative success or failure
depending on their minimum acceptable and
maximum probable outcomes. The results of study
also indicate that maximum probable outcome
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influence negotiators’ feeling success more that
minimum acceptable result. The interaction between
minimum acceptable and maximum probable
outcomes demonstrates that effects of variables on
success aren’t additive.



	018
	019
	020
	021
	022

