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SEKMINGA VERSLO PARTNERYSTE:

ka turéty ginoti jmoneés?

Kai turite surasti gerg verslo partnerj, nustatyti tikslus, derétis del sutarciy ir,
pagaliau, pradeti bendradarbiavimg, negalite improvizuoti.

* Kokiy atsargumo priemoniy turétuméte imtis?

* Kokiy procediry turétuméte laikytis?
* Kokias klintis turétumeéte issiaiskinti?

* Kai viskas pasakyta ir atlikta, kaip galite jsitikinti, kad jisy partnerystei ir
jos parengimui yra tinkamai vadovaujama?

Atsakymus j Siuos klausimus rasite perskaite Se-
3is chronologinius proceso, kaip sukurti partne-
ryste, etapus, su kuriais sillome susipazinti.

SEKMINGOS PARTNERYSTES
KURIMO ETAPAI

1. Nustatykite partnerysteés tikslg
ir profilj.

Partnerysté turi siekti jusy bendroves tiksly, kurie
yra grindziami jos pacios augimo strategija. Pries
nustatydami kriterijus galimai partnerystei, pirmiau-
siai turesite apibrézti jos paskirtj, tipa ir profil;.

1.1. IS anksto atlikite strategine analize!

JUs galite priimti sprendima ieskoti partnerio ar
dirbti kartu pagal atskirg pradyma tik tuomet, jei-

gu tai atitinka jusy bendrovés bendra strategija.
Taigi, pirmame etape reikés atlikti batinas anali-
zes, remiantis jasy bendrovés augimo strategija.
Galite pradéti, atsakydami j Siuos tris klausimus:

e kokie yra jusy bendroves strateginiai veiksniai?

o kokie yra i to isplaukiantys strateginiai tiks-
lai?

e ar darbas su kita bendrove gali padéti jums
siekti 8iy tiksly? Jeigu taip, koks turi bati jo
pobudis, profilis, tikslas ir kriterijai, kad Sis ben-
dradarbiavimas baty sekmingas?

Jeigu jUsy strategija néra aiskiai apibrézta, svar-
bu, kad jus ja isiaiskintuméte dabar, pries pra-
dedant bet kokius tolimesnius Zingsnius, sie-
kiant bendradarbiavimo. Noredami padéti jums
apibrézti ir jvertinti jasy sugebéjimus steigti
tarptautines partnerystes, sidlome jvertinimo sis-
tema, kuri, savaime aisku, turi bati pritaikyta
prie jasy salygy.

1.2.] kokius strateginius veiksnius
reikia atsizvelgti?

Analizuojant strateginius veiksnius, reikia laiky-

tis sistemingo metodo, kurj pirmiausiai sudaro

sie dalykai:

e jUsy stiprybiy ir silpnybiy analizé. Turite jvertinti
jasy verslo uzduotims atlikti reikalingos profesi-

neés patirties ir meistriskumo lygj, t.y. veiklos sri-
tis, kuriose jis esate konkurencingi. Sios srities
apibldinimas yra bet kokios kolektyvinés ar part-
nerystés strategijos kdrimo pagrindas;

e rinkos analizé. Svarbu nustatyti konkurenci-
nius pranasumus, savo versla palyginant su sa-
lygine jasy konkurenty verte;

¢ technologinés, reglamentacinés ir socialinés
aplinkos analizé. Verslo analizé taip pat reis-
kia jasy bendrovés gebéjimg susidoroti su svar-
biausiais ja jtakojanciais veiksniais, tuo pade-
monstruojant sugebéjima numatyti.

1.3 Kokiy tiksly turite siekti?

Tolesnis logiskas partnerystés kdirimo zingsnis yra
apibrézti jvairias veiklos kryptis, kuriomis baty
formuojama pasirinkta strategija. Tai turi atsispin-
déti bendruose tiksluose: padidinti rinkos dalj
vykdant eksporta, i3plésti produkty linija, suma-
Zinti gamybos sgnaudas, sutrumpinti pristatymo
laika, kt. Siekiant 3iy tiksly bendradarbiavimas
gali bati visai veiksmingas. Svarbu sudaryti pa-
grindg Siam bendradarbiavimui. Neturétuméte
dirbti su kitomis bendrovémis vien todél, kad
partnerystés dabar madingos. Savo sprendimg
turétumete grjsti esamos padéties analize, atsi-
zvelgiant j bendrovés stiprigsias ir silpnasias  pu-
ses (ir dél to, j jos poreikius). Sioje pakopoje turi-
te racionaliai apmastyti savo sekantj zingsnj. Vi-
suomet privalote turéti omenyje, kad jeigu jums
reikia partnerio, jis turi siekti aiskiai apibrézto tiks-
lo, kuris atspindi jasy firmos bendra strategija.

2. Veiksmingai vykdykite
partnerio paieska

Kaip galite rasti tinkama partner;j? Kitaip tariant,
kaip galite rasti partnerj, atitinkantj auksciau nu-
rodytg partnerystés paskirtj, pobddj ir profilj?
Nors kartais tiesa, jog kai kurie dalykai jvyksta
atsitiktinai, sudétingame verslo pasaulyje tai ne-
ra patikima. Batina sudaryti informacijos siste-
mas, kurios leisty potencialiems dalyviams ir part-
neriams pateikti savo charakteristikas ir Sitaip at-
rasti papildancias sritis, kuriy ieSkoma. Gali bo-
ti, kad jds jau radote viena ar daugiau potencia-
liy partneriy (per prekybos paroda uzmegzti kon-
taktai, asmeniniai kontaktai ar ankstesni verslo
kontaktai). Mes labai rekomenduojame jums ne-
nukrypti nuo pradinés strategijos analizés etapo
ir partneriy paieskos pakopos, nes jos jums su-
teikia galimybe susirasti naujy partneriy, ne vien
ty, kuriuos susiradote atsitiktinai. Sis etapas uz-
baigiamas sudarant issamy potencialiy partne-
riy, kurie vykdys jasy tikslus, sarasa (is 2 - 8 ben-
droviy).

2.1. Tiksliné informacija

Norint rasti informacijg apie potencialy partne-
rj, bendrové turi naudotis jvairiais kanalais, ku-
riy kiekvienas turi savo privalumy ir trakumuy. Vie-
na vertus, bendrové gali naudotis neautomati-
zuotomis sistemomis, j kurias jeina bendroves ne-
formalus tinklas, specializuotos apzvalgos, pre-
kybos rimai, regioninés plétros organai, bendro
kapitalo firmos ar susivienijimai, visuomeninés
iniciatyvos, kaip pav. Europos verslo informaci-
jos centrai ir kt. Kita vertus, bendrové gali rem-
tis kompiuterinémis sistemomis, pav. duome-
ny bazemis.

2.2. Preliminari atranka

Remiantis i$ anksto sudarytu potencialiy , kan-
didaty” saradu, galite pradéti atrankos procesa,
pasirinkdami tiktai tokias charakteristikas, kurios
jums leisty siekti bendry tiksly, kuriuos iskéléte
bendrovei ir kurie dél to atitinka i3 anksto nusta-
tytas charakteristikas. JUs galite atlikti pirmine
atranka pats arba paprasyti vietinio EIC jums pa-
deti. Pageidautina, kad pirmine atranka vykty be
tiesioginio kontakto su partneriais. Sis badas yra



Lracionalesnis”. Atrankos pabaigoje jUs turésite
uzbaigta sarasa (ne daugiau nei i§ 10 partneriy)
ir galésite pradéti kontaktuoti su potencialiais
partneriais.

3. Atidziai pasirinkite partnerj

Po pirminés atrankos,
kurios tikslas yra pa-
sirinkti partnerius, ku-
rie geriausiai atitinka
nustatytus uzdavi-
nius, dabar jums iski-
les esminés svarbos
klausimas atlikti pasi-
rinkima tarp 3iy gali-
my partneriy. Siuo
momentu jus batinai
turite atsakyti j 3j klau-
sima , Ar Sie partneriai i$ tiesy papildo jasy tiks-
lus, kaip atrodo i§ pirmo Zvilgsnio?” Sj papildy-
ma reikia patikrinti dvejais lygmenimis. Pirma, no-
rint patikrinti basima partneryste, reikia atlikti for-
malig analize: ,ar i$ tiesy jasy tikslai ir kitos
bendroveés tikslai vienas kitg papildo”. Antra, reik-
lia atlikti neformaly patikrinima: ,ar i$ tiesy Sios
dvi firmos yra suderinamos?”

Sio etapo pabaigoje turéty bati pasirinkta viena
tiksliné smulkaus ir vidutinio dydzio bendrove,
su kuria jau turi bati jvyke pirminiai kontaktai (ta-
Ciau ne derybos).

3.1. ,Formalus” patvirtinimas

Tureésite apie desimties jmoniy sarasa, su kurio-
mis turésite susisiekti, kad galétumete tarp jy
pasirinkti. Siekiant jsitikinti informacijos, kuria
surinkote, teisingumui ir jg iSnagrinéti giliau, nie-
ko néra geriau uz asmeninj kontakta.

Pirmajam susitikimui reikia atidziai pasiruosti. Jas
jau praéjote etapa, kai ieskojote partnerio; jls
renkatés partner; - tai veiksmas, kuris turés reiks-
mingos jtakos jasy firmos valdymui ir rezulta-
tams ateityje. Démes;j turite pilnai sutelkti j sa-
vo tiksly ir kandidaty tiksly suderinamuma ir jy

vienas kito papildyma. Praktikoje, su kiekviena
Salimi surengiamas ribotas susitikimy skaicius,
taigi, rekomenduojama, kad jds pasirengtume-
te Siems susitikimams atidziai, susidarydami sa-
ra3a klausimy, kuriuos reikia issiaiskinti. Atran-
kos kriterijai turi bati daug tikslesni, nei tie, ku-
riais remetés, ieskodami potencialiy partneriy.
Norint tai pailiustruoti, jums pateiksime jverti-
nimo sistema, kuri, savaime aisku, turés bati pri-
taikyta prie jasy aplinkybiy.

3.2. ,Neformalus” pavirtinimas

Santykiy pozidriu Sie pirminiai susitikimai turi le-
miamos svarbos. Taip yra todél, kad kai kurie da-
lykai gali bati patikrinti tik vietoje, dalyvaujant
kitiems firmos atstovams. Zmogiskasis aspektas
turi esminés reikSmeés. Partnerysté néra vien tik
techninis ar teisinis dalykas. Partnerysté taip pat
yra vyry ir motery susibarimas, kuriame kuriasi ir
vystosi zmonikieji santykiai. Nors abipusé nau-
da yra jvertinama organizaciniame lygmenyje,
abipusis pasitikéjimas, pasirengimas klausytis vie-
nas kito ir jsitikinimas, ar bendradarbiavimas yra
nuosirdus, pasireiskia zmogiskajame, o ne orga-
nizaciniame lygmenyje. Tai reiskia, kad bendra-
darbiavimo sutarties rezultatas priklauso nuo dau-
gelio smulkmeny, kurios gali atvesti prie nepro-
porcingy pasekmiy, lyginant su jy pirminiais sti-
mulais. Jspddis, susidarytas per pirmajj kontakta,
gali bati lemiamas sprendziant apie galimos part-
nerystés sekmeés galimybes. Nepamirskite, kad
partnerystés organizavime dalyvauja bent jau dvi
3alys, ir kad turite padaryti gera jspadj, pasitelk-
dami savo profesionaluma.

3.3. Galutiné atranka

Jeigu dvi bendroves turi nuoseklius tikslus, jei-
gu dvi firmos viena kitg papildo, turi suderina-
mus polinkius, jeigu jos gerai sutaria, jeigu fi-
nansiniai ir komerciniai pagrindai yra tvirti, ide-
alus partneris buvo rastas. Tai pasakius, nema-
nykite, kad cia jasy pastangos turi baigtis. Jums
vis dar reikia pradeti sunkyjj deryby etapa, ku-

ris, nepaisant atsargumo priemoniy, ne visuo-
met gali bati sekmingas. Tai reiskia, kad baty
jzvalgu, jeigu rezerve laikytuméte antra, ir net-
gi trecig partnerj, jeigu derybos su pirma ben-
drove Zlugty. Visai galima, kad galutinis pasi-
rinkimas gali bati dvi, ar netgi kelios smulkios ir
vidutinio dydZio bendroveés. Siame etape, dery-
by etape bus pasirinktas galutinis partneris, su
kuriuo bus jformintas susitarimas.

4. Atidziai pasirenkite deryboms dél
partnerystés steigimo!

»

5
e
l

Steigiant partneryste, deryby etapas yra esmi-
nis. Partnerio interesy supratimas ir jy gerbi-
mas per derybas turi esminés svarbos $io eta-
po sekmei. Taip yra todeél, kad stabili partne-
rysté gali bati sukurta tik tuomet, jeigu susita-
rimas abejoms 3alims numato ilgalaike nauda.
Dél to, vietoje to, kad baty veikiama pavie-
niui, reikia eiti j kompromisg su partneriu, sie-
kiant nustatyti bendrus veiklos tikslus ir kiek-
vienai $aliai suteikti priemones jiems pasiekti.
Be to, deryby etape visuomet atsiskleidzia nu-
matyto partnerio tikrasis susidomeéjimas. Per
derybas galésite patikrinti informacijos, kurig
susirinkote vykdydami atrankg, pagrjstuma, su-
sipazinti su asmenimis, kurie priima sprendi-
mus, su galutiniais dalyviais ir jvertinti jy mo-
tyvacija bei susidomeéjima.

Sio etapo pabaigoje, per daugelj jvykusiy susiti-
kimy, jos galéjote sukurti partneryste istekliy,
veiklos tiksly ir sprendimo priemimo galiy pasi-
dalijimo prasme.

4.1. ISankstinés pastabos

Apibendrinant, yra du partnerystés tipai: daly-
vaujanciojo pobadzio ir standartinio pobadzio.
| pirma kategorija jeina bendroves, kuriy pagrin-
dinis rdpestis rengiant Siuos susitarimus, yra ati-
dziai pasirinkti partnerius, kiekviena jy gerai pa-
zinti, ir sukurti ilgalaikj projekta, aiskiai apibd-
dinant jo veiklos sritis. Standartinio pobldzio
bendroviy atveju, partneriai lieka nepriklauso-
mi, be dalyvavimo ry3iy, dél ko atsiranda ko-
merciniai nuostoliai (pavogti klientai), techniniai
nuostoliai (neteisétai jgyti ir naudojami informa-
ciniai istekliai) ir finansiniai nuostoliai (keitimo
kurso svyravimai), tiesiogiai naudingi vienai 3a-
liai kitos 3alies saskaita. Taigi, bendradarbiavi-
mas gali bati nepastovesnis, nes kiekviena salis
kur kas lengviau gali atgauti savo laisve. Skir-
tingai nuo kity derybininky, kurie siekia sukur-
ti sutartiniais santykiais paremta partneryste,
dalyvaujanciojo pobidzio partnerystés steigimo
deryby metu daugiau démesio skiriama zmo-
giskiesiems klausimams. Taciau svarbu, jog tu-
retumete omenyje, kad deryby principas turi bd-
ti toks pats: Zmogiskais aspektas turi tureti le-
miamos svarbos derybose.

Taisyklé Nr. 1
Pasirinkite kompetentinga derybininka

Turite bati atidas, pasirinkdami derybininkus, ku-
riuos siysite j , frontg”. Nors sekmingai praéjote
ankstesnius etapus, derybos gali suzlugti vien to-
deél, kad bendrovés atstovas (kuriuo galite bati
j0s pats) neturéjo reikalingy savybiy. Siekiant i3-
vengti nesekmingo nusivylimo ir padidinti sék-
meés galimybes, sitlome pasirinkti asmenj, kuriam
labiausiai badingos sios savybes:

- asmuo turéty bati tvirtas, taciau diplomatis-
kas, mokantis nugludinti astrius kampus ir rasti
naujus kelius, priéjus aklaviete, niekuomet ne-
nusileisti dél esminiy principy;

- Sis asmuo privalo moketi klausytis, kad galéty
nustatyti ir suprasti, kas yra svarbu kitai aliai



tiksly, istekliy prasme ir santykiy poziariu;

- 8is asmuo turi bati kompetentingas jvairiose
srityse ir bati patyres tokio tipo derybose. Be
to, jeigu partneris kalba kita, nei jasy kalba,
derybininkas turi turéti pakankamga Sios kal-
bos ziniy bagaza, kad jam nereikéty vertéjo;

- Sis asmuo privalo turéti gebéjimus sudaryti su-
tartis, neleisti diskusijoms vykti be perstojo ir
jklimpti j smulkmenas. Toks asmuo sieks uz-
baigti derybas tinkamu metu.

Deryboms gali tiesiogiai vadovauti vyresnysis va-
dybininkas (jeigu pastarasis gerai zino partnerio
kultdra ir kalbg), arba jo tarpininkai, jeigu tam
buvo suteikti jgaliojimai. Labai rekomenduojama,
kad derybininkui baty suteikta sprendimy priemi-
mo galia, kad jis galéty jgyti kity pasitikéjima ir
pasinaudoti galimybémis, nebdtinai turédamas
pranesti visas smulkmenas savo vadovybei.

Taisyklé Nr. 2
Itraukti konfidencialumo laikymosi
jsipareigojima

Precedento teiséje pripazjstama, kad per dery-
bas derybininkai turi veikti su saziningais keti-
nimais. Kiekviena 3alis privalo saZiningai infor-
muoti kitg Salj: t.y. viena vertus, neteikti kitai
3aliai klaidingos informacijos, kita vertus, teikti
kitai 3aliai tikslig informacija. Taip pat yra jsipa-
reigojimas neatskleisti paslapciy, apie kurias salis
suzinos per derybas. Uz Sio bendro saziningu-
mo principo pazeidima gali bati baudziama, ir
tai gali uztraukti baudziamajg atsakomybe kal-
tajai aliai. Taciau, nepaisant Sios precedento tei-
seje numatytos apsaugos, baty jzvalgu, jeigu
prie$ pradedant derybas, abi 3alys pasiradyty abi-
pusj konfidencialumo laikymosi jsipareigojima.
Siame jsipareigojime turi bati numatytos nuo-
baudos uz jo nesilaikymga. Tokio susitarimo tiks-
las yra neleisti pasirinktai bendrovei atskleisti
informacijos, kuri gali pakenkti jasy komerci-
niams interesams. Be to, laikantis tokio jsiparei-
gojimo, diskusijos baty reglamentuojamos for-
malios, grieztos sistemos. Tai pasakius, nerei-

kéty pernelyg kitais pasitiketi ir vienasaliskai pa-
teikti pernelyg daug informacijos: t.y. negave
lygiai tiek pat informacijos i3 kitos salies. Tai reis-
kia, kad derybos nuolatos svyruos tarp pasiti-
kéjimo ir nepasitikéjimo. Siuos santykius bus ga-
lima veiksmingiau valdyti, jeigu veikdami va-
dovausités partneriy interesy supratimu. Kur kas
produktyviau, jeigu Siame procese laikytumeétés
ne “vienas laimi - kitas pralosia” principo, bet
“laimi—laimi” principo. Bendradarbiavimas, ku-
ris pernelyg remia vieng partnerj (kito nenau-
dai), bus trumpalaikis.

Taisyklé Nr. 3
Surasykite ketinimy protokola

Ketinimy protokole turi bati apibrézti esminiai
blsimo bendradarbiavimo principai ir salygos. Jj
turi pasirasyti kiekvienas dalyvis per pradinius
deryby etapus. ,Kaip bus priimami sprendimai?
Kas juos priims? Kokiomis kalbomis vyks dery-
bos? Kokioje vietoje jos vyks?...” Pageidautina,
kad 3ie klausimai baty i3 karto ispresti visiems
laikams, surasant dokumenta, kuris leisty pra-
deéti derybas be susirGpinimo.

Taisyklé Nr. 4
Nustatykite bendrus veiklos tikslus

Dvi 3alys turi kartu apibrézti partnerystés tikslus,
Sitaip siekiant uZtikrinti pusiausvyra tarp bendra-
darbiavimo ir konkuravimo, tarp individualiy tiks-
ly ir bendry tiksly. Sie tikslai turi biti pasiekiami
ir apibrézti, jeigu galima, iSmatuojamais matais,
kuriy interpretavima galima numatyti.

Taisyklé Nr. 5
Tiksliai apibudinkite savo isteklius

Norint, kad 3i partnerysté veikty, taip pat turite
pateikti tiksly istekliy, kuriais naudosités, apra-
Syma trimis lygmenimis:

- indélis j bendradarbiavima, jo apimtis ir pobd-
dis (finansinis, techninis, komercinis, kt.);

- bendroves stipriosios puseés;
- bendroves silpnosios puses, kurias reikia pa-
salinti.

Sis aprasymas i§ dalies turi biti paremtas strate-
gine analize, atlikta prie$ partnerystés karima, per
pirmajj etapa, sprendziant, ar ji yra tinkama. Sig
analize turite papildyti istekliy, turimy veiklos tiks-
lams, kuriuos sau nusistatéte, analize.

Taisyklé Nr. 6
Giliau susipazinkite su savo partnerio
iStekliais

Panasiai, susipazinimas su savo partnerio stip-
rybémis, silpnybéemis ir siekiais, o taip pat su is-
tekliais, kuriais jis gali prisidéti prie partnerys-
tés, yra nepaneigiamas privalumas, kuris leis i3-
laikyti pusiausvyra tarp jasy paciy ir kito sub-
jekto stipriyjy / silpnujy pusiy, Sitaip jsitikinant,
kad jasy istekliai vienas kitg papildys. Surinke
informacija, gautg per atrankos metu vykdytag
formaly patikrinima, turite jg palyginti su infor-
macija, gauta per susitikimus. Be to, susipazjs-
tant su partnerio mentalitetu, jo bddais ir pa-
prociais, ir, apskirtai, jo kultara, reikia bati dé-
mesingam ir rodyti pagarba, kad kuriama at-
mosfera skatinty abipusj pasitikéjima.

Taigi, norédami maksimaliai padidinti partnerys-
tés sekmeés galimybes, turétuméte jsitikinti, ar is-
tekliai, kuriais prisideda kiekviena 3alis, ir tikslai
papildo vienas kitg ir yra pusiausvyroje, o taip
pat ar partnerystei skirti iStekliai ir tikslai papildo
vienas kita ir yra pusiausvyroje.

Taisyklé Nr. 7
Parenkite pradzig ir stebéjimo plang

Pradzia yra keblus etapas, kurio metu partneriai
pereina nuo teorijos prie praktikos, nuo strategi-
jos ant popieriaus prie strategijos tikrovéje. Tai-
gi, Sis etapas turi lemiamos svarbos projektui, ku-
rio negalima improvizuoti. Be to, jeigu pradinis
impulsas bendradarbiauti yra aiskiai apibréztas

ir jeigu tikslas yra aiskus, partneriai gali pasitik-
rinti, ar jis vyksta kaip buvo suplanuota, ir pa-
keisti padétj, jeigu iskyla problema. Priesingu at-
veju, neturint Sio plano, kaip jus galite zinoti, ar
bendradarbiavimas vyksta pagal plang? Délto ba-
tina iSvardinti partnerio indélius ir veiksmus, re-
miantis planu, kuriame turi bati numatyta:

- Jvairios priemonés, kuriy reikia imtis;
- jvairGs vadybininkai;

- jvairGs svarbUs etapai;

- rezultaty jvertinimo datos;

- priemonés konfliktams spresti.

Taisyklé Nr. 8
Saugokités dalinio supratimo

Lemiamas veiksnys diskusijoms testi yra abipu-
sis supratimas tarp vyresniujy vadybininky ir de-
rybininky. Siy darbuotojy asmenybés gali labai
skirtis, taciau batina, kad jie vienas prie kito pri-
sitaikyty. Pagarba, klausymosi ir kolektyviné kul-
tdra — Sios savybés nusako vyresniyjy vadybi-
ninky bendrus bruozus. Taciau Sitai neturi nu-
sverti pacios partnerystes interesy. Vyresniujy
vadybininky asmeniniai interesai gali zymiai skir-
tis nuo bendry bendrovés interesy, ir gali pasi-
teisinti bendradarbiavimo pradzioje, kuri pir-
miausiai yra grindziama subjektyviu vienas kito
papildymu. Prie$ imantis viskuo patenkinto ben-
dradarbiavimo, grindziamo silpnosiomis puse-
mis, kiekvienas partneris privalo prisidéti prie
stiprybiy, kurios sustiprinty partneryste ir pa-
daryty ja gyvybinga.

Taisyklé Nr. 9
Tiksliai apibrézkite kiekvienos
salies vaidmenj

Per deryby laikotarpj, kiekviename susitikime de-
mesys turéty bati sutelktas | kiekvienos 3alies
vaidmenj, jj toliau detalizuojant (pradedant nuo
.ka mes galime kartu padaryti” ir baigiant , kaip
tai padaryti”). Panasiai, $alys turi nepamirsti ap-
tarti, kaip bus priimami sprendimai. Kas priims



sprendimus, ir koks bus kiekvienos salies svoris
juos priimant?

Taisyklé Nr. 10
Rastu pasizymékite tarpinius susitari-
mus

Be konfidencialumo laikymosi jsipareigojimo ir
ketinimo protokolo, buty iSmintinga patvirtin-
ti kiekvieno susitikimo turinj rastisku protoko-
lu. Po to, kai tik bus priimtas susitarimas, jis tu-
ri bati formaliai jformintas rasytiniame doku-
mente. Pavyzdziui, galite pasirasyti, ypac, kai
derybos vyksta ilgai, tokius dokumentus kaip
,sutarties projektai”, ,supratimo memorandu-
mas”, , principiniai susitarimai”, , protokolas”,
kt. Badas, kaip pasinaudosite Siais dokumen-
tais, nera be pasekmiy. Jis rodo, kad yra suda-
ryti faktiniai savarankiski susitarimai, kurie su-
darys galutinés sutarties ar paskesniy sutarciy
pagrindg, ar bus naudojami pamatinei sutarciai
(réminiam susitarimui, susitarimo projektui, kt.),
ar juose bus numatyta jasy jsipareigojimy ap-
imtis siekiant tolimesnio susitarimo (ketinimo
protokolai, principinés sutartys, kt.), arba jie pa-
prasciausiai bus tik diskusijy etapai ta prasme,
kad jas issiaiskinote tam tikrus dalykus, dél ku-
riy priéjote prie susitarimo, suprasdami, kad sie
dalykai yra salyginiai, lyginant su galutine su-
tartimi, ir kad viskg dar galima iSspresti. Atsi-
zvelgiant j tai, kad yra sudétinga nustatyti jvai-
riuose susitarimuose numatyty salygy teisine
verte ir jy tiksly turinj, pageidautina, kad nusa-
kytumeéte iy susitarimy pazeidimo pasekmes

¢ arba aiskiai nurodant, kad nenorite saves tei-
siskai jpareigoti;

e arba nurodant, kad Sie pirminiai susitarimai
turi teisine galia.

Taisyklé Nr. 11
Nenutraukite proceso netinkamu bidu

Nors Siuo metu js tikriausiai negalvojate apie
proceso nutraukima, jas (ar jasy partneris) gali-

te dél to nukentéti. Ar jis galite laisvai nutraukti
derybas? Ar jasy partneris gali, vieng dieng, be
jspéjimo, sustabdyti visas derybas ir pasitraukti
i$ proceso? Nors jstatyme numatyta deryby lais-
vé ir teisé jas nutraukti, per derybas jds galite
uzsitraukti atsakomybe. Jeigu procesas bus nu-
trauktas, jj reikia nutraukti atitinkamomis saly-
gomis. Pavyzdziui, jds neturétume leisti kitai
Saliai patirti Zymiy islaidy, nebent jai batumeéte
paaiskine apie padéties nepastovuma. Be to, ne-
galite nutraukti proceso be svarbiy priezasciy
ar grynai dél jgeidzio. Siuo atveju, jstatymas nu-
mato, kad turi bati iSmokéta kompensacija
nuostoliy atlyginimo forma, kurios suma pri-
klausys nuo zalos, susijusios su padarytu nu-
sizengimu, dydzio.

5. Atidziai sudarykite partnerystés
sutartj

Pati sutartis yra ypa-
tingos svarbos, turint
omenyje tai, kad ji uz-
traukia teisines pa-
sekmes abejoms Sa-
lims. Ji yra daugelio
preliminariy susitari-
muy, pasiekty per de-
rybas, rezultatas, jfor-
mintas viename do-
kumente. Sis doku-
mentas yra sudarytas
i$ svarbiy komponenty, kurie buvo anksciau ap-
tarti su Salimis. Mes jums pateikiame negalutinj
pagrindiniy komponenty sarasa, kurie turi jeiti j
bet kurig partnerystés sutartj. Taciau, Salia Siy
komponenty, kur kas svarbiau yra nurodyti prin-
cipus, kuriais vadovausités ateityje, nei smulkin-
tis daugybéje tiksliy taisykliy. Sio etapo pabai-
goje partnerysté bus patvirtinta pasirasant su-
tartj, kurioje bus numatyti basimo bendradarbia-
vimo principai.

5.1. Sutarties nauda

Sutarties turinys yra sprendimy ir susitarimy, ku-
riuos pasieké deryby partneriai, jforminimas. Jis
yra naudingas dél dviejy priezasciy.

Pirma, tas faktas, kad ji yra radytine, jpareigoja
partnerius atlikti gilumine analize, kurig atlie-
kant gali atsiskleisti, kad tam tikri dalykai iki Siol
nebuvo tinkamai suvokti, ar buvo iSnagrineti tik
pavirdutiniskai. Tai daro teigiama jtaka sutarciy
kokybei ir pozicijai, ypa¢, smulkiy ir vidutinio
dydzio bendroviy atveju, kurios néra jpratusios
jforminti savo sprendimy. Taip yra dél to, kad
daugelis bendroviy kur kas labiau pasitiki as-
menimis nei sutartimis. Savaime aisku, pasiti-
keéjimas yra bet kokio bendradarbiavimo varik-
lis, ir pasitikéjimas asmenimis yra patikimiau-
sias bldas bendradarbiauti dinamiskai. Taciau
asmenys ateina ir iseina, o radytiniai dokumen-
tai pasilieka. Nors del $iy dokumenty taikymo
galima diskutuoti, jais bus galima remtis kaip
nuoroda. Asmeniniai santykiai yra reali galia,
taciau jie yra labai trapas, vien dél bendrovés
darbuotojy kaitos.

Antra, tarp 3aliy kilus nesusipratimams, sutartis
i$ tiesy gali bati teisiskai jpareigojanti. Pavyz-
dziui, bet kokia sutartis sukuria ,jstatyma tarp
dviejy 3aliy”. Taciau jai priskiriama svarba turéty
bati ribota, nes jau per derybas 3alys gali bati
susaistytos parengtinemis sutartimis, pav. sutar-
ties projektais, réminémis sutartimis, kt.

5.2. Sutarties komponentai

Bendradarbiavimo sutartys jgyja jvairias formas,
priklausomai nuo veiklos apimties, kuri jose nu-
matyta, siekiamy tiksly ir juos reglamentuojan-
¢ios teisinés struktdros. Siuo metu mes nepateik-
sime standartinés bendradarbiavimo sutarties
3ablono, kurj galétuméte pritaikyti remdamiesi
deryby rezultatais. Vietoje to mes jums pateiksi-
me esminiy komponenty sarasa, kurie turi bati
inkorporuoti j visy rasiy sutartis. Daugiau infor-

macijos apie konkrecius dalykus, susijusius su jvai-
riomis sutarciy rasimis, yra pateikta partnerystes
rasiy sgrade. Taciau, nepriklausomai nuo aplin-
kybiy, neturétumete tikétis sudaryti partnerys-
tés sutarties be specialisto pagalbos. Komponen-
tais, kuriuos mes aptarsime, néra siekiama pa-
keisti tokio specialisto konsultacijos, taciau yra
naudinga apie juos zinoti, kad jie nebdty pra-
leisti deryby etape.

Partnerystés sutarties komponenty sarasas:

e sutarties 3aliy nustatymas;

e sutarties 3aliy profesiné patirtis;

e sutarties terminas;

e sutarties objektas, jskaitant kiekvienos 3alies
teises ir jsipareigojimus;

e susitarimai dél islaidy ir pajamy pasidalinimo;

e sutarties pratesimo galimybés;

e sutarties nutraukimo galimybés;

¢ salygos del konfidencialumo laikymosi;

e partnerystés veiklos pradzios ir stebéjimo sa-
lygos;

¢ reglamentuojancio jstatymo ir teismo jurisdik-
cijos nustatymas (jeigu tai tarptautiné sutar-
tis) ar salygos dél arbitrazo teismo, jeigu tai-
kytina.

Kiekviena salyga atlieka svarby vaidmenj sutar-

tyje. Pateikiame du pavyzdzius:

1. jeigu derybos nera sekmingos, jy nutraukimo
salyga gali turéti lemiamos svarbos. Taip pat
Si salyga gali pasitarnauti kaip suvarzymo prie-
moneé ir paskatinti kitg Salj vykdyti jsipareigo-
jimus;

2. 3alys visuomet mégins uzsitikrinti, kad sutar-
Ciai bty taikomi jy salies jstatymai ir jurisdik-
cija. Taciau jasy partnerio salies jstatymai gali
uzdrausti taikyti kitos Salies teisine sistemg. Be
to, jUsy partneris gali nepageidauti, kad bty
taikomi uzsienio salies jstatymai, ypac, jeigu
jieyra kitos teisines sistemos dalis, pav. , ben-
drosios teisés”, kurioje sprendimai yra grin-
dziami precedenty teise, tradicijomis ir prak-
tika, o ne kodekse jtvirtintomis taisyklémis. Sa-
lyga dél arbitrazo gali pasitarnauti kaip spren-



dimas ir pakeisti gincy sprendimo metodika.
Jeigu yra salygoje dél arbitrazo nurodoma, kad
reglamentuojantys jstatymai néra duotos tau-
tybés jstatymai, partneriai supras, kad jie tu-
res gintis, remiantis nezinomais jstatymais.
Tuomet jie bus labiau linke siekti kompromiso
nei priesingu atveju.

5.3. Paaiskinkite, kokiais principais va-
dovausités ateityje

Ar partnerystés sutartys turéty bati tikslios, is-
baigto teksto formos, ar paprasti, lankstas susi-
tarimai? Principas toks, kad sutartis turéty suda-
ryti pakankama pagrinda ateiciai, kad asmenys,
kurie ta ateitj jgyvendins, galéty ja pritaikyti prie
aplinkybiy. Taigi (tiksliau pasakius), 3alys sieks:

e nurodyti principus, kuriais vadovausis ateity-
je, nesismulkinant j daugybe tiksliy taisykliy.
Sie principai bus atspindéti jvairiy organy, ku-
rie bus jsteigti, funkcijose, partneriy siekia-
muose tiksluose, ir principuose, kuriy jie keti-
na laikytis siekdami Siy tiksly, sprendimy pri-
émimo taisyklése, nutraukimo salygose, suvar-
Zymuose, del kuriy i3kils batinybé perziaréti
sutartj, kt.;

sudaryti smulky pradzios plang ir nustatyti
etapus, pagal kuriuos projektas bus jgyven-
dinamas.

Bendradarbiavimo sutartyse nepaprastai svarbu
paaiskinti, kaip bus sprendziamos problemos;
svarbu yra nustatyti principus, kuriais vadovau-
jantis jos bus sprendziamos. Svarbu yra ne nu-
matyti galimybes, o, rengiantis ateiciai, nepamirs-
ti kriteriju, kurie turi didelj poveikj galimybéms.

5.4. Problemos, kuriy reikia vengti

Siekiant sekmingai sudaryti sutartj, labai svarbu
mintyse susidaryti visg scenarijy, kuris bus jgyven-
dintas, kai partneryste taps realybe. Turint ome-
nyje tai, kad sutartyje tik jforminamas deryby tu-

rinys, nuo pat diskusijy pradzios turite laikytis sio
poZzidrio . Batina susipazinti su tikslais, kuriuos 3a-
lys pageidauja siekti kartu, ir istekliais, kurie bus
kartu sutelkti, numatyti susijusias problemas, ir i
anksto susitarti, kaip jas spresti, ar, bent jau, susi-
tarti kaip bus sprendziami konfliktai.

Bendrai, rimtos klaidos, del kuriy nesilaikoma
partnerystés sutarciy, kyla deél:

e sutarciy miglotumo rysium su sistemingu tam
tikry sprendimy atidéliojimu;

sutarciy trakumu, jeigu jose neaptarti tam tikri
klausimai;

sutarciy pasenimo, jeigu vyksta ilgos derybos,
per kurias vienas ar keli principai, kurie pra-
dzioje buvo naudingi, nebéra aktualds;
apsaugos ar parengtiniy salygy nebuvimo, ku-
rios sudaro galimybes uzgincyti sutartj, jeigu
joje isdéstytos salygos néra jvykdytos ar nebé-
ra vykdomos.

6. Stiprinkite savo partneryste!

Pradzia - sudétingas
etapas, per kurj part-
neriai nuo teorijos
pereina prie prakti-
kos, nuo strategijos
ant popieriaus prie
strategijos tikrovéje. Ji
susideda i$ dviejy
komponenty: organi-
zacinio ir zmogiskojo.
Nors proceddrines
teisés nebuvo jtrauk-
tos j sutartj, elgesio taisykliy, atspindinciy dvasi-
ne busena, jforminti negalima. Dél to, nepapras-
tai svarbu Siuo metu bati budriam, nes nuo to
priklauso partnerystés sekme.

6.1. Pradzios ir stebéjimo plano pareng-
tinis organizavimas

Prie$ pasirasant partnerystés sutartj, turite bati
iSnagrinéje visas problemas, su kuriomis galite

susidurti jg jgyvendinant. Planavimas turi bati at-
liktas pries imantis veiksmy. Kokios bebuaty ap-
linkybés, nesvarbu, ar tai jsigijimas, susijungimas,
bendro filialo steigimas, sutartinis aljansas, pra-
dzia turi bati parengta i$ anksto. Tiktai pasira-
Sius sutartj, pirma kartg bendradarbiavimas taps
matomu aplinkiniams ir darbuotojams. Tai yra
lemiamos svarbos dalykas, nes pirmi istarti zo-
dziai ir pirmi atlikti veiksmai visuomet turi labai
galinga psichologinj poveikj. Tai gali uztikrinti
sklandzig projekto pradzia. Be to, norint, kad pro-
jekta pavykty jgyvendinti, nuo pat pirmos minu-
tés turi bdti nustatyta struktdra, kuri vadovaus
jo pradziai. Tai yra esminis faktorius, kuris reika-
lauja didelio profesionalumo ir priemoniy.

6.2. Procedurinés taisyklés

Pradzig sudaro visy investicijy jdéjimas ir veiks-
my atlikimas pagal grafika, numatyta sutarty-
je, pvz.:

e susitikimas su visais su partneryste susijusiais
asmenimis pagal i$ anksto numatytg darbo-
tvarke;

e |aikymasis atitikties reikalavimy (techninés,
sveikatos, pateikimo, kt.);

e gamybos jrengimy pritaikymas;

e tyrimy ir plétros programos pradzia;

e partneriy vadovavimo suderinimas;

e kt.

6.3. Elgesio taisyklés

Vidinés komunikacijos projektai ir paaiskinimai,
teikiami visiems kiekvieno partnerio darbuoto-
jams, padeda suprasti ir priimti projekta. Tai yra
svarbu, nes bendradarbiavimas negali bati sék-
mingas, kai asmenys, kurie ketina jj jgyvendinti,
néra tinkamai motyvuoti, dél ko netrukus gali
prasidéti priesinimasis pokyciams, ypac, jeigu
partnerysté turés jtakos darbuotojy struktarai.
Taigi, svarbu, kad visi suinteresuoti bendrovés da-
lyviai baty susipazine su bendradarbiavimo de-
taléemis, jo tikslais, numatomais rezultatais, tie-
sioginémis ir netiesioginémis pasekmémis dar-

buotojy struktarai ir kitais dalykais. Be to, svar-
bu, kad bendroveé organizuoty tinkamus kontak-
tus tarp vadowy ir darbuotojy, kuriais bty ple-
¢iamas ir vykdomas bendradarbiavimas tarp tie-
siogiai susijusiy dalyviy (darby vykdytojy, labo-
ratorijos direktoriy, pirkimy vadovy, kt.) jgalioji-
my ir doméjimosi prasme. Taciau, sprendimy de-
centralizavimas lygmenyje, kuris yra labiausiai su-
sijes su bendradarbiavimo sutartimi, neturéty
leisti jums pamirsti perduoti reikalus vadovams,
kad sie isspresty iskilusius konfliktus. Pagaliau,
partnerystei reikalinga itin profesionali vadova-
vimo metodika, nes bendrove jau nebéra viena,
ir ji nebegali spresti trikumy savo viduje. Ma-
Ziausias incidentas gali sukelti aplinkybes, ku-
rios gali pakenkti partnerystei netrukus ar ilgai-
niui, pvz. pasitikéjimo praradimas ar vélavimai
pagal grafika.

6.4. Prieziuira

Siekiant uztikrinti partnerystes priezidra, bty is-
mintinga pasirinkti paprastg ir lankscig priezid-
ros sistema. Sig sistema jtraukus j susijusiy dar-
buotojy kasdieninj darba, Zemomis sgnaudomis
galima priziareti uzsakymus, pirkimus, laikg ir in-
vesticijas ir susidaryti visiskai tiksly partnerystés
veiklos nasumo jvertinima. Be to, priezidra daz-
nai pablogina partnerystes finansinius aspektus,
ir ja vykdant, neatsizvelgiama j kitus, vienodos
strateginés reikSmeés aspektus, pvz. rinkos dalies
didéjima, naujy informaciniy istekliy sigijima; ji
nesuteikia Ziniy apie bendroveés pripazinima rin-
koje ir nepagerina santykiy su klientais, banki-
ninkais ir kt. Taciau, kaip nurodyta kitame sky-
riuje, j priezidros plang galima jtraukti netiesio-
ginés naudos jvertinima.

6.5. Tiesioginés ir netiesioginés naudos
jvertinimas

Tiesioginés ir netiesioginés naudos jvertinimas
yra sudetingas klausimas, i$ pradziy ne visuo-
met yra nustatyti ar zinomi 3alutiniai tikslai. Kai
kuriais atvejais 3alys prisiima atsakomybe uz ben-



dra aljansa, remiantis keliais aiskiais (kiekybiniais)
tikslais ir abipusiu pasitikéjimu. Faktiskai, tai gali
bati kur kas produktyviau, nei buvo jsivaizduo-
ta. Paprastai tariant, per kita partnerj partneris
suzino apie netikétas augimo galimybes ar apie
netikétg, naudinga tarpusavio santykiy tinkla. Ki-
ta galimybeé, kai viena i§ bendroviy gali gauti nau-
dos i3 partnerystés, jgydama svarbias Zinias, po-
zityvius aspektus, kurie gali i3ryskéti sutartyje ne-
reglamentuotoje veikloje. Tai reiskia, kad nauda
dar labiau padidéja. Taigi svarbu, kad j prieziG-
ros sistema baty jtraukti kokybiniai komponen-
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tai, kuriuos baty galima iSmatuoti pagal iskeltus
uzdavinius, pvz. naujy klienty skaicius, konsul-
tacijos, eksporto apimciy didéjimas, kt.

Priezitros plano kokybeé, jo laikymasis ir rysiy tarp
partneriy daznumas bei jy kokybé leis sukurti
tarp partneriy pasitikéjimo atmosferg. Siame
priezitros plane turi bati sudarytos galimybés
jvertinti partnerystés pazanga veiklos tiksly, nu-
statyty per derybas atzvilgiu, ir, kur taikytina,
pasitraukti i$ partnerystés, su zemesnémis sgnau-
domis, jeigu bus jy nepaisoma.
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