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Lჯ თავი 
მოლაპარაკების თეორიული 
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ერთადერთია –– მათთვის აუცილებელ რაიმე საკითხზე შეთანხმე- 
ბის მიღწევა. თუ ორ ადამიანს კონკრეტულ პრობლემაზე, ზოგა- 

დად, და მის გადაწყვეტაზე, კონკრეტულად, ერთგვაროვანი შეხე- 
დულება აქვს, მოლაპარაკების ჩატარება აუცილებელი არ არის. , 

მოლაპარაკება მხოლოდ იმ ადამიანთა შორის ხორციელდება, 
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მივიჩნიოთ, როგორც პიროვნებათაშორისი ურთიერთობის 
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სპეციფიკური ფორმა, ერთობლივი მოღვაწეობის საქმიანობა, 

რომელიც გამიზნულია ურთიერთანამშრომლობის გზით არსე- 

ბული პრობლემების გადასაწყვეტად. 

მოლაპარაკება ურთულესი პროცესია. იგი მოიცავს სხვადას- 
ხვა ინტერესის, მიზნებისა და შესაძლებლობების მქონე ადამიანთა 
შორის შეთანხმების ძიებას, ხელსაყრელი გადაწყვეტილებების 
მისაღწევად მხარეთა განსხვავებული პოზიციების განხილვას, 

შეუთავსებადი მიზნების დასაძლევად მათ შორის საქმიან დისკუსი- 

ას, ურთიერთდათმობებსა და, რაც მთავარია, შეთანხმებით აღებუ- 

ლი ვალდებულებების აუცილებელ შესრულებას. 
მოლაპარაკება უცილობლად გულისხმობს თანაბართა, ერთმა- 

ნეთისაგან დამოუკიდებელი პარტნიორების თავისუფალ დიალოგს. 
თუმცა, შესაძლოა მხარეთა რეალური სტატუსი (მდგომარეობა) 
განსხვავებული იყოს. 

მოლაპარაკება მრავალასპექტიანი პროცესია. იგი განსხვავე- 
ბული ინტერესებისა და კომუნიკაციების, სტრატეგიისა და ტაქტი- 
კის, პრინციპებისა და მეთოდების, სტერეოტიპებისა და განწყობე- 
ბის, ნოვაციებისა და ცრურწმენების, კონსერვატიზმისა და შემოქ- 
მედების, ცხოვრებისეული გამოცდილებისა და ახალგაზრდული 

აღმაფრენის მქონე ადამიანების შემოქმედებითი ურთიერთობაა, 
მათი ინდივიდუალური და სოციალური, კერძო და ოფიციალური, 
ისტორიული და თანამედროვე, ემოციური და მოტივაციური, 

ვერბალური და არავერბალური ქცევათა ნორმებით. 
მოლაპარაკების წარმართვა, მეტწილად, პროფესიონალების – 

დიპლომატების, პოლიტიკოსების სახელმწიფო მოღვაწეების, 
ჩინოვნიკების, ბიზნესმენებისა და სხვათა პრეროგატივაა (უპირა- 
ტესობა), რომელთაც სურთ მეორე მხარეს თავიანთი პოზიცია, 
შეხედულებები აცნობონ და დაუსაბუთონ. 

მოლაპარაკება კულტურული საზოგადოების განუყოფელი 
ნაწილია. ჩვენი საქმიანობის მრავალ სფეროში – პოლიტიკაში, 

ბიზნესში, სოციალურში, ყოფა-ცხოვრებაში თუ სხვაგან, მოლაპა- 
რაკებაზე მოთხოვნა ყოველდღიურად იზრდება. საყურადღებოა 

ისიც, რომ თითოეული ჩვენგანი ამ მნიშვნელოვან პროცესს 
განსხვავებული თეორიული მომზადებითა და პრაქტიკული გამოც- 
დილებით წარმართავს, ამიტომ შედეგებიც განსხვავებულია. 
ფაქტობრივად, არ არსებობს ზრდასრული ადამიანი, რომელსაც 
რაიმე სახის მოლაპარაკება არ ჩაუტარებია.



მოლაპარაკება ორი ან მეტი სუბიექტის ურთიერთზემოქმედე- 

ბის პროცესია. თითოეულ მათგანს შეუძლია პარტნიორს ამ პროცე- 

სის წარმართვის საკუთარი მიდგომა შესთავაზოს. თუმცა, ურთი- 
ერთობის სტრატეგიისა და მეთოდის მიღება-არჩევა მეორე მხარე- 
ზეც მნიშვნელოვნად დამოკიდებულია. სწორედ ამაშია მოლაპარა- 
კების უმთავრესი აზრი. 

მოლაპარაკება, როგორც მხარეთა ურთიერთობის ცივილური 
ფორმა, ყოველთვის იყო, არის და მომავალშიც იქნება მეტად მნიშ- 

გნელოვანი. ამ პროცესში სხვადასხვა სუბიექტის (ადამიანები, 
სახელმწიფოები, რელიგიური კონფესიები, ფირმები და ა.შ.) 

განსხვავებული ინტერესები უცილობლად წარმოშობს მრავალფე- 

როვან კოლიზიებს (საპირისპირო შეხედულებათა, მისწრაფებათა, 
ინტერესთა შეჯახება) ოუურთიერთზემოქმედების განსხვავებულ 

ფორმებსა და მეთოდებს. ადამიანთა ცხოვრების მრავალსაუკუნო- 
ვანმა გამოცდილებამ ეს მრავალფეროვნება ცნობილ ისტორიულ 
წყაროებში, მითებში, იგავ-არაკებში, აფორიზმებსა და ხალხურ 

გამონათქვამებში საკმაოდ შემოინახა. 
როგორც არ უნდა განვმარტოთ მოლაპარაკება, საბოლოო 

ჯამში იგი სადავო ან შესათანხმებელი საკითხების გადაწყვეტის 
თანამედროვე ცივილური საშუალებაა. ამ პროცესის მონაწილეები 
ყოველთვის ცდილობენ დაამტკიცონ თავიანთი შეხედულებები. 
აღნიშნული დებულებიდან ასეთი ზოგადი დასკვნა გამომდინარე- 

ობს: ოპონენტთან შედარებით ვინც უფრო მართალია, მას საკუთა- 
რი პოზიციის დასაცავად მეტი უფლებები აქვს, ხოლო ვინც მეტად 
მტყუანია, იგი ზარალს ფარავს და ნაკლები უფლებებიც აქვს. თუმ- 
ცა, თითოეულ მხარეს „თავისი სიმართლე“ აქვს. სწორედ ამიტომ, 
მოლაპარაკება მოწოდებულია ის კონკრეტული მომენტები გაარ–- 
კვიოს, რომელთაც პრობლემის მოგვარება რეალურად ძალუძთ. 

მოლაპარაკების საგანი შეიძლება იყოს ნებისმიერი რამ. 
დიდი მნიშვნელობა აქვს მოლაპარაკების მიზნის მკაფიოდ 

განსაზღვრას. თანამედროვე საერთაშორისო ურთიერთობის პრაქ- 
ტიკაშიი სუბიექტებს მოლაპარაკების მიზნებიი„ ზოგჯერ, 

სხვადასხვა დოკუმენტით ფორმდება. 
ნებისმიერი პრობლემური სიტუაცია, მისი სპეციფიკის მიუხე- 

დავად, მოლაპარაკების მონაწილეთა „წინაშე მრავალ ამოცანას 
ეტაპობრივად აყენებს, რომელიც ორივე მხარემ შეთანხმების 
მისაღწევად აუცილებლად უნდა გადაწყვიტოს. მაგ., სასურველია 
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პარტნიორის დაინტერესება, მოლაპარაკების საგნისადმი დამოკი- 
დებულების განსაზღვრა, ურთიერთხელსაყრელი მოქმედებისთვის 

საკმარისი მოტივაციის შექმნა და სხვ. 
მოლაპარაკება, როგორც ადამიანთა ურთიერთობის მნიშვნე- 

ლოვანი პროცესი, საზოგადოების ყველა სოციალურ-ეკონომიკური 

თუ პოლიტიკური მოდელისთვის არ არის დამახასიათებელი. ადმი– 
ნისტრაციულ-მბრძანებლურ სისტემაში მოლაპარაკება მხოლოდ 
უმაღლეს დონეზე, სახელმწიფოებს შორის ტარდებოდა. შიგასა- 
ხელმწიფოებრივ სტრუქტურებში – საწარმოებში, დაწესებულებებ- 
ში, მართვის ადგილობრივ ორგანოებში, არმიაში, უმაღლეს სასწავ- 
ლებლებსა და სხვაგან, როგორც წესი, მოქმედებდა ერთადერთი 
პრინციპი: „უფროსის ბრძანება ხელქვეითისთვის კანონი“ იყო. 

პრაქტიკულად, მკაცრი ცენტრალიზებული დაგეგმვის სისტემა 
მოლაპარაკების გზით მხარეთა ინტერესების შეთანხმებას საერ- 
თოდ არ ითვალისწინებდა. ასეთ პირობებში, რა თქმა უნდა, სამე- 
ურნეო სუბიექტებს შორის ადგილი ჰქონდა გარკვეულ წინააღმდე- 
გობებს, მაგრამ ისინი, უპირატესად, დაზარალებული მხარის მიერ 
ზემდგომ სამეურნეო თუ პარტიულ ორგანოებში საკითხის დასმით 
წყდებოდა და, მხოლოდ გამონაკლისის სახით, არბიტრაჟის მეშვეო- 
ბით წესრიგდებოდა. აღნიშნული სრულებითაც არ გახლდათ მოლა- 
პარაკების მსგავსი რამ. 

სრულიად საპირისპიროა მოლაპარაკების როლი და მნიშვნე- 
ლობა საზოგადოების დემოკრატიული განვითარების სისტემაში. 
ასეთ პირობებში მოლაპარაკების სუბიექტებად გამოდიან სხვადას- 
ხვა სოციალური ჯგუფები – პარტიები, არასამთავრობო ორგანი- 

ზაციები, საზოგადოებრივი მოძრაობები, კომერციული სტრუქტუ- 

რები, ცალკეული პოლიტიკოსები, დიპლომატები, ბიზნესმენები, 

იურიდიული თუ ფიზიკური პირები. 

მოლაპარაკება მმართველობითი საქმიანობის ერთ-ერთი ძირი– 

თადი შემადგენელი ნაწილია. მენეჯმენტის უმაღლეს დონეზე 
მოლაპარაკების საგანი, ხშირად, ისეთი მნიშვნელოვანი საკითხე- 

ბია, რომლებიც პოლიტიკურ, ეკონომიკურ, სამართლებრივ, სოცია- 

ლურ-კულტურულ და სხვა სფეროებს ეხება. 
არანაკლები მნიშვნელობა აქვს ფირმებში შიგასაწარმოო 

მოლაპარაკებას. მისი ძირითადი მიზანია მხარეთა შეხედულებების 
ურთიერთგაცვლით შეთანხმების მიღწევა, რაც თავიდან აგვაცი- 
ლებს ურთიერთკონფრონტაციას (დაპირისპირებულობას).



აღნიშნულიდან გამომდინარე, შეიძლება ცალსახად აღინიშნოს, 
რომ მოლაპარაკება ყოველთვის საჭიროა იქ, სადაც არის საბაზრო 

ურთიერთობები, მრავალპარტიულობა – პოლიტიკაში, პლურალიზ- 

მი – საზოგადოებრივ ცხოვრებაში. 
საერთაშორისო სტატისტიკური მონაცემებით, მხარეებს 

შორის ნებაყოფლობითი შეთანხმება რეალურად ცხოვრებაში გაცი- 
ლებით უკეთ სრულდება, ვიდრე სამოქალაქო ან საარბიტრაჟო 
სასამართლოების დადგენილებები. ისეთ კანონმორჩილ ქვეყანაშიც 
კი, როგორიც აშშ-ია, სამოქალაქო საქმეებზე სასამართლო გადაწ- 
ყვეტილებების მხოლოდ 40%-ის აღსრულება ხდება, მაშინ, როცა 

მოლაპარაკების გზით მიღწეული შეთანხმებების 70% სრულდება. 
აღნიშნულში არავითარი წინააღმდეგობა არ არის: რთული სადავო 
საკითხების გადაწყვეტამ „კანონით“ და „სამართლიანობით“ შეიძ- 

ლება გამორიცხოს ერთმანეთი. ის, რაც შეიძლება „კანონით“ 
გადაწყდეს, სრულიად არ არის სავალდებულო „სამართლიანობით“ 
მოწესრიგდეს და პირიქით. ამიტომ, თანამედროვე მსოფლიოში 
მოლაპარაკების პრაქტიკა სისტემატურად ვითარდება და სრულყო- 
ფილი ხდება. 

2. მოლაპარაკების საგანი, კლასიფიკაცია და 

ფუნქციები 

მოლაპარაკების საგანი. მოლაპარაკების საგანია საფინანსო, 

ეკონომიკური, პოლიტიკური, კულტურული, სავაჭრო და შრომითი 

ურთიერთობების საკითხები. 
მოლაპარაკების საგანი შეიძლება იყოს კონკრეტული ან 

აბსტრაქტული წინადადებები. საგანი კონკრეტულია მაშინ, როცა 

განსახილველი საკითხი მხარეთა მიერ მკაცრად განსაზღვრულია 
და ორმხრივ ინტერესს შეადგენს. მაგ., ინვესტიციების დაფინანსე- 
ბა, საქონლის შესყიდვა (გაყიდვა), შრომის ანაზღაურების გადიდე- 
ბა, საცხოვრებელი ფართობის გაქირავება, იჯარა, უძრავი ქონების 
შეძენა, ვალდებულებებისა და პასუხისმგებლობის სფეროთა განა- 
წილება, ხოლო აბსტრაქტულია მაშინ, როცა მხარეები ერთმანეთის 
ინტერესებს, მოთხოვნებსა და პრეტენზიებს ზოგადად განიხილა- 
ვენ, მაგ., სხვადასხვა სფეროში ურთიერთთანამშრომლობა და სხვა. 

რაზეც არ უნდა მიმდინარეობდეს მოლაპარაკება, მისი მონაწი- 

ლეები ყოველთვის ადამიანები არიან. შეუძლებელია მოლაპარაკება 
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უსულო საგანთან – ტექნიკასთან. ამაშია მისი სუბიეტური მხარე. 
აღნიშნულის შესაბამისად, მოლაპარაკება შეიძლება იყოს პიროვნე- 
ბათაშორისი (უშუალოდ ცალკეულ ინდივიდებს შორის), ორგანიზა- 

ციათაშორისი (ცალკეულ ორგანიზაციებს შორის), შუამავლის 

(მედიატორის) მონაწილეობით ან მის გარეშე, ორმხრივი ან 
მრავალმხრივი და ა.შ. 

მოლაპარაკების კლასიფიკაცია. მოლაპარაკების კლასიფიკა- 

ცია მრავალი კრიტერიუმით შეიძლება. ასეთი კრიტერიუმებია: 

კომუნიკაციის ფორმა, ტერიტორიული სტატუსი, ურთიერთზემოქ- 

მედების ხარისხი, შედეგიანობა, გადაწყვეტილების მიღების პრინ- 
ციპები და სხვ. 

კომუნიკაციის ფორმის მიხედვით მოლაპარაკება შეიძლება 

ჩატარდეს ვერბალური (სიტყვიერი, წერილობითი) კონტაქტის 

სხვადასხვა ფორმით, კერძოდ, როგორც: 
> საუბარი -–- საგნობრივი, მოწესრიგებული დიალოგი; 

>» შეტყობინება –- განსაზღვრული თემის შესახებ ზეპირი ან 
წერილობითი ინფორმაციის გაგზავნა; 

>» დისპუტი – სიტყვიერი შეჯიბრება განსახილველი საკით- 
ხის შესახებ, როცა ყოველი მხარე თავის მოსაზრებას, თავის 
სიმართლეს იცავს; 

> პოლემიკა -–- შეუთანხმებელი აზრების კამათი; 

> დისკუსია -- სადავო საკითხების შესახებ თავისუფალი 

საჯარო განხილვა; 
> დებატები –- რაიმე საკითხის შესახებ აზრთა საჯაროდ 

გაცვლა. 
ტერიტორიული სტატუსის მიხედვით მოლაპარაკება არსე- 

ბობს როგორც საშინაო, ისე საერთაშორისო. როცა სხვა ქვეყნის 

სახელმწიფო ან კერძო სტრუქტურა, ან საერთაშორისო ორგანიზა- 

ცია, ამ პროცესის ერთ-ერთი მხარეა, მოლაპარაკებას საერთაშო- 

რისო ხასიათი აქვს. 

ურთიერთზემოქმედების ხარისხის მიხედვით მოლაპარაკება 
მიმდინარეობს თანამშრომლობის ან კონფლიქტური ურთიერთობის 

ჩარჩოებში. 

თანამშრომლობის პირობებში მოლაპარაკების დროს მისი მო- 

ნაწილეები ახალ ურთიერთობებს ქმნიან. მათ აქვთ საერთო ამოცა- 

ნა –– ერთობლივი (საერთო) მიზნების მისაღწევად კონკრეტული 
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გზების დასახვა და მისი რეალურად განხორციელება. კონფლიქ- 
ტურ სიტუაციაში მხარეთა დამოკიდებულება თვისებრივად 
განსხვავებულია. ამიტომ, როგორც წესი, ძირითადი აქცენტი ქონე- 
ბის, მოგების, ტერიტორიის ან სხვათა განაწილება-გადანაწილება- 

ზე კეთდება. 
შედეგიანობის თვალსაზრისით მოლაპარაკება არსებობს 

შედეგიანი და უშედეგო. 
გადაწყვეტილების პრინციპების მიხედვით მოლაპარაკება 

შეიძლება იყოს კომპრომისული (ურთიერთდამთმობი), თვისებრივი 

სიახლის (ახალი შეთანხმება), წინააღმდეგობათა ნაწილობრივი 

დაძლევის (ნაწილობრივი შეთანხმება), წინააღმდეგობათა მოხსნის 
(სრული შეთანხმება), ასიმეტრიული გადაწყვეტილების (მხარეებზე 
სარგებლის არათანაბარი განაწილება) და სხვა. 

გარდა ამისა, მოლაპარაკება არსებობს პირდაპირი და ირიბი. 
პირველ შემთხვევაში მხარეები კონტაქტს მოლაპარაკების მაგი- 
დასთან უშუალოდ ამყარებენ, მეორე სიტუაციაში შუამავალი 
(მედიატორი) მონაწილეობს და მოლაპარაკების სუბიექტები, 
უმეტესად, განცალკევებულად იმყოფებიან. მეორე ვარიანტი 

მხარეებს შორის, ძირითადად, კონფლიქტური, მტრული დამოკიდე- 

ბულების დროს გამოიყენება. 

მოლაპარაკების სახეები. დასახული მიზნიდან გამომდინარე, 

მოლაპარაკების მრავალი სახეა ცნობილი, კერძოდ: 

ი მოლაპარაკება, რომლის მიზანია ადრე მიღწეული შეთან- 
ხმების გაგრძელება. ამგვარი მოლაპარაკება, ხშირად, ვაჭრობის 

სფეროში გვხვდება, როცა მხარეებს ხელშეკრულებაში მცირეოდე- 

ნი ცვლილების შეტანით ან მის გარეშე შეთანხმების ვადის გაგრძე- 
ლება სურთ; 

« მოლაპარაკება, რომლის მიზანია გადანაწილებითი შეთან- 
ხმების მიღწევა. ასეთი მოლაპარაკების აზრი იმაშია, რომ ერთი 
მხარე, რომელიც შეტევით, აგრესიულ პოზიციას იკავებს, სხვის 
ხარჯზე თავის სასარგებლო ცვლილებებს მოითხოვს; 

« მოლაპარაკება, რომლის მიზანია ახალი შეთანხმების 
გაფორმება. ამგვარი მოლაპარაკება, უმეტესად, ძველ პარტნიორ- 
თან ახალ საკითხზე ან ახალ პარტნიორთან რაიმე. საკითხზე 

ტარდება; 
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9« მოლაპარაკება, რომლის მიზანია ირიბი შედეგების მიღწე- 

ვა. ასეთი შედეგები, უმეტესად, წერილობით არ ფორმდება. მათ 

მიეკუთვნება: საუბრები საქმიანი კავშირების დასამყარებლად, 

პარტნიორთა შეხედულებების ზოგადი გაცნობა და სხვ. ამგვარ 
სიტუაციაში მხარეთა მთავარი პრობლემები კონკურენტებისა და 
მასმედიის ყურადღების მიღმა რჩება. 

ხშირად აღნიშნავენ მოლაპარაკების დონის შესახებაც. „მოლა- 
პარაკების დონის“ ცნება მის მონაწილეთა სოციალურ-პოლიტიკურ 
სტატუსს გულისხმობს. სტატუსი კი უშუალოდ დაკავშირებულია 
გადაწყვეტილების მიღების უფლებამოსილებაზე. ასეთ შემთხვევა- 
ში მოლაპარაკება შეიძლება იყოს უმაღლესი დონის (მხარეთა მონა- 
წილეები სახელმწიფოთა ან მთავრობათა მეთაურებია), ფირმის 
ხელმძღვანელთა დონის, ექსპერტთა დონის და სხვ. 

მოლაპარაკების დონეს მარტო საოქმო (საპროტოკოლო) მნიშ- 

ვნელობა არა აქვს. როგორც წესი, რაც უფრო მაღალია მოლაპარა- 

კების დონე, მით უფრო მნიშვნელოვანი საკითხები განიხილება და 
შესაბამისი გადაწყვეტილებებიც მიიღება. 

მოლაპარაკების ჩატარება აუცილებელია მაშინ, როცა: 

« ცალმხრივი მოქმედება შეუძლებელი და არახელსაყრელია; 

« შესაბამის კანონმდებლობაში საჭირო პროცედურები არაა 
გათვალისწინებული; 

« მოლაპარაკების გზით პრობლემის გადაწყვეტა შედარებით 
უფრო ხელსაყრელია; 

« სასამართლო პრეცედენტი ან ქცევის მკაცრად რეგლამენ- 
ტირებული მოდელი არ არსებობს. 

მოლაპარაკების ჩატარება არ არის აუცილებელი, როცა: 

“« მხარეთა შორის ადგილი აქვს ურთიერთგამომრიცხავ ინტე- 
რესებს (მათ სხვადასხვა რამ კატეგორიულად სურთ); 

« ისინი ერთმანეთის მიმართ შეურიგებლად არიან განწყობი– 

ლი (დავა მხოლოდ სასამართლოს მეშვეობით შეიძლება გადაწ- 

ყდეს); 
+ მხარეთა თანამშრომლობა ინტერესთა განსაკუთრებული 

თანხვედრითა და ნდობის მაღალი ხარისხით გამოირჩევა. 
არსებობსს მოლაპარაკების ორი მთავარი დანიშნულება: 

არსებული დავების გადაწყვეტა და სამომავლო თანამშრომლობის. 
გზების მოძიება. 
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მოლაპარაკების ფუნქციები. მოლაპარაკების ფუნქცია მრა- 

ვალია, კერძოდ: 

საინფორმაციო ფუნქცია იმ შემთხვევაში ხორციელდება, 
როცა მხარეები ერთობლივი მოქმედებისათვის ჯერ მზად არ არიან. 
ასეთ სიტუაციაში, ისინი ზოგადი შეხედულებების გაცვლით ინტე- 
რესდებიან და სამომავლოდ ნოყიერ ნიადაგს ამზადებენ; 

კომუნიკაციური ფუნქცია მხარეებს შორის ახალი კავშირების 

დამყარებაზეა ორიენტირებული; 
საკოორდინაციო-საკონტროლო ფუნქცია მაშინ ხორციელ- 

დება, როცა მხარეებს შორის გარკვეული შეთანხმება უკვე არსე- 
ბობს და მოლაპარაკება ადრე მიღწეულ გადაწყვეტილებათა 
შესრულების შესამოწმებლად ტარდება; 

სხვა პრობლემებისაგან პარტნიორის ყურადღების ჩამოცი- 
ლება. ეს ფუნქცია იმ სიტუაციაში ხორციელდება, როცა ერთ-ერთი 

მხარე კონსტრუქციული მოლაპარაკებისათვის არ ინტერესდება და 
მხოლოდ პირად გამარჯვებაზეა ორიენტირებული; 

პროპაგანდისტული ფუნქცია იმ შემთხვევაში რეალიზდება, 

როცა: 

«ერთ-ერთ მხარეს (ან ორივეს) პრობლემის გადაწყვეტის 
ჭეშმარიტი სურვილი არა აქვს, მაგრამ კეთილსასურველი საზოგა- 

დოებრივი აზრის შექმნა სურს; 

« გარკვეული შეხედულებისა თუ პოზიციის შესახებ პარტნიო- 
რის დარწმუნება აუცილებელია. 

3. მოლაპარაკების სუბიექტები 

მოლაპარაკებაზე სუბიექტური წარმომადგენლობა შეიძლება 
მრავალდონიანი იყოს. მიიჩნევენ, რომ მოლაპარაკებაში მონაწილე- 

ობენ როგორც აშკარა, ისე ფარული სუბიექტები. 
აშკარა სუბიექტები ის პირებია, რომლებიც მოლაპარაკებას 

უშუალოდ თვითონ წარმართავენ და გადაწყვეტილების მისაღებად 
საამისო უფლებამოსილებაც აქვთ. უმეტეს შემთხვევაში, ამ პირებს 
სახელმწიფო (საკანონმდებლო, აღმასრულებელი) ან კერძო სტრუქ- 
ტურებში მაღალი თანამდებობები უკავიათ. 

ხშირად, მოლაპარაკებაში მონაწილე პოლიტიკური მოღვაწის 
ან დიპლომატისთვის არასასურველია რომელიმე ცერემონიალში 
მონაწილეობა ან მოლაპარაკებაზე დასწრება. მეორე მხარის 
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წყენინების თავიდან აცილების მიზნით, იგი ავადმყოფობას 
იმიზეზებს. როცა ეს ავადმყოფობა მოგონილია, მას “დიპლომა- 
ტიურ ავადმყოფობას” უწოდებენ. 

ფარული სუბიექტების როლში, ხშირად, ექსპერტები ან მრჩევ- 

ლები გამოდიან. მათი ამოცანაა მოლაპარაკების საგნის შესახებ 
საჭირო ეთნოისტორიული, ეკონომიკური, რელიგიური თუ სხვა 

სანდო წყაროების წინასწარი მოძიება. ასევე მოლაპარაკებამდე ან 
თვით მოლაპარაკებისას რეალური სიტუაციის შეფასება. აღნიშნუ- 
ლის საფუძველზე, ისინი სხვადასხვა ვარიანტს აფასებენ, რის 

მიხედვით აშკარა სუბიექტები სათანადო გადაწყვეტილებას 
იღებენ. თუმცა, მათი რეკომენდაციები აშკარა სუბიექტებისთვის 

ნაკლებად იმპერატიულია (აუცილებლად შესასრულებელი). 

3. მოლაპარაკების შედეგების იურიდიული 

გაფორმება 

მოლაპარაკების შედეგები შეიძლება სხვადასხვა დოკუმენტით 

გაფორმდეს უპირველესად ესაა ხელშეკრულება, რომელიც, 
როგორც სამართლებრივი აქტი, მოლაპარაკების საგნის მიმართ 

მხარეების უფლებებს, ვალდებულებებსა და პასუხისმგებლობას 
ადგენს. 

არსებობს ეკონომიკური, პოლიტიკური, სამხედრო, სავაჭრო- 

საფინანსო და სხვა ტიპის ხელშეკრულებები. შინაარსის მიხედვით, 
ისინი შეიძლება სხვადასხვა პრობლემას ეხებოდეს, კერძოდ, 

მშვიდობის დამყარება-შენარჩუნებას, სამხედრო, კულტურულ, 

ეკონომიკურ თუ სამეწარმეო თანამშრომლობას, სხვადასხვა სახის 
გარანტიის ან დახმარების მიღებას, ნეიტრალიტეტს ან თავდაუს- 
ხმელობას, გავლენის სფეროების გადანაწილებას და ა.შ. 

ხელშეკრულებას შეიძლება სხვადასხვა სახელწოდება ჰქონდეს. 
საერთაშორისო ურთიერთობის თანამედროვე პრაქტიკაში, შედა- 

რებით გავრცელებულია: 
პაქტი - მნიშვნელოვანი ხელშეკრულება, რომლის მიზანია 

მხარეების შეთანხმებული მოქმედებები და გარანტიები; 

კონვენცია - მრავალმხრივი საერთაშორისო ხელშეკრულების 
მეტად გავრცელებული ფორმა. მათი უმეტესობა სპეციალურ 

საკითხებთან დაკავშირებით ფორმდება ეკონომიკის, პოლიტიკისა 
და ჰუმანიტარული ხასიათის პრობლემების გადასაჭრელად. ასეთი 
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კონვენციებია, მაგ., “საქონლის ყიდვა-გაყიდვის საერთაშორისო 
ხელშეკრულების შესახებ”, “დიპლომატიური და საკონსულო ურთი- 

ერთობების შესახებ” და სხვა; 

დეკლარაცია თავისი არსით სახელმწიფოს, მთავრობის, 

ორგანიზაციის ან ფიზიკური პირის ოფიციალური განცხადებაა. 

მეორე მხრივ, იგი გარკვეული პრინციპებისა და ფაქტების აღიარე- 

ბაცაა, რომელიც შეიძლება როგორც ზეპირად (საზეიმო ფორმით), 

ისე წერილობით გადმოიცეს. ამის შემდეგ, დეკლარაცია ხდება 

იურიდიული დოკუმენტი. იგი შეიძლება იყოს საბაჟო, საგადასახა- 

დო და სხვა; 

მემორანდუმი დიპლომატიური დოკუმენტია. მასში დეტალუ- 

რადაა გადმოცემული იმ საკითხების არსი, რომლებიც მბარეთა 

მიერ დიპლომატიური მიმოწერის საგანია; 

პროტოკოლი (ოქმი) ისეთი დოკუმენტია, რომელშიც ცალკე- 

ულ საკითხებზე მოკლედ მოცემულია შეთაზბმება ან გაფორმებული 

ხელშეკრულების (ან მისი რომელიმე, მუხლის) განმარტება. იგი 

შეიძლება, იყოს ხელშეკრულების განუყოფელი ნაწილი. ჩვეულებ- 
რივ, პროტოკოლის. მეშვეობით ხელშეკრულებას აგრძელებენ; 

შეთანხმებაც; ხელპეკრულებაა, ოღონდ შედარებით მეორება- 
რიასსოცან ან დროებითი ხასიათის საკითხზე; 

ზოგდერ, ხელშეკრულებას ზეპირი (სიტყვიერი) ფორმა აქვა. 
შას ჯაენტლიენურ შეთანხმებას უწოდებენ და ოფიციალური 
ლოკუფეურტის სტაფუსათ არ ფააზფთა. 

ბოლაპარაკუბის შედეგები ხელშეკრულებების, ნოტების, 
პროტოკოლების ან განცბადუბუბის გაცვლით ფიქსირდება. 

დლანსამედროვუე მსოფლრობის სახელმწიფოთა ბრავალმსრივი 
დიპლომატიური, უვონონიკური ლუ სხვა ურთიერთობები მსოლოდ 

სსაღხელშეკრულებო ფორმით ხორციელდება. 
საურთაზბორეასო ზელშეკრულება არის საერთაბორისო 

საზასრთლის ნუბიყენებს შორის მიღლზეული აზკარად გავზო- 

ხაული შეთახხამზება, რომელიც არეგულირებს მათ შორის 

წარმოშობილი ურთიერთობების პოლიტიკურ, ეკონომიკურ, 

კულტურულ, სამეცნიერო-ტეენიკურ და სხვა სფეროებს 
გარკვეული უფლებებისა და ვალდებულებების შექმნის გზით და 
საერთაშორისო სამართლის ძირითადი წყაროა. 

საერთაშორისო ხელშეკრულებების დადების, მოქმედებისა და 
შეწყვეტის სფეროში წარმოშობილ “ურთიერთობებს სამართ- 
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ლებრივად არეგულირებს გაეროს (ვენის) 1969 წლის კონვენცია 
“საერთაშორისო ხელშეკრულებების სამართლის შესახებ", რომლის 
ძალითაც საერთაშორისო ხელშეკრულება წერილობითი ფორმით 
ფორმდება სახელმწიფოებსა და საერთაშორისო სამართლის სიძვა 
სუბიექტებს შორის, მიუხედავად იმისა, შედის იგი ერთ, ორ თუ 
რამდენიმე ერთმანეთთან დაკავშირებულ დოკუმენტში, განურ- 
ჩევლად მისი კონკრეტული სახელწოდებისა. 

საერთაშორისო ხელშეკრულება შეიძლება იყოს ორმხრივი 
(ბილატერიზმი) ან მრავალმხრივი, ღია ან დახურული, იმის მიხედ- 

ვით, დასაშვებია თუ არა მასთან სხვა სახელმწიფოს მიერთება. 
საერთაშორისო ხელშეკრულება სამი ნაწილისგან შედგება: 

1. პრეამბულა (მიზანი, მხრეთა დასახელება და სხვა); 
2. ძირითადი ნაწილი (რაიმე საკითხზე კონკრეტული შეთან- 

ხმება); 

3. დასკვნითი ნაწილი |მოქმედების ვადა, დენონსაციისა' 
(შეწყვეტის) და პროლონგაციის” (გაგრძელების) წესი|. 

ორმხრივი ხელშეკრულება მოლაპარაკებაში მონაწილე სახელ- 
მწიფოთა ენებზე ფორმდება. ორივე ტექსტი თანაბარმნიშვნელო- 
ვანია. 

საერთაშორისო ხელშეკრულების გაფორმებისათვის აუცილე- 
ბელია მისი ხელმოწერა, რომელიც შეიძლება საბოლოო იყოს. ზოგ- 
ჯერ, საჭიროა ხელმოწერილი ხელშეკრულების სახელმწიფოს 

უმაღლესი წარმომადგენლობითი ორგანოს მიერ დამტკიცება 
(რატიფიკაცია). იგი დასტურდება განსაკუთრებული, სარატიფიკა- 
ციო სიგელით. ორმხრივი ხელშეკრულების დადებისას, მხარეები ამ 

სიგელებს ერთმანეთს უცვლიან. მრავალმხრივი ხელშეკრულებისას 

კი, ეს სიგელები დეპოზიტურ ქვეყანას ბარდება. საერთაშორისო 
ხელშეკრულების ხელმოწერის, რატიფიკაციის ან მასთან მიერთე- 

ბის დროს, სახელმწიფოს შეუძლია ხელშეკრულებაში რომელიმე 
დებულების თაობაზე ერთგვარი დაზუსტება (დათქმა) შეიტანოს. 

  

' ფრანგ. ხთიითვIიი – ხელშეკრულების მოქმედების შეწყვეტის საშუალება, 
სახელმწიფოს მიერ თავისსავე დადებულ ხელშეკრულებაზე უარის თქმა. 
დენონსაციის უფლება გათვალისწინებულ უნდა იქნეს თვით ხელშეკრულებაში და 
განხორციელდეს ხელშეკრულებაში განსაზღვრული წესის დაცვით. წინააღმდეგ 
შემთხვევაში ის შეიძლება სადავო გახდეს. დენონსაციის კანონიერად ცნობისას 
საერთო პირობა მხარეთა მიერ წინასწარი შეტყობინებაა, რომელიც იგზავნება 
ხელშეკრულების მონაწილის შიგაკანონმდებლობის საფუძველზე. 

2 ლათ. IX0I0ი8წ8L6 – საერთაშორისო ხელშეკრულების ვადის გაგრძელება, რაც ფორ- 
მდება ოქმით, ნოტების გაცვლით ან სხვა სახით. 
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საერთაშორისო ურთიერთობათა პრაქტიკაში ხშირად ხდება 

ხელშეკრულების პარაფირება... იგი აღინიშნება ინიციალებით 

მოლაპარაკების მხარეთა უფლებამოსილი წარმომადგენლების 

მიერ ხელშეკრულების ტექსტზე თანხმობის ნიშნად. 

საერთაშორისო შეთანხმების აუცილებელი შესრულება (ლათ. 

„ჩეხი §6Vმიძმ §სი(') თანამედროვე საერთაშორისო სამართლის 
ფუძემდებლური პრინციპია. 

საერთაშორისო ხელშეკრულებათა უმეტესობა ვადიანია. თუმ- 
ცა, გვხვდება ისეთებიც, რომელთა მოქმედება უვადოა. ამ უკანას- 

კნელს მიეკუთვნება ის შეთანხმებანი, რომლებიც რაიმე მნიშვნე- 
ლოვან საკითხზე საერთაშორისო სამართლის ზოგად ნორმებს 
ქმნიან, მაგ., ბირთვული იარაღის აკრძალვის საერთაშორისო 

ხელშეკრულება და სხვ. 
როცა მუდმივი ან გრძელვადიანი შეთანხმების დასადებად 

რაიმე ხელშემშლელი პირობები არსებობს, იგი დროებით, 

ხანმოკლე ვადით იდება და მას მოდუს ვივენდი? ეწოდება. 
ხელშეკრულების მოქმედება მისი სუბიექტი სახელმწიფოების 

მთელ ან ნაწილობრივ ტერიტორიაზე ვრცელდება, თუ შეთახმებით 
კიდევ სხვა რამ არ არის გათვალისწინებული. საერთაშორისო 
ხელშეკრულება, როგორც წესი, არ წარმოშობს უფლება-მოვალეო- 
ბებს იმ სახელმწიფოებისთვის, რომლებიც მოცემულ შეთანხმებაში 
არ მონაწილეობს. საერთაშორისო ხელშეკრულების მოქმედება 
შეწყდება ვადის გასვლის (ვადის გასვლამდე მხარეთა თანხმობით) 

ან ვადამდე დენონსაციის (ცალმხრივი შეწყვეტა) შემთხვევაში. 
  

1 ფრანგ. ჩაოLC – წინასწარი ხელმოწერა. 
1“ უფლებამოსილება ის დოკუმენტია, რომელიც ადასტურებს მასში მითითებული 

პირის ან პირების უფლებას აწარმოონ მოლაპარაკებები, ხელი მოაწერონ 
საერთაშორისო ხელშეკრულებებს და ა.შ. ტექსტში აღნიშნულია, ვინ ანიჭებს 
უფლებამოსილებას მოცემულ პირს: უფლებამოსილი პირის სახელი, გვარი, 
დიპლომატიური რანგი ან თანამდებობა, ხელშეკრულების დასახელება ან 
მოლაპარაკების მიზანი. ორმხრივი მოლაპარაკების დროს უფლებამოსილებას 
მხარეები ერთმანეთს უცვლიან, მრავალმხრივი შეთანხმების შემთხვევეაში კი 
მხარეთა უფლებამოსილებანი დეპოზიტორ სახელმწიფოს ბარდება, 

საყოველთაოდ აღიარებული პრაქტიკის თანახმად, სახელმწიფოსა და 
მთავრობის მეთაურებს, საგარეო საქმეთა უწყების ხელმძღვანელებს, თავიანთი 
კომპეტენციის ფარგლებში უფლება აქვთ აწარმოონ მოლაპარაკებები და ხელი 
მოაწერონ საერთაშორისო შეთანხმებებს სპეციალური უფლებამოსილების გარეშე, 
რადგან ისინი ითვლებიან ოფიციალურ წარმომადგენლებად 0: 0IწCI0 ძსთ Iი ითC0 
(ლათ. თანამდებობის ძალით და სანამ თანამდებობაზეა). 

8? ლათ. M0ძსა VIVCიძ) – ცხოვრების წესი, არსებობის საშუალება. 
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პრაქტიკაში შემუშავებულია საერთაშორისო ხელშეკრულების 
შესრულების სხვა საშუალებებიც. მაგ., საერთამორისო ორგანიზა- 
ციის ან მესამე სახელმწიფოს გარანტია-თავდებობა და სხვ. 

საერთაშორისო ორგანიზაციების ეგიდით დადებული მრავალ- 

მხრივი ხელშეკრულება, როგორც წესი, ესპანურ, ინგლისურ, 

გერმანულ, ფრანგულ, რუსულ, არაბულ და ჩინურ ენებზე ფორმდე- 
ბა. ხელშეკრულების ტექსტები სხვადასხვა ენაზე ავთენტიკურია" 

და ერთნაირი ძალა აქვს. 

5. მოლაპარაკების მორალურ-ეთიკური 

ნორმები 

მოლაპარაკების დროს მხარეებმა უნდა დაიცვან საერთაშორი- 

სო ურთიერთობის პრაქტიკაში აღიარებული მორალურ-ეთიკური 
ნორმები. 

ვინაიდან ხელშეკრულება სამართლებრივი აქტია, მოლაპარა- 

კების მონაწილეთა უმთავრესი მორალურ-ეთიკური ნორმა 
ჯენტლმენური შეთანხმებაა. 

მოლაპარაკების წარმართვის მორალური ნორმებიდან შედარე- 

ბით გავრცელებულია: 
„გულწრფელობის პრეზუმფცია“, რომელიც პარტნიორის 

მიმართ ეჭვიანობას გამორიცხავს; 

„ჭეშმარიტების კონკრეტულობა“, ნიშნავს, რომ არც ერთმა 
მხარემ თავისი პოზიცია ბოლო ჭეშმარიტებად მანამ არ უნდა მიიჩ- 
ნიოს, სანამ იგი ექსპერტიზას არ გაივლის; 

„ჭეშმარიტების კატეგორიული იმპერატივი“ გულისხმობს 

სიმართლეს, მხოლოდ სიმართლეს და არაფერს სიმართლის გარდა. 

ამასთან; მოლაპარაკება, გარკვეულწილად, რაღაც დოზით, 

სარგებლის მისაღებად (ვთქვათ, მოგება და სხვ.) განსხვავებულ 
ტაქტიკურ მანევრებს უშვებს. თუმცა, პარტნიორის შეცდომაში 

შეგნებულად შეყვანა კატეგორიულად დაუშვებელია; 
„ხელშეკრულება უნდა სრულდებოდეს“ (ლათ. „წილე §ლ-Vეიძე 

§სიL“). ეს დებულება ნიშნავს, რომ გაფორმებული ხელშეკრულების 

ვადამდე ცალმხრივად გაუქმება სამართლებრივი აქტის დარღვე- 
ვად მიიჩნევა; 
  

6 ბერძ. ტ#ს!ილისM0§ – თვითმყოფი.



„თუ ვითარება არ იცვლება, ხელშეკრულება ძალაში რჩება" 

(ლათ. „Iბ"იხა551C 5(გიIIხყ5"). იგი ნიშნავს, რომ გარკვეულ სიტუაციაში 

(ვითარებაში) გაფორმებული ხელშეკრულება მხოლოდ იმ შემთხვე- 
ვაში შეიცვლება, თუ არსებული გარემოება (ეკონომიკური, პოლი- 
ტიკური და ა.შ.) ასევე მნიშვნელოვნად შეიცვლება; 

„ყოველგვარი დაპირება უნდა შესრულდეს". მოლაპარაკება- 
ზე დაპირება გარკვეულ დათმობებს გულისხმობს. რადგან მოლაპა- 
რაკების სასურველი დასკვნითი შედეგი შეთანხმების მიღწევაა, 
თვით მოლაპარაკების პროცესი დათმობისკენ უნდა მიდიოდეს. 
შეთანხმება კი არის თავისებური ორმხრივი პოზიცია, რომელიც 
მხოლოდ მხარეთა ურთიერთდათმობებითაა გაწონასწორებული; 

„მოღვაწეობის სიმეტრიულობა“. ეს პრინციპი მათეს სახარე- 

ბის მოთხოვნის („ყველაფერში, როგორც გინდათ რომ თქვენ 
მოგექცნენ ადამიანები, თქვენც ისევე მოექეცით მათ“. 7.12) შესრუ- 
ლებას გულისხმობს; 

„მყარი კურსით“ (ლათ. „Cსჯასით (6იCLC"). მოცემული პრინციპი 
მხარეებს მოუწოდებს მედგრად იდგნენ არჩეულ გზაზე, რაც მოლა- 

პარაკებაზე განხილვისათვის ერთი თემის არჩევასა და მისი 
შეცვლის დაუშვებლობას გულისხმობს; 

„საქმის პრინციპი უფრო მნიშვნელოვანია, ვიდრე პრინცი- 

პის საქმე“. ამ პოსტულატის (ამოსავალი დებულების) უმკაცრესად 
დაცვამ შესაძლოა შეთანხმების შესრულება გარკვეულად შეაფერ- 
ხოს. ზოგჯერ, რეალურად გასათვალისწინებელია არსებული ვითა- 
რება, კონკრეტული ფაქტები („საქმის პრინციპი“). ამიტომ „პრინ- 

ციპის საქმემ“ მეორე საფეხურზე უნდა გადაინაცვლოს. 

6. სადისკუსიო თემატიკა და პრაქტიკული 

სიტუაციები : 

1. თეორიული მასალის განხილვა 
2. დისკუსია თემის შესახებ. დისკუსიის საკითხები: 
« რას ნიშნავს მოლაპარაკება და რა სპეციფიკური ნიშნებით 

ხასიათდება? 
« რა შესაძლებლობებსა და უნარებს უნდა ფლობდეს მოლაპა- 

რაკების მაღალკვალიფიციური მონაწილე? 
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« რა ძირითადი განსხვავებაა ცენტრალიზებული და დეცენ- 

ტრალიზებული მართვის სისტემათა მოლაპარაკების თანამედროვე 
პრაქტიკაში? 

« რა კრიტერიუმებით შეიძლება მოლაპარაკების კლასიფიკა- 

ცია? , 
« რას ნიშნავს მოლაპარაკების დონე? 
« როდის არის აუცილებელი მოლაპარაკების ჩატარება? 

· როდის არ არის აუცილებელი მოლაპარაკების ჩატარება? 

« რა ფუნქციებს ასრულებს მოლაპარაკება? 

« რა შეიძლება იყოს მოლაპარაკების საგანი? 
· ვინ შეიძლება იყოს მოლაპარაკების სუბიექტი? 
« რა განსხვავებაა მოლაპარაკების აშკარა და ფარულ სუბიექ- 

ტებს შორის? 

« დასაშვებია თუ არა მოლაპარაკების ცალმხრივად ჩატარე- 
ბა? 

« რა შინაარსობრივი განსხვავებაა ხელშეკრულების სხვადას- 
ხვა სახელწოდებას შორის (მაგ., კონვენციასა და დეკლარაციას 
შორის? და სხვ.)? 

«.· დაახასიათეთ მოლაპარაკების თანამედროვე მორალურ- 
ეთიკური ნორმები და სხვ. 

3. გაანალიზეთ ქვემოთ მოცემული სიტუაცია 
დავუშვათ, რომ ხართ ბიზნესმენი და მოლაპარაკებას იწყებთ 

პარტნიორთან მისთვის კომერციული კრედიტის (საქონლის განვა- 
დებით გაყიდვის ფორმა) მიცემის თაობაზე. თქვენი მიზანია კრედი- 
ტის პირობების გარკვევა (საპროცენტო განაკვეთი, კრედიტის 
დაფარვის ვადები და სხვ.). გარდა ამისა, ამ პარტნიორთან თქვენი 

ურთიერთობა პოტენციურად მიმზიდველია, რადგან შესაძლებე- 

ლია მასთან ხელსაყრელი კონტრაქტი გაფორმდეს. 
მოცემული საკითხის განხილვის პროცესში თქვენმა პარტნი- 

ორმა გამოთქვა აზრი, რომ სურს მიიღოს კრედიტი 10%-ანი საპრო- 

ცენტო განაკვეთით. თქვენ მიიჩნევთ, რომ მასთან შეიძლება 

ვაჭრობა და შემდეგი პირობები წამოაყენეთ: 
„კარგი, ეუბნებით თქვენ, თანახმა ვარ განვიხილო კრედიტის 

შესახებ თქვენი წინადადება, მხოლოდ ერთი პირობით, თქვენს 
ფირმასთან გავაფორმოთ კონტრაქტი აპარატურის დიდი პარტიის 

შეღავათიან ფასში ჩვენთვის მოწოდების შესახებ“. 
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პარტნიორი: „როგორი საპროცენტო განაკვეთით შემიძლია 

ვივარაუდო კრედიტის მიღება“? 
თქვენ: „მე ვფიქრობ, არაუმცირეს 15--20%-ის ფარგლებში. 

ამასთან, ეს საკითხი ხელმძღვანელობასთან უნდა შევათანხმო“. 
პარტნიორი: „ჩემი აზრით, თქვენ სირთულეები გაქვთ. მოდით 

ეს საკითხი ღიად დავტოვოთ. შევეცდებით იგი სხვა პარტნიორთან 

გადავწყვიტოთ. მით უმეტეს, რომ ამ საკითხზე უკვე გვქონდა 

წინასწარი შესვედრები“. 
თქვენ ცდილობთ შექმნილი სიტუაციის გამოსწორებას და 

აგრძელებთ: „ალბათ მე არ ვიყავი მთლად ზუსტი. მოდით დეტალუ- 

რად განვიხილოთ შესაძლებელი ვარიანტები, ვფიქრობ, რომ 

შევთანხმდებით“. 
პარტნიორი: „მიმაჩნია, რომ უნდა შევწყვიტოთ ამ საკითხის 

განხილვა, რადგან, როგორც ჩანს, სერიოზული საუბრისთვის არა 

ხართ მზად. მით უმეტეს, რომ სათადარიგო ვარიანტებს ვამუშა- 

ვებთ". 

დავალება. მოიფიქრეთ პასუხი კითხვებზე: 
« რაში მდგომარეობს თქვენი მთავარი ფსიქოლოგიურ-ტაქტი- 

კური შეცდომა? 

« რამდენად დროულად გამოამჟღავნეთ თქვენი პოზიცია? 
· რამდენად ზუსტად გქონდათ გარკვეული, რომ თქვენს 

პარტენიორს კომერციული კრედიტი სასწრაფოდ სჭირდებოდა?



მე რომ ხის მოსაჭრელად 9 საათი მქონდეს, 
6 საათს ნაჯახის ალესვას მოვანდომებდი. 

აბრაჰამ ლინკოლნი 

I თავი 
მოლაპარაკების ორგანიზაცია 

1. მოლაპარაკების მომზადება 

მოლაპარაკების დაგეგმვა. მოლაპარაკების მონაწილეები 
შეხვედრაზე წარმატებული „ბრძოლისთვის პროფესიულად და 

ფსიქოლოგიურად წინასწარ უნდა მოემზადონ. ასეთი მომზადება 
საშუალებას იძლევა: 

« საკუთარი ინტერესების დასაცავად საჭირო არგუმენტები 
თავიდანვე შეირჩეს და არა დიალოგის მსვლელობისას ექსპრომტად 

(სახელდახელოდ) გაკეთდეს; 
« პარტნიორის საწინააღმდეგო სავარაუდო მოსაზრებები 

განიჭვრიტოს და პასუხი მშვიდ ვითარებაში მომზადდეს; 

« ჩვენი პოზიციის სამართლიანობაში დავრწმუნდეთ. 
მოლაპარაკებისთვის მომზადება მომავალი წარმატების 

ფუძემდებლური ფაქტორია. ამიტომ, ნებისმიერი მოლაპარაკება 

დეტალურად და გულდასმით უნდა დაიგეგმოს. 
მოლაპარაკების დაგეგმვა ითვალისწინებს: 
1. მოლაპარაკების მიზნის განსაზღვრას; 
2. ამ მიზნის მისაღწევად ამოცანების დასახვას; 
3. მოლაპარაკების ორგანიზაციულად მომზადებას, კერძოდ: 

« მოლაპარაკების ჩატარების ვადის დადგენას; 

« მოლაპარაკების ადგილის შერჩევას და კეთილმოწყობას; 

« მოლაპარაკების მონაწილეთა ინფორმაციულ და მატერია- 

ლურ (საკანცელარიო ნივთები, ვიზუალური საშუალებები, ტრან- 

სპორტი და სხვ.) უზრუნველყოფას; 
« მიმღები დელეგაციის დაკომპლექტებას; 
« ამ მიზნით საჭირო თანხების გამოყოფას; 

« სტუმრების დახვედრას და სასტუმროში განთავსებას; 
« სტუმრებისთვის კულტურული პროგრამის შედგენას, 

სუვენირების შეძენას, ოფიციალური სადილის მოწყობას; 

« პარტნიორი დელეგაციის გაცილებას.



4. როგორც პარტნიორის, ისე საკუთარი ინტერესების 
საზღვრების მკაფიოდ განსაზღვრას. 

5. აუცილებელი ინფორმაციის მიღებას, რომელიც ეხება: 
> მოლაპარაკების საგანს (პრობლემის ისტორია, აქტუალუ- 

რობა); · : 
» მოლაპარაკების მონაწილეებს (მათი პოლიტიკური, საზო- 

გადოებრივი, საქმიანი ან სოციალური სტატუსი; ურთიერთობა 

ცნობილ პოლიტიკურ თუ ბიზნესწრეებთან, მასმედიასთან; პროფე- 
სიული კომპეტენტურობა, გამოცდილება, გემოვნებები, ჩვევები, 
ადამიანური სისუსტეები); 

6. მოლაპარაკების სტრატეგიისა და ტაქტიკის განსაზღვრას; 

7. აუცილებლობის შემთხვევაში ეკონომიკური, პოლიტიკური, 
იურიდიული ან სხვა პროფილის ექსპერტების მოწვევას; 

8. საინფორმაციო არხებით მოლაპარაკების მსვლელობის ან 
მისი შედეგების გაშუქებას; 

9. შეთანხმების მიუღწევლობის შემთხვევაში, ალტერნატიული 
(საპირისპირო) ვარიანტების შერჩევას და სხვა. 

რა თქმა უნდა, უშუალოდ მოლაპარაკების მსვლელობისას, 
დაგეგმილიდან შესაძლოა ბევრი რამ შეიცვალოს, მაგრამ წინასწარ 
კარგად მომზადების შემთხვევაში, რისკის ფაქტორი მცირდება. 

მოლაპარაკუბის მიზნების დასახვა. ყოველ მოლაპარაკებას 
თავისი მიზანი აქვს. მოლაპარაკების საერთო მიზანია ის, რისკენაც 
მისი მონაწილეები მიისწრაფვიან, რაც უნდათ მომავალში განახორ- 
ციელონ, რასაც სურთ მიაღწიონ. 

მოლაპარაკების მიზანი შეიძლება იყოს კონკრეტული ან 
აბსტრაქტული, საბოლოო ან შუალედური. 

კონკრეტული მიზანი. მოლაპარაკების მომზადების ეტაპზე 
კონკრეტული მიზნის დასახვა პირველი ნაბიჯია. თუმცა, როგორც 

პრაქტიკა გვიჩვენებს, ამ პროცესის დასაწყისში მისი დეტალური 
ფორმულირება ყოველთვის ვერ ხერხდება. 

მიუხედავად ამისა, სასურველია: 
« მოლაპარაკების მონაწილემ იცოდეს რას სურს, რომ მიაღწი- 

ოს; 

« მისი სასურველობა უფრო ფართო ასპექტში წარმოიდგინოს 

(რაც ნიშნავს ჰქონდეს მკაფიო პასუხები კითხვებზე: „რა მოხდება, 
თუ შედეგი სხვაგვარი იქნება?" „სასურველი შედეგი მიზნის მისაღ- 

წევად ერთადერთი საშუალებაა, თუ არსებობს სხვებიც?“); 
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« გაარკვიოს რა აიძულებს მას ამ მიზნის მისაღწევად; 
« დარწმუნდეს, რომ მისი მიზანი პოზიტიურია; 

« ეცადოს მაქსიმალურად დააკონკრეტოს მიზანი და ა.შ. 

ფორმულირებული მიზანი აუცილებელია განხილულ იქნეს 

იდეალურ ვარიანტში, რეალურად და უარესს შემთხვევაში. 

იდეალური მიზანი მოლაპარაკებისას სასტარტო პოზიციაა, 

რომელსაც მისი მონაწილეები საუკეთესო ვარიანტად მიიჩნევენ. 

თუმცა, პრაქტიკულად, ძნელად მისაღწევია, რადგან მეორე მხარე- 

საც თავისი ინტერესები, მოთხოვნები და არგუმენტები აქვს. 

მიზანი უნდა იყოს რეალური ანუ მიღწევადი. ამასთან, მხედ- 
ველობაშია მისაღები მეორე მხარის სავარაუდო მიზნებიც. საუკე- 
თესო ვარიანტია, როცა პარტნიორთა მიზნები თანხვედრია. საპი- 

რისპირო შემთხვევაში, შეთანხმების მისაღწევად, ორივე მხარე 

რაიმე დათმობაზე უნდა წავიდეს. 
პოზიტიური მიზანი. ხშირად, ადამიანებმა იციან, თუ რა არ 

სურთ, თუმცა, უჭირთ იმის ფორმულირება, კონკრეტულად რა 

უნდათ. ამიტომ, დასახული მიზანი იმდენად აბსტრაქტული არ 
უნდა იყოს, რომ შეუძლებელი გახდეს იმის გარკვევა, მიღწევადია 
თუ არა იგი რეალურად. მიზნის მაქსიმალური დაკონკრეტება მისი” 

მიღწევის ერთ-ერთი ძირითადი პირობაა. 
როცა მოლაპარაკებაში არა ერთი პირი, არამედ დელეგაცია 

მონაწილეობს, სასურველია მიზნის განსაზღვრა კოლექტიურად 
მოხდეს. ასეთ ვითარებაში, დელეგაციის მიზანი მისი თითოეული 
წევრის საერთო ინტერესებში მოექცევა და, სავარაუდოა, რომ 

შედეგიც უფრო წარმატებული იქნება. 
როგორც პრაქტიკა გვიჩვენებს, იშვიათია ისეთი მოლაპარაკე- 

ბა, როცა მხარეები თავიანთ დასახულ მიზნებს სრულად აღწევენ. 
ამიტომ, მნიშვნელოვანია იმის გარკვევა, მოცემულ შემთხვევაში, 
მრავალი მიზნიდან, რომელია შედარებით უფრო მთავარი, ფასეუ- 

ლი. ამის შესაბამისად, სასურველია მიზნების პრიორიტეტულობის 

(უპირატესობების) განსაზღვრა. აღნიშნული განსაკუთრებით საჭი- 
როა მაშინ, როცა უშუალოდ მოლაპარაკების პროცესში რაღაცის 

დათმობა გვიწევს. 
აუცილებელია მიზნების განაწილება დროშიც – მიმდინარე, 

ხანგრძლივვადიანი და პერსპექტიული. 

შესაძლებლობათა სასღვრების დადგენა. მოლაპარაკების 
მონაწილეთა შესაძლებლობების საზღვრების დადგენა ამ პროცე- 
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სის ერთ-ერთი მთავარი და რთული ამოცანაა. მოლაპარაკების 
დაწყებამდე აუცილებელია მხარეთა შესაძლებლობების დასაშვები 
და დაუშვებელი საზღვრების განსაზღვრა. მათი წინასწარი დადგე- 
ნა დროის, ძალებისა და საშუალებების დაზოგვას განაპირობებს, 
რადგან მოლაპარაკების მონაწილეებს საშუალებას აძლევს თავიან- 
თი შესაძლებლობების ფარგლებში თავისუფლად, წინდახედულად, 

გაბედულად და მტკიცედ იმოქმედონ. 
მხარეთა შესაძლებლობების საზღვრების დადგენა, როგორც 

წმინდა ფსიქოლოგიური საკითხი, მათი ინფორმირების ხარისხზეა 
დამოკიდებული. 

მრავალი ადამიანი თავის მოქმედებაში ნაკლებად ფლობს 
აუცილებელ სიმტკიცეს, დამაჯერებლობას, თვითშეფასებას, საჭი- 
რო დროსა და სიტუაციაში „არას თქმის უნარს. ამიტომაც, 
ხშირად, ადამიანები მათთვის არასასურველ გარიგებებს აფორმე- 
ბენ ან ასეთად მიიჩნევენ, თავს მოტყუებულად გრძნობენ, რაც 
შემდეგ უარყოფით ემოციებს (განცდებს) იწვევს. 

საკუთარი და პარტნიორის შესაძლებლობათა საზღვრების 
დადგენა საშუალებას იძლევა როგორც შეხების წერტილები, ისე 
წინააღმდეგობათა მომენტები განისაზღვროს. ყოველივე ეს ხელს 
უწყობს მხარეთა შორის შეთანხმების მიღწევას ან თანამშრომლო- 
ბაზე დროულად უარის თქმას. 

მხედველობაშია მისაღებიც ისიც, რომ მოლაპარაკების დასაწ- 
ყისშივე საკუთარი შესაძლებლობების საჯაროდ განცხადება 

არაგონივრულია, რაც მოლაპარაკების წარმართვის ერთ-ერთი 
ფუნდამენტური წესის („არც ერთ შემთხვევაში არ შეიძლება საკუ- 
თარი თავის კუთხეში მომწყდევა") დარღვევაა. 

ასევე სასარგებლოა საკუთარი შესაძლებლობების კრიტიკული 
გადახედვაც, მით უფრო ოპონენტის პოზიციიდან მისი კორექტირე- 

ბა (შესწორება). არ უნდა დავივიწყოთ ისიც, რომ, ზოგჯერ, ყველა- 
ზე უკეთესი გარიგება თვით ამ გარიგებაზე დროულად უარია. 

შესაძლებლობათა საზღვრების დადგენას თავისი უარყოფითი 
მხარეც აქვს. იგი პარტნიორის აღქმის ხარისხს ასუსტებს. ფაქტობ- 
რივად, როცა წინასწარ ცნობილია, რომ ერთი მხარის ვერავითარი 

არგუმენტი ან მოსაზრება მეორე მხარეს ვერ აიძულებს გაზარდოს 
ან შეამციროს თავისი შესაძლებლობები, თვით ამ არგუმენტებისა 
და შეხედულებებისადმი ყურადღება მცირდება. გარდა ამისა, ამ 
დროს პიროვნების შემოქმედებითი მიდგომაც ქვეითდება. 
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ზემოთქმული შესაძლოა ასე შევაჯამოთ: მოლაპარაკების მონა- 

წილეთა შესაძლებლობების საზღვრების დადგენა მათ არახელსაყ- 
რელი გარიგების გაფორმებისგან იცავს და, მეორე, იმავდროულად, 

ხელს უშლის შემოქმედებით ინიციატივას. 

მოლაპარაკების შინაარსობრივ-ორგანიჭზაციული მომ- 
ზადება შინაარსობრივი მომზადება შემდეგი საკითხების 
გადაწყვეტას მოითხოვს: 

« ძირითადი მიზნებისა და ამოცანების დასახვა; 

«· პარტნიორისთვის მისაღები პოზიციის შერჩევა, პრობლემის 
გადაწყვეტის შესაძლო ვარიანტების განსაზღვრა და ინტერესების 
შეთანხმება; 

ძ· წინადადებების ფორმირება და მათი არგუმენტაცია. 
მოლაპარაკების ორგანიზაციული მომზადება მოიცავს: 

» მიმღები დელეგაციის ფორმირებას; 

» მოლაპარაკებაზაე ქცევის სტრატეგიული მეთოდების 
შერჩევას. 

მიმღები დელეგაციის ფორმირება იგულისხმება მისი 
რაოდენობრივი და პროფესიული შემადგენლობის განსაზღვრა, 

ასევე დელეგაციის მეთაურის შერჩევა. 
დელეგაციის რაოდენობრივ და ხარისხობრივ შემადგენლო- 

ბაზე მრავალი ფაქტორი მოქმედებს, კერძოდ განსახილველი 
საკითხების მრავალგვარობა, ექსპერტების აუცილებლობა, ფინან- 
სური შესაძლებლობები და სხვა. მხარე, რომელსაც დელეგაციაში 
მეტი წარმომადგენელი ჰყავს, გარკვეულ ინფორმაციულ უპირა- 
ტესობას ფლობს, რაც, ხშირად, პარტნიორის სამართლიან უკმაყო- 

ფილებას იწვევს. სასურველია მოლაპარაკებაზე მხარეები თანაბა- 
რი რაოდენობით დაკომპლექტდეს. ზოგჯერ, მოლაპარაკება პირის- 

პირ მიმდინარეობს (ამერიკული მიდგომა), რაც სუბიექტურ 
ფაქტორს არ გამორიცხავს. მიზანშეწონილია დელეგაციის წევრთა 
რაოდენობა 4-5 არ აღემატებოდეს. ამასთან, აუცილებელია 
დელეგაციის წევრების ფუნქციები მკაფიოდ განისაზღვროს. 

ფსიქოლოგიური მნიშვნელობა აქვს შეხვედრის ადგილის 
შერჩევას, რადგან მასპინძელი მხარე გარკვეულ უპირატესობას 
ფლობს, კერძოდ: 

«.სრულად აკონტროლებს სიტუაციას და მოლაპარაკების 
მსვლელობაზე ზემოქმედების მრავალი საშუალებაც აქვს, მაგ., 
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მოლაპარაკების ოთახის შერჩევა კულტურული პროგრამის 

მიზნობრივი შედგენა; 

« თავს უფრო დამაჯერებლად და დამოუკიდებლად გრძნობს; 

« მოლაპარაკებას ეროვნული თავისებურებების მიხედვით 
ატარებს. ამ მხრივ, რაც უფრო მეტია მხარეთა შორის განსხვავება, 

ეს ფაქტორი უფრო მნიშვნელოვანია. 
უპირატესობასთან ერთად, ეროვნულ ქვეყანაში მოლაპარა- 

კების ჩატარებას გართულებებიც ახლავს, კერძოდ: 
“ ინფორმაციის უქონლობის მოტივით, მასპინძელ მხარეს 

გადაწყვეტილების მიღების გადადება ნაკლებად შეუძლია; 
“+ სტუმარ-მასპინძლობის ეთიკიდან გამომდინარე, მასპინ- 

ძელი მხარე გარკვეულ დათმობაზე უნდა წავიდეს; 
“+ შეხვედრის ორგანიზაციულმა მომენტმა ძირითად 

საკითხზე მასპინძლის ყურადღება შეიძლება მოადუნოს და სხვა. 
შესაძლოა მოლაპარაკება ნეიტრალურ ტერიტორიაზე ჩატარ- 

დეს. დიპლომატიურ პრაქტიკაში ეს საკმაოდ გავრცელებულია, მით 

უმეტეს, თუ მხარებს შორის სიტუაცია კონფლიქტურია. 

მოლაპარაკების ჩატარების დრო და ადგილი, ასევე სასაუბრო 
ენა მონაწილეთა ურთიერთშეთანხმებით შეირჩევა. ამასთან, ერთ- 
ერთმა მხარემ თავისი წინადადება მეორე მხარეს თავს არ უნდა 
მოახვიოს. მოლაპარაკების დროის შეცვლის შემთხვევაში, ყველა 
მონაწილეს უნდა ეცნობოს. 

უცხოეთის დელეგაციის მიღების ორგანიზაციული მხარე 

გულისხმობს: სტუმართა დახვედრას და სასტუმროში დაბინავებას, 
მიღების სახეობისა და მენიუს განსაზლვრას, ოფიციალური 

სიტყვის მომზადებას, კულტურული პროგრამის შემუშავებას და 

სუვენირების შერჩევას, სტუმრების გაცილების ორგანიზაციას, 
მიღების ხარჯთაღრიცხვის გაანგარიშებას, თანხების გამოყოფას 

და ა.შ. 

ინფორმაციით უზრუნველყოფა. მოლაპარაკების მონაწილეე- 

ბი სათანადო ინფორმაციას უნდა ფლობდნენ. ამ თვალსაზრისით, 

სამი მთავარი ამოცანა იკვეთება: ინფორმაცია მოლაპარაკების 

საგნის შესახებ, პარტნიორის (პარტნიორთა) პიროვნებისა და იმ 

სოციალურ-კულტურული და სამართლებრივი გარემოს შესახებ, 

სადაც მოლაპარაკება უნდა გაიმართოს. 
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საკვლევი საკითხებიდან გამომდინარე მოლაპარაკების 

საგანზე ინფორმაციის წყარო შეიძლება იყოს: 
ლეგალური, რომლის მოპოვება შესაძლებელია სპეციალურ 

გაზეთებში, ჟურნალებში, სარეკლამო ბუკლეტებში, ინტერნეტის 

ქსელში, საარქივო მასალებში, ასევე პარტნიორთან უშუალო 
ურთიერთობით. 

ნახევრად ლეგალური. ასეთ ინფორმაციას, უმეტესად, 
გარკვეული გასამრჯელოს საზღაურად და ფარულად ის ადამიანე- 

ბი იძლევიან, რომლებიც პარტნიორის მონათესავე სტრუქტურებში 

მუშაობენ. ამგვარი ინფორმაციის სხვისთვის გადაცემა სამარ- 
თლებრივად არაკანონიერია. 

კონფიდენციალუ(?ი (საიდუმლო). ასეთ ინფორმაციას ადამი- 
ანები სამსახურებრივი მდგომარეობით ფლობენ. ზოგჯერ, ინფორ- 

მაციის მიღება თანხის გადახდით ან მის გარეშეც ხდება, მაგრამ, 

ყველა შემთხვევაში, პიროვნება ჩრდილში რჩება. ამგვარი ინფორ- 

მაციის გადაცემაც სამართლებრივად არაკანონიერია. 

არალეგალური ინფორმაცია მისი მოპარვით ან ასლის გადა- 
ღებით მიიღება. 

შედარებით რთულია თვით პარტნიორის (პარტნიორთა) შესა- 

ხებ ინფორმაციის მოძიება. თანაც, მხოლოდ იმ ინფორმაციისა, 

რომელიც მოლაპარაკებისთვის იქნება სასარგებლო. ამ სიტუაცია- 
ში გამოგვადგება პარტნიორთან წინასწარი კონტაქტების პერიოდ- 

ში მონაწილეთა შეხედულებები ან მოლაპარაკების დასაწყისში 

დასმულ კითხვებზე მისგან მიღებული პასუხები, პარტნიორის 
არავერბალური ქცევის თავისებურებები და სხვა მასალები. 

როცა ინფორმაცია ძნელად ხელმისაწვდომია, ფსევდომოლაპა- 

რაკების (ყალბი მოლაპარაკება) მეთოდს იყენებენ. კერძოდ, სანდო 

პირს „მოლაპარაკების“ დაწყებას ავალებენ, რომელიც პარტნიორის 
ქცევას ყურადღებით აკვირდება, სათანადო ინფორმაციას აგრო- 

ვებს და შემდეგ შემკვეთს გადასცემს. 

ხელშეკრულების დადებას წინ უძღვის მოლაპარაკების 
ეტაპი. "უნიდრუას პრინციპებით" განსაზღვრულია, რომ 
მხარეები თავისუფლები არიან ჩაატარონ მოლაპარაკება, 
  

7 კერმო სამართლის “უნიფიკაცის საერთაშორისო ინსტიტუტის (უნიდრქა) 

„საერთაშორისო კომერციული ხელშეკრულებების პრინციპები” (1994 ჯ.), იგივე 

„უნიდრჟუას პრინციჰები“. 
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ხოლო შეთანხმების მიუღწევლობის შემთხვევაში, მათ 
პასუხისმგებლობა არ ეკისრებათ (მე-2.15 მუხლის §1). 

თუმცა, მოლაპარაკებაში ჩართვა მხარეებს რიგ 
ვალდებულებებსაც აკისრებთ. უპირველესად, ესაა ზოგადი 
მოთხოვნები, რომლებიც კეთილსინდისიერებასა და საქმიან 

პრაქტიკას ემყარება. მოლაპარაკების არაკეთილსინდისიერად 
წარმართვისას უნიდრუას პრინციპები გარკვეულ 

პასუხისმგებლობასაც ადგენს. კერძოდ, არაკეთილსინდი- 
სიერად მიიჩნევა ნებისმიერი მხარის მიერ მოლაპარაკებაში 

ჩართვა ან მისი გაგრძელება, თუ მას მეორე მხარესთან 
შეთანხმების მიღწევის წინასწარი განზრახულობა არ გააჩნია. 
მაგრამ მოლაპარაკების შეწყვეტაც შეიძლება არაკეთილსინდი- 

სიერად შეფასდეს. მაგ., როცა მეორე მხარემ მომავალი 
გარიგების მისაღწევად დიდი ხარჯები გასწია. 

"უნიდრუას პრინციპების” თანახმად, დამნაშავე მხარე 
პასუხისმგებელია მიყენებული ზარალისათვის (მე-2.15 

მუხლის §2, §3) ანუ მხარეები მოლაპარაკების დაწყებამდე 
არსებულ მდგომარეობაში უნდა იქნენ ჩაყენებულნი. 

მოლაპარაკების დროს მხარეს შეიძლება მიეწოდოს 
კონფიდენციალური ინფორმაცია, რომელიც მან მესამე 

მხარეს არ უნდა გაანდოს. ინფორმაციის მიმღები 
ვალდებულია საიდუმლოდ შეინახოს იგი და არ 

გამოიყენოს საკუთარი მიზნებისათვის, მიუხედავად იმისა, 
გაფორმდება თუ არა ხელშეკრულება. ამ ვალდებულების 

დარლვევა დაზარალებულ მხარეს უფლებას აძლევს 
მოითხოვოს კომპენსაცია, რომელიც მეორე მხარის მიერ 

ინფორმაციის გამოყენებით მიღებულ სარგებელს ეფუძნება 
(უნიდრუას პრინციპების მე-2.16 მუხლი). 

ამასთან, ანაზღაურება იმ შემთხვევაშიც უნდა მოხდეს, 
როცა დაზარალებულ მხარეს არავითარი ზარალი 

არ მიუღია. 

გარემოს შესახებ ინფორმაცია გულისხმობს იმ ქვეყანაში 

მიმდინარე პოლიტიკური ვითარების აღწერას, რომლის მოქალაქეე- 
ბიც მოლაპარაკების მონაწილეები არიან, ასევე სიტუაციას ბაზარ- 

ზე ამა თუ იმ საქმიანობის მარეგლამენტირებელ კანონებსა და 

კანონქვემდებარე აქტებს, საგადასახადო კანონმდებლობასა და 

სხვ. ჩვეულებრივ, ამგვარ ინფორმაციას ექპერტები, მრჩევლები და 

კონსულტანტები მოიპოვებენ. 
განსაკუთრებით მნიშვნელოვანია ინფორმაცია თვით ფირმა- 

პარტნიორის შესახებ. ასეთი ინფორმაციის მიღების წყაროები 

იგივეა, რაც ზემოთ დასახელდა, პლუს თვით ფირმაში სტუმრობა, 
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მისი საქმიანობის შესახებ უკანასკნელი აუდიტორული დასკვნისა 

და საკრედიტო ისტორიის გაცნობა. 

მოლაპარაპების სტაღიები და ფაზები. მოლაპარაკება 
რამდენიმე სტადიას მოიცავს, რომელთა შორის უმთავრესია: 

« მოლაპარაკების მომზადება; 
« წინასწარი კონსულტაციები; 

« მოლაპარაკების რეგლამენტის შემუშავება; 

« მოლაპარაკების დაწყება: წინადადებათა პაკეტის ფორმირე- 
ბა, ურთიერთინტერესებისა და შეხედულებების დაზუსტება; 

« მოლაპარაკების მიმდინარეობა: განსხვავებული შეხედულე- 
ბების გამოვლენა, პრობლემების განხილვა, საკუთარი შეხედულე- 
ბებისა და წინადადებების დასაბუთება; 

« პოზიციების შეთანხმება და გადაწყვეტილების მიღება; 
« ხელშეკრულების, ერთობლივი შეთანხმების შემუშავება; 
« მოლაპარაკების დასრულება, ხელშეკრულების გაფორმება; 
« მოლაპარაკების შედეგების შეჯამება. 
მოლაპარაკების სტადიებს რამდენიმე ფაზა აქვს, კერძოდ: 
> მოსამზადებელი ფაზა, რომელიც მოიცავს წინასწარი, 

არაფორმალური კონსულტაციების ჩატარებას და გადაწყვეტილე- 
ბათა შესაძლო ვარიანტების შემუშავებას; 

> პოზიციის არჩევის თავდაპირველი ფაზა, რომელზეც 
მხარეები ერთმანეთს წინადადებებს, ფაქტებსა და მტკიცებულე- 

ბებს აცნობენ. ჩვეულებრივ, ეს ფაზა ფარულია და ღია კრიტიკისთ- 
ვის ნაკლებად გამოიყენება; 

> საძიებო ფაზა, რომელიც საკუთარი პოზიციების დაცვას 

ეძღვნება; 
> ფინალური ფაზა, რომელზეც მოლაპარაკების საგნის 

შესახებ გადაწყვეტილება მიიღება (ან არმიიღება). 

საერთაშორისო მოლაპარაკება. მოლაპარაკება საერთაშორი- 
სოდ მიიჩნევა, თუ მისი მხარეები სხვადასხვა ქვეყნის მოქალაქეები 
არიან ან ერთ–ერთი მხარე საერთაშორისო ორგანიზაციის სახელით 
გამოდის. 

როცა მოლაპარაკება საერთაშორისო დონეზე ტარდება, დამა- 

ტებითი მომზადებაა საჭირო. უპირველესად, აუცილებელია 
პარტნიორი ქვეყნის ისტორიის, კულტურის, წეს-ჩვეულებების, 

ტრადიციების, რელიგიის, ეკონომიკის მდგომარეობის, ეროვნული 
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კანონმდებლობის, ხალხთა ეროვნული ფსიქიკისა და სხვათა 
გაცნობა. აღნიშნულის გათვალისწინება მოლაპარაკების მსვლე- 
ლობისას ძალზე მნიშვნელოვანია. 

მხედველობაშია მისაღების ისიც, რომ სხვადასხვა კულტურა 
მოლაპარაკებას განსხვავებულად, სპეციფიკური ნიშნით, ეროვნუ- 
ლი” თავისებურებების გათვალისწინებით წარმართავს (მოცემული 
საკითხი წინამდებარე წიგნის X თავშია განხილული). 

2. პარტნიორი დელეგაციის 

მიღება 

დახვედრა, მისალმება, მიმართვა. მასპინძელი მხარის დელე- 
გაციის მეთაურის რანგი და თანამდებობა უნდა შეესაბამებოდეს 
სტუმართა დელეგაციის მეთაურის რანგსა და თანამდებობას. მაგ., 
თუ ჩამოდის უცხო ქვეყნის საგარეო საქმეთა მინისტრი, მას უნდა 
დახვდეს მასპინძელი ქვეყნის საგარეო საქმეთა მინისტრი, ფირმის 
პრეზიდენტს – ფირმის პრეზიდენტი და ა.შ. 

დახვედრისთვის, ჩვეულებრივ, მიმღები მხარე 2-3 კაცს 
აგზავნის. თუ საპატიო სტუმარი მეულლითურთ ჩამოდის, მაშინ 

მიმღები მხარის დელეგაციის მეთაური ასევე მეუღლითურთ უნდა 

დახვდეს. 
სტუმრებს პირველად გაეცნობა მიმღები მხარის დელეგაციის 

მეთაური და თუ მასთან ერთად იმყოფება მისი მეუღლე, იგი მას 
სტუმრებს წარუდგენს. 

შემდეგ მიმღები მხარის დელეგაციის მეთაური სტუმრებს 
გააცნობს დამხვედრი დელეგაციის წევრებს დაღმავალი რანგების 

მიხედვით. თუ დამხვედრთა შორის ქალებიც არიან, მათ სტუმრებს 

პირველ რიგში წარუდგენენ. ანალოგიურად იქცევა სტუმართა 
დელეგაციის მეთაურიც. 

სტუმართა დელეგაციის გულთბილი დახვედრა და გაცილება 

ხალხთა შორის ურთიერთობის მნიშვნელოვანი ელემენტია. იგი 

ხელს უწყობს სამუშაო პროცესში მეგობრული ატმოსფეროს 
შექმნას. ამიტომ სტუმრები საზეიმო ვითარებაში უნდა მივიღოთ და 

გავაცილოთ. 
მრავალფეროვანია მსოფლიოში გავრცელებული მისალმების 

ფორმები. მაგ., ახალი ზელანდიის მაორის ტომის მცხოვრებნი 
მისალმებისას ერთმანეთს ცხვირით ეხებიან; იაპონიაში სამი სახის 
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თავდახრას იყენებენ: ყველაზე დაბალი, საშუალო (30 გრადუსით) 
და მსუბუქი (15 გრადუსით); ევროპელები, ჩვეულებრივ, მარცხენა 

ხელით ოდნავ იხდიან ქუდს და თავს მსუბუქად ხრიან. 
როგორიც არ უნდა იყოს მისალმების ეროვნული ჩვევები, ამ 

საკითხში საერთაშორისო მიდგომა არსებითად ერთნაირია და 
შემდეგ წესებს ეფუძნება: 

«.· პირველად კაცი ესალმება ქალს, თუმცა ინგლისში ეს 
პრივილეგია ქალს ეკუთვნის; 

.· ასაკით უმცროსი – უფროსს, ასაკით უმცროსი ქალი – 

მასზე უფროსს მამაკაცს; 

« თანამდებობრივად უმცროსი თანამშრომელი –- უფროსს. 

უფრო მიზანშეწონილია ზოგიერთი ქვეყნის არმიაში დამკვიდ- 
რებული წესი “– ერთი და იგივე წოდების ორი ოფიცრიდან 

პირველი ესალმება ის, რომელიც უფრო ზრდილობიანი და 

ალზრდილია. 

“ერთმანეთს მიესალმეთ სიყვარულის ამბორით" 

(1 პეტრე, 5,14) 

დიპლომატიური ეტიკეტი მკაფიოდ განსაზღვრავს იმ წესებს, 
რომელთა მეშვეობით სახელმწიფო მეთაურებს, მინისტრებსა და 

ელჩებს მიმართავენ. 
მაღალი თანამდებობის პირებს გვარით და სახელით არ 

მიმართავენ მათთვის მიღებულია მიმართვის ასეთი ფორმა: 
“თქვენო უდიდებულესობავ", “თქვენო უმაღლესობავ”; საგანგებო 
და სრულუფლებიან ელჩს – “თქვენო აღმატებულებავ"; რომის პაპს 

– "თქვენო უწმინდესობავ"; ქვეყნის პრეზიდენტსა და მის მეუღლეს 
– “ბატონო პრეზიდენტო” და “ქალბატონო + გვარი”. 

როცა ეს ორი კულტურა ერთმანეთს ხვდება, მათი ურთიერთო- 

ბის (საუბარი, მოქმედება და სხვ.) ძალისხმევაც, ძირითადად, თან- 

ხვდენილი ინტერესების (მოცემულ შემთხვევაში, სამართლიანობა, 
საკუთარ თავზე განსაკუთრებული წარმოდგენა, მომხმარებლისკენ 
სწრაფვა, მოგების მიღება, თავისუფლება, თანასწორობა და სხვა) 

სფეროში ნაყოფიერად ვლინდება. 
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ზოგიერთ ქვეყანაში სამოქალაქო პირებისადმი 

ზრდილობიანი მიმართვის ფორმები 
  

  

     

  

  

  

  

  

  

    
    

მამაკაცი გათხოვილი ახალგაზრდა 

ქალი ქალი 

ქართული _–” 
შესატყვისი ბატონო ქალბატონო ქალიშვილო 

ქვეყანა 

მესიე, მუსიე მადამ მადმუაზელ 
საფრანგეთი (გვარის წინ) (გვარის წინ) (სახელის ან 

გვარის წინ) 

სინიორა სინიორინა 

იტალია სენიორ, (გვარის წინ), (სახელის ან 

გვ დონა გვარის წინ) 

(სახელის წინ) 

სენიორ სენიორა სენიორიტა 

ესპანეთი (გვარის წინ), (გვარის წინ, (სახელის ან 

დონ დონა გვარის წინ) 

(სახელის წინ) (სახელის წინ) 

ჰერ ფრაუ 

გერმანია (სახელისა და (სახელის ან ფროილაინ 

რის წინ) რის წინ (სახელის ან 
გვაოიტ ბი გვარის წინ) გვარის წინ) 

მისის 

მისტერ (გვარის ან მისს 

(გვარის წინ) სახელისა და (სახელის ან 
ს ) 

ინგლი ო სერ გვარის წინ) გვარის წინ, 
(სახელისა და მადამ ან მათ 

გვარის გარეშე) (სახელისა და გარეშე) 

გვარის გარეშე) 

ბა, ეფენდი ბა, ჰანიმეფენდი 

თურქეთი (სახელის წინ, | (სახელის წინ) 
სან 

იაპონია   (სახელის ან გვარის შემდეგ)   
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დასავლეთ ევროპის ქვეყნებში მისალმებისას მიღებულია 

აკადემიური ან სამხედრო წოდებისა და თანამდებობის ხსენება. 

მაგ., “ბატონო პროფესორო”, "ბატონო პოლკოვნიკო”, “ბატონი, 

მერო", "ბატონო რექტორო”" და ა.შ. 

მოლაპარაპების მაგიდასთან მონაწილეთა განლაგება 
გარკვეული წესების დაცვით უნდა მოხდეს. ამ სიტუაციაში მხედვე- 

ლობაში მიიღება მონაწილეთა რანგი და მათი სამსახურებრივი 

მდგომარეობა. 

მოლაპარაკების მაგიდასთან მონაწილეთა დასმის რამდენიმე 

ვარიანტი არსებობს. დელეგაციის მეთაურები შეიძლება მაგიდისა 

თავში დასხდნენ, ხოლო მათ გასწვრივ დელეგაციის დანარჩენი წევ- 

რები დაღმავალი რანგების მიხედვით. 

დ) წელ ეგაციის წევრ 
ები 

ლ 
––> 
  

  > 1 =   

თ) დეღ ეგაცაიბ წვერები 

II თარჯიმანი ი დელეგაციის მეთაური 

გამოიყენება სხვა ვარიანტიც – დელეგაციის მეთაურები მაგი- 

დის ცენტრში ერთმანეთის პირისპირ სხდებიან, ხოლო დელეგაციის 
წევრები ადგილებს მათ მარჯვნივ და მარცხნივ იკავებენ. 

დაგრაბ" დლC «,- ძკ. % 17. 
ალ ჯაას ი” | | __ ჩეპრე), 

  

   



< ვოლაპარაკებაში სამი ან მეტი მხარე მონანილეობს, მაშინ 

ა, ქვეალნის დასახელების შესაბამისად, ალფაბეტის მიხედვით, 

ეა იარის მოძრაობის თანხვედრით, მრგვალ მაგიდასთან სხდე– 
ბეხვედრას თავმჯდომარეობენ ალფაბეტის მიხედვით ან 
ლ სხდომას თავმჯდომარეობს მასპინძელთა დელეგაციის 

ური, შემდეგ – ალფაბეტის მიხედვით. 

წა 

“-
” 

აა 

წ) 
თ
 

წ 
ი
 

ი 

: “–
 

«
 

Cა
 

“ი 

ი)
 

C/
 

””
 

ა #ჯ 
ზ' ც 

ა. ქავვანა 

დელეგაციის 
წეურები 

არსებობს მოლაპარაკების მაგიდასთან დელეგაციის წევრთა 
დასმის სხვა ვარიანტიც. მაგ., როცა მაგიდასთან სხდებიან დელეგა– 
ციების მეთაურები, ხოლო მათ უკან – დანარჩენი წევრები. ასეთ 

შემთხვევაში გამოიყენება „ბლითის“ („ბუბლიკი“) ფორმის მაგიდა. 

დელ ეც: 
წერები 

  
როცა სახელმნიფოთა დელეგაციები ერთმანეთს საერთაშორი- 

- ” ==. C = 
სო ფორუმზე ხედებეა5, გამოიყე<ება ნალისებრი ფორმის მაგიდა. 

უხ



    

აბჯ31წჩM2ატე 
ს8ა სამ მ2ყი 
      

L)
 

წ
ი
ე
 

ზა
 

მაგიდის ფორმას ფსიქოლოგიური მნიშვნელობაც აქვს. მაგ., 

მრგვალი მაგიდა თავისუფალ ატმოსფეროს ქმნის. იგი სასარგებ- 

ლოა ერთობლივ პროექტზე მუშაობისას. თუმცა, ასეთი მაგიდა 

მოლაპარაკების მონაწილეთა შორის სტატუსურ (მდგომარეობრივ) 
განსხვავებას შლის, რადგან დელეგაციის მეთაურები და რიგითი 

წევრები ფსიქოლოგიურად ერთ დონეზე იმყოფებიან. მრგვალ მაგი- 

დასთან მონაწილეთა დასმისას მნიშვნელოვანია მონაწილეთა 
შორის სამუშაო სივრცის თანაბარი განაწილება. 

მართკუთხედის ფორმის მაგიდამ შეიძლება მონაწილეთა 
შორის შეჯიბრის ატმოსფერო შექმნას ან დაცვითი რეაქცია 

გააძლიეროს. ასეთი მაგიდა კარგია ხანმოკლე საქმიანი განხილ- 
ვისას. მარჯვნივ მსხდომი ადამიანები უფრო მეტად იქნებიან ჩვენ- 
თან თანამშრომლობისთვის განნყობილნი, ვიდრე მარცხნივ 
მსხდომნი, ხოლო საპირისპიროები, სავარაუდოდ, ოპოზიციურ 

მდგომარეობას დაიკავებენ. 

მაგიდის ზომებსაც აქვს გარკვეული ფსიქოლოგიური დატვირ- 

თვა. ის რაც უფრო დიდია მით მეტია მონანილეთა შორის როგორც 
ფიზიკური, ისე ფსიქოლოგიური დისტანცია და უფრო ადვილია 

უთანხმოების გამოხატვა. 
ვინ იწყებს საუბარს? რა თემა უნდა, მასპინძელი. პირველ 

რიგში იგი სტუმართა დელეგაციის მეთაურს თავაზიანი კითხვებით 

მიმართავს: „როგორ ინგზავრეთ“? „მგზავრობის შემდეგ როგორ 
გრძნობთ თავს“? “როგორ მოეწყვეთ სასტუმროში"? შენდეგ ხდება 

სავიზიტო ბარათების გაცვლა. 
- 

მოგვიანებით იწყენა საქმიანი საუბარი. შეხვედრის დანყებიდა8



ტის პატრონს, სტუმართა დელეგაციის წევრებს, დასასრულ – 
მასპინძლებს. როცა მოლაპარაკება ხანგრძლივად მიმდინარეობს, 

დელეგაციის წევრებს უნდა გავუმასპინძლდეთ ჩაით, ყავით, მინე- 

რალური წყლებით, ბუტერბროდებით, ხილით და ა.შ. სასურველია 

ეს სხვა ოთახში მოხდეს. 

რეგლამენტის დადგენა. რეგლამენტის შემუშავება და პარ- 
ტნიორთან შეთანხმება მოლაპარაკების არსებითი ნაწილია. მის 
გარეშე მოლაპარაკება შესაძლოა არც შედგეს. ჩვეულებრივ, 

რეგლამენტი რამდენიმე აზრობრივ ნაწილს მოიცავს. უპირველე- 
სად, ესაა მოლაპარაკების საერთო მიზნების ფორმულირება, რომე- 

ლიც ორივე მხარის მიერ განსაზღვრული და თანხვედრი უნდა იყოს. 

წინააღმდეგ შემთხვევაში მოლაპარაკება აზრს კარგავს. 
დელეგაციის დონისა და შემადგენლობის შეთანხმება 

რეგლამენტის მნიშვნელოვანი ნაწილია. მოლაპარაკების მხარეები 
წინასწარ თანხმდებიან დელეგაციის დონისა (უმაღლესი, საშუალო, 
ექსპერტთა) და პერსონალური შემადგენლობის შესახებ. 

მოლაპარაკების ჩატარების ვადები ურთიერთშეთანხმებით 
იმ შემთხვევაში დგინდება, როცა მოლაპარაკების საგნისათვის 
ყველა საჭირო ინფორმაცია უკვე მოძიებულია. 

სანქციის" ფორმულირება. რეგლამენტი ამ პოზიციას განიხი- 

ლავს, როგორც მისი მოთხოვნების დარღვევისადმი საპასუხო რეაქ- 

ციას. სანქცია შეიძლება იყოს სამართლებრივი, დისციპლინური, 

ეკონომიკური ან სხვა ხასიათის, მოლაპარაკების შეწყვეტამდე და 
დამნაშავე მხარის პასუხისმგებლობის დაკისრებამდე. 

დისპოზიცია”. მუდმივი დისპოზიცია მოლაპარაკებას დროსა 

და სივრცეში უწყვეტ პროცესად მიიჩნევს. ცვალებადმა დისპოზი- 
ციამ მოლაპარაკება შესაძლოა სხვადასხვა დროს რამდენიმე რაუნ- 

დად განსაზღვროს. 
მოლაპარაკების პროცედურული წესები, რომლებიც ითვა- 

ლისწინებს ამ პროცესის წარმართვის პირობებს, მაგ., ინფორმაცია- 

თა მოსმენა, ექსპერტთა მონაწილეობა და სხვ. 
ტრანსფარენტულობა, რომელიც ნიშნავს მოლაპარაკების 

დამთავრებამდე ან დამთავრების შემდეგ ამ საკითხზე ინფორმაცი- 
  

” ლათ, იმი000 – დამრღვევი მხარის წინააღმდეგ მიმართული მკაცრი 
ღონისძიება. 

" ლათ. 901500510 – განაწილება; აქ: მოლაპარაკების ჩატარების ადგილისა 
და დროის შეთანხმება. 

პა



ის მიწოდებას მასმედიისადმი, ერთობლივ კომუნიკეს ან პრეს- 
რელიზებას (ოფიციალური ორგანოს ან პირის მიერ პრესაში გამო- 

საქვეყნებლად გადაცემული განცხადება) და სხვ. 
,„ მოლაპარაკების მხარეების მიერ შეთანხმებული რეგლამენტის 

უცილობელი შესრულება ამ პროცესის წარმატებით ჩატარების 

მნიშვნელოვანი წანამძღვარია. 

ღღის წესრიგის შეთანხმება. ამ საკითხის სირთულე მდგომა- 
რეობს იმაში, რომ მხარეებმა მკაფიოდ ჩამოაყალიბონ მოლაპარა- 

კებაზე შესათანხმებელი პრობლემები, რომლის განსაზღვრის 
შემდეგ შედარებით ნაკლებმნიშვნელოვანი საკითხებიც დადგინონ. 

სანამ მოლაპარაკების თემის შერჩევა-შეთანხმება მიმდინარე- 

ობს, მხარეები ყოველგვარი წინასწარი შეფასებისგან დროებით 

თავს იკავებენ. ამ ეტაპზე უმთავრესია ის, თუ რომელ საკითხებზე 
გამოიჩინეს დაინტერესება, რომ მათი განხილვისას ლოგიკური 
თანამიმდევრობა არ დაირღვეს. შემდეგ განიხილავენ მოლაპარაკე- 
ბის თემის საბოლოო ვარიანტებს და მათი განხილვის რიგითობა- 
საც დაადგენენ. თუმცა, შეთანხმებული დღის წესრიგი დოგმად არ 
უნდა მივიჩნიოთ, რადგან იგი მოლაპარაკების მონაწილეებს მანევ- 
რირების შესაძლებლობას უზღუდავს. 

საერთო ინტერესების განსაზლვრა. ეს საკითხი მოლაპარა- 
კების ჩატარების საწყისს ეტაპზე ხორციელდება. ამისათვის საჭი- 
როა მიღებულ იქნეს ინფორმაცია იმ ფაქტებისა და მსოფლმხედვე- 

ლობის შესახებ, რომელიც ორივე მხარეს უფრო აინტერესებს. 

ხშირად, მოლაპარაკების მონაწილე განსახილველ პრობლემას 

ცალმხრივად აფასებს, ზოგჯერ კი აშკარად გამოხატულ პირად 
დაინტერესებასაც იჩენს, თანაც თავის პოზიციას, თვალსაწიერს 

„აბსოლუტურ ჭეშმარიტებად“ მიიჩნევს. მოლაპარაკებაზე შეთან- 

ხმების მისაღწევად უმთავრესია მხარეებმა ერთმანეთის ინტერესე- 
ბი მაქსიმალურად გაითვალისწინონ, ურთიერთშეხების მომენტები 

გულდასმით ეძებონ და იპოვონ. 
ასეთ ვითარებაში ფსიქოლოგები განსახილველი პრობლემების 

სამსაფეხურიან გააზრებას გვთავაზობენ. კერძოდ, პირველი საფე- 

ხური – როგორ ვუყურებ პრობლემას; მეორე – როგორ ხედავს 

პრობლემას პარტნიორი; მესამე – როგორ აღიქვამს პრობლემას 

უცხო (ნეიტრალური) ადამიანი. 

ჭი



სამწუხაროდ, ადამიანთა მხოლოდ მცირე რაოდენობას ძალუძს 
ერთდროულად სამივე მხრიდან პრობლემის დანახვა. უმეტეს 
შემთხვევაში, თითოეული ჩვენგანი პრობლემას ჩვენი თვალთახედ- 
ვით, თვალსაწიერით ვაფასებთ. გაცილებით რთულია მისი დანახვა 
პარტნიორის პოზიციიდან, ხოლო პრაქტიკაში ძალზე იშვიათია 

პრობლემის აღქმა-გააზრება ნეიტრალური პოზიციიდან. აღნიშნუ- 
ლი ფსიქოლოგიური ტექნიკის ათვისება არსებითად დაგვიზოგავს 

დროს, ძალებსა და საშუალებებს პარტნიორთან მოლაპარაკებაზე 
ურთულესი საკითხების განხილვის შემთხვევაში. 

წინადადებების პაკეტის შედგენა. მას შემდეგ, როცა დღის 
წესრიგი და მხარეთა საერთო ინტერესები გარკვეულია, მნიშვნე- 
ლოვანია იმ წინადადებების ფორმულირება, რომლებიც მხარეთა ამ 

ინტერესებს დაკმაყოფილებას განაპირობებს ეს სამუშაო, 

რომელსაც ხშირად „წინადადებების პაკეტს" უწოდებენ, მოლაპარა- 
კების ორივე მხარემ უნდა შეასრულოს. შესაძლოა დასახული წინა- 
დადებები რეალურად პრაქტიკაში სრულად ვერ განხორციელდეს, 
მაგრამ მხარეები მათ შესრულებას აქტიურად უნდა ცდილობდნენ. 

წინადადებების პაკეტში, განსახილველი საკითხის ყველა 
ასპექტის მიმართ, მხარეთა პოზიციები მკაფიოდ უნდა იყოს 

ფორმულირებული. ამ ეტაპზე წინადადებების დასაბუთება აუცი- 
ლებელი არ არის. იგი მოლაპარაკების მსვლელობისას მოხდება. 
ზოგჯერ ამ წინადადებებში მხარეთა პრეტენზიებიც შეიტანება. 

ასეთ შემთხვევაში, ცალ-ცალკე გამოიყოფა პრინციპული და მე- 

ორეხარისხოვანი პრეტენზიები. ამასთან, პირველი კატეგორიის 

პრეტენზიები დაისმება კატეგორიულად და პირდაპირ, ხოლო 

მეორე-- შედარებით რბილად, მაგ., ასე, „ამასთან...“, „სადავო 

საკითხებში შეიძლება დამატებით გამოვყოთ...“ და ა.შ. 
წინადადებების პაკეტში შეიძლება ექსპერტების შეფასებები, 

ვარიანტების ახალი პროექტები და ტექნიკურ-ეკონომიკური გაან- 

გარიშებებიც იყოს. 
მხედველობაშია მისაღები ისიც, რომ წინადადებების პაკეტი ის 

დოკუმენტია, რომელიც მხარეებს საშუალებას აძლევს მოლაპარა- 
კების წარმართვისას მათთვის სასურველი სტრატეგია და ტაქტიკა 
აირჩიონ და თავიანთი ინტერესები და პოზიციები მყარად დაიცვან. 
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3. მოლაპარაკების ჩატარება 

საუბრის ლაწყება. ფსიქოლოგიური თვალსაზრისით, საუბრის 

დაწყება მოლაპარაკების მნიშვნელოვანი ეტაპია და მას ყურადღება 

უნდა მიექცეს. ამ ეტაპის ამოცანებია: პარტნიორთან სასურველი 

კონტაქტის დამყარება, ურთიერთობის ნორმალური ატმოსფეროს 

შექმნა და განსახილველი საკითხისადმი პარტნიორის ყურადღების 

მიქცევა. 
საუბრის დასაწყისში სასურველია გულწრფელი, კეთილსასურ- 

ველი და თავშეკავებული ღიმილი. იგი ნდობის გარემოს ქმნის და 

მოლაპარაკების წარმატებით მსვლელობას უწყობს ხელს. პირველი 
წუთებიდან მნიშვნელოვანია პარტნიორს გარკვევით მივმართოთ, 

მკაფიოდ წარმოვთქვათ მისი სრული სახელი და თავაზიანი მიმარ- 

თვის ფორმა (მაგ., სერ, მისტერ, მილორდ, სან, სენიორ, ბატონო და 

ა.შ... გაუპიროვნებელი ფორმით (მაგ., ნაცვალსახელებით) ურთი- 

ერთობა დაუშვებელია. 

საუბრის დასაწყისში სასარგებლოა თავი შევიკავოთ მობოდი- 

შების, ფაციფუცისა და პირფერობისგან. ამასთან, უნდა გამოირიც- 

ხოს პარტნიორის უპატივცემულობა და აბუჩად აგდება, მისდამი 

ცინიკურ-ქედმაღლური დამოკიდებულება. 
სასურველია საუბრის დაწყება კომპლიმენტით, იუმორით 

(თუმცა, არა ყველა კულტურასთან, მაგ., გერმანელებთან). იგი, 

გარკვეულწილად, მხარეთა შორის არსებულ დაძაბულობას ხსნის 
და ურთიერთობაში გულღია დამოკიდებულებას აყალიბებს. 

საუბრის დასაწყისს დიდი ფსიქოლოგიური მნიშვნელობა აქვს. 
სწორედ ამ დროს ყალიბდება პირველი შთაბეჭდილება ადამიანზე, 

რაც მოლაპარაკების მსვლელობასა და შედეგზე საგრძნობ გავლე- 
ნას ახდენს. 

ფსიქოლოგების აზრით, ერთ ადამიანს მეორეზე შთაბეჭდილე- 
ბა 55%-ით მისი გამოხედვით ექმნება, 38%-ით -––მოსმენით, ხოლო 

7%-ით სხვების გადმოცემით. ამიტომ, გაცნობის პირველ ეტაპზე 
მნიშვნელოვანია პარტნიორზე კარგი შთაბეჭდილების მოხდენა. 
ამისათვის, უპირველესად, საჭიროა დარწმუნებულად საუბარი და 

თავის დაჭერა, მეორე – სიმტკიცის გამოჩენა და მესამე – ურთიერ- 
თგაგების მიღწევა. 
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თარვბიმნის დახმარება. ხშირად, უცხოელებთან საქმიანი 

საუბარი ან მოლაპარაკება თარჯიმნის დახმარებით ტარდება. ასეთ 
ვითარებაში რეკომენდებულია: 

« საუბრის დაწყებამდე თარჯიმანს ის ძირითადი საკითხები 
გავაცნოთ, რომლებიც უცხოელებთან განიხილება. ყველა დარგის 
(სფეროს) მცოდნე თარჯიმანი არ არსებობს. მიტომ, საჭიროა მას 

თემატიკის სპეციალური ტერმინები წინასწარ განვუმარტოთ. 

საუბრისას თუ სირთულეები წარმოიშვა, თარჯიმანი მოვალეა 
მოსაუბრეს მისი აზრის სხვა სიტყვებით გამოთქმა სთხოვოს; 

.· ვეცადოთ დინჯად და ზუსტად ვისაუბროთ. ამასთან, 

ნათქვამი ორაზროვანი არ უნდა იყოს; 

.· ზედიზედ ორ წინადადებაზე მეტი არ ვთქვათ. წინააღმდეგ 
შემთხვევაში თარჯიმანი წარმოთქმულს სრულად ვერ დაიმახ- 
სოვრებს, თარგმანს შეამოკლებს ან თავისებურ ინტერპრეტაციას 
(სხვაგვარ განმარტებას) მისცემს; 

« ვეცადოთ საუბარში ანდაზები და კალამბურები (სიტყვათა 
თამაში) არ გამოვიყენოთ. სრულყოფილად და ოპერატიულად 

თარგმნა ყველას არ შეუძლია. თანაც, შესაძლოა პირდაპირი 
თარგმანი მეორე მხარისთვის მიუღებელი ან შეურაცხმყოფელი 
იყოს. 

საუბრის წარმართვა. საქმიანი საუბარი რამდენიმე ეტაპს 
მოიცავს: კერძოდ, პრობლემის გაცნობა და მისი გადმოცემა; 

გადაწყვეტილების მიღებაზე მოქმედი ფაქტორების დაზუსტება; 
გადაწყვეტილების შერჩევა გადაწყვეტილების მიღება და 
მოსაუბრემდე მისი დაყვანა. 

საქმიანი საუბარი წარმატებით წარიმართება, როცა მხარეები 
იჩენენ კომპეტენტურობას, ტაქტიანობას, კეთილმოსურნეობას, 
პრობლემის ოპერატიულად და ურთიერთმისაღებად გადაწყვეტის 
მცდელობას. 

მოლაპარაკების მონაწილეები შეიძლება სხვადასხვა ასაკის, 
სოციალური მდგომარეობისა და ფსიქიკის ადამიანები იყვნენ. 

სასურველია ვიზუალურად შეფასდეს მოსაუბრის ფსიქოლოგიური 

მდგომარეობა, შეირჩეს საუბრის ფორმა, ტონი. 

უნდა შეგვეძლოს მოსაუბრის მოსმენა. დასმული კითხვები 
საუბრის შინაარსისა და მიმართულების განმსაზლვრელია. თუ 
აუცილებელია, უფრო დაწვრილებით გავიგოთ პრობლემის არსი და 
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მისი დეტალები, მიზანშეწონილია ღია ტიპის ასეთი შეკითხვების 

მიცემა: რა? სად? როდის? როგორ? ვინ? რატომ? ამ კითვებზე 
შეუძლებელია ერთმნიშვნელოვანი პასუხის (“დიახ”, “არა") გაცემა. 
პრაქტიკიდან ცნობილია ისიც, რომ, რაც უფრო გრძელია კითხვა 

მით მოკლეა პასუხი და პირიქით. 
საუბრის ტონი უნდა იყოს მშვიდი, ნეიტრალური. არ შეიძლება 

უარით ან პრობლემათა გადაწყვეტის შეუძლებლობით საუბრის 

დაწყება. ჩევეულებრივ, ეს იწვევს უკურეაქციას და კონფლიქტს 
წარმოშობს. თანამოსაუბრე უნდა დარწმუნდეს, რომ მეორე მხარემ 
ყველაფერი გააკეთა, მაგრამ მოცემული საკითხი დადებითად ვერ 

გადაწყდა. 

პარტნიორს საუბარი არ უნდა შევაწყვეტინოთ. ამ დროს სხვა 

პრობლემით არ უნდა დავკავდეთ. ტელეფონით საუბარი მხოლოდ 

იმ შემთხვევაშია სასურველი, როცა მცირეოდენი პაუზა მოსაუბრეს 
დაამშვიდებს და აზრს მოაკრებინებს. 

არასასურველია სხვათა საუბარში მისვლისთანავე ჩართვაც. 

“თუ სხვას იქ გამოეცხადება მჯდომთაგანს, პირველი გაჩუმდეს” 

(1 კორინთელთა, 14,30) 

მიუღებელია მოსაუბრის აზრის მკვეთრი კრიტიკა, რადგან ის 
შეიძლება უფრო ახლოს იყოს ჭეშმარიტებასთან. 

“ნუ უკუაგდებთ მოლაპარაკეს” 
(ებრაელთა, 12,25) 

შენიშვნების მიცემისთვის აუცილებელია უწყინარი ფორმისა 
და შესაფერისი მომენტის შერჩევა. თუ მოსაუბრე მწვავე კამათის 

მოყვარულია, უნდა მოვიკრიბოთ ძალა, მოვითმინოთ და აგრესიას 

აგრესიით არ ვუპასუხოთ. სასურველია გვახსოვდეს, რომ კამათი 

აძლიერებს სირთულეებს. 

“მონას ღმერთისას არ მართებს ჩხუბი, არამედ წყნარი 
იყოს ყველას მიმართ, განმსწავლელი, შემწყნარე" 

(2 ტიმოთე, 2,24) 
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"სულელურ პაექრობას ... და დავას მოერიდე, 
ვინაიდან უსარგებლო და ამაოა” 

(ტიტე, 3,9) 

არასასურველია გამოვიყენოთ მშრალი ფორმულირებები, 

მაღალფარდოვანი ფრაზები, ყურმოკრული ამბები, საიდუმლო 

მონაცემები. არგუმენტაცია უნდა იყოს არა მარტო არსებითად 
მართალი, არამედ შეძლებისდაგვარად ზუსტი. არ უნდა მივიღოთ 
ისეთი სახე, თითქოს ჩვენ მეტი ვიცით, ვიდრე შეგვიძლია ვთქვათ. 

უბრალოება წარმატების საწინდარია. 
თანამოსაუბრის აზრის გამოთქმისას უნდა ვიყოთ ყურად- 

ღებით, რომ ნათქვამის დაზუსტება არ მოგვიწიოს. წამახალისე- 
ბელი შენიშვნების მიცემა მხოლოდ საუბრის პროცესში შეიძლება, 
მაგ., “მესმის”, “ეს საინტერესოა” და ა.შ. 

ჩვენი სახე, პოზა, ჟესტები და ხმის ტონი უნდა გამოხატავდეს 

თავაზიანობას შევედრისას, ინტერესს – მოსმენისას, ყურადღებას 
- აზრთა გაცვლისას, თანაგრძნობასა და ტაქტს +- შენიშვნის 
მიცემისას. 

საუბრის ეფექტურად წარმართვისათვის მე-20ი საუკუნის 
ცნობილი ამერიკელი ფსიქოლოგი დეილ კარნეგი გვირჩევს: 

ი არითვალთმაქცოთ; 

“თუ პირფერობთ, ცოდვას იქმთ” 
(იაკობ, 2,9) 

“მოიშორეთ ყოველგვარი ბოროტება, ყოველგვარი 
მზაკვრობა და პირფერობა, და შური და ავენიანობა"” 

(1 პეტრე, 2,1) 

“პირფერობას იჩენენ სარგებელს გამოდევნებულნი” 

(იუდა, 1,16) 

« გულწრფელად დაინტერესდით სხვა ადამიანებით; 

.· გაიღიმეთ და ადამიანს მიმართეთ თავისი სახელით; 

.· ილაპარაკეთ იმაზე, რაც აინტერესებს თქვენს მოსაუბრეს; 

.· პარტნიორს გულწრფელად აგრძნობინეთ მისი მნიშვნე- 
ლობა და ღირსება. 
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თანამოსაუბრის დარწმუნება. პრაქტიკაში თანამოსაუბრის 
დარწმუნების მრავალი წესი გამოიყენება: 

წესი პირველი (ჰომეროსის წესი) 
  

მოყვანილი არგუმენტების რიგითობა გავლენას 
ახდენს მოსაუბრის დამაჯერებლობაზე. 

უფრო ეფექტურია არგუმენტების ასეთი რიგი: 
ძლიერი – საშუალო – ერთი ყველაზე ძლიერი 

  

ამ წესიდან ჩანს, რომ სუსტი არგუმენტის გამოყენება არასა- 

სურველია. მას ზიანის მოტანა უფრო შეუძლია, ვიდრე სარგებლის. 

წესი მეორე (სოკრატეს წესი) 

  

ჩვენთვის მნიშვნელოვან საკითხზე დადებითი 
გადაწყვეტილების მისაღებად მოსაუბრეს ისეთი 
კითხვა მივცეთ, რომელზეც დადებით პასუხს 

გაგვცემს. ამის შემდეგ მთავარი კითხვა დავსვათ 
  

25 საუკუნეა, რაც ეს წესი არსებობს და დღესაც იმიტომ 
“ცოცხლობს”, რომ სწორია. დადგენილია, როცა ადამიანი სიტყვა 

“არას” წარმოთქვამს ან ისმენს, სისხლში ადრენალინის ჰორმონები 
გამოიყოფა და საბრძოლველად განეწყობა სიტყვა “დიახ” 
პირიქით, “სიამოვნების” ჰორმონების (ენდორფინები) გამოყოფას 
იწვევს. ამგვარი ჰორმონების ორი “ულუფის" “მიღების” შემდეგ 
თანამოსაუბრე დუნდება, კეთილად განეწყობა და მისი დათანხმება 
უფრო ადვილად ხდება. 

წესი მესამე (პასკალის წესი) 

  

ნუ მივამწყვდევთ თანამოსაუბრეს კუთხეში. 
მივცეთ საშუალება “შეინარჩუნოს საკუთარი სახე” | 

  

ზოგჯერ თანამოსაუბრეს სურს დაგვეხმაროს, მაგრამ ამის 

საშუალებას საკუთარი ღირსება არ აძლევს. ამიტომ, მივაწოდოთ 
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გადაწყვეტილების ისეთი ვარიანტი, რომელიც მას რთული 
მდგომარეობიდან გამოიყვანს. 

წესი მეოთხე 
  

არგუმენტების დამარწმუნებლობა 
მნიშვნელოვნად დამოკიდებულია 

დამარწმუნებლის იმიჯსა და სტატუსზე 
  

ერთია, როცა დამარწმუნებელი ავტორიტეტული პირია, ხოლო 

სულ სხვაა, როცა იგივე როლში რიგითი მოქალაქე გამოდის. 

წესი მეხუთე 

| ნუ მივიმწყვდევთ საკუთარ თავს კუთხეში, | 

  

ნუ დავიმცირებთ ჩვენ სტატუსს 
  

საუბარში ხშირი ბოდიშის მოხდით საკუთარ თავს ვიმცირებთ. 

წესი მეექვსე 

| ნუ დავამცირებთ თანამოსაუბრის სტატუსს | 
  

  

თანამოსაუბრის მიმართ უპატივცემულობა მის სტატუსს 

ამცირებს და მისი მხრიდან უარყოფით რეაქციას იწვევს. 

ვინ ხარ შენ, სხვას რომ ასამართლებ? 

(იაკობ, 4,12) 

  

თანამოსაუბრის მიერ წამოყენებულ ჩვენთვის 
სასიამოვნო არგუმენტებს შემწყნარებლურად 

ვუდგებით, ხოლო არასასიამოვნოს -––ათვალწუნებით 
  

ამიტომ, საჭიროა თანამოსაუბრეს ჩვენ შესახებ ჩამოვუყა- 
ლიბოთ სასიამოვნო წარმოდგენა, კერძოდ, პატივისცემით, 
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ყურადღებით მოსმენით, კარგი მეტყველებით, დახვეწილი 

მანერებით, გარეგნული იერით და სხვა. 

წესი მერვე 
  

თუ გვსურს თანამოსაუბრის დარწმუნება, 
დავიწყოთ ისეთი მომენტებით, რომლებშიც ჩვენი 

ოპონენტის აზრს ვიზიარებთ 

  

ეს წესიც თანამოსაუბრის კეთილგანწყობის მიზნითაა მილღე- 
ბული და, თუ ასეთი არგუმენტები არ მოიძებნება, მადლობა 

გადავუხადოთ მას იმისათვის, რომ თავისი პოზიცია მკაფიოდ და 

ნათლად ჩამოაყალიბა, რომ მეტად საინტერესო იყო ამ პრობლე- 

მაზე მისი აზრი და ა.შ. 

წესი მეცხრე 

გავითვალისწინოთ სხვა ადამიანის 
ემოციური მდგომარეობა 

  

  

“ვინც თვით ამაღლდება, დამდაბლდება, ხოლო ვინც 
თვით დამდაბლდება – ამაღლდება 

(მათე, 23,12) 

წესი მეათე 

| ვიყოთ კარგი მსმენელი | 
  

  

ამით თანამოსაუბრის ყურადღებას დავიმსახურებთ და ჩვენ 

მიმართ კეთილად განვაწყობთ. 

წესი მეთერთმეტე 

შევამოწმოთ, სწორად გავიგეთ 
თანამოსაუბრის აზრი? 

ზოგიერთ სიტყვას სხვადასხვა მნიშვნელობა აქვს. ამიტომ, 

აუცილებელია თანამოსაუბრის აზრის დაზუსტება. 
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წესი მეთორმეტე 
  

ს ყურადლება მივაქციოთ ჩვენი და თანამოსაუბრის 
ჟესტებსა და პოზას ' 
=------ / 

მეტყველებისა და მიმიკისაგან განსხვავებით, ჩვენ საკუთარ 
ჟესტებსა და მიღებულ პოზას ვერ ვაკონტროლებთ. 

წესი მეცამეტე 

( _ მოვერიდოთ კონფლიქტოგენებს 8 

  

კონფლიქტოგენებს მიეკუთვნება ისეთი სიტყვები, მოქმედებები 

ან უმოქმედობა, რომლებიც კონფლიქტს იწვევს. 

“ნუ ძრახავთ ერთმანეთს” 

(იაკობ, 4,111) 

საუბრის დასრულება. საქმიანი საუბრის დასკვნითი სტადია 
მეტად მნიშვნელოვანია. ასეთ შემთხვევაში რამდენიმე ვარიანტი 
არსებობს: 

· ჰიპოთეზური (სავარაუდო) მიდგომა. საპასუხისმგებლო 
გადაწყვეტილების მიღება ყოველთვის რთულია. პარტნიორის 
დასახმარებლად შესაძლოა კავშირებითი კილოს გამოყენება. მაგ., 
“დაგუშვათ, რომ .." ან “თუ ..” ჰიპოთეზური ვარიანტი, რომელიც 

პასუხისმგებლობას არ ითვალისწინებს, ადვილად მისაღებია; 

« ალტერნატიული გადაწყვეტილება. ასეთ შემთხვევაში პარტ- 

ნიორს ჩვენთვის მისაღებ რამდენიმე ვარიანტს ვთავაზობთ; 

«·« საკვანძო საკითხი თუ ჩვენი პარტნიორი საბოლოო 

გადაწყვეტილებას ვერ იღებს, ამასთან, რეალურ ალტერნატივასაც 

ვერ ხედავს, შეიძლება ამგვარი უწყინარი კითხვა მივცეთ, “თქვენ 
რომელ ვარიანტს აირჩევდით?” ან “ასეთ შემთხვევაში თქვენ 

როგორ მოიქცეოდით?" 

საუბრის ჩაწერა. დიპლომატიური პროტოკოლის მიხედვით, 

მოლაპარაკების დამთავრების შემდეგ, სპეციალურად შერჩეული 

პირი (დელეგაციის წევრი ან სტენოგრაფისტი) საუბრის ჩანაწერს 

აკეთებს. მასში ფიქსირდება: დელეგაციების წარმომადგენლობა, 
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მოლაპარაკების ადგილი, თარიღი, დრო, შეხვედრის მონაწილეთა 

თანამდებობა და გვარი, განხილული საკითხები და მხარეთა მიერ 

გამოთქმული აზრი, მილწეული შეთანხმება და პარტნიორთა 

პოზიციები. 

შეხვედრის შედეგები ოქმით ფორმდება, რომელსაც დელეგა- 

ციის ხელმძღვანელები აწერენ ხელს. . 

პარნეგის რჩევები 

« არიცრუოთ; 

“განიშორეთ სიცრუე, ელაპარაკეთ თითოეულმა 
თავის მოყვასს ჭეშმარიტება" 

(ეფესელთა, 4,25) 
« არიპირფეროთ; 

“პირფერობას იჩენენ სარგებელს გამოდევნებულნი 

(იუდა, 1,16) 

“მოიშორეთ ყოველგვარი ბოროტება, ყოველგვარი 

მზაკვრობა და პირფერობა, და შური და 
ყოველივე ავენიანობა” 

(1 პეტრე, 2,1) 

« იყავით ზომიერად გულახდილი, მაგრამ არა ფამილარული; 

« ეძიეთ თანაგრძნობა, მაგრამ არ ეხვეწოთ; 

« პატივი ეცით პარტნიორის ღირსებას; 

« გაუფრთხილდით სიტყვებს. 

“არ შეგფერით კვეხნა" 
(1 კორინთელთა, 5,6) 

« მოეპყარით ადამიანებს ინდივიდუალურად; 

« შეეცადეთ გაუგოთ და დაეხმაროთ ადამიანებს; 

« არ გამოხატოთ უპატივცემულობა მესამე პირისადმი; 

« ისაუბრეთ პარტნიორის ენაზე, ოღონდ თქვენი აზრებით; 

« უარს პირში ნუ მიახლით; 
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« მოერიდეთ კამათს. კამათში გამარჯვების ერთადერთი ხერხი 

კამათის არიდებაა. 

“სულელურ და უმეცრულ დავას მოერიდე, 

იცოდე ისინი დავიდარაბას წარმოშობენ” 

(2 ტიმოთე, 2,24) 

« პატივი ეცით მოსაუბრის შეხედულებას. არასოდეს უთხრათ 
ადამიანს, რომ იგი არ არის მართალი; 

ჩ« თუკი მართალი არ ხართ, სწრაფად აღიარეთ; 

« თავიდანვე დაიცავით მეგობრული ტონი; 

« იმთავითვე ეცადეთ გიპასუხონ “დიახ”; 

თანაგრძნობით მოექეცით სხვის მისწრაფებებსა და აზრებს. 

"ყურადღებით მოვეპყროთ ერთმანეთს, 
წავახალისოთ სიყვარულისა და კეთილი საქმეებისათვის” 

(ებრაელთა, 10,24) 

“იყავით კეთილნი ერთიმეორის მიმართ, 

თანაუგრძნეთ და აპატიეთ ერთმანეთს" 

(ეფესელთა, 4,32) 

4. მოლაპარაკების მონაწილის 

ინსტრუქცია 

ყურადლება! 
ცუდად ორგანიზებული მოლაპარაკების შედეგი: 

« მატერიალური დანაკარგები; 

« რეპუტაციის (იმიჯის) შელახვა. 

I მოლაპარაკებისთვის მომზადება 

ყურადღება! 
სერიოზულად მოემზადეთ მოლაპარაკებისთვის! 

1.1. პრობლემის ანალიზი 
1.1.1. განსაზღვრეთ მოლაპარაკების საგანი; 
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1.1.2. დაადგინეთ პოტენციურად შესაძლებელი პარტნიორი: 

· მიიღეთ აუცილებელი ინფორმაცია პარტნიორის შესახებ: 

მისი საიმედოობა, ანალოგიურ მოლაპარაკებებში მონაწი- 
ლეობის გამოცდილება, ფინასური მდგომარეობა. 

1.1.3. გამოავლინეთ პოტენციური პარტნიორის ალტერნატივები: 

თუ შეიძლება პრობლემის გადაწყვეტა 

2 ს 
დამოუკიდებლად სხვა პარტნიორთან ერთად 

1. 1.4. განსაზღვრეთ ექსპერტების მოწვევის საჭიროება: 

22 
აუცილებელია აუცილებელი არ არის 

ექსპერტების მოწვევის აუცილებლობის შემთხვევაში: 
« განსაზღვრეთ მათი საქმიანობის სფერო (სამართალი, ეკონო- 

მიკა, ფინანსები, მარკეტინგი, ინჟინერია და ა.შ.); 

« ჩამოაყალიბეთ ექსპერტების ამოცანები, მოქმედების ვადები. 

1.1.5. მოახდინეთ პრობლემის შინაარსობრივი ანალიზი (აუცილებ- 
ლობის შემთხვევაში ექსპერტებთან ერთად): 

« როგორია თქვენი ინტერესები? 

« როგორია პარტნიორის ინტერესები? 

« რამდენადაა დაინტერესებული თქვენი პარტნიორი მოლაპა- 
რაკების ჩატარებით (აქვს თუ არა მას უკეთესი ალტერნატი- 

ვები)?; 
« განსაზღვრეთ პარტნიორთან ინტერესების თანხვედრისა და 

შეუთანხმებლობის სფეროები. 

1.2. მოლაპარაკების დაგეგმვა 
1.2.I. დაგეგმეთ მოლაპარაკების შინაარსობრივი ასპექტები: 
1.2.1.1. ჩამოაყალიბეთ მოლაპარაკების სფერო: 

« განსაზღვრეთ თქვენი მიზნები და ამოცანები; 
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« მიიღეთ ინფორმაცია პარტნიორის შესახებ; 

-« მიეცით პარტნიორს თქვენს შესახებ ინფორმაცია; 

« გააფორმეთ შეთანხმება ან გააგრძელეთ არსებული შეთან- 

ხმება, ან გადასინჯეთ ადრე გაფორმებული შეთანხმება, ან 

შეიტანეთ კორექტივები არსებულ შეთანხმებაში. 
1.2.1.2. შეასრულეთ ეკონომიკური და ფინანსური გაანგარიშებები; 
1.2.1.3. მოამზადეთ აუცილებელი ტექნიკურ-საცნობარო დოკუმენ- 

ტაცია; 

1.2.1.4ტ, განსაზღვრეთ პრობლემის გადაწყვეტის შესაძლებელი 
ვარიანტები; 

1.2. 1.5. ჩამოაყალიბეთ თქვენი წინადადებები და მათი დასაბუთება; 

1.2.1.6. ჩამოაყალიბეთ თქვენი პოზიცია (ან პოზიციები). ამ მიზნით 

მოამზადეთ ხელშეკრულების პროექტი, საჭირო იურიდიული, 
ფინანსური და სხვა დოკუმენტები. 

1.2.2. დაგეგმეთ მოლაპარაკების ორგანიზაციული ასპექტები: 
1.2.2.1. შეარჩიეთ მოლაპარაკების ჩატარების ადგილი: 

« შეაფასეთ თითოეული მათგანის დადებითი და უარყოფითი 

მხარეები. 

1.2.2.2. განსაზღვრეთ დელეგაციის ხელმძღვანელი და პერსონალუ- 

რი შემადგენლობა (სპეციალისტები, მოწვეული ექსპერტები, 

ტექნიკური მუშაკები). 

1.3. პირველი კონტაქტი პარტნიორთან 

1.3.1. დაამყარეთ სამუშაო ურთიერთობა პოტენციურ პარტნიორთან: 
« დააზუსტეთ განსახილველი საკითხები; 
« თუ აუცილებელია, პარტნიორისგან მოითხოვეთ დამატებითი 

ინფორმაცია (მაგ., ტექნიკური დოკუმენტაცია). 

1.3.2. შეათანხმეთ პარტნიორთან მომავალი მოლაპარაკების ორგა- 

ნიზაციული მომენტები, კერძოდ: 

« მოლაპარაკების მსვლელობის დონე (დააზუსტეთ უცხოეთის 
დელეგაციის მეთაური, ფირმის ხელმძღვანელი, მისი მოადგი- 

ლე და ა.შ.); 
« მოლაპარაკების ჩატარების ადგილი; 

«· დელეგაციის რაოდენობრივი და პერსონალური შემადგენლობა. 

1.3.3. გადაეცით პარტნიორს თქვენი წინადადებები მოლაპარაკების 
დღის წესრიგის შესახებ (განსახილველი საკითხები მათი თანა- 

მიმდევრობით). 
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2.1. 

2.1. 

II. მოლაპარაკების ჩატარება 

მოლაპარაკების ჩატარების პროტოკოლი 
1. განსაზღვრეთ მოლაპარაკების მაგიდასთან მონაწილეთა 

განლაგება:, : 

« თუ დელეგაციის მეთაური ზის მაგიდის ცენტრში, მაშინ მის 
პირდაპირ დაჯდება პარტნიორი დელეგაციის მეთაური 
(განიხილეთ სხვა ვარიანტიც); 

« დელეგაციის მეთაურისაგან მარჯვნივ დასხდებიან მეორე 
პირები, მარცხნივ – თარჯიმნები. 

2.1.2. განსაზღვრეთ საუბრის მიმდინარეობის ხასიათი: 

«· ისაუბრეთ მშვიდად, აუღელვებლად (იმ შემთხვევაშიც კი, 
როცა პარტნიორი აგზნებული და აგრესიულია); 

« ყურადღებით მოუსმინეთ პარტნიორს. 
2.1.3. განსაზღვრეთ მოლაპარაკების მონაწილეთა გამასპინძლების 

2.2. 

ფორმები: 

« მოლაპარაკების დაწყებიდან 5–-10 წუთის შემდეგ მონაწილე- 
ებს მიაწოდეთ ჩაი, ყავა (ერთი საათის შემდეგ იგივე გაიმეო- 

რეთ); 

შეარჩიეთ სტუმრების მიღების ფორმა; 

მოლაპარაკების დამთავრების შემდეგ მოაწყვეთ სტუმრების 

მიღება. 

მოლაპარაკების ჩატარების ტექნოლოგია 
2.2.1. დაადგინეთ მოლაპარაკების ჩატარების ეტაპები: 

პირველი ეტაპი: 

« დააზუსტეთ მოლაპარაკების მონაწილეთა ინტერესები, 

პოზიციები და მიზნები; 

«· დააზუსტეთ პარტნიორის პოზიციაში გაუგებარი (ბუნდო- 
ვანი) მომენტები. 

მეორე ეტაპი: 

« განიხილეთ პოზიციები; 

ჩ« მოახდინეთ შემოთავაზებული გადაწყვეტილებების არგუმენ- 

ტაცია. 

მესამე ეტაპი: 
« შეათანხმეთ პოზიციები. 

« შეარჩიეთ მოლაპარაკებაზე გამოსაყენებელი მიდგომები: 

ი შეარჩიეთ ტაქტიკური ხერხები: 
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ყურადღება! 
მოლაპარაკებაზე სხვა მიდგომებიც გამოიყენება, რომელთა 

შერჩევა ორივე მხარეზეა დამოკიდებული. 

რჩევები! 

· იმ შემთხვევაში, თუ პარტნიორი კონსტრუქციული დიალოგის- 

თვის არ არის განწყობილი: 

« შეეცადეთ თვითონ მოიქცეთ კონსტრუქციულად; 

« შეეცადეთ მოლაპარაკებაზე შექმნათ საქმიანი ატმოსფერო; 

«· შესთავაზეთ პარტნიორს შესვენება, რომლის დროსაც ჩაატა- 

რებთ კონსულტაციებსა და არაფორმალურ შეხვედრებს; 
« მოიფიქრეთ საკითხის განხილვის ალტერნატიული ვარიანტი 

(მაგ., სხვა პარტნიორთან ურთიერთობა და სხვ.). 

უფრო ძლიერ პარტნიორთან მოლაპარაკების დროს სასურველია: 

« პარტნიორის ინტერესების გაძლიერება; 

« განსახილველ საკითხზე სხვა ისეთი საკითხის მიბმა, რომელ- 

შიც თავს უფრო ძლიერად გრძნობთ. 

პარტნიორთან სამუშაო ატმოსფეროს შესაქმნელად საჭიროა: 

« თავი შეიკაოთ ნეგატიური ემოციებისგან; 

« გაუგოთ პარტნიორს; 

არ მიაწოდოთ პარტნიორს ყალბი ინფორმაცია; 

« მყარი არგუმენტებით დაარწმუნოთ პარტნიორი. 

IL. მოლაპარაკების დამთავრების 

შემდეგ 

3.1. ჩაატარეთ მოლაპარაკების შედეგების ანალიზი: 

« რამ განაპირობა მოლაპარაკების წარმატებით (წარუმატებ- 
ლად) ჩატარება? 

« ამ პროცესში რა სირთულეები და მოულოდნელობები წარმო– 
იშვა და როგორ დაძლიეთ ისინი? 

«. როგორ იყო შეხვედრა ორგანიზებული? 

« რამდენად ოპტიმალურად იყო შერჩეული მოლაპარაკების 
სტრატეგია და ტაქტიკა? 

3.2. მოლაპარაკების დამთავრების შემდეგ შეადგინეთ ანგარიში. 

3.3. შეასრულეთ აღებული ვალდებულებები: 
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«. გაუთვალისწინებელი გარემოებების გამო, შეთანხმების 

სრულად ან ნაწილობრივ შეუსრულებლობის შემთხვევაში, 
წინასწარ შეატყობინეთ პარტნიორს და შესთავაზეთ მისი 

კომპენსაციის სხვადასხვა ვარიანტბი. 

5. სადისკუსიო თემატიკა და პრაქტიკული 

სიტუაციები 

1. თეორიული მასალის განხილვა 

2. დისკუსია თემის შესახებ. დისკუსიის საკითხები: 

« მოლაპარაკების პროცესში „მომზადების“ ეტაპის როლისა 

და მნიშვნელობის განსაზღვრა; 
.· რა ძირითად საკითხებს ითვალისწინებს მოლაპარაკების 

დაგეგმვა? 
«· რა მნიშვნელოვანი განსხვავებაა მოლაპარაკების კონკრე- 

ტულ და პოზიტიურ, ასევე რეალურ და იდეალურ მიზნებს შორის? 

· რას ნიშნავს მიზნების პრიორიტეტულობის განსაზღვრა? 
.· როგორ გავანაწილოთ მიზნები დროში? 

.· რისთვის გვჭირდება „შესაძლებლობათა საზღვრების 
დადგენა“ და რა დადებითი და უარყოფითი მხარეები აქვს? 

« როგორი სახეობის ინფორმაციას უნდა ფლობდეს მოლაპა- 
რაკების მონაწილეები? 

« დაახასიათეთ ინფორმაციის მიღების წყაროები; 
«· რატომ იყენებენ ფსევდომოლაპარაკების მეთოდს? 
· რა თავისებურებებით ხასიათდება მოლაპარაკების პროცესი 

საერთაშორისო დონეზე? 
«· დაახასიათეთ მოლაპარაკების ორგანიზაციის პრინციპები; 

«· რა მნიშვნელოვან ასპექტებს ითვალისწინებენ მოლაპარაკე- 
ბის მაგიდასთან მონაწილეთა განლაგებისას? 

« რას ნიშნავს მონაწილეთა განლაგება დაღმავალი რანგების 

მიხედვით? . 

« მოლაპარაკების დროს, რა ფსიქოლოგიური . მნიშვნელობა 

აქვს მაგიდის ფორმასა და ზომას? 
« მოლაპარაკებაში რა როლს ასრულებს რეგლამენტი და რაში 

მდგომარეობს მისი ფსიქოლოგიური მნიშვნელობა? 
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· დლღის წესრიგის შეთანხმებამდე მოლაპარაკების მონაწილეე- 
ბი რა პრინციპს იცავენ? 

« საერთო ინტერესების განსაზღვრის დროს რას გვთავაზობენ 
ფსიქოლოგები? 

«· რას გულისხმობს წინადადებათა პაკეტის შედგენა? 
«· ფსიქოლოგიური თვალსაზრისით, რას მივაქციოთ ყურადღე- 

ბა საუბრის დასაწყისში? 

3, დავალება 
მოლაპარაკების ჩასატარებლად რამდენიმე კონკრეტული 

სიტუაცია გეძლევათ: 

პირველი. მოლაპარაკების მხარეები -– საკონდიტრო ფირმა და 

შაქრის ქარხანა მოლაპარაკების საგანი –- შაქრის მიწოდება 

საკონდიტრო პროდუქციის დასამზადებლად. 
მეორე. სამშენებლო ორგანიზაციას განსაზღვრული ჰქონდა 

ორსართულიანი სახლების აშენება. მაგრამ, სათანადო კვლევებით 

დაადგინა, რომ პროექტით გათვალისწინებული ფუნდამენტი 
სამსართულიანი სახლების აშენების საშუალებას იძლევა. მოიჯარე 
შემკვეთს სთავაზობს სართულების რაოდენობის გაზრდას და სამი 
ორსართულიანი სახლის ნაცვლად ორი სამსართულიანი სახლის 
აგებას. · 

მესამე. მხარეები –– ავეჯის ფაბრიკა და კომერციული ბანკი. 
მოლაპარაკების საგანი –- 10 მლნ ლარის კრედიტი ექვსი თვის 
ვადით, გირაო –– მზა პროდუქცია. ! 

ამ სიტუაციებში წარმოადგინეთ მოლაპარაკების მხარეთა 
ინტერესები, რაც საშუალებას მოგცემთ დაგეგმოთ მოსალოდნელი 

მოლაპარაკების პროცესი, მაგალითად, უპასუხოთ კითხვებზე: 
« რას მსურს მივაღწიო? 
.·« როგორია მოსალოდნელი მოლაპარაკების პირობები? 

ი« მოლაპარაკების მსვლელობის დროს პარტნიორი რას 

მიაქცევს განსაკუთრებულ ყურადღებას? 
.· რა აუცილებელი ინფორმაცია მჭირდება მოლაპარაკებაზე 

და ა.შ. 
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4. ტესტის დახმარებით შეაფასეთ თქვენი შესაძლებლობები. 

ტესტი „მოლაპარაკების მომზადება“ 

მოცემული პასუხებიდან აირჩიეთ ერთ-ერთი ვარიანტი. 
1. შეხვედრის შესახებ“ შეთანხმებისას, თქვენ: 

LI ა. დაასახელებთ შეხვედრის დროს? _ 
LL ბ. შესთავაზებთ პარტნიორს დაასახელოს მისთვის სასურვე- 

ლი დრო? 
2. შეხვედრის ადგილის განხილვისას: 

II ა. მტკიცედ დაიცავთ თქვენ ვარიანტს? 

II, ბ, წახვალთ მცირეოდენ დათმობაზე? 
3. თითოეული მხარის მიერ რა პრინციპით წესრიგდება მოლაპა- 

რაკების მონაწილეთა რაოდენობა? 
LI ა. ოპტიმალურობის პრინციპით; 

II ბ. პარიტეტის პრინციპით; 

I1 გ: არ წესრიგდება. 

4. მოლაპარაკების პროცესზე რა გავლენას ახდენს დელეგაციის 

წევრების რაოდენობა. ამ შემთხვევაში ორი პასუხია სწორი. 
აირჩიეთ ისინი: 

II ა. არ ახდენს გავლენას; 
L) ბ. მცირერიცხოვანი დელეგაციები შეთანხმებას უფრო სწრა- 

ფად აღწევენ, 
II. გ. მრავალრიცხოვანი დელეგაციები ხშირად შეთანხმებას ვერ 

აღწევენ. 
5. განიხილება თუ არა საკითხი რომელ ენაზე ჩატარდება მოლა- 

პარაკება? 
II ა. აუცილებელია მოცემული საკითხის წინასწარი განხილვა; 

LI ბ. შეიძლება იქნეს ან არ იქნეს განხილული; 

II. გ. არ განიხილება; ურთიერთობის ენად გამოიყენება მასპინ- 

ძელი მხარის ოფიციალური ენა. 

6. რა ინფორმაცია უნდა მიიღოთ, სანამ შეხვდებით დასავლეთ 

ევროპის მსხვილი ფირმის ხელმძღვანელს? 

LI ა. მხოლოდ საქმიანი; 

LI ბ. პირად ღირსებათა თავისებურებების შესახებ; 

II გ. კომპეტენციის საზღვრების შესახებ. 
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7. შეხვედრის შესახებ მოწვევა საჭიროა გაიგზავნოს: 
11 ა. ოპტიმალურ ვადებში, რომელიც საკმარისი იქნება დელე- 

გაციის ჩამოსვლისა და მცირეოდენი დასვენებისთვის; 
II ბ. რაც შეიძლება სწრაფად, როგორც კი განისაზღვრება 

შეხვედრის ვადები. 
8. მოლაპარაკების პროგრამის შედგენისას რომელ თანამიმდევ- 

რობას დაიცავთ? 
(1 ა. დახვედრა -–– დაბინავება –– დასვენება –– მოლაპარაკება; 
0 ბ. დახვედრა –– დაბინავება -–– მოლაპარაკება -– დასვენება. 

9. ვინ არიან „წამყვანი პერსონები“ და მათი ყოფნა რა გავლენას 

ახდენს მოლაპარაკების წარმართვის სტრატეგიაზე? 

LI ა. დელეგაციის მეთაური, „წამყვანი პერსონა“, რომლის აზრი 
გარკვეულ საკითხში გადამწყვეტია; 

II ბ. „წამყვანი პერსონა“, რომლის აზრი გარკვეულ საკითხში 

გადამწყვეტია. იგი დელეგაციის შემადგენლობაში შეიძლე- 
ბა არ შედიოდეს. 

10. მოლაპარაკების დაგეგმვისას მუშაობის როგორ ხანგრძლი- 
ვობას აირჩევთ? აქ ორი პასუხია სწორი: 
LI ა. განსახილველი საკითხის აქტუალობიდან გამომდინარე, 

მაგრამ არაუმცირეს 6 საათი დღეში; 
LI ბ. არაუმცირეს 2 საათი დღეში; 

LI გ. ურთიერთშეთანხმებით. 
11. მოლაპარაკების დროს ადგილის შერჩევისას რომელს მიანი- 

ჭებთ უპირატესობას? 
LI) ა. სავარძელს; 
LI ბ, სკამს. 

12. მოლაპარაკების მონაწილეებისათვის მინერალურ სასმე- 
ლებს სად განალაგებთ? აქ ორი პასუხია სწორი: 
LI ა. მნიშვნელობა არა აქვს ადგილს, მთავარია ხელმისაწვდო- 

მი იყოს; 

LI ბ. უშუალოდ იმ მაგიდაზე, სადაც მოლაპარაკება უნდა 
ჩატარდეს; 

LI გ. მოლაპარაკების მაგიდის გვერდით არსებულ მაგიდაზე. 
13. თუ არ გსურთ, რომ მოლაპარაკებისას სიგარეტს არ ეწეოდ- 

ნენ, რას მოიმოქმედებთ? 
LI ა. გავაკეთებ ზეპირ ან წერილობით განცხადებას; 

LI ბ. მივაწოდებ ინფორმაციას მოსაწევი ოთახის ადგილმდება- 
რეობის შესახებ; 

LI გ. ოთახიდან გავიტან საფერფლეებს. 
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14. თუ წინააღმდეგი არა ხართ, რომ მოლაპარაკების დროს 
სიგარეტს ეწეოდნენ, როგორ მოიქცევით? 
II ა. გავაკეთებ ზეპირ ან წერილობით განცხადებას; 

LI. ბ. მაგიდაზე დავაწყობ საფერფლეებს. 
15. რა უნდა გაკეთდეს მოლაპარაკების სტენოგრაფირების ან 

მაგნიტოფონზე ჩაწერისათვის? 

LI ა. უზრუნველვყოფ აპარატურის ტექნიკურ გამართულობას 

ან ქაღალდითა და საწერი საშუალებებით მოვამარაგებ 
სპეციალურ პერსონალს; 

II ბ. ამ საკითხს განვიხილავ პარტნიორთან. 
16. სტუმართა დელეგაცია უნდა დავსვათ: 

LI ა. სახით კარებისკენ; 

LI. ბ. ზურგით კარებისკენ. 

17. სამი ან მეტი მხარის მონაწილეობის შემთხვევაში, როგორ 

განვალაგოთ დელეგაციები? 
LI ა. მასპინძელი მხარის მოთხოვნის მიხედვით; 
LI ბ. ალფაბეტის მიხედვით, საათის ისრის მოძრაობის შესაბა- 

მისად, მრგვალ ან ოთხკუთხა მაგიდასთან. 

სწორი პასუხები: 

1-ბ; 2-ბ; 3-ბ 4-ბ,6; 5-ა; 6-გ; 7-ბ, 8--ა; 9-ბ; 

10-2ბ,გ; 11--ბ; 12-ბ,გ; 13-გ; 14-ბ; 15--ბ; 16-– ა; 17--ბ. 

ტესტის შედეგების განხილვა. 

5. დავალება 

ფირმის ხელმძღვანელმა გაყიდვების მენეჯერს გარკვეული 
დავალება მისცა. გაანალიზეთ მათი დიალოგი: 

ხელმძღვანელი: მე ცოტა დრო მაქვს. თქვენთვის მინდოდა 
მეთქვა, რომ იზრუნეთ მომხმარებელთა მოზიდვაზე. რა დრო გჭირ- 

დებათ ამისათვის? 
მენეჯერი: ვფიქრობ ერთი თვის განმავლობაში ამ პარტიის 

საქონლის ორი პრეზენტაციის ჩატარებას და ამ პროცესში ერთი 
თანამშრომლის, კერძოდ, პეტრიაშვილის ჩართვას. 

ხელმძღვანელი: ახალი მომხმარებლების მოზიდვა თქვენი 

ამოცანაა და არა პეტრიაშვილის. 
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მენეჯერი: ეს მართალია, მაგრამ კარგად გვესმის ერთმანეთის, 
წინააღმდეგი თუ არ იქნებით შესვენებისას ეს საკითხი კონკრეტუ- 
ლად განვიხილოთ. 

ხელმძღვანელი: რა თქმა უნდა, წინააღმდეგი არა ვარ. ეხლა 
დრო მაინც არა მაქვს. უკვე 12 საათია, მე კი სასადილოში უნდა 
ვიყო. ' 

განსაზღვრეთ, რა კონკრეტული შეცდომები დაუშვა ფირმის 
ხელმძღვანელმა მენეჯერთან დავალების მიცემის დროს. 
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წარმოადგინეთ ეფექტური დიალოგის თქვენებური ვარიანტი. 

6. შეაფასეთ თქვენი შესაძლებლობები 

ტესტი „მოლაპარაკების დაწყება“ 

. ვინ უნდა დახვდეს სტუმართა დელეგაციას? 
II ა. ფირმის ხელმძღვანელი; 

II ბ. ხელმძღვანელის მოადგილე; 
II. გ. განყოფილების უფროსი; 

LI დ. მიმზიდველი და აუცილებლად მომღიმარი გოგონა; 

LI ე. დელეგაციის ნებისმიერი წევრი. 

· მოლაპარაკება ჩატარდება შენობის მეორე სართულზე. სად 

დახვდებით ჩამოსულ დელეგაციას? 

LI ა. პირველი სართულის ვესტიბიულში; 

LI ბ. მეორე სართულის ვესტიბიულში. 
. რომელ მხარეს უნდა მიდიოდეს პირი, რომელიც დელეგაციის 

მეთაურს ხვდება: 
LI ა. მარჯვენა; 

LI ბ. მარცხენა; 

L) გ.წინ; 

LI დ. უკან. 

„ მოლაპარაკების მონაწილეთა წარდგენა ხდება: 
LI ა. მოლაპარაკების დაწყებამდე; 
II. ბ. მოლაპარაკების მაგიდასთან. 
როგორი თანამიმდევრობით წარედგინება მოლაპარაკების 

მონაწილეები? 

LI. ა. თავდაპირველად წარედგინება სტუმრები; 
LI ბ. თავდაპირველად წარედგინება მასპინძლები.



6. თუ სტუმართა შორის არიან ქალბატონები, სარგებლობენ თუ 

არა ისინი უპირატესობით ყურადღების გამოჩენის თვალსაზ- 
რისით? 

LI ა. სარგებლობენ; ! 

LI. ბ. სარგებლობენ, თუ დელეგაციის მეთაურები არიან; 

LI გ. სარგებლობენ, მხოლოდ დელეგაციის მეთაურის შემდეგ. 

7. ურთიერთგაცნობისას თქვენ ვერ გაიგონეთ პარტნიორის 

სახელი. რას იზამთ? აქ ორი პასუხია სწორი: 

LI ა. პარტნიორს მივცემ საკუთარ სავიზიტო ბარათს; 

II ბ. პარტნიორს მოვითხოვ სავიზიტო ბარათს; 

LI გ. პარტნიორს განმეორებით შევეკითხები. 
8. დელეგაციის წევრების გაცნობისას მასპინძელთა დელეგაცი- 

ის მეთაურის მოადგილეს, სასწრაფო საკითხთან დაკავშირე- 
ბით, მიმართა მისმა რიგითმა თანამშრომელმა. როგორ მოიქ- 

ცეს დელეგაციის მეთაურის მოადგილე? 
LI ა. გვერდზე გაიხმოს თანამშრომელი და ყველასთვის შეუმ- 

ჩნევლად სწრაფად გადაწყვიტოს საკითხი; 

LI ბ. ბოდიში მოიხადოს და მცირე ხნით წავიდეს; 
LI გ. თანამშრომელს მოსთხოვოს სასწრაფოდ დატოვოს შენო- 

ბა. 

9. ეტიკეტის თანახმად, პირველი შეხვედრისას სუვენირებს 

ჩუქნიან: 
LI ა. მასპინძლები; 

L) ბ. სტუმრები. 

10. სუვენირებს ჩუქნიან: 
LI ა. შეფუთვის გარეშე; 

ს ბ. შეფუთულ მდგომარეობაში. 
11. დელეგაციის წევრი, რომელმაც სუვენირი მიიღო: 

ა ა. შეფუთვას ხსნის; 

ს ბ. შეფუთვას არ ხსნის. 
12. დელეგაციის წევრებს საჩუქრებს ჩუქნიან: 

LI ა. ერთფასოვანს; 

I ბ. დელეგაციის წევრთა რანგების გათვალისწინებით. 
13. უცხოელ სტუმრებს შეიძლება ვაჩუქოთ ეროვნული სუვენი- 

რები? 

LI ა. შეიძლება; 

I ბ. არასასურველია. 
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14. მიღებულია თუ არა საჩუქარზე გრავირება (ამოკვეთა)? 
LI ა. მიღებულია; 

LI ბ. არ არის მიღებული; 
LI. გ. სასურველია. 

15. მეორე შეხვედრისას აუცილებელია თუ არა სუვენირების 

გაცვლა? 
LI. ა. არ არის აუცილებელი; 

LI ბ. აუცილებელია; 
II გ. დელეგაციის სურვილის მიხედვით. 

16. შეიძლება თუ არა საჩუქრის გამეორება? 

LI ა. შეიძლება, თუ საჩუქარი სპირტიანი სასმელი არ არის; 
II ბ. არ შეიძლება, თუ საჩუქარი სპირტიანი სასმელი არ არის. 

17. რა ითვლება მოლაპარაკების დაწყების ნიშნად? 
II, ა. სტუმართა დელეგაცჩის მეთაურის მიწვევა; 
LI. ბ. მასპინძელთა დელეგაციის მეთაურის მიწვევა. 

18. დელეგაციის მეთაურის რომელ მხარეს ჯდება თარჯიმანი? 
აქ ორი პასუხია სწორი: 

ა. ცოტა წინ; 

ბ. მარჯვნივ; 

გ. მარცხნივ; 

დ. უკან; 
ე. თუ მარცხნივ შეუძლებელია, მაშინ უკან; 
ვ. თუ მარჯვნივ შეუძლებელია, მაშინ უკან. 

19. როგორ მოქმედებს თარჯიმნის მიმზიდველობა დელეგაციის 

მეთაურის იმიჯზე, თუ ისინი სხვადასხვა სქესის არიან? 
ს) ა. ამაღლებს; 
LI ბ. ამცირებს; 

LI გ. არა აქვს მნიშვნელობა. 
20. როგორ მოქმედებს თარჯიმნის მიმზიდველობა დელეგაციის 

მეთაურის იმიჯზე, თუ ისინი ერთი სქესის არიან? 
L) ა. ამაღლებს; 
LI ბ. ამცირებს; 

LI გ. არა აქვს მნიშვნელობა. 
21. საუბრის დროს როგორ უნდა დასხდნენ მოსაუბრეები: 

LI ა. ერთმანეთის პირისპირ; 
LI ბ. ცოტაოდენი კუთხით. 
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22. ვიწრო წრეში შეხვედრისას როგორ უნდა დაჯდეს მასპინძე- 
ლი დელეგაციის მეთაური სტუმართა დელეგაციის მეთაუ- 
რის მიმართ? : 

ულ ცოტა წინ; 

II ბ. მარჯვნივ; 

LI გ. მარცხნივ; 

LI დ. უკან; 

L ე. თუ მარცხნივ შეუძლებელია, მაშინ უკან; 

LI ვ. თუ მარჯვნივ შეუძლებელია, მაშინ უკან. 
23. მოლაპარაკების დროს ვინ ფლობს ფსიქოლოგიურ უპირატე- 

სობას? 
LI ა. სტუმართა დელეგაცია; 

LI ბ. მასპინძელთა დელეგაცია. 

24. მოლაპარაკების დაწყების დროს რომელი ტაქტიკის გამოყე- 
ნებაა მიზანშეწონილი? 

LI ა. ზუსტად და მკაფიოდ წარმოვუდგინოთ ჩვენი შეხედულე- 
ბა მასპინძელთა დელეგაციას; 

LI) ბ. პარტნიორის შეხედულების გაგებას შევეცადოთ. 
25. მოლაპარაკების დასაწყისში ერთი მხარე თავის თავზე საუბ- 

რობს. ვინ შეიძლება იყოს ის? 

LI ა. მასპინძელი; 
LI ბ. სტუმარი; 

ა). გ. მოლაპარაკების ინიციატორი. 

სწორი პასუხები: 

1-დ 6–გ 11 ––ბ (6–-ბ 21-–ბ 

2–ა 7–ა,გ 122–ბ 17–ა 22––გ 

3- ბ 8--გ (ტ3-2ბ 18-– გდ 23–ბ 

4–ა 9–ა (4–გ 19– ა 24–2ბ 

5–ბ 10–2ბ 15-–2ბ 20 –– ბ 25-–გ 

შეადარეთ თქვენი პასუხები ტესტის სწორ პასუხებს. 
მოლაპარაკების დაწყების შესახებ თქვენი უნარ-შესაძლებლო- 

ბების განვითარების ხარისხი ქულების მიხედვით: 

| –– 9= დაბალი; 10 –– 18 = საშუალო; 19 –– 27 = მაღალი. 
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III თავი 

მოლაპარაკების ფსიქოლოგიური 
ასპექტები 

მოლაპარაკების პროცესში ინიციატივა ყოველთვის იმ მხარეს 
ეკუთვნის, რომელიც ამისთვის ფსიქოლოგიურად უკეთ მომზადე- 

ბულია. ფსიქოლოგიურ ასპექტში მოლაპარაკების მთავარი ამოცა- 
ნაა თანამოსაუბრის დარწმუნება, ჩვენი წინადადების მილების 
იძულება (მაგრამ არა ძალდატანება). ამასთან, მოლაპარაკება უნდა 
ჩატარდეს თავაზიან-გამაფრთხილებელ ტონში, უტაქტო და უხეში 
მეთოდების გამოყენების გარეშე. თუმცა მოლაპარაკების ზედმე- 
ტად სერიოზული მანერა ნაკლებწარმატებულია. 

არავითარ შემთხვევაში არ შეიძლება ცალმხრივი სარგებლის 
მიღწევის მცდელობა. პარტნიორის მხრიდან ასეთი დამოკიდებუ- 
ლების გამჟღავნების შემთხვევაში რეკომენდებულია ამის შესახებ 
მისი წინასწარ გაფრთხილება. ის ვინც დიდ სარგებელს მხოლოდ 
თავისთვის ეძებს, მომავალი მოლაპარაკებისთვის საინტერესო 
პარტნიორებს კარგავს. გარდა ამისა, ხელოვნური ფორმით, საუკე- 
თესოდ შექმნილ არანაირ საქმიან წინადადებებას არ შეუძლია მო- 
ლაპარაკებაზე ფსიქოლოგიური ფაქტორების მნიშვნელობის შემ- 
ცირება. პროფესიონალი პოლიტიკოსი თუ ბიზნესმენი ვალდებუ- 
ლია იყოს დიპლომატი ანუ თავის არსენალში მრავლად ჰქონდეს 

ისეთი მეთოდები და ხერხები, რომლებიც გზას გაუხსნის პარტნიო- 

რის გულისკენ, მოხსნის ყოველგვარ წინააღმდეგობას და მის 
არაკეთილსინდისიერ ქმედებას უმტკივნეულოდ გაანეიტრალებს. 

1. ფსიქოლოგიური ატმოსფეროს 

შექმნა 

დიპლომატიური და საქმიანი მოლაპარაკების დაწყებამდე 
ძალზე მნიშვნელოვანია კეთილსასურველი ფსიქოლოგიური 
ატმოსფეროს შექმნა. პრაქტიკაში მრავალი ეფექტური მეთოდი 

არსებობს, რომლებიც მოლაპარაკების დასაწყისშივე პარტნიორს 

ჩვენ მიმართ დადებითად განაწყობს და, იმავდროულად, მის 
თავმოყვარეობას არ შელახავს. 

64



მოლაპარაკების დასაწყისში სასურველია პარტნიორი ძალდაუ) 
ტანლად დავარწმუნოთ საკუთარი, განსაკუთრებული მნიშვჩელო 

ბის ან იმ ფირმის კარგი ავტორიტეტის შესახებ, რომელსაც ის! 

რეალურად წარმოადგენს. მაგრამ ეს უნდა გავაკეთოთ გულნრფე- 

ლად, იაფფასიანი, უბრალო კომპლიმენტების. გარეშე. ადამიანური 

ბუნებისთვის დამახასიათებელია სურვილი «.- იყოს გამორჩეული. 

ყოველი ჩვენთაგანი ცდილობს ღირსეულად დაფასდეს. ამგვარად, 

რომ გავხდეთ კარგი მოსაუბრე უნდა ვიყოთ და სწრაფადვე მივიქ- 

ციოთ ჩვენი პარტნიორის ყურადღება, უპირველესად, აუცილებე. 

ლია გავუღვივოთ მას საკუთარი მნიშვნელობის შეგნება. 

დიპლომატიური და საქმიანი მოლაპარაკების დროს არსებითია 

პარტნიორისადმი გამოვიჩინოთ განსაკუთრებული ყურადღება. 

ამაშია მოლაპარაკების ერთ-ერთი მნიშვნელოვანი წარმატების 
საიდუმლოება. უნდა ვილაპარაკოთ იმაზე, რაც აინტერესებს ჩვენს 

პარტნიორს ან რაც შედარებით კარგად იცის. პარტნიორს ისეთი 

კითხვები უნდა მივცეთ, რომლებზედაც პასუხის გაცემა მისთვის 

საინტერესო და სასიამოვნოც იქნება. 

მოლაპარაკების პროცესში საკმაოდ რთულია საკუთარი შეხე- 
დულებების დაცვა. მაგრამ, არავითარ შემთხვევაში არ შეიძლება ეს 
გავაკეთოთ გაცხარებული კამათით, რადგან ცნობილია, რომ 

10-დან 9 შემთხვევაში, კამათი წარუმატებლად მთავრდება (გავიხ- 
სენოთ დეილ კარნეგის რჩევები), მისი თითოეული მონაწილე უფრო 

მეტად, ვიდრე ადრე, საკუთარ პოზიციაზე რჩება. 

როცა ვკამათობთ ან წინააღმდეგი ვართ, შეიძლება, ზოგჯერ, 

გავიმარჯვოთ კიდეც, მაგრამ ეს წარმატება იქნება ნაკლებეფექტუ- 

რი, რადგან ვერ მივაღწევთ თანამოსაუბრის კეთილგანწყობილე- 

ბას. სწორედ ამიტომ, უნდა გადავწყვიტოთ რა უფრო მნიშვნელოვა- 

ნია: მოჩვენებითი, დროებითი გამარჯვება თუ თანამოსაუბრის 

კეთილგანწყობის შექმნა. ამისათვის აუცილებელია დავიმახსოვ- 
როთ შემდეგი. 

მოლაპარაკების პროცესში პარტნიორებს სურთ: 

« მიაღწიონ ურთიერთშეთანხმებას ისეთ საკითხებზე, რომ- 
ლებზეც მხარეთა ინტერესები თანხვედრია; 

· ღირსეულად გადაიტანონ კონფრონტაცია, რომელიც წინა- 

აღმდეგობრივი ინტერესების გამო წარმოიშობა და, ამასთან 

ერთად, შეინარჩუნონ კეთილსასურველი ურთიერთობა. 

ამ სურვილების დასაკმაყოფილებლად აუცილებელია: 

« პრობლემის გადაწყვეტა; 
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« პიროვნებათაშორისი ურთიერთობების მოწესრიგება; 

« ემოციების მართვა. 

ნებისმიერი . ქმედება, რომელიც მოლაპარაკების პროცესში 

ხორციელდება, შეიძლება სწორი ან არასწორი იყოს. ფსიქოლოგიუ- 
რად სწორი ქმედებანი სასურველი შედეგების მიღწევას განაპირო- 
ბებს. არასწორ ქმედებებს კი მხოლოდ სასურველის საწინააღმდეგო 
შედეგების მოტანა ძალუძს. 

როცა პარტნიორი არასწორია, შეიძლება მას ამის შესახებ 
გამოხედვით, ჟესტით ან ინტონაციით მივანიშნოთ. თუ ჩვენ პირდა- 
პირ მკვახედ ვეტყვით სიმართლეს, შეიძლება პარტნიორის თავმოყ- 
ვარეობა და პირადი ღირსებები შევლახოთ, რაც მასში თავდაცვისა 

და საწინააღმდეგოს მტკიცების სურვილს გამოიწვევს, მაგრამ 
თავის შეხედულებას მაინც არ შეიცვლის. 

თუ თქვენ დაიწყებთ ფრაზით: „მე თქვენ ამას 
დაგიმტკიცებთ“, იგი პარტნიორისთვის ნიშნავს: „მე 

თქვენზე გონიერი ვარ“. ბუნებრივია, ეს ფრაზა მასში 
შინაგან წინააღმდეგობას წარმოშობს. 

როგორ მოვიქცეთ, როცა პარტნიორი ცრუობს? 

მოცემულ შემთხვევაში უკეთესია დავიწყოთ ფრაზით: 

„მე ვფიქრობდი სხვაგვარად, მაგრამ შეიძლება ვცდები. 

უმჯობესია, ერთად შევამოწმოთ ფაქტები". 

რატომაა საჭირო საუბრის ამგვარი შემობრუნება? 

იმიტომ, რომ პარტნიორი არასოდეს არ იქნება 

წინააღმდეგი, თუ ვეტყვით: „შეიძლება მე ვცდები, 
მოდით ერთად შევამოწმოთ ფაქტები“. 

ამასთან, თუ უფრო უკეთესს და სარწმუნო ფაქტებს ვფლობთ, 
ჩვენი ოპონენტი სრული ნებაყოფლობით უცილობლად დაგვეთან- 

ხმება. 

შეიძლება ითქვას მეორენაირადაც: „მე ვფიქრობ 

სხვაგვარად. მაგრამ, შეიძლება ვცდები. ასეთი რამ უკვე 

მქონდა პრაქტიკაში. ვიმედოვნებ გამისწორებთ, 

თუ მართალი არ ვიქნები.“ 
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ჩვენი მხრიდან ვუშვებთ რა შეცდომის დაშვების ალბათობას, 

პარტნიორთან მდგომარეობის გართულებას თავიდან ვიცილებთ. 

გარდა ამისა, სასურველია, საუბარში არ გამოვიყენოთ ისეთი 

გამოთქმები, როგორიცაა, „უეჭველად“, „მხოლოდ ასე და არა 

სხვაგვარად“. უკეთესია ისინი შევცვალოთ ფრაზებით: „მგონია“, 

„ვფიქრობ“, „ვვარაუდობ“. 
მოლაპარაკების წარმართვის პრაქტიკა აჩვენებს, თუ რა დიდღ 

გავლენას ახდენს მის მსვლელობაზე ფსიქოლოგიური ატმოსფერო. 
იმისათვის, რომ იგი იყოს ნამდვილად კეთილსასურველი, აუცილე- 

ბელია ვიცოდეთ და ვიცავდეთ შემდეგ წესებს: 
1. არ ვისაუბროთ ძალიან ხმამაღლა ან ხმადაბლა, სწრაფად 

ან ნელა. ხმამაღალი საუბარი პარტნიორში ისეთ შთაბეჭდილებას 
ტოვებს, თითქოს მასზე ჩვენი აზრის მოხვევა გვსურს. ძალიან 

დაბალი ხმით ან გაურკვეველი საუბრისას პარტნიორი იძულებული 

იქნება შემხვედრი კითხვები დასვას, რათა დარწმუნდეს იმაში, რომ 

ყველაფერი სწორად გაიგო. აზრის ნაჩქარევი გადმოცემა ისეთ 
შთაბეჭდილებას ქმნის, თითქოს თანამოსაუბრის დარწმუნება 
სწრაფად გვსურს და მას საქმის არსში გარკვევის შესაძლებლობას 
არ ვაძლევთ. ძალიან ნელი საუბარი კი დროის გაჭიანურების 

· შთაბეჭდილებას ახდენს; 
2. შევეცადოთ ყოველ პრობლემაში „ძირითადი ფიგურა“ 

ვიპოვოთ. ნებისმიერ სოლიდურ ფირმაში არიან ე.წ. „ძირითადი 

ფიგურები", რომლებზეც პრობლემის გადაწყვეტა მნიშვნელოვნა- 
დაა დამოკიდებული. ასეთი პიროვნება შეიძლება იყოს არა 

ხელმძღვანელი ან მისი მოადგილე, არამედ არაპრესტიჟული თანამ- 
დებობის პირი. სანაცვლოდ მას აქვს სათანადო კვალიფიკაცია, 

საქმიანობის მოცემულ სფეროში მოღვაწეობის დიდი პრაქტიკული 

გამოცდილება, კარგი პირადი კავშირები და სხვა. საზღვარგარეთ 

ეს პრაქტიკა ფართოდ ცნობილია და ფირმები დიდ დროსა და 
თანხებს ხარჯავს პარტნიორებში ასეთი ადამიანების გამოსავლე- 

ნად და უშუალოდ მათთან ურთიერთობის დასამყარებლად; 

3. პარტნიორმა უნდა დაინახოს, რომ ფირმის წარმომადგენ- 
ლებს შორის ურთიერთგაგება და პატივისცემა მეფობს. პარტნი- 
ორის თანდასწრებით არავითარ შემთხვევაში არ შეიძლება ხელქვე- 

ითების დატუქსვა, მკაცრი შენიშვნების მიცემა. ზოგჯერ ერთ არას- 

წორ სიტყვას საქმის ჩაშლა შეუძლია. 
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2. საუბრის მოსმენა და კითხვების 
დასმა 

მოლაპარაკების წარმართვის ერთ-ერთი მნიშვნელოვანი პრინ- 

ციპია პარტნიორის საუბრისადმი გასაკუთრებული ყურადღების 

გამოჩენა. პარტნიორის მოსმენა რთული საქმეა, რომელიც დაძა- 

ბულ ყოფნას მოითხოვს. თუ ძალიან ყურადღებით არ ვუსმენთ 

მოსაუბრეს, მრავალ მნიშვნელოვან მომენტს გამოვტოვებთ. საბო- 

ლოოდ, დავკარგავთ არა მარტო ძვირფას დროს, არამედ გავაღიზი- 

ანებთ პარტნიორს, რაც მოლაპარაკების შემდეგ მსვლელობას 
გაართულებს. ადამიანი, რომელიც მხოლოდ საკუთარ თავზე და 

თავის ფირმაზე საუბრობს და საქმიანი პარტნიორისადმი ინტერესს 

არ იჩენს, როგორც წესი, სერიოზულ წარმატებებს ვერ აღწევს. 

გამოუცდელი ადამიანების ყველაზე გავრცელებული შეცდო- 
მაა, როცა ისინი გამუდმებით ცდილობენ თანამოსაუბრე თავიანთ 

შეხედულებაზე გადმოიბირონ. ნუ დავუშვებთ ასეთ შეცდომას. 

მივცეთ პარტნიორს შესაძლებლობა თავისუფლად გამოთქვას 

საკუთარი აზრი, რადგან იგი უკეთ იცნობს თავის პრობლემებსა და 

საჭიროებებს. ჩვენ მას კითხვები დავუსვათ. · 
თუ არ ვეთანხმებით თანამოსაუბრეს, შესაძლოა გაგვიჩნდეს 

ძლიერი სურვილი შევაწყვეტინოთ საუბარი. ნურც ამას გავაკე- 

თებთ. მოთმინებით მოვუსმინოთ მას. მრავალი პარტნიორი დიდი 

ინტერესით ელოდება საუბარში პაუზას, რომ თავისი მოსაზრება ან 

შენიშვნა გამოთქვას. უნდა გვახსოვდეს, რომ თუ მათ აზრის სრუ- 

ლად გამოთქმის საშუალებას არ მივცემთ, ისეთი შთაბეჭდილება 

შეექმნებათ, თითქოს ამისი უფლება ჩამოვართვით. ამას კი ყველა 

მტკივნეულად განიცდის. ამგვარ სიტუაციაში ადამიანები უფრო 

ნაკლებად გვისმენენ და იმახსოვრებენ თავიანთ გაუმჟღავნებელ 

აზრებსა და გრძნობებს, შემდეგ კი ყოველივეს მოულოდნელად 

გამოთქვამენ და ამით დამატებით პრობლემებს გვიქმნიან. სწორედ 

ამიტომ, პარტნიორს ყოველთვის უნდა ყურადღებით მოვუსმინოთ. 

მოსაუბრისადმი უწყვეტი ყურადღების გამოჩენა მრავალი 

ადამიანისთვის არც ისე ადვილია. აღნიშნულის მიზეზებია: 
ყურადღების გაფანტვა. იგი შეიძლება გამოიწვიოს ბევრმა 

რამ, მაგ., მოსაუბრის გარეგნულმა იერმა, ხმამ ან წარმოთქმის 

მანერამ, მიმიკამ, ჟესტებმა და სხვა. 
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აზროვნების მაღალი სიჩქარე. ადამიანი 4-ჯერ უფრო სწრა- 

ფად ფიქრობს, ვიდრე ლაპარაკობს. სწორედ ამიტომ, როცა ვინმე 

საუბრობს, ჩვენი გონება მოსაუბრის მეტყველებისგან გარკვეული 

დროით თავისუფალია. ! 

სხვისი აზრისადმი ანტიპათია. ყოველი ადამიანი თავის აზრს 

უფრო აფასებს, ვიდრე სხვისას. მისთვის უფრო ადვილი და სასია- 
მოვნოა საკუთარ შეხედულებას მისდიოს, ვიდრე სხვისას. 

საინტერესო ინფორმაციის შერჩევა. ყველაფრის ყურადღე- 

ბით მოსმენა შეუძლებელია. ამიტომ უნდა შევარჩიოთ მხოლოდ 
ისეთი ინფორმაცია, რომელიც მოცემულ მომენტში ჩვენთვის 

მაქსიმალურად საინტერესოა. 

რეპლიკის მოთხოვნილება. ვინმეს საუბარმა შეიძლება ჩვენში 
ოპერატიულად შეპასუხების სურვილი წარმოშვას. როცა ეს ხდება, 
უკვე აღარ ვუსმენთ. ჩვენი ფიქრები „დამანგრეველი“ კომენტარე- 
ბის ჩამოყალიბებითაა დაკავებული, რომელთა გამოთქმა სულმო- 
უთმენლად გვსურს. 

ეფექტური მოსმენა რომ შევძლოთ, ცნობილი ამერიკელი 
ფსიქოლოგი ი. ატვატერი გვირჩევს: 

განავითარეთ თქვენი შესაძლებლობები. შეეცადეთ თავი 
შეიკავოთ საუბარი შეაწყვეტინოთ მოსაუბრეს. სანამ 
უპასუხებდეთ, მიეცით შესაძლებლობა თავისი აზრი 

გამოთქვას. თქვენი მოქმედებით გამოხატეთ, რომ მისი 
მოსმენა თქვენთვის ძალიან საინტერესოა. 

მიეცით დრო პარტნიორს ილაპარაკოს. მრავალი ადამიანი 
„ხმამაღლა ფიქრობს“ და თავის შეხედულებაზე ბრმად მიდის. 

იმისათვის, რომ ადამიანი „გაიხსნას“ და თავისი აზრი 

ბოლომდე გამოთქვას, უნდა მისცეთ დრო და 
თავისუფლება. თქვენი მოქმედებით ხაზს ნუ გაუსვამთ, 

რომ გეძნელებათ მისი მოსმენა. 

მოსაუბრისადმი სრული ყურადღება გამოიჩინეთ. 
შემთხვევითი წამოძახილი თუ დადასტურება, 

ამისათვის საკმარისია. 

თუ პარტნიორმა უკვე ისაუბრა, თქვენი სიტყვებით მისი 
მონოლოგის მთავარი აზრი გაიმეორეთ. ეს გარანტიას 

მოგცემთ ყოველგვარი გაუგებრობები თავიდან აიცილოთ. 
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ნაჩქარევ დასკვნებს მოერიდეთ. იგი ეფექტური 

ურთიერთობისას მთავარი ბარიერია. 

ნუ იპირფერებთ, ნუ ითვალთმაქცებთ. როცა ცნობილია, 
რომ პარტნიორის უინტერესო და მოსაწყენი საუბარი 
სასურველ ინფორმაციას ვეღარ გვაწვდის, ხშირად, 

თვალთმაქცობას ვიწყებთ, რაც შეუმჩნეველი არ რჩება. 

სხვა რამეზე ყურადღებას ნუ გადაიტანთ. ცუდი მსმენელის 
გონებას ყველაფერი ფანტავს, კარგი მსმენელი კი 

ყურადღების კონცენტრაციას ახდენს. 

თანამოსაუბრის სიტყვებში ჭეშმარიტი აზრი ეძებეთ. 
გახსოვდეთ, ყველა ინფორმაცია სიტყვიერად არ გამოითქმის. 

სიტყვებს „ემატება“ ხმის ტონალობა, მიმიკა, 
ჟესტები და სხეულის მოძრაობა. 

საუბარს მონოლოგად ნუ გადააქცევთ. 
მონოლოგის მიმდევარი ცუდი მსმენელია. 

აზროვნებისა და მეტყველების ტემპები 
ერთმანეთს შეუსაბამეთ. 

ჩამოთვლილი რჩევების გამოყენება დაგვეხმარება გავიუმჯო- 
ბესოთ სხვათა მოსმენის უნარი. 

გარდა ამისა, ყოველდღე 2-ჯერ, ათ-ათი წუთით ყველაფრის- 

გან უნდა გავთავისუფლდეთ და მოვუსმინოთ, ვთქვათ, კოლეგას, 
რადიოს და ა.შ. ამით მოსმენის კონცენტრაციას გავიძლიერებთ. 

ყურადღებით მოსმენა არც ისე მარტივია, როგორც ერთი 
შეხედვით ჩანს. ამიტომ, შემთხვევითი არ არის, რომ რიგ ქვეყნებში 
ხელმძღვანელთა მოსმენის კულტურის ასამაღლებელი კურსებია 

შექმნილი. მაგ., მინესოტის შტატის (აშშ) უნივერსიტეტში სისტემა- 

ტურად ტარდება მოსმენის სფეროში აღიარებული ამერიკელი 

სპეიალისტ იან სმიტის ლექცია-სემინარები, რომელსაც, საკმაოდ 
ხშირად, ცნობილი ამერიკელი სენატორები, კონგრესმენები და 

ბიზნესმენებიც ესწრებიან. 
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3. არგუმენტაციის მეთოდები და 

ტაქტიკა 

ნებისმიერი მოლაპარაკების დროს პარტნიორზე დიდ გავლენას 

ახდენს არგუმენტაცია", რომელიც მნიშვნელოვანი ლოგიკური 

მოსაზრებების მეშვეობით რაიმეს დარწმუნების ხერხია. იგი დიდ 
ცოდნას, ყურადღების კონცენტრაციას, სიმტკიცესა და კორექტუ- 

ლობას მოითხოვს. ამასთან, მისი შედეგი თანამოსაუბრეზეც 

ბევრადაა დამოკიდებული. არგუმენტაცია წარმატებული რომ 

იყოს, პარტნიორის მდგომარეობაში უნდა შევიდეთ (რისკენ მიის- 
წრაფვის? როგორ გადმოვიბიროთ ჩვენსკენ?). 

როგორც წესი, არგუმენტაციაში ორ მიდგომას გამოყოფენ: 

« დამადასტურებელი არგუმენტაცია, რომლის დახმარებით 
ადამიანი პარტნიორთან საუბარში რაიმეს ადასტურებს ან ასაბუ- 
თებს; 

« კონტრარგუმენტაცია, რომლის დახმარებით ადამიანი 
თანამოსაუბრის მტკიცებულებებს ან თეზისებს უარყოფს. 

მოლაპარაკების პროცესში საკუთარი შეხედულებებისა და 
მოსაზრებების დასამტკიცებლად აუცილებელია სარწმუნო არგუ- 
მენტებისა და კონტრარგუმენტების გადმოცემა ვიცოდეთ. 

განვიხილოთ მეთოდები, რომლებიც საკუთარი პოზიციის 
დაცვისა და პარტნიორის მოსაზრებების გასანეიტრალებლად 
გამოიყენება: 

> ფუნდამენტური მეთოდი, რომელიც ფაქტებითა და ციფ- 
რებით თანამოსაუბრის გაცნობას ნიშნავს. განსაკუთრებით დამა- 

ჯერებელია ციფრები, როგორც ყველაზე საიმედო საბუთი; 

> შედარების მეთოდი ერთ-ერთი ყველაზე ეფექტური 
ხერხია, მით უფრო, თუ მარჯვედაა შერჩეული; 

> დასკვნების გამოტანის მეთოდი არგუმენტების ისეთი 

ლოგიკური თანამიმდევრობით გადმოცემაა, როცა ყოველი შემდე- 

გი მოსაზრება წინათქმულიდან გამოდის. ამით თანდათანობით, 
ნაბიჯ-ნაბიჯ სასურველ შეხედულებას ვუახლოვდებით; 

> დანაწილების მეთოდი კონტრარგუმენტების დროს 
გვხვდება. ამ ვითარებაში პარტნიორის საუბრის თემატიკა დანა– 

წილდება და ცალკეული მომენტები მოკლედ დახასიათდება. მაგ., 

„ამაში სრულიად მართალი ხართ, მაგრამ მეორე საკითხთან დაკავ- 
  

10 ლათ. მჯწსწილი(მVI0 – მსჯელობა. 

71



იირებით ვშიშობ, ექსპერტები დაეჭვდებიან". შემდეგ ოპონენტის 

ყლიერი არგუმენტების შეუხებლად, შეიძლება მისი სუსტი არგუ- 
მენტების საფუძვლიანი და დატალური კრიტიკა; 

» იგნორირების (უარყოფის) მეთოდი. თუ ოპონენტის მიერ 
სარწმუნო არგუმენტებად წამოყენებული ფაქტების უარყოფა 
მეუძლებელია, მათი პროგნოზირება წარმატებით შეიძლება; 

» მოჩვენებითი მხარდაჭერის მეთოდი. დავუშვათ, ოპონენ- 

ტის ზოგიერთი არგუმენტი სუსტად მივიჩნიეთ. წინააღმდეგობას 
არ ვუწევთ, პირიქით, ყველას გასაკვირად, მის სასარგებლოდ ახალ 
მოსაზრებებს გამოვთქვამთ და ამით ოპონენტს ჩვენს მიმართ 
კეთილად განვაწყობთ. მაგ., „თქვენ მართალი ხართ კიდევ იმიტომ, 

რომ . . . , ასევე უტყუარად მიგვაჩნია . . .“ ამის შემდეგ, ვიწყებთ 
ჩვენთვის ყველაზე მნიშვნელოვანი საკითხის გადმოცემას. მაგ., 
„მაგრამ თქვენ, სამწუხაროდ, ყურადღებიდან გამოგრჩათ ... .“ და 
ჩვენი კონტრარგუმენტების რიგიც დგება. 

ამ მეთოდის გამოყენებისას ოპონენტს ისეთი შთაბეჭდილება 
ექმნება, თითქოს მისი პოზიცია მასზე უფრო კარგად მოვიფიქრეთ 

და ღრმა ანალიზის საფუძველზე მის არახელსაყრელობაში დავ- 
რწმუნდით. ეს მეთოდი საკმაოდ ეფექტურია, თუმცა გულდასმით 

მომზადებას მოითხოვს. 
საკმაოდ ხშირად, არგუმენტაციის დროს, გვხვდება არაკორექ- 

რტული, სპეკულანტური მეთოდებიც. სოლიდურ პოლიტიკოსსა თუ 

ჩიზნესმენს, რომელიც თავის რეპუტაციას უფრთხილდება, მათი 

გამოყენება არ ეკადრება. თუმცა, არაკეთილსინდისიერ პარტნიორ- 

თან დისკუსიისას ამგვარი ფანდებისაგან თავდასაცავად ყოველ- 
თვის მზად უნდა ვიყოთ. ასეთ სიტუაციაში რეკომენდებულია შემ- 
დეგი მეთოდები: 

.· იზოლაცია. ამ დროს კონკრეტული ტექსტისგან ცალკეული 

ფაქტები გამოიყოფა და პარტნიორს მთავარი აზრის სახით მიეწო- 

დება. ამ გზით თანამოსაუბრის ჭეშმარიტმა შეხედულებამ შეიძლე- 

ბა სრულიად საწინააღმდეგო მნიშვნელობა შეიძინოს; 

« ანეკდოტი. მოხერხებულმა და დროულმა ხუმრობამ პარტნი- 

ორის უზადოდ ლოგიკური, დეტალურად არგუმენტირებული 

მოსაზრება შესაძლოა სრულიად გააქარწყლოს; 

ია ავტორიტეტის გამოყენება. ცნობილი ავტორიტეტების 

გამონათქვამთა ციტირება, მაშინაც კი, როცა ისინი მოცემული 

საკითხის დამამტკიცებელ გარემოებად ნაკლებად მიიჩნევა, მსმე- 

სელზე სარწმუნო არგუმენტის შთაბეჭდილებას ტოვებს;



გაიუს იულიუს კეისრის მომხრე ლუციუს კოტამ, სიბილას 
ორაკულთა განმმარტებელი კოლეგიის ერთ-ერთმა წევრმა 
რომის სენატში განაცხადა: “სიბილას წიგნის მიხედვით, 

პართუბის დამარცხება მხოლოდ მეფეს შეუძლია, 
ამიტომ კეისარს მეფის ტიტული უნდა მიეცესო" 

« მიმართულების შეცვლა. იმის მაგივრად, რომ ჩვენს არგუ- 
მენტებზე უპასუხოს, პარტნიორი ხშირად სხვა საკითხზე გადადის, 
რომელსაც, ზოგჯერ, განსახილველ პრობლემასთან არსებითი კავ- 

შირი არა აქვს; 

ერთხელ აშშ-ის პრეზიდენტ რონალდ რეიგანს ჰკითხეს: 
„როგორ შეიძლება მსახიობი პრეზიდენტი იყოს?“, 

რაზედაც რეიგანმა უპასუხა: „განა შეიძლება 
პრეზიდენტი მსახიობი არ იყოს?“ 

ძვ. სპარსეთის მეფე დარიოს II დამარცხების შემდეგ 
ალექსანდრე მაკედონელს ტყვეების გამოსასყიდლად 

სთავაზობდა ათი ათას ტალანს, უთმობდა მთელ სამეფოს, რაც 
მდინარე ევფრატის დასავლეთით მდებარეობდა, 

ჰპირდებოდა ერთ-ერთი ქალიშვილის მითხოვებას და სთხოვდა 
მეგობრობასა და მოკავშირეობას. მთავარსარდალმა დარიოსის 

წინადადებანი მეგობრებს ამცნო. „მე რომ ალექსანდრე 
ვიყო, –– თქვა პარმენიონმა, მივიღებდი ამ პირობებსო". 

„მეც მივიღებდი, ვფიცავ ზევსს, -–– უპასუხა ალექსანდრემ, 
პარმენიონი რომ ვიყო“ 

« „ბუმერანგის“ მეთოდი შესაძლებლობას იძლევა თანამოსა- 
უბრის "“იარაღი“ მის საწინააღმდეგოდ გამოვიყენოთ. ამ მეთოდს 

დამადასტურებელი ძალა არა აქვს, მაგრამ, თუ გონებამახვილუ- 
რად გამოვიყენებთ, ადამიანზე განსაკუთრებულ ზემოქმედებას 

ახდენს; 
მაგ., ცნობილი ათენელი სახელმწიფო მოღვაწე და 

ორატორი, დემოსთენე და ათენელი მხედართმთავარი 
ფოკიონი დაუძინებელი პოლიტიკური მტრები იყვნენ. 

ერთხელ დემოსთენემ განუცხადა ფოკიონს: „თუ 
ათენელები გაბრაზდებიან, ისინი შენ ჩამოგახრჩობენ“, 

რაზედაც ფოკიონმა უპასუხა: „შენც ასევე, 
რა თქმა უნდა, როცა გონს მოვლენ" 
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· პარტნიორის დისკრედიტაცია. როცა მოცემული საკითხის 

შესახებ ოპონენტს არსებითად არაფრის თქმა არ შეუძლია, მან 
შეიძლება პიროვნების ღირსების შელახვა დაიწყოს. ასეთ სიტუაცი- 
აში მასთან კამათი რეკომენდებული არ არის. პარტნიორს მშვიდად 
უნდა განვუმარტოთ, რამდენად უღირსია ამგვარი ქცევა ანდა მისი 
გამოხტომები მხედველობაში საერთოდ არ მივიღოთ; 

“თუ ვინმე შეგეკამათება, დუმილით შეაწყვეტინე ლაყბობა. 

იცოდე, ყბედს მხოლოდ მუნჯი დაღლის” 

(ქეი–ქაუსი, "ყაბუსნამე”) 
ი გადავადების მეთოდი. მისი მიზანია დისკუსიის გაჭიანურე- 

ბა. თანამოსაუბრე წინასწარდამუშავებულ არაფრის მომცემ კით- 
ხვებს იძლევა და ყოველ წვრილმანზე განმარტებას მოითხოვს. ამით 
კი მოსაფიქრებლად დროს ხელოვნურად აჭიანურებს; 

« აპელაციის" მეთოდი. ამ დროს თანამოსაუბრე გამოდის 
როგორც არა საქმიანი პარტნიორი და კვალიფიციური სპეციალის- 
ტი, არამედ თანაგრძნობის გამომხატველი. ჩვენს გრძნობებზე 

ზემოქმედებით იგი მარჯვედ უვლის გვერდს გადაუწყვეტელ პრობ- 
ლემებს. 

არგუმენტაციის ამ და სხვა მეთოდების მხოლოდ ცოდნა 
არასაკმარისია. ამასთან ერთად, საჭიროა სათანადო ტექნიკისა და 

ტაქტიკის ფლობაც, რაც დიპლომატიური და საქმიანი საუბრის 

ყოველ კონკრეტულ შემთხვევაში ცალკეული მეთოდების მარჯვედ 
გამოყენების რთული ხელოვნებაა. ამის შესაბამისად, არგუმენტა- 
ციის ტექნიკა ესაა ლოგიკური არგუმენტების გამოყენების უნარი, 

ხოლო ტაქტიკა –– მათ შორის ფსიქოლოგიურად უფრო ეფექტურის 
არჩევა. 

თუ საუბარია ხანგრძლივ მოლაპარაკებაზე, მრავალი მეთოდის 
ერთდროულად გამოყენება არასასურველია. პარტნიორის შეხედუ- 
ლებათა შეცვლას მხოლოდ არგუმენტების მოყვანით არ უნდა ვეცა- 
დოთ. 

როგორია არგუმენტაციის ტაქტიკის ძირითადი დებულებები? 
1. თვით ტაქტიკის არჩევა. პარტნიორის თავისებურებათა 

გათვალისწინებით არგუმენტაციის სხვადასხვა მეთოდი უნდა 
შევარჩიოთ. 
  

'' ლათ. მი#XIIმ(10 – მიმართვა. 
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2 წინააღმდეგობათა დაძლევა. მეტად მნიშვნელოვანია 
კონფრონტაციისგან თავის შეკავება. თუ მაინც მოხდა, საჭიროა 
სასწრაფოდ გადავერთოთ სხვა პრობლემაზე, რომ მომდევნო 
საკითხები უკონფლიქტოდ განვიხილოთ. ამ ვითარებაში რამდენიმე 

თავისებურებაა მნიშვნელოვანი: 
· უმჯობესია კრიტიკული საკითხები მოლაპარაკების დასაწ- 

ყისში ან არგუმენტაციის ბოლო ფაზაში განვიხილოთ; 
« სასურველია განსაკუთრებით დელიკატური (თავაზიანი) 

საკითხები პარტნიორს თვით მოლაპარაკების დაწყებამდე პირადად 

გავაცნოთ; 

« რთულ სიტუაციებში შესვენება მოვითხოვოთ. 

3. ორმხრივი არგუმენტაცია გამოიყენება მაშინ, როცა ვუთი- 

თებთ შემოთავაზებული წინადადების როგორც დადებით, ისე უარ- 
ყოფით მხარეებს. ნებისმიერ შემთხვევაში, საჭიროა ხარვეზების 

ჩვენება, რადგან მათ შესახებ პარტნიორმა შეიძლება ინფორმაციის 
სხვა წყაროებიდან მაინც გაიგოს. 

ცალმხრივი არგუმენტაცია კი იმ შემთხვევაში გამოიყენება, 

როცა პარტნიორი ნაკლებგანათლებულია ან ჩვენ მიმართ პოზიტი- 
ურ დამოკიდებულებას ღიად ამჟღავნებს. 

4. უპირატესობებისა და ნაკლოვანებების ჩამონათვალის 
რიგითობა. პარტნიორის პოზიციის ჩამოყალიბებამდე პირველ 
ინფორმაციას გადამწყვეტი მნიშვნელობა აქვს. ამიტომ, არგუმენ- 

ტაციის დროს ჯერ უნდა ჩამოვთვალოთ უპირატესობები, შემდეგ 
–– ნაკლოვანებები. პირუკუ თანამიმდევრობა ნაკლებეფექტურია, 
რადგან პარტნიორმა შეიძლება საუბარი მანამ შეგვაწყვეტინოს, 
სანამ უპირატესობებს შევეხებოდეთ და შემდეგ მისი გადარწმუნება 

გაგვიძნელდება. 
5. არგუმენტაციის პერსონიფიკაცია. აუცილებელია თავი- 

დანვე ვეცადოთ პარტნიორის რეალური პოზიციის გამოქლენას და, 
მისი გათვალისწინებით, საუბარში ჩვენი არგუმენტების ჩართვას. 

4. მოლაპარაკების პროცესის 

ფორმირება 

მოლაპარაკების პროცესზე არსებული სიტუაციის გავლენა 

შემდეგ გარემოებებზეა დამოკიდებული: 
« მოლაპარაკების წამყვანის ურთიერთობა მონაწილეებთან; 
« მოლაპარაკების მაგიდასთან მონაწილეთა განაწილება; 
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« მოლაპარაკების პროცესში დამსწრეთა მონაწილეობა; 
ი« თვით მოლაპარაკების მსვლელობა. 

ადამიანის ფსიქიკაზე მისი ყურადღების ზონაში მოქცეული 
ნებისმიერი ობიექტი თუ მოვლენა ზემოქმედებს. სწორედ ამიტომ, 
როგორაა მოწყობილი მოლაპარაკების ჩატარების სივრცე, დამოკი- 
დებულია თანამშრომლობისა თუ კონფრონტაციის ალბათობაზე. 
მაგ., მაგიდასთან პირისპირ ჯდომა წინააღმდეგობის სულისკვეთე- 
ბით განგვაწყობს, თუ გვერდიგვერდ დავსხდებით –- პარტნიორო- 
ბისკენ გვიბიძგებს. მოლაპარაკების ჩატარება სასურველია საკუ- 

თარ ტერიტორიაზე, უკიდურეს შემთხვევაში, ნეიტრალურ ქვეყანა- 

ში, მაგრამ არა პარტნიორის ტერიტორიაზე; ორივე მხარის დელე- 
გაცია თანაბარი შემადგენლობით უნდა იყოს წარმოდგენილი. წინა- 
აღმდეგ შემთხვევაში, უმცირესობა ზეწოლის ან მანიპულაციის 
მსხვერპლი გახდება; მრავალრიცხოვანი პუბლიკის წინაშე მოლაპა- 
რაკების მონაწილეთა ყურადღება პოპულარობის მოსაპოვებლად 

წარიმართება. სჯობს ეს პროცესი ვიწრო წრეში ჩატარდეს. 
მოლაპარაკების წინასწარ დაგეგმვას დიდი მნიშვნელობა აქვს. 

მოლაპარაკება ხომ ძალზე დინამიკური პროცესია. მისი ჩატარების 
დროს შემოქმედებითი მიდგომა საშუალებას მოგვცემს ყველა 
მხარისათვის ხელსაყრელი გადაწყვეტილება მივიღოთ და სამომავ- 
ლოდ უკეთესი პროგნოზებიც დავსახოთ. 

მაგრამ მოლაპარაკება ყოველთვის წარმატებულად არც იწყება 
და, მით უმეტეს, არც მთავრდება. ხშირად, გამოუვალი მდგომარე- 
ობა იქმნება. ამ შემთხვევაში ძალიან მნიშვნელოვანია ფსიქოლოგი- 
ური მომენტი –– არ შეიძლება პარტნიორის პიროვნებისა და მოცე- 
მულ ვითარებაში მის მიერ განხორციელებულ ქცევათა გაიგივება. 

ნებისმიერ მოლაპარაკებაში ჩვენი მოწინააღმდეგეა არა კონკრეტუ- 
ლი პიროვნება, არამედ ერთობლივად გადასაწყვეტი პრობლემა. 

განსხვავებული შეხედულებებით საუბრის დაწყება არასასურ- 
ველია. პარტნიორმა მოლაპარაკების დასაწყისშივე უნდა დაგვი- 
დასტუროს საკუთარი მოსაზრება, სასურველია პირველივე კითხვა- 
ზე გვიპასუხოს „დიახ“ (სოკრატეს წესი). ამიტომ, არაა შემთხვევი- 
თი, რომ ადამიანები საუბარს საერთო თემაზე (მაგ., ამინდზე, 
სპორტზე, კულტურაზე) ინტუიციურად იწყებენ, რადგან აქ მათი 
პოზიციები თითქმის ყოველთვის თანხვდენილია. ფსიქოლოგიური 

თვალსაზრისით, როცა ადამიანი არ გვეთანხმება და „არას“ ამბობს, 
მთელი მისი ნერვული სისტემა აქტიურ საპირისპირო ქმედებაზე 

გადაირთვება. 
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პარტნიორი უფრო დაგვეთანხმება, თუ ჩვენს შეხედულებას მის 
მოსაზრებად ლამაზად მივაწოდებთ (კარნეგის წესი). მოლაპარაკე- 

ბის პროცესში შეიძლება ისეთი ვითარება შეიქმნას, როცა პარტნი- 
ორი არაა მართალი. მაგრამ, იგი ხომ ასე არ ფიქრობს. ნუ განვსჯით 

მას, ვეცადოთ მის ადგილზე ჩვენი თავი წარმოვიდგინოთ. .. 
ყოველთვის არსებობს მიზეზი, თუ რატომ ფიქრობს და იქცევა 

ადამიანი ასე და არა სხვაგვარად. გამოვავლინოთ ეს მიზეზი და ამ 

პიროვნების მოქმედების რეალური გასაღები ჩვენს ხელთ იქნება. 
რა თქმა უნდა, ამისთვის საკმაო დრო დაგვჭირდება, მაგრამ, სანაც- 

ვლოდ, ნებისმიერ მოლაპარაკებაზე უკეთესს შედეგებს მივაღწევთ. 

პარტნიორის ნდობის მოსაპოვებლად და ჩვენს შეხედულებაზე 
გადმოსაყვანად, აუცილებელია მის შეხედულებებსა და სურვილებს 
თანაგრძნობით მოვეპყრათ. 

ყოველი ადამიანი თანაგრძნობის მოთხოვნილებას მუდმივად 
განიცდის. მაგ., თანაგრძნობის მისაღებად ბავშვი ნატკენ 
ადგილს აქტიურად გვიჩვენებს. მოზრდილები კი, ამავე 
მიზნით, თავიანთ პრობლემებზე, ავადმყოფობასა თუ 
წარუმატებლობაზე მონდომებით საუბრობენ. თუ ჩვენ 

მათ გულწრფელად თანავუგრძნობთ, ისინი უფრო 
კეთილსასურველნი და მიმდობნი გახდებიან 

(თუნდაც, ჩვენ მიმართ) 

ურთიერთობის დაწყებამდე სასურველია ჩვენი მზადყოფნა 
ღიმილით, თანამოსაუბრისაკენ შეტრიალებული სხეულით და 
თავის მდებარეობით გამოვხატოთ. ქცევის მოდელის არჩევამდე 

აუცილებელია დავაკვირდეთ თანამოსაუბრის სახეს, ხელებსა და 

მოძრაობას. საკუთარ თავს კი დავუსვათ ასეთი კითხვები: რას 

წარმოადგენს თანამოსაუბრე? რა მდგომარეობაში იმყოფება? 

რომელი მხარე (რაციონალური თუ ემოციური) უფრო სჭარბობს 
მასში? როგორია მისი ცხოვრებისეული გამოცდილება და სულიერი 

ღირებულებები? როგორ მივიდა იგი იმ პოზიციამდე, რომელსაც 

წარმოაჩენს? და ა.შ. და ა.შ. ასევე, სასურველია ვიცოდეთ თანამო- 
საუბრის სახელი, გვარი, თანამდებობა, წოდება. 

საუბრის დაწყებამდე სასარგებლოა დავიცვათ შემდეგი პრინ- 

ციპები: 

რაციონალურობა. აუცილებელია თავშეკავება იმ შემთხვევა- 
შიც, როცა თანამოსაუბრე უარყოფით ემოციებს ამჟღავნებს. ამ- 
გვარი ემოციები დადებითი გადაწყვეტილების მიღებას აფერხებს; 
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„შეიკავე შენი ენა სიბოროტისაგან და ბაგები 

შენი – ცბიერი სიტყვებისაგან“ 

(ფსალმუნი, 33,14) 

ურთიერთგაგება. შევეცადოთ გავუგოთ თანამოსაუბრეს. მისი 
შეხედულებების მიმართ უყურადღებობა ურთიერთხელსაყრელი 

გადაწყვეტილების მიღებას ზღუდავს; 
ურთიერთობა. იმ შემთხვევაშიც კი, როცა თანამოსაუბრე არ 

გვისმენს, საუბრის გასაადვილებლად მისი ყურადღების მიპყრობას 

შევეცადოთ; 
დამრიგებლური ტონის უარყოფა. ნუ ვეცდებით ჭკუა დავა- 

რიგოთ პარტნიორს. ვიყოთ გახსნილი მისი არგუმენტების მიმართ 

და მის დარწმუნებაზე ვიზრუნოთ; 
უეჭველობა, ნუ მოვიშველიებთ მცდარ ინფორმაციას იმ შემ- 

თხვევაშიც კი, როცა მას ჩვენი თანამოსაუბრე გვაწოდებს. ასეთი 
ქცევა არგუმენტაციის ძალას ასუსტებს და მომავალ ურთიერთო- 
ბას ართულებს. 

„განიშორეთ სიცრუე, ელაპარაკეთ თითოეულმა 
თავის მოყვასს ჭეშმარიტება“ 

(ეფესელთა, 4,25) 

ინტერესების და არა პოზიციების პრიორიტეტი. საუბრის 

მიზანია არა გამოთქმული პოზიციების დაცვა-გატანა, არამედ 
რეალური ინტერესების დაკმაყოფილება. თანამოსაუბრის მიერ 

არჩეულ პოზიციაში მისი რეალური სურვილი ხშირად ფარულია, 
რაც საერთო მიზნის მიღწევას ხელს უშლის. 

საუბრის მსვლელობისას უნდა გავითვალისწინოთ: 
« თითოეულ მხარეს აქვს ორგვარი ინტერესი: საკუთარი 

დამოკიდებულება საქმის არსისა და პარტნიორის შესახებ; 
« ყურადღებით მოვუსმინოთ და გამოვავლინოთ, რომ 

ვუსმენთ და გავიგეთ ნათქვამი (მაგ., „სწორად გაგიგეთ თუ არა, 
როდესაც თქვენ ბრძანეთ . . .“); გამოვთქვათ საკუთარი აზრი და 

გაგება იმისა, რასაც გულისხმობდა პარტნიორი (მაგ., „თქვენი 
აზრი მე შემდეგნაირად გავიგე .. ."); 

ა” ვისაუბროთ საკუთარ თავზე და არა პარტნიორზე. უკეთესია 
ვთქვათ, „მე მოტყუებულად ვგრძნობ თავს“, ვიდრე „თქვენ დაარ- 
ღვიეთ თქვენი სიტყვა, პირობა“; 
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« ვისაუბროთ ინტერესებზე. თანამოსაუბრემ შეიძლება არ 
იცოდეს, როგორია ჩვენი ინტერესები, ჩვენ კი ვერ მივხვღეთ მის 

ინტერესებს;, 

« ვიყუროთ წინ და არა უკან. ვისაუბროთ იმის შესახებ, თუ რა 
გვსურს მომავალში და არა, რას ვფლობდით წარსულში და სხვ. 

ვეცადოთ საუბარში არ დავუშვათ ასეთი შეცდომები: 

> წინასწარი მსჯელობა. არაფერია უფრო შემაფერხებელი, 

ვიდრე თავიდანვე კრიტიკული განწყობა, რომლის დროსაც მზად 

ვართ მოვეჭიდოთ ნებისმიერი იდეის რაიმე ნაკლს; 
> დარწმუნებულობა პარტნიორის მიერ კომპრომისის შეუძ- 

ლებლობაში; 

> აზრი იმის შესახებ, რომ თანამოსაუბრის სირთულეები მისი 
პრობლემაა; 

> მობოდიშებით საუბრის დაწყება. მაგ., „მე არა ვარ ორატო- 
რი“, „მე არა ვარ სპეციალისტი“ და ა.შ. 

საუბარი ისე უნდა წარვმართოთ, რომ თანამოსაუბრემ ის აზრი 
გამოთქვას, რომლის მოსმენაც გვსურდა. ამისათვის საჭიროა 

პრობლემა მისი თვალთახედვით დავინახოთ. ადამიანის ყურადლღე- 
ბის მისაქცევად ყველაზე უფრო საიმედო ხერხია საუბარი იმ 

საკითხზე, რომელიც მას ძლიერ აღელვებს. 

“სიტყვა, რომლითაც ხალსს მიმართავ, რაც შეიძლება 
კარგად გამოთქვი, რათა დამაჯერებელი იყოს და ხალხმა“ 

შენი ღირსება შეიცნოს. არაბებს უთქვამთ: ყოველ 
სიტყვაში კაცი იმალებაო. ზოგიერთი სათქმელს 
ისე იტყვის, სულს გაგიმწარებს, მაშინ, როცა 

იგივე შეიძლება ისეთნაირად ითქვას, 
რომ სული გაგინათლდეს. 

არაკი:მსმენია, რომ ჰარუმ-არ-რაშიდმა სიზმარი ნახა, 
თითქოს ყველა კბილი ერთბაშად დაძვრა. დილით მკითხავი 
მოიხმო და ამ სიზმრის ახსნა უბრძანა. – დღეგრძელი იყოს 
მართლმორწმუნეთა მეუფე! მთელი შენი საგვარეულო შენზე 
ადრე ამოწყდება, კაცის ჭაჭანება აღარ იქნებაო, –მიუგო 

მკითხავმა. ასი არგანი დაჰკარითო, ––ბრძანა 
ჰარუმ-არ-რაშიდმა, როგორ გაბედა და ასეთი სამწუხარო 
სიტყვები მომახალა! მთელი ჩემი საგვარეულო თუ ჩემზე 

ადრე დაიხოცება, ამ ქვეყნად რაღა მინდა? ბრძანა მოეყვანათ 
მეორე მკითხავი. მან მოახსენა: - სიზმარი, რომელიც 

მართლმორწმუნე მეუფეს უნახავს, ნიშნავს, რომ თავის 
გვარში ყველაზე დღეგრძელი იქნება. – გონების ხმა ერთია, 
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– თქვა ჰარუმ-არ-რაშიდმა. ეს ორი ახსნა ერთმანეთისგან 
თითქოს არ განსხვავდება, მაგრამ მათ შორის 
დიდი ზღვარია. იმ კაცს ასი დინარი უბოძა" 

(ქეი-ქაუსი, "ყაბუსნამე”) 

საუბრის მსვლელობისას სირთულეს წარმოადგენს საკუთარი 
მოსაზრების გატანა. ამ მიზნით დაუშვებელია ცხარე კამათი (კვლავ 
გავიხსენოთ დეილ კარნეგის რჩევები). ჩვენ მიზანს მხოლოდ ტაქ- 
ტისა და სხვათა შეხედულებების გაგებით შეიძლება მივაღწიოთ. 

„სულელურ და უმეცრულ დავას მოერიდე, იცოდე, 
რომ ისინი დავიდარაბას წარმოშობენ.“ 

(2 ტიმოთე, 2,23) 

კამათის თავიდან ასაცილებლად ფსიქოლოგები გვირჩევენ: 
«· მოსაუბრეს კატეგორიულად ნუ განვუცხადებთ, რომ ის 

ცდება. 

„ყოველგვარი გამწარება, მძვინვარება, რისხვა, ყვირილი და 
გმობა მოშორდეს თქვენგან ყოველ სიბოროტესთან ერთად“ 

(ეფესელთა, 4,3!) 

ი თუვცდებით, ამის შესახებ აუცილებლად ვაღიაროთ; 

« საუბარი მეგობრულ ტონში წარვმართოთ. 

„ყოველი ადამიანი იყოს სმენაში მარდი, სიტყვაში 
ნელი და რისხვაში ნელი“ 

(იაკობ, 1,19). 

ია ფრაზები ისე ავაწყოთ, რომ პარტნიორისგან დადებითი 
პასუხი მივიღოთ (სოკრატეს წესი); 

« ვისაც ვარწმუნებთ მოიწონოს ჩვენი იდეა, მივაწოდოთ ისეთი 

ფორმით, თითქოს ეს იდეა მას ეკუთვნის (დეილ კარნეგი); 

« სიტუაციის გაგებას ჩვენი ოპონენტის პოზიციიდან შევეცა- 
დოთ; 

· პარტნიორის თითოეულ არგუმენტს მაქსიმალური ყურად- 
ლება მივაქციოთ. 

როცა კამათი გარდაუვალია, ფსიქოლოგები გვირჩევენ: 
“ ვისაუბროთ მხოლოდ უთანხმოების გამომწვევ ფაქტებზე 

და ნუ შევეხებით ოპონენტის პიროვნებას; 
« ნუ გამოვიყენებთ შეურაცხმყოფელ სიტყვებს; 
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„ნუ მივაგებთ ბოროტს ბოროტისა წილ და 
__ ლანძღვას ლანძღვისა წილ“ 

(1 პეტრე, 3,9) 
#» შენიშვნის მიცემამდე გულწრფელად შევაქოთ პარტნიორი; 

« სხვის გაკრიტიკებამდე საკუთარ შეცდომებზე მივანიშნოთ; 

« ვაღიაროთ ჩვენი ნაკლი, ამით პარტნიორს განვაიარაღებთ. 

საუბარი უფრო დამაჯერებელი რომ იყოს, უნდა: 

» მნიშვნელოვან სიტყვებს დავუქვემდებაროთ მეორეხარის- 

ხოვანი სიტყვები; 
» საჭიროებისამებრ ვცვალოთ საუბრის ტონი და მეტყველე- 

ბის ტემპი; 

» მნიშვნელოვანი აზრების გამოთქმამდე გავაკეთოთ პაუზე- 

ბი. 
საუბრის მსვლელობისას თანამოსაუბრემ შეიძლება მანიპული- 

რებას (თვალთმაქცობა) მიმართოს. ამის თავიდან ასაცილებლად 

საჭიროა: 
« პარტნიორის ტაქტიკის ამოცნობა; 

« განსახილველი საკითხის ღიად (აშკარად) დასმა; 
« ასეთი ტაქტიკის კანონიერებისა და სასურველობის ეჭვქვეშ 

დაყენება. 
განვიხილოთ ამგვარი, არასამართლიანი სიტუაციები და მათი 

თავიდან აცილების საშუალებები: 
შეგნებული ტყუილი. ვთქვათ, პარტნიორი გვიმტკიცებს აშკა- 

რა სიცრუეს, არაჭეშმარიტებას, თუმცა, როდესაც მასზე მივანიშ- 
ნებთ, წყენითა და შეურაცხმყოფელი სიტყვებით გვპასუხობს. 

„განიშორეთ სიცრუე, ელაპარაკეთ თითოეულმა 

თავის მოყვასს ჭეშმარიტება“ 

(ეფესელთა, 4,25) 
გამოსავალი სიტუაციიდან: 

საუბრის დაწყებისთანავე ხაზგასმით აღნიშნეთ, 
რომ ერთმანეთისაგან მიჯნავთ ადამიანურ და 

საქმიან პრობლემებს. აცნობეთ პარტნიორს, რომ აპირებთ 
შეამოწმოთ მისგან მიღებული ყველა ინფორმაცია. 
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თამაში უფლებამოსილებაზე. ვთქვათ, იმ მომენტში, როცა 
უკვე შეთანხმება მიღწეულია, პარტნიორი გვიცხადებს, რომ მას 
საბოლოო გადაწყვეტილების მიღების უფლებამოსილება არ 

გააჩნია და ამისთვის აუცილებელია უფროსის თანხმობა. 
გამოსავალი სიტუაციიდან: 

უპირველესად, დაუსვით ასეთი კითხვა – 
„რა უფლებები გაგაჩნიათ კონკრეტულ სიტუაციაში?“ 

თუ მიიღებთ თავისამრიდებელ პასუხს, დაიტოვეთ 
შეთანხმების ნებისმიერი პუნქტის გადასინჯვის უფლება და 
მოითხოვეთ იმ პირთან შეხვედრა, რომელსაც რეალური 
ძალაუფლება აქვს. თუ მსგავსი სიტუაცია ურთიერთობის 
დასრულების სტადიაზე წარმოიშვა, მაშინ შეგიძლიათ ასე 

თქვათ: “თუ თქვენი ხელმძღვანელობა ხვალამდე დაეთანხმება 
ამ გადაწყვეტილებას, ჩავთვალოთ, რომ შეთანხმება შედგა. 

წინააღმდეგ შემთხვევაში, თითოეულ ჩვენგანს 
გადაწყვეტილებაში სათანადო ცვლილების შეტანა შეუძლია“. 

განზრახვათა ეჭვქვეშ დაყენება. ვთქვათ, პარტნიორი ისეთ 

რამეს გვთავაზობს, რის შესრულებას, ჩვენი აზრით, რეალურად 
არც აპირებს. გამოსავალი სიტუაციიდან: 

გადაწყვეტილებაში შეიტანეთ მკაცრი პუნქტი 
ვალდებულებათა შეუსრულებლობის შემთხვევაში 

საქმიანი საუბრისას ადამიანები, ზოგჯერ, ზეპირ ე.წ. ჯენტლ- 
მენურ დაპირებებს უხვად იძლევიან, რომლებიც შემდეგ შეთანხმე- 

ბულ წერილობით ტექსტში არ ფიქსირდება. ამის გამო, მათ შესრუ- 

ლებას ხშირად ივიწყებენ ან ადრე ნათქვამს სხვა განმარტებას აძ- 

ლევენ და ა.შ. როგორ მოვიქცეთ ასეთ შემთხვევაში (როცა პარტნი- 
ორს რაიმეს ზეპირად ვპირდებით)? პასუხი ერთადერთია: ყოველი 
დანაპირები აუცილებლად უნდა შევასრულოთ. ამასთან, მუდამ უნ- 

და გვახსოვდეს ქრისტიანული შეგონებაც: 

“იყავით სიტყვის შემსრულებელნი და არა მხოლოდ 

მომსმენნი თავის მოსატყუებლად" 
(იაკობ, 1,22)



5. პარტნიორის შენიღბული ქცევა 

ზოგჯერ მოლაპარაკებაზე პარტნიორი „შენიღბულად“ იქცევა. 

ამიტომ, აუცილებელია მათი ცოდნა და განეიტრალების უნარის 

ფლობა. ასეთი შენიღბული ხრიკებია: 
საწყისი დონის მაქსიმალური ამაღლება. მოლაპარაკების 

პროცესში ერთ-ერთი მხარე ამ უკიდურესი პოზიციის შენარჩუნე- 

ბას ხანგრძლივად ცდილობს. ხშირად, ეს ხერხი ისეთი მოთხოვნე- 

ბის ხელოვნურად დაყენებას ითვალისწინებს, რომელთა განხილვი- 

დან ამოღება უმტკივნეულოდ ხდება და პარტნიორისადმი შეგნე- 
ბულ დათმობად მიიჩნევა. დამთმობი მხარე პარტნიორისაგანაც 
ანალოგიურ დათმობას ითხოვს (მისი მიზანიც ეს არის). ეს მეთოდი, 

ხშირად, უარყოფით შედეგებს იძლევა, რადგან პარტნიორის ამგვა- 
რი ქცევა მეორე მხარის უნდობლობას იწვევს; 

საკუთარ პოზიციასთან ცრუ აქცენტების მინიშნება და 
პარტნიორისთვის მიუღებელი წინადადებების შეთავაზება. ამ 

მეთოდის არსია ის, რომ შედარებით მეორეხარისხოვანი საკითხის 

რთულად დასმით პარტნიორი უხერხულ მდგომარეობაში ჩააყენოს, 
შემდეგ თვითონ დემონსტრაციულად დაუთმოს და პარტნიორი 
მოლაპარაკების უფრო არსებით საკითხზე დაიყოლიოს; 

მოთხოვნების ულტიმატურობა (კატეგორიულობა) ანუ 

საკითხის მხოლოდ ერთწახნაგოვნად დასმა, მაგ., ასე: „თუ ამ 
მოთხოვნას არ შეასრულებთ, ვწყვეტთ მოლაპარაკებას“. ურთიერ- 
თობის ეს ფორმა მოლაპარაკება არ არის. მისი შედეგი თავიდანვე 

აშკარად ნათელია. იგი ერთის სასარგებლოდ საკითხის გადაწყვე- 
ტის მცდელობაა და, პრაქტიკულად, პარტნიორის მუქარას ნიშნავს; 

ზრდადი მოთხოვნების დაყენება. როცა ერთი მხარე გრძნობს, 
რომ მის მოთხოვნებს პარტნიორი პერმანენტულად (მუდმივად) 
ეთანხმება, იგი ახალ-ახალ მოთხოვნებს აყენებს და, ხშირად, ამას 

გარკვეული „ულუფებით“ აკეთებს. მაგ., ასეთი ფრაზით: „ჩვენ 

თანახმა ვართ, მაგრამ არის კიდევ ერთი „პატარა“ პრობლემა ...“; 
საკუთარი შეფასებებისა და ინტერესების თანდათანობით 

გამჟღავნება. ამ მიდგომის არსი იმაშია, რომ პარტნიორი აიძულოს 

თავისი აზრები პირველად გამოთქვას, ხოლო თვითონ შედეგის 

შესაბამისად იმოქმედოს. ასეთი ქცევა მოლაპარაკების ხანგრძლი- 

ვობას ხელოვნურად ადიდებს; 
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მცდარი ინფორმაციის მიწოდება განვითარებულ ქვეყნებს 
შორის შედარებით იშვიათად გვხვდება, რადგან თანამედროვე პი- 

რობებში ინფორმაციის უტყუარობის დადგენა საკმაოდ ადვილია; 

საკუთარ წინადადებაზე უარის თქმა, როცა პარტნიორი 
უკვე მზადაა მის მისაღებად და ახალი წინადადების წამოყენება. 

ამ მეთოდის მიზანი შეიძლება ორგვარი იყოს: დროის მოსაგებად · 
მოლაპარაკების გახანგრძლივება ან ახალი, მისთვის უფრო სასარ- 

გებლო გადაწყვეტილების მიღება; 
ორგვარი განმარტება. ზოგჯერ, პარტნიორი ხელშეკრულება- 

ში ჩაწერილ ტექსტს შეგნებულად სხვაგვარ განმარტებას აძლევს 
და ხელსაყრელ სიტუაციაში მისთვის სასარგებლოდ იყენებს, 
გარეგნულად კი, შეთანხმებას არ არღვევს. 

აღნიშნული და სხვა შენიღბული მეთოდების გამოყენების 
თავიდან ასაცილებლად და ურთიერთმისაღები პარტნიორული 
კავშირების დასამყარებლად მიზანშეწონილია განსახილველი 

პრობლემების ერთობლივი ანალიზი. ამისათვის კი საჭიროა, საკით- 
ხის შესახებ სრულყოფილი ინფორმაცია შეხვედრის ყველა მონაწი- 
ლისთვის ხელმისაწვდომი იყოს. 

ინვერსიული ქცევა. არცთუ იშვიათად, ჩაფიქრებული აზრის 
გადაცემა ინვერსიული ანუ საპირისპირო ქცევით საკმაოდ 

ეფექტურად ხდება. 
ინვერსიულ ქცევას ხშირად მიმართავენ სხვადასხვა სფეროში: 

დიპლომატიაში, ბიზნესში, იურისპრუდენციაში, ფსიქოლოგიაში, 
მხატვრობაში, პოეზიაში და სხვაგან, მრავალ შემთხვევაში, 
წესიერების თვალსაზრისით ადამიანის პირდაპირი ქცევა 
საძრახისი ხდება, ხოლო ინვერსიული ქცევა ამაღლებულის რანგში 

გვევლინება. თუმცა ინვერსიის გამოყენება დიდ სიფრთხილეს, 

ტაქტსა და მახვილგონიერებას მოითხოვს. 

უმეტეს შემთხვევაში, ინვერსია სასიამოვნოა. იგი შებრუ- 
ნებული აზრის ინტრიგაა და საშუალებას იძლევა უფრო ღრმად და 
დარწმუნებით მივიპყროთ ყურადღება წარმოთქმულის ან 

მოქმედების ძირითადი აზრის ოდნავი ცვლილებაც კი სიმწვავესა 
და უწყვეტობას უზრუნველყოფს. იგი ჩანაფიქრის დასაინტერე- 
სებლად და ადეკვატური რეაგირების მისაღებად საკმაოდ საიმედო 
გარანტიაა. 

ინვერსია შეიძლება იყოს ბუნებრივი ან ხელოვნური. იგი 

ძალიან მრავალფეროვანია, ამასთან, არასწორხაზოვანი, დამარწ- 
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მუნებელი და წონადი, რადგან შემხვედრ განმარტებებზეა 
აგებული. ინვერსია გვეძახის, გვიწვევს, გვიბრძანებს, გვაიძულებს, 

გვაფორიაქებს. აი, ინვერსიული ქცევის ორი მაგალითი: 

ერთმა მეგობარმა მარკ ტვენისგან ფული ისესხა და შეპირდა, 
"თუ ცოცხალი დარჩებოდა" ვალს ერთ თვეში აისტუმრებდა. 
გავიდა თვე. ფული არ დაბრუნებულა. ამიტომ მარკ ტვენმა 
გაზეთში ასეთი შინაარსის განცხადება გააკეთა: “ყველა 
მეგობარს ღრმა მწუხარებით ვაუწყებ გარი დუნკანის 

გარდაცვალებას. მან ჩემგან 500 დოლარი ისესხა და შემპირდა 
ერთ თვეში ვალის დაბრუნებას, თუ ამ პერიოდში არ 

მოკვდებოდა. იმის გამო, რომ ჩემი მეგობარი თავისი სიტყვის 

ერთგული იყო, უეჭველია ის არაუგვიანეს, გუშინდ. ამდე 
მოკვდა. ღმერთმა აცხონოს”. “გარდაცვლილი" სასწრაფოდ 

აღდგა და მარკ ტვენმა თავისი ფული მიიღო. 

სპარსელებთან გადამწყვეტი ბრძოლების წინ მტრის ბანაკისკენ 
მიმავალი ალექსანდრე მაკედონელი გზაზე დიდ ბერძნულ 

ქალაქ ლამპსაკს მიადგა, რომელიც მემნონს ემორჩილებოდა და 
მის ერთგულებას არ ღალატობდა. ალექსანდრემ ლამპსაკს 
ბარბაროსთაგან გათავისუფლება გამოუცხადა, მაგრამ მათ 
მაკედონელი მეფე გამათავისუფლებლად არ იწამეს და არც 
კარიბჭეთა გასაღები მიართვეს. ალექსანდრე მუქარაზე 

გადავიდა: თუ კარს ნებით არ გამიღებთ, ძალით შემოვალ და 
ქალაქს ისე დავანგრევ, შეწყალების სათხოვნელად არავის 

მივიღებო. ლამპსაკელებმა ისევ არ შეისმინეს და ალექსანდრეს 
მართლაც ძალით მოუხდა ქალაქის აღება. კიდევაც უნდა 
დაენგრია განრისხებულს, დაფიცებულიც ჰქონდა – არც 

დამარცხებულთა ელჩობა მიეღო პატიებლის სათხოვნელად და 
შესარიგებლად. მაგრამ ელჩობას ანაქსიმენე გამოუძღვა, 
სახელოვანი ფილოსოფოსი, რომელსაც ალექსანდრე დიდი 

პატივისცემით და მოწიწებით ეპყრობოდა. ადვილად 
მისახვედრი იყო - ლამპსაკელებს ანაქსიმენე შუამავლად 
იმიტომ აერჩიათ, რომ გამძვინვარებული მეფე მისგან 

მოალერსებული სწავლულის თხოვნას უარს ვეღარ ეტყოდა და 
ქალაქის დანგრევაზე ხელს აიღებდა. ეს იაზრა ალექსანდრემ და 

სანამ ანაქსიმენე ენას დასძრავდა, შორიდანვე მიაძახა: 
ვფიცავ ოლიმპოს ყველა ღმერთს, რაც უნდა მთხოვო 
არ შეგისრულებო! ანაქსიმენეც თითქოს ამას ელოდა 

და შემოაგება: მე გთხოვ, დაანგრიო ქალაქიო... 
და ალექსანდრემ, რაკი წამის წინ ნათქვამი ფიცი “ვეღარ 
გასტეხა", ვეღარც ანაქსიმენეს “თხოვნა" შეასრულა და 

ამნაირად ლამპსაკი დანგრევას გადარჩა. 
(ლ. სანიკიძე, ალექსანდრე მაკედონელი, 1985, გვ. 73-74) 
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IV თავი 
მოლაპარაკებით 

პრობლემების გადაწყვეტა 

1. მოლაპარაკების მხარეთა ინტერესები 

პოზიცია და ინტერესები. ერთი შეხედვით ისე ჩანს, თითქოს 
პოზიცია და ინტერესები შინაარსობრივად ერთგვაროვანია, რად- 

გან, როცა მოლაპარაკების მონაწილე თავის შეხედულებას ბოლომ- 
დე იცავს, ამით საკუთარ პოზიციას გამოხატავს. რეალურად ეს, ასე 
არ არის. 

ინტერესი ადამიანის მისწრაფება, მოთხოვნილებაა, ხოლო 
პოზიცია მისი მსოფლმხედველობა, თვალსაზრისი, პრინციპი, 
რითაც იგი თავის ინტერესს იცავს. პოზიცია უფრო კონკრეტულია 

და ნათელი, ინტერესი კი, ხშირად, ფარული, ძნელად შესაცნობი და 

არათანამიმდევრული. 
წარმატების მისაღწევად მოლაპარაკების მონაწილეები, მეტწი- 

ლად, ინტერესების და არა პოზიციების თანხვედრას ცდილობენ. 
როცა მხარეები საკუთარ პოზიციებს მყარად იცავენ, ეს ნიშნავს, 
რომ მათ სანინააღმდეგო ინტერესები აქვთ. ამასთან, ისინი თავი- 
ანთ განკარგულებაში მრავალ საერთო, ურთიერთმისაღებ ინტერე- 

სებს ფლობენ და თუ მოლაპარაკების მსვლელობაში მათი პოზიციე- 

ბი არ შეიცვლება, მაშასადამე მხარეთა საწინააღმდეგო ინტერესე- 

ბიც უცვლელი დარჩება. 
როგორც აღინიშნა, ინტერესი ხშირად ფარულია. იგი რთული 

კატეგორიაა. ამიტომ არის ასეთი ცნებებიც: „სიღრმისეული ინტე- 

რესი“, „ძირეული ინტერესი". 

მოლაპარაკების მონაწილეებს თითქმის ყოველთვის აქვთ 
როგორც საერთო, ისე განსხვავებული ინტერესები. ეს უკანასკნე- 
ლი უცილობლად არ ნიშნავს წინააღმდეგობას. მათ შორის შეიძლე- 

ბა გამოეყოს როგორც ურთიერთგადამკვეთი, ისე პარალელური 

ინტერესები. პირველ შემთხვევაში, ვითარება მეტ-ნაკლებად გასა- 
გებია. მაგ., ორივე მხარე ერთი და იმავე ტერიტორიაზე აცხადებს 

რეტენზიას, პარალელური ინტერესების დროს ერთი მხარის 
ინტერესების რეალიზაცია მეორე მხარის ინტერესებს არანაირად



მოლაპარაკების მნიშვნელოვანი თავისებურებაა ისიც, რომ 

მხარეთა ინტერესები შესაძლოა ნაწილობრივ ემთხვეოდეს ერთმა- 

ნეთს. სწორედ ინტერესების თანხვედრა განაპირობებს მხარეთა 
მოლაპარაკებას შესაძლებელს, ხოლო განსხვავებულობა აგულია- 

ნებს, სტიმულს აძლევს მათ მოლაპარაკების ჩასატარებლად. 

პარტნიორთა ინტერესების მხოლოდ სრული თანხვედრის შემ- 
თხვევაში, მოლაპარაკების გზით, საკითხის განხილვა საჭირო აღარ 

ხდება. ასეთ ვითარებაში მხარეები ერთობლივად მოქმედებენ. 
ეკონომიკური ურთიერთობის სფეროში მხარეთა თანხვედრი 

ინტერესები შეიძლება იყოს: კომერციული ურთიერთობა (საქონ- 

ლის ყიდვა-გაყიდვა), ერთობლივი სამეწარმეო საქმიანობა, მოგების 

მიღება, ბაზრის გაფართოება, სასაქონლო ასორტიმენტის გადიდე- 

ბა, ურთიერთდამხმარე რეკლამა, საქმიანობის დივერსიფიკაცია 

(მრავალფეროვნება), ხანგრძლივი თანამშრომლობა, საბრუნავი 
კაპიტალის გადიდება. 

განსხვავებული ინტერესების ტიპური მაგალითებია: საქონლის 

სარეალიზაციო ფასი, საგარანტიო მოთხოვნები, შრომის ანაზღაუ- 

რების ფორმები, საქონლის მიწოდების ვადები და პირობები, 
ხელშეკრულების მიხედვით ფორსმაჟორული გარემოებები. 

მასლოუს მოდელი. მოთხოვნილებათა დაკმაყოფილება ადამია- 
ნის ქცევის ძირითადი მოტივია. ამ პროცესს კარგად ხსნის ამერიკე- 

ლი ფსიქოლოგის აბრაჰამ მასლოუს მოდელი. ცნობილი მეცნიერი 

გამოყოფს ხუთი საფეხურის მოთხოვნილებას, როგორც ფაქტო- 

რებს, რომლებიც მოლაპარაკებაზე პარტნიორის ქცევას განაპირო– 

ბებს. მასლოუს მოთხოვნილებათა იერარქიული მოდელის კლასი- 
ფიკაცია ასეთია: 

«. ფიზიოლოგიური ანუ ჰომეოსტატიკური მოთხოვნილება 

მოიცავს მოთხოვნილებას საკვებზე, სასმელზე, ტანსაცმელზე, 

დასვენებაზე, სექსზე; 
«· უშიშროების მოთხოვნილება გულისხმობს მოთხოვნილე- 

ბას ჯანდაცვაზე, საცხოვრებელი ბინით უზრუნველყოფაზე; 
· სოციალური მოთხოვნილება მოიცავს სოციალური 

მოთხოვნილების დაკმაყოფილებას, მაგ., სიყვარულს, თანადგომას; 

· პატივისცემის მოთხოვნილება აერთიანებს მოთხოვნილე- 
ბას იმაზე, როგორ უყურებენ და პატივს სცემენ მას სხვები; 
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ია თვითაღიარების მოთხოვნილება ინდივიდში აღძრავს მისი 

პოტენციური შესაძლებლობების მაქსიმალურად გამოვლენა- -გამო- 

ყენების სურვილს. 
მასლოუს მოდელი ორი თვალსაზრისით არის საყურადღებო. 

პირველი, ადამიანის ქცევის ნებისმიერი მოდელი, ამა თუ იმ ხარის- 
ხით შეიძლება იყოს ან გახდეს ინდივიდის მოთხოვნილებებისთვის 
აქტუალური. მოლაპარაკების მონაწილეთა ხელოვნება სწორედ 
იმაშია, რომ პარტნიორის მრავალი მოთხოვნილებიდან გამოყოს 
შედარებით აქტუალური, დომინირებადი,: მეორე, ნებისმიერი 
მოთხოვნილება, როგორც ზოგადი კატეგორია, თავის თავში ურთი- 

ერთდაკავშირებულ კერძო მოთხოვნილებებს შეიცავს. მოლაპარა- 

კების მონაწილემ უნდა შეძლოს პარტნიორის ძირითადი მოთხოვნი- 

ლებების გამოყოფა უბრალო, მარტივი მოთხოვნილებებიდან, 

რადგან ამ უკანასკნელთა დაკმაყოფილება გაცილებით ადვილია. 
ასეთი დამოკიდებულება მოლაპარაკების ორივე მხარეს ეხება. 

მოთხოვნილებათა თეორიის ცოდნა სასარგებლოა მოლაპარა- 
კების წარმართვის მეთოდის ასარჩევადაც. 

მოლოლინის ფსიქოლოგია. ზოგჯერ, ადამიანი ისეთ კონკრე- 

ტულ მიზნებსა და ამოცანებს დაისახავს, რომელთა შესახებ ადრე 
არც ფიქრობდა. აქედან გამომდინარე, იგი მისი შესრულების დონე- 

საც განსაზღვრავს. მაშასადამე, მოლოდინის დონე ინდივიდის 
სურვილის რეალური ასახვა, მისი ფსიქოლოგიური განწყობაა, 
რომელსაც თვით ინდივიდი თავისთვის მყარად აყალიბებს. ამით 
ადამიანი თავის თავში საკუთარ სტატუსს ანუ მდგომარეობას 

წარმოაჩენს. განზრახულის შეუსრულებლობამ შეიძლება მას თვით- 
რწმენა დააკარგვინოს. თუმცა, ცხოვრება ყოველ ჩვენგანს უკუკავ- 
შირის საშუალებასაც გვაძლევს, გვაიძულებს წინანდელ ამოცანებ- 
სა და მიზნებს რეალურად გადავხედოთ და ახალი, უფრო რეალუ- 
რად მიღწევადი ამოცანები და მიზნები დავისახოთ. 

ადამიანის მიზნები და ამოცანები დამოკიდებულია იმაზეც, თუ 

რომელ სოციალურ ჯგუფს მიეკუთნება. ინდივიდი თავის სურვილს 
საკუთარი ან სხვისი გამოცდილებით აყალიბებს. ამ შემთხვევაში 
შედარების ფენომენი კარგად მოქმედებს. მას შემდეგ, რაც სასურ- 
ველი მიზანი გარკვეულია, იგი ადამიანის თვითშეფასების საზომი 

ხდება. 
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მოლაპარაკების პროცესში ძალზე მნიშვნელოვანია ადამიანის 
მოლოდინი და იმედები. ისინი, ჩვეულებრივ, დაკავშირებულია 

მიზნის მიღწევის მოტივაციასთან. 
მოლაპარაკების დარგში ცნობილი ამერიკელი სპეციალისტ 

'ჯ. ატკინსონის აზრით, ადამიანი ორი ურთიერთსაწინაალმდეგო 

გრძნობის – წარმატების მიღწევის სურვილი და დამარცხების შიში 
– მუდმივი ზემოქმედების ქვეშ იმყოფება. ინდივიდი ერთდროუ- 
ლად განსაზღვრავს რა თავის მიზნებს, ითვალისწინებს მისი გან- 
ხორციელებით მიღებულ მოსალოდნელ წახალისებას. ამავე დროს 

არ გამორიცხავს მარცხის საშიშროებას, შესაძლებელ სანქციებსაც. 
ჩვეულებრივ, ადამიანი ამისთვის დეტალურ გათვლებს არ 

აკეთებს. უმეტესად კონკრეტული სიტუაციის შესახებ წარსულში 

არსებული წარმატებით თუ მარცხით ხელმძღვანელობს. 
მოლაპარაკების ამერიკელ სპეციალისტ ჩ. კარასის სპეცია- 

ლურმა კვლევებმა, რომლებიც ამ პროცესის ჩატარების ტექნიკას 

ეხებოდა, აჩვენა უშუალო კავშირი მოლაპარაკების წარმატებისა და 
მოსალოდნელი შედეგების დონეთა შორის. კერძოდ, გაირკვა, რომ 
მოლოდინის მაღალი დონის ინდივიდები უფრო წარმატებული 

ყოფილან. 
მოლაპარაკების მაგიდასთან პარტნიორები განსაზღვრული 

მოლოდინით სხდებიან და თავიანთ მიზნებს წარმატების თუ 
მარცხის შესაბამისად აზუსტებენ. ისინი ზრდიან საკუთარ მოთხოვ- 
ნებს, როცა იმარჯვებენ და ამცირებენ, როცა მარცხდებიან. 

მოლაპარაკების მსვლელობისას კარგია მოლოდინის მაღალი 
დონე, მაგრამ იგი რეალური უნდა იყოს. 

მოლაპარაკება წარმატებით მაშინ მთავრდება, როცა ორივე 
მხარის მოლოდინის დონეები თანხვდენილია. 

აზიაში ლაშქრობის დაწყების წინ ალექსანდრე 
მაკედონელმა მთელი სამეფო ქონება თავის მეგობრებს 
გაუნაწილა. როცა ჰკითხეს: „კი მაგრამ, შენთვის რაღას 
იტოვებ მეფეო?" – „იმედსო", – უპასუხა ალექსანდრემ. 

„მაშინ ჩვენც, შენი თანამოლაშერენი მაგას 

გავინაწილებთო", – უთხრეს მთავარსარდალს და 
უარი თქვეს შემოთავაზებულ ქონებაზე. 
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2. გადაწყვეტილების კლასიფიკაცია 

გადაწყვეტილების კლასიფიკაცია შესაძლებელია რამდენიმე 

ნიშნის მიხედვით: 
ობიექტის მასშტაბის მიხედვით – გლობალური, რომელიც 

მოლაპარაკების საგნის ჩარჩოებში განსახილველი პრობლემის 
ყველა მხარეს მოიცავს და ლოკალური, რომელიც ამ პრობლემის 

გარკვეულ ნაწილს ეხება; 
მიზნის მიხედვით – სტრატეგიული გადაწყვეტილება, რომე- 

ლიც გადასაწყვეტი პრობლემის გლობალურ, ფართომასშტაბიან 
ამოცანებს ეხება; ტაქტიკური, რომელიც კერძო, ლოკალური 

ამოცანების განსახორციელებლად არის მიღებული; ოპერატიული, 

რომელიც პირველი რიგის პრობლემის გადაწყვეტას ითვალისწი- 
ნებს; 

' განხორციელების პერიოდის მიხედვით – პერსპექტიული, 
რომელიც დროის ხანგრძლივ პერიოდზეა გათვლილი; მიმდინარე, 

რომელიც საშუალოვადიან პერიოდზეა ორიენტირებული; მოკლე- 

ვადიანი, რომელიც პერსპექტიული და საშუალოვადიანი გადაწყვე- 
ტილებების შესრულების უზრუნველყოფაზეა გამიზნული; 

პრობლემათა წრის მიხედვით – კომპლექსური, რომელიც 
განსახილველი პრობლემის მრავალ მხარეს ეხება და კერძო, რომე- 
ლიც მხოლოდ ერთ მხარეს მოიცავს; 

მიღების პირობების მიხედვით – განსაზღვრულ პირობებში 
მიღებული გადაწყვეტილება; რისკის პირობებში მიღებული გადაწ- 

ყვეტილება და გაურკვეველ პირობებში მიღებული გადაწყვეტილე- 
ა; 

ზემოქმედების ხარისხის მიხედვით – პირდაპირი, დირექტი- 
ული და ირიბი გადაწყვეტილებები; 

ფსიქოლოგიური კრიტერიუმის მიხედვით გადაწყვეტილება 
შეიძლება იყოს: 

.· ინტუიციური, რომელიც საკუთარი წინათგრძნობით, 
ალტერნატიული (საპირისპირო) ვარიანტების გათვლის გარეშე 
მიიღება; 

« მსჯელობით მიღებული, რომელიც წარსულ, განსაკუთრე- 

ბით წარმატებულ გამოცდილებას ეფუძნება. განიხილება, როგორც 

„საღი აზრი“. მოცემული მეთოდი არც ისე საიმედოა, თუმცა უფრო 
მიმზიდველი; 
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· რაციონალური, რომელიც გარკვეული ანალიტიკური 

პროცედურების (პრობლემის შინაარსობრივი ანალიზი, ალტერნა- 
ტივების ფორმულირება და მათი შეფასება, სასურველი ვარიანტის 

არჩევა და სხვ.) თანამიმდევრული დაცვით მიიღება; 

« განონასწორებული, რომელიც გადაწყვეტილების მიღების 
ძირითადი პროცედურების (ჰიპოთეზებისა და. ალტერნატივების 

ფორმულირება, მათი ანალიზი, შესწორება და კონტროლი) თავისე- 

ბური ჰარმონიით ხასიათდება. მიჩნეულია, რომ ამგვარი გადაწყვე- 

ტილება შედარებით საიმედოა; 

« იმპულსური (ბიძგებადი), რომელიც სარისკოა და ნაკლებ- 

საიმედო. მისთვის დამახასიათებელია შეფასებებისა და მტკიცებუ- 

ლებების გადაჭარბებული კატეგორიულობა. იგი ნიშანდობლივია 

ისეთი ადამიანისთვის, რომელსაც შემეცნებითი კონტროლის 

უნარი დაბალი აქვს; 
ი სარისკო, რომელიც იმპულსური გადაწყვეტილებისგან 

ძირითადად იმით განსხვავდება, რომ მისი ავტორი თავისი ჰიპოთე- 

ზების (ვარაუდები) დეტალურ დასაბუთებას არ საჭიროებს. ამას- 
თან, თვითდარწმუნებულია და მოსალოდნელ საშიშროებას არ 
განიცდის; 

« ინერტული (დუნე), რომელიც დამახასიათებელია ძლიერ 
გაუბედავი, მერყევი ადამიანისთვის. ის ვარიანტებს ფრთხილად 

მოიძიებს, საქმეს ძალიან კრიტიკულად აფასებს. მისთვის ნებისმიე- 

რი ვერსია ოპერატიულად კონტროლდება, ზუსტდება, ეჭვქვეშ 

დგება, თვით ჰიპოთეზების (ვარაუდები) გენერაცია (წარმოშობა) 

სუსტად ვლინდება. ასეთ გადაწყვეტილებას საწინააღმდეგო პრობ- 

ლემების მოხსნა არ შეუძლია; 
« ფრთხილი, რომელიც ინერტული გადაწყვეტილების რამდე- 

ნადმე შერბილებული ვარიანტია თუმცა, მისი უპირატესობა 
იმაშია, რომ უფრო მეტად ახასიათებს ჰიპოთეზების პროცედურა- 

თა გაწონასწორებულობა, მათი დაწვრილებითი ანალიზი, კორექ- 

ცია (შესწორება) და კონტროლი. 
გარკვეული სიტუაციური ნიშნების მიხედვით გადაწყვე- 

ტილება შეიძლება იყოს: 

«+ დაპროგრამებული, რომელიც, ძირითადად, სტანდარტულ 

სიტუაციაში მიიღება. იგი ხასიათდება მინიმალური რისკით, წინას- 

წაგანჭვრეტილია და მომზადებული; 

“> დაუპროგრამებელი, რომელიც ზემოაღნიშნულის საპირის- 
პიროა; ' 
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« კომბინირებული, რომელიც დაპროგრამებული და დაუპ- 
როგრამებელი გადაწყვეტილებების შეჯერებული ვარიანტია; 

« სტრუქტურული, რომელიც ყველა აუცილებელი და საკმა- 
რისი ინფორმაციის პირობებში მიიღება. ამ შემთხვევაში, პრობლე- 
მური სიტუაციიდან გამოსავალი ვერსიები თავისი „პლუსებითა“ 

(მოგება) და „მინუსებით" (წაგება) წინასწარ ცნობილია; 
« არასტანდარტული, რომლისთვისაც ზემოხსენებული 

ნიშნები ნიშანდობლივი არ არის; 
“+ დეტერმინატიული, რომლისთვისაც დამახასიათებელია 

სტრუქტურული გადაწყვეტილების მსგავსი მოვლენები იმ განსხვა- 

ვებით, რომ ამ დროს, რისკის ელემენტების დასაძლევად, ნორმატი- 
ული პროცედურები მაქსიმალურად გამოყენებულია. 

ხმის მიცემის პროცედურის მიხედვით გადაწყვეტილება 
მიიღება: უმრავლესობის მიხედვით, კონსენსუსის მიხედვით 
(სრული თანხმობისა და მოლაპარაკების ნებისმიერი მონაწილის 

„ვეტოს" უფლებით), „თავსმოხვეული არჩევის“ მიხედვით (მაგ., 
„ჩვენ მოვითათბირეთ და მე გადავწყვიტე“), ასევე ფარული ან ღია, 

სახელობითი ან ანონიმური. 

განახლების მიხედვით გადაწყვეტილება შეიძლება იყოს: 
რუტინული (ჩამორჩენილი, მოძველებული), სელექციური (გადარ- 

ჩევითი), ადაპტაციური (შეგუებითი) და ინოვაციური (პრინციპუ- 

ლად ახალი). 
სუბიექტის მიხედვით გადაწყვეტილება არსებობს: ინდივი- 

დუალური ან კოლექტიური. 
გარდა ამისა, გადაწყვეტილება შეიძლება იყოს ორმხრივ 

კომპრომისული (დათმობითი, მაგ., „ფიფტი-ფიფტი“), ასიმეტრი- 
ული (როცა ერთი მხარის დათმობა მეორე მხარის დათმობის 
არაადეკვატურია ანუ არაშესაბამისი). 

მოლაპარაკებაზე გავლენას ახდენს შემდეგი სამი ინტეგრალუ- 

რი (მთლიანი, განუყოფელი) პარამეტრი: 
გაურკვევლობა, რომელიც მოლაპარაკების გარემოს შეფასე- 

ბის ერთ-ერთი მნიშვნელოვანი პარამეტრია. იგი, ძირითადად, 

რელევანტური (არსებითი) ინფორმაციის უქონლობას გულის- 

ხმობს; 

გარემოს სირთულე, რომელიც მრავალი ურთიერთდაკავშირე- 

ბული ფაქტორით განისაზღვრება. ამიტომ, მათი ერთობლიობა, 

როგორც ერთიანი სისტემა ისე მოქმედებს; 
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გარემოს დინამიკურობა, რომელიც მოლაპარაკების წარმარ- 
თვის საგარეო და საშინაო ფაქტორების სწრაფ ცვალებადობას 
ნიშნავს. ამის გამო, მოცემული პრობლემის გადაწყვეტა უნდა იყოს 
არა მარტო დიაგნოსტიკური, არამედ პროგნოზირებადი ანუ 
უახლოეს მომავალში მოსალოდნელი ცვლილებების გათვალისწინე- 
ბადი. 

გარდა აღნიშნულისა, გადაწყვეტილების მისაღებად მხედვე- 
ლობაში მიიღება იმ სოციალური ჯგუფების ინტერესებიც, რომლე- 

ბიც მოლაპარაკებაში არ მონაწილეობენ, მაგრამ პრობლემის 
მოგვარების შედეგი მათაც ეხება, აგრეთვე სინერგიის (თანამშრომ- 

ლობის) ეფექტი და სხვა მრავალი. 

3. პრობლემის გადაწყვეტის 

სირთულეები 

მოულოდნელობები. რეალურად ცხოვრებაში ადამიანის ყველა 

სურვილი იშვიათად სრულდება. ინდივიდი, ხშირად, ისეთ სიტუაცი- 
აში აღმოჩნდება, რომლის წინასწარი გათვალისწინება საკმაოდ 

რთულია. ზოგჯერ, პარტნიორები, ზოგადმიღებული პრინციპების 

ნაცვლად, საკუთარი წესებით ხელმძღვანელობენ. მოულოდნელობა 
ადამიანზე უარყოფითად მოქმედებს – ხელს უშლის მკაფიოდ და 

საღად იაზროვნოს. ამგვარ ვითარებაში მოლაპარაკების მონაწილემ 
გამოსავალი თვითონვე უნდა იპოვოს. 

მოლაპარაკების პროცესში მოსალოდნელია: 
« პარტნიორის მოულოდნელი (გაუთვალისწინებელი) წინა- 

აღმდეგობა, რომელიც ხშირად გაუგებარია და არამოტივირებული, 
ზოგჯერ ალოგიკურიც. ასეთ სიტუაციაში სასარგებლოა თვითდამ- 

შვიდება, ძალების მოკრება, დროის მოსაგებად სხვა საკითხზე 

ყურადღების გადატანა, პარტნიორის ნეგატიური ქცევის გარეგნუ- 
ლი ფორმის პოზიტიურად (დადებითად) შეფასება, ამგვარი ქცევის 

მიზეზების შესახებ სათანადო კითხვების მოკრძალებით დასმა, 
ოპერატიულად პასუხის გაცემაზე თავშეკავება. 

ი მოულოდნელი იდეები და წინადადებები საკმაოდ გვხვდება 
მოლაპარაკების პრაქტიკაში. ადამიანის ფსიქიკა ისეა მოწყობილი, 

რომ იგი არატიპურ წინადადებებზე უარყოფითად რეაგირებს, მით 
უმეტეს, თუ ის სხვას ეკუთვნის. მისი სიტყვიერი რეაქცია ასეთია: 
„კი, მაგრამ . . . ასეთ სიტუაციაში სასარგებლოა მეორე მხარემ 
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გამოიჩინოს ცნობისმოყვარეობა, მოითხოვოს მტკიცებულებანი 

(არგუმენტები, ფაქტები). 
« მოულოდნელი თანამშრომლობა, რა თქმა უნდა, სასიამოვ- 

ნო სიურპრიზია, მით უმეტეს, ისეთ სიტუაციაში, როცა პარტნიო- 

"რისგან მედგარ წინააღმდეგობას ველრდებით. მაგრამ თანხმობაზე 

არ უნდა ავჩქარდეთ, გულდასმით გავაანალიზოთ ვითარება, შევა- 
მოწმოთ მისი გულწრფელობა (ამისათვის ინფორმაციის წყაროდ 

გამოგვადგება პარტნიორის არავერბალური, არასიტყვიერი ქცევა 
ე.წ. „სხეულის ენა") 

« უთანხმოებები. მოლაპარაკების მონაწილეთა შორის არსე- 
ბული უთანხმოებები, ძირითადად, წინადადებათა პაკეტის შემუშა- 
ვების დროს ვლინდება. მის დასაძლევად მხარეები პირველად, 
წინასწარ კონსულტაციებს ატარებენ, შემდეგ კი–– ამ პრობლემაზე 
საერთო შეხედულებას აყალიბებენ. აღნიშნულის მისაღწევად სხვა- 

დასხვა მეთოდს (უმთავრესად, დარწმუნება) იყენებენ. 
უთანხმოებათა განხილვისას მოლაპარაკებათა არსებითი 

პრობლემაა საკუთარი პოზიციის დაცვა. ასეთ სიტუაციაში 
პარტნიორები თავიანთ „ხასიათს“ ავლენენ. ამ დროს შესაძლებე- 
ლია დაუთმობელი ბრძოლა და კონფრონტაცია. ამასთან, პოზიცია- 

თა სიმტკიცეს თავისი ზღვარი აქვს. მოლაპარაკების წარმართვის 
ხელოვნება სწორედ ამ ზღვარის შეგრძნებაა. 

გამოუვალი მდგომარეობა. ამგვარი ვითარება დამახასიათებე- 
ლია ნებისმიერი რანგისა და დონის მოლაპარაკებისთვის. იგი 
ნიშნავს, რომ მხარეები კონკრეტულ საკითხზე შეთანხმებას ვერ 
აღწევენ. გამოუვალი მდგომარეობა მოლაპარაკების ჩაშლისგან 
განსხვავდება, თუმცა მისკენ მიისწრაფვის. 

მოლაპარაკების წარმართვის ხელოვნება, უპირველესად, იმაში 
ვლინდება, თუ რამდენად სწრაფად და ეფექტურად შეუძლიათ 

მხარეებს ამ მდგომარეობიდან გამოსვლა, მოლაპარაკების ჩაშლის 
დაუშვებლობა და მისი გაგრძელების უზრუნველყოფა. 

გამოუვალი სიტუაციიდან გამოსვლის ტექნოლოგიას სამი მთა- 
ვარი ასპექტი აქვს: 

პირველი რეაქცია. ამ დროს აუცილებელია უარყოფითი 

ემოციების დაოკება. სიტუაციის განმუხტვისთვის არსებული მიზე- 

ზების დროებით გვერდზე გადადება, საერთო პლატფორმის (შეხე- 

დულებათა სისტემა) დაუყოვნებლივი ძიება, განხილული პრობლე- 
მის კიდევ ერთხელ გაანალიზება, განსაკუთრებით ყურადლების 
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გამახვილება იმ საკითხებზე, რომლებზეც ადრე მხარეებს როგორც 

საერთო, ისე განსხვავებული პოზიციები ეკავათ; 
შეფასება. სიტუაციის შესაფასებლად აუცილებელია მიღწეუ- 

ლი შეთანხმების განზოგადება, იმ პროგრესული მომენტების გაანა- 

ლიზება, რომლებიც უკვე იქნა მიღწეული, აგრეთვე იმ მიზეზები- 

საც, რომლებმაც მხარეები მოლაპარაკების მაგიდასთან მიიყვანა. 

განსაკუთრებით მნიშვნელოვანია ყურადღების გამახვილება იმაზე, 

თუ რა აერთიანებს და რა განაცალკევებს მხარეებს. სასურველია 

ამგვარი ვითარებიდან გამოსავალი ორივე მხარემ ერთდროულად 

ეძებოს და იპოვოს; 

პერსპექტივა მოლაპარაკების საერთაშორისო პრაქტიკამ 

გამოუვალი სიტუაციიდან გამოსვლის ხერხებისა და მეთოდების 

მდიდარი გამოცდილება შეიძინა. მათ რიცხვშია: ერთობლივ ინტე- 

რესებზე ყურადღების გადატანა, შესვენების გამოცხადება, სიტუა- 
ციის გამეორებითი ანალიზი, დამატებითი ინფორმაციის წარმოჩე- 

ნა, გარკვეულ დათმობებზე წასვლა, წარუმატებლობის შეგუება. 
გამოუვალი მდგომარეობიდან გამოსვლისთვის აუცილებე- 

ლია: 
რეალური სიტუაციისა და დროის პირობებში მოქმედება; 

« სიტუაციის მთლიანი ანალიზი; 

შემოქმედებითი მიდგომა; 
ი. მაქსიმალურად შესაძლებელი არაფორმალური ვითარების 

უზრუნველყოფა; 
« შეთანხმებისთვის სასურველი ატმოსფეროს შექმნის ორმ- 

ხრივი მცდელობა. 

როცა ალექსანდრე მაკედონელი მდ. ჰიპასისთან მივიდა და 
გადასვლის ბრძანება გასცა, რომ მდ. განგის ხეობაში 
მოხვედრილიყო, ჯარმა უარი განაცხადა ბრძანების 

შესრულებაზე. ალექსანდრე მიხვდა, რომ დაღლილ მხედრობას 
ვეღარ მოდრეკდა და მისნებს მიმართა. მისი შეგონებით 

მისნებმა განაცხადეს: შემდგომ ლაშქრობაში წარმატებას ვერ 
მიაღწევთო. ამ გზით ალექსანდრე ღირსეულად გამოუსხლტა 
შექმნილ ვითარებას და ამჯერად ბრძანა უკან დახეულიყვნენ. 
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4. საპირისპირო და თანხვდენილი 
ვარიანტები 

ალტერნატივების შემუშავება. ტერმინი „ალტერნატივა“ ორი 
ერთმანეთის საპირისპირო შესაძლებლობიდან ერთ-ერთის არჩევის 
აუცილებლობას, მესამე შესაძლებლობის არარსებობას ნიშნავს. 

მოლაპარაკების პროცესში ხშირად ისეთი პრობლემური სიტუ- 

აცია იქმნება, რომ მისი გადაწყვეტა ყველა მონაწილეს სრულად 
ვერ დააკმაყოფილებს. მაგრამ, იმგვარი გადაწყვეტილების შემუშა- 
ვება, რომელიც მათ ინტერესებს მეტ-ნაკლებად გაითვალისწინებს, 

შესაძლებელია. 

ჩვეულებრივ, მოლაპარაკების პროცესში, მით უმეტეს, თუ ჩი- 
ხური ვითარება შეიქმნა, ალტერნატიული ვარიანტების შერჩევას 
ხელს უშლის: 

« ნაადრევი მსჯელობა. პრობლემის გადასაწყვეტად ვარიან- 

ტების შერჩევისთვის არსებით დაბრკოლებად მოლაპარაკებაზე 

პარტნიორთა კრიტიკული განწყობა, მათ მიერ ამა თუ იმ ვარიან- 

ტის ნაკლოვანებაზე ჩაჭიდება გვევლინება. ამიტომ მნიშვნელოვა- 

ნია ვარიანტების განხილვის პროცესი მათი კრიტიკისგან, შეფასე- 

ბისგან გაიმიჯნოს; 

ი ერთადერთი პასუხის ძიება. პრობლემის გადასაწყვეტად 
დამატებითი ვარიანტების მოძიება-შემუშავებისთვის ერთ-ერთი 
არსებითი დაბრკოლებაა მოლაპარაკების მონაწილეთა მცდელობა, 
ნებისმიერ ფასად მიიღონ მხოლოდ ერთადერთი და, თანაც, მათ- 

თვის სასურველი გადაწყვეტილება; 
ააზრი იმის შესახებ, რომ მათი პრობლემის გადაწყვეტა 

„მათი“ პრობლემაა. მხოლოდ საკუთარ პრობლემებზე ზრუნვა 

ხელს უწყობს იმას, რომ მხარეები თავიანთი პოზიციების დაცვით 
არიან აქტიურად დაკავებული, აღიქვამენ და მხარს უჭერენ საკუ- 

თარ არგუმენტებსა და წინადადებებს. 
გარდა ამისა, არსებობს ეთიკურ-ფსიქოლოგიური შეზღუდვე- 

ბიც: ერთი მხარე რამდენად უფლებამოსილია პრობლემის განხილ- 

ვაზე და მით უმეტეს მის გადაწყვეტაზე. 
ალტერნატივების შემუშავება სამი დამოუკიდებელი სტადიის- 

გან შედგება. ეს სტადიებია: ალტერნატივების შემუშავება, მისი 

არჩევა და ცხოვრებაში გატარება (ამ შემთხვევაში ალტერნატივე- 

ბის შემუშავების ეტაპზე შევჩერდებით). 
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ალტერნატივების შედგენის სტადიაზე გადასანყვეტი პრ იბლე- 

მები მოლაპარაკების მონაწილეთა მსოფლმზედველობის მის:დკით 
ფორმირდება, მისი ყველა ელემენტის ანალიზი და ურთიერთკავში- 

რი. დგინდება. ფსიქოლოგები მიიჩნევენ, რომ ადამიანი საკუთარ 

„გეგმას“, თუნდაც იგი არაფრით განსხვავდებოდეს სხვებისგან, 

უფრო აღმაფრენით, ენთუზიაზმით ეკიდება. ამიტომ, განსაკუთრე- 

ბით მნიშვნელოვანია ამ პროცესში მოლაპარაკების ყველა მონანი- 
ლის უკლებლივ ჩართვა, მათი წინადადებების სრულად გათვალის- 

წინება, საერთო შედეგის ერთობლივად შემუშავება, დანაკარგების 
თანაბარზომიერად განაწილება და სხვა. 

ალტერნატივების შემუშავების შესაძლებლობათა გასაფართო- 

ებლად სასარგებლოა უახლესი ინფორმაციის მოძიება და მისი 
ანალიზი, ოპონენტის პოზიციიდან საკუთარი შეხედულებების 
თვითკრიტიკულად შეფასება, ასევე მეორე მხარის მნიშვნელოვანი 

არგუმენტების გათვალისწინება. 
ეს პროცესი შემოქმედებით მიდგომას საჭიროებს. იგი თავისე- 

ბური ხელოვნებაა, რომელიც საღად მოაზროვნე ადამიანს დიდ 

კმაყოფილებას ანიჭებს რთულად ჩატარებული მოლაპარაკების 

საბოლოო დადებითი შედეგები გაცილებით უფრო სსასიამოვნოა. 

ვარიანტების განხილვის მეთოდლები. მოლაპარაკების საერ- 
თაშორისო პრაქტიკამ ალტერნატიული ვარიანტების განხილვის 
მრავალი ეფექტური მეთოდი შეიმუშავა, კერძოდ: 

« შედარების მეთოდი, რომლითაც წარმოდგენილი ვარიან- 
ტების მოსალოდნელი დადებითი და უარყოფითი შედეგები ერთმა- 

ნეთს შედარდება, ურთიერთშეთანხმდება და გადაწყვეტილებაც 

ამის მიხედვით მიიღება; 

«+ დასკვნების გამოტანის მეთოდი, რომელიც ამა თუ იმ 

სცენარით, მოვლენათა შემდგომი განვითარების კვალობაზე, შემო- 
ტანილი წინადადებების დადებით პერსპექტივებს დაამტკიცეის; 

+ მეთოდი „დიახ, მაგრამ...“, რომელიც, უპირველესად, პარ- 
ტნიორთან კამათზე უარის თქმას, მისი სარწმუნო არგუმენტების 

აღიარებას ნიშნავს მეორე მეთოდის დათანხმებითი ნაწილი 
(„დიახ“) აუცილებელია შენელებულ ტემპში, პაუზით წარმოითქვაას, 
ინტონაცია იყოს მტკიცებითი, პერსონალური, ხოლო საპირისპირო 

ნაწილი –- გაუპიროვნებელი (მაგ., „რა თქმა უნდა, ამ პუნქტში 
მართალი ხართ, მაგრამ, მიუხედავად ამისა, რა გავაკეთოთ იმისათ- 

ვის, რომ..."); 
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«> ბუმერანგის მეთოდი დადებით შედეგს იმ შემთხვევაში 
იძლევა, თუ მას მახვილგონივრულად გამოვიყენებთ. პრინციპში, 

იგი პარტნიორის მსოფლმხედველობის წინააღმდეგ მისი გამონათ- 
„ქვამის გამოყენებას ნიშნავს; : 

+ იგნორირების (უგულებელყოფის) მეთოდი მეტად 
ფრთხილად, მხოლოდ ისეთ სიტუაციაში გამოიყენება, როცა პარ- 
ტნიორის მიერ მოყვანილი კონკრეტული ფაქტის უარყოფა ვერ 
ხერხდება. ამ შემთხვევაში პარტნიორი მოცემული ფაქტის ნაკლებ 
მნიშვნელობაში უნდა დავარწმუნოთ, რაც საკმაოდ რბილად, ზოგ- 
ჯერ არჩევის ფორმით უნდა მოხდეს; 

«+ მოჩვენებითი მხარდაჭერის მეთოდი. ამ დროს პარტნიორი 

მეორე მხარის შეხედულებაზე კი არ კამათობს, პირიქით ავითარებს 

მას. შედეგად ოპონენტს უყალიბდება აზრი, რომ მოლაპარაკების 

მეორე მხარე სანდო და კეთილსინდისიერია, კარგად, შესაძლოა 
მასზე უკეთ ერკვევა მოცემული პრობლემის არსში. შედეგად, მისი 
მსოფლმხედველობის საწინააღმდეგო არგუმენტები დადებითად 

აღიქმება. 

ვარიანტუბის შეფასუბა. საუკეთესო ვარიანტის არჩევა ნების- 

მიერი მოლაპარაკების ერთ-ერთი მნიშვნელოვანი საკითხია. შედა- 

რებით ეფექტურად რომელი ვარიანტი მივიჩნიოთ? რომელი ვარი- 

ანტია უფრო ხელსაყრელი? აღნიშნული და კიდევ მრავალი სხვა 
კითხვა მოლაპარაკების ორივე მხარეს ერთნაირად აღელვებს. 

ფსიქოლოგ-კონსულტანტები ამტკიცებენ, რომ შემუშავებული 

ვარიანტებიდან უნდა ავირჩიოთ უკეთესი და რეალური. 

ამ რეკომენდაციაში ორი საკვანძო სიტყვაა: „უკეთესი“ და 
„რეალური". ხშირად, ერთი მხარისთვის უკეთესი ვარიანტი, მეორი- 

სთვის იგივეს არ ნიშნავს. ცნება „რეალურში“ პრობლემის გადაწ- 

ყვეტის შემოთავაზებული ვარიანტი პარტნიორისთვისაც მისაღებს 

გულისხმობს. 

ვარიანტების შეფასება-არჩევისას მნიშვნელოვანია კრიტიკუ- 
ლი ატმოსფეროს შერბილება. ვარიანტების შეფასება ჯერ კიდევ არ 
არის მისი არჩევა. იგი უკეთესი ვარიანტის აქტიური ძიების ერთ- 
ერთი ეტაპია. ამიტომ, ყველა შემოთავაზებული ვარიანტის ყურად- 

ღებით განხილვა აუცილებელია. | 

მოლაპარაკების ამერიკელი სპეციალისტი რ. ფიშერი ვარიან- 

ტების შეფასების ისეთ მეთოდს გვთავაზობს, რომელიც მხარეთა 
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ინტერესებს მაქსიმალურად ითვალისწინებს. ამ მეთოდს „საბალან- 
სო ფურცლის შედგენა“ ეწოდება. მისი არსი შემდეგშია: 

ვიღებთ ქაღალდის ფურცელს და ორ ნაწილად ვყოფთ. პირვე- 

ლად ვწერთ გადაწყვეტილების შედარებით მნიშვნელოვან ვარი- 
ანტს, ფურცლის მარჯვენა მხარეს ჩამოვწერთ ამ ვერსიის დადებით 

მომენტებს, მარცხნივ – უარყოფითს. ანალოგიურად შევაფასებთ 

მეორე, მესამე და ა.შ. ვარიანტებს. 
ამ მეთოდს როგორც პოზიტიური, ისე ნეგატიური მხარე აქვს. 

დადებითია ის, რომ იგი საშუალებას იძლევა ანალიტიკური მასა- 
ლის სისტემატიზაცია მოვახდინოთ, მთელი ინფორმაცია ერთ 

მთლიანობაში წარმოვიდგინოთ, ვერსიების პოზიტიური და ნეგატი- 

ური მხარეები კომპლექსში შევაფასოთ. უარყოფითია ის, რომ იგი 

დადებითი და უარყოფითი მომენტების სხვადასხვა მნიშვნელობას 

არ ითვალისწინებს. კერძოდ, მხედველობაშია ის, რომ ერთმა პოზი- 
ტიურმა მომენტმა შესაძლოა რამდენიმე ნეგატიური გადაწონოს და 
პირიქით. ამიტომ, პლუსებისა და მინუსების არითმეტიკული შეჯა- 
მებით რეალური სურათის შეფასება ვერ ხერხდება. 

ამ მეთოდში არსებითი ცვლილებები შეიტანა ინგლისელმა 
მკვლევარმა ჯ. ატკინსონმა. იგი გვთავაზობს: პირველი, განსახილ- 
ველი ვარიანტის ყოველი პოზიტიური და ნეგატიური შედეგი თავი- 
სი მნიშვნელობითა და აქტუალობით, ვთქვათ, ათბალიანი სკალით 
შევაფასოთ; მეორე, ამ შედეგთა ალბათობის ხარისხი, ასევე ათბა- 

ლიანი სკალით დავადგინოთ. 

შეფასებათა მნიშვნელობების შეჯამებით, ყოველი ვარიანტის 
მიხედვით მივიღებთ დადებითი და უარყოფითი შედეგების ინტეგ- 
რალურ დონეს. 

ჯ. ატკინსონის მეთოდის უპირატესობა ცხადია, მაგრამ მისი 

გადამეტებითი შეფასება არ შეიძლება, რადგან შეფასებათა დონეე- 
ბის განსაზღვრის დროს მასშიც მოსალოდნელია შეცდომები. 

ალტერნატივების არჩევანი. თუ გადაწყვეტილების ერთ-ერთი 
ვარიანტი მოლაპარაკების მხარეებისთვის აშკარად მისაღებია, 
მაშინ პრობლემა მოხსნილია. სხვა საქმეა, როცა არც ერთი ვარიან- 

ტი საუკეთესო არ არის, თუმცა, ზოგიერთი მისაღებია. 
' ამ შემთხვევაში არსებული ვარიანტებიდან დამატებით უნდა 
შეფასდეს, ყველა მოთხოვნას რომელი პასუხობს და რომელი არა. 
შეფასება შესაძლებელია შემდეგი კრიტერიუმებით: განხორციელე- 
ბადია თუ არა მოცემული ალტერნატიული ვარიანტი, თუ ასეთია 
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რა დროში; ასევე სამართლიანია თუ არა იგი ყველა მონაწილისთვის 

და ა.შ. თუმცა, სამართლიანობის ცნება, ზოგჯერ კანონს, ზოგჯერ 

კი ეთიკურ მოსაზრებებს ემყარება და, ამ უკანასკნელის შემთხვე- 

ვაში, მისი შეფასება საკმაოდ რთულია. 
მოლაპარაკების ხანგრძლივი პრაქტიკა ამტკიცებს, რომ , სხვა- 

დასხვა მიზეზის გამო, მრავალი ჩინებული გეგმა მხოლოდ ქაღალ- 

დზე დარჩენილა და ცხოვრებაში რეალურად არ განხორციელებუ- 
ლა. ამიტომ, აუცილებელია არჩეული ვარიანტის პრაქტიკულად 
გამოყენების კონკრეტულ ღონისძიებათა დასახვა და მისი შესრუ- 

ლების გრაფიკის მტკიცედ დაცვა. 

მაკედონელთა მეფეებს, ჩვეულების თანახმად, დესიოსის 
თვეში (მაის-ივნისი) ჯარი სალაშქროდ არ გამოჰყავდათ. ეს 
უხერხულობა ალექსანდრემ იმით გაასწორა, რომ ბრძანება 

გასცა ამ თვისთვის სახელად ეწოდებინათ მეორე 
არტემისიოსი (მარტ-აპრილი) 

შეთანხმების ალტერნატივა. როგორც ცნობილია, მოლაპარა- 

კების ძირითადი მიზანია უკეთესი შედეგების მილწევა იმასთან 

შედარებით, რაც მის გარეშეც უკვე არსებობდა. თუ მოლაპარაკე- 
ბის რომელიმე მხარემ დეტალურად არ გათვალა როგორ მოიქცეს 
მოლაპარაკების ჩაშლის შემთხვევაში, მაშინ იგი ბრმად მოქმედებს. 

ასევე, თუ მხარეს მოცემული პრობლემის გადაწყვეტის საკუთარი 

ალტერნატიული ვარიანტი არა აქეს, მაშინ იგი მისთვის ხელსაყრე- 
ლი ვარიანტის არჩევას ფსიქოლოგიურად მოუმზადებელი შეხვდე- 

ბა. 

შესაძლებელია ისეთი სიტუაციაც, როცა შეთანხმება შეუძლე- 
ბელია. ამასთან, მნიშვნელობა არა აქვს, რამდენი დრო და ძალის- 
ხმება დაიხარჯა შეთანხმების ძიებისთვის. ზოგჯერ, მოლაპარაკე- 

ბის შეწყვეტა უფრო გონივრულია, ვიდრე პარტნიორის შემოთავა- 

ზებულ ვარიანტზე ბრმად დათანხმება. 

როგორია ქცევის შედარებით ეფექტური მოდელი, რომელიც 
არასასურველი გადაწყვეტილების მიღებისგან დაგვიცავს და, იმავ- 
დროულად, შეთანხმებასაც მივაღწევთ? მოლაპარაკების ცნობილი 
მკვლევრები რ. ფიშერი და ე. იური ასეთ მოდელს გვთავაზობენ: 

აუცილებელია განსახილველი შეთანხმებისთვის საკუთარი საუკე- 
თესო ვარიანტის არჩევა. 

მოლაპარაკების საერთაშორისო პრაქტიკა გვიჩვენებს, რომ ამ 

მეტად მნიშვნელოვან პროცესზე ზოგიერთი ისე მიდის, რომ არ 
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იცის როგორ მოიქცეს, თუ შეთანხმებას ვერ მიაღწევს. შედეგად, არ 
შეუძლია დარწმუნებით განსაზღვროს, როდის გააგრძელოს მოლა- 
"„პარაკება ან დროულად შეწყვიტოს იგი. ზოგჯერ, ასეთი დაუცვე- 
ლობა აიძულებს მას დასაბუთების გარეშე პესიმისტურად (უიმე- 
დოდ) შეაფასოს სიტუაცია, რომელიც მოლაპარაკების ჩაშლის 
შემთხვევაში წარმოიშობა. 

ხშირად, მოლაპარაკების მონაწილის გეგმა ასეთია: იდეალურ 
სიტუაციაში სურს, ვთქვათ, X ვარიანტი, მაგრამ მოხარული იქნება, 
თუ საკითხს გადაწყვეტს, ვთქვათ, V ვარიანტში და არავითარ 

შემთხვევაში არ დათანხმდება 7 ვარიანტს. მიიჩნევა, რომ აღნიშნუ- 

ლი სქემა გარეგნულად ძალიან მიმზიდველია, თუმცა, რეალურად 
–- ნაკლებმოქნილი. იგი ეფუძნება პოზიციას და არა ინტერესს. 

ასევე, არ მოქმედებს ისეთ სიტუაციაში, როცა მხარეს წინასწარ 

გადაწყვეტილი არა აქვს, რა უფრო ფასეულია მისთვის – მიიღოს 
გადაწყვეტილება თუ შეწყვიტოს მოლაპარაკება. 

ამ გეგმის კიდევ ერთი ხარვეზია ის, რომ მოლაპარაკების მონა- 

წილეს თავისი ვარიანტი კომპლექსში აქვს წარმოდგენილი, რომ- 
ლის ყველა რესურსის ერთდროულად გამოყენება, სხვადასხვა 

მიზეზის გამო, ხშირად ვერ ხერხდება. ამიტომ იძულებულია დაშა- 
ლოს ეს კომპლექსი. ამისთვის კი მზად არ არის. 

საჭიროა განსახილველი შეთანხმების საუკეთესო ვარიანტი 
დაწვრილებით დამუშავდეს. ამ ოპერაციის ტექნოლოგია ასეთია: 
მოფიქრებულ იქნეს რეალური მოქმედების ის გეგმა, რომელსაც 
მოლაპარაკების მონაწილე იმ შემთხვევაში გამოიყენებს, თუ შეთან- 
ხმება ვერ შედგება; დამუშავდეს შერჩეული ვარიანტის პრაქტიკუ- 
ლი გამოყენების სქემა; მოცემული ვარიანტი აუცილებლად განხი- 
ლულ ივნეს პარტნიორი მხარის პოზიციიდან. 

საინტერესოა საკითხი იმის შესახებ, საჭიროა თუ არა ალტერ- 

ნატიული ვარიანტის არსებობის თაობაზე პარტნიორის საქმის 
კურსში ჩაყენება. პრაქტიკა აჩვენებს, რომ თუ ერთმა მხარემ იცის, 

რომ მეორეს ალტერნატივა არა აქვს, მაგრამ სინამდვილეში არსე- 
ბობს, მაშინ ამის შესახებ აუცილებლად უნდა ეცნობოს. 

5. ობიექტურობის ფსიქოლოგია 

მოლაპარაკებაზე წარმატების მისაღწევად აუცილებელია ზო- 
გიერთ არსებით საკითხზე შეთანხმება, რომელთაც, უმთავრესად, 
გასარკვევ პრობლემასთან ფინანსური ან მატერიალური კავშირი 

101



აქვს. იგი, პრაქტიკულად, ყველა მოლაპარაკებაზე წარმოიშობა, 
განსაკუთრებით ისეთში, სადაც ტერიტორიის, მემკვიდრეობის, 
ინვესტიციის, ლიზინგური ურთიერთობის, დაზღვევის, საქონლის 

რეალიზაციისა და სხვა საკითხები წყდება: 
' მოლაპარაკების საერთაშორისო · პრაქტიკა აჩვენებს, რომ 
როგორ კარგადაც,არ უნდა ესმოდეთ მხარეებს პარტნიორთა ინტე- 
რესები, როგორ გულწრფელადაც არ უნდა ცდილობდნენ ინტერეს- 

თა შეთანხმებას, როგორადაც არ უნდა აფასებდნენ ერთმანეთთან 
ურთიერთობას, რეალურად საწინააღმდეგო ინტერესების შეჯახე- 
ბას მაინც აქვს ადგილი. ამგვარ სიტუაციებში მხარეები უნდა 

ცდილობდნენ, ინტერესთა კონფლიქტი პოზიციური გარიგების ან 

ნებისყოფის გამოვლენის გზით მოაგვარონ. 
მოლაპარაკების დროს ასეთი პრობლემების გადაწყვეტის 

შედარებით ეფექტური მეთოდია ურთიერთშეთანხმებით შერჩეუ- 

ლი ობიექტური კრიტერიუმების გამოყენება. როგორც მინიმუმი, 

ასეთი კრიტერიუმები მხარეთა სურვილებისგან დამოუკიდებელი, 

სამართლიანი, ცნობილი: და გამოსაყენებლად პრაქტიკული უნდა 

იყოს. 

დამოუკიდებელი “შეფასებითი სტანდარტები განსაკუთრებით 
მნიშვნელოვანია მაშინ, როცა მოლაპარაკებაში რამდენიმე მხარე 
მონაწილეობს. ასეთ შემთხვევაში პოზიციური გარიგება უფრო 
რთულია. ამიტომ საჭიროა მხარეთა კოალიცია (გაერთიანება). 

მოლაპარაკების სპეციფიკიდან გამომდინარე, ზოგჯერ, ობიექ- 
ტურ კრიტერიუმად აღიარებული შეფასებითი სტანდარტების 
გამოყენება რთულია. ამ შემთხვევაში მიმართავენ ისეთ, ხერხს, 

რომელიც პრაქტიკაში. „პრეცედენტის”, „ანალოგის“, სახელით 

ცნობილია. 

ობიექტური კრიტერიუმების გამოყენებით შეთანხმების მიღწე- 

ვისას მხარეთა ვალდებულებებები მცირდება, ზოგჯერ შეთანხმება 

იშლება კიდეც, რადგან ხშირად ესა თუ ის მხარე მიიჩნევს, რომ მის 
მიმართ უსამართლოდ მოიქცნენ და მიღწეული შეთანხმების შეუს- 
რულებლობას ცდილობს. : 

ზოგიერთ შემთხვევაში, ობიექტურ კრიტერიუმს არც ერთი 

მხარე არ ფლობს ან მოლაპარაკების ასეთ პრობლემას პრაქტიკაში 
ანალოგი არა აქვს. ამ ვითარებაში მხარეებმა საკუთრივ უნდა შეი- 

მუშაონ აუცილებელი კრიტერიუმი, რომლის საფუძვლად შეიძლება 
გამოყენებულ იქნეს საბაზრო ფასები, ექსპერტთა შეფასებები და 

სხვ. 
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ობიექტური კრიტერიუმი მხარეების მიერ უნდა იქნეს მოწონე- 
ბული. სამართლიანი შეფასებისთვის შემოთავაზებული კრიტერიუ- 
მი სასარგებლოა ურთიერთგამოყენებით შემოწმდეს. 

რეკომენდებული არ არის ისეთი კრიტერიუმის შეთავაზება, 

რომელიც მხოლოდ ერთი მხარის სასარგებლო არგუმენტია. 

დათმობისთვის მზად უნდა ვიყოთ, თუ შერჩეული კრიტერიუმის 

გამოყენება უფრო სასარგებლო სხვისთვის აღმოჩნდება. 
არის შემთხვევები, როცა მხარეები, საკუთარი შიშისა და 

რისკის გამო, კრიტერიუმის ობიექტურობას იგნორირებას უკეთე- 

ბენ. 

საყურადღებოა ისიც, რომ მოლაპარაკების ყოველ მონაწილეს 
წინასწარ რამდენიმე კრიტერიუმი უნდა ჰქონდეს მოფიქრებული, 
მათი განხილვა მოლაპარაკების დროს მოხდება და ისეთი შეირჩევა, 

რომელიც მხარეებისთვის მისაღები და სამართლიანი იქნება. 

სამართლიანი პროცელურა. საერთო შედეგის მისაღწევად, 
მხარეთა სურვილების მიუხედავად, შეიძლება გამოყენებულ იქნეს 
ე.წ. სამართლიანი ანუ არსებითად ობიექტური კრიტერიუმები. 

თუმცა, ობიექტური კრიტერიუმის შერჩევა ყოველთვის ვერ 

ხერხდება. ხშირად ისე ხდება, რომ ობიექტური კრიტერიუმების 

გამოყენების შემდეგაც კი საპირისპირო ინტერესების მოსაწესრი- 

გებლად, სამართლიანი პროცედურების დაცვა ხდება საჭირო. 
ერთ-ერთი ასეთი სამართლიანი პროცედურა უძველესი დროი- 

დანაა ცნობილი. იგი შემდეგში მდგომარეობს: ერთი ყოფს, მეორე 

– ირჩევს. ამ პროცედურის მეორე ვარიანტია ის, რომ მხარეებმა 

თავიანთი როლის გარკვევამდე სამართლიანი შეთანხმების პირო- 
ბები დაადგინონ. მაგ., სანამ მხარეები განქორწინების გზით გადაწ- 

ყვეტენ, რომელ მშობელს დაეკისრება ბავშვების მზრუნველობა, 

წინასწარ შეთანხმდნენ იმაზე, რომ მეორე მშობელს არ ეკრძალება 

მათთან ურთიერთობა. 

სამართლიან პროცედურად შეიძლება გამოყენებულ იქნეს 

რიგითობა, კენჭისყრა, ნეიტრალური შუამდგომლის ან შემთხვევი- 

თი (უცნობი) ადამიანის რჩევა. ასეთ პირობებში განაწილების შედე- 

გი შეიძლება არათანაბარი იყოს, მიუხედვად იმის, რომ ყოველი 

მხარე თავიდანვე თანაბარ შესაძლებლობას ფლობდა. 
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ყურადღება უნღა მივაქციოთ იმას, რომ ცნება „სამართლიანი" 
ყოგელთვის არ ნიძნავს „თანაბარს“. ხშირად, სხვა გადაწყვეტილე- 

ბის მიღება უფრო საჭიროა. : 

6. მოლაპარაკების შედეგები და შეფასების 
“ კრიტერიუმები 

შედეგის არსი. მოლაპარაკების პროცესში ორი სახის შედეგი 

არსებობს: საბოლოო და შუალედური. მოლაპარაკების საბოლოო 
შედეგი ან ხელშეკრულების გაფორმებაა, ან მისი ჩაშლა. 

შუალედური შედეგი არის შეთანხმება, განცხადება კონსულ- 
ტაციების გაგრძელების ან სხვათა შესახებ. ყოველი მოლაპარაკება, 

ჩვეულებრივ, მთავრდება შემდეგი შეთანხმებით: სიტუაციის აღწე- 
რა; გადაწყვეტილების ფორმულირება; შეთანხმების გაფორმება. 

მოლაპარაკების დამთავრების შედეგ მხარეები თავიანთ 

ვალდებულებებს ხელშეკრულებით აფორმებენ. 
განხილული პრობლემის გადაწყვეტის ხარისხის მიხედვით, 

მოლაპარაკება შეიძლება იყოს: წარმატებული (როცა იგი დასახულ 

მიზნებს სრულად შეესაბამება), წარუმატებელი (როცა დასახულ 
მიზნებს) არ პასუხობს) და შეთავსებადი (როცა შედეგი მიზნებს 
ნაწილობრივ შეესაბამება). 

მოლაპარაკების მომზადების დროს აუცილებელია გარკვეული 
დრო დაეთმოს ყოველი კონკრეტული სხდომის მოსალოდნელი 
შედეგია დოკუმენტურ ფორმულირებას, რომლის მიღწევას მხარეე- 
ბი ვარაუდობენ. ასეთი დოკუმენტი მხარეებს საშუალებას აძლევს 

შებვედრის მიზანი მკაფიოდ განსაზღვრონ და მოლაპარაკების 

მსვლელობაც უფრო ეფექტურად დაგეგმონ. 
მოლაპარაკების შედეგის დოკუმენტური ფორმულირება შესაძ- 

ლოა არასრული იყოს, მაგრამ იგი მხარეთა ვალდებულებებს აუცი- 

ლებლად უნდა შეიცავდეს. 
როგორი შედეგითაც არ უნდა დამთავრდეს მოლაპარაკება, 

მისი შედეგები უნდა დაფიქსირდეს. ფიქსაციას საჭიროებს არა 

მარტო ააბოლოო, არამედ შუალედური შედეგებიც. 

წარმატების კრიტერიუმი. ჩვეულებრივ, როცა წარმატებულ 
მოლაპარაკებაზე საუბრობენ, მხედველობაში აქვთ ისეთი გარიგე- 

ბა, როჩელიც ორივე მხარეს დააკმაყოფილებს. 
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იდეალურ სიტუაციაში, ურთიერთხელსაყრელი შეთანხმება 

ერთადერთი სახეობის შეთანხმებაა, რომელიც ხელშეკრულების 

გაფორმებით სრულდება. 

ურთიერთხელსაყრელი გარიგების გაფორმება მარტივი არ 

არის, მით უმეტეს, ერთ-ერთ მხარეს არ შეუძლია განსაზღვროს. ამ 

შეთანხმების ხელსაყრელობის ხარისხი. 

მოლაპარაკების წარმატების ხარისხი შეიძლება სამი კრიტერი- 

უმის – გონივრულობის, ეფექტურობისა და პირადული ურთიერ- 

თობის მიხედვით შევაფასოთ. 

გონივრულია ისეთი შეთანხმება, რომელიც მხარეთა კანონიერ 

ინტერესებს მაქსიმალურად პასუხობს, დაპირისპირებულ ინტერე- 
სებს სამართლიანად აწესრიგებს, ხანგრძლივვადიანია და მხედვე- 
ლობაში აქვს საზოგადოების საერთო ინტერესებიც. 

ეფექტურია ისეთი შეთანხმება, რომელიც მიღებულია გონივ- 

რული გადაწყვეტილებით, მინიმალური ფინანსურ-მატერიალური 

ხარჯებით და უმოკლესს ან ოპტიმალურ ვადებში სრულდება. 

კარგია ისეთი შეთანხმება, რომელიც მხარეთა ინტერესებს 
ნებისმიერ ვითარებაში პასუხობს და დათქმულ დროში სრულდება. 

ცუდია ისეთი შეთანხმება, რომელიც მისი შესრულების პერი- 
ოდში მხარეთა ურთიერთობაში გაუთვალისწინებელ აზრთა სხვაო- 

ბას წარმოშობს. 

ცნებები „კარგი“ და „ცუდი“ უკიდურესად სუბიექტურია. 
მხარეებმა თვითონ, თავიანთი კრიტერიუმების მიხედვით, უნდა 

გადაწყვიტონ, როგორი ხარისხის შეთანხმება სურთ. ძალზე სასარ- 
გებლოა დარწმუნება იმაში, რომ მიღწეული შეთანხმება არის 

სრული, რომ მის ყველა ასპექტზე მეორე მხარე თანახმაა და ამ 

შეთანხმებას წარმატებულად მიიჩნევს. ეს ფაქტი პარტნიორებმა 

შეთანხმების გაფორმებამდე სიტყვიერად უნდა დაადასტურონ. 

შეთანხმების გაფორმება ერთ-ერთი ყველაზე საპასუხისმგებ- 
ლო მომენტია. კანონით დაცული ხელშეკრულება რომ მივიღოთ, 

აუცილებელია მკაფიო შეთანხმების მილწევა ოთხ ძირითად 
პუნქტში: რას მიიღებს თითოეული მხარე? სანაცვლოდ რას გადაიხ- 
დის ან დათმობს თითოეული მათგანი? რა პერიოდში მოქმედებს 
ხელშეკრულება? ვინ მონაწილეობს მის განხორციელებაში? 

შეთანხმებსს გაფორმება ხელშეკრულების ხელმოწერით 
დასტურდება. ხელმომწერს სათანადო უფლებამოსილება უნდა 
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ჰქონდეს (ქვეყნისა და ორგანიზაციის პირველ ხელმძღვანელებს 
ასეთი უფლებამოსილება თანამდებობრივად აქვთ). 

შედეგების ანალიზი. უმრავლეს, შემთხვევაში, ჩატარებული 
მოლაპარაკების ანალიზისთვის დრო,არ რჩება. უკეთესს ვითარება- 
'ში, მხარეები მიღწეული შეთანხმების შინაარსობრივ შედეგებს 
აჯამებენ და, სამწუხაროდ, მოლაპარაკების პროცესუალურ 
მხარეზე ყურადღებას ნაკლებად ამახვილებენ. 

ხელშეკრულების ხელმოწერიდან გარკვეული დროის შემდეგ, 
სასურველია, მშვიდ გარემოში, მოლაპარაკების მსვლელობის 
გულდასმით გააზრება და გაგება იმისა, თუ რა იქნა რეალურად 
მიღწეული და რა არა. აღნიშნული დაგვეხმარება ჩვენი ხარვეზები 
და შეცდომები მომავალში გავითვალისწინოთ. 

7. სადისკუსიო თემატიკა და პრაქტიკული 

სიტუაციები 

1. თეორიული მასალის განხილვა 

2. დისკუსია თემის შესახებ. დისკუსიის საკითხები: 
« პრობლემების გადაწყვეტილებათა კლასიფიკაცია; 

« მოლაპარაკების მოულოდნელობები, აზრთა სხვაობები, 
ჩიხური (გამოუვალი) სიტუაციები; 

ი შემოქმედებითი ალტერნატივების გამოყენება როგორ 
ეხმარება მოლაპარაკებაში ურთიერთობის ცვლილებას? 

ი შესაძლებელია თუ არა შევინარჩუნოთ მოლაპარაკებაზე 
უპირატესობა და იმავდროულად გამოვიყენოთ შემოქმედებითი 

ალტერნატივები? 
« როგორ ჩავატაროთ მოლაპარაკება, თუ არც ერთი მხარე არ 

ფლობს ობიექტურ კრიტერიუმს? 

.· როგორი მოსაზრება უნდა მივიღოთ მხედველობაში, რომ 
ჩავთვალოთ მოლაპარაკება დასრულებულად? წარმატებულად? 

3. მოიყვანეთ (ან მოიფიქრეთ) ისეთი კონკრეტული სიტუა- 

ციები, რომლებშიც: 
“ მონაწილე მხოლოდ საკუთარი ინტერესების დასაკმაყოფი- 

ლებლად მოქმედებს; 
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« მონაწილე მხოლოდ პარტნიორის ინტერესების დასაკმაყო- 

ფილებლად მოქმედებს; 
. მონაწილე როგორც საკუთარი, ისე პარტნიორის ინტერესე- 

ბის დასაკმაყოფილებლად მოქმედებს; 
+ მონაწილე საკუთარი ინტერესების საწინააღმდეგოდ მოქმე- 

დებს; . ს · 

“+ მონაწილე პარტნიორის ინტერესების საწინააღმდეგოდ 

მოქმედებს; 
«+ მონაწილე როგორც საკუთარი, ისე პარტნიორის ინტერესე- 

ბის საწინააღმდეგოდ მოქმედებს. 

4. ქვემოთ მოყვანილი კონკრეტული სიტუაციიდან აჩვენეთ 
განსხვავება მხარეების პოზიციებსა და ინტერესებს შორის 
(რაში მდგომარეობს პოზიციები და რაში ინტერესები) 

'ბიბლიოთეკის სამკითხველო დარბაზში ორი მკითხველი ზის. 
ერთი (მკითხველი-!) დგება და ფართოდ აღებს ფანჯარას. მეორე 

(მკითხველი-2) მიდის ფანჯარასთან და ხურავს. პირველი კვლავ 
აღებს ფანჯარას, ხოლო მეორე ისევ ხურავს. მათ შორის კამათი 
წარმოიშობა. ცდილობენ შეთანხმდნენ, თუ რამდენზე შეიძლება 

გაიღოს ფანჯარა: ნახევრად, სამმეოთხედზე ან კიდევ სხვაგვარად. 

მაგრამ შეთანხმებას ვერ აღწევენ, რადგან ყველა შემთხვევაში 
ერთისთვის ფანჯარა მაინც ღიაა, ხოლო მეორისთვის -– არ გაღე- 
ბულა სრულად. მოდის ბიბლიოთეკარი. მათ შორის ასეთი დიალოგი 

იმართება: 

'. -- ბიბლიოთეკარი: რაზე კამათობთ? 
–- მკითხველი- I: მსურს, რომ ფანჯარა ღია იყოს. 

“ –– მკითხველი-2: მსურს, რომ ფანჯარა დახურული იყოს. 
-“–- ბიბლიოთეკარი (მიმართავს პირველ მკითხველს): რატომ 

აღებთ ფანჯარას? 
1. –– მკითხველი- 1: სუფთა ჰაერი მჭირდება. 

''–- ბიბლიოთეკარი (მიმართავს მეორე მკითხველს): რატომ ხუ- 
რავთ ფანჯარას? 

–– მკითხველი-2: მეშინია არ გავცივდე. 

5. ფსიქოლოგიური თამაში „მოლაპარაკებები“ 
· თამაშის მიზანი: ვისწავლოთ თანხვდენილი ინტერესების 

მოძებნა და შევიძინოთ განსხვავებული ინტერესების ანალიზის 
უნარი. 

107



თამაშის ინსტრუქცია: წამყვანი მონაწილეებს სამ ჯგუფად 

ყოფს. მაგ., „მასწავლებლები“ –– „მშობლები“ – „მოსწავლეები“ ან 

„პატარძლის მშობლები“ -– „სიძის მშობლები" –- „ნეფე-დედოფლის 

მეგობრები" და' ა.შ. თითოეული ჯგუფი იღებს რაიმე საკითხზე 

დავალებას მოლაპარაკების მომზადებისთვის, მაგ., გამოსაშვები 

“საღამოს ორგანიზაცია ან ქორწილის ჩატარება და ა.შ. მას შემდეგ, 
რაც მოსამზადებელი სამუშაო ჩატარებულია, წამყვანი მონაწილე- 

ებს ინდივიდუალური დავალების ბარათებს ურიგებს და აფრთხი- 
ლებს, რომ ეს დავალებები თამაშის დასრულებამდე არავის გააც- 

ნონ. აუცილებელია ვიდეოჩანაწერის უზრუნველყოფაც. 

ბარათების ტექსტების შინაარსი ასეთია: 
– „შენი ამოცანა: გაიაზრე მოსაუბრის შეხედულება, რომ 

შეძლო მისი უკეთ გაგება" (2 ც); 
– „შენი ამოცანა: გამოყავი საკითხის მთავარი პრობლემა და 

განხილვისას პერიოდულად დაუბრუნდი მას“ (2 ც); 
– „შენი ამოცანა: შეეცადე საუბარში ინიციატივას დაეუფლო” 

(1 ც); 
– „შენი ამოცანა: მხარეთა შეხედულებებში საერთო მოძებნე 

და მოლაპარაკების ყველა მონაწილეს გააცანი“ (2 ც); 
– „შენი ამოცანა: იმოქმედე ისე, რომ საუბარი განსახილველი 

პრობლემისგან ჩამოაცილო“ (1 ც); 
– „შენი ამოცანა: შუალედური შეთანხმება დააფიქსირე და 

მხარეებს, როგორც საერთო მიღწევა ისე წარუდგინე“ (1 ც); 

– „შენი ამოცანა: მოლაპარაკებაზე მხარეთა ინტერესები 

ხაზგასმით აღნიშნე“ (I ც); 
– „შენი ამოცანა: შენთვის მიუღებელი ურთიერთობის სტილი 

აირჩიე და მოლაპარაკების პროცესში მყარად დაიცავი“ (2 ც); 
– „შენი ამოცანა: ყურადღებით მოუსმინე მოსაუბრეს და მისი 

მთავარი აზრი გაიმეორე ან შენი სიტყვებით პარაფრაზირება 

(გადასხვაფერება) გაუკეთე“ (1 ც). 
განხილვა: ვიდეოჩანაწერის ჩვენებით მოლაპარაკების მონაწი- 

ლეები ურთიერთობის შესაძლებელ ფორმებს აანალიზებენ და 
სხვათა „საიდუმლო დავალებების“ გამოცნობას ცდილობენ. 

შემდეგ მოლაპარაკების მონაწილეები პასუხობენ კითხვებზე: 

–– რამ შეუწყო ან შეუშალა ხელი შეთანხმების მიღწევას? 
-- როგორია მოლაპარაკების მონაწილეთა ფსიქოლოგიური 

კმაყოფილების ხარისხი? 
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– რომელი მეთოდები გამოიყენეს მოლაპარაკების მონაწილე- 
ებმა თავიანთი „საიდუმლო დავალებების“ შესასრულებლად? 

6. შეაფასეთ თქვენი მოთხოვნილებების პრიორიტეტები და 
განსაზღვრეთ მათი სტრუქტურა 

ტესტი 
მოცემული ტესტის ყოველი ნომერი ხუთი ვარიანტისგან (ა, ბ, 

გ, დ, ე) შედგება. თქვენი ამოცანაა მიუთითოთ თქვენთვის მისაღები 

ვარიანტი. თითოეული ვარიანტი შესაბამისი ერთეულით (ყველაზე 
მისაღები –- 5 ბალით, შემდეგ – 4 ბალით და ა.შ.) ფასდება. ხუთი 
ვარიანტიდან თითოეულ ჯგუფში ყოველი ერთეული შეიძლება (და 
აუცილებელია) მხოლოდ ერთხელ ივნეს გამოყენებული. მაშასადა- 
მე, ჯგუფში თითოეულმა ვარიანტმა უნდა მიიღოს საკუთარი შეფა- 

სება: 5, 4, 3, 2, 1. შემდეგ ცალკეული ვერსიისა და თითოეული 

სტროფის მიხედვით (ა, ბ, გ, დ, ე) შეაჯამეთ შეფასებები. 

ვერსია! 

L– I: 

ა. სიცოცხლისთვის აუცილებელი საშუალებების მოპოვება; 

ბ. საკუთარი მომავლის უზრუნველყოფა; 
გ. თბილი ურთიერთობა ადამიანებთან, 

დ. აღიარებისა და პატივისცემის მიღწევა; 
ე. საკუთარი ძალებისა და შესაძლებლობების განვითარება. 

I–-2: 

ა. მატერიალური კომფორტის უზრუნველყოფა; 

ბ. საკუთარი მდგომარეობის გაუმჯობესება; 

გ. კარგი მოსაუბრეების ყოლა; 

დ. სიახლისა და შეუსწავლელისკენ მისწრაფება; 
ე. ოსტატობისა და კომპეტენტურობის დონის ამაღლება. 

L– 3: 

ა. კარგი ნივთების შეძენა; 

ბ. უსიამოვნებისგან განრიდება; 

გ. გამგებ მეგობრად ყოფნა; 
დ. სხვებზე ზემოქმედების მოხდენის შესაძლებლობა; 
ე. საკუთარი შესაძლებლობების სრული უკუგების შესაბამისი 

საქმიანობა. 
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ვერსიაII 

110 

I–– 1: 
-ა. ფეშენებლური აგარაკი, მანქანა, სახლი; 

ბ. თავისუფლება, დამოუკიდებლობა; 
გ: საიმედო ადამიანების არსებობა; 
დ. საზოგადოებრივ- -პოლიტიკური საქმიანობა; 

ე. წარმატებული კარიერა. 

I –– 2: 
ა. საკუთარი სიამოვნებისთვის ფიზკულტურა და სპორტი; 
ბ. ქვეყანაში მშვიდობა; 
გ. ოჯახური ბედნიერება; 
დ. როგორც წარმატებული ადამიანის ფართო პოპულარობა; 
ე. საკუთარი საგანმანათლებლო დონის ამაღლება. 

I –– 3: 
ა. ფული, რაც შეიძლება ბევრი ფული; 

ბ. სიმშვიდე, სტაბილურობა, საიმედოობა; 

გ. ბავშვების ყოლა; 
დ. როგორც ღრმად მოწესრიგებული ადამიანის პოპულარობა; 

ე. ძალაუფლების მიღწევა. 

I –- 4: 
ა. გართობითი ტურისტული კრუიზები; : 

ბ. მოხუცებულობაში კეთილსასურველი მომავლის რწმენა; · 
გ. ყველასთან თანასწორობა; თ 
დ. უახლოესი ადამიანების სიყვარული და პატივისცემა; 
ე. რაიმე გატაცებაში (შემოქმედებაში) შესაძლებლობების 
გამოვლენა. 

I –- 5: 

ა. მოდური, ლამაზი, კომფორტული ტანსაცმელი; 

ბ. დამნაშავეებისგან საიმედო დაცვა; 
გ. ურთიერთობა ადამიანებთან; 

დ. გარშემომყოფთა სიყვარული; 

ე. პროფესიულ შემოქმედებაში საკუთარი შესაძლებლობების 
გამოვლენა.



ვერსია! 
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ვერსიაII 

I 2 ვ 
ა. ა. –– ა. –– ა, ა. –– = 

ბ. –– ბ. ბ. –– ბ, –– ბ. = 

გ. ““ გ-.““ გ.““ გ.“ გ.“ – 

დ.“ დ.“ დ.“ დ.“ დ. = 

ე. –– ე.-– ე.““ ე.“ ე.““ – 

ვერსია 1 -–– მოთხოვნილებათა აბსტრაქტული დონე. 
ვერსია 2 –– მოთხოვნილებათა კონკრეტული დონე. 
ორივე ვერსიისთვის ასო-ნიშნების მნიშვნელობები: 

ა. მატერიალური (ფიზიოლოგიური) მოთხოვნილებები; 

ბ, უსაფრთხოების (უშიშროება) მოთხოვნილებები; 
გ. სოციალური მოთხოვნილებები; 

დ. პატივისცემის მოთხოვნილებები; 
ე. თვითაღიარების მოთხოვნილებები. 

1-ლი ვერსიის შედეგები: მე-2 ვერსიის შედეგები: 

3--6 = მცირე მნიშვნელობა. 5-– II = მცირე მნიშვნელობა. 
7–- 11 = საშუალო მნიშვნელობა. 12-– 18 = საშუალო მნიშვნელობა. 
12-– 15= დიდი მნიშვნელობაა 19--25 = დიდი მნიშვნელობა. 

ტესტის შედეგების განხილვა (ვერსიათა შედეგების შედარება 
და ახსნა). 

7. დავალება 

თქვენ მიერ ჩატარებული მოლაპარაკების პრაქტიკიდან, მას- 
ლოუს იერარქიული მოდელის მიხედვით, აჩვენეთ, რომელი დონის 

მოთხოვნილების დაკმაყოფილებაზე მოგიხდათ ვინმესთან ურთი- 
ერთობა და როგორ გადაწყვიტეთ არსებული პრობლემა. 
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8. პრაქტიკული სიტუაცია 
ცათამბრჯენების მშენებლობათა დასაწყისში საჭირო გახდა 

ლიფტების დამონტაჟება. მაგრამ, წარმოიშვა ერთი პრობლემა, 
რომელიც ლიფტების მოძრაობის დაბალ სიჩქარესთან იყო დაკავ- 
შირებული. ლიფტების მწარმოებელმა ფირმამ ამ საკითხზე ბევრი 
დრო და ფინანსები დახარჯა (მოიწვია. სპეციალისტები, ჩაატარა 
ტექნიკური ექსპერტიზა, შეცვალა სალიფტე მოწყობილობები და 
სხვ.ე),, თუმცა, ლიფტების სიჩქარის ოპტიმიზაციას ვერ მიაღწია. 
სიჩქარის კიდევ უფრო გაზრდა ტექნიკურ უსაფრთხოებასთან იყო 
დაკავშირებული. არადა, მგზავრთა პრეტენზიები მატულობდა. 
თითქოს გამოუვალი სიტუაცია შეიქმნა. ამ საკითხზე მიმდინარე 
თათბირს შემთხვევით ფსიქოლოგიც ესწრებოდა, რომელმაც ერთა- 
დერთი წინადადება წამოაყენა, რომლის დანერგვით მგზავრთა 
საჩივრები პრაქტიკულად შეწყდა, თანაც, ახალი მოსაზრების 
განხორციელება უმნიშვნელო თანხები დაჯდა. 

დავალება 
შეიმუშავეთ თქვენი წინადადებები. რა მოსაზრება წამოაყენა 

ფსიქოლოგმა? 

9. პრაქტიკული ს სიტუაცია 

რეაქტიული თვითმფრინავების წარმოების დასაწყისში ასეთი 
სიტუაცია შეიქმნა მფრინავ-გამომცდელს ხელმარჯვნივ ორი 

“ერთნაირი სახელური ჰქონდა, რომელთაგან ერთი კატაპულტირე- 

ბის, ხოლო მეორე სიჩქარის მატებისთვის იყო გათვალისწინებული. 

ექსტრემალური (საგანგებო) სიტუაციის წარმოშობისას მფრინა- 
ვებს, ხშირად, სახელურები ერთმანეთში ეშლებოდათ, რის გამოც 

მათი დაღუპჰვების რიცხვი მატულობდა. მწარმოებელი ფირმა ბევრს 
ფიქრობდა, მაგრამ მნიშვნელოვან შედეგს ვერ აღწევდა. მოიწვიეს 
ფსიქოლოგი, რომელმაც ერთი შეხედვით მეტად უბრალო წინადა- 

დება წამოაყენ,ა რომლის დანერგვით ავიაკატასტროფათა 

შემთხვევები პრაქტიკულად შეწყდა. 

დავალება 
მოიფიქრეთ თქვენი წინადადებები. რა მოსაზრება წამოაყენა 

ფსიქოლოგმა? 

10. გაანალიზეთ მოცემული სიტუაცია 

ხართ დელეგაციის მეთაური და პარტნიორთან აწარმოებთ 

მოლაპარაკებას ძალიან მნიშვნელოვანი კონტრაქტის გასაფორმებ- 
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ლად. უეცრად, მოლაპარაკების პროცესში, თქვენი დელეგაციის 
ერთ-ერთი წევრი გამოდის ინიციატივით, რომელიც თქვენი გეგმე- 
ბის სრულიად საწინააღმდეგოა. 

დავალება 

'9% წერილობით ჩამოაყალიბეთ ·ჰმმოცემულ სიტუაციაში ყველა 

შესაძლებელი ქცევის მოდელი; 
· სავარაუდო შეძენისა (სარგებელი) და დანაკარგების თვალ- 

თახედვით, აირჩიეთ საუკეთესო ვარიანტი. 

11. გაანალიზეთ მოცემული სიტუაცია 
წარმატებით მიმდინარეობს მოლაპარაკება. თქვენ პარტნიორს 

ეთანხმებით ზოგიერთ ისეთ საკითხზეც, რომელიც თქვენს უფლე- 

ბამოსილებას სცილდება. გაქვთ სერიოზული შიში, რომ ხელმძღვა- 
ნელობა მიღებულ გადაწყვეტილებას არ მოგიწონებთ. 

დავალება 

«· წერილობით ჩამოაყალიბეთ მოცემულ სიტუაციაში ყველა 

შესაძლებელი ქცევის მოდელი; 
· შეაფასეთ ისინი სავარაუდო შეძენისა და დანაკარგების 

თვალთახედვით; 

« მათ შორის აირჩიეთ საუკეთესო ვარიანტი. 

12. გამოცდილების გაზიარება 

თქვენი პრაქტიკიდან გამომდინარე, მოიყვანეთ მოლაპარაკე- 
ბის კონკრეტული სიტუაციები და აჩვენეთ: 

« როგორ გამოხვედით ჩიხური (გამოუვალი) მდგომარეობიდან; 

« პარტნიორმა ან სხვა ფაქტორმა თუ შეგიწყოთ ხელი ამ სიტუ- 
აციაში; 

« დაასახელეთ ჩიხური მდგომარეობის შემქმნელი ფაქტორები. 

13. ალტერნატიული აზროვნების გამომუშავება 
> შეაერთეთ 4 წერტილი სამი უწყვეტი სწორი ხაზით: 
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შეაერთეთ 5 წერტილი ოთხი უწყვეტი სწორი ხაზით: 

14. აუდიოფსიქოტექნოლოგიის ტექნიკა 

ტესტი 
თქვენი გამოცდილებიდან აირჩიეთ მოლაპარაკების კონკრე- 

ტული სიტუაცია და ჩამოთვლილ კითხებზე უპასუხეთ მხოლოდ 
„დიახ“ ან „არა“. 

1. პრობლემის გადასაწყვეტად შევიმუშავე თუ არა ერთზე მეტი 

ვარიანტი? 

2. განვიხილე თუ არა ყველა შესაძლებელი ვარიანტის გადაწ- 

ყვეტილება? 
3. თუ იყო ისეთი ვარიანტი, რომელიც ვიცოდი, რომ მიუღებე- 

ლი იქნებოდა? 

4. გამოვრიცხე თუ არა ეს ვარიანტი ჩემი სიიდან? 

5, თუ იყო ისეთი ვარიანტი, რომელიც ვიცოდი, რომ მეორე 

მხარისთვის მიუღებელი იქნებოდა? 

6. გამოვრიცხე თუ არა ეს ვარიანტი ჩემი სიიდან? 

7. ჩემთვის და ჩემი პარტნიორისთვის მიუღებელი ვარიანტების 
გამორიცხვით რამდენი ვარიანტი დამრჩა? 

8. თუ ერთი ვარიანტი დამრჩა, შემიძლია თუ არა კიდევ ერთი 

დასაშვები ვარიანტის შემუშავება? 

9. დასაშვები ვარიანტებიდან თუ არის ისეთი, რომელიც წინას- 

წარ ვიცი, რომ არ იმუშავებს? 

10. თუ გამოვრიცხე ეს ვარიანტი ჩემი სიიდან? 

11. რამდენი რეალურად განხორციელებადი ვარიანტი დამრჩა? 
12. შესაძლებელი ვარიანტებიდან რამდენია ისეთი, რომელიც 

წინასწარ ვიცი, რომ ჩემ ინტერესებს მაქსიმალურად აკმაყოფი- 

ლებს? 
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13. იქნება თუ არა ეს გადაწყვეტილება მეორე მხარისთვის 

„მისაღები, თუ საჭიროა ამ ვარიანტის დამატებით დამუშავება, რომ 

იგი მისთვისაც მიმზიდველი გახდეს? 

14. თუ ამ ვარიანტის დამატებით დამუშავება არ შეიძლება, 

არის თუ არა სხვა: გადაწყვეტილება, რომელიც ასევე აკმაყოფი- 
ლებს ჩემს მოთხოვნებს, მაგრამ, შესაძლოა მეორე მხარემ იგი დიდი 

სიხარულით მიილოს? 

15. ვიყავი თუ არა იმით კმაყოფილი, რომ განვიხილე ყველა 

რეალურად შესაძლებელი ვარიანტი? 
16. მოვამზადე თუ არა სათადარიგო გადაწყვეტილება იმ 

შემთხვევაში, თუ ჩემი საუკეთესო ვარიანტით პრობლემის გადაწ- 
ყვეტა არ მოხერხდება? 

17. მზად ვიყავი თუ არა პარტნიორისთვის ჩემი საუკეთესო 

ვარიანტი გამეცნო? 
18. ვითვალისწინებდი თუ არა, რომ, ხშირად, წინადადების 

მიღების ალბათობა მის შინაარსზე კი არა, მიწოდების ფორმასა და 

მეთოდზეა დამოკიდებული? 
19. თუ ვითვალისწინებდი, ამისთვის რა გავაკეთე? 
20. ვგგრძნობდი თუ არა, რომ პრობლემის გადასაწყვეტად ვარი- 

ანტების დამუშავების პროცესი დავასრულე? 

ტესტირების შედეგების შეფასება: 
პასუხები „დიახ“: 

1-დან 7-მდე – პრობლემის გადასაწყვეტად ვარიანტების 
დამუშავების დაბალი დონე; 

8-დან 13-მდე –- პრობლემის გადასაწყვეტად ვარიანტების 
დამუშავების საშუალო დონე; 

14-დან 20-მდე –- პრობლემის გადასაწყვეტად ვარიანტების 
დამუშავების მაღალი დონე. 

“15. გაანალიზეთ დიალოგის ფრაგმენტი 
გენდირექტორი: რაიმე წარმატებას რომ მივაღწიოთ, ჩვენი 

პროდუქციის ერთეულზე დანახარჯები უნდა შევამციროთ. ეს 

შეიძლება, თუ გასაღების განყოფილების მუშაკთა რიცხვს გავ- 

ზრდით, სანაცვლოდ, სავაჭრო წარმომადგენლების რაოდენობა 

უდა შევამციროთ, რომ მათ უფრო მეტი შეკვეთის დამუშავება 

შეძლონ. 
კომერციული დირექტორი: მსურს თქვენთან ისეთ საკითხებზე 

ვისაუბრო, რომლებიც ხელს შეუწყობს სავაჭრო წარმომადგენლე- 
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ბის მუშაობის გააქტიურებას. ჩემი აზრით, ჩვენმა სავაჭრო წარმო- 
მადგენლებმა პროფესიული გადამზადება უნდა გაიარონ და სავაჭ- 
რო შეკვეთების შესასრულებლად კონკრეტული მიზნები დასახონ. 

გენდირექტორი: გეთანხმებით, უნდა გვქონდეს ჩვენი სავაჭრო 
„წარმომადგენლებისთვის უფრო -კონკრეტული მიზნები. თუმცა, 
დარწმუნებული არა ვარ გადამზადების პროგრამის ოპტიმალურო- 
ბაში, რადგან იგი საკმაოდ ძვირია, რაც შეამცირებს ფირმის შემო- 

სავლებს, მაგრამ დაფიქრება ამ წინადადებაზე ალბათ ღირს...” 
კომერციული დირექტორი: კარგი, როგორც შევთანხმდით, თუ 

მოვძებნით საშუალებას, რომ ჩვენმა სავაჭრო წარმომადგენლებმა 
დამატებითი ხარჯების გარეშე მეტ შეკვეთას მოემსახურონ, ეს 
იქნება სასურველი მიმართულებით ჩვენი წინსვლა. ერთ-ერთი გზა 
შეიძლება იყოს მათი სავაჭრო ტერიტორიის შემცირება. მეორე – 
თითოეული სავაჭრო წარმომადგენლის მიხედვით კონკრეტული 
მიზნობრივი შეკვეთების დამუშავება. 

გენდირექტორი: მაგრამ, თუ ჩვენ მომსახურების ზონას შევამ- 
ცირებთ, დაგვჭირდება მეტი სავაჭრო წარმომადგენელი, რამაც 
შესაძლოა პროდუქციის რეალიზაცია გაზარდოს. რატომ არ უნდა 
მოვუმზადოთ ყველას რეკომენდაციები ტერიტორიების დაჯგუფე- 
ბისა და დანახარჯების განაწილებისთვის? 

უპასუხეთ შემდეგ კითხვებზე: 
– რაში მდგომარეობდა გენერალური დირექტორის თავდაპირ- 

ველი პოზიცია? 
– პრობლემის გადასაწყვეტად რა ვარიანტები წამოაყენა 

კომერციულმა დირექტორმა? 
– როგორი გახდა გენერალური დირექტორის საბოლოო პოზი- 

ცია? 
–- როგორ შეესაბამება ერთმანეთს გენერალური დირექტორის 

თავდაპირველი და საბოლოო პოზიცია? 

16. წარმოადგინეთ თქვენი ვარიანტი შემდეგ სიტუაციებში: 
« „ხუტორის გაყიდვა“. იყიდება ხუტორი. მესაკუთრემ იგი 

შეაფასა §10 000-ად, ხოლო მყიდველმა -–– § 7 000-ად. თითოეული 
მხარე თავის პოზიციას მყარად იცავდა, ამიტომ მოლაპარაკება 

ჩიხში მოექცა. შეფასების ობიექტური კრიტერიუმის არჩევა საკმა- 
ოდ რთული აღმოჩნდა, თუმცა არც ერთ მხარეს მოლაპარაკების 

შეწყვეტა არ სურდა: ერთს ძალიან უნდოდა მისი გაყიდვა, ხოლო 

მეორეს -– ყიდვა. 
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«.« „აქლემების განაწილება“. ერთმა კაცმა თავის სამ ვაჟს მემ- 
კვიდრეობით 17 აქლემი დაუტოვა. მისი ანდერძით, აქლემების 
ნახევარი უფროს ვაჟს უნდა მიკუთვნებოდა, მესამედი –-– შუათა- 
ნას, ხოლო მეცხრედი – უმცროსს. ძმებმა ბევრი იფიქრეს, მაგრამ 

მემკვიდრეობა მაინც ვერ გაიყვეს, რადგან 17 არ იყოფა არც 2-ზე, 

"არც.'3-ზე და არც 9-ზე. როგორ დავეხმაროთ მათ? · 

« „ღორების განაწილება“. გარდაიცვალა მდიდარი ავსტრა- 
ლიელი და თავის სამ შვილს 19 ღორი დაუტოვა. ანდერძით უფროსი 
იღებდა ღორების ნახევარს, შუათანა –– მესამედს, ხოლო უმცროსი 
– მეექვსედს. აქაც კამათი წარმოიშვა, როგორ გაენაწილებინათ 
ღორები ისე რომ, არც დაეკლათ და არც გაეყიდათ მე-19 ღორი. 

17. გამოცდილების გაზიარება 
მოლაპარაკების შესახებ თქვენი პრაქტიკიდან გამომდინარე, 

მოიყვანეთ რამდენიმე კონკრეტული მაგალით. 

18. პრაქტიკული სიტუაცია 
კომერციული მოლაპარაკების პრაქტიკაში, კონტრაქტის ფაქ- 

ტობრივი გაფორმება, სხვადასხვა მიზეზის გამო, ხშირად ჭიანურ- 

დება. საერთაშორისო ურთიერთობის სფეროში შემუშავებულია 

შეთანხმების გაფორმების რამდენიმე ვარიანტი. 

დავალება 
გაეცანით კითხვებს და განსაზღვრეთ ჩამოთვლილი ტექსტობ- 

რივი მასალიდან რომელი შეესაბამება ალტერნატიულ, შეთავაზე- 
ბით, გამწვავებით, შეპასუხებით, დათმობით, საცდელი და მოსა- 
ლოდნელი შიშის გათვალისწინებად დასრულებას? 

«· „თქვენ ერთ ყუთს აიღებთ თუ ორს?" (სამს? ოთხს? და ა.შ.); 

«.« „კონტრაქტი დღეს წარმოგიდგინოთ, თუ ხვალ?“ (ზეგ? 

ერთი კვირის შემდეგ? და ა.შ.); 

.· „სად განალაგებთ ჩვენს მოწყობილობას?“ 
· „თქვენ სინამდვილეში ეს გინდათ?“ 

· „თუ თქვენთვის სასურველ ფერს შევარჩევთ, ჩვენს საქო- 

ნელს შეიძენთ?“ 
· „შელავათიანი მიწოდების პირობებში, ჩვენს ანგარიშზე 

გადარიცხავთ თანხას შვეიცარიის ბანკში?" 

.· „კარგი, რამდენი გსურთ დაგითმოთ?“ 

ი „თქვენ საქონლის შეძენა ახლავე გსურთ?“ 
· „საწვავის გაძვირებამ სარეალიზაციო ფასები შეიძლება 

გაიზარდოს?“ 
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V თავი 
გადაწყვეტილების მიღების მეთოდები, 

პრინციპები ღა თერრიუები 

11. გადაწყვეტილების მიღების მეთოდები და 

პრინციპები 

გადაწყვეტილების მიღება ნებისმიერი მოლაპარაკების მთავა- 
რი შემადგენელი ნაწილია. ამ ეტაპზე განსაკუთრებით ძლიერია 
სუბიექტურ-ფსიქოლოგიური ფაქტორების გავლენა. რა თქმა უნდა, 

არსებობს გადაწყვეტილების მიღების მრავალრიცხოვანი წესები, 
პროცედურები და მეთოდები, რომლებიც ამ პროცესს მნიშვნელოვ- 
ნად ამარტივებენ. მაგრამ, მოლაპარაკების გამოცდილმა მონაწი- 
ლემ კარგად იცის, თუ რამდენად ძლიერია არაფორმალური, სუბი- 
ექტური, ხშირად, ინტუიციური ფაქტორების გავლენა. 

მუთოლები. გადაწყვეტილების მიღების პრაქტიკაში ცნობილია 
ნორმატიული და სუბიექტური მეთოდები. 

ნორმატიული მეთოდი ორიენტაციას აკეთებს წესებსა და 

პროცედურებზე, რომლებიც ალგორითმის (მათემატიკურ მოქმე- 

დებათა ერთობლიობა) მიხედვით გამოითქლება. 

სუბიექტური მეთოდი სუბიექტურ-ფსიქოლოგიურ ფაქტო- 

რებს ითვალისწინებს. 
გადაწყვეტილების მიღების ხელოვნება განისაზღვრება ამ 

მეთოდების ურთიერთშერწყმით, სინთეზით (შეერთებით), ასევე 
ნაწილობრივი იგნორირებით (უარყოფით). 

პრინციპები. გადაწყვეტილების მიღების სპეციალისტები 

მრავალ პრინციპს გვთავაზობენ, რომელთა შორის საყურადლებოა 
ამერიკელი როჯერს დიუსონის პრინციპები. იგი გვირჩევს: 

· « მშვიდად აღვიქვათ გაურკვევლობა, რომელიც გულისხმობს 

გარე სამყაროს აღქმას რამდენადმე გულგრილად, ყოველგვარი 
დეტალური კვლევის გარეშე. ამასთან, მრავალ ადამიანს არ უყვარს 
ბუნდოვანება, გაურკვევლობა. მათ სურთ წინასწარ იცოდნენ ყვე- 
ლაფერი. პრაქტიკა აჩვენებს, რომ მკაფიოობა ძალიან კარგია გა- 

დაწყვეტილების მიღების კონკრეტიზაციისა და დაგეგმვის დროს; 
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« ვისწავლოთ მოსმენა. ეს პრინციპი გულისხმობს პარტნიო- 

რის გამოსვლისადმი ყურადღების გამახვილებას, იმის სურვილს, 

რომ რაც. შეიძლება უკეთ გავიგოთ მისი ნათქვამი. ასევე ძალიან 

მნიშვნელოვანია ფაქტებზეც ყურადღების მიქცევა; 
· ვიფიქროთ გარშემომყოფთა შეხედულებებზე. გადაწყვე- 

ტილება წონადი რომ იყოს, სასარგებლოა გავითვალისწინოთ ისიც, 

თუ როგორ მიიღებს მას სხვები – საკუთარი ან პარტნიორი ქვეყნის 
მოსახლეობა (ან ფირმის თანამშრომლები), რომლებმაც რეალურად 
უნდა განახორციელონ იგი ცხოვრებაში; 

« განვერიდოთ სტერეოტიპებს. გადაწყვეტილების მიღებაში 
ადამიანი ყოველთვის უმოკლესს გზას ირჩევს ანუ წარსული გამოც- 

დილებით ხელმძღვანელობს. ჩვეულებრივ, სტერეოტიპები (ტრაფა- 
რეტები) იმ შემთხვევაში წარმოიშობა, როცა მოლაპარაკების მონა- 
წილეებს რაიმე არ უყვართ ან არ იციან. რა თქმა უნდა, არსებობს 
სიტუაციები, როცა სტერეოტიპებს სარგებლობა მოაქვთ, მაგ., 

ინფორმაციის უკმარისობის შემთხვევაში ისინი, ხშირად, პრობლე- 

მის კომპლექსურად შეფასებას მეტ-ნაკლებად ზღუდავენ; 

« გამოვიჩინოთ მოქნილობა. ეს პრინციპი გულისხმობს არ 

ვიყოთ ზედმეტად დამთმობი და, იმავდროულად, ჯიუტი. საჭიროა 

მოიძებნოს „ოქროს შუალედი“. ძალიან მნიშვნელოვანია ნებისმიერ 
მომენტში შეგვეძლოს საქმის თავიდან დაწყება; 

« რეალურად შევაფასოთ არსებული პირობები და სიძნელე- 
ები. ეს პრინციპი გვახსენებს იმას, რომ აუცილებელია ვიყოთ წინ- 
დახედული და პარტნიორს ბრმად არ ვენდოთ; 

« მოვერიდოთ „ნაღმებს". ეს პრინციპი ნიშნავს, რაც კარგია 

ერთი ადამიანისთვის, ასეთივე ყოველთვის არ არის სხვისთვის. თუ 

სხვათა მოქმედებას მექანიკურად გადავიღებთ, არის რეალური 
საშიშროება ვერ გავითვალისწინოთ სხვისი შეცდომები. თუ ადამია- 
ნი თავის იდეას დადებითად აფასებს, ეს არ ნიშნავს, რომ იდეა 
ასეთია. არასასურველია ზედმეტად ვენდოთ ექსპერტებსა და 

სპეციალისტებს. 

2. გადაწყვეტილების მიღების . 

თეორიები 

გადაწყვეტილების მიღებაში ორი მიმართულების თეორიები 
არსებობს: ნორმატიული და აღწერილობითი. პირველი მიმართუ- 

ლების მაგალითია ამერიკელი სპეციალისტების: ჯ. ნიუმანისა და 
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ო. მორგენშტერნის მიერ დამუშავებული მოსალოდნელი სარგებ- 
ლიანობის თეორია. ამ თეორიით: ირკვევა, თუ როგორ იმოქმედონ 

ადამიანებმა შემოთავაზებულ ვითარებაში რაციონალური გადაწ- 
ყვეტილების მისაღებად. 

"მოსალოდნელი სარგებლიანობის თეორია დიდძალი ინფორმა- 
"ციის არსებობის პირობებში გამოიყენება. ასეთ სიტუაციაში ყველა 
ალტერნატიული ვარიანტის დადებითი და უარყოფითი მხარეები 
ერთმანეთს შედარდება და ისეთი გადაწყვეტილება მიიღება, რომე- 
ლიც მოსალოდნელ სარგებლიანობას გაზრდის. 

ამ თეორიის ძირითადი ამოცანა იმ აქსიომებისა და წინადადე- 
ბების ფორმულირებაა, რომლებიც რაციონალური გადაწყვეტილე- 

ბის მიღებას განაპირობებს. მათ შორის ცნობილია შემდეგი: 
« ალტერნატივების არსებობა. ნიშნავს, რომ რაციონალური 

გადაწყვეტილების მისაღებად აუცილებელია არსებული ვარიანტე- 

ბის ურთიერთშედარება (თუნდაც, ორის); 
« დომინირება. მიიჩნევა, რომ პარტნიორებმა არ უნდა მიიღონ 

ისეთი გადაწყვეტილება, რომელზეც ჭარბად ზემოქმედებს სხვა 

გადაწყვეტილება; 
« უწყვეტობა. გულისხმობს, რომ არსებობს ორი სახეობის 

შესაძლებლობა: 1. კარგი, მაგრამ სარისკო და 2. ცუდი. პარტნიორი, 
რომელიც რაციონალურ გადაწყვეტილებას იღებს, უპირატესობას 

ყოველთვის მიანიჭებს რისკის საშუალო დონეს. 
ამერიკელმა სპეციალისტმა ჯ. სევიჯმა მოცემულ თეორიაში 

გარკვეული კორექტივი შეიტანა. მან სუბიექტური ფაქტორი დამა- 

ტებით გამოყო და თვით თეორიასაც მოსალოდნელი სარგებლია- 
ნობის სუბიექტური თეორია უწოდა. ამით პიროვნული შესაძლებ- 
ლობების მნიშვნელობა წარმოაჩინა, თუმცა ეს ფაქტორი მხოლოდ 
ერთჯერადად მოქმედებს. 

მეორე მიმართულების თეორიათა შორის მნიშვნელოვანია: 
«ჰერბერტ საიმონის კმაყოფილების თეორია, რომელითაც 

დგინდება, რომ ადამიანს სურს გადაწყვეტილების მიღების პრო- 
ცესმა კმაყოფილება მიანიჭოს. ამიტომ, იღებს ისეთ გადაწყვეტი- 

ლებას, რომელიც მოსწონს ან აწყობს და არა იმგვარს, რომელიც 
უფრო ოპტიმალურია; 

« დანიელ კანემანისა და ამოს ტვერსკის პერსპექტივის თეო- 

რია, რომლითაც ცნება „სარგებლიანობა“ შეცვლილია „ფასეულო- 
ბით“, ასევე დამატებით ჩართულია ისეთი კატეგორიები, როგორი- 
ცაა „შეძენა" და „დანაკარგები“. მოცემული თეორიის ავტორები 

ყურადღებას ამახვილებენ შემდეგ ფსიქოლოგიურ ეფექტებზე: 
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» დანაკარგების უპირატესობის ეფექტი. დადგენილია, რომ, 
წმინდა ფსიქოლოგიურად, ადამიანი დანაკარგს უფრო მეტ 
მნიშვნელობას ანიჭებს, ვიდრე შეძენას. მაგ., 500 დოლარის 

დაკარგვა ინდივიდს უფრო ძლიერ ააღელვებს, ვიდრე იგივე 
თანხის შეძენა (მიღება). დანაკარგების უპირატესობამ შეიძ- 
ლება გაართულოს მოლაპარაკება, რადგან ყოველი მხარე 
გარიგებას განიხილავს, როგორც. გარკვეულ დანაკარგს 

(ვთქვათ, დათმობის გზით დაშვებულს), რომელიც აჭარბებს 

იმ მოგებას (შეძენას), რაც შეიძლება შეთანხმებით მიიღოს; 
>» საკუთრების ეფექტი მაშინ ვლინდება, როცა პიროვნება 

საქონლის მესაკუთრე ხდება. ეს ნიშნავს, რომ საქონლის 
მომავალ მესაკუთრეს ამ საქონლის უფრო მაღალ ფასში 
გაყიდვა სურს, ვიდრე გადაიხდიდა მისი ყიდვის დროს; 

> ფსევდოდარწმუნების ეფექტი. მისი არსი იმაშია, რომ 

ადამიანისთვის უფასო მომსახურება უფრო მიმზიდველია, 
ვიდრე მომსახურება დანამატით, თუნდაც ეს უკანასკნელი 
რეალურ ღირებულებაზე არ ახდენდეს გავლენას. 

ამგვარად, პერსპექტივის თეორია დაფუძნებულია იმაზე, რომ 
უპირატესობა, რომელსაც ალტერნატივის არჩევისას პარტნიორი 

აძლევს, დამოკიდებულია პრობლემის იმგვარად დასმაზე, თუ ეს 
ვარიანტები როგორ მიეწოდა. თუ უკეთესი ვარიანტი ისე მიეწოდა, 

რომ ადამიანს შეძენის ილუზია შეექმნა, მაშინ მისი ფასეულობა 
გაიზრდება და მიღებული გადაწყვეტილება არ იქნება სარისკო და 

პირიქით. სხვა სიტყვებით, ადამიანები გაურბიან რისკს, როცა სა- 
კითხი ეხება შეძენას და რისკავენ, როცა საუბარია დანაკარგებზე. 

« დევიდ ბელის, გრეხმან ლუმსისა და რობერტ საგდენის სინა- 

ნულის თეორია. მისი საფუძველია კონტრფაქტების მოხმობა. 
ითვლება, რომ ადამიანი, ზოგ შემთხვევაში, მის მიერ მიღებულ 
გადაწყვეტილებას იმის. მიხედვით აფასებს, თუ რა მოხდებოდა 

სხვაგვარად ის რომ მოქცეულიყო. ეს თეორია ორ დასკვნას 
ეყრდნობა: პირველი ის, რომ ადამიანები განიცდიან სინანულის 
გრძნობას და მეორე, იმას, რომ დაურწმუნებლად მიღებული გადაწ- 
ყვეტილებით ისინი ამ გრძნობის გამოცნობას ცდილობენ. 

« კომპენსაციის თეორია. მრავალ შემთხვევაში, ერთი კრიტე- 
რიუმით მიღებული გადაწყვეტილების შედეგის შეფასება შეუძლე- 
ბელია. სხვადასხვა კრიტერიუმის გამოყენებით შეფასების პარა- 
მეტრები ერთმანეთს ენაცვლება. მაგ., შეძენილი საქონელი ძვირია 

(უარესი პარამეტრი), მაგრამ მაღალხარისხოვანი (უკეთესი პარა- 
მეტრი) ანუ უკეთესი პარამეტრი კომპენსაციას უკეთებს უარესს. 
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3. ფსიქოლოგიური ფენომენოლოგია 

ცნება „ფსიქოლოგიური ფენომენოლოგია“ ნიშნავს ადამიანის 

ქცევის იშვიათ, უჩვეულო მოვლენას, რომელსაც ადგილი აქვს 

გადაწყვეტილების შემუშავებასა და მიღებაში. 

:გადაწყვეტილები“ მიღების. ფენომენოლოგიური სურათი 

მეტად რთულია და წინააღმდეგობრივი. ამასთან, ინდივიდუალუ- 

რად მიღებული გადაწყვეტილება განსხვავდება ჯგუფური გადან- 
ყვეტილებისგან. 

მოვლენები, რომლებიც ინდივიდუალური წესით გადაწყვეტი- 

ლების მიღების პროცესს ახასიათებს, შემდეგია: 

» ინერციის ეფექტი. მისი არსი იმაშია, რომ გადაწყვეტილე- 

ბის პირველ ვარიანტს მეორე, მესამე და ა.შ. ვარიანტები კრიტიკუ- 

ლად შედარდება და ფასდება; 

» ცრუ მიზეზის შეცდომის ეფექტი ნიშნავს, რომ ერთი მოვ- 

ლენა, რომელიც დროში უსწრებს მეორეს და არანაირად არ არის 

მასთან დაკავშირებული, განიხილება როგორც მიზეზი; 

» მოჩვენებითი კორელაციის ფენომენი ნიშნავს, რომ ორი 

შემთხვევითი, გარეგნულად მსგავსი მოვლენა, რომელთაც ერთმა- 
ნეთთან კავშირი არა აქვს, კანონზომიერად დაკავშირებულ მოვლე- 
ნებად ფასდება; 

» წინააღმდეგობის ფენომენი ნიშნავს, რომ ნებისმიერი 
გარე ზეწოლა, რომელიც სუბიექტის თავისუფალ მოქმედებას ზღუ- 

დავს ან კრძალავს, მისი მხრიდან ძლიერ საპასუხო რეაქციას იწვევს 

ანუ იგი შეზღუდული თუ აკრძალული ქმედების განხორციელებას 

აქტიურად ცდილობს; 

> საწინააღმდეგო აზროვნების ფენომენი ნიშნავს, რომ 

ადამიანის ვარაუდით წინათ უფრო დამაჯერებელი ეჩვენებოდა ის, 

რაც მოგვიანებით რეალურად განხორციელდა. 

კოლექტიურ პირობებში გადაწყვეტილების მიღებას რიგი 

მოვლენები ახასიათებს, კერძოდ: 

+ რისკის პოზიტიურობა. ჯგუფურ გადაწყვეტილებას, ინდი- 

ვიდუალურთან შედარებით, დიდი რისკიანობა ახასიათებს; 
+ პასუხისმგებლობის გაბნევა, გავრცელება. ეს მოვლენა 

ხასიათდება იმით, რომ საერთო პასუხისმგებლობა ჯგუფის წევ- 

რებს შორის ნაწილდება და ამით თითოეულისთვის უფრო მცირე 

ხდება. აღნიშნული ჯგუფს აქეზებს მიიღოს არაადეკვატური გადაწ- 

ყვეტილება; 
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+ ჭერის ეფექტი ნიშნავს, რომ ჯგუფი იღებს არანაკლებ 
სარისკო გადაწყვეტილებას, ვიდრე შეეძლო მიეღო მის ნებისმიერ 
წევრს. ·ამასთან, საერთო რისკის ხარისხი იმ რისკის ტოლია, 

რომელსაც ჯგუფის ყველაზე რისკიანი წევრი მიიღებდა. ამიტომ, 

ეს ხარისხი ყოველთვის საშუალო ჯგუფურზე მაღალია; 

«+ რისკის პოლარიზაცია ნიშნავს იმას, რომ კოლეგიურად 
შემუშავებული გადაწყვეტილების შემთხვევაში, ადგილი აქვს 
რისკის ხარისხის ურთიერთსაწინააღმდეგო მიმართულებით ცვლი- 

ლებას. ჯგუფის რიგითი წევრები, როგორც წესი, რისკის ხარისხის 

მაქსიმიზაციას ცდილობენ მაშინ, როცა ჯგუფის ხელმძღვანელი 
საპირისპირო ტენდენციას ამჟღავნებს – რისკის მინიმიზაციისკენ 

იხრება. მაშასადამე, რისკის ხარისხი განისაზღვრება ჯგუფში 

სუბიექტის იერარქიული სტატუსის მიხედვით; 

“ ჯგუფური აზროვნება ნიშნავს, რომ ჯგუფში მონაწილე 
თითოეული წევრის კრიტიკული აზროვნება გადაწყვეტილების 
მიღების გამომუშავებისთვის დეფორმაციას, მოდუნებას განიცდის; 

« რიცხვიანობის ოპტიმიზაცია ნიშნავს, რომ ძალიან დიდი 
ან ძალიან პატარა ჯგუფები, როგორც წესი, არაეფექტურ გადაწნ- 

ყვეტილებებს იღებენ. ჯგუფის ოპტიმალური რაოდენობა 4-–8 წევ- 
რია; 

+ რაციონალური შემადგენობა ნიშნავს, რომ ჯგუფი სხვა- 
დასხვა პარამეტრის მიხედვით (მაგ., ასაკის, სქესის, პროფესიული 
გამოცდილების, განათლების, სოციალური სტატუსისა და ა.შ.) 

შეიძლება იყოს ჰომოგენური (ერთგვაროვანი) ან ჰეტეროგენური 

(არაერთგვაროვანი). ფსიქოლოგები მიიჩნევენ, რომ მაქსიმალურად 

ჰომოგენური ან ჰეტეროგენური ჯგუფები გაცილებით ნაკლებე- 

ფექტურ გადაწყვეტილებას იღებენ, ვიდრე ოპტიმალური ანუ საშუ- 

ალო ხარისხის შემადგენლობის ჯგუფები. ჰეტეროგენური ჯგუფის 

წევრებს შორის ადგილი აქვს პოზიციათა და შეხედულებათა 
ფსიქოლოგიურ შეუთავსებლობას, ხოლო ასეთივე ხარისხის ჰომო- 

გენურ ჯგუფში იგივე ეფექტს, ოღონდ სხვა მიზეზით – პოზიციათა 

და პიროვნულ თვისებათა სრულ თანხვდენილობას; 

«+ ლიდერობის ეფექტი. ხშირად ჯგუფის წევრები მიიჩნევენ, 

რომ ლიდერი ყველაზე გონიერია და უკეთ ფლობს სიტუაციის, 

ამიტომ მას უნდა ვენდოთ. ამ ფენომენს სარკისებრი (საპირისპირო) 
ვარიანტიც აქვს: ლიდერსა და ჯგუფს შორის ნეგატიური ურთიერ- 
თობის ან ხელმძღვანელის აშკარა არაკომპეტენტურობის შემთხვე- 
ვაში მისდამი უნდობლობის ხარისხი ძლიერდება. 
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მოცემულ ფენომენს მეორე უარყოფითი გამოვლენაც აქვს. 
განსაკუთრებით რთულ სიტუაციაში, ლიდერი გადაწყვეტილების 

მიღებას ჯგუფის რომელიმე წევრს ავალებს და ამით მოსალოდნელ 
შედეგებზე პასუხისმგებლობას შეგნებულად იხსნის; 

“ ცრუ თანხმობა ნიშნავს იმას, რომ ჯგუფის ცალკეული წევ- 
რი არაკომპეტენტურობის ან პირადი პოზიციების დაფარვის გამო, 
კონსტრუქციულ დისკუსიაში არ ერევა და ლიდერის ან უმრავლე- 
სობის შეხედულებებს დემონსტრაციულად ემხრობა. ამ ფენომენს 
აქვს თავისი სარკისებრი ფორმაც. კერძოდ, პასუხისმგებლობისგან 
თავის დაზღვევის ან თავისი როლის ხაზგასმის მიზნით, ჯგუფის 
ზოგიერთი წევრი შერჩეულ ვარიანტს დემონსტრაციულად არ 
ეთანხმება; 

“ ჯგუფური პოლარიზაცია. ჯგუფის წევრები „კონსერვატო- 

რებად“ და „რადიკალებად“ იყოფიან. ამიტომ, გადაწყვეტილების 

მიღების დასკვნით ეტაპზე შესაძლოა ამ ქვეჯგუფებმა მნიშვნელო- 
ვანი ზემოქმედება მოახდინოს. 

დასასრულ, აუცილებელია აღინიშნოს, რომ ზემოხსენებული 

ფაქტორები მჭიდროდაა ურთიერთდაკავშირებული და გადაწყვე- 

ტილების მიღების პროცესზე ერთობლივად ზემოქმედებს. 

4. ფსიქოლოგიური სტილი 

ყოველ ადამიანს ინფორმაციის შერჩევის, აღქმისა და დამუშა- 
ვების საკუთარი მიდგომა აქვს და ამის საფუძველზე, გადაწყვეტი- 

ლებასაც განსხვავებულად იღებს. ამ პროცესში მონაწილეობს 
ისეთი კატეგორიები, როგორიცაა ცოდნა და ინტუიცია. ისინი 

სხვადასხვა ხარისხით ერწყმის ერთმანეთს და გადაწყვეტილების 
მიღებაში კონკრეტულ ფსიქოლოგიურ სტილს ქმნის. 

.· როგორიღებს გადაწყვეტილებას ადამიანი, რომელიც ცოდ- 

ნას ეყრდნობა? შეგნებულად! ის მიმდინარე პროცესს აქტიურად 
აკვირდება და დასკვნებს, უმეტესად, ლოგიკით და არა ინტუიციით 

აკეთებს, გადაწყვეტილების მიღებაში გაბედული და მტკიცეა; 
შეხედულება მარტივი აქვს; ზედმეტად თავმოყვარეა, მაგრამ სხვის 
არგუმენტებს ყურადღებით ისმენს; მასზე ზემოქმედების მცდელო- 

ბა უარყოფითად მოქმედებს. 
ი როგორ იღებს გადაწყვეტილებას ადამიანი, რომელიც 

ინტუიციას ეყრდნობა? პირველი – ის მსჯელობისას გრძნობებს და 
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არა ფაქტებს ეფუძნება; მასთან ინტუიცია დომინირებს, რწმენა 
მთავარ როლს ასრულებს. მეორე – სხვების შეხედულება მისთვის 

მნიშვნელოვანია; ჩვეულებრივ რამდენადმე პასიურია; სხვათა 
აზრის გაგების მიზნით, უპირატესობას პატარა ჯგუფში ურთიერ- 
თობას ანიჭებს; გულღია და ხშირად ეჭვიანია. 

5. სადისკუსიო თემატიკა 

1. თეორიული მასალის განხილვა 

2. დისკუსიის საკითხები: 
· სწორი არჩევანი ყოველთვის სრულყოფილი გადაწყვეტილე- 

ბის მიღებას ნიშნავს? 
« ადამიანს ყოველთვის გაცნობიერებული აქვს, თუ რა მოჰყვე- 

ბა მის გადაწყვეტილების მიღებას? 
« თუ ექსპერტები ადასტურებენ, ნიშნავს თუ არა, რომ მათ 

რჩევებს აუცილებლად უნდა მივყვეთ?



VI თავი. 
ფსიქოტექნოლოგია გადაწყვეტილების 

მიღებაში 
1. ინდივიდუალური განსხვავებები და 

ფსიქოლოგიური ტიპები 

მოლაპარაკების პერიოდში გადაწყვეტილების მიღება მეტად 
რთული ფსიქიკური პროცესია და დიდი ინდივიდუალური ალბათო- 

ბით გამოირჩევა. 
ყოველ ადამიანს განსხვავებული ფსიქოლოგიური რესურსი 

აქვს, რომლის გამოყენების შესაძლებლობა შეზლუდულია. მაგ., 
ყველასთვის დამახასიათებელია ინფორმაციის დამუშავების 
განსაზღვრული სიჩქარე, რაც გადაწყვეტილების მილების ოპერა- 

ტიულობაზე გარკვეულად ზემოქმედებს. 
ცნობილმა შვეიცარიელმა ფსიქოლოგმა კარლ გუსტავ იუნგმა 

პირველად განაცალკევა ადამიანები ექსტრავერტულ (გარეთ 
მიმართული), ინტრავერტულ (შიგნით მიმართული) და ამბრავერ- 

„ტულ (ზომიერად ინტრავერტულ-ექსტრავერტული) ტიპებად. 
მთავარი იდეა დაახლოებით ასეთია – ამ სამყაროში ცხოვრების 

ორი გზა არსებობს – ექსტრავერტული და ინტრავერტული. 

ექსტრავერტული მიდგომა ასეთია: განივრცე, იბარტყე, გამრავ- 

ლდი, განავითარე კონტაქტები, აქტიურად წაიწიე წინ, ხელიდან არ 
გაუშვა, რაც შეგხვდება, დაიხარჯე და ა.შ.; მეორეა, პირიქით -–– 
შეზღუდე კონტაქტები, გაემიჯნე, ყველაფერი თან იქონიე, თავი 

შეინახე და ა.შ. 
ყოველი ჩვენგანი ამ გზათაგან ერთ-ერთს ირჩევს ანუ უპირა- 

ტესობას ანიჭებს, თუმცა, ზოგჯერ, მეორესაც არ უარყოფს. 

აღნიშნულის დასტურად შეიძლება მემარჯვენე და მემარცხენე 
(ცაცია) ადამიანები მოვიყვანოთ. თუ მემარჯვენე ვართ, ეს არ 
ნიშნავს, რომ მარცხენა კიდურს (ხელს, ფეხს) საერთოდ არ 
ვიყენებთ. ჩვენ მხოლოდ მარჯვენას ვანიჭებთ უპირატესობა. იგივე 

ხდება ფსიქიკური ტიპების შემთხვევაშიც. ექსტრავერტული ტიპი 

ნიშნავს რომ იგი უპირატესობას ანიჭებს ამ ტიპისთვის 
დამახასიათებელ თვისებებს. თუმცა, ზოგჯერ, ძალდაუტანებლად, 

ინტრავერტული ტიპისკენ იხრება. 
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მხედველობაში უნდა მივიღოთ ისიც, რომ ეს მახასიათებლები 
თითოეულ ჩვენგანს თანდაყოლილი აქვს. იგი ჩვენი ბაზისია, ფუძეა 
და რადიკალურად მისი შეცვლა პრაქტიკულად (უიშვიათესი 

გამონაკლისის გარდა) არ შეგვიძლია, ე.ი. თუ ექსტრავერტი ვართ, 

არასოდეს გავხდებით ინტრავერტი და პირიქით. : 

ექსტრავერტების · ძირითადი“ თვისებები: ემოციური არამ 

დგრადობა, დაეჭვება საკუთარ თავში, სუსტი თვითკრიტიკულობა, 

არათანამიმდევრული ქცევა, სამუშაოთი დაუკმაყოფილებლობა, 

აგრესიულობა, უპრინციპობა, ცინიზმი, სიცრუისადმი მიდრეკილე- 

ბა, ხელმძღვანელობის ავტოკრატიული სტილი. 

ინტრავერტების ძირითადი თვისებები: ემოციური სიმწიფე 

(თავშეკავებულობა და სიმშვიდე), საქმიანობის რეალურად შეფასე- 

ბა, სიფრთხილე და წინდახედულობა, თვითდარწმუნება, მაღალი 
შემეცნებითი აქტივობა, სიჯიუტე და რადიკალიზმი, თვითპატივის- 

ცემა და თვითკონტოლი, სამუშაოთი კმაყოფილება, ხელმძღვანე- 

ლობის დემოკრატიული სტილი, ოპტიმიზმი, ფიზიკური გამძლეობა. 

გადაწყვეტილების მიღებისას ინტრავერტები მრავალ ვარი- 
ანტს ამუშავებენ, რომელთა შინაარსი უფრო ღრმა და რეალურია. 
ისინი მეტ დროს გადაწყვეტილების მომზადებაზე ხარჯავენ, საბო- 
ლოო ანგარიშით, ძალიან პროდუქტიულები არიან. მათ ექსტრავერ- 
ტების საპირისპირო თვისებები ახასიათებთ. 

ამბრავერტები სხვადასხვა ხარისხით ექსრავერტებისა და 
ინტრავერტების თვისებებს აერთიანებენ. 

ამასთან, მოლაპარაკების პრაქტიკა ამტკიცებს, რომ გადაწყვე- 
ტილების მიღებისას, ადამიანები სხვადასხვაგვარ ფსიქოლოგიურ 

ტიპებად გვევლინებიან. ეს ტიპები და მათი თვისებებია: 

· მოტივაციურ-პასიური ტიპისთვის დამახასიათებელია სუს- 
ტი პროფესიული მომზადება, საქმიანობის გრძელვადიანი პროგრა- 

მა, საქმის არსში ჩასაწვდომად თავის არიდება და დავალების სხვა- 

ზე გადაბარება, მაღალი შედეგების მისაღწევად სუსტი მოტივაცია, 
რთულ სიტუაციაში ნეგატიური თვისებების გამომჟღავნება; 

« აქტიური საქმიანობის იმიტაციური ტიპისთვის ნიშანდობ- 

ლივია გარეგნულად ძლიერი აქტიურობა, სუსტი პროფესიული 

მომზადება, არაკონკრეტული, ზოგადი, ზოგჯერ არაადეკვატური 

მსჯელობა, სხვების დაჩქარება, პირადული და არა პროფესიული 

გადაწყვეტილების მიღება, ძირითადად, ხელმძღვანელობის მაამებ- 
ლობა; 
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« საერთო. ხელმძღვანელობის ტიპისთვის დამახასიათებე- 

ლია საქმისადმი აშკარა ორიენტაცია, თუმცა ძალიან სპეციფიკუ- 

რად, რადგან ვერ უზრუნველყოფს მოლაპარაკების პროცესს 

გადაწყვეტილების , შესრულების თვალსაზრისით; მოლაპარაკების 
სხვა წევრებზე ზეწოლა; : 

«· ფრუსტრაციული!? ტიპისთვის ნიშანდობლივია გადაწყვე- 

ტილების მიღების პირველ ეტაპზე მაღალი ინტელექტუალური 
აქტიურობა, არასაკმარისი კომპეტენტურობის გამო პრობლემის 

არსში წვდომის სურვილი, გამოუვალ მდგომარეობაში ჩავარდნა, 

იმედგაცრუება, გადაწყვეტილების მიღებაზე უარის თქმა, მოლაპა- 

რაკებაზე კონფლიქტის გაღვივება; 

«· ფორმალურად სწორი, მაგრამ არარაციონალური გადაწ- 

ყვეტილების მომხრე ტიპი არ ცდილობს შედარებით რაციონალუ- 

რი გადაწყვეტილების მიღებას ან პრობლემის გადაწყვეტის უმოკ- 

ლესი გზის მოძებნას. ერთხელ არჩეულ გზას დინჯად, მედგრად, 

მაგრამ ნელა მიჰყვება. მოლაპარაკებისას ინოვაციური (სიახლის 

შემცველი) და არასტანდარტული გადაწყვეტილებები იშვიათი 
აქვს; 

« ორგანიზატორული ტიპი თავისებურად იდეალურია, რომე- 

ლიც პრაქტიკაში ძალიან იშვიათია. მას ახასიათებს პრობლემური 
სიტუაციის სწრაფი ანალიზი, არსში ღრმად წვდომა, გადაწყვეტი- 

ლების ოპერატიულად მიღება და ცხოვრებაში მტკიცედ განხორცი- 
ელება. ინტელექტუალური და ორგანიზატორული შესაძლებლობე- 
ბი კარგად აქვს შერწყმული. 

2. ფსიქოლოგიური ბარიერები და 

ქცევითი მახეები 

ბარიერები. გადაწყვეტილების მიღების დროს ფსიქოლოგიური 

ხასიათის გარკვეული ბარიერები წარმოიშობა. კერძოდ: 

.· აჩქარებულობა. ითვლება, რომ დროის ნაკლებობის გამო, 
ცუდ გადაწყვეტილებათა უმრავლესობა აჩქარებით მიიღება. ასეთ 

პირობებში საჭირო ინფორმაცია დეტალურად ვერ ფასდება და 

მნიშვნელოვანი მომენტები მხედველობის მიღმა რჩება; 
  

.”? ამაო ცდა, გამოუვალი და სასოწარკვეთილი მდგომარეობა. 
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თ. ემოციური აგზნებადობა. ამ დროს წინდაუხედავი გადაწყვე- 
ტილება მიიღება; 

« დაყოვნება (დახანება) გადაწყვეტილების მიღებაში საკმაოდ 
: ძლიერი შემზღუდველია. მას მრავალი მიზეზი იწვევს, სახელდობრ: 

> გადაწყვეტილების მიღებაზე. თავის არიდება, რომელიც 

· მეტ-ნაკლებად ყველა ადამიანს ახასიათებს; 
> მიღწეულით დაკმაყოფილება; 

» დიდძალი ინფორმაციის გაანალიზების შეუძლებლობა; 
> დაურწმუნებლობა, წარუმატებლობის შიში და სხვ. 

· საკუთარი შეცდომების შეცნობის შეუძლებლობა. მრავა- 
ლი ადამიანი გადაწყვეტილების მიღებისას დაშვებულ შეცდომებს 
არ აღიარებს ან საერთოდ ვერ ამჩნევს, რაც საქმის განვითარებას 

აფერხებს. წარსულის კრიტიკული შეფასება მომავალი წარმატების 

საწინდარია; 

· ზედმეტად თვითდარწმუნება. მრავალი ადამიანი მიიჩნევს, 
რომ მხოლოდ მათი შეხედულებებია მართებული, ხოლო სხვების -– 
მცდარი, რაც გადაწყვეტილების მიღებაში სერიოზული ბარიერია. 

ქცევითი მახუ მოლაპარაკების მონაწილის ქცევის ესეთი მოდე- 
ლია, რომელიც შემდეგ ძნელად შესაცვლელია. ამგვარი მახეებია: 

« არცოდნის მახე. ამ შემთხვევაში მოლაპარაკების მონაწილე 
მოსალოდნელ საშიშროებას ვერ ამჩნევს. იგი გვხვდება არასტან- 
დარტული, პრინციპულად ახალი გადაწყვეტილების არჩევის 
დროს; 

« დაბანდებულის, შენაძენის მახე იმ შემთხვევაში არსებობს, 
როცა მოლაპარაკების მონაწილე გადაწყვეტილებას ადრე 

დახარჯული დროითი, ფინანსური ან სხვა რესურსების გავლენით 

იღებს, რასაც სხვა პირობებში არ გააკეთებს. ასეთ ვითარებაში 
„დაკარგული დანახარჯების ეფექტი" ანუ გადაწყვეტილების მიღე- 

ბაზე წინათ დაბანდებულის სიდიდე მოქმედებს. მოლაპარაკების 
მონაწილე თავის ვალდებულებას იმ იმედით ზრდის, რომ გაამარ- 
თლოს ადრინდელი გადაწყვეტილება; 

« გაუარესებადი სიტუაციის მახე ზემოხსენებული მახის 
მსგავსია, იმ განსხვავებით, რომ ამა თუ იმ გადაწყვეტილების ხელ- 
საყრელობა დროის მიხედვით იცვლება და უფრო დაუსაბუთებელი 

და მიუღებელი ხდება. ასეთი ვითარება, ხშირად, მოლაპარაკების 

მონაწილეებს უაზრო გადაწყვეტილების მიღებას აიძულებს; 
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« გადავადების მახე, არცთუ იშვიათად, ადამიანები თავიანთ 

სისუსტეებს წუთიერად შეიცნობენ, რომელიც შემდეგ ნეგატიურ 
შედეგებს იწვევს. მათ იციან რა ელით მომავალში, მაგრამ ამ მახეში 

მაინც ებმებიან. 

„ვხედავ, უკეთესი რომ სჯობს, მაგრამ უარესს მივსდევ" 
(ლათ.“ VIძი0 ი1CI10-0 MX0100ს6, ძ06(0L10Lმ §00V0L“) 

აღნიშნული მახეებისგან თავის დასაცავად, აუცილებელია 
გადაწყვეტილების მიღებამდე გაწეული დანახარჯების ფაქტისგან 
დამოუკიდებლად სიტუაციის ყოველმხრივი შეფასება, პრაქტიკუ- 

ლი გამოცდილების გათვალისწინება და მოსალოდნელი ალბათო- 
ბის ანალიზი. 

3. გადაწყვეტილების მიღების 

ფსიქოტექნოლოგია 

მოლაპარაკების პროცესში მხარეებს შორის ხშირად აზრთა 

სხვადასხვაობა წარმოიშობა. საქმე იმაშია, რომ ყოველი ინდივიდი 
გარე სამყაროს თავისი თვალთახედვით, თვალსაწიერით უყურებს. 
ადამიანი კი ხედავს იმას, რაც სურს დაინახოს. მრავალგვარი 
ინფორმაციიდან ყურადღებას ამახვილებს იმ ფაქტებზე, რომლე- 
ბიც მის შეხედულებებს განამტკიცებს. ამასთან, იგივე ადამიანს 

ძალუძს მხედველობის მიღმა დატოვოს ან სხვაგვარად შეაფასოს ის 
რეალობები, რომლებიც მის შეხედულებას ეჭვქვეშ აყენებს. მოლა- 

პარაკების პროცესში ყოველ მხარეს შეუძლია მხოლოდ თავისი 

პოზიციის ღირსებები და პარტნიორის შეცდომები შეიცნოს. ის 
უნარი, რომ პრობლემა დაინახოს ისე, როგორც მეორე მხარეს აქვს 
წარმოდგენილი, რაოდენ რთულიც არ უნდა იყოს, ამ პრობლემის 

წარმატებით გადასაწყვეტად ძალიან მნიშვნელოვანია. 

ნებისმიერი პრობლემის გადაწყვეტის ფსიქოტექნოლოგია 
მრავალ ქმედებას ითვალისწინებს, რომელთა შორის მთავარია: 

> სიტუაციის ანალიზი ანუ პრობლემის გადასაწყვეტად 

არსებული და მოსალოდნელი პირობების შეფასება; 
> აუცილებელი ინფორმაციის განსაზღვრა ანუ გარკვევა 

იმისა, თუ რა ინფორმაციას მიიღებს მხარეები თავიანთი თანამ- 

შრომლებისგან, კონკურენტებისგან, ექსპერტებისგან ან სხვა 

წყაროებიდან; 
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>» პრობლემის გადაწყვეტის გზების დასახვა ანუ ისეთი 
ღონისძიებების შემუშავება, რომლებიც პასუხს გაგვცემენ ასეთ 
კითხვებზე: „რა აიძულებს მეორე მხარეს ამგვარი გადაწყვეტილე- 
ბის მიღებას?", „მოცემული გადაწყვეტილებით რა შედეგს ელოდე- 

ბა პარტნიორი?“ და სხვ.;. 
» არსებული არჩევანის ' შეფასება ანუ მოლაპარაკების 

ისეთი ორგანიზაცია, რომ ყოველ მხარეს გადაწყვეტილების მისა- 
ღებად ფართო არჩევანი ჰქონდეს. მოლაპარაკების პრაქტიკა ადას- 

ტურებს, რომ ასეთ შემთხვევაში არჩევანი უფრო უკეთესია; 

> გაკეთებული არჩევანის სისწორის შეფასება ანუ სასურ- 

ველთან მისი შედარება; 
» მოსალოდნელი შედეგების წარმოდგენა ანუ იმის დანახ- 

ვა, რომ არჩევანის გაკეთებით პრობლემის გადაწყვეტის რეალური 

გზა მოიძებნა და სხვ. 

4. გადაწყვეტილების მიღების დაჩქარების 

ფსიქოტექნიკა 

რიგ შემთხვევებში, მოლაპარაკების პროცესში ისეთი სიტუა- 

ცია წარმოიშობა, როცა გადაწყვეტილების დაჩქარება აუცილებე- 
ლია. ამ მიზნით პირდაპირი და ირიბი მეთოდები გამოიყენება: 

« პირდაპირი მეთოდი ითვალისწინებს პარტნიორისადმი წინა- 

დადებებით მიმართვას საბოლოო გადაწყვეტილების დაუყოვნებ- 

ლივ მიღების შესახებ. ზოგჯერ ეს ხერხდება, თუმცა, უმეტესად, 
პარტნიორი ამ ინიციატივაზე უარყოფითად პასუხობს. ფსიქოლო- 

გიურად ასეთ ქმედებას პარტნიორი მასზე ზეწოლით აღიქვამს. 

.· ირიბი მეთოდი უფრო რბილია და გადაწყვეტილების მისა- 

ღებად პარტნიორს თანდათანობით ამზადებს, რაც წარუმატებლო- 

ბის რისკს ამცირებს. ამ მეთოდის განხორციელების ხერხებია: 

> ჰიპოთეზური ანუ სავარაუდო მიდგომა. ფსიქოლოგიური 

თვალსაზრისით, ადამიანთა უმრავლესობას გადაწყვეტი- 
ლების მიღება ეშინია. ამიტომ, სასარგებლოა პარტნიორთან 
შეთავაზება ასეთი ფორმით მოხდეს: „დავუშვათ“, “შესაძ- 
ლებელია“, „შემთხვევაში“ და ა.შ ასეთ სიტუაციაში 

პარტნიორი ნაკლებდაძაბულია და გადაწყვეტილების მიღე- 

ბამდე უმტკივნეულოდ მიდის; 
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> ეტაპობრივი გადაწყვეტილება. ამგვარი ხერხის შეთავაზე- 

ბა გადაწყვეტილების მიღებაზე პარტნიორის თანდათანო- 
ბით დაყოლიებას გულისხმობს; : 

> ალტერნატიული (საპირისპირო) გადაწყვეტილება. ასეთი 
მიდგომისას პარტნიორს საკითხის გადაწყვეტის ალტერნა- 
ტიულ ვარიანტს შესთავაზებენ. ოღონდ მთავარია, რომ 

ალტერნატივის შემთავაზებლისთვის ორივე ვარიანტი 

მისაღები იყოს. 

გადაწყვეტილების მიღებაზე მას შემდეგ შეიძლება გადასვლა, 
როცა პარტნიორთან შეთანხმება მიღწეულია. თუმცა, სასურველია 
მას ასეთი კითხვით მივმათოთ: „თანახმა ხართ თუ არა შეთანხმება- 
ზე?" მნიშვნელოვანია გადაწყვეტილების მიღებისას გამოვიჩინოთ 
სიმტკიცე და თადარიგში ერთი ძლიერი არგუმენტი შემოვინახოთ 

(გავიხსენოთ ჰომეროსის წესი). 
დასასრულ, გადაწყვეტილების მიღების შემდეგ აუცილებელია 

პარტნიორისთვის მადლობის გადახდა, მისი გონივრული მიდგომის 
მილოცვა და იმედის გამოთქმა, რომ თავისი არჩევანით კმაყოფილი 
იქნება. 

5. სადისკუსიო თემატიკა 

–
 . თეორიული მასალის განხილვა 

რ 
»
 .· დისკუსია თემის შესახებ. დისკუსიის საკითხები: 

ექსტრავერტები, ინტრავერტები, ამბრავერტები; 

ი ფსიქოლოგიური ბარიერები, ქცევითი მახეები; 

« გადაწყვეტილების მიღების მეთოდები; 

ი გადაწყვეტილების მიღების ხერხები. 
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VII თავი 
მოლაპარაკების სტრატეგია და ტაქტიკა 

1. სტრატეგიისა და ტაქტიკის 

ცნებები 

სპეციალურ ლიტერატურაში ტერმინები. სტრატეგია და 

ტაქტიკა, ზოგჯერ, ერთგვაროვნად განისაზღერება. ისინი განიხი- 

ლება, როგორც მიდგომების, მეთოდების, ხერხებისა და საშუალე- 

ბების ერთობლიობა, რომლებიც დასახული მიზნების მისაღწევად 

გამოიყენება. 

რას ნიშნავს სტრატეგია და ტაქტიკა მოლაპარაკების დროს? 
სტრატეგია ნიშნავს მოლაპარაკების დაგეგმვისა და წარმართვის 
ხელოვნებას. სტრატეგიის ნაცვლად, ხშირად, გამოიყენება მიდგო- 

მა, რომელშიც თითქმის იგივე პინაარსი იგულისხმება. ამგვარი 

შეხედულებით, მოლაპარაკების პროცესში, ტაქტიკის ცნებისთვის 
შინაარსობრივი სივრცე თითქოს აღარ რჩება. სინამდვილეში 
სტრატეგიასა და ტაქტიკას შორის განსხვავებაა. 

  

მოლაპარაკების სტრატეგია 
არის მოლაპარაკების პერსპექტიული დაგეგმვა, 

რომელიც გარკვეული მიზნის მისაღწევად სრულდება 
  

  

მოლაპარაკების ტაქტიკა 
არის ერთი ან რამდენიმე ხერხი, მეთოდი ან საშუალება, 

ან მათი ურთიერთდაკავშირებული ერთობლიობა 
არჩეული სტრატეგიის განსახორციელებლად 

  

რომ გავიგოთ მოლაპარაკების ფსიქოლოგიური ბუნება და 

მასში სტრატეგიისა და ტაქტიკის ადგილი, სასარგებლოა ვიცოდეთ 

შემდეგი: ყველა შემთხვევისთვის არ არსებობს და არც შეიძლება 

არსებობდეს მოლაპარაკების ერთნაირი სტრატეგია. ყოველი 
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კონკრეტული მოლაპარაკება ისეთ სტრატეგიას მოითხოვს, რომე- 

ლიც გარკვეულ პირობებს პასუხობს. ამასთან, არსებობს მოლაპა- 
რაკების ძირითადი, საბაზო სტრატეგიები, რომლებიც სხვადასხვა 

სტრატეგიის „ელემენტებს აერთიანებს და: უნივერსალურ სახეს 

„ილებს. აეე : . : 

მოლაპარაკების ტაქტიკა განისაზღვრება არჩეული სტრატეგი- 
ით და მოლაპარაკების კონკრეტული პირობებით. 

მოლაპარაკების პროცესის ყოველ სტრატეგიას შეიძლება 
პარტნიორზე ზემოქმედების მრავალი მეთოდი შეესაბამებოდეს. 

რაც უფრო მდიდარია ეს არჩევანი, მით სრულად ხორციელდება 

არჩეული სტრატეგია, მით ძლიერია პოზიცია. 

თავის მხრივ, სტრატეგია არ არის მოლაპარაკების წარმართვის 
არც ცალკეული მეთოდი და არც მათი ერთობლიობა. სტრატეგია 
ტაქტიკაში რეალიზდება. სტრატეგიისა და ტაქტიკის ცნებებში 
ისეთივე შესაბამისობაა, როგორც საერთო და კერძო ცნებებში. 

ამავე დროს, არამართლზომიერი იქნება, კონკრეტული მოლა- 
პარაკების კონტექსტის გარეშე, სტრატეგიისა და ტაქტიკის ცნებე- 
ბის ურთიერთდაპირისპირება. 

მოლაპარაკების სტრატეგია პასუხს გვაძლევს კითხვაზე: 
მოლაპარაკების დროს როგორ იცავს სუბიექტი თავის მოსაზრე- 

ბას? რაოდენ კარგი წინადადებაც არ უნდა გვქონდეს, პარტნიორს 

ყოველთვის აქვს თავისი, თუნდაც აბსურდული აზრი. მოლაპარაკე- 

ბის ერთი მხარის ინიციატივები შესაძლოა მეორეს არ აინტერესებ- 

დეს. როგორ აღვუძრათ მას პრობლემის განხილვის სურვილი საერ- 
თოდ, და ხელშეკრულების მოცემული პროექტისადმი კონკრეტუ- 

ლად – აი, ეს არის მოლაპარაკების სტრატეგიის ძირითადი მიზანი. 

2. კ. ტომასისა და პ. კილმენის 

კონცეფცია 

მოლაპარაკები წარმართვის საერთაშორისო პრაქტიკაში 
ფართოდაა ცნობილი კონფლიქტოლოგიისა და მოლაპარაკებათა 

სფეროს ამერიკელი სპეციალისტების: კ. ტომასისა და პ. კილმენის 

კონცეფცია. 
მხარეთა ინტერესების ურთიერთზემოქვმედება ამ კონცეფციის 

საფუძველია. როგორც ცნობილია, მოლაპარაკების ყოველ მონაწი- 
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ლეს საკუთარი ინტერესები აქვს. მოლაპარაკებაზე ქცევის სტრა– 
ტეგია განისაზღვრება იმით, რომ ყოველმა მონაწილემ, თავისი 
ინტერესების დაცვის გარდა, სურს თუ არა, ხელი კი არ უნდა 

შეუშალოს, არამედ შეუწყოს სხვისი ინტერესების გათვალისწინე–- 
ბას. როგორც საკუთარი, ისე სხვისი ინტერესების დაცვის ხარისხი 

შესაძლოა განსხვავებული იყოს: ძლიერი ან სუსტი. ასეთ შემთხვე– 
ვაში შესაძლებელია ქცევის შემდეგი მიდგომები ჩამოყალიბდეს: 

პირველი – როგორც საკუთარი, ისე სხვისი ინტერესების 

დაცვის დაბალი ხარისხი. ქცევის ასეთი მიდგომა რეალურად იმ 
მოდელში ხორციელდება, რომელსაც გაქცევა, წასვლა ეწოდება. 

იგი მაშინ არსებობს, როცა აზრთა სხვაობის საგანი მხარეთა ინტე- 
რესებს უშუალოდ არ ეხება და მათთვის დიდ ფასეულობას არ 
წარმოადგენს, სიტუაცია კი, შესაძლოა, თვითონვე მოწესრიგდეს. 

ასეთი სიტუაცია იშვიათად არსებობს. შეიძლება ისე მოხდეს, 
რომ მოცემულ მომენტში პრობლემის გადასაწყვეტად სათანადო 
პირობები არ იყოს, მაგრამ გარკვეული დროის შემდეგ რეალურად 

შეიქმნას და მხარეებმაც დროებით მიტოვებული საკუთარი ინტე- 

რესები კვლავ დაიცვან; 
მეორე – საკუთარი ინტერესების დაცვის მაღალი, ხოლო 

პარტნიორის ინტერესების დაცვის დაბალი ხარისხი. ასეთი 
მიდგომა ქცევის იმ მოდელში რეალიზდება, რომელსაც ბრძოლა, 

მეტოქეობა, კონფრონტაცია, კონკურენცია ეწოდება. ამ სტრატე- 
გიის მიზანია მეორე მხარის იძულება, შეთავაზებული წინადადების 

მიღება, ზეწოლით დარწმუნება. 
მოცემული სტრატეგია შედარებით ტიპურია მწვავე კონფლიქ- 

ტის, კონფრონტაციის დროს. ამ სტრატეგიის მომხრე სუბიექტები 

მოლაპარაკების სიტუაციას განიხილავს, როგორც მოგების ან 

წაგების საკითხს. ამიტომ, მათ მკაცრი, აგრესიული პოზიცია 

უკავიათ; 
მესამე – საკუთარი ინტერესების დაცვის დაბალი, ხოლო 

პარტნიორის ინტერესების დაცვის მაღალი ხარისხი. ასეთი 
მიდგომა ქცევის იმ მოდელში რეალიზდება, რომელსაც ცალმხრივი 

დათმობა ეწოდება. ჩვეულებრივ, ეს მოდელი ერთი. მხარის მიერ 

მაშინ გამოიყენება როცა მეორე მხარესთან ურთიერთობით 

ძალიან დაინტერესებულია ან საპირისპირო მხარის მიერ მძლავრი 

გავლენის ქვეშ იმყოფა; 
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მეოთხე – საკუთარი და პარტნიორის ინტერესების დაცვის 

მაღალი ხარისხი. ასეთი მიდგომა ქცევის იმ მოდელში რეალიზდე- 
ბა, რომელსაც თანამშრომლობა, კოოპერაცია 'ეწოდება. ამგვარი 

მიდგომის'შემთხვევაში, მოლაპარაკების მონაწილეები ერთმანეთის 

უფლებებს აღიარებენ, რაც საშუალებას აძლევთ აზრთა სხვაობის 
"მიზეზები ერთობლივად გაანალიზონ და «ურთიერთმისაღები 

გადაწყვეტილებებიც მიიღონ; 
მეხუთე – საკუთარი და პარტნიორის ინტერესების დაცვის 

საშუალო ხარისხი. ასეთი მიდგომა დამახასიათებელია იმ მოდე- 
ლისთვის, რომელსაც კომპრომისი ეწოდება. ეს სტრატეგია დათმო- 

ბის სინონიმია, მაგრამ, უპირველესად, გააზრებული, ხოლო 

მეორე– ორმხრივ ურთიერთდახმარებითი. სტრატეგიის მიზანია 
შეთანხმების მიღწევა. ამ შემთხვევაში დათმობა ურთიერთობის 

აწონილი და ფრთხილინაბიჯია. 

3. მოლაპარაკების ჩატარება თანამშრომლობის 

პირობებში 

საერთაშორისო ურთიერთობის პრაქტიკამ, თანამშრომლობის 

პირობებში, მოლაპარაკების წარმართვის მთელი არსენალი შეიმუ- 
შავა. რა თქმა უნდა, მათ შორის მრავალია ზოგადი, საერთო, თუმცა 
თავისებურებებიც ბევრია. მიუხედავად ამისა, მოლაპარაკებაზე 

მხარეთა ქცევის სტრატეგიები შეიძლება განხილულ ივნეს სავარა- 
უდო შედეგის („მოგება" ან „წაგება") ჩარჩოებში. 

სტრატეგია „მოგება – მოგება“ მოლაპარაკების წარმართვის 
კონსტრუქციულ სტრატეგიებს შორის შედარებით აღიარებული და 

გავრცელებულია. იგი იმ შემთხვევაში ხორციელდება, როცა 

პარტნიორები მოლაპარაკების დამთავრებას იმგვარად ცდილობენ, 
რომელიც ორივე მხარისთვის სასარგებლო ანუ მომგებიანი იქნება. 

ასეთ სიტუაციაში მხარეთა აზრთა სხვაობის ზონა კონკურენტული 
ბრძოლის არენა კი არა, არამედ ურთიერთხელსაყრელი გადაწყვე- 
ტილებისთვის ერთობლივი მოძიების სამუშაო სივრცეა. ამ დროს 
მოქმედებს პრინციპი – ერთმა მხარემ წარმატება მეორე მხარის 
ხარჯზე კი არ უნდა მიიღოს, არამედ სხვათა შესაძლო წარმატებე- 

ბიც გაითვალისწინო. თუ წარმატებული საქმიანობისთვის 

ყველასთვის ხელსაყრელი პირობები შეიქმნება, თითოეულის შედე- 
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გიც უკეთესი იქნება. ამ შემთხვევაში, მიღებული გადაწყვეტილე- 
ბით ორივე მხარე კმაყოფილი დარჩება და შეთანხმების შესასრუ- 

ლებლად ყველაფერს იღონებს. 

სტრატეგია „მოგება". ასეთი განწყობის დროს მოლაპარაკებაზე 
"მთავარ ამოცანად საკუთარი მოგების მიღება დგება და'პარტნიო- 
რის მოგება ან წაგება მხედველობაში არ მიიღება. ამ სტრატეგიის 

მომხრე მონაწილე მხოლოდ თავის ინტერესებზე ზრუნავს და 
პარტნიორსაც ამ მიზნით მოქმედებას აიძულებს. 

ეს პოზიცია მაშინ ვლინდება, როცა ერთ-ერთი პარტნიორი 
თანამშრომლობის შესუსტებას იგრძნობს. ითვლება, რომ მხარეები 
მანამ თანამშრომლობენ, სანამ გარემოება ამას აიძულებთ. 
როგორც კი თანამშრომლობას ჩამოსცილდებიან, ისინი დაუნდო- 
ბელ კონკურენტებად გადაიქცევიან და ერთმანეთისგან მაქსიმა- 

ლურ დათმობას მოითხოვენ. 

ეს სტრატეგია იმ შემთხვევაშია ეფექტური, როცა დაბალია 
ინფორმაციული უზრუნველყოფის ხარისხი, სუფევს გაურკვევლო- 

ბა და ა.შ. ითვლება, რომ ასეთი სტრატეგია არამყარია, სწრაფად 
იცვლება სტრატეგიებით: „მოგება – წაგება“ ან „წაგება – მოგება“. 

პომპრომისული (ურთიერთდათმობითი) სტრატეგია. მისი 
პრინციპი მარტივია, ნაცვალგებითია: „ჩვენი გულისთვის თქვენ 

აკეთებთ ამას, სანაცვლოდ, თქვენთვის გავაკეთებთ ამას“ ან „შენ- 

მე, მე-შენ". ამ სტრატეგიის პირობებში მოლაპარაკების მონაწილე 

პარტნიორის მხრიდან თავისი მოთხოვნების დაკმაყოფილებას 

მინიმალური დათმობით ცდილობს. ფაქტობრივად, დათმობათა 

ურთიერთგაცვლა ხდება. თუმცა, ამ დათმობების ხარისხი შესაძ- 

ლოა არათანაბარი იყოს. შედეგად მოლაპარაკების მონაწილე რაღა- 
ცას გასცემს, სანაცვლოდ სხვა რაღაცას იღებს. მოცემული სტრა- 
ტეგია ორიენტაციას აკეთებს არა მარტო პარტნიორთან ურთიერ- 

თობის გაუმჯობესებაზე, არამედ საკუთარი მიზნის მიღწევაზეც. 

პრინციპული (პარტნიორული) სტრატებია, რომელიც 
შემდეგი პრინციპებით ხორციელდება: 

« პრობლემებისა და პიროვნებების გამიჯვნა, რაც მოლაპა- 
რაკების მონაწილეთა ერთად, მხარდამხარ და არა ერთმანეთისთ- 
ვის მუშაობას ნიშნავს; 

137



« ყურადღების გამახვილება ინტერესებზე და არა პოზიცი- 

ებზე. ეს პრინციპი მიმართულია იმ ხარვეზების დასაძლევად, რომ- 
ლებიც მხარეთა პოზიციებზე, განცხადებებზე და სხვათა მიმართ 

-ყურადღების კონცენტრაციით წარმოიშობა, მაშინ; როდესაც 

მოლაპარაკების მონაწილეთა მიზანია მათი ძირეული, ჭეშმარიტი 

ინტერესების დაკმაყოფილება; 

« ურთიერთმისაღები ვარიანტების მოძიება. სანამ გადავ- 

წყვეტდეთ რა გავაკეთოთ, აუცილებელია მხარეთა შესაძლებლობე- 
ბის სფეროს გამოყოფა და იმ ვარიანტის არჩევა, რომელიც ორივე 

მხარისთვის მისაღები იქნება; 

« ობიექტური კრიტერიუმის გამოყენება, რომელიც აუცილე- 
ბელია მოლაპარაკების არჩეული ვარიანტის შესაფასებლად. აღნიშ- 
ნული საშუალებას იძლევა გადავლახოთ პარტიორთა სიჯიუტე და 

მათი ძალისხმება სამართლიანი კრიტერიუმის მოსაძიებლად 

წარვმართოთ. ამგვარად, პრინციპული მოლაპარაკება სრულიად 
სხვაგვარ მიდგომებს ეფუძნება, კერძოდ, მოლაპარაკების მონაწნი- 
ლეები ერთმანეთის მტრები კი არა, პარტნიორები არიან, რომლე- 

ბიც ერთობლივად წყვეტენ პრობლემებს; მოლაპარაკების მიზანია 
არა მოგება ან კარგი ურთიერთობა, არამედ ეფექტურად და მეგობ- 

რულად მიღწეული გონივრული შედეგი. 
პრინციპული სტრატეგიის განხორციელების საშუალებებია: 

ადამიანებთან ურთიერთობაში რბილი, ხოლო პრობლემების 
გადასაწყვეტად მტკიცე კურსის არჩევა; ნდობის ხარისხის მიუხე- 

დავად, მოლაპარაკების გაგრძელება; ინტერესებზე და არა პოზი- 

ციებზე კონცენტრირება და ა.შ. 
მაშასადამე, ამ სტრატეგიის პირობებში არა შუალედური 

(კომპრომისული), არა ასიმეტრიული (ურთიერთსაწინააღმდეგო), 

არამედ პრინციპულად ახალი გადაწყვეტილებები მიიღება. 

თანამშრომლობის სტრატეგია. ამ სტილში მოლაპარაკების 
წარმართვისას მხარეები როგორც საკუთარი, ისე პარტნიორის 
ინტერესების დაკმაყოფილებას მაქსიმალურად ცდილობენ. მოცე- 

მული სტრატეგიის მიზანია „მოგება – მოგება“. 

პრინციპული და თანამშრომლობის სტრატეგიები მრავალ 

საკითხში ერთმანეთის მსგავსია. ერთადერთი, რაც მათ განასხვა- 

ვებს ისაა, რომ თანამშრომლობის დროს პარტნიორებს შორის 

ურთიერთობის ხარისხი უფრო მაღალია. როგორც პრაქტიკა 
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ადასტურებს, ერთობლივი საქმიანობის თვალსაზრისით, თანამ- 
შრომლობის სტრატეგია უფრო გრძელვადიანი და პერსპექტიულია. 

მოგვარებითი (პატერნალისტური) სტრატებია თავისი 
არსით ძალიან ახლოსაა მედიატორის მონაწილეობასთან, რომელიც 

წინამდვბარე სახელმძღვანელოს IX თავშია განხილული. 

სტრატეგია "ვინ-ვის” ანუ “თოკის გადაძალვა”, ამ სტრატე- 
გიის მომხრეები მაქსიმალურად ცდილობენ მათთვის სასურველი 

სიტუაციის გამოყენებას, პარტნიორის მხრიდან დათმობას. ამ 
დროს მოლაპარაკების მონაწილეებმა თავი შესაძლოა უხერხულად 
იგრძნონ, რადგან მოლაპარაკების ერთ საკითხზე “გამარჯვება” 

პარტნიორის მხრიდან, მეორე საკითხზე “რევანშის აღების 
სურვილს იწვევს. ეს სტრატეგია კონფრონტაციულ (დაპირისპირე- 
ბულ) ხასიათს ატარებს. 

მეგობრული სტრატეგიის დროს შედარებით სუსტი მხარე 

მოლაპარაკებას პირფერულად წარმართავს და პარტნიორისგან 
“მეგობრულ” ურთიერთობას ელის. ეს სტრატეგია პრაქტიკაში (მით 

უმეტეს, ბიზნესში) იშვიათად გვხვდება. 

პარტნიორული სტრატეგია მხარეთა მიერ ურთიერთმისაღებ 

გადაწყვეტილებათა ძიებაში მდგომარეობს. ამ სტრატეგიის დროს 
მხარეები ერთობლივად აანალიზებენ სიტუაციას და გადაწყვე- 

ტილებასაც ერთად იღებენ. ამგვარი მიდგომა ნაყოფიერია, თუმცა 

პარტნიორების მხრიდან დიდ ნდობას მოითხოვს. აღნიშნული არ 
ნიშნავს, რომ პარტნიორები ალტრუიზმის” მიმდევრები არიან. 

ისინი უფრო საერთო ინტერესებს ითვალისწინებენ. 

ტაქტიკა. თანამშრომლობის ჩარჩოებში მოლაპარაკების ტაქტიკა 

მრავალგვარია. მათ შორის შედარებით გავრცელებულია: 

« თანხმობის გამოხატვის ტაქტიკა. იგი საერთო შეხედულე- 
ბების არსებობაზე აკეთებს ორიენტაციას; 

· პაკეტური მიდგომის ტაქტიკა. მოლაპარაკების პროცესში, 

ხშირად, პრობლემები განიხილება არა თანამიმდევრულად, არამედ 
ურთიერთდაკავშირით ე.წ. პაკეტური ფორმით; 
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· თანდათანობითი გართულების ტაქტიკა გულისხმობს მარ- 

ტივი საკითხების განხილვით მოლაპარაკების დაწყებას, რომელთა 
გადაწყვეტა მხარეებზე დადებით ფსიქოლოგიურ ზემოქმედებას 

ახდენს და შეთანხმების მიღწევის შესაძლებლობას აჩვენებს; 

«მოცემული პრობლემის შემადგენელ, ნაწილებად დაყოფა 

ნიშნავს რთული, მრავალასპექტიანი პრობლემის არა მთლიანად; 

არამედ ცალკეული კომპონენტების მიხედვით განხილვას; 

« პარტნიორების პოზიციების დაზუსტება. ამ მეთოდით 
საკუთარი პოზიციაც ზუსტდება, რადგან მისი მეშვეობით ოპონენ- 

ტის ინტერესების სფეროც განისაზღვრება. 
მოლაპარაკების რთულ სიტუაციაში აუცილებელია რაიმეს 

დათმობა. მოლაპარაკების მონაწილეთა მზადყოფნა კომპრომისუ- 

ლი გადაწყვეტილებების უზრუნველსაყოფად ამ პროცესში ეფექ- 
ტურობის პოტენციალს მნიშვნელოვნად ამაღლებს. 

ტაქტიკის დასახელებული სახეები გამოიყენება როგორც პარ- 
ტნიორული, ისე კონფრონტაციული მოლაპარაკების დროს. საქმე 

მხოლოდ იმაშია, რომ მათ გარეშე თანამშრომლობა ვერ შედგება. 

ექსპორტიორის სტრატეგია. საქმიანი ურთიერთობის უმრავ- 
ლესობა პროდუქციის გაყიდვას ეხება. ამ შემთხვევაში, ერთი მხარე 

ექსპორტიორია, ხოლო მეორე – იმპორტიორი. 

საბაზრო ეკონომიკის პირობებში, უპირატესობა იმპორტი- 

ორს აქვს, რადგან ბაზარი თითქმის გაჯერებულია (ყოველ შემთხ- 
ვევაში, განვითარებულ ქვეყნებში), კონკურენცია მძაფრი, ხოლო 

პროდუქციის რეალიზაცია–-რთული. 

პროდუქციის გასაყიდად აუცილებელია მას ჰქონდეს მაღალი 
სამომხმარებლო თვისებები ანუ იყოს მოხმარებისთვის სასარ- 
გებლო და კონკურენტუნარიანი, ე.ი. მისი ყიდვა იმპორტიორის- 

თვის შედარებით ხელსაყრელი და მოსახერხებელი. პროდუქციის 
კონკურენტუნარიანობა განისაზღვრება ტექნიკური მაჩვენელე- 

ბით, კომერციული პირობებით (ფასი, მიწოდების ვადები, გადახდის 

პირობები და სხვა), მოხმარების ეკონომიურობით და ა.შ. 

იმპორტიორი ყოველთვის ისეთი საქონლის შეძენას ცდილობს, 

რომელიც მას მაქსიმალურ სარგებელს მოუტანს. საყურადღებოა 

ისიც, რომ საქონლის კონკურენტუნარიანობა ცვალებადია. მასზე 

მრავალი ფაქტორი მოქმედებს. მაგ., სეზონის გასვლის შემდეგ 

ზოგიერთი საქონელი კონკურენტუნარიანობას კარგავს, რადგან 
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ბაზარზე ახალი, უფრო მოდერნიზებული საქონელი გამოდის, ძველ 

მოდელზე კი მოთხოვნა კლებულობს. 

ექსპორტიორმა მოლაპარაკები პროცესში იმპორტიორი 
გარიგების გაფორმების სარგებლიანობაშიი რომ დაარწმუნოს, 
"ამისთვის. მოცემული: საქონლის ტექნიკური, სამომხმარებლო, 

ღირებულებითი, ორგანიზაციული და სხვა ·ღირსებები და 
უპირატესობები წინა პლანზე უნდა წამოსწიოს. 

ამისთვის საჭიროა წინასწარი მომზადება და კონკურენტული 
საქონლის შესახებ ბაზრის არსებული ინფორმაციის (ძირითადად, 
კონიუნქტურის ანუ მოთხოვნა-მიწოდების თანაფარდობის) აქტი- 

ური გამოყენება. მიუღებელია კონკურენტული საქონლის ძაგება. 
აუცილებელია კონკრეტული ციფრებითა და მაგალითებით 

საკუთარი საქონლის უპირატესობის დაბეჯითებით ჩვენება. 
პროდუქციის კრიტიკას იმპორტიორიც შეძლებს. 

გარიგების გაფორმებისთვის რეკომენდებულია რამდენიმე 

მეთოდი, სახელდობრ: 

· პირდაპირი და არაპირდაპირი რჩევა – მყიდველზე 

შეთავაზებული გარიგების ხელსაყრელობის შესახებ 
მოსაზრების მიწოდება; 

« ალტერნატიული მიდგომა –რამდენიმე წინადადების 
შეთავაზება, რომელთა შორის მისაღებს იმპორტიორი 

წყვეტს; 
· იმპორტიორის წინადადების მილება – მის ზოგიერთ 
წინადადებაზე დათანხმება; 

« გაფრთხილება – საუბარი მიწოდების ვადებზე, გადახდისა 

და გარიგების სხვა პირობებზე. შეგნებულად არ გამოიყენება 
სიტყვები “გაყიდვა ან "შესყიდვა, თითქოს ეჭვი არ 
გვეპარება საქონლის რეალიზაციაში; 

«· საპირისპირო მეთოდი – იმპორტიორის საწინააღმდეგო 
აზრის შემთხვევაში, ისეთი კითხვების დასმა, რომელთა 
მეშვეობით პარტნიორმა საკუთარი მოსაზრებები უნდა 

უარყოს. 
თუ იმპორტიორს გარიგების პირობებზე სხვა მოსაზრებები 

აქვს, ნერვიულობა არ შეიძლება. მაშასადამე, ის დაინტერესებულია 
გარიგებით და თავისი ინტერესების დაცვას ცდილობს. დამაჯე- 

რებელი, ძლიერი არგუმენტების პოვნა ჩვენი ამოცანაა. მოლაპა- 
რაკებაში საჭიროა მოთმინება და გამძლეობა. 
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საქონლის ექსპორტირების დროს მთავარია მისი სარეალი- 

ზაციო ფასი. ამ მიზნით რეკომენდებულია სხვა ბაზარზე არსებული 
ფასის გამოყენება, კონკურენტული პროდუქციის ფასის დასახე- 
„ლება, ბაზრის მოთხოვნების გაძლიერებული ტენდენციების მოხსე- 
.ნიგბა, · პროდუქციის ხარისხისა და “უპირატესობის, ეკონომიუ- 
რობის, საიმედო შეფუთვის, ეკოლოგიურობის და სხვა ტექნიკურ- 

ეკონომიკური პარამეტრების მოშველიება. 

გარიგება მხარეებისთვის სასარგებლო უნდა იყოს. იმპორ- 
ტიორის ფსიქოლოგია კი ისეთია, რომ ის ყოველთვის ყოყმანობს, 
ფიქრობს – ხელსაყრელ ფასში იძენს თუ არა საქონელს? ძალზე 
მნიშვნელოვანია ამგვარი ეჭვების გაფანტვა, რომ მას არ დარჩეს 
ისეთი შთაბეჭდილება, თითქოს შეთავაზებული გარიგება მხოლოდ 
ერთი მხარისთვის არის სასარგებლო. ხშირად, ცალმხრივად 
მომგებიანი გარიგება უკანასკნელი ხდება. არ უნდა დაგვავიწყდეს, 

რომ ბაზარზე მთავარი “კანონმდებელი” იმპორტიორია. 

იმპორტიორის სტრატეგია. უპირველესად, საჭიროა სასურ- 

ველი ექსპორტიორის შერჩევა. მოლაპარაკების მსვლელობისას 
ყურადღება უნდა გამახვილდეს საქონლის ხარისხზე (განსაკუთ- 

რებით, რთული ტექნიკის შემთხვევაში), მის ტექნიკურ სიახლეზე, 

ექსპლუატაციის დროს ეკოლოგიურ მოთხოვნებზე, გარანტიაზე, 

ხარისხობრივი შემოწმების მეთოდებზე, პრეტენზიის წარდგენის 

წესებზე და ა.შ. 
მეტად მნიშვნელოვანია ერთეული პროდუქციის ფასზე 

შეთანხმება. პირველი, რასაც უნდა მივაღწიოთ არის ფასდაკლება. 

მისი სიდიდე კი მრავალ ფაქტორზეა დამოკიდებული, კერძოდ, 
ბაზრის კონიუნქტურასა და ტევადობაზე, საწარმოო სიმძლავ- 

რეების დატვირთვაზე, მხარეთა შორის ჩამოყალიბებულ ურთიერ- 

თობაზე, ფირმის ტრადიციებზე და სხვა, რომელთა ცოდნა მოლაპა- 

რაკების წარმატებით ჩასატარებლად სასარგებლოა. 

ერთეული პროდუქციაზე ფასდაკლების შეთანხმების შემდეგ, 

საჭიროა სხვა ფასდაკლებაზე მოლაპარაკების გაგრძელება, 

კერძოდ, შესყიდვის რაოდენობის, მიწოდების ვადების, გადახდის 

პირობების, სეზონურობისა და სხვათა შესახებ. 

როცა ექსპორტიორისა და იმპორტიორის ფასები ერთმანეთს 

მაქსიმალურად უახლოვდება, კონტრაქტში საბოლოო ფასის 

დასადგენად საერთაშორისო ურთიერთობის პრაქტიკაში გავრცე- 
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ლებულია სავაჭრო წინადადების ე.წ. “–ფიფტი-ფიფტის” (ფასთა- 
სხვაობის თანაბრად გაყოფა) მიღება. 

” მოლაპარაკების” მსვლელობისას უნდა გვახსოვდეს, რომ 
სასარგებლოა საქონლის შესყიდვის დაკავშირება საკუთარი საქონ- 
ლის გაყიდვასთან (თუ მისი რეალიზაცია რთულია), რომელსაც 
შემხვედრ ვაჭრობას უწოდებენ. საერთაშორისო საქონელბრუნვის 
40%-მდე შემხვედრი ვაჭრობით სრულდება. უმეტეს შემთხვევაში, 
იმპორტიორის ზეწოლით ექსპორტიორი თავის თავზე იღებს 
შემხვედრ ვალდებულებას რომლის რაოდენობა შესყიდული 
საქონლის ღირებულების 5-დან 50%-მდე მერყეობს. 

4. მოლაპარაკების ჩატარება ექსტრემალურ 

სიტუაციაში 

თავისებურებები. საერთაშორისო ურთიერთობის პრაქტიკა 
ადასტურებს, რომ არსებობს რიგი სიტუაციები, რომლებსაც 

ექსტრემალურობის“ ნიშნები აქვს და ვითარების მოსაწესრიგებ- 
ლად მოლაპარაკების ჩატარებას აუცილებლად მოითხოვს. რეგიო- 

ნული და ეთნიკური კონფლიქტები, ტერორიზმი, მძევალთა გათა- 

ვისუფლება, სამხედრო ტყვეების გაცვლა, პატიმართა ამბოხი და 
მრავალი სხვა ექსტრემალური სიტუაცია ძალადობის ან მასობრივი 
უწესრიგობის შესაწყვეტად, სამართალდამრღვევებთან მოლაპარა- 
კების გამართვას საჭიროებს. თანამედროვე რეალობა აჩვენებს, 
რომ დამნაშავეებთან შედეგიანი მოლაპარაკება საერთაშორისო 

მნიშვნელობის პრობლემაა. 
ექსტრემალურ სიტუაციებში მხარეებს შორის დაპირისპირება 

ხშირად ყოვლად გაუგებარ, გაუთვალისწინებელ ფაქტორებს ემყა- 
რება. ზოგჯერ, ამ ვითარებაში ადამიანთა ქცევა მცდარ გათვლებს 
ეფუძნება, რაც ხილული, თვალნათელი მხოლოდ მაშინ გახდება, 

როცა შეთანხმება ვერ მიიღწევა, მოლაპარაკება ჩიხში მოექცევა. 

ექსტრემალურ სიტუაციაში მოლაპარაკების სუბიექტები შეიძ- 
ლება იყოს არა მარტო დამნაშავეები, არამედ მშვიდობიანი მოსახ- 
ლეობა, თვითმმართველობის ადგილობრივი ორგანოები, რელიგი- 

ურ კონფესიათა წარმომადგენლები და სხვები, რომელთა პოზიციე- 
  

4 ლათ. სXLIილისსი) – უკიდურესი, მეტისმეტი. 
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ბი აშკარად გამოხატული მტრული ხასიათისაა, ხოლო თავიანთი 
მოქმედებით ისინი ძალადობას მიმართავენ. ასეთ სუბიექტებთან 

მოლაპარაკება ძალზე სპეციფიკურია, რაც შემდეგში გამოიხატება: 
მოლაპარაკების მიზანი უშუალო გავლენას ახდენს მის 

მსვლელობაზე და მოიცავს: მძევალთა გათავისუფლებას, სამხედ- 
რო ტყვეების გაცვლას, საბრძოლო მოქმედებებისა .და მასობრივი 
უწესრიგობების შეწყვეტას, დამნაშავეთა გადაცემასა და სხვ. ნათე- 
ლია, რომ ასეთ ვითარებაში მოლაპარაკება პრინციპული განსხვა- 

ვებით ტარდება; 

დამნაშავე მხარის მოქმედებათა მოტივებიც მოლაპარაკების 
მსვლელობაზე უშუალო გავლენას ახდენს. მათ შორის შეიძლება 
გამოიყოს: პოლიტიკური, ნაციონალური, ანგარებითი, შურისძიე- 

ბითი. მოტივაციის სპეციფიკა მოლაპარაკებაზე ზემოქმედებს 
იმით, რომ სამართალდამცავთა მხრიდან სათანადო პოლიტიკურ- 
ფსიქოლოგიურ მომზადებასა და კომპეტენტურობას მოითხოვს; 

მოლაპარაკების იძულებითი ხასიათი, რომელიც სამართალ- 
დამცავი მხარის მიერ პრობლემის ძალისმიერი სტრატეგიით 

გადაწყვეტას კი არ ამცირებს, არამედ აძლიერებს; 

მოლაპარაკების საჯაროობის ხარისხი. მოლაპარაკება შეიძ- 

ლება იყოს საჯარო ან დახურული, რაც ასევე ამ პროცესის მსვლე- 
ლობაზე ახდენს გავლენას. დახურულ პროცედურაზე მოლაპარაკე- 
ბის ჩატარების არაცივილური მეთოდების გამოყენების ალბათობა 
უფრო მაღალია; 

მოწინააღმდეგეთა მიერ წამოყენებული პირობებიც სპეცი- 
ფიკურია, რადგან ისინი შეიძლება იყოს ერთი ან ორივე მხარისთვის 

მთლიანად ან ნაწილობრივ მისაღები, ან სრულიად მიუღებელი; 

მრავალი უცნობი ცვლადის არსებობა. მაგ., დამნაშავეთა 
კონკრეტული მდებარეობის ადგილი, მათი რიცხოვნობა, საბრძო- 
ლო მზადყოფნა, მორალურ-ფსიქოლოგიური მდგომარეობა, მხარ- 
დაჭერის სახეობა (ფინანსური, ადამიანური რესურსები, იარაღი), 

უკვე ჩადენილი დანაშაულის სიმძიმე და მასშტაბები. 
მედიაციის არსებობა. ასეთ მოლაპარაკებებში, ხშირად, მონა- 

წილეობენ მედიატორები, რომლებიც შეიძლება იყვნენ დამნაშავე- 

თა ახლობლები, ღვთისმსახურები, სხვადასხვა პროფესიის მაღალი 
ავტორიტეტის მქონე ადამიანები, საზოგადოებრივ-პოლიტიკური 

მოძრაობებისა და ორგანიზაციების წარმომადგენლები. 
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ექსტრემალურ სიტუაციაში მოლაპარაკების წარმართვა დამნა- 
შავეთა მხრიდან შემდეგი თავისებურებებით ხასიათდება: მოუ- 
ლოდნელი მოქმედება, ოპონენტების ნებისყოფის გატეხვის მცდე- 
ლობა, „ფსიქოლოგიური: შეტევა", დიალოგის სასურველი ფორმის 
თავსმოხვევა და ა.შ. ·., 

"მოლაპარაკების მეორე მხარის ამოცანაა ექსტრემისტების დამ- 
შვიდება, ვითარების დასაზუსტებლად მოლაპარაკების გაჭიანურე- 
ბა, ექსტრემისტების მხრიდან მუქარის ხასიათის (დემონსტრაციუ- 
ლი თუ რეალური) დადგენა, მათთან ნდობის ატმოსფეროს შექმნა, 
კონტაქტის დამყარება და სხვ. 

ასეთ სიტუაციაში არანაკლები მნიშვნელობა აქვს დამნაშავეთა 
ჯგუფში არსებულ ფსიქოლოგიურ ვითარებას, მათ ფიზიკურ და 

ფსიქიკურ ჯანმრთელობასაც. 

წაყენებული მოთხოვნები. ძირითადი პრობლემა, რომელიც 

საგანგებო მდგომარეობის დროს წარმოიშობა, ექსტრემისტების 

მოთხოვნებია. 
ჩვეულებრივ, ექსტრემალურ სიტუაციებში მოლაპარაკების 

საგანია: მძეველთა გათავისუფლება, მათი კვებისა და გამოსყიდვის 
(თუ ასეთი მოთხოვნა არსებობს) პირობების განხილვა, ასევე 

ექსტრემისტებისთვის რაიმე გარანტიების მიცემა და სხვ. 
ექსტრემისტებთან მოლაპარაკების წარმატებით წარმართვი- 

სთვის თავიდანვე აუცილებელია ინიციატივის დაუფლება, მათი 

მოთხოვნების თანდათანობითი შემცირება და თავდაცვის პოზიცი- 
აში გადაყვანა. 

შეთანხმების მიღწევა. როგორც წესი, ექსტრემალური სიტუა- 

ცია ადგილობრივი ან საერთაშორისო კანონმდებლობის დარღვე- 
ვით წარმოიშობა. მაშასადამე, ამ ვითარებაში საქმე გვაქვს სამარ- 

თალდარღვევასთან. 
ექსტრემალურ სიტუაციას საკმაოდ ხშირად ახლავს. ისეთი 

დამამძიმებელი გარემოებები, როგორიცაა დამნაშავეთა უკანონო 
შეიარაღება რომლებმაც თავიანთი მუქარები ნაწილობრივ 
შეასრულეს, მძევლების, მათ შორის მოხუცების, ქალებისა და 
ბავშვების აყვანა, ექსტრემისტთა და მძევალთა ფსიქოლოგიური 

არაადეკვატურობა და სხვ. ეს კი ნიშნავს, რომ მოლაპარაკება, 
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უმეტესად, დახმარებითი, დაქვემდებარებული ხასიათისაა. ამიტომ, 

ამ სიტუაციაში უმთავრესი ამოცანა დამნაშავეთა განიარაღებაა. 
ასეთი მოლაპარაკება, პრობლემის ძალისმიერი საშუალებებით 

გადასაწყვეტად, ექსტრემისტების. ყურადღებას ადუნებს. თუმცა, 
ამ პროცესიხ განმავლობაში საკუთარი მოთხოვნების -დაკმაყოფი- 

ლების იმედი ყოველთვის აქვთ. ამასთან, მოლაპარაკება, არცთუ 
იშვიათად, ჩიხში ექცევა. რა თქმა უნდა, ექსტრემისტები იმასაც 
ითვალისწინებენ, რომ როგორც არ უნდა წარიმართოს მოლაპარა- 
კება, მათთვის იგი იარაღის ჩაბარებით, წინააღმდეგობის შეწყვე- 
ტით და ძალოვან სტრუქტურებთან დანებებით მთავრდება. აღნიშ- 
ნული სიტუაციას დამატებით ართულებს, ხოლო მოლაპარაკების 

ეფექტურად ჩატარებას წარმოუდგენლად რთულს ხდის. 
შეთანხმების მიღწევის სტადიაზე განსაკუთრებით მნიშვნელო- 

ვანია მოლაპარაკების ისე წარმართვა, რომ არ მოხდეს დიალოგის 
ტონალობის (საუბრის ესა თუ ის იერი, კილო) ცვლილება, პრობლე- 

მის სასწრაფოდ გადაწყვეტის მიზნით არ იქნეს ძალა გამოყენებუ- 
ლი. ამ ეტაპზე, არცთუ იშვიათად, კეთდება ექსტრემისტების 
მოთხოვნების ფიქციური დათანხმება, მათი ყურადღების მოდუნება 
და მოულოდნელად ძალის გამოყენება. ითვლება, რომ სწორედ 
ამაშია მოლაპარაკების მთავარი ამოცანა – ამ რთული პრობლემის 

ძალისმიერი გადაწყვეტის დაფარვა. 
შეთანხმების მიღწევის ეტაპზე აუცილებელია მოლაპარაკების 

შეფასებაში კომპლექსური მიდგომა. მისი საფუძველია: ექსტრემის- 

ტების გამოცდილება, მათი აგრესიულობა, ძალადობის შესრულე- 
ბის მოტივი, ძალის გამოყენების შესაძლებლობა, მძევალთა უსაფ- 

რთხოების გარანტიები და სხვ. 
მეტწილად შეთანხმების მიღწევა დამოკიდებულია იმაზეც, თუ 

რას ითხოვენ ექსტრემისტები. 
ექსტრემისტების მოთხოვნები შეიძლება იყოს: 

ი არასამართალდარღვევითი, მაგ., პროკურორის ან მასმედი- 

ის წარმომადგენლის გამოძახება; 

ი ნაწილობრივ სამართალდარღვევითი, მაგ., საკუთარი ფი- 

ზიკური უსაფრთხოებისთვის მძევლების აყვანა ან ვალუტითა და 
ტრანსპორტით უზრუნველყოფა უცხო ქვეყანაში წასასვლელად; 

ი სამართალდარღვევითი, მაგ., იარაღითა და საბრძოლო 

მასალებით უზრუნველყოფა. 
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თუ საუბარია სამართალდარღვევით, მაგრამ ნაწილობრივ 
მისაღებ დათმობებზე, შეთანხმების მიღწევა შესაძლებელია. 

· შეთანხმება შესაძლებელია იმ შემთხვევაშიც, როცა ექსტრემისტე- 
ბი და მეორე მხარე ურთიერთსაწინააღმდეგო პირობებს არ აყენე- 

"ბენ ან მიღწეული შეთანხმებით მოსალოდნელი ზიანი არ აჭარბებს 

'იმ,ზიანს, რომელიც დანაშაულებრივი აქციის შედეგად უკვე არსე-“ 
ბობს. მოლაპარაკების საზღვარგარეთული პრაქტიკა ადასტურებს, 

რომ მძევალთა 80%-ის გათავისუფლება მოლაპარაკების მეშვეო- 
ბით გახდა შესაძლებელი. 

ექსტრემისტებთან მოლაპარაკების ეფექტურობაზე ზემოქმე- 
დებს: 

« ამ სფეროში მოლაპარაკების მონაწილეთა ცოდნა და პრაქტი- 
კული გამოცდილება ანუ მათი პროფესიონალიზმი; 

« ექსტრემისტების ფსიქოლოგიური თავისებურებები; 

« მოლაპარაკების მონაწილეთა მაღალი ფსიქოლოგიური 
რესურსი, ვერბალიზაციის (საუბრით დარწმუნება) შესაძლებლობე- 
ბი, მათი საზრიანობა და გამომგონებლობა, დროის მკაცრი დეფი- 

ციტისა და ფსიქიკური დაძაბულობის პირობებში ადეკვატურ 

გადაწყვეტილებათა მიღების შესაძლებლობა და სხვ. 

5. მოლაპარაკების ჩატარება კონფრონტაციის 

დროს 

სტრატეგიები. საერთაშორისო ურთიერთობის პრაქტიკაში სხვა- 
დასხვა სახეობის კონფრონტაციული (დაპირისპირებული) მოლაპა- 
რაკების დიდი გამოცდილება დაგროვდა. ხანგრძლივი ისტორიული 

პერიოდის მანძილზე, თითქმის „ცივი ომის“ დასასრულამდე, მოლა- 
პარაკების შესახებ გაბატონებული იყო აზრი, როგორც საომარი 

მოქმედების ან კონფრონტაციის დროს დროებით დაზავებაზე. 
მოლაპარაკების როლის ამგვარმა გაგებამ, ამ პროცესის მონაწილე 

მხარეების შესაბამისი ქცევის ორი მოდელი განსაზღვრა: 
ძალისმიერი პოზიცია ანუ მკაცრი სტილი და სუსტი პოზიცია ანუ 
რბილი სტილი. 

1. ძალისმიერი პოზიცია ანუ მკაცრი სტილი. ორ მხარეს 

შორის, იქნებიან ისინი პიროვნებები, პარტიები, სახელმწიფოები 

თუ სახელმწიფოთა ჯგუფები, კონფრონტაციული ურთიერთობის 
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შემთხვევაში, ოდითგანვე, ცალმხრივი გამარჯვების მისაღწევად, 

ყურადღება ძალისმიერ ფაქტორებზე მახვილდებოდა. თუმცა, ამ 
სტილში ჩატარებული მოლაპარაკების შედეგები, თითქმის ყოველ- 
თვის, ნაკლებეფექტური, არაპერსპექტიული იყო. ! 

ძალისმიერი პოზიციიდან მოლაპარაკების ძირითადი ნიშნებია: 

ა მოლაპარაკების მონაწილეები –'მოწინააღმდგგეები; 

« მოლაპარაკების მიზანი – მხოლოდ გამარჯვება; 

ა· მიზნის მიღწევის საშუალება – ნებისმიერი რამ, რაც დასახუ- 
ლი მიზნის მიღწევას უზრუნველყოფს. 

ეს არის შემთხვევა, როცა „მიზანი ამართლებს საშუალებას“ 
(ნიკოლო მაკიაველი), სახელდობრ: ურთიერთობის გაგრძელებისთ- 
ვის ცალმხრივი დათმობის მოთხოვნა, პარტნიორისადმი უნდობ- 

ლობა, საკუთარი პოზიციის მყარად დაფიქსირება, ჭეშმარიტი 

განზრახვების დაფარვა, მხოლოდ გამარჯვების მცდელობა და სხვ. 

ასეთი მოლაპარაკების შედეგები საოცრად არამდგრადია და 
გარემოების შეცვლისთანავე უქმდება. შეიძლება ითქვას, რომ ამ 

ორთაბრძოლაში ორივე მხარე მარცხდება, ხოლო თვით მოლაპარა- 

კების ხასიათი დესტრუქციული (ხელის შემშლელი) ხდება. 
მკაცრი სტილი მეტოქეობის სტრატეგიას შეესაბამება. ამ 

სტილის მომხრე მხარე (ან მხარეები) მხოლოდ თავის მოთხოვნებს 
აყენებს, არავითარ დათმობაზე არ მიდის, პარტნიორზე ახდენს 

ზეწოლას. ასეთი მოლაპარაკების შედეგი გამოისახება ფორმულით: 

„მოგება – წაგება“ ანუ გამარჯვება ერთი მხარის, დამარცხება – 

მეორის. 

მკაცრი სტილი, როგორც წესი, მოლაპარაკების მონაწილეებს 

შორის ურთიერთობას არ აუმჯობესებს. პირიქით, ერთ-ერთი 

მხარის გამარჯვება მეორის მტრულ დამოკიდებულებას კიდევ 

უფრო აღრმავებს და ამძაფრებს. 
2. ურთიერთობის პოზიცია ანუ რბილი სტილი. მისი ნიშნებია: 

« მოლაპარაკების მონაწილეები – მეგობრები; 

« მოლაპარაკების მიზანი – შეთანხმება; 

« მიზნის მიღწევის საშუალება – ყველაფერი, რაც უზრუნველ- 

ყოფს ამ შეთანხმებას. 
ეს არის მხარეებს შორის კარგი ურთიერთობის შენარჩუნება, 

განვითარება და შეთანხმების მისაღწევად დათმობათა შეგნებული 
გამოყენება. ამავე დროს, ესაა პოზიციათა ცვლილება, ახალ წინა- 
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დადებათა შემუშავება და წარდგენა, განზრახულობათა გახსნა, 
ისეთი პასუხის ძიება, რომელზედაც მეორე მხარე დათანხმდება. 

სტრატეგიების მოდიფიკაციები. ზემოაღწერილი ძირითადი 
სტრატეგიების შემდეგი მოდიფიკაციებია ცნობილი: 

სტრატეგია „წაგება – წაგება“. იგი გულისხმობს, რომ.მოლა-. 

პარაკების ერთ-ერთი მონაწილე შეგნებულად მიდის წაგებაზე, მაგ- 
რამ, ამასთანავე, თავის პარტნიორსაც წამგებიან მდგომარეობაში 

აყენებს. ასეთი სტრატეგია' არც ისე იშვიათია, არა მარტო საყო- 
ფაცხოვრებო, არამედ ფირმებს შორის საქმიანი კავშირების ან 

საერთაშორისო ურთიერთობების დონეზე. ამგვარი სიტუაცია, 

ჩვეულებრივ, მოლაპარაკების პროცესის ჯიუტი, ეგოცენტრული 

მონაწილეების მიერ იქმნება, რომლებიც მხოლოდ გამარჯვებაზე 
ფიქრობენ. წაგებას, თავდაპირველად, ცოტა ვინმე თუ გეგმავს, 

მაგრამ მხარეების უარყოფითი პიროვნული თვისებები და დაუმორ- 

ჩილებელი ემოციები, ხშირად, ასეთ შედეგებს იწვევს. აღნიშნული 
სტრატეგია მოლაპარაკებისადმი შემოქმედებით მიდგომასა და 

მოქნილობას გამორიცხავს; · 
სტრატეგია „წაგება – მოგება“. იგი ხასიათდება იმით, რომ 

მოლაპარაკების ერთ-ერთი მონაწილე დამარცხებისთვის წინასწარ 

არის განწყობილი. თავის ოპონენტში ეს მხარე ძალიან ძლიერ 
მეტოქეს ხედავს, რომელთანაც პაექრობა, მისი აზრით, შეუძლებე- 

ლია. ასეთ პოზიციას იკავებენ ის ადამიანები, რომელთაც ახასია- 

თებთ სუსტი ბრძოლისუნარიანობა, საკუთარ თავში დაურწმუნებ- 
ლობა, წარუმატებლობის მუდმივი შეგრძნება, მოწინააღმდეგის 

შიში, ყველაფერზე დამთმობლობა და სხვ. ამ სტრატეგიას ძირითა- 
დად ის მონაწილეები იყენებენ, რომლებიც პარტნიორთან ურთიერ- 

თობას ზედმეტად უფრთხილდებიან და ისინი მოლაპარაკების 

შედეგებზე პრეტენზიას არ აცხადებენ; 
სტრატეგია „მოგება – წაგება“. იგი რეალიზდება მაშინ, როცა 

მოლაპარაკების ერთ-ერთი მონაწილე თავის მოგებას ოპონენტის 
წაგებაში ხედავს. ამ პროცესის მიზანია არა მარტო საკუთარი 

ინტერესების რეალიზაცია, არამედ მოწინააღმდეგის დამარცხე- 

ბაც. · 
ამ სტრატეგიის ფსიქოლოგიური თავისებურება იმაში მდგომა- 

რეობს, რომ მხარეები მოლაპარაკების პროცესზე ერთდროულად 

თავდასხმა-დაცვის პოზიციებზე იმყოფებიან. აღნიშნული, საბო- 
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ლოო ანგარიშით, ურთიერთხელსაყრელი და კონსტრუქციული 
(რაც შეიძლება საფუძვლად დაედოს შემდეგ მუშაობას) გადაწყვე- 
ტილების მიღებას ხელს უშლის. თუმცა, მოცემული სტრატეგია 
შეიძლება მხოლოდ ექსტრემალურ სიტუაციაში იყოს ეფექტური. ამ 
დროს. კონკრეტული შედეგია უფრო მთავარი, ხოლო პერსპექ- 
ტიული საქმიანი კაჭქშირები–ნაკლებმნიშვნელოვანი. 

«4. 

მოლაპარაკების ჩატარების მცოდნე ადამიანი ნებისმიერი კომ- 
პანიის ფასდაუდებელი განძია. თუმცა, ასეთი კადრები თავისთა- 

ვად არ ჩნდება. ისინი მოლაპარაკების ინტენსიური სოციოფსიქო- 

ლოგიური ვარჯიშების შედეგად ყალიბდება. ნებისმიერი რგოლის 

მენეჯერთა მომზადება მოლაპარაკების სფეროს გარკვევით იწყება 
და მთავრდება. 

რა გვიშლის ხელს ყოველი ჩვენგანი მოლაპარაკების გენიოსი 

თუ არა, კარგი სპეციალისტი მაინც გახდეს? უპირველესად, ჩვენი 
მკაცრი მამაკაცური ლოგიკა, რომელიც მოლაპარაკების პროცესის 
ლოგიკასთან მუდმივ პაექრობასა და წინააღმდეგობაშია. აი, მათი 

შედარებითი ნიმუშებიც: 

მკაცრი მამაკაცური ლოგიკა 
მკაფიოდ ჩამოაყალიბე რა გინდა და შენს მოთხოვნებზე უარს 

ნუ ამბობ. 

მოლაპარაკების მცოდნის ლოგიკა 

შენს განკარგულებაში წინადადების რამდენიმე ვარიანტი 
იქონიე. წინადადებას, რომელსაც ალტერნატივა არა აქვს, უკვე 
ულტიმატუმია. ასეთი არსენალით მოლაპარაკებაზე სჯობს საერ- 

თოდ არ წახვიდე. რაც უფრო გამოცდილია მენეჯერი, მით მეტად 
მოქნილია იგი და ურთიერთმისაღები ვარიანტების მოძიება უკეთ 

შეუძლია. ამიტომ, ძალიან მნიშვნელოვანია გქონდეს ფართო 
უფლებამოსილება და სიტუაციის განვითარების კვალობაზე ვითა- 
რების მართვა შეგეძლოს. 

მკაცრი მამაკაცური ლოგიკა 
ყველაფერი, რასაც მოწინააღმდეგე აღწევს, შენს საზიანოდ 

მოქმედებს. 
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მოლაპარაკების მცოდნის ლოგიკა 

ყურადღებით მოისმინე მეორე მხარის არგუმენტები. მოლაპა- 

რაკების მსვლელობისას საკუთარ თავს დაუსვი კითხვები, თუ 
რამდენად არგუმენტირებული და გონივრულია პარტნიორის გამო- 
ნათქვამები. 

მკაცრი მამაკაცური ლოგიკა 
თუ იძულებული ხარ დაუთმო, მაშასადამე შენ წააგე. 

მოლაპარაკების მცოდნის ლოგიკა 
გარკვეული დოზით დათმობისთვის ყოველთვის იყავი მზად. 

მოლაპარაკება კომპრომისის ძიებისთვის მზადყოფნაა. ასეთი სურ- 

ვილის უქონლობის შემთხვევაში, მოლაპარაკება არა მარტო აზრს 

კარგავს, არამედ ძალზე საშიშია, რადგან კონფლიქტური სიტუაცი- 
ის პირობებს წარმოშობს. მოლაპარაკების დროს ყოველთვის 
იქონიე არა მარტო კონტრაქტის მზა ბლანკები, არამედ გონიერი 

დათმობის რეალური ვარიანტებიც. 

მკაცრი მამაკაცური ლოგიკა 
თუ გაიძულებენ კონფლიქტს, გამოაცხადე ომი. 

მოლაპარაკების მცოდნის ლოგიკა 
არასოდეს არ გამოაცხადო საბრძოლო მოქმედების დაწყება. 

თუნდაც მაშინ, როცა ამისთვის თითქმის მზად ხარ. მოლაპარაკე- 
ბის პროფესიონალი პროტესტის ნიშნად შენობას არასოდეს 
ტოვებს. იგი მანამ ზის, სანამ უმცირეს შეთანხმებას არ მიაღწევს ან 
ასეთი შეთანხმების ილუზიას მაინც არ შექმნის. ასე, რომ თუ პოზი- 

ტიურ შედეგებს ჯერ ვერ ხედავ, სიტყიერად ნუ გაახმოვანებ. 

შეაჯამე მოლაპარაკება ასეთი სიტყვებით: „დეტალებში განსხვავე- 
ბის მიუხედავად, ჩვენი ინტერესები საერთოა“, „უეჭველია, რომ 
მომავალში კომპრომისის მიღწევას შევძლებთ“. ასევე, „სამწუხა- 
როა, რომ ჯერჯერობით ვერ შევთანხმდით, მაგრამ მჯერა ჩვენი 

თანამშრომლობა ამით არ დასრულდება“ და ა.შ. 

ტაქტიკა. მოლაპარაკების პროცესში დესტრუქციული (ხელის 
შემშლელი) ტაქტიკა მაშინ გამოიყენება, როცა ერთ-ერთი მხარის 
აზრით იგი უფრო მყარ პოზიციებს ფლობს, მაგ., ძლიერ ფინანსურ 
რესურსებს, ფართო კავშირებს, სამხედრო ძალას და ა.შ. მაშასადა- 

მე, მოლაპარაკებაზე ძლიერ პოზიციას განსაზღვრავს სიმდიდრე, 
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პოლიტიკური კავშირები, ფიზიკური ძალა, გავლენიანი წრე, სამ- 

ხედრო არსენალი და სხვ. ამიტომ, საყურადღებოა კონფრონტაცი- 
ულ სიტუაციაში მოლაპარაკების წარმართვის ტაქტიკათა მრავალ- 
ფეროვნების გაცნობა. სახელდობრ: 

მოჩვენებითი პრინციპულობა. ეს ტაქტიკა გვთავაზობს 
რაიმეს შესრულებას ფორმალურად, მოსაჩვენებლად. რა თქმა 
უნდა, ღიად თითქმის არავინ აღიარებს, რომ მისთვის მთავარია არა 
მოცემული პრობლემა, არა საქმე, არამედ პარტნიორთან ანგარიშ- 
სწორება. ამას კი მოლაპარაკების მხარე შენიღბულად ფარავს და 
ყურადღებას სხვა საკითხებზე ამახვილებს, თანაც სათანადო 
პრინციპულობას იჩენს. ასეთი შეთანხმება შეიძლება იყოს ზუსტი, 
მაგრამ ერთი მნიშვნელოვანი ნაკლი აქვს –– საქმესთან არავითარი 
კავშირი არა აქვს. | 

არაკორექტული ქცევა გამოიხატება შემდეგში: მოყვანილი 
არგუმენტების სისწორე მთლიანად ან ნაწილობრივ ეჭვქვეშ დგება, 
მიზეზებსა და შედეგს შორის არსებული კავშირის უგულებელყოფა 
ხდება, არაკონკრეტული გამონათქვამები წარმოითქმება, სტატის- 
ტიკური მონაცემების ზუსტი წყაროები არ სახელდება, გამუდმე- 

ბით ახალი კითხვები ისმება, საქმის რეალური მდგომარეობა 
წინააღმდეგობრივად ფორმულირდება, მოლაპარაკების სტილი, 
პოზიციები და თემატიკა მოულოდნელად იცვლება, აშკარა 

ცალმხრივი და მიუღებელი პოზიციები მჟღავნდება, გულგრილი და 

ჯიუტი ქცევა დემონსტრირდება, გადაწყვეტილების მისაღებად 
მეორე მხარეს დრო შეგნებულად ეზღუდება, ახალ-ახალი მოთხოვ- 
ნები ჩნდება, საკითხების საბოლოო შეთანხმება ხელოვნურად 
ჭიანურდება და ა.შ. 

გასული საუკუნის 60-ან წლებში აშშ-სა და საბჭოთა კავშირს 
შორის ურთიერთობა, კარიბის აუზში ვითარების გამო, 

უკიდურესად გამწვავდა. მდგომარეობის განმუხტვის მიზნით 
ქ. ვენაში ერთმანეთს შეხვდნენ აშშ-ის პრეზიდენტი ჯონ 
ფიცჯერალდ კენედი და საბჭოთა კავშირის კომუნისტური 

პარტიის ცკ-ის პირველი მდივანი ნიკიტა ხრუშჩოვი. 
შეხვედრისთანავე მათ შორის ასეთი დიალოგი გაიმართა: 

– ხრუშჩოვი: გამარჯობა ახალგაზრდა კაცო! 
–- კენედი: მე ახალგაზრდა კაცი კი არა, აშშ-ის 

პრეზიდენტი ვარ, თქვა კენედიმ, დარბაზი დატოვა 
და მათი შეხვედრაც ამით დასრულდა. 
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„ადამიანი ბუნებით პოლიტიკური ცხოველია“ 

(არისტოტელე) 

ფსიქოლოგიური ზენოლა. ეს ტაქტიკა გამოიყენება მაშინ, 
როცა ერთი მხარე იძულებულია არსებით დათმობაზე ცალმხრივად 
წავიდეს. ფსიქოლოგიური ზეწოლის პრაქტიკა ორი ვარიანტით 
გამოიყენება: საქმის არსსა და ემოციურ მხარეზე. 

საქმის არსზე ფსიქოლოგიური ზეწოლის მაგალითებია: მოლა- 
პარაკებაზე უარის თქმა, ექსტრემალური მოთხოვნების წამოყენე- 

ბა, მაგ., საოცრად დაბალი ფასი ყიდვისას და საოცრად მაღალი 

ფასი გაყიდვისას, ჯიუტი პარტნიორის დამოწმება (მაგ., „თანახმა 

ვარ, მაგრამ ჩემი პარტნიორი..."), ჩაკეტვის ტაქტიკის გამოყენება 

(მაგ., „სხვა არჩევანი არა მაქვს“), ულტიმატუმების (კატეგორიული 

მოთხოვნა, რასაც თან ახლავს მუქარა) წამოყენება და სხვ. 
ემოციური ზეწოლის მაგალითებია: სანახაობრიობის თვალსა- 

ჩინო გამოყენება, კერძოდ ახალი ატრიბუტი (რისამე დამახასიათე- 

ბელი ნიშანი), დროშები, მოულოდნელი ტრანსპარანტები, პარტნი- 
ორის უჩვეულო გარეგნული სახე, სენსაციურობა, არასტანდარტუ- 

ლობა და სხვ. 
გაძალიანება, წინააღმდეგობა. ხშირად, პარტნიორი მეორე 

მხარის წინადადების მიღებაზე ჯიუტობს. წინააღმდეგობის გაწევა 
ყოველთვის არაგონივრულია. ზოგჯერ ამ მეთოდს პარტნიორი 

შეგნებულად იყენებს. მაგ., ისეთ შემთხვევებში, როცა: 

ა. უპირატესობის მიღწევა, დროის მოგება ან დამატებითი 
ინფორმაციის მიღება სურს; 

« მეტოქეობა ხიბლავს ან მეორე მხარის გამოცდილების, შესაძ- 
ლებლობის შემოწმება უნდა; 

« მოცემულ საკითხზე სხვა აზრი აქვს; 

« წარმოდგენილი არგუმენტები მის ინტერესებს არ შეესაბამე- 
ბა; 

« მიიჩნევს, რომ ყველაფერი მასზეა დამოკიდებული. 
პარტნიორის მხრიდან წინააღმდეგობა შეიძლება გამჟღავნდეს 

სიტყვიერად ან ფარულად, მაგ., პირდაპირი პასუხისგან თავის 

არიდებით, შეკითხვაზე დუმილით, შეხვედრებზე დაგვიანებით ან 
საერთოდ არ მისვლით და ა.შ. 

ობსტრუქცია ნიშნავს მოლაპარაკებაზე საკითხის განხილვის 
ხელოვნურად შეფერხებას, დაბრკოლების შექმნას. მისი ინსტრუ- 
მენტებია: წამოძახილი, ხმაური, გრძელი, უსაგნო სიტყვის წარმოთ- 
ქმა, დროის განგებ გაჭიანურება, მთავარი საკითხიდან გადახვევა 
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და სხვ. მისგან თავდასაცავად შეთანხმებული რეგლამენტის 
ფარგლებში უნდა ვიმოქმედოთ. 

დესტრუქციული (ხელის შემშლელი) მეთოდები მრავალია, 
კერძოდ: : 

“> მეთოდი „წასვლა“, „გაქცევა“. ორიენტაციას აკეთებს 
დახურულ პოზიციაზე. ამ მეთოდს, სხვაგვარად, „ბრძოლიდან 
გასვლას“ უწოდებენ. იგი მრავალ შემთხვევაში გამოიყენება. მაგ., 
პოზიციების დაზუსტების ეტაპზე იმისთვის, რომ პარტნიორს 

ზუსტი ინფორმაცია არ მიეწოდოს, შეთანხმების ეტაპზე – დისკუ- 

სიაში არ ჩაერთოს. 

მოცემული მეთოდი შეიძლება პირდაპირ ან ირიბად იქნეს 
გამოყენებული. პირველ შემთხვევაში საკითხის განხილვას გარკვე- 

ული დროით გადადებენ, მეორე შემთხვევაში, ვითარება უფრო 
ბუნდოვანია, ხშირად იყენებენ იგნორირებას, ხუმრობას ან მოლაპა- 
რაკების გაჭიანურების სხვა ეფექტურ საშუალებას. ამ მეთოდს 
დადებითი მხარეც აქვს, კერძოდ, როცა საჭიროა მოცემული საკით- 
ხი სხვა ორგანიზაციებთან, ექსპერტებთან ან მეცნიერებთან 

შეთანხმდეს, ასევე მოლაპარაკების ჩიხში მოქცევის დროს და სხვ. 

“+ „ლოდინის მეთოდი გათვალისწინებულია საკუთარი 
პოზიციის დასაფარავად. მისი მიზანია პარტნიორისგან რაც შეიძ- 
ლება მეტი ინფორმაციის მიღებით საკუთარი სასურველი პოზიცი- 

ის ჩამოყალიბება; 
+ „სალიამის“ მეთოდი („სალიამი“ უნგრული ძეხვია, წვრილ 

ფენებად, ფრთხილად დაჭრილი) ლოდინის მეთოდის ერთ-ერთი 

ვარიანტია. მოლაპარაკების პრაქტიკაში იგი ნიშნავს საკუთარი პო- 

ზიციის შენელებულად, თანდათანობით, ფრთხილად გახსნას; 
+“ მეთოდი „უთანხმოების გამოხატვა“მხაზს უსვამს პრობ- 

ლემის შესახებ მსოფლმხედველობით განსხვავებას. 
მოლაპარაკების პრაქტიკაში არსებობს მრავალი სპეციფიკური 

ხერხი, რომლებიც უპირატესობის მიღებას ცალმხრივად ითვალის- 
წინებს. ასეთი მეთოდებია: 

« „უკანასკნელ წუთს მოთხოვნების წამოყენება“, რომლის 
გამოყენების მიზანია ის, რომ მოლაპარაკების მონაწილე დაღლი- 
ლია და შეთანხმებაზე მისი დაყოლიება ადვილია; 

«მეთოდი „პაკეტირება“, რომლის დროსაც სხვადასხვა სირ- 
თულის, შინაარსისა და პრიორიტეტის საკითხების განხილვა 
ერთობლივად, ერთ „პაკეტად“ წარმოებს. ეს ნიშნავს, რომ განხილ- 

ვა და, რაც მთავარია, გადაწყვეტილების მიღება საკითხთა 
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კომპლექსის მიხედვით ხდება. განთქმული პრინციპია „ყველაფერი 
ან არაფერი“. 

კომერციულ ურთიერთობაში ამ მეთოდის გამოყენება ნიშნავს 
პარტნიორისთვის მიმზიდველი და შედარებით ნაკლებმიმზიდველი 
წინადადებების ერთ პაკეტში თავმოყრას-და ამით, ამ უკანასკნე- 
ლის იძულებით ათვისებას; 

·მეთოდი „ბლოკური ტაქტიკა“ მოლაპარაკების პროცესზე 
მრავალი მხარის მონაწილეობისას გამოიყენება; 

« მეთოდი „მოთხოვნების გადიდება“ –პარტნიორი საკუთარ 

პოზიციაში შეგნებულად დებს ისეთ პუნქტებს, რომელთა შემდეგ 

ამოღება უმტკივნეულოდ შეიძლება. ასეთი ნაბიჯი რეალურ დათ- 

მობად მიიჩევა და პარტნიორისგანაც სანაცვლო ქმედებას მოით- 

ხოვს; 

«მეთოდი „შეპირებების გადიდება“–პარტნიორის გაბრუება 

და სარისკო ან ავანტიურისტულ (უპერსპექტივო) გარიგებაზე 

დათანხმდება; 
"მეთოდი „საკუთარ პოზიციაში ცრუ აქცენტების გაკეთე- 

ბა“. ამ დროს, პარტნიორის სიფხიზლის მოსადუნებლად, ყურადღე- 

ბა მეორეხარისხოვან საკითხებზე მახვილდება; 

« მეთოდი „წაყრუება“ საკუთარი პოზიციის შესახებ ინფორმა- 

ციის მიუცემლობას გულისხმობს. მისი გამოყენება მეორე მხარის 
აქტიურობას აქვეითებს; 

· მეთოდი „ბლეფი“ იშვიათად გამოიყენება და ნიშნავს შეგნე- 

ბულად ცრუ ინფორმაციის მიწოდებას; 
·« მეთოდი „სიურპრიზი“. მისი მთავარი არსი მოულოდნელო- 

ბაა. მხარე იღებს პარტნიორის ისეთ წინადადებას, რომელიც წინას- 
წარი გაანგარიშებით არ უნდა მიეღო. ეს კი იმისთვის კეთდება, რომ 
მოლაპარაკების მონაწილეებში დაბნეულობა გამოიწვიოს და 

ინიციატივას თვითონ დაეუფლოს; 
«მეთოდი „საკუთარ მოთხოვნებზე უარის თქმა“. ერთი 

მხარე ისეთ წინადადებას აყენებს, რომელიც განიხილება, როგორც 

პარტნიორისთვის მიუღებელი. ეს იმისათვის კეთდება, რომ 
პარტნიორი შეთანხმების მიუღწევლობაში დაარწმუნოს. მაგრამ, 
თუ პარტნიორი უეცრად ამ წინადადებას მიიღებს, მაშინ მისი 
წარმომდგენი მხარე თავის წინადადებას სხვადასხვა საბაბით 
მოხსნის განხილვიდან; 

«მეთოდი „გამომძალველობა“. ერთი მხარე აყენებს მოთხოვ- 

ნას, რომელიც მისთვის უმნიშვნელოა, ხოლო პარტნიორისთვის 
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არასასურველი. მიზანი – ამ წინადადების მოსახსნელად სხვა 
საკითხში გარკვეული დათმობის მიღება; 

ამეთოდი ,ულტიმატუმის წამოყენება“ მოლაპარაკების 
ჩაშლის საბაბით პარტნიორისთვის არასასურველი წინადადების 
მიღების მოთხოვნას ნიშნავს; · 

ამეთოდი „ორმაგი განმარტება“ შეთანხმების დასკვნით 
სტადიაზე გამოიყენება. მისი არსი შემდეგშია: ერთი მხარე ხელშეკ- 
რულების ტექსტის ფორმულირებაში ორმაგ აზრს დებს, რომელსაც 
პარტნიორი ვერ ამჩნევს. შემდეგში იღებს უპირატესობას შეთან- 
ხმების კონკრეტული დებულება თავისი ინტერესების სასარგებ- 
ლოდ განმარტოს და, თანაც, იურიდიული თვალსაზრისით, არაფე- 

რი დაარღვიოს. 

ზოგჯერ, პარტნიორი მოლაპარაკებაზე ისეთ მეთოდებს 
იყენებს რომლებსაც ძნელია ეწოდოს კორექტული, თუმცა 
აშკარად გამოხატული კონფრონტაციული ხასიათი არა აქვს. ასეთი 

მეთოდებია: 
>» „დილეტანტების“ მეთოდი. პარტნიორი ეჭვიანი ადამიანის 

როლს ასრულებს – გამუდმებით საკითხის განმარტებას უწყინრად 
ითხოვს. მიზანი – პარტნიორის ინიციატივის ჩახშობა; 

» „სამეცნიერო“ ტაქტიკა. ეს მეთოდი ცნობილ მეცნიერთა 
და საზოგადო მოღვაწეთა გამონათქვამების სისტემატურ მოშვე-' 
ლიებას გულისხმობს. მათ პარტნიორი შეგნებულად და დამახინჯე- 
ბულად გადმოსცემს იმ იმედით, რომ სხვებმა ეს შეხედულებები 
ზუსტად არ იციან; 

» „ფართო მიდგომის“ ტაქტიკა გამოიყენება მაშინ, როცა 

მოსაუბრე ზუსტ ციფრობრივ მონაცემებს ეყრდნობა. ასეთ 
შემთხვევაში, პარტნიორი მოსაუბრეს დაწვრილმანებაში ამტყუნებს 

და მოუწოდებს საკითხს ზოგადი პოზიციიდან მიუდგეს; 
> „სიზუსტის დაცვის“ მეთოდი ზემოხსენებული მეთოდის 

საპირისპიროა. თუ მოსაუბრე დეტალებს კი არა, საერთო ტენდენ- 
ციებს აქცევს მეტ ყურადღებას, პარტნიორი წვრილმანებით ინტე- 
რესდება; 

» „უცხო სიტყვების" მეთოდი. პარტნიორი მრავლად იყენებს 

სპეციალურ თუ უცხო სიტყვებს, რომლებიც მოსაუბრისთვის შეიძ- 
ლება გაუგებარი იყოს და სხვ. 
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მოლაპარაკების ტრენინგის თეორიის ფუძემდებლის, 
ჯერალდ ნირენბერგის რეკომენდაციები 

მოლაპარაკების ტაქტიკის შესახებ 

სწორად შეარჩიე დრო! 

დოკუმენტების ხელმოსაწერად გადამწყვეტი შეხვედრა სამუ- 
შაო დლის დასრულებამდე გამოსასვლელი დღეების წინადღით 
დანიშნეთ. რაც უფრო მცირეა ვადა, მოლაპარაკება მით უფრო 
ინტენსიურად ტარდება და ნაკლებად სავარაუდოა, რომ მოულოდ- 
ნელ გარემოებებს შექმნის. 

სწორად აირჩიე ადგილი! 

მოლაპარაკება შეიძლება ჩატარდეს: საკუთარ ტერიტორიაზე; 

ოპონენტის ტერიტორიაზე და ნეიტრალურ ტერიტორიაზე. თითოე- 
ულ მათგანს თავისი უპირატესობები და ნაკლოვანებები აქვს. შენს 
ტერიტორიაზე ჩატარებისას მგზავრობისთვის დროსა და საშუალე- 
ბებს არ კარგავ. მოლაპარაკებას თვითონვე უკეთებ ორგანიზაციას, 
რითაც მოვლენათა განვითარებაზე ზემოქმედება შეგიძლია. ხელთ 
გაქვს ყველა აუცილებელი მასალა. გარდა ამისა, სტუმართან შედა- 

რებით, გარკვეულ მორალურ უპირატესობასაც ფლობ. ოპონენტის 
ტერიტორიაზე შენ სტუმართა მიღების დავიდარაბებისა და ხარჯე- 
ბისგან. თავისუფალი ხარ; გაქვს უფლება ნებისმიერ მომენტში 

შესვენება მოითხოვო, რადგან შესაძლოა თან არ გქონდეს აუცილე- 

ბელი დოკუმენტები; გაქვს შესაძლებლობა უშუალოდ გაეცნო 
პარტნიორის ოფისს და მუშაობის პირობებს, რაც ასევე ძალიან 

მნიშვნელოვანია. ნეიტრალურ ტერიტორიაზე მხარეებს ერთმანეთ- 
თან შედარებით არავითარი უპირატესობა არა აქვთ და თანაბარ 
მდგომარეობაში იმყოფებიან. 

წაიყვანე სპეციალისტები! 

თუ არსებობს ალბათობა იმისა, რომ მოლაპარაკებაზე ისეთ 

საკითხებს შეეხებიან, რომლებიც შენთვის ნაკლებად ცნობილია, 

შეარჩიე შესაბამისი სპეციალისტები, რომელთა რჩევები კონკრე- 
ტულ სიტუაციებში შენთვის სასარგებლო იქნება. 

დაჯექი სწორად! 

თუ მოლაპარაკება ჯგუფური პრინციპით ტარდება, შეეცადეთ 

შენი დელეგაციის ყველაზე მომზადებული წევრი, „შემთხვევით“, 
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ოპონენტებთან შედარებით ახლოს დაჯდეს. შემჩნეულია, რომ 
პირისპირ ბატალიების დროს ადამიანები ინსტიქტურად ორიენტა- 
ციას აკეთებენ იმაზე, თუ საიდან იქნა რეპლიკა წარმოთქმული და 

ქვეცნობიერად თვლიან, რომ ახლო მანძილიდან მოცემული შენიშ– 

ვნა მათივე ინტერესების მიზნით გაკეთდა. . 

ნუ შეუშლი ხელს პარტნიორს ისაუბროს! 
პრაქტიკულად ისე ჩანს, მოლაპარაკებაზე ვინც მეტს საუბ- 

რობს, თითქოს, უპირატესობაც მას აქვს. თუმცა, ეს ყოველთვის 

ასე არ არის. ორატორული ხელოვნება ძალზე არსებითი იარაღია, 
მაგრამ ინფორმაციის ფლობასთან შედარებით –- ნაკლებმნიშვნე- 
ლოვანი. ნებისმიერ მოლაპარაკებაზე ორივე მხარე, ასე თუ ისე, 
გარკვეულწილად, ბლეფობს, ფაქტებს თავის სასარგებლოდ აშუ- 
ქებს და ამ დროს პარტნიორის მჭევრმეტყველური საუბარი შეგვეშ- 
ველება, ზუსტად გავიგოთ მოვლენებისა თუ საგნების ჭეშმარიტი 
ვითარება. გარდა ამისა, მომსმენი ადამიანი, მოსაუბრესთან (უფრო 
ზუსტად მოპასუხესთან) შედარებით, ოპონენტის აგრესიულობას 
საგრძნობლად ამცირებს. დაგვიმტკიცა რა თავისი სიმართლე, 

უპირატესობა, უფლება-მოვალეობები თუ სხვა რამ, ოპონენტი 

კმაყოფილების გრძნობით იმსჭვალება და გადამწყვეტ მომენტში 
უფრო დამთმობი ხდება. 

პასუხის გაცემისას ნუ მოგერიდებათ მოსმენილი ნაწილობრივ 
გაიმეოროთ. პირიქით, ასეთი მიდგომა ძალიან სასარგებლოა. მაგ., 
„როგორც თქვენ სამართლიანად აღნიშნეთ, მოცემულ რეგიონში 
ქათმების კვერცხის დება აპრილის შუა რიცხვებიდან მნიშვნელოვ- 
ნად იზრდება. ამიტომ, მსურს აღვნიშნო, რომ ჩვენს კომპანიაზე 
კრედიტის გამოყოფა, უეჭველია, თქვენს ბანკს რეალურ სარგე- 
ბელს მისცემს“. ქაღალდზე ასეთი სილოგიზმები' ნაკლებსარწმუ- 
ნოა, მაგრამ საუბარში არა თუ ასატანია, არამედ მოსასმენადაც 
საკმაოდ დამამშვიდებელი, ხოლო საქმისთვის – მეტად ეფექტური. 
თუმცა, ეს ხერხი სასურველია პირისპირ მოლაპარაკებისას გამოი- 

ყენოთ, რადგან სხვებზე არასასიამოვნო შთაბეჭდილებას ქმნის. 

სწორად ჩამოაყალიბე კითხვები! 
ძალიან კონკრეტული კითხვების ნაცვლად: ვინ? სად? როდის? 

პარტნიორს ისეთი კითხვები დაუსვით, რომლებიც ვრცელ პასუხს 

მოითხოვს: როგორ? „რისთვის? რატომ? როგორ ფიქრობთ? და ა.შ. 
  

15 დასკვნა, რომელშიც ორი მოცემული მსჯელობიდან მესამე გამოდის. 
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იმისთვის რომ ადამიანი აიძულოთ კონტაქტზე წამოვიდეს, 
როგორმე უნდა აალაპარაკო. როგორ იქცევა მტვერსასრუტებით 
მოვაჭრე ცუდი კომივოიაჟორი? იგი ქუჩაში ადამიანებს პირდაპირ 
ეკითხება: გჭირდებათ მტვერსასრუტი? როგორ იქცევა კარგი 

კომივოიაჟორი? იგი კითხულობს: როგორ “ფიქრობთ, რამდენი 

ღირს ეს აგრეგატი? ხოლო გენიალური კომივოიაჟრრი პოტენციურ 
მყიდველს ასე მიმართავს: როგორი ალერგიები აქვს თქვენს 
ბავშვებს? ამ კითხვაზე დაწვრილებითი პასუხის შემდეგ, მომხმარე- 
ბელი თავად მივა იმ აზრამდე, რომ ცუდი არ იქნება თუ შეიძენს 
ახალ მტვერსასრუტს, რომელიც სახლიდან მტვრის მოცილებაში 
დაეხმარება. 

ეძებე პირადი ინტერესი! 

მართალია თქვენი თანამოსაუბრე ადამიანთა ჯგუფის ინტე- 
რესს წარმოაჩენს, მაგრამ, ამავე დროს, მას საკუთარი სურვილები, 
მიზნები და მოთხოვნილებებიც უდავოდ ექნება. ამიტომ, გამორიც- 

ხული არ არის, რომ ეს უკანასკნელიც მისთვის უფრო მნიშვნელო- 
ვანი იყოს, ვიდრე დაკისრებული საქმე. გაარკვიეთ აქვს თუ არა 

თანამოსაუბრეს ამ საქმეში პირადი ინტერესი და თუ აქვს ეცადეთ 
იმოქმედოთ მასზე. თუმცა, ასეთი რამ უაღრესად თავაზიანად უნდა 
წარმართოთ, რადგან ეს „ჯენტლმენური ქცევა“ არ არის. 

ძირითადი კანონი! 
სოციოლოგები და ფსიქოლოგები ამტკიცებენ, რომ ქვემოთ 

მოცემული კანონი ერთ-ერთი ძირითადია და პრაქტიკულად არ 

გვხვდება ადამიანთა ისეთი კომუნიკაცია, რომელშიც, ამა თუ იმ 
ხარიხით, იგი არ გამოიყენებოდეს. ეს გახლავთ ფოლის კანონი: 

„ნებისმიერი, ძალიან მარტივი პრობლემა შეიძლება 
გადაუწყეტელად წარმოვადგინოთ, თუ მას 

გაზვიადებულად აღვწერთ“ 
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6. სადისკუსიო თემატიკა და პრაქტიკული 

სიტუაციები 

1. თეორიული მასალის განხილვა 

2. დისკუსია თემის შესახებ. დისკუსიის საკითხები: 
« მოლაპარაკებაზე თანამშრომლობის საერთო სტრატეგია. 
ი« პრინციპული მოლაპარაკების სტრატეგია. 
« თანამშრომლობის პირობებში კონსტრუქციული ტაქტიკის 

მეთოდები. 

« მოლაპარაკებაზე კონფრონტაციის საერთო სტრატეგია. 

« კონფრონტაციულ მოლაპარაკებაზე დესტრუქციული 

ტაქტიკის ხერხები. 

« ექსტრემალურ სიტუაციებში სიტყვისა და ძალის დემონ- 
სტრაცია. | 

3. შეამოწმეთ თქვენი ტაქტიკა 

ტესტი „მოლაპარაკების ჩემი ტაქტიკა“ 

(შეარჩიეთ „ა“ ან „ბ“ ვარიანტის პასუხები) 

1. ა. ჩვეულებრივ, მე ჩემსას დაჟინებით ვაღწევ. 
ბ. ხშირად ვცდილობ ურთიერთშეხების წერტილები ვიპოვო. 

2. ა. ვცდილობ უსიამოვნებებს განვერიდო. 

ბ. როცა ჩემს სიმართლეს ვამტკიცებ, პარტნიორის დისკომ- 

ფორტს ყურადღებას არ ვაქცევ. 
ა. ჩემთვის არასასიამოვნოა უარი ვთქვა ჩემს შეხედულებაზე. 
ბ. ვცდილობ სხვა ადამიანის მდგომარეობაში შევიდე. 

4. ა. სხვა ადამიანებთან აზრთა სხვაობა ასაღელვებლად არ ღირს. 

ბ. აზრთა სხვაობა ყოველთვის მაღელვებს. 
. ა. პარტნიორის დამშვიდებას და მასთან ნორმალური ურთიერ- 
თობის შენარჩუნებას ყოველთვის ვცდილობ. 
ბ. საკუთარ შეხედულებას ყოველთვის ვიცავ. 
ა. შეხების საერთო წერტილების პოვნას ყოველთვის ვცდილობ. 

ბ. საკუთარი ჩანაფიქრის განხორციელებას ვესწრაფი. 
. ა. პარტნიორს ჩემს შეხედულებას ვაცნობ და თავისი აზრის 
გამოთქმას ვთხოვ. 
ბ. უკეთესია საკუთარი ლოგიკის უპირატესობა აჩვენო. 

8. ა. სხვა ადამიანების დარწმუნებას ყოველთვის ვცდილობ. 
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ბ. ხშირად ვცდილობ სხვა ადამიანების შეხედულება გავიგო. 
9. ა. ყოველთვის პრობლემის პირდაპირი განხილვის მომხრე ვარ. 

ბ. საუბრის დროს თანამოსაუბრის აზრების განვითარებას 

ვაკვირდები. 
10. ა. ჩემს პოზიციას ბოლომდე ვიცავ. 

ბ. თუ დამარწმუნებენ, პოზიციას შევიცვლი. 

პასუხების შეფასება 

განსაზღვრეთ თანხვდენილობა: 
საპირისპირო: 1ა, 2ბ, ვა, 4ა, 5ბ, 6ბ,7ბ, 8ა, 9ა, 10ა. 

თანამშრომლობა: 1ბ, 2ა, ვბ, 4ბ, 5ა, ნა, 7ა, 8ბ, 9ბ, 10ბ. 

შეაფასეთ, თქვენ შემთხვევაში რომელი სჭარბობს (საპირისპი- 

რო თუ თანამშრომლობა), ასევე განსაზღვრეთ უფრო რომელზე 
ხართ ორიენტირებული: რაც არ უნდა მოხდეს, მიაღწიოთ გამარ- 
ჯვებას, დაუმტკიცოთ თქვენი საწინააღმდეგო ტაქტიკა, კონკუ- 
რენტული უპირატესობა, თუ პრობლემის ერთობლიეი გადაწყვეტის 
მცდელობაზე, თანამშრომლობაზე მიუთითოთ. ბუნებრივია, მეორე 
ტაქტიკა უპირატესია. 

მოლაპარაკების პრინციპული წარმართვის 

13 რეკომენდაცია 

(ჰარვარდის უნივერსიტეტი, აშშ) 

ჩვეულებრივ, ადამიანებს სურთ საკუთარი მიზნებისა და სურ- 

ვილების განხორციელება და გარშემომყოფთა შორის კარგი ურთი- 

ერთობის შენარჩუნებაც. აღნიშნული აიძულებს მათ მიაღწიონ კომ- 

პრომისს, იმოქმედონ მოქნილად: ერთდროულად იყონ მკაცრებიც, 

შეუპოვრებიც და დამთმობნიც, რომ შეძლონ თავიანთი ინტერესე- 

ბის დაკმაყოფილება და სხვებთან სასურველი ურთიერთობის გაგ- 
რძელება. 

საკუთარი შეხედულებების უცილობელი დაცვით, ყოველი ადა- 

მიანი ტენდენციური ხდება და სხვის მოსაზრებას საღად ვერ აფა- 
სებს. უფრო მეტიც, ისეთი ფსიქოლოგიური ეფექტი წარმოიშობა, 
როცა საკუთარი თავი საკუთარ პოზიციასთან გაიგივდება, როცა 
საკუთარი თავის დაცვა პატივმოყვარეობის საკითხი ხდება. როგორ 
გამოვიდეთ ამ „საბედიწერო“ წრიდან? ამისთვის გვთავაზობენ შემ- 
დეგ რეკომენდაციებს: 
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1. ერთმანეთი აღვიქვათ „მეგობრები-მოწინააღმდეგეების“ 
კონტექსტის გარეშე. მოლაპარაკების მონაწილეები პარტნიორე- 
ბია, რომელთა წინაშე ერთობლივი გადაწყვეტილების მიღება დგას. 

მოლაპარაკების მკაცრი, შემტევი სტილის ადამიანი თავის პარტნი- 

ორს, როგორც მოწინააღმდეგეს, კონვურენტს ისე უყურებს. „დამ- 
თმობი“ პარტნიორი კი, უპირველესად (ზოგჯერ, საკუთარი ინტე- 
რესების საზიანოდ), მოლაპარაკებაზე მეგობრული ატმოსფეროს 
შექმნას ცდილობს; 

2. მოლაპარაკების მიზნად დავისახოთ გონივრული გადაწ- 
ყვეტილება, რომელიც სწრაფად და სრული თანხმობით იქნება 
მიღებული. მკაცრი სტილის მომხრე სიტუაციიდან საუკეთესო 
გამოსავლად პარტნიორზე გამარჯვებას მიიჩნევს, ხოლო დათმო- 
ბის მიმდევარი -–– შეთანხმებულ გადაწყვეტილებას; 

3. პარტნიორებს შორის დავა-კამათი გადასაწყვეტი ამოცა- 
ნებისგან გავმიჯნოთ. მკაცრი პარტნიორი ცდილობს თავისი 

პოზიცია სხვას თავს მოახვიოს და დათმობას ითხოვს, ხოლო რბილი 
– ურთიერთობის შესანარჩუნებლად დათმობს. მოლაპარაკების 
პრინციპული წარმართვის მეთოდი მოითხოვს შევიცნოთ, რომ 
ადამიანები ერთი და იგივე ნივთებსა და მოვლენებს განსხვავებუ- 
ლად აღიქვამენ. მათ სხვადასხვა პოზიცია და შეხედულება აქვთ. 
ადამიანთა ურთიერთმოქმედება მიმართული უნდა იყოს პოზიცია- 
თა პატივისცემაზე და არა საკუთარი პოზიციის თავმოხვევაზე. თუ 
პარტნიორი თქვენს პოზიციას არ იზიარებს, ამან მის მიმართ ნეგა- 

ტიური გრძნობები არ უნდა გამოიწვიოს; 

4. უმჯობესია ვიყოთ რბილი ადამიანებთან, ხოლო მკაცრი 
პრობლემებთან მიმართებაში. სასურველია სხვადასხვა სტილის 
ღირსებათა მიზანშეწონილი შერწყმა: მკაცრი, როცა საუბარია 
გადასაწყვეტ პრობლემაზე და დათმობა––ადამიანურ სფეროში; 

5. ნდობის ან უნდობლობისგან დამოუკიდებლად ვიმოქმე- 

დოთ. ჩვენი ქცევა პარტნიორთან მაქსიმალურ გულახდილობაზე არ 
უნდა იყოს ორიენტირებული. საქმე ნდობასა და უნდობლობაში კი 

არა, არამედ იმის მზადყოფნაშია, რომ პარტნიორთან ანალოგიური 
პოზიციის მოლოდინის შესაბამისად ვიმოქმედოთ; 

6. ყურადღება დავძაბოთ სარგებელზე და არა პოზიციებზე. 
არსებობს სიტუაციები, როცა კამათობენ პოზიციებზე, თუმცა, 
საკმაოდ ხშირად, პრობლემაზე სხვადასხვა შეხედულება ადამია- 
ნებს ხელს არ უშლით კონკრეტული საკითხების გადასაწყვეტად 
წარმატებით ითანამშრომლონ. მიუხედავად იმისა, თუ რა პოზიცია 
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უკავიათ პარტნიორებს, ყურადღება მთლიანად ურთიერთხელსაყ- 
რელი გადაწყვეტილების მოძიებაზე უნდა გავამახვილოთ; 

7. შევისწავლოთ მხარეთა ინტერესები. მოსინჯეთ, ზეწოლის 
ან ზედმეტად დამთმობი წინადადების ნაცვლად პარტნიორის ინტე- 
რესები გაიგოთ. მხოლოდ ერთობლივი ინტერესების არეალის 

განსაზღვრით ან მათი გადაკვეთის მომენტების დადგენითაა შესაძ- 
ლებელი ურთიერთხელსაყრელი გადაწყვეტილებების მიღება; 

8. მოლაპარაკებაზე არ დავადგინოთ ქვედა ზღვარი. რას ნიშ- 
ნავს ქვედა ზღვარი? იგი მოცემულ სიტუაციაში ყველაზე უარესი 
დასაშვები ვარიანტია, რომელსაც მზად ხართ დაეთანხმოთ. მისი 

მიზანია ხელი შეუშალოს წარუმატებელი, ნაჩქარევი გადაწყვეტი- 

ლების მიღებას. თუმცა, შესაძლებელია, რომ მოლაპარაკების პრო- 
ცესში პარტნიორმა ქვედა ზღვარს ქვემოთ არსებული ვარიანტი 

შემოგთავაზოს და თქვენ სწრაფადვე უკუაგდოთ ის. ეს კი მოუფიქ- 
რებელი გადაწყვეტილება იქნება, რადგან შეიძლება მოლაპარაკება 
განსაკუთრებულ პირობებზე, რომელიც ამ წინადადებას თქვენ- 
თვის ხელსაყრელს გახდის. 

9. მოვიფიქროთ ურთიერთხელსაყრელი შესაძლებლობები. 
დანაკარგებისა და უპირატესობების მოპოვების გზით კი არ უნდა 
წავიდეთ, არამედ ჩვენი ძალისხმევა ურთიერთხელსაყრელი გამო- 
სავლის საძიებლად წარვმართოთ; 

10. ასარჩევად მრავალი ვარიანტი წარვადგინოთ, ხოლო 

გადაწყვეტილება მოგვიანებით მივიღოთ. თავიდანვე შევთან- 
მდეთ, რომ ჩვენთვის ხელსაყრელი ერთი ვარიანტი დოგმად არ 
უნდა მივილოთ. ეს პარტნიორს აიძულებს თავისი პირველი გადაწ- 

ყვეტილება შეუპოვრად დაიცვას; 
11. პარტნიორი ვაიძულოთ ობიექტური კრიტერიუმი გამოი- 

ყენოს. ამისთვის დასაწყისშივე უნდა შევთანხმდეთ ისეთ კრიტერი- 

უმზე, რომელსაც პრობლემის გადაწყვეტამ უნდა უპასუხოს; 
12. ვეცადოთ ისეთი შედეგების მიღწევას, რომელიც მხარე- 

თა ნებისყოფაზე იქნება დამოკიდებული. თუ პარტნიორებს 
პრობლემის გადაწყვეტის კრიტერიუმი შემუშავებული აქვთ, ისინი 

ისეთ შედეგებს აღწევენ, რომელიც ნორმებით არის მიღებული და 
არა ერთი პარტნიორის ზეწოლით; 

13. ვიმსჯელოთ მოსაზრებებზე, დავუთმოთ პრინციპებს და 
არა ზეწოლას. დამთმობი პარტნიორი ექვემდებარება ზეწოლას, 

მკაცრი–-მასზე აწყობს მოლაპარაკების წარმართვის საკუთარ ტაქ- 
ტიკას, ხოლო პრინციპული ხელმძღვანელობს პრინციპებით და არა 
ბრძოლის იდეებით. 
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4. ფსიქოლოგიური თამაში „ქცევა კონფლიქტის დროს“ 

თამაშის მიზანი: 
– კონფლიქტის დროს ჩამოვაყალიბოთ ქცევის ძირითადი ცნე- 

ბები; 
– ვაჩვენოთ კონფლიქტის განმსაზღვრელი მთავარი ფაქტო- 

რები; 

–– კონფლიქტის დროს ვისწავლოთ ქცევის შესაბამისი სტილი. 
ინსტრუქცია: წამყვანი ყველა მონაწილეს ხუთ ჯგუფად ყოფს. 

ყოველი მათგანი თავის წარმომადგენელს ირჩევს, რომელსაც 
წამყვანი ხუთიდან ერთ-ერთ ბარათს აძლევს კონფლიქტის დროს 

ქცევის კონკრეტული დასახელებით და შესაბამისი დევიზით: 

სტილი „კონკურენცია": რომ გავიმარჯვო, შენ უნდა წააგო. 

სტილი „შეგუება“: შენ რომ მოიგო, მე უნდა წავაგო. 

სტილი „კომპრომისი“: თითოეულმა ჩვენგანმა რაიმე რომ 

მოიგოს, რაიმე უნდა წააგოს. 
სტილი „თანამშრომლობა“: რომ მოვიგო, შენც უნდა მოიგო. 
სტილი „გაქცევა“: ჩემთვის სულერთია, ვინ მოიგებს და ვინ 

წააგებს. ვიცი, რომ მე ამაში არ ვმონაწილეობ. 

ყოველი ჯგუფი მსჯელობს და კონფლიქტური სიტუაციის სცე- 
ნას ამზადებს, რომელშიც მიცემული დავალების სტილს ამჟავნებს. 

განხილვა. პასუხი უნდა გაეცეს შემდეგ კითხვებს: 

– კონფლიქტის დროს ქცევის მიცემულმა სტილმა როგორ 
იმოქმედა მონაწილეების ემოციურ მდგომარეობაზე? 

– ამ სიტუაციაში თუ იყო მონაწილეებისთვის ქცევის სხვა 

სტილი უფრო სასარგებლო? 
– კონფლიქტის დროს რა აიძულებს ადამიანებს ქცევის მოცე- 

მული სტილის არჩევას? 
– ადამიანთა ურთიერთობისთვის ქცევის რომელი სტილია 

უფრო კონსტრუქციული? 

5, გაანალიზეთ სიტუაცია 

გარიგების ერთ-ერთი მონაწილის ნაამბობი: 
„ჩვენმა ფირმამ წიგნის მაღაზიას სასინჯად მცირე რაოდენო- 

ბით კალენდარი მიჰყიდა. ჩვენ მთელი პარტიის სასწრაფოდ გაყიდ- 
ვა ძალიან გვსურდა. ამ მიზნით, მაღაზიაში სხვა ფირმის წარმომად- 

გენლები გავგზავნეთ, რომლებიც ამ საქონლით „მოიხიბლნენ“, დი- 

დი პარტიის „შეძენა“ მოისურვეს და შესთავაზეს, როგორც კი 
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კალენდრები მაღაზიის საწყობში იქნებოდა, ნაღდი ანგარისწორე- 

ბით გადაიხდიდნენ. 

წიგნის მაღაზიის თანამშრომლები დიდ მოგებას დახარბდნენ 

და ჩვენგან კალენდრის მთელი პარტია ოპერატიულად შეისყიდეს. 

დანიშნულ დღეს „მყიდველი ფირმის წარმომადგენლები“, როგორც 

მოსალოდნელი იყო, მაღაზიაში არ გამოცხადნენ. მაღაზიის თანამ- 

გრომლების მცდელობის მიუხედავად, ბუნებრივია, ისინი ვერ იპოვ- 

ეს.“ 
დაახასიათეთ გარიგების მონაწილეთა დესტრუქციული ქცევის 

თავისებურებები. 
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პატიოსანი და უპატიოსნო ადამიანი 
შეიცნობა არა მარტო იმით, რას აკეთებს, 

არამედ იმითაც, რა სურს მას. 

დემოკრიტე 

VIII თავი 
მანიპულაციისა ღა სიცრუის ტექნოლოგია 

1. მანიპულაცია: არსი, პროცედურები, 
ქცევის სისტემები და მეთოდები 

არსი, პროცედურები. მანიპულაცია" სუბიექტის მიერ ყოველ- 
თვის ნათლად გამიზნული აქციაა. მას უცილობლად წინ უძღვის 
გააზრებულობა, მისი შესრულების განზრახულობა. 

პრაქტიკულად, ნებისმიერი მანიპულაციური მცდელობა წინას- 

წარ იგეგმება ანუ შეგნებულად განისაზღვრება სასურველი სიტუა- 

ცია, ზემოქმედების ადრესატი და თვით სისტემის ორგანიზაცია. 
მანიპულაციური ხელოვნება ორი პროცესუალური სტადიით 

რეალიზდება: მომზადების სტადიასა და მანიპულაციური შეტევის 
სტადიაში. მოსამზადებელ პერიოდში შემდეგი მანიპულაციური 
პროცედურები ხორციელდება: 

კონტექსტუალური გაფორმება. ურთიერთობა ყოველთვის 
სადმე, როდისღაც, გარკვეულ გარემოებაში და როგორღაც ხდება. 
კონტექსტუალური გაფორმება გულისხმობს ზემოქმედების პირო- 

ბების ისეთ ორგანიზაციას, რომელიც მანიპულაციის წარმატებას 
უზრუნველყოფს. მანიპულატორმა უნდა გააკონტროლოს გარეგანი 

ცვალებადი ზემოქმედებანი: ფიზიკური პირობები, კულტურული 

და სოციალური კონტექსტები. 
– ფიზიკური პირობები. ესაა ვითარების განმსაზლვრელი 

გარემომცველი გარემო, კერძოდ, მოქმედების ადგილი, სენსორუ- 

ლი პალიტრა (განათება, სმენადობა, სუნი, ამინდი და ა.შ.) და ინტე- 
რიერი. გამოცდილი მანიპულატორი ყოველივე ამას დეტალურად 

ითვალისწინებს და ამზადებს. 
  

'" ლათ. თთმიIის19M00 – ოინი, ყალთაბანდობა. 
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– კულტურულ-სოციალური ფონი. ესაა ურთიერთობის 
სიტუაციური თავისებურებები, კერძოდ, საუბრის ენა, ეროვნული 
და ადგილობრივი ტრადიციები, კულტურული ნორმები, მანიპულა- 
ციის ობიექტის აღქმისა და აზროვნების სტერეოტიპები, გარშემომ- 
ყოფი ადამიანები. 

ფსიქიკური ზემოქმედების სამიზნეთა არჩევა. ესაა ის ფსიქი- 
კური სტრუქტურები, რომლებზედაც ზემოქმედებს მანიპულატორი 
და რომლებიც იცვლება თვით ამ ზემოქმედების მიზნის შესაბამისი 

მიმართულებით. ასეთი სამიზნეებია: 

9? აქტიურობის წამქეზებლები: მოთხოვნილებები, ინტერესები, 

იდეალები, გადახრები; 

« აქტიურობის რეგულატორები: აზრობრივი, მიზნობრივი და 

ოპერაციული განწყობები, ჯგუფური ნორმები, თვითშეფასება, 
მსოფლმხედველობა, სარწმუნოება; 

« შემეცნებითი, საინფორმაციო სტრუქტურები: ცოდნა სამყა- 
როს, ადამიანების, მოვლენებისა და ურთიერთობების შესახებ; 

« საქმიანობის ოპერაციული შედგენილობა: აზროვნების 
უნარი, ქცევის სტილი, თვისებები, კვალიფიკაცია; 

« ფსიქიკური მდგომარეობა: ფუნქციური და ემოციური. 

კონტაქტის დამყარება. ყოველგვარი პიროვნებათაშორისი 
ურთიერთობა მხარეებს შორის კონტაქტის დამყარებას მოითხოვს. 
ამ ფსიქოლოგიურ ფენომენს მრავალასპექტიანი ფორმა აქვს: 

“+ სენსორული” კონტაქტი, რომელიც უშუალოდ გრძნობის 
ორგანოებით მყარდება: ესაა შეხებითი, მხედველობითი და სმენითი 
კონტაქტები. განსაკუთრებული როლი მხედველობით კონტაქტს 

ენიჭება; 
აჯ ოპერაციული კონტაქტი, რომელიც სხვა ადამიანის მიერ 

შესრულებული სამუშაოს ან სხვა რაიმეს დანიშნულების აზრს 
გულისხმობს; 

« სულიერი კონტაქტი, რომელიც პარტნიორთან მაღალი 
აზრისა და ფასეულობების გაერთიანებას ნიშნავს. 

მანიპულაციური შეტევის ჩარჩოებში მართვა შემდეგი ფაქტო- 

რებით ხორციელდება: 
პიროვნებათაშორისი ფსიქოლოგიური სივრცე, რომლის 

სპეციფიკა გამოისახება ცნებებში: „ტერიტორია“ და „დისტანცია“. 
თითოეული მათგანი ურთიერთობის სხვადასხვა ასპექტს ასახავს, 
  

'? ლათ, §Cი§ს§ –– გრძნობა, შეგრძნება; მგრძნობელობითი. 
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რომელთა მართვა ფსიქოლოგიური ზემოქმედების არსენალის 
მნიშვნელოვანი ნაწილია.ა ტერიტორია პიროვნებათაშორისი 
გარკვეული სივრცეა, რომელიც ყოველ პარტნიორს თავისად მიაჩ- 

ნია. იგი კონტაქტის დამყარების სხვადასხვა დონეზე ფიქსირდება, 
კერძოდ, კინესთეტიკურ გარემოში –– ფიზიკურად; ემოციურში – 

რეაქციაზე; ოპერაციულში – სამუშაოს შესრულების ინდივიდუა- 
ლური ხერხით, საქმიანობის საკუთარი სტილით; საგნობრივში -–- 
საქმიანობის სახით აზრის გამოხატვით; პირადულში -– იმაში, რაც 
სუბიექტისთვის შინაგანად მნიშვნელოვანია და სხვ. 

ყოველი ფსიქოლოგიური ზემოქმედება უცილობლად სხვის 
ფსიქოლოგიურ ტერიტორიაზე "შესვლას" ნიშნავს. განსხვავება 
იმაშია, რომ ეს „სტუმრობა“ შეიძლება იყოს მიწვევა, ძალადობრივი 
შეჭრა ან ფარული შეღწევა. მანიპულაციური ზემოქმედებისთვის 
სწორედ ფარული შეღდღწევაა დამახასიათებელი. 

დისტანცია პარტნიორების ერთმანეთთან დაცილებულობას, 
დაშორიშორებას ნიშნავს. წინაღობის როლში შეიძლება იყოს ისეთი 
გარეგანი ფიზიკური ბარიერები, რომლებიც მოცემულ შემთხვევაში 

ფსიქოლოგიური წინაღობის როლს ასრულებს. (მაგ., ავეჯი, დახუ- 

რული, ჩაკეტილი პოზები და ჟესტები, პაუზები, საუბრის თემის 

ცვლილება და ა.შ.; აზრობრივი – სრულად ან ნაწილობრივ 
გაუგებლობა; სულიერი –– ფასეულობათა და შეხედულებათა სხვა- 
დასხვა სისტემა. 

სრული გაერთიანება პრაქტიკულად არასდროს ხდება, ამიტომ 
დისტანცია ყოველთვის არსებობს. საკითხავია მხოლოდ მისი ზომა. 
მანიპულატორის ამოცანაა მაქსიმალურად შეამციროს დისტანცია. 

ინიციატივა. იგი ერთ-ერთი პარტნიორის მხრიდან ზემოქმე- 

დების მართვის საწყისი მომენტია. განასხვავებენ ორი სახეობის 
ინიციატივას: დაუფლებითი და განკარგულებითი. პირველს მაშინ 
აქვს ადგილი, როცა პარტნიორი მართვის სადავეებს ღიად იღებს, 

მეორე შემთხვევაში––იმ უფლების გამოყენება, რომ გადაწყვიტოს, 
თუ ვინ და როდის დაეუფლოს ინიციატივას. ორივე შემთხვევაში 
ასეთ ადამიანს თავისი მიზნების მისაღწევად მეტი შესაძლებლობა 
გააჩნია. ამიტომ, სრულიად ბუნებრივია, რომ ინიციატივის დასა- 
უფლებლად დაუნდობელი ბრძოლა მიმდინარეობს. 

ცნობილია ინიციატივის მართვის შემდეგი ფორმები: 
« ინიციატივის აღება, თუ მისი გამოვლენა პარტნიორის მხრი- 

დან წინააღმდეგობას არ აწყდება; 
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« ინიციატივის ხელში ჩაგდება ანუ პარტნიორის წინააღმდეგო- 
ბის გარშემოვლით მისი სწრაფი დაუფლება; 

« ინიციატივის გამოყენება ანუ შედარებით ხანგრძლივი დრო- 
ით შენარჩუნება; 

« ინიციატივის გადაცემა ანუ ნებაყოფლობით დათმობა, მასზე 
უარის თქმა; ' 

« ინიციატივის დაკარგვა ანუ იძულებითი აქცია; 

« ინიციატივის .ხელიდან გამოგლეჯა, რაც ხელში ჩაგდების 

ტოლფასია იმ განსხვავებით, რომ ამ შემთხვევაში პარტნიორის 
წინააღმდეგობის დაძლევა ხდება; 

· ინიციატივის ბლოკირება ანუ საკუთარი ინიციატივის გამო- 

საყენებლად პარტნიორის დაბრკოლების ორგანიზაცია. 
ზემოქმედების დონეები. მანიპულაციურის ზემოქმედებას 

ორი დონე აქვს: აშკარა და ფარული. აშკარა დონე ლეგენდის, მითის 
როლს ასრულებს და მანიპულატორის ჭეშმარიტ განზრახვას 
ნიღბავს. ფარული დონე ისაა, რომელზედაც როგორც ზემოქმედე- 

ბის ფაქტი, ისე მისი მიზანი ადრესატის მიერ ფსიქოლოგიურად 

გულმოდგინედ იფარება და სატყუარას როლს ასრულებს, რაზე- 
დაც, როგორც მანიპულატორი ფიქრობს, ადრესატმა რეაგირება 
უნდა მოახდინოს. 

ურთიერთობის დინამიკის მახასიათებლებია ტემპი, პაუზა და 

ატმოსფერო. 

გამოცდილი მანიპულატორი მოლაპარაკებისას ადრესატზე 
ფარული ზემოქმედების მრავალრიცხოვან კონკრეტულ ხერხებს 

იყენებს. კერძოდ, პათეტიკური (ამაღელვებელი, მგზნებარე) თხოვ- 
ნა „შედით მდგომარეობაში"; საკუთარი თავის „საქმიან“ პარტნიო- 
რად წარმოდგენა; არსებული პრობლემის არაარსებითად, მეორეხა- 

რისხოვნად მიჩნევა; „სერიოზული“ და „კეთილგონიერი“ პოზის 

მიღება; "ავტორიტეტული განცხადება „კონსტრუქციული“ და 

„ნათელი“ იდეების საფუძველზე; თვითდარწმუნების დემონსტრა- 

ცია; გამუდმებით იმის ხაზგასმა, რომ ოპონენტის არგუმენტები 

ვერავითარ კრიტიკას ვერ უძლებს; ოპონენტის ქცევაზე ან არგუ- 
მენტაციაზე რიტორიკული (მჭევრმეტყველური) კითხვების დასმა; 
გამუდმებით აღელვებული ფორმით მეგობრობის დემონსტრაცია 

და სხვ. 

ქცევის სისტემები. აქტიური სისტემა. მანიპულატორი ნების- 
მიერი ხერხით ბატონობასა და მეთაურობას ცდილობს. იყენებს 
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უფრო მაღალ მდგომარეობას ურთიერთობაში. ორიენტაციას 
ოპონენტის სისუსტეზე აკეთებს და მასზე კონტროლს აღწევს. 

პასიური სისტემა. მანიპულატორი არ იწვევს გაღიზიანებას. 

იგი დამყოლი ადამიანის შთაბეჭდილებას ტოვებს. მის მაგივრად 
სხვებს „აიძულებს“ იფიქრონ და იმუშაონ. დამარცხებას ითმენს და 
ამით იგებს. : 

შეჯიბრებითი სისტემა. მანიპულატორი' ნებისმიერი ხერხით 

გამარჯვებას ცდილობს. იგი ფხიზელი მებრძოლია. 
გულგრილი სისტემა. მანიპულატორი გარიყულობის დემონ- 

სტრაციას ახდენს. თამაშობს გულგრილობას, ინდიფერენტულო- 
ბას. იგი კონტაქტიდან გასვლას, გაქცევას ცდილობს. 

მუთოდები. მანიპულაციის მეთოდი მრავალია, კერძოდ: 

«დაცვითი რეაქციის გამოწვევა. მისი მიზანია პარტნიორის 
სიმტკიცის დასუსტება, მასში დამნაშავის გრძნობის გაღვივება და 
დაცვით პოზიციაში გადაყვანა. იგი ცდილობს დაამტკიცოს, რომ 
თანამოსაუბრის პოზიცია არაკონსტრუქციული ან ნაკლებგონივ- 
რულია, თუნდაც მისი ინტერესებიდან გამომდინარე. 

7 დეზორიენტაციისა და არევ-დარევის გამოწვევა (პროვო- 
ცირება). ამ მეთოდის მიზანია თანამოსაუბრის წონასწორობიდან 

გამოყვანა, მისი გეგმების ჩაშლა და მასში ისეთი ქმედებების 
გამოწვევა, რომლებიც მასვე მიაყენებს ზიანს. 

განეიტრალების საშუალება: 

დამშვიდება, მოდუნება, პაუზის გაკეთება, ნათქვამის 
აზრობრივ დატვირთვაზე კონცენტრაცია და საპასუხო 

ქმედებისათვის გადაწყვეტილების მიღება. 

« „თანამშრომლობის“ შთაბეჭდილების ფორმირება. პარ- 

ტნიორი თავისი თანამოსაუბრის პრობლემათა გაგების დემონ- 
სტრაციას ახდენს. ამასთან, „მწუხარედ“ გამოთქვამს, რომ არაფ- 
რით არ შეუძლია დაეხმაროს – გაუწიოს შეღავათი ან მომსახურე- 

ბა, გარეგნულად თანხმობის დემონსტრაციის პირობებში თანამო- 
საუბრის სასარგებლოდ დაუყოვნებლივ თანამშრომლობასა და 

პასუხისმგებლობის აღებაზე უარის თქმა. პარტნიორი არაფერს 
იღებს გარდა სიმპათიისა, სიტყვიერი მხარდაჭერისა. არსებითად 

იგი ცდილობს თავისი ფანდი თანამოსაუბრის კანფეტზე გაცვა- 

ლოს. 
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განეიტრალების საშუალება: 

როგორც ვალდებულების, ისე დამნაშავის ცრუ 
გრძნობისაგან სასწრაფოდ გათავისუფლება; საკუთარი 
მიზნებისა და ინტერესების წარმოჩენა; თანაგრძნობის, 

გაგებისა და ფუჭი დაპირებების სანაცვლოდ კონკრეტული 
ასუხისმგებლობის მიუღებლობა; მომავალში ასეთ 

პარტნიორთან ურთიერთობაზე უარის თქმა. 

« მოუთმენლობაზე თამაში. მიზანი – თანამოსაუბრისთვის 
ისეთი შთაბეჭდილების შექმნა თითქოს შეთანხმება “თითქმის 
მიღწეულია” „თუ შევძლებთ მცირე წვრილმანის გადალახვას ...“ 
ეს „დაკიდებული ნაყოფია“, რომელსაც შეიძლება მივწვდეთ. 
მაგრამ, მასთან ყოველი მიახლოებით, იგი კვლავ გვშორდება. ამ 
მეთოდით თანამოსაუბრეში სასურველი მოახლოებული შეთანხმე- 
ბის გაფორმება რეალურად მწიფდება. 

განეიტრალების საშუალება: 

თავის არ მოტყუება; არ მიჩნევა იმისა, რომ „საქმე 

გაკეთებულია“; საკუთარი ინტერესებისა და 
პრიორიტეტების მყარად დაცვა. 

ი შეგნებულად გაჭიანურება. მიზანი –– თანამოსაუბრის ისეთ 
დარწმუნებულ მდგომარეობაში ყოფნა, თითქოს შეთანხმება მიღწე- 

ულია, მაგრამ მისი მხიდან ყოველთვის არსებობს „პატარა“ დათმო- 

ბა, რომელიც ხელს უშლის საბოლოო გადაწყვეტილების მიღებას. 
ამით ოპონენტი დროის გაჭიანურებას ცდილობს და „ენერგიულ“ 

თანამშრომლობას თამაშობს. ბოლოს და ბოლოს, მას შეუძლია 
არსებული აზრთა სხვაობის გადაჭრა, მაგრამ უეცრად განხილვა 

კვლავ ჭიანურდება და ეს პერიოდები პერმანენტულად (მუდმივად) 

მეორდება. 

განეიტრალების საშუალება: 

პარტნიორს ვანიშნოთ ჩვენი დროის შეზღუდულობა 

(ნაკლებეფექტურია) 

ღიად ვუთხრათ, რომ დროს შეგნებულად აჭიანურებს 

(ნაკლებეფექტურია) 
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მტკიცედ შევახსენოთ, რომ თავისი განზრახულობა 
თანამშრომლობაზე, რეალურად საქმით დაამტკიცოს; 

აღვნიშნოთ, რომ მხოლოდ მისი მზადყოფნა ორივე მხარის 
ინტერესების დასაცავად იმოქმედოს, სიტუაციას არ ცვლის 

(მცირედ ეფექტურია) · 

საშუალება არ მივცეთ დაუძვრეს გადაწყვეტილების მიღებას; 
მივანიშნოთ, რომ ადრე მიღებულმა დათმობებმა 

სასურველი შედეგი ვერ მოგვცა; 
შევთავაზოთ პრობლემის განხილვის გადადება მანამ, 

სანამ პარტნიორი ამისთვის მზად არ იქნება 

« გამოუვალი სიტუაციის დემონსტრაცია. მიზანი –- თანა- 
მოსაუბრის დარწმუნება, რომ შექმნილი რთული სიტუაციიდან, 
როცა სირთულეები მრავლდება და დანაკარგები იზრდება, გამოსა- 
ვალი მხოლოდ „ერთადერთია“. ასეთ ვითარებაში თანამოსაუბრეს 

სიტუაციის უარყოფითი ასპექტები მიეწოდება და მისი მხედველო- 
ბის არიდან ფართო პერსპექტივები მიიჩქმალება. ამის გამო, თანა- 
მოსაუბრე საკუთარ თავს არწმუნებს მიიღოს ისეთი გადაწყვეტი- 
ლება, რომელსაც პარტნიორი, როგორც „უკანასკნელ შანსს“ ისე 
სთავაზობს. 

განეიტრალების საშუალება: 

მაქსიმალურად შევინარჩუნოთ სიმშვიდე. 
ვეძებოთ გამოსავალი სიტუაციიდან. 

გულდასმით გავაანალიზოთ პარტნიორის არგუმენტები, 

დასკვნები და შეხედულებები. 
გამოვავლინოთ მასში არსებული წინაღმდეგობები 

და სუსტი მომენტები. 
შევაფასოთ პარტნიორის მიერ შემოთავაზებული 
„ერთადერთი შანსის“ მოსალოდნელი შედეგები 

2, მანიპულაციის გამოცნობა და დაცვის 

სტრატეგიები 

გამოცნობა. მანიპულაციური მოქმედება შეიძლება ვიგრძნოთ 
(ემოციური მხარე) ან შევიცნოთ (რაციონალური მხარე). მიუხედა- 
ვად იმისა, რომ ორივე შემთხვევაში მანიპულაციის არსებობის 

ნიშნები მინიშნებითია, ფარულია, მისი გამოცნობა მაინც შესაძლე- 
ბელია, რადგან უმეტესად ასეთ ფორმებში ვლინდება: 
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9 დისბალანსი პასუხისმგებლობის განაწილებაში. ესაა შემ- 
თხვევა, როცა ადამიანს მიანიშნებენ ან ქვეცნობიერად თვით შეამ- 
ჩნევს, რომ მან რაღაც „უნდა გააკეთოს", მაგრამ არ იცის, რატომ. 
ან პირიქით, საკუთრივ გამოიჩინა მისთვის გაუგებარი ან მოულოდ- 
"ნელი პასუხისმგებლობა რაიმე გადაწყვეტილების მიღებაში; 

«· სარგებლის არათანაბარი განაწილება მაშინ ვლინდება, 
როცა აღმოჩნდება, რომ მიღებული შედეგი გაწეულ ძალისხმევას 
არ შეესაბამება. ეს შეიძლება მოხდეს როგორც არასწორი დაგეგ- 
მვის, ისე ვინმეს აქტიური ჩარევის შედეგად. 

9 ძალისმიერი ზეწოლა აშკარა და შესამჩნევია; 
· სიტუაციის ელემენტებს შორის შესაბამისობის დარღვევა, 

მაგ., ზემოქმედების სამიზნეთა (საუბრის თემა, საუბრის მონაწილე, 
ინფორმაციის მიწოდება და სხვა) მოულოდნელად წარმოჩენა; 

«· პარტნიორის ქცევის არათანხვდენილობა (არაკონგრუენ- 
ტულობა) პარტნიორის მიერ ვერბალური (სიტყვიერი) და არავერ- 

ბალური (არასიტყვიერი – ჟესტი, პოზა, მიმიკა და ა.შ.) ინფორმა- 
ციული ნაკადების შეუსაბამობას ნიშნავს და სხვ. 

«მანიპულაციური ზემოქმედების მექანიზმების ანალიზი 
გულისხმობს, რომ მოლაპარაკების მონაწილე აუცილებლად საკუ- 
თარი ქცევისადმი იყოს განსაკუთრებით ყურადღებიანი, რომ მანი- 

პულაციის მსხვერპლი თვითონ არ გახდეს. 
სპეციალისტები ამგვარი რეაქცია-ინდიკატორების შემდეგ 

სახეობებს აღნიშნავენ: 
« პარტნიორის ქცევაში მოულოდნელი ფსიქიკური გამოვლინე- 

ბები (ტირილი, აგრესია, განმარტოება, ბუზღუნი და სხვ); 

« დროის დეფიციტის ხელოვნურად შექმნა; 
« უცვლელი ფორმულირებები და სასაუბრო თემის ხშირი გამე- 

ორება და სხვ. 

ღაცვის სტრატეგიები, მრავალი ისეთი სიტუაცია არსებობს, 
როცა მანიპულაციისგან დაცვა აუცილებელია. მანიპულაციას 
შეუძლია ადამიანზე დამანგრეველი გავლენა მოახდინოს, თუ მის 

გასანეიტრალებლად შემხვედრ აქტიურობას არ გამოვიჩენთ. 

პრაქტიკაში ცნობილია მანიპულაციური ზემოქმედებისგან 
პასიური და აქტიური დაცვის სტრატეგიები. 

პასიური დაცვის სტრატეგიაში შედის: 

« გარიდება ანუ დისტანციის გაზრდა, კონტაქტის გაწყვეტა, 
საუბრის თემის შეცვლა, მწვავე საკითხების განხილვისგან თავის 

არიდება, გაუცხოება; 
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« მოცილება ანუ მანიპულატორის გაგდება; 
ი ბლოკირება ანუ მანიპულაციურ ზემოქმედებაზე კონტრო- 

ლის დაწესება, კერძოდ, აზრობრივი დაბრკოლებების ხელოვნური 

წამოყენება; ' 

« მართვა ანუ ისეთი ქმედებების გატარება, რომლებიც მანიპუ- 

ლატორის აქტიურობას შეასუსტებს, კერძოდ, დამეგობრება ან მის 

სამუშაო გუნდში შეღწევა; 
«იგნორირება ანუ მხედველობაში საერთოდ არმიღება და სხვ. 
აქტიური დაცვის სტრატეგია ითვალისწინებს: 
“ მანიპულატორის ქცევის დეზავუირებასწ და ამ მიზნით 

კონკრეტული საკითხების დაზუსტებას, დამატებითი კითხვების 

მიცემას; 

+ საკუთარი მიზნებისთვის მანიპულატორის გამოყენებას. ამ 
შემთხვევაში, ჩვეულებრივ, საუბარია, კონტროლქვეშ გაგრძელდეს 

მანიპულაცია ან საკუთარი მანიპულაციითვე ვუპასუხოთ 
ოპონენტს. მნიშვნელოვანია, რომ შედეგი ადრესატის ინტერესებს 
რეალურად შეესაბამებოდეს. 

ყოველთვის არის თუ არა საჭირო მანიპულაციისგან დაცვა? 
მიიჩნევა, რომ არსებობს რიგი შემთხვევები, როცა მისგან დაცვა 

აუცილებელი არ არის. სახელდობრ: 

პირველი, როცა პარტნიორის მხრიდან ძლიერ წინააღმდეგო- 

ბას ვაწყდებით. ამ შემთხვევაში დათმობა შეგნებულად გვმართებს; 
მეორე, ჩვეულებრივ ცხოვრებისეულ სიტუაციაში ხშირია ისე- 

თი შემთხვევა, როცა მანიპულაციას გულგრილად უნდა შევხედოთ, 
ხოლო მანიპულატორს – დიდსულოვნად; 

მესამე, პრაქტიკაში მრავალი ისეთი თამაშია, რომლის წესებში 
მანიპულაცია გარკვეული დოზით დასაშვებია და სხვ. 

3. სიცრუე, როგორც ფსიქოლოგიური 
ფენომენი 

სიცრუე, როგორც მოლაპარაკების ჩატარებისთვის მიუღებე- 

ლი, მაგრამ რეალურად არსებული ტაქტიკა საშუალებათა ფართო 
სპექტრს მოიცავს, კერძოდ, ფაქტების მცირეოდენი დამახინჯები- 
დან აშკარა ტყუილამდე დამთავრებული. 
  

'' ფრანგ. ძ650V0სCV –– უარის თქმა, უარყოფა. 
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მოლაპარაკებისას ეფექტურად რომ ვიმოქმედოთ, დავისახოთ 
მიზანი და რეალურ შედეგებსაც მივაღწიოთ, აუცილებელია მოცე- 
მულ ტაქტიკას კარგად ვიცნობდეთ. ამისთვის საჭიროა, საკმაოდ 
ზუსტი ინფორმაცია თვით საკუთარ” თავზე, ასევე კონკრეტულ 
სიტუაციასთან დაკავშირებული ხალხის, მოვლენებისა და ვითარე- 
ბის შესახებ. მაგრამ, სხვადასხვა მიზეზის გამო, მოლაპარაკების 
მონაწილე ყოველთვის ასეთ ინფორმაციას სრულყოფილად ვერ 

ფლობს. ამგვარ შემთხვევებში იგი, ჩვეულებრიე, ცრუ ინფორმაცი- 

ის გავლენის ქვეშ უფრო მეტად ექცევა. 
მოლაპარაკების მონაწილე შეიძლება არა მარტო პრობლემურ 

სიტუაციაში მოხვდეს, არამედ პრობლემამდელ ვითარებაშიც 

აღმოჩნდეს ანუ კარგად არ იცოდეს, თუ რა არ იცის (შეუცნობელი 
არაკომპეტენტურობა). 

ყოველი ადამიანი შეცნობლად თუ შეუცნობლად, მზაკვრული 

ზრახვებითა თუ თვითკმაყოფილების მიზნით, სამწუხაროდ, 
დროდადრო ცრუობს. ადამიანთა უმრავლესობა ერთმანეთისგან 
ასხვავებს „წმინდა სიცრუესა“ და სერიოზულ მოტყუებას. ამაში 

ისინი სრულიად მართლები არიან. ხშირად, ადამიანები სხვებს 
სიცრუეზე პროვოცირებას (გამოწვევა) უკეთებენ, რადგან მათთვის 
ასე უფრო ადვილია ყოფა-ცხოვრების ზოგიერთი რეალობის გაგება 
და სასურველად მიჩნევა. 

ადამიანები სხვადასხვა მიზნით ცრუობენ. უმრავლესობისთვის 
სიცრუე კრიზისულ სიტუაციაში ქცევის დადგენილი წესია. 

მოლაპარაკებისას სიცრუისთვის დასაშვები საბაბი მრავალია. 
კერძოდ: 

· სიცრუე, როგორც თვითდაცვა. მისი მიზანია უსიამოვნები– 
საგან (დასჯა ან სხვ.) თავის არიდება, „საკუთარი სახის“ ან პოპუ- 
ლარობის შენარჩუნება. იგი ზეწოლის სიტუაციიდან დროებითი გა- 

მოსავალია; 

· სიცრუე, როგორც სამსახურებრივი მოვალეობის ნაწილი. 

ზოგიერთი პროფესიის ადამიანი სამსახურებრივი აუცილებლობი– 

დან ან პროფესიული საქმიანობის მიზანშეწონილობიდან გამომდი- 

ნარე ხშირად ცრუობს. ასეთებია სპეცსამსახურებისა და სამარ- 
თალდამცავი ორგანოების თანამშრომლები, ჯანდაცვის მუშაკები, 

ილუზიონისტები, მასხარები, გამყიდველები... 

«სიცრუე, როგორც ლოიალურობა. მისი მიზანია კორპორა- 
ციული საიმედოობის, ერთგულების დამტკიცება; 
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« სიცრუე, როგორც დროის გაყვანის საშუალება. ადამიანე- 
ბი ცრუობენ, როცა გრძნობენ, რომ ავიწროებენ, მათ კი სიტუაციის 
გაანალიზების დრო არა აქვთ. 

მოლაპარაკებისას განსაკუთრებით აქტუალურია „სიმართლი- 
სა“ და „ნახევრადსიმართლის“ ცნებათა პრობლემა. 

ადამიანის სიმართლე მის დარწმუნებულობასა და ფასეულობა- 
თა სისტემაზეა დამოკიდებული. არანაირი სიმართლე აბსოლუტუ- 

რი არ არის. პრაქტიკულად, სიმართლე არასდროს არ არის სრულ- 

ყოფილი, დასრულებული, ამომწურავი. ენამახვილი დიპლომატები 

ამბობენ: „შიშველ სიმართლეს თვით საწოლშიც ვერ ნახავთ“. 
სიმართლეს, რომელსაც ადამიანები ერთმანეთს ეუბნებიან, 

ძალიან ინდივიდუალურია და მხოლოდ მოცემულ სიტუაციაზეა 
გათვლილი. კონკრეტული ადამიანისთვის ის არის სიმართლე, 
რასაც თავისი თვალსაწიერით ასეთად მიიჩნევს. სწორედ ამაშია 
უმთავრესი დილემა –- სიმართლისა და სიცრუის განსხვავება. 
სიტუაცია კიდევ უფრო მძიმდება, როცა მთლიანობაში ცრუ 
ინფორმაცია, იმავდროულად, სიმართლის ცალკეულ ელემენტებ- 

საც მოიცავს. 
ნახევრად სიმართლე ნაწილობრივი სიმართლეა. უმეტეს შემ- 

თხვევაში, მისი მიზანი სიცრუეა. მოლაპარაკება, ხშირად, კარტის 
თამაშს ჰგავს. ამიტომ, მისი მონაწილის ქცევა, რომ ყველა კარტი 

მაგიდაზე ღიად „არ დააწყოს“ სრულიად ნორმალურად მიიჩნევა. 
შემთხვევითი არაა ენაკვიმატი დიპლომატების ასეთი ფრაზა: 

„ისაუბრეთ სიმართლე, მხოლოდ სიმართლე და არაფერი 

სიმართლის გარდა, მაგრამ არა ყველაფერი“ 

ნახევრად სიმართლის ორი სახეობა არსებობს, როცა: 
7·ჭ ერთი სუბიექტი მეორეს მისთვის არსებული ინფორმაციის 

მხოლოდ ნაწილს აწვდის; 
« ინფორმატორი ადრესატს ისეთ ინფორმაციას აძლევს, 

რომელშიც ჭეშმარიტი და ცრუ მომენტები ერთმანეთშია შერეული. 
სიცრუე რომ განხორციელდეს, ცრუ ინფორმაცია ჭეშმარიტე- 

ბად უნდა იქნეს მიღებული. ამიტომ მატყუარას ამოცანაა ადრესა- 
ტის კრიტიკული შესაძლებლობების მკვეთრი შესუსტება და ჭეშმა- 
რიტების იმიტაციისთვის (მიმსგავსება) ქმედითი საშუალებების 

მოძებნა. 
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საზოგადოდ, სუბიექტი მხოლოდ მაშინ შეიძლება მოვატყუოთ, 
როცა იგი ამის უფლებას მოგვცემს ანუ თვითმოტყუებას მიეცემა. 

მატყუარა ადამიანები შურისძიების გრძნობისგან არიან დამძი- 
მებული, საკუთარ ემოციებს ვერ აკონტროლებენ, ეძებენ დამნაშა- 
ვეებს, სხვას ტკივილს აყენებენ, უმწეონი, პესიმისტები, ეჭვმიტანი- 
ლები, აგრესიულები და ეჭვიანები არიან. 

სიცრუის მიზანი ერთადერთია – შეგნებულად სხვა ადამიანის 
შეცდომაში შეყვანა. 

მოტყუება ცრუ ინფორმაციის მიწოდებაა. იგი საკუთარი ინტე- 

რესების დაცვის არასამართლიან ფორმად გვევლინება. ამასთან, 
ისეთი შთაბეჭდილება იქმნება, თითქოს სამართლებრივ-სოციალუ- 
რი ნორმები, პატიოსნობისა და ზნეობრიობის პრინციპები დაცუ- 
ლია. 

მოტყუების სახესხვაობებია: დეზინფორმაცია, ჭორი, მითქმა– 
მოთქმა, ფაქტების დამახინჯება, შანტაჟი, ცილისწამება, მუქარა, 

მანიპულაცია და სხვ. 
მატყუარა თავის მსხვერპლს ყურადღებით, ზოგჯერ სიყვარუ- 

ლითაც კი ეპყრობა. ახასიათებს ეშმაკობა, პირფერობა, თვალთმაქ- 
ცობა, დიპლომატიური გარშემოვლითობა და სხვ. 

ამასთან, უნდა აღინიშნოს, რომ მოტყუებას დადებითი როლის 
შესრულებაც შეუძლია. კერძოდ, იგი ორ ფუნქციას ასრულებს: 

„გამამხნევებელი“, როცა შეგნებული დეზინფორმაცია სუბი- 
ექტის შინაგანი ძალების მობილიზებას, მოქჭარბებას იწვევს, რწმე- 

ნასა და სიმტკიცეს მატებს; 

„შეპირებითი“, როცა მიზნობრივი ინფორმაცია სუბიექტს 
იმისთვის მიეწოდება, რომ კეთილდღეობა შეპირდეს, სასოებითი 
აღქმის განხორციელებაში იმედის ნაპერწკალი გაუღვივოს და 
განსაკუთრებული მნიშვნელობის მიზნებს მიაღწიოს. 

კომერციული ურთიერთობისას გამყიდველი, აშკარად თუ 

ფარულად, ხშირად იტყუება. აშკარა მოტყუების მეთოდია ზომა- 
წონაში მოტყუება, პროდუქციის ხარისხის შეცვლა, რომელიც 
მოცემული პრობლემატიკის საზღვრებს სცილდება და არ განვიხი- 
ლავთ. | | 

პროფესიულ ინტერესს იწვევს მოტყუების ფარული ფორმა, 

რომელიც, ჩვეულებრივ, გამოისახება იმაში, რომ მყიდველმა 

ძვირად ლირებული ან მისთვის ნაკლებად საჭირო საქონლი შეისყი- 
დოს. ამ მიზნით განვიხილოთ სავაჭრო აგენტსა და მომხმარებლს 
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შორის საუბრის (გარკვეული დოზით – მოლაპარაკების) ფსიქო- 

ტექნოლოგია ქუჩის საცალო სავაჭრო ქსელში. 
უპირველესად უნდა აღინიშნოს, რომ სავაჭრო აგენტები 

სპეციალურ ფსიქოლოგიურ მომზადებას პროფესიონალებთან 
გადიან, რომლებსაც საკმაოდ კარგად უხდიან, რადგან სავაჭრო 
აგენტის მუშაობიდან მიღებული ეფექტი გაწეულ ხარჯებს მნიშვნე- 
ლოვნად აჭარბებს. 

სავაჭრო აგენტებად სპეციალურად არჩევენ მიმზიდველ, 
სიმპათიურ ახალგაზრდებს (უმეტესად, გოგონებს). ისინი მუდამ 
მომღიმარი და კეთილბუნოვანი, მაგრად ამავე დროს ძალიან 
შეუპოვრები არიან მომხმარებლის ნებისმიერ შეპასუხებაზე 
პოზიტიურად რეაგირებენ. მათი უმთავრესი ამოცანაა კლიენტების 
მოდუნება-დაყოლიება, ურთიერთობაში ინტიმური ატმოსფეროს 
ხელოვნურად შექმნა, ინტერესისა და ნდობის გამოწვევა, იძულება 
საქონლის რეალიზაცია მოახდინონ ნებისმიერ, უკეთეს შემთხვევა- 
ში, მისაღებ ფასში. 

სავაჭრო აგენტები მომხმარებლებთან თავისუფალ დიალოგს 
ისე აგებენ, რომ აუცილებლად დაბეჯითებითი პასუხი მიიღონ. ამ 

მიზნით შეგნებულად ისეთ კითხვებს სვამენ, რომლებზეც უარყო- 
ფითი პასუხის გაცემა უბრალოდ შეუძლებელია. 

გარდა ამისა, დამახასიათებელია მომხმარებლის „დამუშავე- 
ბის უსწრაფესი ტემპიც. მას გონზე მოსვლის საშუალებას არ 
აძლევენ. მაგ., ინფორმაციას აწვდიან რომელიღაც ფირმაზე, რომე- 

ლიც სარეკლამო კამპანიას ახლა წარმართავს და სწორედ თქვენ 
(კონკრეტული მომხმარებელი) ხართ ის „ბედნიერი“ ადამიანი, 

რომელსაც პატივი ხვდა ამ ფირმისგან უფასოდ მიიღოს „შესანიშნა- 
ვი“ პრიზები და სუვენირები. უფასოდ მიღების იდეა (უფასოდ 
მხოლოდ ყველია, ხაფანგში!) მყარად ჯდება ინდივიდის ცნობიერე- 
ბაში. აგენტის მოქნილი ხელები შეფუთულ ყუთებს ელამუნება და 

იმავდროულად კლიენტს მიეწოდება ინფორმაცია მათ ფირმაში ამ 
საქონლის ძალიან მაღალი ფასის შესახებ, მაგრამ ყოველივე ეს, 
„ხვალ, მხოლოდ ხვალ”, „დღეს“, უკიდურესად მინიმალურ ფასში, 
რომ მხოლოდ ამ საქონლის რეკლამის ხარჯები ნაწილობრივ მაინც 
დაიფაროს. 

როგორც კი კლიენტი მათთვის სასურველ მდგომარეობაში 
აღმოჩნდება ანუ საქონელზე დაინტერესდება და დადებითი ემოცი- 
ების თუნდაც ნასახი გაუჩნდება, ურთიერთობაში სხვა პიროვნება 
ენერგიულად ერთვება, რომელიც, ერთი მხრივ, სარეალიზაციო 
საქონლის დადებით მახასიათებლებს ხაზგასმით წარმოაჩენს და, 
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მეორე მხრივ, ამ შენაძენით კლიენტის უდიდეს „სარგებლიანობას“ 

განსაკუთრებით აღნიშნავს. გაოგნებული მომხმარებელი ასეთ 

ზეწოლას ვეღარ უძლებს, სიფხიზლეს კარგავს, დუნდება და საქო- 
ნელს ყიდულობს. ამით კიდევ ერთხელ მართლდება პროფესიონალ 

სავაჭრო აგენტთა დევიზი: „არ არის ისეთი ადამიანი, რომლის 

დაყოლიება არ შეიძლება". 

4. სიცრუის იდენტიფიკაცია 

მოლაპარაკებაზე პარტნიორის სიცრუის შეცნობა მაღალ პრო- 
ფესიულ კომპეტენტურობას მოითხოვს. ამ შესაძლებლობის გასავი- 

თარებლად ხანგრძლივი და გულმოდგინე ვარჯიშია საჭირო. 

პრინციპში ცრუ ინფორმაციის მიმცემი ადამიანის ქცევა საკმა- 
ოდ ინდივიდუალურია. ამიტომ საოცრად რთულია გარკვევა იმისა, 

სახელდობრ კონკრეტული ადამიანისთვის რომელი ნიშნებია დამა- 

ხასიათებელია. საქმე იმაშია, რომ ცრუ ნიშნების ნაკრები საზოგა- 

დოდ ცნობილია. კერძოდ, ესაა ემოციური, ლინგვისტური, პარა- 

ლინგვისტური და სხეულის არავერბალური ინფორმაცია. 

«ემოციური გამოვლინებები ხასიათდება ზოგჯერ ნერვიული 

სიცილით ან ნაძალადევი სიმკაცრით, მოჩვენებითი კეთილბუნე- 

ბოვნებით ან ქედმაღალი გაუცხოებით, გაკვირვებით ან გულგრი- 

ლობით. 

« ლინგვისტური თავისებურებები. მას მიეკუთვნება პარტნი- 
ორის აქტიური სიტყვიერი მასალის მკვეთრი ცვლილება, ფრაზების 

გაწყვეტა. 
ა პარალინგვისტური თავისებურებები. ესაა ხმის ტემბრისა 

და ხმამაღლობის შესამჩნევი ცვლილება, მეტყველების ბუნდოვანე- 

ბა და მონოტონურობა, დიდი წყვეტილობა საუბარში. 

ი არავერბალური გამოვლინებები უფრო შესამჩნევია და 

სპეციფიკური ჟესტებით, გამოხედვით, პოზებითა და მოძრაობით 

ხასიათდება. 
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5. სადისკუსიო თემატიკა და პრაქტიკული 

სიტუაციები 

1. თეორიული მასალის განხილვა 

2. დისკუსია თემის შესახებ. დისკუსიის საკითხები: 

–- რა როლი აქვს მანიპულირებას მოლაპარაკებაზე? 
–- რამდენად მიზანშეწონილია მანიპულაცია მოლაპარაკების 

დროს? 

– როგორია მანიპულირების ფსიქოლოგიური ბუნება? 

–- როგორ შევიცნოთ მანიპულაცია? 

–– როგორ დავიცვათ თავი მანიპულაციისგან? 

– სიცრუის შესახებ ტაქტიკური და ეთიკური მოსაზრებების 

განხილვა. 

3. მანიპულაციური ხელოვნების ფსიქოლოგიური ვარჯიში. 

მანიპულაციის სიტყვიერი სტრატეგიები. მუშაობა წყვილებით. 

ტექნიკა „ვარაუდი“ 
არსებობს ფრაზები, რომელთა მეშვეობით რაიმე მოვლენა ან 

ქცევის მოდელი ხელოვნურად ივარაუდება. ეს ტექნიკა შემდეგ 
ვარიანტებში რეალიზდება. მაგ., „არჩევის ილუზია“ ანუ „ხელშეკ- 
რულების ხელმოწერა დღეს გსურთ თუ ხვალ?“ ან კიდევ „სანამ 

ხელშეკრულებას ხელს მოვაწერდეთ, შევთანხმდეთ გამოსათხოვა- 

რი ბანკეტის ჩატარების ადგილსა და დროზე“. 
დავალება. წარმოადგინეთ თქვენი ვერსიები მოლაპარაკების 

კონკრეტული სიტუაციიდან გამომდინარე. 

ტექნიკა „საწინააღმდეგოს გამოყენება“ 

მისი არსია ის, რაც ხდება ან შეიძლება მოხდეს, უკავშირდება 

იმას, რაც სუბიექტს სურს მოხდეს. მაგ., ასეთი ფრაზის გამოყენება: 

„სადავო საკითხებს რაც უფრო გულმოდგინეთ დავამუშავებთ, მით 

სწრაფად შევთანხმდებით" ან კიდევ „რაც უფრო ყურადლებით 

დავამუშავებთ დოკუმენტებს, მით უფრო ადვილი იქნება ხელშეკ- 

რულების ხელმოწერა“. 

დავალება. წარმოადგინეთ თქვენი ვერსიები მოლაპარაკების 

კონკრეტული სიტუაციიდან გამომდინარე. 
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4. ტყუილის გამოცნობის შესაძლებლობათა ფსიქოლოგიუ- 
რი ვარჯიში. 

ფსიქოლოგიური თამაშები: 

თამაში – „მონეტების აგდება“ . მუშაობა წყვილებით. 
ინსტრუქცია. ერთ-ერთი მოთამაშე აგდებს მონეტას. მეორე 

ცდილობს გამოიცნოს, თუ რომელ მხარეზე დავარდება. თამაში 
რამდენიმე ეტაპად ტარდება. 

პირველი ეტაპი. მონეტის ამგდები ზედიზედ ათჯერ აგდებს 
მონეტას, ხოლო გამომცნობი – ამდენჯერვე ცდილობს გამოიც- 
ნოს. ამგდები პარტნიორს ყოველთვის აძლევს სწორ ინფორმაციას 

– გამოიცნო თუ არა. გამომცნობი ყურადღებით აანალიზებს 
ამგდების ვერბალურ და არავებალურ რეაქციებს, რომლებიც მის 

სამართლიან ქცევას ადასტურებს. 
მეორე ეტაპი. მონეტის ამგდები ათჯერ ზედიზედ აგდებს მონე- 

ტას, ხოლო გამომცნობი “ ცდილობს გამოიცნოს, მაგრამ ამ 

შემთხვევაში მონეტის ამგდები გამომცნობს ყოველთვის არასწორ 

ინფორმაციას აწვდის. გამომცნობი ყურადღებით აანალიზებს 
ამგდების სიტყვიერ თუ არასიტყვიერ რეაქციებს, რომლებიც მის 

სიცრუეს ამტკიცებს. 

მესამე ეტაპი. მონეტის ამგდები ათჯერ აგდებს მონეტას, 

ხოლო გამომცნობი – ცდილობს გამოიცნოს, მაგრამ ახლა ამგდები 
სპონტანურად (თავისთავად) იძლევა როგორც სწორ, ისე არასწორ 
ინფორმაციას. გამომცნობის ამოცანაა ამგდების სიტყვიერი და 

არასიტყვიერ სიგნალებით დაადგინოს სიცრუის ყველა შემთხვევა. 

შემდეგ წყვილები როლებს ცვლიან. 

თამაში „მებაჟე“ 

მუშაობა შედარებით მცირე ჯგუფში. 

წამყვანი („მებაჟე“) ოთახიდან გადის. ჯგუფი მოთათბირების 

შემდეგ გადაწყვეტს, მისი წევრებიდან რომელი იქნება „კონტრაბან- 

დისტი“. შემოდის წამყვანი და ჯგუფთან ან მის თითოეულ წევრთან 

ატარებს საუბარს, აძლევს შეკითხვებს და ა.შ. მისი ამოცანაა 

სიტყვიერი და არასიტყვიერი სიგნალებით დაადგინოს, რომელია 
„კონტრაბანდისტი“. თამაში ტარდება მანამ, სანამ ჯგუფის თითოე- 

ული წევრი „მებაჟის“ როლს არ შეასრულებს. 
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IX თავი 

მედიაციის ინსტიტუტი 

1. მედიაციის (შუამდგომლობის) სპეციფიკა და 

სუბიექტები 

მედიაცია! საქმიანობის სპეციფიკური სახეა, რომლის მიზანია 
მოდავე მხარებს შორის შეთანხმების მიღწევა. 

მედიაცია უძველესი დროიდან ცნობილია. მისი სამშობლო 
ძველი ჩინეთია. იგი, როგორც საზოგადოებრივი მნიშვნელობის 

მეტად სასარგებლო საქმიანობა, XX ს-ის 60-ან წლებში აშშ-ში 

ჩამოყალიბდა და ფართოდ განვითარდა. ამ ქვეყანაში მოქმედებს 
როგორც სახელმწიფო, ისე კერძო საშუამდგომლო სტრუქტურები. 

სპეციალურ ჟურნალებში ქვეყნდება მედიაციის პრობლემებისადმი 
"მიძღვნილი ფუნდამენტური სტატიები, მუშავდება მრავალგვარი 
სასწავლო პროგრამები. 

პირველი მედიატორი ღვთისმორჩილი, ბიბლიური 
წინასწარმეტყველი მოსეა, რომელიც უფლის დავალებით 

· რჯულის წესს გადასცემს ისრაელიანებს. 
“ელაპარაკე ისრაელიანებს და უთხარი: მე ვარ უფალი, თქვენი 
ღმერთი. ნუ მოიქცევით ისე , როგორც იქცევიან ეგვიპტეში, 
სადაც თქვენ ცხოვრობდით. ნუ მოიქცევით ისე, როგორც 

იქცევიან ქანაანის ქვეყანაში, სადაც თქვენ მიმყავხართ; ნუ 
მიჰყვებით მათ წესებს. ჩემი სამართალი აღასრულეთ და ჩემი 

წესები დაიცავით, მათ მიჰყევით. მე ვარ უფალი, თქვენი 
ღმერთი. თავისი დედისა და მამის მოწიწება ჰქონდეს ყველას; 
არ იქურდოთ, არ ითვალთმაქცოთ, ერთმანეთი არ მოატყუოთ" 

(ბიბლია, ლევიანნი, თ.18, 1-5; თ.19, 3,1 1) 

თავის მხრივ, ისრაელიანებიც, უკმაყოფილონი სინას 
უდაბნოში ხანგრძლივი ხეტიალის გამო, მოსეს 
მეშვეობით თავიანთ ჩივილს აუწყებენ უფალს. 

  

” ლათ. ”ი6ძ1მII0 -– მესამე, ნეიტრალური მხარის (სახელმწიფოს, ორგა- 
ნიზაციის, პირის) შუამდგომლობა სხვა სახელმწიფოებს (საწარმოებს) 
შორის პოლიტიკური, ეკონომიკური თუ სხვა ხასიათის დავაში. 
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“განა ეგვიპტეში ვერ დავიმარხებოდით, უდაბნოში რომ 
მოგვიყვანე სასიკვდილოდ? ეს რა გვიყავი, რატომ 

: გამოგვიყვანე ეგვიპტიდან?” 
(ბიბლია, გამოსვლა, თ.14, 11) 

“მშობლები არიან შუამავალნი შენსა და შემოქმედს შორის. 
ამიტომ, თუ შემოქმედს აფასებ, შუამავალიც 

მის შესაფერად უნდა დააფასო" 
(ქეი-ქაუსი, “ყაბუსნამე”) 

მედიაციის სპეციფიკა სასამართლო, საარბიტრაჟო და სამოქა- 
ლაქო დავისგან მრავალი ნიშნით განსხვავდება. სახელდობრ: 

“მედიაციის დროს მოლაპარაკებაში მონაწილეობა ნებაყოფ- 
ლობითია, ხოლო სასამართლოში, სურვილის მიუხედავად, სავალ- 

დებულო; 
ბ მედიატორის საშუამდგომლო მომსახურების პირობებში 

მხარეები გადაწყვეტილებების შემუშავებასა და მიღებაში უშუა- 
ლოდ მონაწილეობენ. მედიატორის ამოცანა ერთადერთია - მხარე- 

თა შორის შეთანხმების მიღწევა, მაშინ, როცა სასამართლო დამნა- 
შავე მხარეს დაადგენს და მისი პასუხისმგებლობის ხარისხს 
განსაზღვრავს; 

«მედიაციის დროს მოლაპარაკების საგანი და შედეგი, მხარე- 

თა შეთანხმებით, შეიძლება კონფიდენციალური (საიდუმლო) იყოს, 

სასამართლოსი კი არა (სასურველია მისი საჯაროობა); 
« მოლაპარაკებაზე მედიატორი არავითარ გადაწყვეტილებას 

არ იღებს, ხოლო სასამართლო ვალდებულია გადაწყვეტილება 

მიიღოს და მის აღსრულებაზეც იზრუნოს; 

«მედიაციის დროს ფინანსური ხარჯები მინიმალურია, სასა– 
მართლოს შემთხვევაში კი შესამჩნევად მნიშვნელოვანი; 

« სამოქალაქო სასამართლოს თუ არბიტრაჟის გადაწყვეტილე- 

ბის შესრულება, როგორც წესი, ერთ-ერთი ან ორივე მხარისთვის 
იძულებითია, მედიატორი მოლაპარაკების მონაწილეთა შორის 

ურთიერთმისაღები შეთანხმების მისაღწევადაც იღწვის; 
«მედიაციის დროს გადაწყვეტილებას თვით მხარეები იღებენ 

და მის შესრულებაშიც ნებაყოფლობით მონაწილეობენ. ამიტომ, 

მედიატორის მეშვეობით მოლაპარაკება ხშირად უფრო წარმატე- 
ბით მთავრდება, ხოლო რთული სადავო საკითხები უმტკივნეულოდ 

წესრიგდება. 
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მედიატორი მოლაპარაკების პროცესში არავითარ ადმინის- 
ტრაციულ ძალაუფლებას არ ფლობს, გარდა საკუთარი ფსიქოლო- 
გიურ-პროფესიული რესურსებისა, პირადი ავტორიტეტისა. 

როგორ აღინიშნა, მედიატორში ანუ მომრიგებელ მესამე 
მხარეში იგულისხმება შუამავალი, დამკვირვებელი ან ნებისმიერი 
სხვა პირი, რომელიც მოდავე, კონფრონტაციულ მდგომარეობაში 
მყოფ მხარეებს შორის ურთიერთობის მოწესრიგებაში მონაწილე- 
ობს. 

მოლაპარაკების პროცესში მესამე მხარის სტატუსიდან გამომ- 
დინარე, განსხვავებულია მისი ქმედითობის ხარისხი. სახელდობრ, 
შუამავალი მოდავე მხარეებთან ერთად დაპირისპირებული ვითა- 

რების გასანეიტრალებლად შესაბამის წინადადებებსა და ვარიან- 

ტებს ამუშავებს, ხოლო დამკვირვებელი, ამ მხარეებს შორის ადრე 
მიღწეული შეთანხმების დასაცავად ან მტრული მოქმედების შესა- 
ჩერებლად და მოლაპარაკების გზით სადავო საკითხების გადასაწ- 
ყვეტად, სათანადო პირობებს ქმნის. 

მოლაპარაკებაზე მესამე მხარის ანუ მედიატორის როლში, 
როგორც წესი, ერთი პიროვნება, ზოგჯერ პროფესიონალთა 2--3 

კაციანი ჯგუფი გამოდის. საერთაშორისო მოლაპარაკებებზე მედი- 
ატორის როლს, ხშირად, სახელმწიფოები ასრულებს (რა თქმა უნდა, 

მათი ნდობით აღჭურვილი ან უფლებამოსილი პირები). 

1979 წელს, 16-თვიანი მოლაპარაკების შემდეგ, ვაშინგტონის 
მახლობლად, აშშ-ის პრეზიდენტების კემპ-დევიდის საზაფხულო 

რეზიდენციაში, ეგვიპტის პრეზიდენტმა ანვარ სადათმა, 
ისრაელის პრემიერ-მინისტრმა მოშე ბეგინმა და აშშ-ის 

პრეზიდენტმა ჯიმი კარტერმა ხელი მოაწერეს 
ეგვიპტე-ისრაელის საზავო ხელშეკრულებას. 

აშშ-მა, როგორც შუამავალმა, ივალდებულა, რომ შეთანხმების 
ფაქტობრივი დარღვევის ანდა მოსალოდნელი დარღვევის 

საშიშროების შემთხვევაში ამერიკა კონსულტაციებს 
გამართავდა მხარეებთან და მიიღებდა სხვა ისეთ ზომებს, 
რომლებსაც საჭიროდ და მიზანშეწონილად ჩათვლიდა 

ხელშეკრულების დაცვის გარანტიით. 

მედიატორს აქვს ოფიციალური ან არაოფიციალური სტატუსი. 
ოფიციალური მედიატორის როლში შეიძლება იყოს: საერთაშორი- 
სო ორგანიზაცია, სახელმწიფო, საზოგადოებრივი ორგანიზაცია ან 
ცნობილი პროფესიონალი მედიატორი. 
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არაოფიციალური მედიატორები არიან: მოქმედი ან ყოფილი 
გამოჩენილი პოლიტიკოსები და სახელმწიფო მოღვაწეები, რელიგი– 
ური ორგანიზაციების წარმომადგენლები, პროფესიონალი ფსიქო- 
ლოგები და არაფორმალური ლიდერები. 

2. მედიაციის მიზანშეწონილობა და 
სახეობები 

მოლაპარაკების პროცესში შუამავლის მონაწილეობის ხარისხი 
მოლაპარაკების ხასიათზეა დამოკიდებული. თუ მხარეებს შორის 
მოლაპარაკება პირისპირ მიმდინარეობს, მაშინ შუამავლის მონაწი- 
ლეობა შეიძლება არც იყოს საჭირო. თუ დაპირისპირებულ მხარე- 
ებს შორის მოლაპარაკება უშუალოდ ვერ ხერხდება, შუამავლის 
მონაწილეობა აუცილებელია. მოლაპარაკებაზე მესამე მხარის 
ჩართვა მოდავე მხარეთა მოთხოვნაზე ან თვით მესამე მხარის 
აქტიურობაზეა დამოკიდებული. 

მოლაპარაკებაზე მესამე მხარის მონაწილეობა აუცილებელია, 
როცა: 

« მოლაპარაკება აშკარად გამოკვეთილ კონფრონტაციულ 
ხასიათს ატარებს; 

« მხარეებს შორის ურთიერთობა დაძაბულია და, ძალისხმევის 

მიუხედავად, ურთიერთმისაღები გადაწყვეტილების მიღება ვერ 
ხერხდება; 

« სადავო პრობლემა მეტად რთულია და მისი გადაწყვეტის 

ყველა გზა და საშუალება მხარეების მიერ თითქმის ამოწურულია; 

« მოლაპარაკების საგნის საკვანძო სამართლებრივი და სხვა 

ნორმები მხარეთა მიერ განსხვავებულად აღიქმება; 

ია რაიმე შეთანხმების დაცვაზე მხარეებს შორის უნდობლობა 
და ეჭვიანობა სუფევს; 

« მოლაპარაკება ჩიხში მოექცა, თუმცა მხარეებს შორის 

საერთო ინტერესები შენარჩუნებულია. 
მოლაპარაკებაზე შუამავლის მონაწილეობა სასურველია 

თანამშრომლობის პირობებშიც, პროდუქციის გასაღების ბაზრის 
მოძიების, ამა თუ იმ ოპერაციის განხორციელებისა და სხვა 

შემთხვევებშიც. 
მესამე მხარის ჩარევის ოპერატიულობა აუცილებელია ისეთ 

სიტუაციაში, როცა: 
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“ მხარეებს შორის ძალის გამოყენების რეალური მუქარა და 
შესაძლებლობა არსებობს; 

“« მხარეებს შორის პირდაპირი კონტაქტი შეუძლებელია; 
“ ერთ-ერთმა მხარემ სამხედრო ძალა გამოიყენა; 

“« მესამე მხარისთვის ხელსაყრელი გახდა მოდავე სუბიექ- 

ტებს შორის ურთიერთობის დროულად მოწესრიგება; 

“ მხარეებს შორის ურთიერთობის გაუარესებამ მესამე 
მხარეს ზიანი მიაყენა. 

მედიაციის მრავალი სახეობა არსებობს: 

პირდაპირი შუამდგომლობა, რომელიც ნიშნავს, რომ ყველა 
მხარე, მათ შორის შუამავალიც, მოლაპარაკებაზე ერთდროულად 
მონაწილეობს; 

ირიბი შუამდგომლობა. ასეთ ვითარებაში შუამდგომლობის 
ფუნქციების შემსრულებელი მესამე მხარე მოდავე სუბიექტებთან 

კონსულტაციებს ან მოლაპარაკებებს რიგრიგობით ატარებს; 

ფორმალური შუამდგომლობა. ამ შემთხვევაში მოლაპარაკე- 
ბის მხარეები მესამე მხარეს ისეთ შუამავლად აღიარებენ, რომელ- 

საც მოლაპარაკების სუბიექტებზე ზემოქმედების ნორმატიული 
სტატუსი აქვს. ამგვარ ფუნქციებს სპეციალური სტრუქტურები 
ახორციელებს. ისინი შექმნილია აშშ-ში, დიდ ბრიტანეთში, ავსტრა- 
ლიასა და სხვა მაღალგანვითარებულ ქვეყნებში; 

არაფორმალური შუამდგომლობა. ამ სიტუაციაში მედიატო- 
რის შუამდგომლობის ფუნქციები შემცირებულია. მას მხოლოდ 
საკუთარი შეხედულებისა და აზრის გამოთქმა შეუძლია. შუამა- 
ვალს ნორმატიული სტატუსი არა აქვს; 

ოფიციალური შუამდგომლობის დროს მომრიგებლის როლში 

სახელისუფლო ძალაუფლებით აღჭურვილი ოფიციალური პირი 

გამოდის. 

არაოფიციალური შუამდგომლობა მედიატორის ფუნქციების 
შემსრულებელი პირის სავალდებული სახელისუფლო ძალაუფლე- 
ბას არ ითვალისწინებს. ზოგჯერ მიაჩნიათ, რომ არაოფიციალური 

შუამდგომლობა უკეთესია, ვიდრე ოფიციალური. თუმცა, ეს ასე არ 
არის. ყველაფერი კონკრეტულ სიტუაციაზეა დამოკიდებული. 
შეიძლება მოცემულ შემთხვევაში უფრო ეფექტური: იყოს ერთი 
სახეობის შუამდგომლობა, სხვა შემთხვევაში – სხვა. 
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3. მედიაციის პრინციპები და 

ფუნქციები 

მედიაციის პრიციპები. მოლაპარაკების პროცესში მედიატორ- 
მა მრავალი პრინციპი უნდა დაიცვას. მათ შორის მთავარია: 

. ნებაყოფლობითობა. მედიაციის პროცესში მხარეები არა 
იძულებით, არამედ ნებაყოფლობით ერთვებიან, ხოლო თვით მედი- 

ატორს თავისუფლად ირჩევენ. ამასთან, ყველა გადაწყვეტილება 

მხარეთა ურთიერთშეთანხმებით მიიღება და ყოველ მხარეს მედია- 

ციაზე უარის თქმა და მოლაპარაკების შეწყვეტა ნებისმიერ მომენ- 

ტში შეუძლია; 
«· მხარეთა თანასწორუფლებიანობა. არც ერთ მხარეს არაგი- 

თარი განსაკუთრებული უპირატესობა არ უნდა ჰქონდეს. მედიაცი- 

ის დროს მოლაპარაკების მხარეებს თავისი აზრის გამოთქმის, 

მოლაპარაკების დღის წესრიგის განსაზღვრის, შეთანხმების პირო- 

ბებისა და სხვათა შესახებ თანაბარი უფლება უნდა მიეცეს; 

· ნეიტრალურობა. ყველაზე უკეთესია, როცა მომრიგებლის 
ფუნქციებს ნეიტრალური მხარე ასრულებს. ამასთან, სასურველია, 

თუ მოლაპარაკების მონაწილეები მას დიდი ნდობითა და პატივის- 

ცემით ეპყრობიან; 

. კონფიდენციალურობა. მისი დაცვა სავალდებულოა. ყველა- 

ფერი, რაზედაც მედიაციის დროს საუბრობენ, საჯაროდ არ მჟღავ- 

ნდება, მაგრამ მხოლოდ კანონმდებლობის ჩარჩოებში. მომხდარი ან 

მოსალოდნელი დანაშაულის შესახებ ინფორმაციის დაფარვა დაუშ- 

ვებელია. მედიატორს უფლება არა აქვს ერთ მხარესთან ინდივიდუ- 

ალური საუბრით მიღებული ინფორმაცია, მასთან შეუთანხმებლად, 

მეორე მხარეს აცნობოს. 

მედიაციის ფუნქციები. მოლაპარაკების პროცესში მედიატორი 

შემდეგ ფუნქციებს ასრულებს: 
> ორგანიზატორული ფუნქცია, რომელიც იმაში ვლინდება, 

რომ იგი მოლაპარაკების პროცესს ორგანიზაციას უკეთებს. 

ამისთვის მედიატორი მხარეებთან ჯერ მოლაპარაკების ჩატარების 

პროცედურას ათანხმებს, შემდეგ იცავს მას. მედიატორს უფლება 

აქვს გამოაცხადოს შესვენება და მოლაპარაკების სუბიექტებთან 
კონფიდენციალური საუბრები რიგრიგობით ჩაატაროს; 

> ანალიტიკური ფუნქცია იმაში გამოიხატება, რომ მედია- 
ტორი მხარეებს მოლაპარაკების საგნის დეტალურად გაანალიზე- 
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ბას აიძულებს. იგი ცდილობს, რომ სუბიექტებმა განსახილველ 

საკითხზე მათ ხელთარსებული ინფორმაცია სრულად გაამჟღავნონ 
და თავიანთი აზრი თავისუფლად გამოთქვან; 

» კომუნიკაციური ფუნქცია იმაში ვლინდება, რომ მედია- 
ტორი მსმენელის აქტიურ როლში გამოდის. მან მხარეების მიერ 

წარმოთქმული სიტყვის შინაარსი ღა ემოციურობა უნდა გაიგოს. 

ამასთან, მისი ამოცანაა მოლაპარაკებაზე მოხმობილი ფაქტებისა 
და მოვლენების დაჯგუფება, მხარეების მიერ მათი შეფასება და იმ 
გრძნობების გამოვლენა, რომელსაც ისინი განიცდიან; 

» შემოქმედებითი ფუნქცია იმაში გამოიხატება, რომ მედია- 
ტორი იდეების გენერატორის როლში გამოდის. ამით იგი მოლაპა- 

რაკების მონაწილეებს ეხმარება ახალი წინადადებებისა და გადაწ- 
ყვეტილებების მოძებნაში; 

» მაკონტროლებელი ფუნქცია იმაში ვლინდება, რომ მედია- 
ტორმა მხარეების მიერ გამოთქმული წინადადებებისა და შეთან- 
ხმებით მიღებული გადაწყვეტილებების რეალურობის კონტროლი 
შეძლოს. ამავე დროს შეთანხმებები საიმედო და გრძელვადიანი უნ- 
და იყოს; 

» სასწავლო ფუნქცია გულისხმობს იმას, რომ მედიატორი 
ხელს უწყობს მოლაპარაკების პროცესის მონაწილეთა სწავლებას. 

ამ როლში მან სუბიექტებს თანამშრომლობის პირობებში მოლაპა- 

რაკების წარმართვა, მოქმედება და ფიქრი უნდა ასწავლოს. ამასთა- 

ნავე, ვალდებულია მხარეებს მოლაპარაკების ჩატარების თანამედ- 

როვე ცივილიზებული მეთოდები ტაქტიანად შეახსენოს. 
გარდა ამისა, მოლაპარაკების პროცესში ჩაურევლად მედია- 

ტორმა უნდა უზრუნველყოს: 

« განსახილველი პრობლემის არსში ჩაწვდომა; 

.· ამ პრობლემათა მიზეზების სიტყვიერად ან წერილობით 
დაფიქსირება; 

« მხარეების მიერ შემოთავაზებულ შეხედულებებში გარკვევა; 

«+ მხარეებს შორის კონტაქტის დამყარება; 
. ცივილიზებული ფორმით ურთიერთობა და სხვ. 

მედიატორი მოლაპარაკების მონაწილეებისგან დამოუკიდებე- 

ლი უნდა იყოს. დამოუკიდებლობის პოზიციიდან იგი ეჭვს არ უნდა 
იწვევდეს. მედიატორის ამოცანა ის კი არ არის, რომ მხარეებს მზა 
გადაწყვეტილება მიაწოდოს, არამედ მათ შეთანხმებაში დაეხმა- 

როს. იგი მხოლოდ მოლაპარაკების ეფექტურ ორგანიზაციაზეა 
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პასუხისმგებელი. გადაწყვეტილების მიღების ხასიათსა და მისი 
შესრულების შედეგებზეც მოლაპარაკების მხარეები აგებენ პასუხს. 

მოლაპარაკებაში მედიატორის მონაწილეობა ამ პროცესს კონ- 
სტრუქციულ ხასიათს ანიჭებს და მხარეებს შორის ურთიერთმისა- 
ღები პირობების მოძიების გააქტიურებას განაპირობებს. აღნიშ- 
ნულს ემსახურება მედიატორის ინიციატივები, მისი შემოქმედები- 
თი მიდგომები (სამართლიანი და ობიექტური კრიტერიუმების 
მოძიება, წინადადებების გაფართოება, იდეათა გაცვლა, დისკუსიი- 

დან დესტრუქციული ქცევის გამოდევნა და სხვ.). 
მედიატორს უფლება აქვს გამოიჩინოს ისეთი ინიციატივები, 

რომლებიც გააუმჯობესებენ მოდავე მხარეებს შორის ურთიერთო- 

ბებს. კერძოდ, მან უნდა გააკონტროლოს მხარეთა ემოციური გამო- 

ნათქვამები, შეზლუდოს ნეგატიური ქცევები, გააძლიეროს პოზი- 

ტიური ურთიერთობები, თუ აუცილებელია, კომპრომისის მისაღწე- 

ვად, მოლაპარაკების მონაწილეებზე მოახდინოს ზეწოლა და სხვ. 

4. მედიაციის ფსიქოლოგიური 

საფუძვლები 

ტაქტიკა. მოლაპარაკებას თავისი განვითარების ციკლი აქვს, 

რომლის განმავლობაში მედიატორის მიმართ შეიძლება ნდობის 
ხარისხი შეიცვალოს - გაიზარდოს ან შემცირდეს. მედიატორმა 
უნდა შეძლოს მოლაპარაკების იმ კრიტიკული მომენტის დაფიქსი- 

რება, რომლის დროსაც მისი მოქმედება მაქსიმალურად წარმატე- 
ბული იქნება. 

ამისათვის შუამავალმა შეიძლება სხვადასხვა ტაქტიკა გამოი- 

ყენოს, სახელდობრ: 

«· რიგრიგობით მოსმენა. იმ შემთხვევაში გამოიყენება, როცა 

მხარეებს შორის მწვავე წინააღმდეგობა არსებობს და საჭიროა 

სიტუაციის გარკვევა; 
« გარიგება. ამ დროს მედიატორი ორივე მხარის მონაწილეო- 

ბით მოლაპარაკების ჩატარებას ცდილობს. ამასთან, ძირითადი 
ყურადღება კომპრომისული გადაწყვეტილების მიღებას ეთმობა; 

« მაქოსებრი დიპლომატია. მოცემული ტაქტიკის არსი იმაშია, 
რომ მედიატორი მოწინააღმდეგე მხარეებს განაცალკევებს და 
გამუდმებით მიმოდის მათთან (მაქოს მსგავსად მოძრაობს) და ამით 
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მოლაპარაკების სხვადასხვა ასპექტის შეთანხმებას უზრუნველ- 
ყოფს; : 

« ერთ-ერთ მონაწილეზე ზეწოლა იმ შემთხვევაში გამოიყენე- 
ბა, როცა აუცილებელია მოლაპარაკების მოცემულმა მხარემ თავი- 
სი შეცდომები დაინახოს და გარკვეულ დათმობებზე წავიდეს; 

« სადირექტივო ზემოქმედება ყურადღებას ამახვილებს 
მხარეთა პოზიციებში არსებულ სუსტ მომენტებზე, ერთმანეთთან 
ურთიერთობით დაშვებულ შეცდომებზე. მოცემული ტაქტიკის 
მიზანია მხარეთა შეხედულებების დაახლოება და ურთიერთხელ- 
საყრელი შეთანხმებების მიღწევა; 

« რეფლექსური ჩარევა, რაც ნიშნავს საკუთარი აზრისა და 
განცდების გადმოცემას. იგი მედიაციის დასაწყისში გამოიყენება. 
მედიატორი მხარეებს თავის ან სხვათა ანალოგიურ სიტუაციებზე 
და, საზოგადოდ, მედიაციის ინსტიტუტზე ესაუბრება. ამ ტაქტიკის 
მიზანია მოლაპარაკების მონაწილეების დაინტერესება სადავო 

საკითხების მოსაწესრიგებლად; 

· კონტექსტური ჩარევა გამოიყენება მაშინ, როცა მხარეები 
ერთმანეთს არარეალურ, არაადეკვატურ მოთხოვნებს უყენებენ. 
მედიატორი ასეთი მიდგომის შეცვლას უნდა ცდილობდეს და 

მხარეებს მათი პოზიციების არაკონსტრუქციულობას აჩვენებდეს. 

მოცემული ტაქტიკა განსაკუთრებით მნიშვნელოვანია მაშინ, როცა 

მხარეები ერთმანეთისადმი ზიზღს ან მტრობას აშკარად, ღიად 
გამოხატავენ. მხარეთა უარყოფითი ემოციების გასანეიტრალებად, 
მედიატორი მოცემულ სიტუაციას ამარტივებს და მთავარ პრიორი- 
ტეტებს გამოყოფს, შესაძლოა მან იუმორი, ფრთხილი ირონია ან 

სხვა საშუალებებიც გამოიყენოს; 

« დამოუკიდებელი ჩარევა. ამ შემთხვევაში მედიატორი 
მხარეებს თავიანთი ვარიანტების დადებით და უარყოფით მომენ- 
ტებს აჩვენებს და სასურველობიდან რეალურობის სფეროში შეთან- 
ხმების გადატანას აქტიურად ცდილობს. 

მართვის საშუალებები. მედიაციის დადებითი შედეგების 

მისაღწევად, შუამავალი მრავალ საშუალებას იყენებს. სახელდობრ: 
.« იგი სპონტანურ (თვითნებურ) ჩარევას ან სიტყვიერ შეტევას 

ებრძვის და მხარეებს ერთმანეთის მიმართ კი არა, პრობლემებზე 
ყურადღების გადატანას ურჩევს; 

190



« უპირატესობას საკითხის დაყენების რაციონალურ ფორმას 

აძლევს (მაგ., საკითხი მოკლედ და გარკვევით უნდა ითქვას და 

სხვ.); 
« მოლაპარაკების მონაწილეებს სთავაზობს, რომ თავიანთი 

შეფასებები ნაკლებემოციურად გადმოსცენ და სხვ. 

ამასთან, შუამავალი მოლაპარაკების წარმართვისთვის სხვა 

საშუალებებსაც მიმართავს, რომელთა შორის ძირითადია: 

1. პროცესის რეგულირება გულისხმობს მოლაპარაკების ისე 

ჩატარებას, რომ ეს შეხვედრა მხარეთა შორის არსებული რთული 

პრობლემების'მოწესრიგების საშუალება გახდეს. ამ მიზნით მედია- 
ტორი ყურადღებას ამახვილებს მოლაპარაკების პროცესუალურ და 

არა შინაარსობრივ ასპექტებზე ან ორივეზე ერთად. 
2. მხარეთა თავისუფლების უზრუნველყოფა ნიშნავს: 
+ მხარეების მიერ თავიანთი შეხედულებების თავისუფლად 

გამოთქმას; 
«+ გაუგებრობების აღმოფხვრას და კომუნიკაციის გაუმჯობე- 

სებას; 
« პასუხისმგებლობის გამოვლენასა და შეცნობას; 
« სხვადასხვა შეხედულებას შორის პრიორიტეტების დადგენას; 

« კონსტრუქციულ კრიტიკას; 

« პოზიტიური მოგივაციის შექმნას; 

«+ დესტრუქციული ურთიერთმოქმედების კონტროლს და სხვ. 

3. განხილვის შინაარსობრივი გეგმის უზრუნველყოფა, 

კერძოდ: 

« მხარეთა რეალური სურვილებისა და საჭიროებების განსაზ- 

ღვრა; 
« საკითხთა განხილვის თანამიმდევრობის დაცვა; 
« განსახილველი პრობლემების კონკრეტულობა და ლოკალი- 

ზაცია; 

« საკუთარი იდეის შემუშავება; 

« ცალკეული შეთანხმებების გაერთიანება; 

« მხარეთა პოზიტიური ქმედების მხარდაჭერა და სხვ. 

4. შეთანხმების შემუშავება და გაფორმება. ამ მიზნით 
სპეციალისტები შუამავლის ქცევის რამდენიმე ფუნდამენტურ 
სტრატეგიას გამოყოფენ. კერძოდ: 

« უმოქმედობა, როცა მედიატორი ინიციატივას არ იჩენს და 
სირთულეების გადალახვას უშუალოდ მხარეებს აკისრებს; 
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«· ინტეგრაცია, როცა შუამავალი მხარეთა დაახლოებას ცდი- 

ლობს და ამ გზით პრობლემის მოწესრიგებას ახერხებს; 
· კომპენსაცია, როგორც წახალისების ფორმა, რომელიც 

ერთ-ერთ მხარეს გარკვეულ დათმობაზე წასვლას აიძუ- 

_ ლებს; 
«ი ზეწოლა, როგორც იძულების ფორმა, რომელიც მხარეთა 

მიმართ საჯარიმო ღონისძიებათა გამოყენებას ითვალისწი- 

ნებს; 

ი·« შეთანხმების საერთო ფორმულის შემუშავება; 
«· შეთანხმების გაფორმება და მისი რეალიზაციის მექანიზ- 

მის შექმნა. 
5. მხარეთა ფსიქოლოგიური მომზადება. ამ მიზნით იგი 

მხარეებს სთავაზობს: 
· მისი მონაწილეობით ურთიერთდაპირებათა წინასწარ ზეპი- 

რად გადმოცემას; 
· შეთანხმების მისაღწევად თავიანთი სურვილების შესახებ 
საჯარო განცხადებების გაკეთებას; 

« საჩუქრების ან სხვათა სიმბოლურად გაცვლას, არაფორმა- 
ლურ წერილობით შეთანხმებას (მაგ, ურთიერთგაგების 
მემორანდუმი), მეგობრული ჟესტების გამოხატვას და სხვ. 

ნ. შეთანხმებისთვის წინადადებების განსაზღვრა, რომე- 
ლიც მოიცავს: 

«+ მხარეთა ინტერესების გადახედვას; 
+ იმ ინტერესების მოძიებას, რომლებიც შესაძლებელია დაკმა- 

ყოფილდეს; 
“» არჩეული გადაწყვეტილების უპირატესობის განსაზღვრას. 
7. პოზიტიური შედეგებისათვის მხარეთა გამხნევება მედი- 

ატორის ისეთ ქმედებას ნიშნავს, რომ ორივე მხარე მოლაპარაკების 

შედეგისადმი კმაყოფილებას გამოთქვამდეს. 

8. შეთანხმების მომენტებზე მხარეთა ფიქსაცია შუამავლი- 
სგან თავისი ძირითადი ამოცანის (მხარეთა პოზიციების დაახლოე- 

ბა) შესრულებას მოითხოვს. შესაბამისად, მან უნდა ყველაფერი 
გააკეთოს, რომ მხარეები ნათლად ხედავდნენ, თუ რა აახლოებთ 
ერთმანეთთან. ამასთან, მედიატორი ხაზს არ უნდა უსვამდეს 
მხარეებს შორის ჯერ კიდევ დაუძლეველ წინააღმდეგობებს. 

9. პოზიტიური ფსიქოლოგიური კლიმატის შექმნა ნიშნავს, 
რომ მედიატორმა მოლაპარაკების მსვლელობისას უნდა უზრუნ- 

ველყოს: 
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« მხარეთა დამშვიდება და ემოციების განეიტრალება; 
« მათი ყურადღების ნეიტრალურ თემაზე გადართვა; 
« უნდობლობის გადალახვა და შიშის გაქარწყლება და სხვ. 
10. მხარეთა პოზიტიურ ნაბიჯებზე უკუკავშირის უზრუნ- 

ველყოფა გულისხმობს შუამავლის ყურადღების გამახვილებას 
იმაზე, რომ ერთი მხარის მიერ გამოჩენილ ყოველ პოზიტიურ 
სიგნალზე მეორე მხარემ ანალოგიური ქცევით უპასუხოს. მოლაპა- 
რაკების მონაწილის მიერ ნებისმიერი ინიციატივა თუ დათმობა, 
შეთანხმების მიღწევის სურვილს გულისხმობს. ამიტომ, მედიატორ- 
მა ამ ინიციატივას განსაკუთრებული ყურადღება უნდა მიაქციოს, 

იგი მეორე მხარეს საგანგებოდ შეახსენოს და სათანადო დადებითი 

მოქმედების განხორციელება შესთავაზოს. 
სპეციალურ ლიტერატურაში მოლაპარაკების პროცესში მედი- 

ატორის ჩარევის საკითხი განსხვავებულად განიხილება. ზოგიერთი 

ავტორი მიიჩნევს, რომ თუ შუამავლის პროფესიული გამოცდილება 

საშუალებას იძლევა, იგი მოლაპარაკების შინაარსობრივ ნაწილში 
ძალიან ფრთხილად შეიძლება ჩაერიოს. თუმცა, ისიც უნდა გაითვა- 

ლისწინოს, რომ საბოლოო გადაწყვეტილება მან კი არა, თვით 

მხარეებმა უნდა მიიღონ. სიტუაციის ყველა დეტალში გარკვევა 

აუცილებელი არ არის. 
სხვა ავტორები თვლიან, რომ შუამავალი ამ საქმეში საკმარი- 

სად კომპეტენტური უნდა იყოს და ძირითადი ყურადღება მხოლოდ 
მხარეთა მიერ იდეათა გენერაციაზე გაამახვილოს, განსაკუთრებით 

მაშინ, როცა მოდავეები რთულ, გამოუვალ მდგომარეობაში იმყო- 

ფებიან. 
შუამავლისთვის ნაკლებმნიშვნელოვანი უნდა იყოს შინაარსობ- 

რივად თუ რაზე შეთანხმდებიან მხარეები. მთავარია, მათ შორის 
შეთანხმება მოხდეს და აუცილებლად შესრულდეს. 

5. მედიატორის ქცევის მოდელები 

მოლაპარაკების სხვადასხვა ფაზაზე მედიატორის ქცევის 

მოდელი განსხვავებულია. ნებისმიერი მოლაპარაკებისთვის ძირი- 
თადია პირისპირ შეხვედრის, საწყისი, გაგრძელებისა და დამთავ- 

რების ფაზები. 

პირისპირ შეხვედრის ფაზა. შუამავლის მიზანი – მასსა და 
მოლაპარაკების მხარეთა შორის ნდობის დამყარება. 

193



შუამავლის ამოცანა -– კონსტრუქციული ურთიერთობის 
პირობებში მხარეთა ძალისხმევის გაერთიანება. 

შუამავლის შესავალი სიტყვა, ჩვეულებრივ, შემდეგ მომენ- 
ტებს ეხება: : 

« კმაყოფილებით აღნიშნავს, რომ მხარეებმა გამოიჩინეს მზად- 
ყოფნა არსებული პრობლემების მოსაწესრიგებლად; 

« განმარტავს მედიაციის არსს, როლსა და პრინციპებს; 

« ახასიათებს შუამავლისა და მხარეთა ქცევის წესებს და თავი- 

სებურებებს; 

« გადმოსცემს ცალკეული შეხვედრის თემატურ გეგმას; 
« განსაზღვრავს კონფიდენციალურობის ჩარჩოებს; 
« პასუხობს მხარეთა შეკითხვებს და იწვევს მათ სამუშაოდ. 
საშუამავლო მისიის შესრულება გულისხმობს: 

« მოლაპარაკების წარმართვის ხერხებისა და საშუალებების 
გაცნობას; 

« პრობლემების გადასაწყვეტად მხარეთა მიდგომების კოორ- 

დინაციას; 

«+ მოლაპარაკების რეგლამენტის დადგენას; 
+“ მხარეებისგან იმ საკითხთა ჩამონათვალის მიღებას, რომე- 

ლიც ერთობლივად უნდა განიხილონ; 

“ ამ საკითხების თანამიმდევრობის განსაზღვრას; 

“+ თითოეულ პრობლემაზე მხარეთა პოზიციების ჩამოყალიბე- 
ბაში დახმარებას. 

საწყისი ფაზა. შუამავლის მიზანი – მონაწილეებისთვის მედია- 
ციის პროცესი გახადოს ნათელი და გათვალისწინებადი. 

შუამავლის ამოცანა – მედიაციის პროცესის კონსტრუქციულ 
ჩარჩოებში წარმართვა. იმ პრობლემების გამოყოფა, რომლებიც 

მოლაპარაკების პროცესში განხილვასა და გადაწყვეტილების მიღე- 

ბას საჭიროებს, ასევე მოსალოდნელი შედეგების განსაზღვრა. 

საშუამავლო მისიის შესრულება – მოლაპარაკების დაწყება 
და სადავო საკითხებზე დისკუსიის საზღვრების დადგენა. 

გაგრძელების შაჭზა. შუამავლის მიზანი – პრობლემის განხილ- 
ვა-გადაწყვეტისთვის მონაწილეებს შორის დიალოგის ორგანიზა- 

ცია. 
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შუამავლის ამოცანა – მხარეთა იმ პოზიციების დაახლოება, 
რომლებიც შეიძლება შეთანხმების საფუძველი გახდეს, ასევე ნორ- 
მალური ფსიქოლოგიური ატმოსფეროს შექმნა. 

საშუამავლო მისიის შესრულება:: 

.% მხარეებს შორის ჩამოყალიბებული სირთულეების დაძლევა; 

« მონაწილეთა ინტერესების განმარტება და კონსტანტაცია 

(დადასტურება); 
«· მხარეთა პოზიციებს შორის დაახლოების ან გადაკვეთის 

წერტილების გამოვლენა; 

« პრობლემის გადაწყვეტის რეალური ვარიანტების შემუშავე- 

ბის უზრუნველყოფა; 
« შედარებით მნიშვნელოვანი და იოლად გადასაწყვეტი საკით- 

ხებით დიალოგის დაწყება; 

« თუ საჭიროა, თითოეულ მხარესთან ცალ-ცალკე და რიგრი- 
გობით შეხვედრა და შედეგად საერთო ან მსგავსი შეხედულებების 

დადგენა და სხვ. 

დამთავრების ფაზა. შუამავლის მიზანი – მოლაპარაკების 
დასრულება და მედიაციიდან გასვლა. 

შუამავლის ამოცანა – შეთანხმების მიღწევა. 
საშუამავლო მისიის შესრულება: 
“ იმ მიზანსწრაფვის გამოვლენა, რომელიც მხარეთა შორის 

შეთანხმების მიღწევას უზრუნველყოფს; 
«+ რეალურად მიღწეული შეთანხმებების მკაფიო წერილობით 

ფორმულირება; 
« იმ ლონისძიებათა განხილვა, რომლებიც შეთანხმების დარ- 

ღვევის შემთხვევაში შესაძლოა საჭირო გახდეს და სხვ. 

6. მედიაციის ეფექტურობა 

მედიატორის თვალთახედვიდან გამომდინარე, მოლაპარაკების 

შედეგებია: 
« შუამდგომლობიდან და მიღწეული შეთანხმებიდან მიღებული 

მოგება; 

« შუამდგომლობის ხარჯები. 
გარდა ამისა, არსებობს ფაქტორები, რომლებიც მოლაპარაკე- 

ბისას მედიატორის ეფექტურობაზე ზემოქმედებენ. მათ შორის 
მთავარია: 
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მხარეთა მოტივაცია ნიშნავს, რომ მხარეთა მიერ ერთობლივი 
სამუშაოს შესასრულებლად მედიატორის გამოვლენას, მათ მზად- 

ყოფნას შუამდგომლის აზრის გასათვალისწინებლად. 
მედიატორის საქმიანობის ხასიათი და თავისებურებები, 

რომელთა შორის მნიშვნელოვანია: 
“ სადავო საკითხების მოსაგვარებლად შუამდგომლის დაინ- 

ტერესება; 
” მოლაპარაკების გაძლოლის ცოდნისა და პროფესიული 

თვისებების არსებობა და სხვ. 
სხვა ფაქტორები: 

« შუამდგომლის დაჟინებულობა; 
« მხარეებს შორის დაძაბულობის ხარისხი და კონფლიქტური 

სიტუაციის ხანგრძლივობა; 

« გადასაწყვეტი პრობლემების სირთულე; 
« მედიატორისადმი ნდობის ხარისხი; 

« შეთანხმების მიღწევის ჩაშლის შესაძლებლობა და სხვ. 

7. სადისკუსიო თემატიკა და პრაქტიკული 

სიტუაციები 

1. თეორიული მასალის განხილვა 

2. დისკუსია თემის შესახებ. დისკუსიის საკითხები: 
« რაში მდგომარეობს მედიაციის ინსტიტუტის სპეციფიკა? 

ი" ვინ შეიძლება იყოს მედიაციის სუბიექტი? 
«· როგორია მედიაციის სახეობები და პრინციპები? 

· როგორია მოლაპარაკებისს მონაწილეებზე მედიატორის 

ზემოქმედების ფსიქოტექნოლოგია? 

« როგორია მოლაპარაკების ძირითად ფაზებზე მედიატორის 

ქცევა? 
« როგორია მედიაციის ინსტიტუტის ეფექტურობის საზღვრე- 

ბი? 

3. სიტყვიერად გადმოეცით მედიატორის ქცევა მოლაპარა- 

კების შემდეგ სიტუაციებში: 
« მოლაპარაკების გახსნა; 
ი მოლაპარაკების პროცედურის განხილვა; 

« ინფორმაციის შეგროვება; 
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ა” მხარეთა ინტერესების გამოვლენა; 

« განსახილველი პრობლემების განსაზღვრა; 
« კერძო შეთანხმებიდან ზოგად შეთანხმებაზე გადასვლა; 
« განსახილველი პრობლემის შემადგენელ ნაწილებად დაშლა; 
« მოლაპარაკების შეჯამება; . 

« მხარეთა პოზიტიურ ნაბიჯებზე რეაგირება; 

« მხარეებს შორის ერთიანობისა და შეთანხმების გამოვლენა 
და აღნიშვნა; 

« დესტრუქციული გამოვლენის აღმოფხვრა ან შერბილება; 

« მოლაპარაკების მოსალოდნელი შედეგების გამოვლენა; 
« მოლაპარაკების დამთავრება. 

4. გამოცდილების გაზიარება 
საკუთარი კონკრეტული გამოცდილებიდან გამომდინარე, 

მოიყვანეთ მაგალითები: 

«· როცა მოლაპარაკებაში მედიატორად მონაწილეობდით და 

იგი წარმატებით დამთავრდა; 
· როცა მოლაპარაკებაში მედიატორად მონაწილეობდით და 

იგი წარუმატებლად დამთავრდა. 
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X თავი 

ურთიერთობის ეროვნული თავისებურებები 

1. ეთნოფსიქოლოგიური ფენომენი 

მოცემული თემის გააზრებისთვის მნიშვნელოვანია ყურადღე- 
ბის გამახვილება ისეთ დარგზე, როგორიცაა ეთნოლოგიური 

ფსიქოლოგია“, რამეთუ, სწორედ ეს მეცნიერება სწავლობს ხალხთა 

ყოფა-ცხოვრებას, მათ ნივთიერ და სულიერ კულტურას, სპეციფი- 
კურ თავისებურებებს. იგი, გარკვეულწილად, კომპლექსური მეცნი- 

ერებაა და მოიცავს სოციოლოგიის, ფილოსოფიის, ფსიქოლოგიის, 

კულტუროლოგიის, ანთროპოლოგიის, ლინგვისტიკისა და სხვათა 

ფუძემდებლურ საკითხებს. 

  

ეთნოსი ––ადამიანთა ისტორიულად ჩამოყალიბებული 
ჯგუფი, შეკავშირებული ტერიტორიის, ენისა და კულტურის 

ერთობის, ასევე საერთო თვითშეგნების საფუძველზე 

– 

  

ერი, ნაცია–- ეთნოსის განვითარების უმაღლესი ეტაპი, ' 
რომელიც ყალიბდება ტერიტორიის, ეკონომიკური 

კავშირების, ენის, კულტურისა და ეროვნული 
ფსიქიკის ერთობის საფუძველზე   _ 

კაცობრიობას აქვს საერთო წარმომავლობა. დედამიწის ყოვე- 
ლი ადამიანი ერთი და იგივე ბიოლოგიური სახეობის, გონიერი ადა- 

მიანის (LI0თი §0ი16ი§5) სხვადასხვა ვარიაციის შედეგია. 
თანამედროვე კაცობრიობის განვითარება ერთიანი პროცესია. 

პლანეტის მთელი მოსახლეობა, ასე თუ ისე, საერთო პრობლემებით 
ურთიერთდაკავშირებულია. შეიძლება ითქვას, რომ უკანასკნელი 

ორი საუკუნის განმავლობაში, განსაკუთრებით კი XX საუკუნეში, 
ადამიანთა საზოგადოების განვითარებამ გლობალური ანუ საყო- 
  

20 ბერძ. CIხი0§ – ხალხი + ი5VCMC – სული + 10005 – მოძღვრება. 
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ველთაო, საერთაშორისო ხასიათი მიიღო. ადრეულ პერიოდებში 

ცალკეული ერები თუ რასები უფრო განცალკევებულად ცხოვრობ- 
დნენ. ისინი ერთმანეთისაგან ბუნებრივ-კლიმატური პირობებით ან 
შეგნებულად იზოლირებული (მაგ., ჩინეთი, იაპონია) არსებობდნენ. 

დღეს ვითარება რადიკალურად შეიცვალა. მსოფლიოს მოსახ- 
ლეობას მრავალი საერთო პრობლემა ერთობლივი ძალისხმევით 
აქვს გადასაწყვეტი. კარჩაკეტილად ცხოვრება წარმოუდგენელია. 
იგი ჩამორჩენილობის ტოლფასია. 

მიუხედავად ამისა, თანამედროვე ადამიანები თანაცხოვრებას- 
თან ერთად, რომელიც, ძირითადად, ეკონომიკურ-კულტურულ 

ურთიერთობას გულისხმობს, მრავალ პრობლემას, უპირველესად, 

მწვავე ეთნიკურ და რელიგიურ კონფლიქტებს აწყდება. ისმის 

კითხვა, თანამედროვე ცივილიზებული კაცობრიობა რატომ ვერ 

გრძნობს თავის ერთიანობას, საერთო ბედისადმი დამოკიდებულე- 

ბას, ზოგჯერ მეგობრებიც რატომ ვერ პოულობენ სთთთოო ენას? 

ხშირად, ადამიანისთვის უფრო მთავარია არა ის, თუ რა 

აერთიანებთ მათ ერთმანეთთან, არამედ პირიქით, რა განასხვა- 

ვებთ, რაც აიძულებთ განცალკევებით იცხოვრონ. ამ განსხვავე- 
ბულობას ბევრი ნიშანი აქვს: ბიოლოგიური, ბუნებრივ-კლიმატური, 

სოციალური, ეკონომიკური, რელიგიური და სხვ. თითოეული ჩვენ- 

თაგანი სხვას მრავალი ნიშნით ვაფასებთ. ამასთან, ყოველივეს, 

უმეტესად, ინტუიციით (მიხვედრა, ალღო) ვაკეთებთ. 

გარკვეული აზრით, კაცობრიობა ჯერ კიდევ არ არის ერთგვა- 

როვანი, რადგან იგი მრავალფეროვანი სოციალური ჯგუფებისგან 
შედგება. ზოგიერთი ეს ჯგუფი ასეულობით მილიონ ადამიანს მოი- 

ცავს (მაგ., რასები). სხვა ჯგუფები ასობით და ათასობით ადამიანს 

აერთიანებს (მაგ., საწარმოო ან სასწავლო კოლექტივები). თანაც, 
ეს ჯგუფები ერთმანეთთან მუდმივ ურთიერთკავშირსა და ზემოქ- 

მედებაში იმყოფებიან, რის შედეგადაც კაცობრიობის მეტად რთუ- 

ლი სოციალური სტრუქტურა ყალიბდება. 

ჩვენი პლანეტის მოსახლეობის ასეთ განსხვავებულობას მრავა- 

ლი ფაქტორი განაპირობებს. უპირველესად, ესაა სხვადასხვა ეთნი- 

კური ჯგუფის ხალხთა მრავალფეროვანი მსოფლმხედველობა, 
თვალსაწიერი, კულტურა, ტრადიციები, წეს-ჩვეულებები და სხვ. 

მოცემული საკითხი ახალი არ არის. იგი ოდითგანვე იპყრობდა 

მოაზროვნე ადამიანთა ყურადღებას. 
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აღნიშნულს ადასტურებს უძველესი ლიტერატურული ნაწარ- 

მოებები, სადაც აღწერილია სხვადასხვა ხალხია ზნე-ჩვეულებები 
და ტრადიციები. ჯერ კიდევ ძველ დროში მიაჩნდათ, რომ ყოველი- 

ვეს გათვალისწინება მნიშვნელოვნად გააუმჯობესებდა სხვებთან 
ურთიერთობას, კერძოდ, ვაჭრობას, დიპლომატიას. 

მიუხედავად იმისა, რომ ამგვარი ხასიათის თხზულებანი 
მრავალ ფანტასტიკურ, გამოგონილ, სუბიექტურ შეხედულებებს 
შეიცავს, მათში მაინც საკმაოდ არის საინტერესო და სასარგებლო 
ცნობები, რომლებიც ხაზს “უსვამს სხვა ხალხთა კულტურის 

განსხვავებულობას, თვითმყოფადობას. 

ეროვნული ფსიქოლოგიის სფეროში პირველ გზამკვლევად 

მიჩნეულია ძველი ბერძენი მოაზროვნე, „ისტორიის მამად“ წოდე- 

ბული პეროდოტე (ძვ.წ. V ს.) ისტორიული ცნობებით, მას ბევრი 
უმოგზაურია, შემოუვლია ბაბილონი, ეგვიპტე, სკვითეთი, კოლხე- 
თი, თრაკია, კირენა, მცირე აზია, სამხრეთ იტალია და თავის ნოვე- 

ლა-ჩანაწერებში ამ ხალხთა რწმენა და ზნე-ჩვეულებები აღუწე- 
რავს, რასაც გარე სამყაროსთან ელადის ხალხთა (ძველი ბერძნები) 
საქმიანი კონტაქტების განვითარებისთვის მნიშვნელოვნად შეუწ- 
ყვია ხელი. 

ძველი ბერძენი ექიმი ჰიპოკრატე (ძვ.წ. V–-IV სს.) და ფილოსო- 
ფოსი დემოკრიტე (ძვ.წ. V-– IV სს.) ცდილობდნენ აეხსნათ ადამიან- 
თა განსხვავებული კულტურისა და ტრადიციების მიზეზები. ყოვე- 

ლივეს ისინი ხსნიდნენ სპეციფიკური გეოგრაფიული და ბუნებრივ- 

კლიმატური პირობებით. 

მოგვიანებით, ხალხთა ეთნოფსიქოლოგიის საკითხებს იკვლევ- 

დნენ ძველი ბერძენი დიდი მოაზროვნეები: ისტორიკოსი დიოდორე 

სიცილიელი (ძვ.წ. I ს., ძირითადი ნაშრომი „ისტორიული ბიბლიო- 
თეკა" 40 წიგნად), ისტორიკოსი და გეოგრაფი სტრაბონი (ძვ.წ. 
I––ახ.წ. I სს., ნაშრომები: „ისტორიის მატიანე", „გეოგრაფია") და 

მწერალი, ისტორიკოსი და ფილოსოფოსი, პარალელური ბიოგრა- 

ფიების ავტორი პლუტარქე (ძვ.წ. I––ახ.წ. | სს.). 
როგორც ჩანს, სხვა ხალხთა ზნე-ჩვეულებითი ხასიათის აღწე- 

რილობითი მასალა პოლიტიკური მიზნებითაც გამოიყენებოდა, 

რასაც ადასტურებს ბიზანტიის იმპერატორ კონსტანტინე VI ნაშ- 
რომი „იმპერიის მმართველობის შესახებ“ (IX ს.). ბიზანტიელები 

გულდასმით აგროვებდნენ ინფორმაციას „ბარბაროსების“ (არარო- 

მაელები) შესახებ, კერძოდ, სამხედრო ძლიერების, სავაჭრო ურთი- 
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ერთობებისა და სხვათა შესახებ, რასაც მათთან დიპლომატიის მიზ- 
ნით იყენებდნენ. 

ამ სფეროში გარკვეული სიცხადე შეიტანა ფრანგმა ფილოსო- 
ფოს-განმანათლებელმა კლოდ ადრიან ჰელვეციუსმა (XVIII ს.). მან 
თავის ნაშრომში „ადამიანის შესახებ“, სხვა საკითხებთან ერთად, 
პიროვნების მსოფლმხედველობითი პრობლემებიც გააშუქა და ხაზი 
გაუსვა მის გავლენას ეროვნული ხასიათის ჩამოყალიბებაზე. 

ეროვნული ფსიქოლოგიის თემას უფრო ღრმად შეეხო დიდი 

ფრანგი განმანათლებელი, სამართლისმცოდნე და ფილოსოფოსი, 

შარლ ლუი მონტესკიე (XVII-–XVIII სს.). იგი ადამიანთა საზოგადო- 

ებას განიხილავდა, როგორც სოციალურ ორგანიზმს, დამახასიათე- 
ბელს თავისი კანონზომიერებებით. 

მონტესკიე დიდ მნიშვნელობას ანიჭებდა გეოგრაფიას, განსა- 
კუთრებით კლიმატურ ფაქტორს და მიუთითებდა, რომ ცხელი 

კლიმატი იწვევს სიზარმაცეს, ახშობს მოქალაქეობრივ სიმამაცეს 
და არის დესპოტიზმის მიზეზი. იგი ასევე აღნიშნავდა მორალურ- 

პოლიტიკური ფაქტორების (კანონმდებლობა, რელიგია, კულტურა 

და სხვ.) არსებობას და მიაჩნდა მათი განსაკუთრებული მნიშვნე- 
ლობა ცივილიზებული საზოგადოებისთვის. 

რა თქმა უნდა, გეოგრაფიულ-კლიმატური ფაქტორები ერის 

ფსიქიკაზე გარკვეულ გავლენას ახდენს, მაგრამ მათი გაფეტიშება 
შეცდომა იქნება. აღნიშნულს ადასტურებს ის გარემოება, რომ 
ერთი და იგივე გეოგრაფიულ-კლიმატურ პირობებში მცხოვრებ 

ხალხს ერთმანეთისგან განსხვავებული თავისებურებები ახასია- 
თებთ. 

საუკუნეთა განმავლობაში კაცობრიობამ მრავალი ცვლილება 

განიცადა: გაჩნდა ახალი საზოგადოებრივ-ეკონომიკური სისტემე- 
ბი, ეთნიკური ჯგუფები და სხვ. შედეგად, ძირეულად შეიცვალა 

ხალხთა სულიერი სამყარო, ფსიქოლოგია, ჩვეულებები და ტრადი- 

ციები, გემოვნებები და ფასეულობები. 

ეროვნული ფსიქოლოგიის შესწავლის საქმეში დიდი წვლილი 
შეიტანა ინგლისელმა ფილოსოფოსმა, ისტორიკოსმა და ეკონომის- 
ტმა დევიდ ჰიუმმა (XVIII ს.), რომელმაც თავის ნაშრომში „ეროვნუ- 

ლი ხასიათის შესახებ“ განმსაზღვრელ წყაროდ სოციალური (მორა- 
ლური) ფაქტორები ანუ საზოგადოების სოციალურ-პოლიტიკური 

განვითარება (მმართველობის ფორმები, სოციალური ძვრები, 
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მოსახლეობის პროფესიული საქმიანობა, მათი დოვლათი და საჭი- 

როებები, ეთნიკური ერთობის მდგომარეობა და სხვ.) მიიჩნია. 

ეთნოფსიქოლოგიური წარმოდგენები მეცნიერულად განამტკი- 

ცა დიდმა გერმანელმა მოაზროვნემ, ფილოსოფოსმა, იდეალისტუ- 

რი დიალექტიკის ფუძემდებელმა გეორგ ვილჰელმ ფრიდრიხ 
ჰეგელმა (XVIII-XIX სს., მან ეროვნული ხასიათი სოციალურ 
მოვლენად, აბსოლუტური სულის გამოვლინებად ჩათვალა, რომე- 

ლიც ყოველი ეთნოსისთვის თავის სამყაროს, კულტურას, რელიგი- 

ას, ჩვეულებებს, სახელმწიფოებრივ მოწყობას, კანონმდებლობასა 
და ისტორიას ქმნის. 

ჰეგელმა გამოიკვლია ევროპელ ხალხთა თვისებები და აღნიშ- 
ნა, რომ მათ ახასიათებთ როგორც მსგავსება, ისე განსხვავებაც. 
მაგ., ინგლისელების ეროვნულ თავისებურებად კონსერვატულობა, 

ტრადიციების ერთგულება მიიჩნია. აღნიშნა იტალიელებისა და 

ესპანელების ინდივიდუალიზმი, გერმანელების ღრმა აზროვნება, 

გამძლეობა, წინდახედულება და სხვ. 
ეროვნული ფსიქოლოგიისადმი ინტერესი კაპიტალიზმის 

ეპოქაში კიდევ უფრო გაძლიერდა, რადგან სწორედ ამ პერიოდის 

მსოფლიოში მრავალი საყურადღებო ცვლილება მოხდა: უცნობი 
ქვეყნების აღმოჩენა, ახალი საზღვაო გზების გაკვალვა, კოლონიუ- 
რი ომები, კონტინენტების მოსახლეობის ძარცვა-გაღატაკება, 

მოსახლეობის გამძაფრებული მიგრაცია, მსოფლიო ბაზრის ჩამო- 
ყალიბება და სხვ. 

ამ ეპოქის მოაზროვნეთა შორის გამორჩეული ადგილი უკავია 
გერმანელ ფილოსოფოს მორის ლაცარუსს (XIX–-XX სს.), რომე- 

ლიც „ეროვნული ფსიქოლოგიის" თეორიის ერთ-ერთ ფუძემდებ- 

ლად არის აღიარებული. 
ლაცარუსმა, მეორე გერმანელ ფილოსოფოს და ენათმეცნიერ 

ჰაიმან შტაინთალთან (XIX ს.) ერთად, „ხალხის სული“, რომელიც 
ეროვნულ ენაში, მითებში, ჩვეულებებში, რელიგიასა და კულტურა- 

ში ვლინდება, ისტორიის მთავარ ძალად განსაზღერა. , 
„ხალხთა ფსიქოლოგიის განსაკუთრებულ მეცნიერულ 

დარგად ჩამოყალიბების იდეა კიდევ უფრო განავითარა გამოჩე- 

ნილმა გერმანელმა ფსიქოლოგმა, ფიზიოლოგმა და ფილოსოფოსმა 
ვილჰელმ ვუნდტმა (XIX-–XX სს.). მან პირველმა შექმნა ფსიქოლო- 
გიური ლაბორატორია, დააარსა სპეციალური ჟურნალი „ფსიქო- 

ლოგიური გამოკვლევები“ და თავის ათტომეულ ფუნდამენტურ 
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ნაშრომში „ხალხთა ფსიქოლოგია“, მეცნიერულად დაასაბუთა 
ურთულესი ფსიქიკური პროცესების (მეტყველება, აზროვნება, 
ნებელობა) კულტურულ-ისტორიული მეთოდებით შესწავლის 
აუცილებლობა. იგი ხალხთა ფსიქოლოგიას „ხალხთა სულის“ 

მეცნიერებას უწოდებდა და მას ძნელად შესაცნობ იდუმალ სუბ- 
სტანციად (არსი, საფუძველი) მიიჩნევდა. · .. 

ფრანგი მეცნიერი გუსტავ ლებონი (XIX-XX სს.), რომელსაც 
დასავლეთში სოციალური ფსიქოლოგიის ფუძემდებლად თელიან, 

ვარაუდობდა, რომ ყოველ რასას აქვს საკუთარი ფსიქოლოგიური 

მენტალიტეტი (აზროვნება), რომელიც მრავალი საუკუნის განმავ- 
ლობაში ყალიბდება. 

XX ს-დან მეცნიერებმა ეთნიკური ფსიქოლოგიის საკითხების 
კვლევა სხვა ფორმებითა და მეთოდებით დაიწყეს. ამ დროისთვის 

შეიქმნა ისეთი ცნობილი თეორიები, როგორიცაა ფსიქოანალიზი და 
ბიჰევიორიზმი. 

ფსიქოანალიზმმა (ფუძემდებელი ავსტრიელი ექიმი და ფსიქო- 
ლოგი ზიგმუნდ ფროიდი) ადამიანის ქცევის მამოძრავებელ ძალად 

ბიოლოგიური ინსტინქტები, არაცნობიერი (უმთავრესად, სექსუა- 

ლური) სწრაფვა ჩათვალა, ბიჰევიორიზმმა?' (ფუძემდებელი ამერი- 
კელი ფსიქოლოგი ჯონ უოტსონი) უარყო ცნობიერება, როგორც 

მეცნიერების საგანი და ფსიქოლოგიის ობიექტად გარეგნულად 
გამოჩენილი ქცევა მიიჩნია. 

ამ პერიოდის ეთნოფსიქოლოგიური შეხედულებების განვითა- 
რებაზე დიდი გავლენა მოახდინა ფრანგი მეცნიერ-ეთნოგრაფე- 
ბის-- ლუსიენ ლევი-ბრიულისა და კლოდ ლევი-სტროსის ნაშრო- 
მებმა. სახელდობრ, პირველი თვლიდა, რომ სხვადასხვა ეთნიკურ 
ჯგუფს სპეციფიკური აზროვნება გააჩნია, რომელიც მათ წეს-ჩვეუ- 
ლებებში, ენაში, ლიტერატურასა და სხვა სოციალურ ინსტიტუტებ- 

ში ვლინდება. მისი აზრით, ის ფაქტი, რომ პირველყოფილი ადამია- 

ნის ლიგიკა თანამედროვე ადამიანის აზროვნებისგან განსხვავდე- 
ბა, ეროვნული ფსიქიკის ხანგრძლივი ევოლუციის შედეგია. მას 
მიაჩნდა, რომ სოციალურ-ფსიქოლოგიური (ეთნიკური) არქეტიპი 
(რისამე პირველსახე, საწყისი) ადამიანს წინა თაობებიდან მემკვიდ- 

· რეობით გადმოეცემა, რომელიც მის ცნობიერებაში არავერბალურ 

(ჟესტი, მიმიკა, ტანის მოძრაობა და ა.შ.), ქვეცნობიერ დონეზე 
  

2 ინგლ. ხ6I16VI0სL –– ქცევა. 
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არსებობს. ამიტომ, ადამიანის ფსიქიკაში ინიცირებული მოქმედე- 
ბების, ქცევებისა და გრძნობების გამოვლენა, რომელიც სოცია- 
ლურ-ფსიქოლოგიური (ეთნიკური) არქეტიპით არის გამოწვეული, 

გაცილებით უფრო ძლიერია, ვიდრე გარემოს ზემოქმედებით 

აღძრული განზრახულობანი. 

კლოდ ლევი-სტროსმა წამოაყენა „ახალი ჰუმანიზმის" კონცეფ- 

ცია, რომელიც არ ცნობდა რასობრივ და წოდებრივ განსხვავებუ- 
ლობას და სხვა ეთნიკური ჯგუფების გამაერთიანებელ საკითხზე 

ამახვილებდა ყურადღებას. 
ამერიკელმა ეთნოგრაფმა ფრანც ბოიასმა (XIX--XX სს.) 

მნიშვნელოვნად გაამდიდრა ეთნოგრაფიული მეთოდოლოგია. მან 
პირველმა შემოიტანა ცნება „ფსიქოლოგიური ცვლილება“, 
„ფსიქოლოგიური დინამიკა“, რომელსაც აკულტურაციის?? შედე- 

გად მიიჩნევდა. 

კულტურულ განსხვავებათა აღწერის ერთ-ერთი შედარებით 

ეფექტური მეთოდია თანამედროვე ამერიკელი მეცნიერების ედუ- 

არდ და მილდრედ ჰოლის მიერ დამუშავებული კონცეპტუალური 
მიდგომა.“ მათი აზრით, ქვეყნის კულტურული თავისებურებების 
იდენტიფიკაციისათვის დიდი მნიშვნელობა აქვს იმ კონტექსტს, 
რომელშიც ესა თუ ის მოვლენა ხდება მეცნიერთა მიერ 

გამოყოფილი კულტურული კლასტერები (ჯგუფები), გარკეული 
ხარისხით, საერთაშორისო მასშტაბით ბიზნესის წარმართვას 

საგრძნობლად ამარტივებს. მეცნიერებმა გამოყვეს დაბალი და 
მაღალი კონტექსტუალური კულტურის წარმომადგენლები. 

დაბალი კონტექსტუალური კულტურის ხალხი (ძირითადად, 

ბრიტანელები, ამერიკელები, კანადელები) მოსაუბრეს ინფორ- 

მაციას ექსპლიციტური ანუ ღია ფორმით გადასცემენ, ხოლო 

მაღალი კონტექსტუალური კულტურის წარმომადგენლები 
კომუნიკაციის დროს უპირატესობას არა წარმოთქმულ სიტყვას, 

არამედ კონტექსტს“ ანიჭებს. 

ასეთი დამოკიდებულება დამახასიათებელია არაბული სამყა- 

როსათვის, ასევე, იაპონელების, ჩინელების, კორეელებისა და 
ვიეტნამელებისათვის. 
  

? სხვადასხვა კულტურის ურთიერთზემოქმედებით ახალი კულტურული 
ფენომენის წარმოქმნა. 

2 ჩეყრრ"I I., II8ო:0I M. MCღსიმ00/ს,1 6M3I!ლC. «IIILII>0», M., 2006. გვ.187. 

2? ლათ. C0ი1CXIს§ -– შეერთება, მჭიდრო კავშირი. 
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ამ კულტურების წამომადგენლების საქმიანი ქცევის სტილი 
ერთმანეთისაგან მნიშვნელოვნად განსხვავდება. მაგ., გერმანული 
რეკლამა, როგორც წესი, ფაქტებზეა ორიენტირებული, იაპონური 
კი –– ემოციებზე. 

თანამედროვე ჰოლანდიელი მეცნიერის გირტ ჰოფსტედეს?' 
მიერ ნოვატორულმა კვლევებმა ადამიანთა შორის კულტურული 
განსხვავების ხუთი ძირითადი ფაქტორი (სოციალური ორიენ- 
ტაცია, დამოკიდებულება ხელმძღვანელობისადმი, დამოკიდებუ- 
ლება გაურკვევლობისადმი, ორიენტაცია მიზნის მისაღწევად და 
დროითი ორიენტაცია) დაადგინა. ქვეყნებს შორის კულტურული 

განსხვავებები საქმიან ქცევაზე დიდ გავლენას ახდენს და ბიზნესის 
წარმართვის დროს, მათი გაუთვალისწინებლობა, ხშირ შემთხ- 

ვევაში, სერიოზულ შეცდომებს იწეევს. 

ეთნოფსიქოლოგიის კვლევა დღესად აქტიურად გრძელდება. 
იგი განვითარებული საზოგადოების ყურადღებას კვლავ იპყრობს. 

ამ მიმართულებით არსებობს სპეციალური გამოცემები, ჩამოყალი- 
ბებულია პროფესიონალთა ასოციაციები მსოფლიოს წამყვან 
უმაღლეს სასწავლებლებში (ჰარვარდის, ჩიკაგოს, კალიფორნიის, 
კემბრიჯის, ვენისა და ბერლინის უნივერსიტეტები) ეთნიკური 

ფსიქოლოგია ცალკე სასწავლო დისციპლინად ისწავლება. 

2. საერთაშორისო კულტურული 

ჰორიზონტები 

ყოველი ადამიანი გარე სამყაროს მთლიანად და მის კონკრე- 

ტულ მოვლენას, საგანსა თუ სიტუაციას ისე აღიქვამს და აფასებს, 

როგორც ამას მისი თვალსაწიერის შესაძლებლობა აძლევს. ინდივი- 

დის თვალსაწიერი განსხვავებულია მისი განათლების, პრაქტიკუ- 

ლი გამოცდილების, პროფესიის, სოციალური მდგომარეობის, 

ეროვნების, სქესისა და სხვათა მიხედვით. საყურადღებოა ისიც, 

რომ ადამიანის თვალსაწიერი, თვალთახედვა, მსოფლმხედველობა 
ცვალებადია. იგი შეიძლება გავზარდოთ, გავაფართოოთ თუ 

შევიცნობთ კაცობრიობის მდიდარ ნააზრევ-ნამოღვაწარს ფილო- 

სოფიის, ფსიქოლოგიის, ხელოვნების, კულტურის, სამართლის, 

  

2 წისთ MC ნ., II8CICI M. M06X%9VXMმ00/I1LხIM 6M31!6C. VIIIII ჩა» M.. 2006, გვ.192. 

ჰოფსტედე გირტ, ჰოფსტედე გერტ იან. კულტურები და ორგანიზაციები. 

თბ., 20 
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რელიგიის, ეკონომიკის, ტექნიკისა და სხვა სფეროებში. და თუ 

ასეთ ძალისხმევას არ გამოვიჩენთ, ჩვენი თვალთახედვა ვიწრო, 

შეზღუდული იქნება. 
რისთვისაა საჭირო საკუთარი თვალთახედვა? იმისთვის, რომ 

შევძლოთ სხვა ადამიანებთან ურთიერთობა, კონტაქტი, მათთვის 
ჩვენი მოსაზრების მიწოდება, ჩვენი არგუმენტების, ინტერესების, 

პოზიციების, წარმოდგენებისა და ფასეულობების ფორმულირება. 
სიტუაცია კიდევ უფრო რთულია, თუ სხვა ეროვნებასთან, სხვა 

კულტურასთან გვაქვს საქმე, რადგან ყოველი მათგანი განსხვავე- 
ბულ ნიშან-თვისებებს ფლობს და გარე სამყაროში მიმდინარე 

პროცესებს სხვადასხვაგვარად აღიქვამს. თუ გვსურს სხვა კულტუ- 

რასთან კარგი ურთიერთობა, უნდა ვიცნობდეთ მათ მსოფლმხედ- 
ველობას, აზროვნებისა და მოვლენების შეფასების სისტემას. 

   

  

               
      

      

ამერიკული და ფრანგული 
თვალსაწიერის მიღმა არსებული 

წარმოდგენები და 
ფასეულობები 

    

   

  

    
   

   

    

    
    
     

      

     
   

    

   

      

    

  

   

  

(>ა ამერიკული ფრანგული 
ჯ წარმოდგენები და წარმოდგენები და <§% 
C ფასეულობები ფასეულობები = 

5 6 
უთ 2 7 
ლ ამერიკელებისა და ფრანგების = 
C საერთო წარმოდგენები და ფასეულობები ლ 

V X 
2 ამერიკული ფრანგული :> 
C წარმოდგენები წარმოდგენები < 
დ ა ფას, ობები ა. ფას, ობები თრ და ფასეულობე და ფასეულობე 
დ, 65 

  

    

  

    
  

ამერიკული და 
ფრანგული თვალსაწიერის 

მიღმა არსებული წარმოდგენები 
და ფასეულობები 

ამ თვალსაზრისით, საკმარისია დავასახელოთ უცხო ენების 

ცოდნა. უცხო ენის შესწავლით ჩვენ ვუახლოვდებით ამ ენაზე მოსა- 

უბრე ხალხთა ცნობიერებას, მენტალიტეტს, აზროვნებისა და 
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ცხოვრების წესს და, გარკვეულწილად, მათი თვალსაწიერით ვუყუ- 

, რებთ და აღვიქვამთ სამყაროს. 
მაგალითისთვის ნახაზებზე მოცემულია, თუ როგორ ხედავს და 

აღიქვამს მსოფლიოს ამერიკელები და ფრანგები, რა არის და რა არ 

არის მათი ინტერესების სფერო, რაში ემთხვევა და არ ემთხვევა ეს 

ინტერესები, წარმოდგენები და ფასეულობები ერთმანეთს ანუ რა- 
ში აქვთ ან არა აქვთ საერთო ფასეულობები, ასევე მათ თვალსაწი- 
ერს მიღმა არსებული ის სფეროები, რომლებიც არც ერთ მათგანს 

არ აინტერესებს. 

   
        

    

მღკრმალებველო2ს; 

თავშეკავებულობა; 

  

     

  

ხა 35:=>2, დაზვე- 

სარეელო; 
    

    

    

  

      

    

     

  

   

  

     

     

  

   

  

   

         

   
     

     

  

  

  

    
     

   

    

    

  

    
    

· კვეზა გადა”- 
დღ 5ე29=; არათღრმ.- წილია. 

(LC ლურ რა ურთაერთოLა; ფორმალუერა ურთაერთო:სა; ს) C2 

ჯა სვ3ავუსა, ვასააზლვრ ბული, ა5ველექტაბალმა ჰაპ.-- % 

ლ ბანკში არაებულა ვააცემა; აცავუე2ა == 

53 თანხით; მახმე- გ.ნსაზღვრულა % 

წ ხამართლიანობა; V 
2 მ-მხლარი რევოლუცა:= ხეამაყე; > 

ლ ხაკუთარ თავზე განსაკუთრებულია წსარმოდგუემა; C 

– მღმსმარებლასაკენ სნრაფვა; მოგება, როგორც ვმოქივი; 

წ მეცნაერება, თაგიხეფლება, თანააზორონა. წ 

2 დაას მეიშვნე– ნარმღმავ- 2) 
C=> "ლოვაზარლლი; ლობით ან ვასათ-/ (ღა 

X2 ფხეშახაუბარა; ლებათ;ლოვიკით 2 
2 მოქმედება შთაგოვე5ეთ; შეპყროზალი; რიაკი– + 
” რახკახადღმამაღრეკი–- საღმი თრთ5ზაელი. 

    

  

   

ლედზათ.    

  

   

  

თავაზიანობის აზაური 
ნორმები; გ?უე“ რკვევლობა 

ვალდებულებების შესრულებას 
ვადებში, 

  

      

  

როცა ეს ორი კულტურა ერთმანეთს ხვდება, მათი ურთიერთო- 

ბის (საუბარი, მოქმედება და სხვ.) ძალისხმევაც, ძირითადად, თან- 

ხვდენილი ინტერესების (მოცემულ შემთხვევაში, 

საკუთარ თავზე განსაკუთრებული წარმოდგენა, მომხმარებლისკენ 

სწრაფვა, მოგების მიღება, თავისუფლება, თანასწორობა და სხვ.) 

სფეროში ნაყოფიერად ვლინდება. 

სამართლიანობა,



3. ურთიერთობის დასავლური 

კულტურა 

ამერიკული ეროვნული სტილი 

ამერიკელი ბიზნესმენების ფილოსოფია მარტივია. მათი მიზა- 

ნი მხოლოდ ერთია – რაც შეიძლება მეტი მოგება და თანაც სწრა- 
ფად. ამისთვის, ისინი შეუპოვრად შრომობენ, დაუყოვნებლივ 

მოქმედებენ და ძალაუფლებას (მათ შორის, ფულის ძალაუფლება- 
საც) ამჟღავნებენ. მოგების მისაღებად მათი ასეთი მიზანსწრაფვა 
ხშირად შეუბრალებლობად აღიქმება. 

ამერიკელები მოლაპარაკებას ურთიერთდათმობის პროცესად 
მიიჩნევენ, რომლის დროსაც ორივე მხარემ, დროის მოგების მიზ- 
ნით, ყველა „კარტი“ მაგიდაზე უნდა დადოს. მოლაპარაკების ამე- 

რიკული სტილი კონფრონტაციული და აგრესიულია. 

ამერიკული დიპლომატიური და საქმიანი კულტურისთვის და- 

მახასიათებელია: დამოუკიდებლობა, ინდივიდუალიზმი, ეგალიტა- 
რიზმი, გამბედაობა, თავდაჯერებულობა, პირდაპირობა, იმედიანო- 

ბა, თავაზიანობა, პუნქტუალურობა, ინიციატივიანობა, მიზანსწრა- 

ფულობა, ენერგიულობა და სხვ. 
  

» 
»    

  

   

მაცია 
სუხარი 5 ურ იაერ#იბას 

)არმი ნიზაე ა). 

    

    

    

  

      
ორ « ==)  შიმავრა. - « 5=  ინაღისჭუჩი მიღ აპარაკვბებბ „ფარლის უკან 2 

მლგიმაჩეიბისა წაი) ლირჩების 

და მაღაუ9წღები! წ. | პენარჩუნეჭ) 

გპმრჯენება '     
მოლაპარაკების ამერიკული სტილი 

ამერიკელის დამოუკიდებლობა და შინაგანი თავისუფლება 
გამოიხატება, მაგ., იმაში, რომ შეუძლია საქმიან შეხვედრაზე 
ჯინსებით გამოცხადდეს ან კიდევ ამერიკელ მეცნიერს არ მოერი- 

დოს და დამთავრებამდე დატოვოს სამეცნიერო კონფერენცია, თუ 

მისი ინტერესები ამოწურულია. ინდივიდუალიზმი, როგორც ინიცი- 

ატივა, პასუხისმგებლობა, წახალისება ამერიკელების მიერ საზოგა- 
დოებრივი პროგრესის მამოძრავებელ ძალად აღიქმება. მათთვის 
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ინდივიდუალური ინტერესი აუცილებელი და პირველი პირობაა 
ნებისმიერ საქმიანობაში მონაწილეობის მისაღებად. 

ეგალიტარიზმი, როგორც თანაბართა ურთიერთობის სტილი, 
დამახასიათებელია დასავლეთის კულტურებისთვის, განსაკუთრე- 
ბით ამერიკელებისთვის. მაგ., ისინი საქმიან გარემოში ერთმანეთს 
მიმართავენ შენობით, სახელით. მათი აზრით, ეს აადვილებს ადამი- 
ანთა ურთიერთობას. 

ამერიკელის გამბედაობა მოლაპარაკების პროცესში გადაწყვე- 

ტილებათა მიღების მზადყოფნაში მდგომარეობს (და არა „მანამდე“ 
ან „შემდეგ“, მსგავსად იაპონელებისა). ზოგჯერ იგი კომპრომისით 
გამოიხატება, რომელიც დასავლეთის კულტურაში კეთილი ნების 

გამოხატულებაა, პრობლემის გადაწყვეტის ერთ-ერთი გზაა. 
თავდაჯერებულობა ამერიკული კულტურისთვის დამახასია- 

თებელი ნიშან-თვისებაა. შეიძლება ითქვას, რომ ამერიკა თავდაჯე- 
რებული ადამიანების ქვეყანაა, რომელთაც თვითრწმენა სისხლში 

აქვთ გამჯდარი. “M0 ი0იხIთი“ –- „არავითარი პრობლემა“ – საყო- 

ველთაოდ გავრცელებული ამერიკული ფრაზაა. 
ამერიკელთა ქცევა ზოგჯერ მოურიდებლობის ელფერს იღებს. 

ისინი უკომპლექსო ხალხია. ამერიკელი თავს უხერხულად არ 
გრძნობს იმის გამო, რომ სხვებს არ ჰგავს. ადამიანის უფლება, იყოს 
„სხვანაირი“ აღიარებულია ამერიკული კულტურის მიერ. ითვლება, 
რომ იდეებისა და ინოვაციების მრავალფეროვნება და ორიგინალუ- 
რობა საზოგადოების წინსვლის წყაროა. 

პირუთვნელობა (პირდაპირობა) ამერიკულ კულტურაში მიღე- 
ბულია, რაც სხვებისთვის (მაგ., იაპონელების) უზრდელობად და 

თითქმის თავხედობად მიიჩნევა. ამერიკელისთვის სრულიად არ 
არის უხერხული უარი თქვას მისთვის ინტერესმოკლებულ წინადა- 

დებაზე (პროექტზე). 
ამერიკელები“ პირდაპირობა მოლაპარაკების დასაწყისში 

დოკუმენტებითა და კონკრეტული წინადადებების მზადყოფნაში 
ვლინდება. მათი ასეთი ქცევა დასავლეთის ქვეყნებში სამართლებ- 
რივ ურთიერთობათა განვითარების მაღალი დონითაა გამოწვეუ- 
ლი, რომელიც, თავის მხრივ, საქმიანი პარტნიორის რეალურ უსაფ- 
რთხოებას უზრუნველყოფს. კონტრაქტის დარღვევა სასამართლო- 

ების მიერ ადვილად იხილება და კანონის ძალით დამნაშავე ისჯება. 
სანდოობა, ისევე როგორც თავაზიანობა, სიზუსტე და პუნქტუ- 

ალურობა დასავლეთის ბიზნესში რეპუტაციის საქმეა. იგი საქმიანი 
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ქცევის მკაცრი ნორმაა, ამავე დროს ზრდილობისა და ტაქტის ნიშა- 
ნია. ამერიკელებთან დაგვიანება დაუშვებელია და არაფრით არ 
გამართლდება. შემთხვევითი არ არის ამერიკული ტერმინ 

“ძლგძსიბ“-ის არსებობა, რომელიც სიტყვასიტყვით „უკანასკნელ 

ვადას“ ნიშნავს. მათთვის ნათელია, რომ ამ ვადის გასვლის შემდეგ 
არავის არავითარი შეღავათი არ გაეწევა. ისინი დარწმუნებული 

არიან, რომ „დედლაინის“ გარეშე არც ერთი საქმე არ დამთავრდება 

და ამას უსიტყვოდ ასრულებენ. 
ამერიკელთა პრაგმატიზმი იმაში ვლინდება, რომ საქმიანი 

მოლაპარაკებისას ყურადღებას ძირითად პრობლემებზე ამახვილე- 
ბენ. მოლაპარაკებაზე ისინი საკმაოდ მძლავრ პოზიციებს ფლობენ, 
დაჟინებით ცდილობენ თავიანთი მიზნების რეალიზაციას, უყვართ 
და შეუძლიათ „ვაჭრობა“, პრობლემების გადაწყვეტისას არა ერთი 
ვარიანტის, არამედ სხვადასხვა საკითხის ურთიერთდაკავშირებას 
ანუ „პაკეტურ“ მიდგომას ანიჭებენ უპირატესობას. ამ დროს მათ- 
თვის დამახასიათებელია ჯერ შესაძლებელი შეთანხმების საერთო 

ჩარჩოების განხილვა, შეთანხმება, ხოლო შემდეგ – მისი დეტალური 

ანალიზი. ამერიკელები მოლაპარაკების პროცესში მიზეზშედეგობ-. 

რივ არგუმენტებს პრიორიტეტულად მიიჩნევენ. 

საქმიანი ურთიერთობის ამერიკული სტილი უტილიტარიზმით 

(ყველაფერმა უნდა მისცეს მოგება) ხასიათდება. ისინი მაქსიმალუ- 
რად ცდილობენ არ შეასრულონ ზედმეტი სამუშაო, არ გაფლანგონ 

ფუჭად დრო, გაუფრთხილდნენ ტრადიციებს, დაიცვან მიცემული 
პირობა, ყოველივეს დეტალურად გაუწიონ ორგანიზება, დაანაწევ- 
რონ შესასრულებელი საქმე და უწვრილმანეს დონემდე შეამოწმონ 
მისი შესრულება, ყოველდღიურად გააუმჯობესონ საქმიანობა, 

ისაუბრონ მოკლედ, გარკვევით და კონსტრუქციულად. 

საქმიან ურთიერთობაში ამერიკელების დემოკრატიზმი არაო- 
ფიციალურ ატმოსფეროში მოლაპარაკებისა და საუბრის დროს 

ვლინდება. ისინი საოქმო მიმდევრობით საკითხების განხილვაზე 

ხშირად უარს ამბობენ. მოლაპარაკების პროცესში დელეგაციის 
თითოეული წევრი, თავისი პროფილით, საბოლოო გადაწყვეტილე- 

ბის მისაღებად, მნიშვნელოვან თავისუფლებას ფლობს, რითაც 

რადიკალურად განსხვავდება საფრანგეთის, იაპონიის, ჩინეთისა 

და სხვა ქვეყნის დელეგაციათა წევრების უფლებებისგან. 

საქმიან ურთიერთობებში ამერიკელები ენერგიული და ინტენ- 

სიური მუშაობისთვის შემართული ხალხია. მათში ამ დადებითი 
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თვისების წარმოჩენას ხელს უწყობს აღზრდისა და განათლების 
ამერიკული სისტემა. 

საქმიანი ამერიკელი თავისი ხასიათით არც მეწვრილმანეა და 
არც პედანტი, მაგრამ იცის, რომ ყოველი საქმის ორგანიზაციაში 
უმნიშვნელო დეტალები არ არსებობს. ამიტომ, მოლაპარაკების- 
თვის ძალიან გულმოდგინედ ემზადება. კვალიფიციური ამერიკელი 
ბიზნესმენის აუცილებელ თვისებად სამი წესის დაცვა მიიჩნევა, 
სახელდობრ, ანალიზი, ვალდებულებათა განაწილება და კონტრო- 
ლი. სპეციალიზაცია მათი დევიზია, რომლის გარეშე არც ერთი საქ- 

მე არ დაიწყება. 
საქმიანი მოლაპარაკება ამერიკელებთან შედარებით ხანმოკ- 

ლეა – ნახევარი საათიდან ერთ საათამდე და, როგორც წესი, ერთი- 
ერთზე მიმდინარეობს. 

გაუთვალისწინებელ გარემოებებს ამერიკელი ბიზნესმენები 
ძალიან უარყოფითად აღიქვამენ, რადგან ყველაფრის წინასწარ 
დაგეგმვას და რისკის ზღვრამდე შეფასებას არიან მიჩვეულები. 

მოულოდნელ სიტუაციებს კი პარტნიორის არაკვალიფიციურობის 

ან უპატიოსნობის ნიშნად მიიჩნევენ. ერთიც და მეორეც მათზე 

ცუდად მოქმედებს. 
ამერიკელებმა მნიშვნელოვნად შეცვალეს მსოფლიოში მოლა- 

პარაკების წარმართვის სტილი. XX საუკუნის მეორე ნახევარს 
ზოგჯერ „მოლაპარაკების ერას“ უწოდებენ. იგი დიპლომატიურ, 
საქმიან, ეკონომიკურ და სამხედრო ურთიერთობათა სფეროში 
ამერიკის გავლენის გაძლიერებას დაემთხვა. ამერიკელებმა ამ 
ურთიერთობებში დემოკრატიზმისა და პრაგმატიზმის მნიშვნელო- 
ვანი ელემენტები შეიტანეს. 

ამერიკელები უპირატესობას ანიჭებენ დიდი მასშტაბის გარი– 
გებებს. ამით ისინი ხაზს უსვამენ თავისი ქვეყნის გრანდიოზულო- 
ბას, უდიდეს ეკონომიკურ პოტენციალს. მათ ძლიერ უყვართ ასეთი 

მინიშნება – „ჩვენი ფირმა ყველაზე დიდია ქვეყანაში (შტატში, 
ქალაქში და ა.შ.)“. 

მოლაპარაკებაზე ამერიკელები აქტიურად იყენებენ მიზეზშე- 
დეგობრივ არგუმენტებს, რომლებიც ფაქტობრივი მასალების 

საფუძველზე კეთდება. არგუმენტაციის ამგვარი ტიპი საერთოდ 

დამახასიათებელია მოლაპარაკების ანგლოსაქსური სტილისათვის 

და რომაულ-გერმანულისგან რეალურად განსხვავდება. ამ უკანას- 
კნელისთვის ნიშანდობლივია დასაბუთებულობის კატეგორიული 
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იმპერატივები (მოთხოვნა, კილო), როგორც სამართლებრივ მიდგო- 
მათა პრინციპების დემონსტრაცია. 

ამერიკელებთან პირველი საქმიანი კონტაქტის დამყარებისას 

საჭიროა წერილობითი ნუსხის ე.წ. CV” -ს რამდენიმე ასლის ქონა. 

მასში მოცემული უნდა იყოს პიროვნების ტიტული, განათლება 
(როდის და რა დაამთავრა), სამეცნიერო ხარისხი და წოდება 
(როდის, სად და რომელი პროფესია მიიღო), გამოქვეყნებული 

ნაშრომები და გამოგონებები, მუშაობის სტაჟი, თანამდებობრივი 
ქრონოლოგია და ა.შ. ერთი სიტყვით, ჩვენი პროფესიული მოღვაწე- 
ობის უმნიშვნელოვანესი მომენტები და დამსახურებები, რადგან 

მათ ძლიერ მოსწონთ წინასწარ იცოდნენ, ვისთან აქვთ საქმე. 
ამერიკელი პარტნიორის კაბინეტში საკმაოდ ჭარბად შევხვდე- 

ბით მასპინძლის ან ფირმის სხვადასხვა სერტიფიკატს, იმ პოლიტი- 

კურ ან საზოგადო მოღვაწეთა სურათებს, რომლებსაც წინათ რაიმე 
კავშირი ჰქონდათ მოცემულ ფირმასთან. ამერიკელებთან ურთიერ- 
თობისას ჩვენი ოფისის ანალოგიური გაფორმება შესაძლოა სასარ- 
გებლო აღმოჩნდეს. 

ამერიკელებისთვის ბიზნესი აბსოლუტურად გახსნილი, 

გამჭირვალე სფეროა. ზუსტად დადგენილია სახელმწიფოსა და 
ბიზნესის ურთიერთობის ნორმები. სახელმწიფო ბიზნესის დამხმა- 
რეა. ის ისე მოქმედებს, როგორც პატიოსან მეწილეს შეჰფერის – 
იცავს ბიზნესმენთა უფლებებსა და ინტერესებს, აძლევს წარმოების 
შემდგომი განვითარების საშუალებას, საჭიროების შემთხვევაში 

ეხმარება ფინანსურად, იცავს ფირმის პროდუქციას პლაგიატორე- 
ბისა და ფალსიფიკატორებისგან და, რაც მთავარია, ყველაფერს 
ზუსტად აღრიცხავს, არავის აძლევს აღურიცხავი პროდუქციით 

ქვეყნის დაზარალების უფლებას. 
ხელშეკრულების პროექტს ამერიკელი ბიზნესმენი მხოლოდ 

თავისი იურისტის ვიზის შემდეგ აწერს ხელს, რადგან მიაჩნია, რომ 
კონტრაქტი, როგორც მკაცრი იურიდიული დოკუმენტი, ყოველ- 

მხრივ სრულყოფილი უნდა იყოს და მხარეების ვალდებულებებს, 

პასუხისმგებლობასა და ინტერესებს რეალურად ასახავდეს. ისინი 
კონტრაქტის არც ერთი პუნქტის შეუსრულებლობას არავის აპატი- 

ებენ – დაუყოვნებლივ სასამართლოში აღძრავენ საქმეს. 
  

2 · · 

2 ლათ. ისოის1მ VIIგ6. 
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საქმიანი ურთიერთობის ამერიკული სტილი მაღალი პროფესი- 
ონალიზმით ხასიათდება. მათი დელეგაციის ყოველი წევრი ამა თუ 
იმ დარგის პროფესიონალია. 

მოლაპარაკების წარმართვის ამერიკულ სტილს აქვს უარყოფი- 

თი მხარეც. სახელდობრ, საქმე წინ რომ წასწიონ, ისინი ხშირად 

მოუთმენლებიც არიან. ზოგჯერ მოჭარბებული შეუპოვრობა და 
პარტნიორის პროვოცირებაც (გამოწვევა) უყვართ. თუმცა, ჩიხში 

მოქცევისას, გამოსავალს ყოველთვის პოულობენ. 
მოლაპარაკების მსვლელობის დროს, როცა უკმაყოფილონი 

არიან, ხშირად უხეშობენ, თავიანთ აზრს უკმეხად გამოთქვამენ, 
მოწინააღმდეგეს უყოყმანოდ და ყოველგვარი ხერხით გზიდან 
იცილებენ. 

მოლაპარაკების ამერიკული სტილი ხშირად ფასდება, როგორც 
შემტევი, აგრესიული, ზოგჯერ უხეში, ხოლო მათი არაფორმალური 

ურთიერთობა, როგორც ფამილარული (შინაურული, მოურიდებე- 

ლი) ქცევა. ამ მიზეზით გაუგებრობის, თვით კონფლიქტური სიტუ- 

აციის წარმოშობაც არ არის გამორიცხული. 

ა.ბ.ბ 

  

შესრუღების სიჩქარემ    
ხეღქექვითქბის შუნჯ Cრ მპა 

(ბამოშსიზ ლება) 

მენეჯმენტის ამერიკული სტილი 

გარდა ამისა, ამერიკელები მიიჩნევენ, რომ საქმიანი ურთიერ- 

თობის ტექნოლოგიაში მსოფლიო კანონმდებლები არიან. ისინი 

ხშირად ავლენენ ეგოცენტრიზმს ანუ თვლიან, რომ ცხოვრებისა და 

ურთიერთობის ამერიკული ნორმები ყველაზე უკეთესია, იდეალუ- 

რია. ამიტომ, ყოველმა პარტნიორმა ამერიკული მსოფლმხედველო- 

ბით, წესებითა და მეთოდებით უნდა იხელმძღვანელოს. 

მათ ჰგონიათ, რომ ყველა ქვეყნისა და ერის თავისებურებებში 

ბრწყინვალედ ერკვევიან. ამასთან, საქმიან” ურთიერთობისას 

პარტნიორს ყველა ნიუანსს არ აცნობენ, ყველაფერზე სწრაფად 
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რეაგირებენ და სხვისგანაც იგივეს, თანაც, მხოლოდ ორიგინალურ 

და რეალურ წინადადებებს ელოდებიან. 

ამერიკაში მენეჯერი მეტად დაფასებული და ალიარებული 

პროფესიაა, გარკვეულწილად ეროვნული გმირია, რომელიც ქვეყ- 

ნის ძლიერებისთვის პრაქტიკულად იღწვის. ეს ახალგაზრდა, ძლიე- 
რი, მგზნებარე ხალხი, ყველაფერში დიდ ენერგიასა და ენთუზიაზმს 

ამჟღავნებს. 
ამერიკელი მენეჯერი ხელქვეითს უფრო ინტენსიურ მუშაობას 

აიძულებს. ამას ხელს უწყობს ამერიკული ინგლისურის სიტყვათ- 
წყობა და დიალექტი. მათი მეშვეობით ხელმძღვანელის მითითება 

(ბრძანება) უფრო ნათელი და სწორხაზოვანია. 
ამერიკელების საუბარში მრავლად გამოყენებული ნეოლოგიზ- 

მები (ახალი სიტყვები და გამოთქმები) ისეთ შთაბეჭდილებას 
ტოვებს, რომ ისინი დროს ფეხდაფეხ მიჰყვებიან, მხიარულები და 
დემოკრატები არიან ამასთან; ამერიკელი ხელმძღვანელები 

ხელქვეითებს პირდაპირ, ზოგჯერ კი უხეშადაც აკრიტიკებენ. 

ბელგიური ეროვნული სტილი 

ბელგიელები კომპრომისებში დახელოვნებული ხალხია. მათ 
იზიდავთ „ოქროს შუალედის“ სიყვარული, აქვთ შეგუების კარგი 
უნარი, ახასიათებთ მოქნილობა, ინტელექტის ზომიერება, დოგმა- 

ტიზმისგან გამიჯვნა. ისინი უკიდურესობებს ერიდებიან და ყველა 
საკითხს საღად განიხილავენ. მათთან უცხოელები თავს შებოჭი- 
ლად არ გრძნობენ. ფრანგებისგან განსხვავებით, პრობლემებს 

ინდუქციური” მეთოდით წყვეტენ. გადაწყვეტილებების მიღებისას, 

საკუთარ არგუმენტებზე მეტად, უპირატესობას გონივრულ გამო- 

სავალს აძლევენ. თანაც, ყოველივეს ეტაპობრივად, ძალდაუტანებ- 

ლად და პრაგმატულად აკეთებენ, რის გამოც ეს პროცესი შედარე- 

ბით ნელა, უხალისოდ მიმდინარეობს, მაგრამ შედეგი, ხშირად, 

მოულოდნელი და გამორჩეულია. 

· ბელგიაში მენეჯერებსა და ხელქვეითებს შორის ურთიერთობა, 

ტრადიციულად, დისტანციური და ფორმალურია. პროფესიონალი 

მენეჯერი ქალი დიდი იშვიათობაა. გამონაკლისი ოჯახური ბიზნე- 

სია. 
  

2? ლათ. 1იძსისიი -ცალკეული დებულებებიდან ზოგადი დასკვნების გამოტანა. 
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რამდენადმე განსხვავებულ თვისებებს ამჟღავნებენ ფლამან- 

დიელები და ვალონიელები. მაგ., ფლამანდიელებს კარგი სმა- ჭამა 

ხიბლავთ. მათთან ზედმეტად თავდაჯერებული ქცევა და მჭევ- 
რმეტყველება ქედმაღლობად აღიქმება. ფლამანდიელების აზრით, 

ხელმძღვანელი თავმდაბალი, მაგრამ კარგი პროფესიონალი უნდა 

იყოს. ისინი გადაწყვეტილებებს ერთობლივად იღებენ და უპირატე- 
სობას უფლებამოსილებათა განაწილებას აძლევენ. 

ვალონიელების მმართველობითი იერარქია მკაფიოდ გამოკვე- 

თილია. ლიდერი დირექტიული სტილის მომხრეა. ყოველგვარი 

წესებისა და პროცედურების დაცვა ზედმიწევნით ხდება. თანამდე- 
ბობრივი რანგების სხვაობა წოდებებზე, ოფისის ზომაზე, ავეჯის 
ხარისხსა და მანქანის დასაყენებელ ადგილზეც კი აისახება. 

საზოგადოდ, ბელგიაში ეტიკეტი უფრო ტრადიციულია, ვიდრე 

საფრანგეთში. პირადი მიმართვები (M0ი§ICV და MმეძიიIიC), ადრესა- 
ტის გვარის დართვით, კოლეგების ურთიერთობაში ფართოდ გავ- 

რცელებულია. სახელით და შენობით მხოლოდ უახლოესი ადამიანე- 

ბი მიმართავენ ერთმანეთს, ოფიციალურ შეხვედრებზე კი ისინიც 

შესაბამის ფორმას იცავენ. 
საქმიან ურთიერთობებში ბელგიელებს ახასიათებთ პუნქტუა- 

ლურობა, მაღალი პროფესიონალიზმი, მომზადებულობა, სიფრთხი- 
ლე და წინდახედულება, მოლაპარაკების მეთოდურად წარმართავა, 
საკითხების თანამიმდევრული გადაწყვეტა, აღებული ვალდებულე- 
ბების პირნათლად შესრულება, არ უყვართ ზედმეტი რისკი და 
მახვილსიტყვაობა და სხვ. ისინი ამაყი და დაუმორჩილებელი 

ხალხია. 
ბელგიელთა ეროვნული ხასიათი მათმა ისტორიამ განაპირობა. 

ქალაქი ანტვერპენი ძველთაგანვე ხელოსანთა, ვაჭართა და 

მეზღვაურთა ცენტრი იყო. სწორედ აქ დაარსდა ჩრდილოეთ ევრო- 

პაში პირველი ბანკი და პირველი ბირჟა. შელდის ნავსადგურში 
დღესაც დედამიწის ყველა კუთხიდან მოტანილი საქონელი აწყვია. 

ბერძნული ეროვნული სტილი 

ბერძნები საქმიან შეხვედრებზე დადგენილ დღის წესრიგს 

იშვიათად იცავენ, ხშირად ერთად საუბრობენ. ყურადღებას 
წარსულზე ამახვილებენ. ნაკლებად გულახდილები არიან. უყვართ 
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ვაჭრობა და მომჭირნეობა მოლაპარაკებაზე მომზადებულები 
მიდიან. სადავო საკითხებს გუნდური მიდგომით წყვეტენ. ამასთან, 

უპირატესობას პირად კავშირებს ანიჭებენ, სატელეფონო საუბარი 

იმ შემთხვევაშია დასაშვები, როცა პირისპირ შეხვედრა შეუძლებე- 
ლია. ისინი წერილობით ურთიერთობას უნდობლობით ეკიდებიან. 
მათი წერილები და ჩანაწერები მაღალფარდოვანი და ფორმალუ- 

რია. ამასთან, ნაწერის ხარიხს დიდი გემოვნებითა და ქედმაღლო- 
ბით ეკიდებიან. ახალი კონტაქტისთვის შუამავლების პრაქტიკას 
აქტიურად იყენებენ. პარტნიორისგან მიღებულ ყოველ წინადადე- 
ბას დეტალურად სწავლობენ, კომპრომისებს ნაკლებად ემხრობიან. 

მოლაპარაკებისას სარეზერვო პოზიციებს იტოვებენ. მნიშვნელო- 
ვანი გადაწყვეტილების პირობებს ხშირად არღვევენ, ნორმებსა და 

დადგენილებებს თავისუფალ ინტერპრეტაციას უკეთებენ და სხვ. 
ბერძნებთან წოდებებითა და თანამდებობებით მიმართვა დამა- 

ხასიათებელი არ არის. მათთან მხოლოდ ერთი უფროსია –- 6”6იძI- 

X0§, რომელსაც მთელი პასუხისმგებლობა ეკისრება. იგი კომპანიის 

მფლობელი ან მისი ნდობით აღჭურვილი პირია. 
ბერძნებთან ხელმძღვანელობის ტრადიციული სტილი ცალკე- 

ულ პიროვნებაზეა ორიენტირებული და არა მმართველთა ჯგუფის 
პასუხისმგებლობაზე. კომპანიონობა მათი ცხოვრების ძირითადი 
თვისებაა და, როგორც წესი, კეთილგანწყობილ დამოკიდებულებას 
გულისხმობს. 

ბერძნებს უყვართ მოსმენა, მაგრამ ენერგიულად კამათობენ 
კიდეც. მათთან კონსენსუსი მეტად მნიშვნელოვანია. ბერძნებთან 
პიროვნების შერჩევისას მთავარი აქცენტი მის მიმართ ნდობის 

ფაქტორზე უფრო კეთდება, ვიდრე კვალიფიკაციაზე, გამოცდილე- 
ბაზე ან წარმატებულობაზე. 

ბერძნებთან საქმიანი ურთიერთობა ძალიან ოფიციალურია. ამ 
პროცესში უმეტესად მამაკაცები მონაწილეობენ. ქალბატონებთან 
ურთიერთობა კი განსაკუთრებულ თავაზიანობას მოითხოვს. მათ- 

თან არასასურველია ისეთი ჟესტის გამოყენება, როგორიცაა „ო 
კეი". იგი მამაკაცური ღირსების შეურაცხმყოფელია. 

საბერძნეთში რეკომენდებული არ არის: ფინანსური რისკის 
გაწევა; მიღებული ნორმების ზუსტად დაცვა; შუამავლების გარეშე 

საქმიანი კონტაქტების დამყარება; პარტნიორთან შორი დისტანცი- 
იდან საუბარი; საქმიანი საუზმის გამართვა; შეხვედრაზე ქრიზან- 

თემების ჩუქება და სხვ. 
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გერმანული ეროვნული სტილი 

გერმანელებისთვის ბიზნესი ძალიან სერიოზული საქმეა. 
ამიტომ, საქმიანი შეხვედრისთვის გულმოდგინედ ემზადებიან – 
ათანხმებენ შეხვედრის დროს, განსახილველ საკითხებს და ა.შ., 
რომელიც ინგლისელებისგან განსხვავებით, შეიძლება ტელეფონი- 
თაც განხორციელდეს. ამასთან, სატელეფონო საუბრისას მიცემუ- 
ლი პირობა აუცილებლად უნდა შესრულდეს. 

სამეწარმეო საქმიანობის კანონებს გერმანიაში მკაცრად 
იცავენ. უფრო მეტიც, თუ კანონში რაიმე დარღვევა შეამჩნიეს, 
ცდუნებას კი არ აჰყვებიან, არამედ ხელისუფლებას აცნობებენ. 

გერმანელი ბიზნესმენები საკმაოდ შეზღუდულად ირჩევენ 
ტანსაცმელს-–მკაცრი სტილის კოსტიუმი, უპირატესად ორბორტი- 

ანი ყურადღებას აქცევენ ფეხსაცმელსაც. სასურველია იგი 
ტანსაცმელთან შეხამებული, მეტწილად მუქი ფერის იყოს. 

საქმიანი მოლაპარაკება ერთ ან რამდენიმე პარტნიორთან 
ერთდროულად წარმოებს. პარტნიორთა მხრიდან პუნქტუალურო- 

ბის დაცვა გერმანელთა მოწონებას აუცილებლად დაიმსახურებს, 
რაც ამ დროს სასიამოვნო მიკროკლიმატს შექმნის. პიროვნების 
წარდგენისა და გაცნობის ცერემონია საერთაშორისო წესებს 
შეესაბამება – ხელის ჩამორთმევა და სავიზიტო ბარათების გაც- 

ვლა. 
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მოლაპარაკების გერმანული სტილი 

გერმანელები უპირატესობას ანიჭებენ ისეთ მოლაპარაკებას, 
სადაც სასურველ პერსპექტივას საკმაოდ ნათლად ხედავენ. ისინი 
გაურკვევლობას, ბუნდოვანებას ვერ ეგუებიან და რისკსაც იშვია- 
თად ეწევიან. ამასთან, საკუთარ პოზიციას ძალიან დეტალურად 

ამუშავებენ და მოლაპარაკების დროს უპირატესობას საკითხების 
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თანამიმდევრულ განხილვას ანიჭებენ, კენჭისყრის პროცედურას 
ხშირად იყენებენ. 

საქმიანი გარიგების გაფორმების შემდეგ გერმანელები აღებუ- 
ლი ვალდებულებების შესრულებას მკაცრად მოითხოვენ და ამ მიზ- 
ნით მაღალი საჯარიმო ტარიფების გამოყენებასაც არ ერიდებიან. 

საქმიან მოლაპარაკებას გერმანელები საკმაოდ მკვახედ წარ- 
მართავენ. ამასთან, ამ პროცესისთვის პარტნიორს საუკეთესო 

პირობებს (შენობები, ტექნიკური მოწყობილობები და ა.შ.) სთავა- 
ზობენ. მოლაპარაკების მსვლელობისას საგრძნობლად ოფიციალუ- 
რები არიან. სასურველია მათ მივმართოთ გვარით, მაგ., „ჰერ 
(ფრაუ) ვაგნერ“ (თუ პარტნიორს რაიმე ტიტული აქვს, მიზანშეწო- 
ნილია მისი გამოყენებაც). 

გერმანელები გადაწყვეტილებას ძალიან ფრთხილად, უმეტე- 
სად ერთობლივად იღებენ, ამასთან უკან დასახევ გზებსა და 
ალტერნატივებს ითვალისწინებენ. 

გერმანელები ორიენტირებულები არიან ფაქტებზე. ამიტომ, 

უყვართ დეტალური ინფორმაციისა და ინსტრუქციების მიღება. 
საქმიან ურთიერთობაში გერმანული ენა იუმორს გამორიცხავს. მა- 
თი სიტყვების წყობა და ერთმნიშვნელობა (ომონიმების ანუ მრა- 
ვალმნიშვნელობის სიმცირე) ბრძანების მკაფიოდ და ნათლად გად- 
მოსაცემად უფროა აგებული. ამასთან, გერმანულ ენაში ზმნა უფ- 
რო მეტად წინადადების ბოლოშია და საუბრის აზრი მსმენელმა 
რომ ნათლად გაიგოს, ყურადღებით უნდა მოისმინოს. გერმანელები 
მარტივ გამონათქვამებს არ ენდობიან, გრძელ, რთულ წინადადე- 
ბებს წარმოთქვამენ და მსოფლიოში ერთ-ერთ საუკეთესო მსმენე- 
ლებად ითვლებიან, რასაც მათი ენის თავისებურებაც უწყობს 

ხელს. 
საქმიანი “ურთიერთობების დასამყარებლად გერმანიაში 

ფართოდ გავრცელდა შუამავლების გამოყენება. მაღალი პროფესი- 

ონალიზმი და აღებული ვალდებულებების აუცილებელი შესრულე- 

ბა, ადგილობრივ ფირმებთან თანამშრომლობის მყარი გარანტიაა. 
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     + 
ამოცანის მკაუიოდ დაქქექდ)ბარპბა სპჰპლღქძქდეანუღოსა 

განსაზლპვრა 

მენეჯმენტის გერმანული სტილი 

გერმანელი მენეჯერები ხელქვეითებს მკაფიოდ განსაზ- 

ღვრულ, კონკრეტულ დავალებას ძირითადად წერილობით აძლევენ 

და შესრულების მიმდინარეობას უშუალოდ ხელმძღვანელობენ. 
წარუმატებლობის შემთხვევაში პირდაპირ, ზოგჯერ უხეშადაც კი 
აკრიტიკებენ. 

გერმანელები ძლიერ და გაბედულ ლიდერებს აღიარებენ. 
ხელისუფლების წარმომადგენლები საყოველთაო პატივისცემით 
სარგებლობენ. იშვიათია შემთხვევა ხელქვეითი უფროსს რომ 

შეეწინააღმდეგოს. ზემდგომნიც უსიტყვო შესრულებას მოითხოვენ 
და საპასუხოდ მათგანაც ღირსეულ განკარგულებებს ელიან. 

გერმანული საქმიანი კულტურისთვის დამახასიათებელია 
დროსთან მონოქრონული დამოკიდებულება ანუ მისწრაფება, ჯერ 
დაამთავროს ერთი საქმე, შემდეგ გადავიდეს მეორეზე; მათ სჯე- 
რათ, რომ მოლაპარაკებას წარმართავენ უშუალოდ და პატიოსნად; 
უთანხმოებას ღიად და მკვეთრად გამოხატავენ და არა დიპლომა- 
ტიითა და თავაზიანობით. 

გერმანელი ბოსი განსაკუთრებულად განცალკევებული პიროვ- 

ნებაა, რომელიც ჩვეულებრივ, იზოლირებულად, ცალკე კაბინეტში 

ზის. ამერიკელი და სკანდინავიელი ხელმძღვანელებისგან განსხვა- 

ვებით, რომლებიც უპირატესობას ღია კარის პოლიტიკას აძლევენ 
და კოლეგებთან უშუალო ურთიერთობა უყვართ (ჰორიზონტალუ- 

რი კომუნიკაცია), გერმანელები ვერტიკალური კომუნიკაციის 
მომხრეები არიან, სადაც მკაცრი ინსტრუქციები მხოლოდ უშუ- 
ალოდ დაქვემდებარებულთათვის დაიშვება. 

პროდუქციის რეკლამაში გერმანელები მეტ ყურადღებას ბეჭ- 

დვით გამოცემებს (ბროშურები, ბუკლეტები, პროსპექტები, 
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ინსტრუქციები და ა.შ.) აქცევენ. მკვეთრი სატელევიზიო რეკლამე- 
ბი, მყვირალა ლოზუნგები ან მხატვრული ილუსტრაციები მათზე 

ნაკლებად ზემოქმედებს. 
გერმანელები შეხვედრებისა და მოლაპარაკებების წარმარ- 

თვის საკუთარ სტილს ფლობენ. ამ პროცესში ისინი დიდ მნიშ- 
ვნელობას ფორმალურ ასპექტებს აქცევენ და შემდეგ თვისე- 

ბებს ამჟღავნებენ: 

« შეხვედრებზე კარგად ჩაცმულები მიდიან და სხვებისგანაც 
იგივეს მოითხოვენ; 

« მოლაპარაკების მაგიდასთან იერარქიების მიხედვით სხდები- 

ან და საკუთარ აზრსაც ამის შესაბამისად გამოთქვამენ; 

« მოლაპარაკების საკითხზე კარგად ინფორმირებულები არი- 

ან; 

« თავიანთი აზრის გადმოსაცემად ლოგიკურ და დამარწმუნე- 

ბელ არგუმენტებს ფლობენ. ხშირად, პარტნიორის კონტრარგუმენ- 
ტებსაც წინასწარ გრძნობენ და შეტევის სათადარიგო ვარიანტებიც 
მზად აქვთ; 

«· თავიანთ არგუმენტებზე უარს იშვიათად ამბობენ, თუმცა 
საერთო პლატფორმის ძიებას ცდილობენ; 

« საკუთარი მოქმედების საფუძვლიანობაში დარწმუნებულები 
არიან; 

ჩ« მოლაპარაკების პროცესში თავიანთი კოლეგების მოსაზრე- 
ბათა გამოთქმას ხელს არ უშლიან და მთლიანობაში კარგი, ორგანი- 

ზებული გუნდის შთაბეჭდილებას ტოვებენ; 

« შემდგომი გაუგებრობის თავიდან ასაცილებლად, დაზუსტე- 
ბის მიზნით ადრე განხილულ დეტალებს გამეორებით არჩევენ; 

« როგორც წესი, სიტყვიერ შეთანხმებას ასრულებენ; 

« პროდუქციის შესყიდვისას ყურადღებას მის ძლიერ მხარეზე 
(ხარისხი, უნიკალურობა) ამახვილებენ; 

« მოლაპარაკებაზე პროდუქციის ფასის დაკლებას მუდამ 
ცდილობენ. ამისთვის შესაძენ საქონელს შეგნებულად აკრიტიკე- 

ბენ; 

« ურთიერთმიმართვაში ფორმალობას მკაცრად იცავენ; 

ა პარტნიორის ყოველ შენიშვნას დაწვრილებით იწერენ და 

მომდევნო შეხვედრაზე კარგად მომზადებულები მიდიან; 
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« მიაჩნიათ, რომ ისინი ყველაზე წესიერები და გულწრფელები 
არიან; 

· საქმიან შეხვედრებზე შედარებით ხმადაბლა საუბრობენ; 
· ჭეშმარიტებას ყოველთვის ჭეშმარიტებად თვლიან, დიპლო- 

მატიას დიდ ყურადღებას არ აქცევენ; 
« თავიანთი ინტელექტუალური ძლიერებით ამაყობენ; 

« მმართველობით გადაწყვეტილებებს კონსენსუსის წესით 
იღებენ; 

.· არათუ საკუთარი თავისადმი, არამედ სხვათა მიმართაც 
გამოთქმული კრიტიკა არ სიამოვნებთ; 

« გაურკვევლობას, ბუნდოვანებას ვერ ეგუებიან; 

« გადაწყვეტილებას ფრთხილად იღებენ, უკან დასახევ გზებს, 
ფორსმაჟორულ სიტუაციებსა და ალტერნატივებს ითვალისწინე- 
ბენ; : 

« მიღებულ გადაწყვეტილებას განმეორებით აღარ იხილავენ; 

« სიფიცხისა და მოუთოკავი ტემპერამენტის გამოვლენას 

ადამიანის უხეშობითა და სისუსტით ხსნიან; 

« მომავალს კი გეგმავენ, მაგრამ პროდუქციის მიწოდების 

ვადებს ძნელად იცავენ; 
« ღიმილს გულწრფელობის ნიშნად არ მიიჩნევენ; 

« კომფორტის საშუალო დისტანციას (1,2 მ) იცავენ; 

« ყველგან და ყველაფერში კანონიერება, დისციპლინა და 

სამართლიანობა უყვართ და სხვ. 
თუ გერმანელმა პარტნიორმა რესტორანში მიგვიწვია, უნდა 

გვახსოვდეს: პირველი – ხარჯს იხდის თითოეული მონაწილე; მეო- 

რე – რეკომენდებული არ არის პოლიტიკაზე საუბარი. 
გერმანიაში საქმიან პარტნიორს ოჯახში იშვიათად პატიჟებენ 

და თუ მაინც მიგვიწვიეს ეს დიდ პატივად უნდა მივიღოთ და 
დიასახლისს ყვავილები აუცილებლად მივართვათ. 

უცნობ გერმანულ ფირმებთან საქმიანი კავშირები თანამშრომ- 
ლობის შესახებ შეიძლება წერილობითი გაცვლით დამყარდეს. 

გერმანელებს შეუძლიათ საქმიანი სატელეფონო საუბარი. 
ისინი ზედმეტად დროს არ ფლანგავენ და უშუალოდ საქმეზე საუბ- 
რობენ. მათი სატელეფონო საუბარი ძალიან კონკრეტულია. 
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გერმანული კომპანიების მუშაკთა ხელფასი საიდუმლოა. ამ 
გზით კომპანიის რეალური შემოსავლები კონკურენტებისთვის 
უცნობია. 

გერმანელები ინარჩუნებენ თავიანთი საღამოებისა და უიკენ- 
დების? ხელუხლებლობას. ისინი, როგორც წესი, ექვსკვირიან 
ყოველწლიურ შვებულებას (დამატებულია მრავალი სახელმწიფო 

დღესასწაულისა და საშობაო დასვენების დღეები) იყენებენ. 
ამასთან, წელიწადში ოთხ-ხუთჯერ, თითო კვირით დასასვენებლად 
მიემგზავრებიან. 

ესპანური ეროვნული სტილი 

ესპანეთში საქმეზე ჩასვლა მასპინძელთან აუცილებლად 
წინასწარ უნდა შეთანხმდეს. გაცნობის ცერემონია ტრადიციული 
ფორმით – ხელის ჩამორთმევითა და სავიზიტო ბარათების გაც- 

ვლით სრულდება. 
ესპანეთში არსებობს პირადი სახელებისა და მიმართვის თავი- 

სებური და იშვიათად რთული სისტემა. პირობითად შეიძლება 
გამოიყოს შედარებით ტიპური შემთხვევები: 

« მარტივი ორწევრიანი მოდელი – პირადი სახელი და გვარი. 
მაგ., მარიო სუარესი; 

« სამწევრიანი მოდელი, რომელიც ორი (სრული) პირადი სახე- 

ლისა და გვარისაგან შედგება. მაგ., ჯოან რომულო ფერნანდესი; 

« მრავალწევრიანი მოდელი, რომელშიც ერთი პირადი სახელი 

და ორი გვარი მონაწილეობს (ერთი კუთვნილი, მეორე დაბადების 

ან საცხოვრებელი ადგილის აღმნიშვნელი). მაგ., კარლოს სანჩეს 

მალაგა (ეს უკანასკნელი ქალაქია ესპანეთში). 
ესპანური გვარის სტრუქტურულ მოდელში ხშირად ორი 

კომპონენტი გვხვდება – მამისა და დედის გვარი, რომლებიც ურთი- 

ერთდაკავშირებულია ნაწილაკებით: უ, დე, ლა, დე ლოს, დე ლას, 

დელ. მაგ., ანტონიო ესპინოზა დე ლოს მონტეროს. 

უახლოეს მეგობრებს, ნათესავებსა და ბავშვებს ესპანელები 

შენობით მიმართავენ. ზრდილობიანი მიმართვის ჩვეულებრივი 
  

2ზ ინგლ. MV266L-იიძ –-"კვირის ბოლო"; დასვენების დრო პარაკევსაღამოდან 
ორშაბათდილამდე, რომელსაც ჩვეულებრივ ატარებენ ქალაქგარეთ. 
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ფორმაა "VVიC§LCმ #0CL§0ძ“ („თქვენო მოწყალებავ“), რომელიც ზეპირ 
ფორმაში იკვეცება "§10ძ“ (მრავლობით რიცხვში "V§L0ყლC§"). 

უცხო ადამიანებთან ზრდილობიანი მიმართვის ფორმაა “"იი“ 
(წერილზე ი, ), “56იიL“ (აბრევიატურა – 5-) და "X§C160518“ (წერილზე 
– XCმ) მამაკაცებისთვის და "ძიIმ“ (წერილზე – ხი, მმ), “§იიიჯე“ 
(წერილზე – 5-2) – ქალებისთვის. ახალგაზრდა გოგონას მიმართა- 

ვენ “აიიი (წერილზე – 5III2, 50), ხოლო ყმაწვილ კაცს – 

“აბიიო ი“. მიმართვის ამ ფორმებიდან ყველაზე ძველი და გავრცე- 

ლებულია – “00ი". დღეს იგი პატივისცემის ნიშნად გამოიყენება, 

ამასთან ერთვის პირად სახელს და არა გვარს. მაგ., მიი ჩიძ:0ი. 

სიტყვა “5%იი გამოიყენება სრულ პირად სახელთან ან გვართან 
ერთად, მაგრამ არასოდეს არ იხმარება მხოლოდ პირად სახელთან. 

ესპანელებთან საქმიანი ურთიერთობა, როგორც წესი, მრავალი 
პარტნიორის მონაწილეობით ხორციელდება და ამინდის, სპორტისა 
და ქალაქის ღირსშესანიშნაობათა განხილვით იწყება. 

2 

        

    

ემოცაებროს ექეჯი. ცერა 

    

    

  

            

  

25 ემოციურობა, აქე“, 

X 

“ –» აღაზიასურ დაყო ყბასსა მატივისცემა „> 

2 
55 

=> რომანტიუობი 4 ძრსაბრისარში, უყრიაყლყიბა |“ 
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მოლაპარაკების ესპანური სტილი 
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ამერიკელებთან ან იაპონელებთან შედარებით, ესპანელებთან 
მოლაპარაკების წარმართვის სტილი ნაკლებად დინამიკურია, 
თუმცა ძალიან ოფიციალური. ისინი თანაბარი რანგის მოხელეთა 
შორის მოლაპარაკების განხორციელებას დიდ ყურადღებას აქცე- 

ვენ. საქმიან ურთიერთობაში ავტორიტეტის ფაქტორი ესპანელებ- 
თან არავითარ როლს არ ასრულებს. დაქვემდებარებულის როლი 
მათთვის სრულიად მიუღებელია. მათ ბევრი საუბარი უყვართ, 
ამიტომ რეგლამენტს ხშირად ვერ იცავენ. აფრიკელების მსგავსად, 
ისინიც დროს თავისებურად აღიქვამენ – აუცილებლად იგვიანებენ 
და ამას თავაზიანობად, კარგ თვისებად თვლიან. ახასიათებთ 
საქმის გადადება და ზოზინი. ოფიციალურ თავყრილობაზე იუმორი 
უადგილოა. 

ესპანელებთან ოფიციალური შეხვედრისას აუცილებელია 
კლასიკური სტილის კოსტიუმი, თეთრი ფერის პერანგი და ბრწყინ- 
ვალებამდე გაწმენდილი ფეხსაცმელი. 

   
      

  

დაქვემდებარება 
„არ მოეთხოვება 

ლიჯგჯაკა 

მენეჯმენტის ესპანური სტილი 

საქმიან შეხვედრებზე ესპანელები ძირითადად პირად გრძნო- 

ბებს წარმოაჩენენ. ისინი დიდ მნიშვნელობას ანიჭებენ ადამიანურ 
ურთიერთობებს, რომელიც ნდობის ფაქტორზეა აგებული და პატი- 

ვისცემის გრძნობით არის გამყარებული. მათთან თავმდაბლობა 

ძალიან ფასობს. მაღალი მდგომარეობის, ინტელექტის ან სხვა 

შესაძლებლობების ხაზგასმით დემონსტრირება ცუდ ტონად 
ითვლება. იტალიელებთან ან ფრანგებთან თუ საკუთარი თავი 

მნიშვნელოვან პიროვნებად უნდა წარმოვაჩინოთ, ესპანელებთან 

მოკრძალებულობა მეტ პატივისცემას იმსახურებს. 
გერმანელებსა და ინგლისელებთან შედარებით, რომლებსაც 

ყოვლისმცოდნეებად მოაქვთ თავი, ესპანელებს მორცხვობა ახასია- 
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თებთ. ამასთან, ძლიერ განვითარებული აქვთ სიამაყისა და ღირსე- 
ბის გრძნობა. მათი უფლებების ან თავმოყვარეობის უმნიშვნელო 
ხელყოფა შესაძლოა სავალალო გახდეს. 

ესპანელი ბოსის ხელმძღვანელობის სტილს რამდენადმე ეროვ- 
ნული ენაც განსაზღვრავს. ესპანური ენა პირადული (მეგობრული) 
და ემოციურია. საუბრის დროს ისინი ირწმუნებიან, მრავალსიტყვა- 
ობენ, რადგან ძალიან სურთ სხვებმა ყოველივე ისე გაიგონ, 
როგორც თვითონ გრძნობენ და განიცდიან. 

ესპანეთში საქმიანი პარტნიორის სახლში მიწვევა მიღებული 
არ არის. ასეთი წინადადების მიღების შემთხვევაში აუცილებლად 
უნდა ვიქონიოთ შოკოლადი, ყვავილები და ღვინო. მათ ქრიზანთე- 
მებს არ ჩუქნიან. ძვირფასს საჩუქარს უნდა მოვერიდოთ. ესპანეთში 
წვრილმანი გასამრჯელოს მიცემა მიღებულია – დანახარჯის სულ 
მცირე 10%. 

ესპანელი ბიზნესმენები საქმიან კონტაქტებს შედარებით 
გვიან, დღის მეორე ნახევარში (16 სთ-ის შემდეგ) ნიშნავენ. მხედვე- 
ლობაში უნდა მივიღოთ, რომ ისინი საუზმობენ 14, ხოლო სადილო- 

ბენ – 22 საათზე. ამგვარ შეხვედრებზე არ სიამოვნებთ ისეთ თემებ- 
ზე საუბარი, როგორიცაა ბიზნესი, პირადი ცხოვრება, სამოქალაქო 

ომი, ფრანსისკო ფრანკო ბაამონდეს დიქტატორობის პერიოდი 

(1939-– 1975 წწ.), კორიდა და პოლიტიკა. 
ესპანელებს ერთდროულად ახასიათებთ როგორც შეგრძნები- 

თი (სენსორული) ექსტრავერსია, ისე გულგრილი ინტრავერსიაც. 
პირველის ნათელი მაგალითია მათი საყვარელი გართობა კორიდა, 
ხოლო მეორისა – რელიგიისადმი ინდიფერენტული (გულგრილი) 
დამოკიდებულება (განსაკუთრებით, ინკვიზიციის შემდეგ). 

ესპანელებთან დაგვიანება დასაშვებია მეოთხედ ან ნახევარ 
საათამდე, ხოლო ქვეყნის სამხრეთ ნაწილში – ერთ საათამდე. გამო- 
ნაკლისია კორიდა, რომელიც ყოველთვის დანიშნულ დროს იწყება. 

ესპანეთში მიღებული არ არის: ოფიციალური ნაწილით მოლა- 
პარაკების დაწყება; პარტნიორთან შორი დისტანციიდან საუბარი; 
ფამილარული (შინაურული) ურთიერთობა; რელიგიური დოგმებისა 

და მცნებების დაუცველობა; პირად ღირსებათა შელახვა; წინასწარ 
შეუთანხმებლად ოჯახში სტუმრობა; გაუწმენდავი ფეხსაცმლის 
ჩაცმა; სიტყვაძუნწობა; ზედმეტი პუნქტუალურობა და სხვ. 
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ინგლისური ბიზნესისთვის დამახასიათებელია კასტურობა 

(ნათესაური ნიშნით დაჯგუფება), რომელიც, ერთი მხრივ, მის 
მაღალ პროფესიულ დონეს განსაზღვრავს, ხოლო, მეორე მხრივ, 
ახალი ძალების შეღწევას უშლის ხელს. მიუხედავად იმისა, რომ 
ინგლისელი ბიზნესმენები დასავლეთ ევროპის.საქმიან სამყაროში 

საკმაოდ კვალიფიციურები არიან, ბიზნესის სამრეწველო სექტორ- 

მა მაინც ვერ მიაღწია ისეთ დონეს, რომელიც დამახასიათებელია 
აშშ-ის, გერმანიისა და იაპონიისთვის. მათგან განსხვავებით, 
ინგლისელ ბიზნესმენეს„ ნაკლებად ძალუძთ გრძელვადიან 

პერსპექტივაში ურთიერთობის განჭვრეტა. ისინი, როგორც წესი, 

დღევანდელ სარგებელს მეტ ყურადღებას აქცევენ, ამიტომ უფრო 
ხალისით ისეთ გარიგებებს აფორმებენ რომლებიც მოგებას 

დაუყოვნებლივ აძლევთ და ძალიან ჭირვეულობენ, როცა ხარჯების 

ამოღება შორეულ პერსპექტივაში იგეგმება. ინგლისელი ბიზნესმე- 

ნებისთვის დამახასიათებელია კონსერვატიზმი, რის გამოც ახალი 
იდეებისა და მოწინავე ტექნოლოგიების დანერგვის მექანიზმი 

არასაკმარისადაა დამუშავებული. 

ინგლისელებთან მოლაპარაკების დაწყებამდე აუცილებელია 
ფირმის პროდუქციის, მისი ფასისა და ბაზრის სტრუქტურის 

გაცნობა. ისინი მოლაპარაკებას უშუალოდ განსახილველი საგნით 
არ იწყებენ. უპირველესად სხვა საკითხებზე – ამინდზე, სპორტზე, 
ბავშვებზე საუბრობენ შეხვედრის დაწყებამდე , სასურველია 
პარტნიორის დროითი ფონდი დავადგინოთ. ამით ვაჩვენებთ, რომ 
ჩვენ არა მარტო საკუთარ, არამედ სხვის დროსაც ვაფასებთ. 
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ინგლისელი ბიზნესმენებისთვის ნიშანდობლივია ერუდირებუ- 
ლობა, პროფესიული მომზადება და თავისებური. პოლიტიკური 
ინფანტილიზმი (ჩამორჩენილობა), ადამიანურ თვისებებს მათთვის 
გადამწყვეტი მნიშვნელობა აქვს. ისინი არ არიან მხოლოდ სამუშაო- 
თი ჩაკეტილები და ინტერესების ფართო წრე აქვთ, რომელიც 
ეკონომიკასთან ერთად მოიცავს სპორტს, ლიტერატურას, ხელოვ- 
ნებას. ინგლისელი კარგი ფსიქოლოგია და პროფესიული საქმიანო- 
ბის დროს ყალბ, მოჩვენებით მიდგომას ვერ იტანს. 

ინგლისურ ბიზნესში მოქმედებს ურთიერთობის განსაზღვრუ- 
ლი რიტუალი, რომელსაც ყველგან იცავენ: პირადი და სატელეფო- 

ნო საუბრების დროს, საქმიანი სადილების მოწყობის, სიმპოზიუმე- 
ბის, კონგრესების, სემინარების, გამოფენებისა და სხვათა ჩატარე- 
ბისას. ბრიტანული ელიტისა და ბიზნესმენებისთვის დიდი მნიშვნე- 
ლობა აქვს ისეთ სანახაობით ღონისძიებებზე დასწრებას, როგორი- 
ცაა ჩოგბურთი, დოლი და სხვ. 

ინგლისურ საქმიან წრეებში შემუშავებულია საჩუქრის გადაცე- 
მის თავისებური რიტუალი და განსაზღვრულია იმ საქონლის ნუს- 
ხა, რომლებიც მიიჩნევა არა როგორც ქრთამი, არამედ ძღვენი. 

, ასეთია: კალენდარი, საქმიანი ჩანაწერების წიგნი, სანთებელა, 
საფირმო ავტოკალამი, ხოლო შობის დღესასწაულზე – ალკოჰოლი- 
ანი სასმელი. სხვა საქონელი განიხილება არა როგორც ყურადღე- 
ბის ნიშანი, არამედ პარტნიორზე ზემოქმედების საშუალება, რასაც 
ინგლისელები ძალიან ფრთხილად და ეჭვის თვალით უყურებენ. 

ინგლისელებს ძალიან განვითარებული აქვთ სამართლიანობის 
გრძნობა. ამიტომ, მოლაპარაკების პროცესში წესიერი თამაშის 
მომხრენი არიან და ცბიერებასა და მზაკვრობას ვერ ითმენენ. 

მოლაპარაკების დროს ინგლისელთა პოზიცია, როგორც წესი, 

მკაცრია. მათთან საქმიანი საუბარი მრავალრიცხოვანი ფაქტობრი- 
ვი, საცნობარო და სტატისტიკური მასალების გამოყენებით მიმდი- 

ნარეობს. ყურადღებით განიხილავენ ყოველ პოზიციას, კონტრაქ- 
ტის ყოველ პარამეტრს, მკაცრად აფიქსირებენ ყოველ დეტალს. 

ინგლისელ ბიზნესმენებთან მოლაპარაკება გულმოდგინე მომ- 
ზადების გარეშე სასურველი არ არის. იმპროვიზაცია (სახელდახე- 
ლო შემოქმედება) დაუშვებელია. თუ შეხვედრის დრო და პროგრამა 
პარტნიორთან ადრე შეთანხმებულია, დამატებითი შეტყობინება 

საჭირო აღარ არის. ინგლისელები პუნქტუალურობას მკაცრად 
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იცაგენ. ხელის ჩამორთმევა მხოლოდ პირველ შეხვედრაზეა მიღე- 
ბული. შემდგომში სიტყვიერი მისალმებაც საკმარისია. 

ინგლისელები გადაწყვეტილებას აუჩქარებლად იღებენ. მათ 
პატიოსან სიტყვას შეიძლება ვენდოთ. მოლაპარაკებას პრაგმატუ- 
ლად (პრაქტიკული, სასარგებლო) უყურებენ და მიიჩნევენ, რომ 
პარტნიორის პოზიციიდან გამომდინარე შეიძლება უკეთეს გადაწ- 
ყვეტილებას მიაგნონ. ინგლისელები საკმაოდ მოქნილები არიან და 
პარტნიორთა ყოველ ინიციატივაზე ხალისით პასუხობენ. თუმცა, 
ექსპერიმენტებს ხშირად თავს არიდებენ. ამასთან, როცა თანახმა 
არ არიან, მეტყველების ჟლერადობას თანდათანობით ასუსტებენ 
და უმეტესად ასეთ ფრაზას წარმოთქვამენ: „ეს იდეა ძალიან საინ- 
ტერესოა“. ტრადიციულად ბრიტანელები, პრობლემების განხილვი- 

სას, მკვეთრ დაპირისპირებას შეგნებულად ერიდებიან. 
გადაწყვეტილების მიღებისას ინგლისელები მთავარ სტრატე- 

გიად მიზანშეწონილობას მიიჩნევენ, ხოლო სიახლესა და ექსპერი- 
მენტს თავს არიდებენ. დაწყებული საქმის ბოლომდე მიყვანა მათი 
საამაყო ჩვევაა. ინგლისელთა აზროვნების ყაიდა ტრადიციას, 
გამოცდილებასა და საღ აზრს ემყარება. მათთან გუნდური, უსაფ- 

რთხო მუშაობა უფროა მიღებული, ინდივიდუალიზმი კი ნაკლებად 
ფასობს. 

ინგლისელები უცხო ენებს კარგად ფლობენ. უყვართ იუმორი. 
ისინი საკუთარ თავს პატიოსან, გონებადამჯდარ, მზრუნველ და 

ზრდილ ადამიანებად თვლიან. 

"ახ ბიღიპძლე 

მივეას 

წარ ემატებლოზები 

თანაბრად 
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ინგლისელები საქმიან შეხვედრებსა და მოლაპარაკებებს თავი- 

დანვე ფორმალურად იწყებენ, შემდეგ ძალიან არაფორმალურად 
აგრძელებენ – იხდიან პიჯაკს, იკეცავენ სახელოებს და ა.შ. მათ 
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უყვართ დირექტივები და ინტრიგები. მოლაპარაკების დროს 
იუმორს, განსაკუთრებით ირონიასა და სარკაზმს ძალიან ტაქტიკუ- 
რად იყენებენ, კერძოდ სიტუაციის განმუხტვის მიზნით, მოულოდ- 

„ ნელი ელემენტის შემოტანისთვის და სხვ. 
მოლაპარაკების პირველივე შეხვედრაზე საბოლოო გადაწყვე- 

ტილებას არ იღებენ. ამ დროს არ ჩქარობენ. უპირატესობას ლოგი- 
კასა და სიფრთხილეს ანიჭებენ. უფრო მეტად დაცვით პოზიციას 

იკავებენ და ურთიერთობის ჰარმონიზაციას ლამობენ. 
ინგლისელ მენეჯერსა და ხელქვეითს შორის დისტანცია 

ყოველთვის არსებობს. ისინი პირად პრობლემებს ერთმანეთს არ 

უზიარებენ. მენეჯერები ხელქვეითებს მეგობრული ტონით, იუმო- 

რით ესაუბრებიან, ეხუმრებიან, ამოცანის მიზანსა და შესრულების 

ვადას სიფრთხილით მიანიშნებენ, თან აქებენ, ზოგჯერ ირონიუ- 
ლად აკრიტიკებენ კიდეც. ისინი უხეშ სიტყვებს არ იყენებენ და 
ურთიერთობის ფორმა დახვეწილი აქვთ. მათი რჩევა-ინსტრუქცია 

თავაზიანი ბრძანებაა. 

იტალიური ეროვნული სტილი 

იტალიელთა საქმიანი ურთიერთობა ზოგიერთი თავისებურე- 
ბით გამოირჩევა სახელდობრ, არაოფიციალურ ატმოსფეროში 

მათმა სიმსუბუქემ და გულღიაობამ არ უნდა შეგვაცდინოს – საქმი- 
ან სფეროში ოფიციალური ურთიერთობები და მიდგომებია გაბა- 

ტონებული. პარტნიორული კავშირების დამყარებაში უფრო აქტიუ- 

რია პატარა და საშუალო ფირმები. იტალიელები ორგანიზაციული 
საკითხების გადაწყვეტას არ აჭიანურებენ და პარტნიორთა 

ალტერნატიულ ვარიანტებზე აქტიურად თანხმდებიან, უფრო 

გრძელვადიან გარიგებას აძლევენ უპირატესობას. 
იტალიელები ბიზნესში საკმაო მოქნილობას იჩენენ, რითაც 

უცხოელების თვალში „არაწესიერი“ პარტნიორების შთაბეჭდილე- 
ბას ტოვებენ. ისინი ხშირად ცვლიან წესებს, არღვევენ ან „გარს 
უვლიან“ კანონებს, ცალკეულ შეთანხმებებს, ნორმებსა და დადგე- 
ნილებებს თავისუფალ ინტერპრეტაციას უკეთებენ და ყოველივე 
ამას მისაღებად თვლიან. ისინი მოხარულები იქნებიან, თუ პარტნი- 

ორები ამ თავისებურ ურთიერთობაში („შეთქმულებაში“) დაეხმა–- 
რებიან. მათ კანონის ზედმეტად მოყვარულები არ უყვართ. 
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მოლაპარაკების იტალიური სტილი 

იტალიელები გულღია ხალხია. ამასთან, ჩვევიათ გადახდის 

დაგვიანება. ისინი შეხვედრებზე დადგენილ დღის წესრიგს ნაკლე- 
ბად იცავენ – საკითხებს ანაცვლებენ, განმეორებით იხილავენ. 
იტალიელები ხმამაღლა, აგზნებით და ხანგრძლივად, ხშირად 

ერთად საუბრობენ. ამასთან, ორ-სამ მიკროშეხვედრას ერთდროუ- 

ლად ატარებენ. მათ არ უყვართ სიჩუმე. 
იტალიელებთან მმართველობითი გადაწყვეტილება ფარულად, 

დახურულად მიიღება. მათთან საკომუნიკაციო არხები დახლართუ- 
ლია. არაფორმალური, პირდაპირი კონტაქტები ცხოვრების ყველა 

სფეროში მნიშვნელოვან როლს ასრულებს. 
იტალიაში (განსაკუთრებით, ქვეყნის სამხრეთში) მძლავრი 

„ჩრდილოვანი“ ეკონომიკაა, რომლის მასშტაბები უცნობია. პრო- 

დუქციის ექსპორტის დროს სასტარტო ფასი საკმაოდ მაღალია, 

თუმცა, მოლაპარაკების პროცესში მის შესამცირებლად მზად არი- 

ან. 
საქმიან შეხვედრებზე იტალიელები ამჟღავნებენ გულახდილო- 

ბას და ამას გაძლიერებული ტენდენციით აკეთებენ. 
როგორც წესი, საქმიანი ურთიერთობების დასამყარებლად 

საკმარისია ოფიციალური წერილების გაცვლა, რომელშიც მოკლედ 
უნდა იყოს მოცემული ინფორმაცია ფირმის საქმიანობისა და ინტე- 
რესების სფეროს შესახებ. 

იტალიელები დიდ ყურადღებას აქცევენ იმას, რომ საქმიანი 
მოლაპარაკება თანამდებობრივად შესაბამის პიროვნებათა შორის 
მიმდინარეობდეს. ამიტომ, ამგვარ შეხვედრამდე ისინი პოტენციუ- 
რი პარტნიორის შრომითი ბიოგრაფიის, წლოვანებისა და დაკავე- 

ბული თანამდებობის გაგებას ცდილობენ, გრძელვადიან სტრატე- 
გიაზე აკეთებენ ორიენტაციას. 
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იტალიელებთან საკუთარი თავის წარდგენისას ჯერ უნდა 
დავასახელოთ მხოლოდ გვარი, შემდეგ ჩამოვართვათ ხელი. მათ 
ხელის ჩამორთმევით ქალბატონებიც ესალმებიან. ქალის ხელზე 
'კოცნა მხოლოდ არასამუშაო ვითარებაშია მიღებული. 

სამუშაო დღე იტალიაში გრძელდება 9 საათიდან 13 საათამდე 
და 16 საათიდან 20 საათამდე. საქმიანი ადამიანები უფრო ენერგიუ- 
ლები დღის პირველ ნახევარში არიან და ალტერნატიულ ვარიან- 
ტზე ადვილად თანხმდებიან. 

მათ უყვართ საქმიანი საკითხების არაოფიციალურ ატმოსფე- 

როში, კერძოდ პატარა და მყუდრო რესტორანში განხილვა-გადაწ- 
ყვეტა. იტალიელი ბიზნესმენების გარიგებაზე თავდაპირველად 

დაყოლიება შედარებით ადვილია, კონტრაქტების განახლება კი 

საკმაოდ რთული. 
იტალიელები ნაკლებად ორგანიზებული და პუნქტუალური 

ხალხია. 

ნიდერლანდური ეროვნული სტილი 

საქმიან ურთიერთობებში ჰოლანდიქლები ამჟღავნებენ მაღალ 
პროფესიონალიზმს, წინდახედულებას გონიერებას, რისკზე 
ძნელად მიდიან, უპირატესობას ანიჭებენ მეთოდურობას, საკითხე- 
ბის თანამიმდევრულად გადაწყვეტას. ისინი ანგარიშიანი ხალხია. 
ახასიათებთ ერთსულოგნება, უანგარობა, სულიერი სიმტკიცე და 

შეუდრეკელობა. 
ჰოლანდიელებთან საქმიანი შეხვედრისთვის აუცილებლად 

წინასწარ უნდა შევთანხმდეთ; ჩავიცვათ კონსერვატულად; მუშაო- 

ბის პროცესში შემოთავაზებული სასმელი ცოტაოდენი ვიგემოთ; 
მოვერიდოთ მათ ჰოლანდიელებად ხსენებას. ყურადსაღებია ისიც, 
რომ ადგილობრივი ბიზნესმენები ძირითადად ივლის-აგვისტოში 
ისვენებენ. 

პორტუგალიური ეროვნული სტილი 

მიუხედავად იმისა რომ პორტუგალია ბიუროკრატიული 

სისტემის განვითარებული ქვეყანაა, ადგილობრივი მენეჯერები 

როგორც თანამშრომლებთან, ისე პარტნიორებთან მეგობრულ, 

კეთილსასურველ და ძალდაუტანებელ ურთიერთობას აქტიურად 
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ცდილობენ. ისინი კარგი პირადი ურთიერთობებით ბიზნესპარტნი- 
ორებთან გრძელვადიან არაფორმალურ კავშირებს ამყარებენ, 
რასაც საქმიანი მოლაპარაკების წარმატებით განხორციელებისთ- 
ვის მნიშვნელოვან ფაქტორად მიიჩნევენ. 

პორტუგალიელები ჩინებული ორატორები არიან, ამავე დროს 
ძლიერ მოსწონთ, როცა ყველაფერი წერილობით ფიქსირდება, 

რადგან მიიჩნევენ, რომ ურთიერთობის ეს ფორმა ორაზროვნებასა 
და გაურკვევლობას გამორიცხავს. ისინი ძლიერ ფორმალისტები 

არიან. ურთიერთობის დროს აქტიურად იყენებენ თავაზიანი მიმარ- 

თვის ისეთ ფორმებს, როგორიცაა „სინიორ“ ან „სინიორა“, რომ- 

ლებსაც სახელთან, გვართან ან ტიტულთან (მაგ., პროფესორი, 
ინჟინერი) ერთად წარმოთქვამენ. 

პორტუგალიელები მოლაპარაკების წარმართვის შეუდარებე- 
ლი დიდოსტატები არიან. სხვა რომანული ჯგუფის ხალხებისგან 
განსხვავებით, ისინი უცხო ენებს (ინგლისური, ფრანგული, გერმა- 
ნული) ჩინებულად ფლობენ. 

მოლაპარაკების პროცესში პორტუგალიელებისთვის დამახასი- 
ათებელია: 

« მოლაპარაკებას ინდივიდუალურად ან მცირე ჯგუფით 

წარმართავენ. ამასთან, ჯგუფის წევრები ერთმანეთს კარგად 
იცნობენ და შეიძლება უახლოესი ნათესავებიც იყვნენ; 

« მოლაპარაკებაზე თავიანთი კომპანიისთვის საუკეთესო 
პირობებს აღწევენ, მაგრამ გადაწყვეტილებას პირადი წარმოდგე- 

ნითა და საზოგადოებრივი მდგომარეობის მიხედვით იღებენ; 

« მოლაპარაკების შედეგს საკუთარი ოსტატობის შეფასების 
კრიტერიუმად მიიჩნევენ; 

« მიმდინარე მოლაპარაკებას მოქმედ გარიგებებს ან ბიზნესს 
უკავშირებენ მოლაპარაკებას „სეგმენტებად“ ანუ განუყოფელ 

ნაწილებად არ ყოფენ; 

« საკუთარ თავს უფრო საზრიანებად თვლიან, თუმცა თავს 
გონებამძიმედ აჩვენებენ; 

« მოლაპარაკების დასაწყისშივე იციან რა სურთ, მაგრამ 
მიზნის მისაღწევად შესაძლებელი გზების არჩევაში თავისუფლები 

არიან; 

« მდგომარეობიდან გამომდინარე, გადაწყვეტილებას ინდივი- 

დუალურად ან კონსენსუსის საფუძველზე იღებენ; 
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· თავიანთი ნატურით ეჭვიანები არიან, თუმცა ამ თვისებას 
ოსტატურად ფარავენ; 

„%“ სწრაფები და ამთვისებლები არიან და სასურველ სიტუაციას 
დიპლომატიურად იყენებენ; 

« მოლაპარაკების დროს მაქსიმალურ მოქნილობას ამჟღავნე- 
ბენ; 

" მოლაპარაკებას მაღალი ფასებით იწყებენ, ამით მანევრირე- 
ბის საშუალებებს ქმნიან, მაგრამ, თუ დაძაბულობას შეამჩნევენ 
სწრაფადვე გარდაიქმნებიან; 

« მოლაპარაკების პროცესში რეალური მიზნების გამჟღავნებას 
რაც შეიძლება გვიან ცდილობენ; 

· თავიანთ მოთხოვნებს შემოვლითი, არაპირდაპირი გზით 
ასაბუთებენ; 

« მოლაპარაკების პროცესში საკუთარ პოზიციას რადიკალუ- 

რად ცვლიან და, ახალი პირობებიდან გამომდინარე, სრულიად 

განსხვავებულ შეხედულებებს ამუშავებენ; 
7· ოპონენტის ინიციატივის ჩასახშობად ან დროის მოგების 

მიზნით, მოლაპარაკებაზე არარეალურ, ფანტასტიკურ წინადადე- 

ბებს აყენებენ; 

ა მოლაპარაკების პროცესში პარტნიორის მიერ შემოთავაზე- 
ბულ გარიგებაზე უარს იშვიათად ამბობენ; 

« ნატურით დიდბუნებოვანები არიან, ხშირად მდიდრულ მიღე- 

ბებს აწყობენ; 

« ორივე მხრიდან დროული ანგარიშსწორების იმედი აქვთ; 

« ეროვნულ ღირსებას მთავარ ფაქტორად არ მიიჩნევენ. 
პარტნიორის კანის ფერს, რასას ან რელიგიურ მრწამსს დიდ 

ყურადღებას არ აქცევენ; 
« ურთიერთობის სტილი პირადული, ემოციური და მჭევრმეტ- 

ყველური აქვთ, თუმცა უფრო თავშეკავებული, ვიდრე იტალიე- 
ლებს ან ესპანელებს; 

« მოლაპარაკებაზე გარიგების ყველა ასპექტის შესახებ 
კარგად ინფორმირებულები მიდიან; 

« საერთაშორისო ბიზნესის დიდი გამოცდილება აქვთ. ასწლი- 
ანმა ვაჭრობამ ინდოელებთან, აფრიკასა და შორეულ აღმოსავლეთ- 
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თან მოქნილობა, ეშმაკობა, რეალისტურობა და „წაგების უნარი“ 
ასწავლა; 

« ტექნოლოგიებისა და ბუნებრივი რესურსების უკმარისობა, 
ხშირად, მოლაპარაკების პროცესში არახელსაყრელ მდგომარეობა- 
ში აყენებთ, რასაც მოლაპარაკების წარმართვის ვირტუოზულად 
ფლობით ინაზღაურებენ და სხვ. ' 

რუსული ეროვნული სტილი 

რუსეთი არც აღმოსავლეთია და არც დასავლეთი, სადღაც 
შუაშია. იგი განსაკუთრებული ქვეყანაა, რომელიც ათი საუკუნეა 
არსებობს. ამ ქვეყანაში მრავალი ერი და ეროვნება ცხოვრობს, 

რომელთაც საკუთარი ეროვნული ხასიათი, რელიგია, უნარ-ჩვევები 

და ქცევის ნორმები აქვთ. 
რუსეთში ხალხთა შორის კულტურული ურთიერთობისა და 

ქცევის წესების შემოღება იმპერატორ პეტრე I დიდთანაა დაკავში- 
რებული. იგი იყო პირველი სახელმწიფო მმართველი, რომელმაც 

დიდგვაროვნებს საზოგადოებრივ ადგილებში ეტიკეტის დაცვა 
უმკაცრესად მოსთხოვა. დადგენილი წესის დამრღვევს საჯაროდ 

სასტიკად სჯიდნენ. 

  

ბრძანება M#1609 
სანკ-პეტერბურგი 09.01.1708 

წარმოდგენისას ბატონებმა გამოიყენონ არა ნაწერი, 
არამედ მხოლოდ ზეპირი მოხსენება, რათა თითოეულის 

სისულელე ყველასათვის ნათელი იყოს. 

რუსეთის იმპერატორი პეტრე 1 დიდი 

  

დიპლომატიურ და საქმიან ურთიერთობებში რუსული ეროვნუ- 
ლი ეტიკეტი მათი ხასიათის თავისებურებებს ასახავს. რუსეთში 

წინა პლანზე ყოველთვის ძლიერ საზოგადოებრივი, არტელური 
ურთიერთობა იყო. ასევე, ხშირად გვხვდებოდა სიცრუე, ორპირობა, 

ვალდებულებათა შეუსრულებლობა. არანაკლები ზიანი მოჰქონდა 

სპირტიანი სასმელების მიღების დროს საკითხის გადაწყვეტას. 
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დღეს როგორია ვითარება? მათ, უპირველესად, ახსოვთ ძველი 
რუსული ანდაზა: „თევზი თავიდან ყროლდება“. მრავალი რუსის 
მოქმედება მისი უფროსის ქცევაზე, კულტურაზე, ხელქვეითებთან 
ურთიერთობის სტილზეა დამოკიდებული. ამიტომ, ეროვნული 
ფსიქიკისთვის დამახასიათებელია პირამიდული პრინციპით ურთი- 
ერთობა. მათ ეს დიდი ხანია შეითვისეს, ამიტომაც არის ხალხში 
გავრცელებული გამოთქმა: „შენ უფროსი ხარ, მე სულელი“; „მე 
უფროსი ვარ, შენ სულელი". 

რუსეთში ქალს ყოველთვის განსაკუთრებული მდგომარეობა 
ეკავა. მათთვის დამახასიათებელია საყოფაცხოვრებო დემოკრა- 

ტიზმი. 

თანამედროვე რუსული ეროვნული სტილის ფორმირებაზე 
ძირითადად, ორმა ფაქტორმა იქონია გავლენა: ერთი მხრივ, საბჭო- 
თა ნორმებმა, საქმიანი ურთიერთობის წესმა, ფასეულობათა 
ორიენტაციამ და მეორე – რუსული ეროვნული ხასიათის თავისე- 
ბურებებმა. 

უცხოელი სპეციალისტების მიერ მოლაპარაკების საბჭოთა 
მონაწილეები მაღალკვალიფიციურად ფასდებოდნენ. მათი აზრით, 
ისინი კარგად ერკვეოდნენ მოლაპარაკების საგანში, დიდ ყურად- 
ღებას უთმობდნენ აღებული ვალდებულებების შესრულებას. თუმ- 

ცა, საბოლოო გადაწყვეტილებას ოპერატიულად ვერ იღებდნენ, 
რადგან საკითხები, არცთუ იშვიათად, ზემდგომ რგოლთან აუცი- 

ლებლად თანხმდებოდა. აღნიშნულ დადებით თვისებებთან ერთად 
საბჭოთა მხარე უარყოფით უნარ-ჩვევებსაც ავლენდა. 

კერძოდ, საბჭოთა სტილი ჩაკეტილი, დაძაბული იყო, თავდა- 
პირველად გადიდებულ მოთხოვნებს აყენებდა, ხანგრძლივი დისკუ- 
სიის შემდეგ კი პოზიციათა დაახლოება ხდებოდა. მოლაპარაკებაზე 
საბჭოთა დელეგაციის შემადგენლობა და სტრუქტურა მკაცრ 
იერარქიულ პრინციპზე იყო აგებული. გადაწყვეტილების მიღება 

მოსკოვთან შეთანხმებას საჭიროებდა, რაც დიდ დროს მოითხოვდა. 
საბჭოთა მხარე ძალიან ფრთხილად დარისკის გარეშე მოქმედებდა. 
ეს კი ინიციატივის შეზღუდვას იწვევდა. საბჭოთა მონაწილეები, 

უმეტესად, პარტნიორის წინადადებებზე რეაგირებდნენ და გადაწ- 
ყვეტილების საკუთარ ვარიანტებს თითქმის არ ადგენდნენ. 

თავის მხრივ, რუსულ ეროვნულ ხასიათზე მრავალმა ისტორი- 
ულმა ფაქტორმაც მნიშვნელოვანი გავლენა მოახდინა. კერძოდ, 
დიდმა, ვრცელმა ტერიტორიამ და მოსახლეობის განფენილობამ 
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უცხოელთა მიმართ შიშის გრძნობა გააძლიერა; უმკაცრესმა 

კლიმატურმა პირობებმა (ყველა ქვეყნისათვის მნიშვნელოვანი 
ფაქტორი) მათი არათანაბარზომიერი მუშაობის ჩვევები და შეუპო- 

„ ვარი ხასიათი ჩამოაყალიბა; საუკუნეების განმავლობაში გამეფე- 

ბულმა მმართველობის ავტორიტარულმა სტილმა მოქმედებაში 
პასიურობა და კორუფციულობა განაპირობა. 

  

_“.V --=--- : 
მენეჯმენტის რუსული სტილი 

  

უცხოელი სპეციალისტების აზრით, რუსეთის წარმომადგენ- 

ლები დლეს უფრო კარგი საქმიანი პარტნიორები არიან. ამავე 

დროს, მათ ხელს უშლით გამოუცდელობა, ადრე ჩამოყალიბებული 
ტრადიციები, (ცახოვრებისა და ურთიერთობის ძველი ნორმები, 

ჩვევები. ხშირად, რუსეთის მხარე ლოზუნგების წამოყენების ინიცი- 

ატორია და არა მოცემული საკითხის გადაწყვეტის ძიებისა. ისინი 
გაურბიან რისკს, ინიციატივას. ამასთან, ხშირად აკრიტიკებენ 

პარტნიორის წინადადებებს, ხოლო საკითხის მოსაწესრიგებლად 

საკუთარ ვარიანტებს შედარებით ნაკლებად აყენებენ. 
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რუსებისთვის დამახასიათებელია მოლაპარაკების წარმართვის 
ემოციური სტილი, პირადი სიმპათიების გათვალისწინების გარეშე 
პარტნიორის მიმართ განწყობილების სწრაფი ცვლილება. 

რუსეთის დელეგაციისთვის ნიშანდობლივია მოლაპარაკების 
დროს აქცენტის გადატანა საერთო მიზნებზე, შედარებით ნაკლები 
ყურადღება ექცევა მათ მიღწევას, მაშინ, როდესაც ამერიკელებისა 
და სხვა ერებისთვის უმთავრესია პირიქით, – მიზნის მისაღწევად 

საერთო გზების გარკვევა. ამგვარი დამოკიდებულების გამო, 

ხშირად მოლაპარაკება დასახული მიმართულებით არ მიდის და 
შედეგიც არასასურველი ხდება. 

უცხოელების აზრით, რუსი მეწარმეები საკმაოდ უცნაურადაც 
იქცევიან. დასავლეთის ქვეყნების წარმომადგენლები (ამერიკელე- 
ბი, კანადელები და სხვები) საკითხს ასე აყენებენ: გავერთიანდეთ, 
რომ მივიღოთ უფრო მეტი მოგება. სხვა სიტყვებით, ისინი ორიენ- 

ტირებულნი არიან „მოგება-მოგება" სტრატეგიაზე. რუსი დიპლო- 
მატები და მეწარმეები კი ხშირად იყენებენ სრულიად საწინააღმდე- 
გო სტრატეგიას. ისინი თვლიან, რომ მოგების სიდიდე უკვე ცნობი- 
ლია და ამოცანა მხოლოდ იმაშია, თუ როგორ მიიღონ ამ სავარაუ- 

დო მოგების მეტი წილი, ე.ი. ყურადღებას ამახვილებენ არა საერთო 
მოგების გადიდებაზე (რაც ბუნებრივია, მათაც მეტ მოგებას 

მისცემს), არამედ უკვე მოსალოდნელი მოგებიდან მეტი წილის 

მითვისებაზე. აღნიშნული ადასტურებს „მოლაპარაკების კულტუ- 

რის“ არცოდნაზე, არაკომპეტენტურობაზე. 
საქმიან შეხვედრებზე რუსების განმასხვავებელი ნიშნებია: 

· მათი დელეგაციის წევრები უმეტესად ვეტერანები და ექს- 
პერტებია, რომლებიც დიდ პრაქტიკულ გამოცდილებას ფლობენ; 

· საქმიან შეხვედრებზე ნაკლებად დამოუკიდებელნი არიან, 

ამიტომ ოპერატიულად შეცვლილ სიტუაციაში თავს უხერხულად 

გრძნობენ და გადაწყვეტილებასაც ხელმძღვანელებთან შეუთან- 

ხმებლად ვერ იღებენ; 
ჩ!· კომპრომისზე წასვლა სისუსტის ნიშნად მიაჩნიათ; 

« სუსტ პარტნიორებთან ზეწოლას ამჟღავნებენ, ხოლო ძლიე- 
რებთან იძულებით დათმობაზე მიდიან; 

« თავიანთ შეხედულებებსა და მოსაზრებებს ემოციურად, 

ზოგჯერ დიდაქტიკურად გამოთქვამენ; 
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« როცა თავიანთ პოზიციებს ძლიერად თვლიან, უკმეხად საუბ- 
რობენ; 

· საქმიან შეხვედრებზე მკაცრ დისციპლინას ინარჩუნებენ; 

« წინასწარმოფიქრებული გეგმის ზოგიერთ პუნქტზე ზოგჯერ 
უარს ამბობუნ და მის ნაცვლად სხვა საკითხის განხილვას ითხოვენ; 

« უმეტესად, პარტნიორის შემოთავაზებულ წინადადებებს 

იხილავენ; 

« მოლაპარაკებაზე მგრძნობიარეები, ეჭვიანები და ცოტა 

შურიანებიც არიან; 

«· კონტრაქტის შესრულებას ზოგჯერ სავალდებულოდ არ 

თვლიან; 

· პირად შეხვედრებს ურთიერთობების განმტკიცებისთვის 

იყენებენ; 
« უყვართ შექება და მოხუცებს პატივს სცემენ; 

ი« ცვლილებებს მტკივნეულად განიცდიან, ხშირად აგზნებულე- 
ბი, კონსერვატორები, არადემოკრატები და ნოსტალგიით შეპყრო- 

ბილები არიან; 

« შეთავაზებულ ოფიციალურ დირექტივებს ან ინსტრუქციებს 
უნდობლობით ეკიდებიან, ხოლო პირად რეკომენდაციებს ხალისით 

იღებენ; 
«· რისკზე იშვიათად მიდიან; 

« ჯგუფური აზროვნებისა და მოქმედებების მომხრენი არიან; 

· რუსი მენეჯერები ხელქვეითებს კონკრეტული დავალების 
შესრულებას აიძულებენ. ამ მიზნით უხეშ სიტყვებსაც არ ერიდე- 
ბიან. 

დღეისთვის ყოფილი საბჭოთა სპეციალისტების (მათ შორის, 
რუსების) მიერ უცხოელებთან საერთაშორისო მოთხოვნების შესა- 
ბამისი დიპლომატიური და საქმიანი ურთიერთობისთვის დამახასი- 
ათებელი თვისებებისა და უნარ-ჩვევების ჩამოყალიბების რთული 

პროცესი მიმდინარეობს. ' 
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ფინური ეროვნული სტილი 

“ფინელები ტრადიციებისა და გმირული წარსულის ერთგული 

ხალხია. ახასიათებთ · დამოუკიდებლობა, შრომისმოყვარეობა, 
მოკრძალება, ფიზიკური სიძლიერე და სიტყვაძუნწობა. არ უყვართ 

ტრაბახი და ლაყბობა. ისინი აქტიურად ებრძვნიან დამნაშავეებს, 

უსამართლობასა და ზარ-ზეიმის გარეშე ისეთ თანამედროვე პრობ- 
ლემებს წყვეტენ, როგორიცაა ეროვნულ უმცირესობებთან ურთი- 
ერთობა, ლტოლვილთა საკითხი (დაახლოებით, 400 ათასი კარელი- 

იდან) და ეკოლოგიური უსაფრთხოება. 

ფინელები თავიანთ ქვეყანას სუომის („ტბების ქვეყანა") უწო- 

დებენ, ხოლო სიტყვა „ფინეთი“ წარმოშობით შვედურია და ფინე- 

ლების ქვეყანას ნიშნავს. 

ფინური ენაა ერთ-ერთი იშვიათია, რომელიც ურალურ ენათა 
ოჯახის ფინურ-უნგრული ენების ბალტიისპირულ შტოს განეკუთ- 

ვნება. 
ფინელებს არ უყვართ თვითრეკლამა, მოსწონთ განმარტოე- 

ბით, მშვიდ გარემოში ცხოვრება. ისინი საკუთარ მიღწევებს კი არ 

აზვიადებენ, პირიქით ამცირებენ, ზოგჯერ პესიმიზმიც იპყრობთ. 

უცხოელები ჩვენზე ჭკვიანები არიან, – ამბობენ ისინი. ჩვენ მიმდო- 

ბი, გულუბრყვილო და მიამიტი ხალხი ვართ. 

ფინელები კეთილმოსურნე, ენერგიული და ნიჭიერი ხალხია. 

მათ მრავალი პარადოქსი ახასიათებთ: 

« დემოკრატები არიან, თუმცა „უმრავლესობის დესპოტიზმს" 

ემორჩილებიან; 

« იდივიდუალისტები არიან, მაგრამ აინტერესებთ რას ამბობენ 

მათზე სხვები; 

« ორიენტაციას აკეთებენ დასავლეთზე, თუმცა იაპონელების 
მსგავსად, „საკუთარი სახის დაკარგვა“ არ სურთ; 

«შეუძლიათ დამოუკიდებლად იმოქმედონ, მაგრამ, ხშირად, 

ჯგუფურ გადაწყვეტილებას ეფარებიან; 
«უნდათ სხვებს მოსწონდეთ, თუმცა მომხიბვლელობას არ 

ცდილობენ; 
« უყვართ თავიანთი ქვეყანა, მაგრამ კარგს იშვიათად ამბობენ; 

« არსებით დამოუკიდებლები არიან, თუმცა, ხშირად, საერთა- 

შორისო არენაზე აზრის გამოთქმას ერიდებიან; 
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« მომთმენობა ახასიათებთ, მაგრამ მალულად ემოციურების 

შურთდაა.შ. 

, ფინელები ჩინებულად ერკვევიან ეროვნული კულტურის სფე- 
როში. ასევე აინტერესებთ კულტურული კორელაციის საკითხები 

ანუ ცხოვრების წესი, თუ'რითი განსხვავდება სხვებისაგან. 
განსხვავებულია ფინელი ბიზნესმენების თვისებებიც: მაგ., 

> მათ არ სურთ უცხო ენების სწავლა, მაგრამ იძულებით 

სწავლობენ; 
> ისინი უპირატესობას დუმილს ანიჭებენ, თუმცა დროდა- 

დრო ყოველთვის იმას ლაპარაკობენ, რასაც ფიქრობენ (და ეს შეიძ- 

ლება მათი საბოლოო სიტყვა იყოს); 
> ახლო აღმოსავლეთისა და სამხრეთელ ხალხთან კონტ- 

რაქტს ფრთხილად აფორმებენ; 

» კარგად იციან, რომ დიდ სახელმწიფოებს კონკურენციას 
ვერ გაუწევენ, ამიტომ საკუთარ სამრეწველონიშებს იგონებენ; 

> ფინელი მენეჯერები ითვისებენ უახლოეს ტექნოლოგიებს, 

აშენებენ საუკეთესო ფაბრიკებსა და ოფისებს და გულმოდგინედ 
ამზადებენ თავიანთ თანამშრომლებს. მიღებულ მოგებას დაუყოვ- 
ნებლივ აბანდებენ ჩინებულად მოწყობილ ოფისებში, სასწავლო და 
სპორტულ ცენტრებში და ყოველივე ამას შრომის ნაყოფიერების 
გაზრდისთვის აკეთებენ. 

მეზობელი სკანდინავიელებისგან განსხვავებით, ფინელები 

აღმოსავლეთიდან მოვიდნენ, თუმცა სლავურ ხალხებს არ მიეკუთ- 
ვნებიან. მათი ენისა და აზროვნების უნიკალურობა ისეთი თვისებე- 
ბის განვითარებას უწყობს ხელს, როგორიცაა დამოუკიდებლობა 

და ორიგინალურობა, რაც თავის გამოვლენას ჩინებულ სამრეწვე- 

ლო დიზაინსა და ტექნოლოგიების სფეროებში ახდენს. შემთხვევი- 
თი არ არის, რომ უკანასკნელ პერიოდში ფინეთი მრავალ სფეროში 

იჩენს ნოვატორობას, კერძოდ, მინის, საფეიქრო და ავეჯის მრეწვე- 
ლობაში, გემთმშენებლობასა და ელექტრონულ ტექნოლოგიებში. 

ფინელი მენეჯერების უმრავლესობა გადაწყვეტილებას დამო- 
უკიდებლად იღებს და ყოველ წვრილმანზე სათავო ოფისს არ 
მიმართავს. მათი მენეჯმენტი საკმაოდ მარჯვეა და მობილური. 
ისინი პატივს სცემენ, თავს ევლებიან სუსტებს, ამიტომ ვაი იმ მენე- 
ჯერს, რომელიც შეეცდება შეაშინოს ან უსამართლოდ დასაჯოს 
თავისი ხელქვეითი. არაფორმალურ ურთიერთობათა ასეთი ატმოს- 
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ფერო ფინურ კომპანიებში იდეათა გაცვლასა და ურთიერთპატი- 
ვისცემას უწყობს ხელს. 

ფინელები საერთაშორისო არენაზე შედარებით ახალბედები 
არიან. ისინი მსოფლიო ბაზარში გასული საუკუნის 70-ანი წლები– 
·დან ჩაერთნენ. ამიტომ, ჯერ კიდევ აქვთ ხარვეზები, რისგანაც სხვა 
ქვეყნები ადრე გათავისუფლდნენ. : _-- 

ფინელების სისუსტე კომუნიკაციის სფეროშიც მჟღავნდება. 
ისინი ძუნწად საუბრობენ, საქმიანი მიმოწერის დროსაც პასუხს 
აგვიანებენ და საკუთარი აზრის გამოთქმას გაურბიან. მათ მასმე- 
დიასთან ურთიერთობა დიდად არ სიამოვნებთ. 

ფინელებს სავაჭრო-ეკონომიკური ურთიერთობა აქვთ ევროპე- 
ლებთან, ამერიკელებთან, არაბებთან, იაპონელებსა და აღმოსავ- 
ლეთის სხვა ქვეყნებთან. ეს კი, თავის მხრივ, მოითხოვს მოლაპარა- 

კების წარმართვას სხვადასხვა კულტურასთან, რაც მათთვის 
ტრადიციულად რთულია. ფინეთში დუმილი ურთიერთობის შეუძ- 

ლებლობით კი არ ფასდება, არამედ საერთო სოციალური ფენომე- 

ნის ერთ-ერთი შემადგენელი ნაწილია. ამ საკითხში ისინი იაპონე- 
ლების მსგავსნი არიან. ! 

თავიანთი სპეფიციკური კულტურული თვისებებით ფინელები 

უცხოელებს გარკვეულ პრობლემებს უქმნიან. მაგ., ინგლისელი 

საფრანგეთში, ესპანეთსა თუ იტალიაში თავს მშვიდად გრძნობს. 
მათთან ის ტიპური თავშეკავებული ინგლისელია, რომელიც რომა- 
ნული ხალხის მრავალსიტყვაობას ისმენს. მაგრამ, იგივე ინგლისე- 

ლი ფინელებთან თვითონ ხდება მოლავბე. კიდევ უფრო ცუდ დღე- 
შია იტალიელი ან ესპანელი, რომლებიც ემოციურად საუბრობენ და 
გამუდმებით ხელებს იქნევენ. „მე თავს ვგრძნობ, როგორც ერთი 

მსახიობი სცენაზე“, –– თქვა ერთმა ცნობილმა იტალიელმა ბიზნეს- 
მენმა. 

ფინელი მენეჯერები, ჩვეულებრივ, ყოველთვის წინა პლანზე 

არიან და, როგორც წესი, მუდამ პოულობენ შესაფერის ადგილს 
ხელმძღვანელობის ავტორიტარულ და დემოკრატიულ სტილთა 

შორის. ფინური მენეჯმენტი საკმაოდ მოქნილია, რადგან მართვის 

სისტემა და იერარქიული საფეხურები მარტივია. ფინელები მუშაო- 
ბას ადრე იწყებენ და ადრე ამთავრებენ. საიმედო, პუნქტუალური 
და ლოიალური პარტნიორები არიან, მათი თავდაჭერილობა და 

სასიცოცხლო ენერგიის დიდი მარაგი საყოველთაოდ ცნობილია. 
ფინეთში ბიუროკრატია მინიმუმამდეა დაყვანილი. 
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ფინელები მშვიდად, უხმაუროდ, გამუდმებით სრულყოფენ 
საკუთარ თავს. ისინი მაღალკვალიფიციური ტექნოკრატები არიან 

და ძლიერ სოლიდურ აქტივებსაც ფლობენ. ფინეთში 'არსებობს 
სიფაქიზის, პატიოსნების, თავდაჭერილობის, ოსტატობის, ზომიე- 
რების, საიმედოობის, თვითდისციპლინტს, ჰიგიენის, საკვები პრო- 

დუქტების, უსაფრთხოებისა და განათლების უმაღლესი სტანდარ- 
ტები. ანალოგიურ თვისებებსა და უნარ-ჩვევებს ელოდებიან სხვე- 
ბისგანაც. მათთან ტრაბახი არ ფასობს. აზრის გამოთქმის შემდეგ 
მათგან ნუ ველოდებით დაუყოვნებლივ რეაქციას. ისინი ფიქრობენ, 

ფიქრობენ და ლაპარაკობენ არაერთდროულად. ფინელებს არ 

უყვართ, როცა დაჟინებით აკონტროლებენ. მათ ხიბლავთ, როცა 

საბოლოო შედეგებით თავს იწონებენ. 
ფსიქოლოგიური წყობის მიხედვით, ფინელები მნიშვნელოვნად 

განსხვავდებიან სკანდინავიელებისგან. მათი გამორჩეული თვისე- 

ბაა დაწყებული საქმის ბოლომდე მიყვანა, „ქვისგან პურის გამოც- 
ხობა“, როგორც ამას ფინური ანდაზა ქადაგებს. ამ თვისების გარე- 
შე ალბათ შეუძლებელი იქნებოდა ეროვნული ტერიტორიის ათვისე- 
ბა. მათ ასევე ახასიათებთ კეთილსინდისიერება, მიცემული 
სიტყვის ერთგულება, პატიოსნება, ყოველგვარი ფაციფუცისა და 

ხმაურის გარეშე მუშაობა, დაკისრებული სამუშაოს მხოლოდ აუცი- 

ლებლობის ფარგლებში შესრულება, ინსტრუქციის შესაბამისად: 
მოქმედება, ზედმეტი პასუხისმგებლობისგან თავის არიდება, 
აკურატულობა, სიზუსტე, მომჭირნეობა, ყაირათიანობა, მაგრამ 
არა ძუნწობა. ისინი თვლიან, რომ ადამიანი თავის სიძნელეებს 

თვითონვე უნდა გაუმკლაედეს, სხვისი შეწუხება სირცხვილია. 
საქმიანი ურთიერთობისას ფინელები: 

« გადაწყვეტილებას განსჯის (კამათი, კონსულტაციები) ხან- 

გრძლივი პერიოდის შემდეგ იღებენ; 

. შეუპოვრები არიან, თუმცა საჯარო წინააღმდეგობას ერიდე- 
ბიან; 

« ახალ იდეას საჯარო განხილვამდე ყველა დაინტერესებულ 
პირთან წინასწარ ათანხმებენ; 

« გადაწყვეტილებას უარესის მოლოდინზე აგებენ და თავს 

ოპტიმიზმის უფლებას არ აძლევენ; 

« მოლაპარაკებას კარგად, ორგანიზებულად, შედეგიანად და 

დროში შეზღუდულად ატარებენ; 
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« სხვას საუბარს არ აწყვეტინებენ, ამ დროს კომენტარებს არ 
აკეთებენ, რიგრიგობით საუბრობენ და ერთმანეთს ყურადღებით 

უსმენენ, 
« ხმელთაშუა ზღვისპირეთის ხალხებისთვის დამახასიათებელი 

სინქრონული ლაპარაკი; (როცა ყველა ერთად საუბრობს) მათთვის 

მიუღებელია; 
ა აზრს ღიად და ნათლად გამოხატავენ, ყოველგვარი გადაჭარ- 

ბებისა და ქვეტექსტების გარეშე, ფაქტებისა და მონაცემების 
მოშველიებით; 

· ნათქვამს არ იმეორებენ და საქმიან ურთიერთობებზე არ 
ხუმრობენ; 

«· უცხო ენაზე შეზღუდულად საუბრობენ და უსაქმოდ არ ლაპა– 
რაკობენ; 

« ხელმძღვანელ თანამდებობებსა და ბიზნესში ქალებს დაბ- 
რკოლებებს არ უქმნიან; 

« პირად და საქმიან ცხოვრებას ერთმანეთში არ ურევენ და სხვ. 

ფრანგული ეროვნული სტილი 

საფრანგეთის საზოგადოებრივი ცხოვრების ყველა სფეროში 
ცენტრალიზმი იგრძნობა, მათ შორის ეკონომიკაშიც. მკაცრი 

მენეჯმენტი ახასიათებს როგორც სახელმწიფოს, ისე კერძო კომა- 

ნიებს. 

ქვეყანა ეკონომიკის დაგეგმვის უპირატესობას ემხრობა. ფირ- 
მების სტრატეგიული გეგმები გრძელვადიანია. ფრანგი მენეჯერები 
ძნელად აღიარებენ, რომ რაღაც არ იციან, იშვიათად გაენდობიან 
თანამშრომლებს, არ გაუზიარებენ თავიანთ პრობლემებს. კოლე- 

გებს შორის ურთიერთობა უფრო მეტოქეობითია. დაწინაურება 

შრომით სტაჟზე, განათლებასა და კომპეტენტურობაზეა დამოკი- 
დებული. სამსახურში მიღებისას უმთავრესია პროფესიონალიზმი, 
თუმცა, გადამწყვეტ როლს მაინც პირადი ურთიერთობები ასრუ- 
ლებს. ახალი იდეა იმდენად იპყრობს ყურადღებასა და მხარდაჭე- 
რას, რამდენადაც ანგარიშგასაწევია მისი ავტორი. 

ფრანგული განათლების სისტემა მჭევრმეტყველებას დღესაც 
დიდ ყურადღებას აქცევს. მათთან დუმილი ნაკლებად ფასობს. 

საფრანგეთში კულტივირებულია კარგი, გრამატიკულად გამართუ- 
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ლი საუბარი და იდიომების (დაუშლელი გამოთქმები) ოსტატურად 

დაუფლება. ყველა ამ თვისებას ფრანგი მენეჯერები ხელქვეითებ- 
თან ურთიერთობაში აქტიურად იყენებენ. 

   
ხსელქევითების აღზრდა 

მენეჯმენტის ფრანგული სტილი 

ფრანგებთან წარმატებული საქმიანი ურთიერთობისთვის მათი 

ფსიქოლოგიისა და ტაქტიკის ცოდნაა საჭირო. ისინი მოლაპარაკე- 

ბას ეროვნულ სტილში წარმართავენ და შემდეგ გარემოებებს ითვა- 
ლისწინებენ: 

« შეხვედრაზე კარგად ჩაცმულები მიდიან და ამით მას ოფიცი- 

ალურ ხასიათს აძლევენ; 

« მოლაპარაკებაზე პარტნიორებს ოფიციალურად, თუმცა 

თავაზიანად მიმართავენ და მაგიდასთან სტატუსის შესაბამისად 
სხდებიან; 

« არგუმენტაციის დროს ლოგიკას იშველიებენ და შეხვედრის 

ხანგრძლივობას ხელოვნურად ადიდებენ; 

« მოთხოვნებს მოლაპარაკების დასაწყისში არ აყენებენ; 

« ადრე ნაცნობობას საქმეში საეჭვოდ თვლიან; 

« პარტნიორების მიზნების გაგებას თავიდანვე ცდილობენ; 

« სწრაფი აზროვნების გამო ამაყობენ, თუმცა არ უყვართ რო–-– 

ცა სხვები აჩქარებენ, მოლაპარაკებას სწრაფ პროცედურად არ 

მიიჩნევენ; 
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რ პაბ აბაელით ოპა ცო ღაუვი ა : ლნი ლაც სოდ ააოადღტესბიბაა, ხატველებო, ა კად. 1ააუფლი, ო სსელალი ლყოლ. 
- დბ · 

აა: ჯალ ატება ალა წე ჯ ულ აიპაღთალ ა დარე -ბალ. როლინს, აე ოღლის 

და ტა დო ხალი ლება ა აღ ააოდა2 ა პროცე “ადა დ. ლოცილი ს. 

- - 
« ჯოალაბა აააავე ჯაზ ა პლავ ა. ლელოვან გ აღანაეურილიბას აის - 

ლალ. იღება. ლპარად: ისაწა. როზლებიც გადანსყუბილიფიც ხა 
“ ღ - .- . 
დაა ღიაა აგებ -C, აღ პრო; ცეს აღი ლ ჯღალოდ ა არ მონანი ლიოფლოდ: 

თ. კავილტის განხილვას აყიანორებენ და ავით პარაპიორთა 
ისპელეექტის ბგაგებას ცდილობენ; 

« მიზნად გრძელვადიან ურთიერთობებს ისახავენ; 

· პა რდ ფნიორებთან პირად კავშირებს ლამობენ; 

ი საქმიან შეხვედრებზე მოყჟნილ მანევრებს იყენებეC; 

« კოლაპარაკებისას კომპრომისებზე იძვიათად 3პიდია6: 

« “თულ სიტუაციაში მოუდრეკელები არიან; 

«· საუბარსა და დოკუმენტებში სიზუსტის დაცეაა მ:აცრადღდ 

ცდილობენ; 
7.7 როცა სათანადო პატივისცემას არ გრძნობენ ან დადგენილ 

პროტოკოლს სხვები არ იცავენ, განაწყენებული ხდებიან; 

« კარგი შთაბეჭდილების მოხდენის უნარს ფლობენ; 

« თავიანთ ინტელექტუალურ უპირატესობას ხაზს უსვამენ 

« პირადი შეხედულებების მიხედვით მოქმედებენ; 

« ურთიერთობის სტილი ექსტრავერტული, პირადული, ემოცი- 

ური აქვთ; 

« მოლაპარაკებაზე კარგად ინფორმირებულები მიდიან; 

« უცხო ენებს იშვიათად ფლობენ; 

ი წერილობითი შეცდომების მიმართ ნაკლებად შემწყნარებ- 

ლები არიან; 

«· აგზნების დროს ხმამაღლა ლაპარაკობენ და ჟესტებსაც 

ინტენსიურად იყენებენ; 

« სხვა ხალხთა ღირსებებს ნაკლებად ამჩნევენ; 

« მასშტაბურად აზროვნებენ და უფერულობას ვერ იტანენ; 

« ინდივიდუალისტები არიან, გუნდში ცუდად მუშაობენ; 

«ა ცინიკოსები და ძალიან ხელმომჭირნეები არიან; 

« თავიანთ მისიად ევროპის ცივილიზაციას მიიჩნევენ და სხვ. 

„კ +
 
“



ფრანგულ ფირმებთან საქმიანი კავშირის დაწყებამდე აუცილე- 
ბელია მიზნის მკაფიოდ განსაზღვრა. ჩვენთვის სასურველი ინფორ- 
მაციის მიღების შემდეგ ფრანგ პარტნიორს ფრანგულ ენაზე უნდა 
გავუგზავნოთ სარეკლამო მასალების კომპლექტი, პროდუქციის 

კატალოგი და მიწოდების პირობები. ისინი წერილობითი შეცდომის 
მიმართ შეუწყნარებლები არიან. 

საფრანგეთის საქმიან ცხოვრებაში პირად კავშირებსა და 
არაოფიციალურ ურთიერთობებს დიდი მნიშვნელობა აქვს. ამიტომ, 
ახალი კონტაქტები შუამავლების მეშვეობით ფორმდება. ამ ქვეყა- 
ნაში საქმიანი სამყაროს ელიტა ძლიერ შეზღუდულია, ახალ ადამია- 
ნებს, უცნობებს საქმეში პრაქტიკულად არ იკარებენ. 

ფრანგი ბიზნესმენები მოლაპარაკებისთვის ძალიან გულმოდ- 

გინედ ემზადებიან, შემოსულ წინადადებათა ყველა ასპექტსა და 
მოსალოდნელ შედეგს დეტალურად სწავლობენ. ამიტომ, საქმიან 
მოლაპარაკებას ნელი ტემპით წარმართავენ და ფინანსურ რისკებს 
გაურბიან. 

მოლაპარაკების წარმართვის ფრანგული სტილი პრინციპების 
ერთგულებით ხასიათდება. ფრანგები საქმიან ურთიერთობაში 
კომპრომისებს ნაკლებად ემხრობიან. მათ საკუთარი პრინციპების 
ან პოზიციების დაცვა ხელოვნების უმაღლეს დონემდე აჰყავთ. 
ფრანგებს ვაჭრობა არ უყვართ. რეალურად ისე ჩანს, თითქოს 
მოლაპარაკებას საკმაოდ მკაცრად წარმართავენ და სარეზერვო 
პოზიციას არ იტოვებენ. საქმიან მოლაპარაკებაზე მათი დელეგაცი- 
ის წევრები ხშირად ურთიერთობის კონფრონტაციულ (დაპირისპი- 

რებული) ფორმას ირჩევენ. 
ამერიკელებთან შედარებით, ისინი ნაკლებად თავისუფლები 

და დამოუკიდებლები არიან. მოლაპარაკების მონაწილეთა უშუალო 
კომპეტენციაში მხოლოდ ტაქტიკის საკითხები შედის. ოფიციალუ- 

რი შეხვედრისა განსახილველი საკითხების წინასწარ შეთანხმებას 
დიდ ყურადღებას უთმობენ. მათ მოლაპარაკების დროს მოულოდ- 

ნელი ცვლილებების შეტანა არ უყვართ. ხშირად, საკითხების 

განხილვისას, პარტნიორს საუბარს აწყვეტინებენ, კრიტიკულ 
შენიშვნებს ან კონტრარგუმენტებს გამოთქვამენ. მათთან ასეა 

მიღებული და ამგვარი ქცევა არათავაზიანობად არ მიიჩნევა. 

ფრანგებთან გაფორმებული კონტრაქტი ძალიან კონკრეტუ- 
ლია, მისი პირობები მკაცრად განსაზღვრულია და ფორმულირება 

ზუსტი, ამიტომ მოცულობით მცირეა. 
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მოლაპარაკების ფრანგული სტილი 

გამო ვენება გაშლ ივრება                 
უაღრესად დიდ პატივს სცემენ თავიანთ ქვეყანას, კულტურას, 

ისტორიას, ენას. მოლაპარაკებას უმეტესად ეროვნულ ენაზე 
წარმართავენ. ურთიერთობაში ინგლისურად ან გერმანულად სა- 
უბარსა და მიმოწერას ეროვნული ღირსების შელახვად აღიქვამენ. 

საფრანგეთში სამუშაო დღე გრძელდება 8.30 საათიდან 12.30 
საათამდე და 15.30 საათიდან 18.30 საათამდე. ისინი ძირითადად 
სახლში სადილობენ. საქმიან შეხვედრებს, როგორც წესი, დილის 11! 

საათზე იწყებენ. 
საფრანგეთში მრავალი მნიშვნელოვანი გადაწყვეტილება 

არაოფიციალურ ატმოსფეროშიც (კოქტეილი, საუზმე, სადილი ან 

ვახშამი) მიიღება. ამგვარ ვითარებაში საქმეზე მხოლოდ ყავის 
მირთმევის შემდეგ საუბრობენ, მანამდე კი ხელოვნებასა და კულ- 

ტურაზე ლაპარაკობენ. 
ფრანგებს არ ახასიათებთ პუნქტუალურობა. მიღებაზე ისინი 

იცავენ ასეთ წესს: რაც უფრო მაღალია სტუმრის სტატუსი, მით 

გვიან მიდის შეხვედრაზე. მაგიდასთან ხშირად ახალი სპექტაკლე- 

ბისა და წიგნების, გამოფენების, ისტორიული ძეგლებისა და სხვათა 

შესახებ საუბრობენ. 

დიდად ფასდება მოსაუბრის ცოდნა კულტურის, განსაკუთრე- 

ბით ფრანგული ხელოვნების სფეროში. მათთან უნდა მოვერიდოთ 

რელიგიაზე, პირად პრობლემებზე, შემოსავლებსა და ხარჯებზე, 

ავადმყოფობაზე, ოჯახურ მდგომარეობასა და პოლიტიკურ შეხე- 

დულებებზე საუბარს. 
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მათ მიერ ვახშამზე მიპატიჟება დიდი პატივია. ვახშამზე 15 
წუთით გვიან უნდა მივიდეთ. საჩუქრებიდან მისაღებია შამპანური, 
ყვავილები (თეთრი ფერისა და ქრიზანთემების გარდა). 

საფრანგეთში მიღებული არ არის მოსაუბრის სახელით მიმარ- 
თვა, თუ ამას თვითონ არ მოითხოვს. ჩვეულებრივ იყენებენ გამოთ- 

ქმებს: „მესიე" – მამაკაცებისთვის და „მადამ“ – ქალებისთვის. 
ფრანგული ეროვნული ხასიათისა და საქმიანი ურთიერთობის 

სტილისთვის დამახასიათებელია მრავალსახოვანი ქცევა და აზ- 
როვნება, ინდივიდების განუმეორებლობა. ფაქტობრივად არ არსე- 
ბობს ორი ფრანგი, რაიმე კონკრეტულ სიტუაციას ერთგვაროვნად 
რომ აღიქვამდეს და ეს განსხვავება მათ შორის მუდმივად იზრდება. 

საფრანგეთში მიღებული არ არის: ოფიციალური ნაწილით 
მოლაპარაკების დაწყება; ამ პროცესში დუმილი; სიტყვაძუნწობა; 

არამოდურად ჩაცმა; თეფშზე საჭმლის დატოვება; მოკლევადიანი 
საქმიანი გარიგებები; პროტოკოლის მოთხოვნათა დაუცველობა; 

ინდივიდუალურად საკითხის გადაწყვეტა; მოლაპარაკებაზე მოუმ- 
ზადებლად მისვლა; სარწმუნოებაზე, პირად პრობლემებზე, სამსა- 
ხურებრივ და ოჯახურ მდგომარეობაზე, შემოსავლებსა და ხარჯებ- 
ზე, ასევე პოლიტიკაზე საუბარი; წინასწარ შეუთანხმებლად საკით- 
ხის განხილვა; მოლაპარაკების პროცესში მოულოდნელი ცვლილე- 
ბის შეტანა, ზოგადი კონტრაქტები, დაუზუსტებელი ფორმულირე- 
ბები; არაეროვნულ ენაზე მოლაპარაკების წარმართვა; არაოფიცია- 

ლურ გარემოში ყავის მირთმევამდე საქმიანი საუბარი; მაღალ 
საზოგადოებაში ხელოვნური ქსოვილის ტანსაცმლის ჩაცმა; 
საუბარსა და წერილობით დოკუმენტებში უზუსტობების დაშვება; 
პარტნიორთან შორი დისტანციიდან საუბარი; ოჯახში მიწვევის 
დროს საჩუქრის გარეშე მისვლა; მოსაუბრისადმი მხოლოდ სახე- 

ლით მიმართვა და სხვ. 

შვედური ეროვნული სტილი 

დიპლომატიურ და საქმიან ურთიერთობებში შვედები ძალიან 

აკურატულები, საიმედოები, სერიოზულები, საფუძვლიანები და 

მოწესრიგებულები არიან. შვედი ბიზნესმენების კვალიფიკაციის 
დონე ძალიან მაღალია. ამიტომ პარტნიორებში პროფესიონალიზმს 
ყველაზე მეტად აფასებენ. ისინი, როგორც წესი, რამდენიმე უცხო 

ენას, უმეტესად ინგლისურსა და გერმანულს ფლობენ. 
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შვედებს ყველა სამუშაოს დაგეგმვა უყვართ. მათთან საქმიანი 
შეხვედრისთვის პროგრამის წინასწარი შეთანხმებაა საჭირო. 
მოლაპარაკებაზე ზუსტად დანიშნულ დროს მიდიან. დაგვიანება 
დასაშვებია 3-–5 წუთი. : 

ჩაცმულობაში შვედები უპირატესობას აძლევენ კლასიკურ 
სტილს: მამაკაცებისთვის ლურჯ ან ნაცრისფერ კოსტიუმს, ქალე- 
ბისთვის – შედარებით მკაცრ, ნაკლებად მყვირალა ფერის კოსტი- 
უმს და საშუალო სიგრძის დახურულ კაბას. 

მოლაპარაკებას ამინდზე, სპორტზე, ღირსშესანიშნაობებსა და 
სხვა თემებზე საუბრით იწყებენ. შვედურ კომპანიებში დაკავებული 
თანამდებობის მიხედვით მკაცრ დისტანციასა და სუბორდინაციას 
იცავენ მოლაპარაკების ყოველ მონაწილეს საკუთარი აზრის 
გამოთქმის უფლება მაშინ ეძლევა, როცა სიტყვას მისცემენ. 

  

ჰოლებგებთან თ)კნხმიბასა 

კონსულტაციები 

  

მენეჯმენტის შვედური სტილი 

შვედები თავშეკავებულები არიან და ემოციებს აშკარად არ 

გამოხატავენ. შეთავაზებულ წინადადებებს წინასწარ და ყოველ- 

მხრივ სწავლობენ. მათთან ბიზნესის განვითარებისთვის მეგობრუ- 
ლი კავშირები და პირადი ურთიერთობები მნიშვნელოვან როლს 

ასრულებს. ოფისში მუშაობას არ ამთავრებენ და ხშირად საღამოს 
შეხვედრებზე აგრძელებენ. სახლში მხოლოდ უახლოეს ან ძალიან 
საპატიო პარტნიორებს იწვევენ. ასეთ სიტუაციაში დიასახლისს 
ყვავილები აუცილებლად უნდა მივართვათ. 
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საზოგადოებაში შვედებს დახვეწილი მანერები ახასიათებთ და 

პირველი 15 წუთის განმავლობაში იმას ამბობენ, რაც საჭიროა. 

შვედური მენეჯმენტი დეცენტრალიზებული და დემოკრატიუ- 
ლია –- ორგანიზაციას აშკარად ჰორიზონტალური სტრუქტურა 
აქვს. მენეჯერთა შორის დისტანცია შედარებით მცირეა, ამიტომ 
კომპანიის მენეჯერი ყველა პერსონალისა და დისკუსიისთვის 
ხელმისაწვდომია. შვედეთში ასეთი წესია: მნიშვნელოვან საკითხებს 
ყველა თანამშრომელთან ერთად იხილავენ და გადაწყვეტილებას 
ერთობლივად იღებენ. ლოგიკურად ამას ასე ასაბუთებენ – თანამ- 
შრომლები რაც უფრო კარგად იქნებიან ინფორმირებულები, მით 

მეტად დაინტერესდებიან და მაშასადამე უკეთესადაც იმუშავებენ. 
გადაწყვეტილების მიღების ასეთი ხანგრძლივი და კოლექტიური 

ფორმა იაპონურის მსგავსია, თუმცა ხელმძღვანელსა და ხელქვეი- 

თებს შორის დისტანცია იაპონიაში უფრო მეტია. 

ისინი კონფლიქტებსა და კონფრონტაციას გაურბიან. შვედი 
მენეჯერები ბრძანებას კი არა, როგორც თვითონ უწოდებენ, 

„სახელმძღვანელო მითითებებს“ იძლევიან. 
შვედ ბიზნესმენებთან ურთიერთობის დროს მხედველობაში 

უნდა მივიღოთ შემდეგი: 
« სწამთ, რომ პატიოსნები არიან და ყოველთვის სიმართლეს 

ამბობენ; 

« კოლეგებთან ცხარე კამათი არ უყვართ; 

« უფლებამოსილებებს ხელქვეითებს გადასცემენ, ამიტომ 

მოლაპარაკებაზე ხელმძღვანელებთან საკითხის შეთანხმება არ 
სჭირდებათ; 

· მათ მიერ დასახელებული საექსპორტო ფასი შესაძლოა 
უცვლელი დატოვონ, რადგან სამართლიანად თვლიან; 

« მმართველობით გადაწყვეტილებას კონსენსუსის შედეგად 

იღებენ; 
«· იაპონელების მსგავსად, ინდივიდუალური პოზიციის შეცვლა 

უჭირთ; 

« კარგი მსმენელები არიან და პარტნიორთა წინადადებებს 
გაგებით იზიარებენ; 

«· ორიენტირებულები არიან საქმეზე და არა ადამიანებზე; 
« ეროვნული პროდუქციის უმთავრეს ღირსებად ხარისხს, 

დიზაინსა და სწრაფ მიწოდებას თვლიან; 
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; · პროდუქციის შესყიდვის დროს ყურადღებას ხარისხს აქცე- 
ვებ, 

« თუ მიღება საქმიანი პროგრამის შემადგენელი ნაწილია, 
გულითადი მასპინძლები არიან; 

« ამერიკელებისა და ფინელების მსგავსად, ლანჩს დიდ ყურად- 
ღებას არ უთმობენ და ჭამის დროსაც საქმეზე საუბრობენ; 

· პროდუქციის ტექნიკურ დეტალებზე (პარამეტრები) დაუს- 
რულებლად მსჯელობენ; 

« საუკეთესო ხუმრობები და ანეგდოტები იციან; 

«· ურთიერთობებში საოცრად არაფორმალურები არიან – 

მიმართვის „შენ“ ფორმას აქტიურად იყენებენ; 
« საქმიანი მოლაპარაკებისას ჟესტებსა და მიმიკას იშვიათად 

იყენებენ, თუმცა გერმანელებთან და ფინელებთან შედარებით 
უფრო მეტად იღიმებიან; 

« თანამოსაუბრის თანამდებობრივ რანგს განსაკუთრებულ 
ყურადღებას არ აქცევენ და როგორც თანატოლს ისე მიმართავენ; 

« არასოდეს უხეშობენ. 
შვედეთში მიღებული არ არის: ურთიერთობის მონოლოგური 

ფორმა; არაპუნქტუალურობა, არაორგანიზებულობა, მრავალსიტ- 
ყვაობა, მჭევრმეტყველება; ტრაბახი; კონფრონტაციული ურთიერ- 
თობა; ემოციურობა, უხეშობა, ცხარე კამათი; მმართველობითი 

გადაწყვეტილების ერთპიროვნულად მიღება; შეხვედრის პროგრა- 
მის წინასწარშეუთანხმებლობა; მენეჯმენტში სუბორდინაციის 

დაუცველობა და სხვ. 

4. ურთიერთობის აღმოსავლური 

კულტურა 

არაბული ეროვნული სტილი 

მოცემულ საკითხს ეგვიპტელების მიხედვით განვიხილავთ. 

ეგვიპტე ტიპური არაბული სახელმწიფოა. ეგვიპტელთა ხასი- 

ათში მთელი არაბი ხალხის ძირითადი ზნე-ჩვეულებები ჩანს. საზო- 
გადოდ, არაბებმა და მათ შორის ეგვიპტელებმა, მსოფლიო ცივილი- 
ზაციაში მნიშვნელოვანი წვლილი შეიტანეს. მარტო ის რად ღირს, 
რომ სწორედ არაბებმა შეუნარჩუნეს მსოფლიოს ანტიკური ხანის 
მეცნიერებისა და აზროვნების ბევრი მიღწევა, რომელთაც ქრისტი- 
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ანობა ერესად (წესისგან გადახვევა, განდგომა) მიიჩნევდა. სწორედ 
არაბ მეცნიერებს უმადლის კაცობრიობა მრავალ აღმოჩენას 
ასტრონომიაში, მათემატიკასა და ქიმიაში. არაბმა პოეტებმა განვი- 
თარების ახალი სული შთაბერეს პოეზიას, ღრმა აზროვნებითა და 
სინატიფით აავსეს იგი. მათ პირველებმა დაამკვიდრეს სამკუთხა 
აფრა და ღუზა, რამდენიმე ანძა, გემბანის ნაგებობები. მათვე მოახ- 
დინეს გადატრიალება სამხედრო ტექნიკაში, როცა თოფისწამალი, 

რომელსაც ჩინელები მხოლოდ საზეიმო ფეიერვერკების გასამარ- 

თავად ხმარობდნენ, საომარ საქმეში გამოიყენეს და ა.შ. 
ეგვიპტელები ისტორიულად ერთობლივად შრომობდნენ. 

ამიტომ, მათი ეროვნული ხასიათი ჯგუფური საქმიანობისადმი 
მიდრეკილებით ჩამოყალიბდა. ეგვიპტეში არ არის მთები, ტყეები, 

კუნძულები, სადაც შეიძლება ადამიანი განმარტოვდეს. ეგვიპტელი 
მუდმივად ხალხში ცხოვრობს. თითოეული მათგანი ადამიანთა 
მასის უშუალო ნაწილია. თანამოსაქმეებს კი ყურადღება და პატი- 
ვისცემა სჭირდება. სხვაგვარად ადამიანი ვერ იარსებებს. ყოველი- 
ვე ეს განაპირობებს კომპრომისული თვისებების გაძლიერებას, 

უკიდურესობების თავიდან აცილებას. სწორედ ასე იქცევიან ეგვიპ- 

ტელები და სხვა არაბები. ისინი ურთიერთდათმობათა დიდოსტა- 
ტები არიან, ყოველთვის ეძებენ და ხშირად პოულობენ „ოქროს 

შუალედს“. 
არაბულ სამყაროში განსხვავებული შეხედულებებია სიკეთისა 

და ბოროტების, ლოგიკურობისა და ალოგიკურობის, მისაღების, 

მიუღებელისა და სხვათა შესახებ. ისინი „სხვა სამყაროში“ ცხოვრო- 
ბენ. უმთავრესი განსხვავება, რომელიც მათ დასავლეთისგან გამო- 

არჩევს, შემდეგია: 

ა” დასავლეთში მიიჩნევენ, რომ არაბული ქვეყნები ეკონომიკუ- 

რი დაქვეითების სიტუაციაში იმყოფებიან და მათი დღევანდელი 

მდგომარეობა უმთავრესად ნავთობის შემოსავლებით არის განპი- 

რობებული. არაბები კი, პირიქით, თვლიან და ძალიან ამაყობენ 

იმით, რომ მათი ცივილიზაცია ერთხელ მართავდა მსოფლიოს. 

ამასთან, სჯერათ, რომ ამის გაკეთება კვლავ შეუძლიათ; 

« დასავლეთში ეკლესია, როგორც წესი, გამოყოფილია სახელ- 
მწიფოსგან. ისლამის უმრავლეს ქვეყანაში კი, პირიქით, რელიგია 

საზოგადოებრივ ქცევაზე, პოლიტიკასა და ბიზნესზე ძლიერ 
ზემოქმედებას ახდენს; 
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« დასავლეთში ძირითადი სოციალური ერთეული ინდივიდია, 
ხოლო არაბებში – ოჯახი; 

+ დასავლეთში ადამიანის სტატუსი მისი მიღწევებით განისაზ- 
ღვრება, არაბულ სამყაროში – წოდებრივი კუთვნილებით; 

9 დასავლეთში უყვართ საქმე ჰქონდეთ მიუკერძოებელ 
ფაქტებთან, არაბები არ უშვებენ, რომ ფაქტები მათ რეპუტაციას 
ბღალავდეს; 

« დასავლეთში სურთ, რომ იყვნენ პატიოსნები, მაგრამ სამარ- 
თლიანები, არაბებს არა მარტო სამართლიანობა, არამედ მოქნილო- 
ბაც იზიდავთ; 

«· დასავლეთში სწამთ ორგანიზაციისა და საზოგადოებრივი 
ინსტიტუტების, არაბებს კი ლიდერების, ხილული ღმერთების 
სჯერათ; 

« დასავლეთი სიახლის მომხრეა, არაბებს ტრადიციების დაურ- 
ღვევლად თანამედროვე ფორმების დანერგვა უნდათ; 

« დასავლეთის უმრავლეს ქვეყანაში მამაკაცთა და ქალთა 
უფლებები ძირითადად გათანაბრებულია. არაბები დარწმუნებული 
არიან, რომ ეს ორი სქესი სხვადასხვა პიროვნულ ღირსებას ფლობს; 

« მსოფლმხედველობის თვალსაზრისით, დასავლეთის საზოგა- 

დოება მრავალფეროვანია. არაბები კი, პირიქით, ერთგვაროვანი 

მორალური პრინციპების ერთგულები არიან; 

« დასავლეთის ხალხთან შედარებით, არაბები უცხოეთში 

ნაკლებად მოგზაურობენ, ამიტომ უფრო კონსერვატიულ ხასიათს 
ამჟღავნებენ; 

« დასავლეთში ადამიანის რაციონალურ მოქმედებას აფასებენ, 

არაბებისთვის მთავარია წესიერი ადამიანის შთაბეჭდილების 
მოხდენა; 

« დასავლეთში პატივს სცემენ ძალას, არაბულ ქვეყნებში 
სუსტის დაცვას – გულმოწყალებას, ლმობიერებას; 

« დასავლეთში მეგობარი კარგი კომპანიონია. არაბებისთვის 
მეგობარი ის ადამიანია, რომელიც თხოვნაზე უარს არ ეტყვის; 

« დასავლეთში ურთიერთგაცნობის დროს ადამიანები ერთმა- 
ნეთს განსაზღვრულ ინფორმაციას აწვდიან. არაბეთში ოჯახებსა 

და პირად კავშირებზე საუბრობენ; 
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ა დასავლეთში. საქმიანი პროგრამების დასანერგად ოფიცია- 
ლურ საინფორმაციო არხებს, ხოლო არაბეთში პირად კავშირებს 

იყენებენ; 
« დასავლეთის ხალხთან შედარებით არაბები კრიტიკას უფრო 

მტკივნეულად განიცდიან; ..._ 
« მოლაპარაკებაზე დასავლეთის წარმომადგენლები ლოგიკურ 

მოსაზრებებს ეძებენ, არაბები კი პირად არგუმენტებს იშველიებენ; 

« სხვებთან შედარებით, არაბები უფრო ახლო პირად კომფორ- 

ტულ ზონას იკავებენ; 

« არაბები ნაკლებად ჩაკეტილები არიან, ურთიერთშორის 

პირადი ვიზიტები და საუბრები უფრო ხშირი აქვთ; 

« დასავლეთში ქალები და კაცები თავისუფლად საუბრობენ. 
უმრავლეს არაბულ ქვეყანაში კი, ქალები კაცებისგან ტერიტორიუ- 

ლად არიან გამოყოფილი, მათ „მხოლოდ მამაკაცებისთვის განკუთ- 
ვნილ ადგილებში" შესვლის დროს, სახეზე ჩადრი უნდა ჰქონდეთ 
ჩამოფარებული; 

« დასავლეთთან შედარებით არაბულ ქვეყნებში სტუმართმას- 
პინძლობა უფრო გულწრფელია. მათი სახლის კარები სტუმრისთ- 
ვის მუდამ ღიაა; 

« დასავლეთში შეთანხმებულ დროს პუნქტუალურად იცავენ, 
არაბულ ქვეყნებში კი დიდ მნიშვნელობას არ ანიჭებენ. 

დასავლეთისგან არაბული სამყაროს ასეთი განსხვავება 
გარკვეულ წინააღმდეგობებს ქმნის. მიუხედავად ამისა, არაბები 
უცხოელებთან ხშირად აფორმებენ შეთანხმებებს და მათ ზოგიერთ 

მიუღებელ ქცევასაც პატიობენ. მთავარია არ შეურაცხვყოთ და არ 
დავამციროთ ისინი. სახელდობრ, არ გამოვიყენოთ ალკოჰოლური 

სასმელები, არ ჩავიცვათ შეუფერებელი ტანსაცმელი, მათი ცოლე- 

ბის მიმართ არ გამოვიჩინოთ ზედმეტი ფამილარობა, საჯაროდ არ 

უარვყოთ ისლამის ძირითადი პრინციპები და სხვ. 
ეგვიპტური საზოგადოება მამაკაცთა საზოგადოებაა. ქალების 

ქცევა შარიათის წესებით მკაცრად რეგლამენტირებულია. 
არაბები უცხოელ ქალებს ჩადრის გარეშე იღებენ, თუმცა 

მათგან კონსერვატორულ ჩაცმულობას ითხოვენ. უცხოელებს 

შეუძლიათ მარტო იარონ ქალაქის ქუჩებში, მაგრამ „მხოლოდ მამა- 
კაცებისთვის“ განკუთვნილ კაფეებში შესვლა აკრძალული აქვთ. 
საუდის არაბეთში ქალებს მანქანის ტარების უფლებას არ აძლევენ. 
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საზოგადოდ, მუსლიმებს ახასიათებთ დიდი სინაზე, ძველი 
კულტურის სიჭარბე, ხელგაშლილი პურ-მარილი, სტუმრის სადა, 
წრფელი მიღება. 

ეგვიპტური საზოგადოება მჭიდრო ჯგუფური კავშირის სისტე- 
მაა. ეს კავშირი აგებულია სისხლით ნათესაობის, რელიგიური, 
კოოპერატიული და სხვა ნიშნის მიხედვით. ეგვიპტელს განმარტოე- 
ბის ეშინია, რადგან ასეთ სიტუაციაში მას საზოგადოებრივი წონა 
და პრესტიჟი არა აქვს. ჯგუფში ის დამაჯერებლობას იძენს, უსაფ- 
რთხოდ და საიმედოდ გრძნობს თავს. 

პირადი ღირსების შელახვის შიში ეგვიპტელს საშუალებას არ 
აძლევს თავი სცნოს დამნაშავედ, განსაკუთრებით სახალხოდ 
მოიხადოს ბოდიში. თვითკრიტიკა შეუძლებელია, უფრო ზუსტად 
იგი გამორიცხულია. ეგვიპტელი ყოველთვის მიიჩნევს, რომ ან 

მართალია, ან სხვა ვინმეა მტყუანი; ღირსების შესანარჩუნებლად 
სიცრუე მეორეხარისხოვანია; ამიტომ, გადარჩენისთვის ტყუილი 
დასაშვებია. 

ინდივიდის დამოკიდებულებამ სხვებზე ეგვიპტელ ხალხს 
ურთიერთობის განსაზღვრული ნორმები ჩამოუყალიბა. სტუმარ- 
თმოყვარეობა, თავაზიანობა და მეგობრებისადმი ყურადღება მათ 
სისხლში აქვთ გამჯდარი. საპირისპირო ქმედება სირცხვილად 

ითვლება. თავაზიანობა ფამილარობას არ ითვალისწინებს. მოსაუბ- 
რის სოციალურ სტატუსზე ყოველი ეგვიპტელი ძალიან მგრძნობია- 

რედ რეაგირებს. 

ეგვიპტელს ახასიათებს დიდი მოთმინება. ითვლება, რომ 
მოთმინებით უფრო ადვილია ღირსების შენარჩუნება. ღირსეული, 
სოლიდური ქცევა მოხუცთა და ასაკოვანთა აუცილებელი ატრიბუ- 

ტია. ალნიშნული არ ნიშნავს, რომ იგი ნაკლებად მგრძნობიარეა. 

ეგვიპტელის ემოციურობა მისი მოთმინების პარალელური თვისე- 
ბაა. ის ადვილად აგზნებადია და ხშირად საზღვარი არ იცის. მისი 

პროვოცირება (გამოწვევა) ძალიან ადვილია. 
ეგვიპტელებს არ ახასიათებთ პუნქტუალურობა. ისინი მიცე- 

მულ დავალებას დათქმულ დროში იშვიათად ასრულებენ. ცნობილი 
გამოთქმა, „დრო ფულია“, მათთვის არ არსებობს. 

ეგვიპტელებს ძალიან უყვართ მახვილგონიერი სიტყვა, ანეკ- 
დოტები, იუმორი. მათთან პირდაპირი და ღია საუბარი ძალიან 

ძნელია. ეგვიპტელი ხშირად ფარავს თავის შეხედულებას, თვალ- 

საზრისს. მას, უპირველესად, პარტნიორის აზრის გაგება სურს. იგი 
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ჯერ არკვევს რამდენად შესაძლებელია თანამოსაუბრის ნდობა, რა 

აზრი იმალება მის მეტყველებაში, როდის ნიშნავს „დიახ“ „არას“ და 
პირიქით. ისინი ხშირად საუბრობენ ქარაგმულად, მინიშნებით. 

არაბულ ქვეყნებში ისლამის ტრადიციების დაცვას დიდ მნიშ- 
ვნელობას ანიჭებენ. მუსლიმურ სამყაროში არაბ ქალთან უცხოე- 
ლის რაიმე ურთიერთობა (შეკითხვა, თხოვნა და სხვ.) მიღებული არ 
არის. ყოველგვარი საქმიანი კონტაქტი მხოლოდ მამაკაცებთან 

ხორციელდება. არაბულ ქვეყნებში შეხვედრისას ადამიანები ლოყე- 
ბით მსუბუქად ეხებიან ერთმანეთს და მხრებზე ხელს უთათუეუნებენ. 
თუ ევროპული ყაიდის მისალმება მოკლე და ცივია, არაბებთან იგი 
მთელი რიტუალით ხასიათდება. მისალმებისას ისინი ერთმანეთის 
ჯანმრთელობას, ოჯახსა და საქმიანობას აუცილებლად მოიკითხა- 
ვენ. არაბი თანამოსაუბრე დახმარებისთვის ხშირად ახსენებს 
ალაჰს, რაც ამავე დროს თავაზიანობის გამოხატვის ჩვეულებრივი 
ფორმაცაა. მოსაუბრე არაბებს შორის „კულტურული“ დისტანცია 

ძალიან მცირეა. ისინი თითქმის ეხებიან ერთმანეთს. 
პირველივე შეხვედრისას არაბები თავაზიანობასა და 

სიხარულს ავლენენ. ეს მათი თვალთმაქცობა კი არაა, არამედ 
ტრადიციების ერთგულებაა. მიიჩნევენ რომ მხოლოდ ასეთი 
ქცევაა მუსლიმებისთვის ღირსეული. არაბები ყოველთვის ცდილო- 
ბენ თავი აარიდონ მკაფიო პასუხს („არა“, „დიახ“). სანაცვლოდ 

ასეთი ბუნდოვანი გამოთქმა · აქვთ: „თუ ალაჰისთვის იქნება 
ხელსაყრელი...“ ან „თუ ალაჰი ინებებს...“ და ა.შ. 

არაბები გულწრფელობას აფასებენ და საპასუხო პატივისცემა- 
საც ვარაუდობენ. ვინც მათზე გულწრფელი და პატიოსანი ადამია- 
ნის შთაბეჭდილებას დატოვებს, მისთვის პრობლემა არ არსებობს. 
ისინი „მხედველობით კონტაქტებს“ დიდ მნიშვნელობას ანიჭებენ. 

ამიტომ, მათთან საუბრისას, უნდა მოვიხსნათ მზის სათვალე და 
თვალებში ვუცქიროთ. არაბებს უყვართ საკუთარი ქვეყნის, ეროვ- 
ნული ხელოვნების, ტანსაცმლის, საკვებისა და სხვათა (ცოლების 

გარდა) შექება. ; 
საქმიანი ურთიერთობისას აუცილებელია არაბთან კარგი 

პირადი კონტაქტის დამყარება ვუთხრათ მას, რომ მხოლოდ 

მასთან გვსურს კავშირი, რომ ის საიმედო და სასურველ პარტნიო- 
რად მიგვაჩნია. გარდა ამისა, მისი ოჯახის წევრების მიმართ (გარდა 
ცოლებისა) გამოვიჩინოთ ყურადღება – მოვიკითხოთ ჯანმრთელო- 

ბა, გადავცეთ საჩუქრები. ჭამის დროს საკვები მარჯვენა ხელით 
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მივირთვათ, გადავილოთ მხოლოდ ის კერძი, რომელსაც მასპინძე- 
ლი შემოგვთავაზებს, მორიდებით შევაქოთ მზარეული და ა.შ. 

არაბებთან მოლაპარაკება უნდა წარვმართოთ ემოციურად, 
რამდენადმე აგრესიულად, დრამატული “ეფექტით, ხმამაღლა, 
თითქმის ყვირილით. ყოველივე ეს მათთვის გულწრფელობის 
ნიშანი იქნება. ისინი ორატორული ხელოვნების თაყვანისმცემლები 
არიან მათ არ უყვართ ავადმყოფობაზე, წარუმატებლობაზე, 
უბედურ შემთხვევებსა და სიკვდილზე საუბარი. 

არაბები დიდ პატივს სცემენ ბეჭდვით პროდუქციას, განსა- 

კუთრებით თუ რელიგიური მნიშვნელობაც აქვს. არაბულ გაზეთში 

არაფერი არ უნდა შევახვიოთ მასში შეიძლება ალაჰის სახე იყოს 

დაბეჭდილი. 
კარგი არაბი მენეჯერი – კარგი მუსლიმანია. პარტნიორის 

დარწმუნების მიზნით, მეტყველებისას, ისინი ხშირად ახსენებენ 

ალაჰს და ყურანის ნორმატიულ-დიდაქტიკური სტილით ხელმძღვა- 
ნელობენ. არაბული ენის რიტორიკულობა (მჭევრმეტყველება) 

აქტიურად გამოიყენება გულწრფელობისა და ალალმართლობის 

ხაზგასასმელად. მათი მაღალი ხმა მრისხანებას არ ნიშნავს. იგი 
უტყუარობისა და დაყოლიება-დარწმუნების თავისებური ფორმაა. 

    

  

ლიაღაქტიკურობა 

მენეჯმენტის არაბული სტილი 

არაბებთან საქმიანი მოლაპარაკების წარმართვა საკმაოდ 
რთულია. ამ დროს ისინი არავითარ წესრიგს არ იცავენ – ნებისმიე- 

რი მომსვლელი სწრაფად ერთვება და დაუკითხავად ტოვებს მოლა- 

პარაკებას, ისინი ერთდროულად რამდენიმე მიკროშეხვედრას 
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ატარებენ, ხმამაღლა, ერთად საუბრობენ. მათთან მოკრძალება არ 
ფასდება. ამიტომ, პარტნიორმა უფრო შემტევი სტილი უნდა აირჩი- 

ოს. 

არაბები საქმიანი საუბრისას ხანმოკლე შესვენებებს აცხადე- 
ბენ. ამ დროს მასპინძლის მიერ შემოთავაზებულ სიგარეტზე (თუ 
ვეწევით) ან ყავაზე უარის თქმა მათი საქმიანი წინადადების 
მიუღებლად მიიჩნევა. 

არაბული ეტიკეტი ერთმნიშვნელოვან პასუხს, კატეგორიულო- 

ბასა და სულსწრაფობას მიზანშეწონილად არ თვლის. არაბები 

თავისი და თანამოსაუბრის ღირსების დაცვას ყოველთვის ცდილო- 
ბენ. აუცილებლობად ითქლება შემდგომი კონტაქტებისთვის შესაძ- 
ლებლობათა შენარჩუნება გარიგებაზე უარის შემთხვევაში 
პარტნიორის წინადადება ხშირად ქათინაურით ფასდება. არაბი 
ბიზნესმენები შეთანხმებაზე უარს მაქსიმალური სიფრთხილითა და 
თავაზიანობით ამბობენ. 

ისლამის მორალი ვაჭრობას პრესტიჟულ, საპატიო საქმედ 
მიიჩნევს. ადრეული საუკუნეების არაბი მოაზროვნეები მას ხელოვ- 

ნების რანგში განიხილავდნენ და თვლიდნენ, რომ ამ სფეროში 

წარმატება მხოლოდ ძლიერი გონების ადამიანს შეუძლია. ეგვიპტე- 
ში ყიდვა-გაყიდვის პროცესს რადიკალურად განსხვავებული 

რიტუალი ახასიათებს. გამყიდველი მთელი ხმით რეკლამას 
უკეთებს თავის საქონელს და მის სარეალიზაციო ფასს ხელოვნუ- 
რად მნიშვნელოვნად ადიდებს. მყიდველი ამ ფასის თითქმის მესა- 
მედს ან ნახევარს სთავაზობს. შემდეგ იწყება ხმამაღალი ვაჭრობა, 
რომელიც უცხოელს შეიძლება ჩხუბი ეგონოს. თითოეული მხარე 
საგრძნობ დათმობაზე მიდის (კომპრომისის გამოვლენა) და გარი- 
გებაც ფორმდება. მხარეები ერთმანეთს ხელს ართმევენ და რიტუა- 
ლიც მთავრდება ან კაფეში აღნიშვნით მცირეოდენ ხანს კიდევ 

გრძელდება. 
ეგვიპტელებს ძალიან ეამაყებათ თავიანთი წინაპრების წარსუ- 

ლი. ამიტომ, გაძლიერებული ეროვნული სიამაყე აქვთ. მათთვის 
ასევე დამახასათებელია ქცევის წესების მკაცრი ადმინისტრირე- 
ბაც. ეს თვისებები საქმიანი შეხვედრებისას ვლინდება. მაგ., ეროვ- 
ნული სიამაყის გამო ყოველგვარი ქცევა, რომელიც მათ შინაურ 
საქმეში ჩარევად მიიჩნევა, უკუიგდება. ეგვიპტელები დიდ მნიშვნე- 
ლობას ანიჭებენ მეგობრობას, გულწრფელობას, სტუმართმოყვა- 

რეობას. 
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არაბებთან საქმიანი შეხვედრის დროს სასურველია ნდობის 
ატმოსფეროს დამყარება. თუ ტიპური ამერიკელი ყოველი პრობლე- 
მის გადაწყვეტისას მუდამ მომავლის გამოცნობას ცდილობს, 
არაბები უმეტესად წარსულზე, თავიანთ ისტორიულ ფესვებსა და 
ტრადიციებზე არიან ორიენტირებულნი. ამასთან, ისინი საჭიროდ 
მიიჩნევენ შესათანხმებელი საკითხის დეტალებზე წინასწარ 
განხილვას. 

საზოგადოდ, არაბულ სამყაროში, კერძოდ ეგვიპტეში, საჩუქ- 
რების მირთმევის კულტია. ყველაზე ძვირფას საჩუქრად ავტორის 
ფერწერული ნამუშევარი ან ორიგინალური ჭედური ნაწარმი მიიჩ- 

ნევა. ჩაცმულობაში დაუშვებელია თეთრი და ლურჯი ფერების 

ერთდროული შეხამება (ისინი ისრაელის დროშის ფერებია). 

მარცხენა ხელით საჩუქრის, ფულის ან სხვა რაიმე ნივთის გადაცე- 

მა (ისლამის მოძღვრების მიხედვით მარცხენა ხელი წმინდად არ 
მიიჩნევა) პარტნიორის შეურაცხყოფად ითვლება. მიზანშეუწონე- 

ლია მჯდომარე პოზაში ფეხის ფეხზე გადადება და სხვ. 

იაპონური ეროვნული სტილი 

იაპონელ ბიზნესმენებთან საქმიანი ურთიერთობის დამყარება 

საკმაოდ რთულია, მით უმეტეს, მიმოწერითა და სატელეფონო 
საუბრებით. ამის მიზეზი მრავალია: პირველი – ეროვნულ ბაზარზე 
მოქმედი ბევრი პატარა და საშუალო ფირმა საქმიანობას იაპონურ 
ენაზე წარმართავს და მათთან კონტაქტი თარჯიმნის ჩარევას 
მოითხოვს; მეორე – იაპონელი მეწარმეები მეტისმეტად წესიერები 

არიან, ვალდებულებას დიდი პასუხისმგებლობით ეკიდებიან და 

ამისათვის პარტნიორის მხრიდან ამომწურავ ინფორმაციას მოით- 
ხოვენ; მესამე – იაპონურ ფირმებში მოქმედებს გადაწყვეტილების 

მიღების რთული პროცედურა, რაც შეკითხვაზე ოპერატიულ 

პასუხს აძნელებს; მეოთხე – უცნობებთან საქმიანი კავშირი არ 

უყვართ; დასასრულ, იაპონელთა ეროვნული ხასიათი უპირატესო- 
ბას პირად ურთიერთობებს ანიჭებს. 

იაპონურ ფირმასთან საქმიანი წერილის გაგზავნისას სასურვე- 
ლია რამდენიმე გარემოების გათვალისწინება. სახელდობრ, მას 
უნდა დაერთოს ჩვენი ფირმის დამტკიცებული წლიური ანგარიში, 

დამოუკიდებელი აუდიტური დასკვნა და სხვა აუცილებელი 
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ინფორმაცია. შედეგი უფრო ეფექტური იქნება, თუ მასალები 
პროფესიონალის მიერ იაპონურ ენაზე უზადოდ გადათარგმნილი 
გაიგზავნება. 

იაპონელ ბიზნესმენებთან პირველი საქმიანი შეხვედრისას 
მიღებულია ფირმის შესახებ ნაბეჭდი ინფორმაციის გაცვლა. ასეთი 
მასალა შეიძლება იყოს: ფირმის ზუსტი დასახელება, პროფილი, 
ორგანიზაციულ-სამართლებრივი ფორმა, მისამართი, რეკვიზიტე- 

ბი, ხელმძღვანელთა გვარები, ფირმის განვითარების ძირითადი 
ეტაპები, პროდუქციის ასორტიმენტი, მისი ტექნიკურ-ეკონომიკუ- 

რი პარამეტრები, ანალოგიური პროდუქციისგან განმასხვავებელი 

ნიშნები და სხვ. 
საქმიანი შეხვედრები რამდენიმე ეტაპად ტარდება. კერძოდ: 

« ბანალური მისალმება; 

« განსახილველი საკითხების ჩამოთვლა; 

« აზრის მშვიდად გამოთქმა; 

« ერთმანეთის შეხედულებებზე მხარეთა რეაქცია (ფორმალუ- 
რი, კონფრონტაციის გარეშე); 

« მხარეთა მიერ შედეგების შეჯამება. 
სხვათა გასაკვირად, იაპონელები მოლაპარაკებას წარმართა- 

ვენ აუჩქარებლად, ნელი ტემპით; შეხვედრას მეორეხარისხოვანი, 
განყენებული საკითხების გარჩევით იწყებენ და მთავარ თემაზე 
მხოლოდ გარკვეული დროის შემდეგ გადადიან. რაც უფრო მნიშ- 
ვნელოვანია საკითხი, უმნიშვნელო დეტალებს მით უფრო მეტ 

ყურადლებას აქცევენ. სწორედ ამაშია იაპონელთა საიდუმლოება. 

ამით ისინი მოლაპარაკებისთვის სასურველ ფსიქოლოგიურ ატმოს- 
ფეროს ქმნიან და მთავარი გადაწყვეტილების მისაღებად თანამ- 
შრომლური ურთიერთობის დამყარებას ცდილობენ. მოთმინება 
იაპონიაში ერთ-ერთ ძირითად კეთილშობილურ თვისებად ითვლე- 

ბა. ამასთან, მხედველობაში უნდა გვქონდეს ისიც, რომ აქ დამკვიდ- 

რებული პრაქტიკით, იაპონელი ბიზნესმენები საბოლოო გადაწყვე- 
ტილებას ვერ მიიღებენ, თუ თავიანთი ბოსებისა და ფირმის სხვა 
ქვედანაყოფთა ხელმძღვანელების აზრს არ გაითვალისწინებენ. ეს 
კი მოლაპარაკების მსვლელობას მნიშვნელოვნად ამუხრუჭებს. 
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მენეჯმენტის იაპონური სტილი 

იაპონელები ცერემონიულ მხარეს კოლოსალურ მნიშვნელობას 
ანიჭებენ. მათი აზრით, ყოველგვარი მოლაპარაკება თავისებური 
ცერემონიაა. ამ დროს საჭიროა თავშეკავება და მოთმინება. 

იაპონური საქმიანი ეთიკის ნორმებით, მაღალი ზნეობის ადამი- 

ანად ითვლება არა ის, ვინც თავის პოზიციაზე (თუნდაც, სამარ- 
თლიანზე) მყარად დგას, არამედ ვისაც კომპრომისი (დათმობა) 
შეუძლია. 

იაპონელი მენეჯერები ბრძანებებს არ იძლევიან. ისინი 
გასაკეთებელ საქმეს ხელქვეითებს ფაქიზად მიანიშნებენ. მათი 
სამეტყველო ენაც სპეციალურად ასეა აგებული. 

იაპონელები მრავალმხრივ (ორ მონაწილეზე მეტს) მოლაპარა- 
კებას ერიდებიან. ისინი საქმიანი საკითხების დეტალურ განხილვას 
არაოფიციალურ ატმოსფეროშიც კი ცდილობენ. 

იაპონელების მცდელობა – არ იწვნიონ დამარცხება – უფრო 
ძლიერია, ვიდრე გამარჯვების სურვილი. ამიტომ მოლაპარაკების 
პროცესში რისკს ყოველნაირად თავს არიდებენ. წარუმატებლობის 

შემთხვევაში მათი პრესტიჟი, რეპუტაცია იბღალება. 

იაპონელი ბიზნესმენები პირად ურთიერთობებსა და ურთიერ- 
თვალდებულებებს განსაკუთრებულ მნიშვნელობას ანიჭებენ. 
კონტრაქტს განიხილავენ არა როგორც იურიდიულ დოკუმენტს, 

არამედ ურთიერთობის დამყარების საშუალებას როცა ხელთა აქვთ 
კონტრაქტი, თავს უხერხულად გრძნობენ, რადგან იგი ხელს 

უშლით მათ მოქნილობას, ზღუდავს შეთანხმებული პირობების 
ცვლილებათა ·გათვალისწინებას და ადამიანებს კონფლიქტურ 

261



სიტუაციაში აყენებს, ამერიკელებისგან განსხვავებით, ისინი 
თვლიან რომ ერთდროულად შეიძლება კონკურენციაც და 

თანამშრომლობაც. 
იაპონელი ბიზნესმენები ძალიან მომზადებულები არიან. 

შეხვედრის წინ გულდასმით სწავლობენ მოლაპარაკების საგანს, 
საკითხის ისტორიას, მაქსიმალურ ინფორმაციას იღებენ დელეგა- 
ციის ხელმძღვანელისა და ძირითადი წევრების შესახებ – მათი 

ხასიათის, ტემპერამენტის, სუსტი და ძლიერი მხარეების ჩათვლით. 

საყურადღებოა ეროვნული ბიზნესის კიდევ ერთი თავისებურე- 
ბა. იაპონელი მეწარმე პროდუქციის რეალიზაციასა და მოგებას 
ისევე გეგმავს, როგორც მისი ამერიკელი ან ევროპელი კოლეგა, 

მაგრამ, მათგან განსხვავებით, ის საქმიან ურთიერთობას ჰარმონი- 

ის ელფერს ანიჭებს და პარტნიორებს შორის „ადამიანური ურთი- 

ერთობის“ დამყარებას მთელი მონდომებით ცდილობს. 
საქმიან შეხვედრებზე იაპონელთა შემადგენლობა, რომელიც 

საკმაოდ მრავალრიცხოვანია, ხშირად იცვლება. მათი მიზანია, რაც 

შეიძლება მეტმა იცოდეს ამ ურთიერთობის დეტალები. ხშირად 
მოლაპარაკების მორიგ შეხვედრაზე ადრე უცნობი პიროვნებაც 
გამოჩნდება, რომელსაც კომპანიის ცენტრალური ოფისი საკითხე- 
ბის გადამოწმებას ავალებს. ამიტომ, იაპონელები მოლაპარაკებაზე 
ერთი და იმავე საკითხს რამდენჯერმე, თანაც თანდათან, უფრო და 

უფრო ღრმად განიხილავენ. 
იაპონელები მიიჩნევენ, რომ, მათთან შედარებით უცხოელები 

სწრაფად ლაპარაკობენ, საუბარში უფრო გამოცდილები და ჭკვია- 

ნები არიან და ხშირად იტყუებიან კიდეც; ისინი ამბობენ ერთს, 

ხოლო ფიქრობენ სხვას, ამიტომ არ ენდობიან მათ. 
იაპონელების საყვარელი ტაქტიკაა, თავიანთი კარტების გაუხ- 

სნელად, გამოავლინონ მოწინააღმდეგე მხარის შესაძლებლობათა 
ზღვარი. მათთან მოლაპარაკება წარმოებს კონსენსუსის (შეთანხმე- 

ბა) საფუძველზე, რადგან „უმრავლესობის დესპოტიზმს“ ანუ 
უმრავლესობის დიქტატს ვერ იტანენ. 

ისინი გულდასმით, სიტყვასიტყვით იწერენ მოლაპარაკების 
მსვლელობას, ყურადლებას აქცევენ პარტნიორის ხმის ინტონაცი- 
ას, მიმიკას, განსაკუთრებით აფასებენ მოკლედ თქმულ სიტყვას, 

პატივს სცემენ საკუთარი პოზიციის მტკიცედ დაცვასა და მიზნის 

მისაღწევად თავდაუზოგავ სწრაფვას. 

262



იაპონელები დიდ მნიშვნელობას ანიჭებენ მოლაპარაკების 
სტრატეგიასა და ტაქტიკას. მათი აზრით, იმისათვის, რომ მოლაპა- 
“რაკება წარმატებით წარიმართოს, როგორც მინიმუმი, აუცილებე- 
ლია: კარგად იცოდე საკუთარი და მოწინააღმდეგის ძლიერი და 
სუსტი მხარეები, რეალური შესაძლებლობანი; სწორად შეაფასო 
საშინაო და საგარეო ფაქტორები. 

საქმიანი ურთიერთობის დროს მათთვის დამახასიათებელია 
გულჩახვეულობა. ისინი გულს არ უხსნიან პირველსავე შემხვედრს, 

კარგ ნაცნობთან ურთიერთობა უფრო ხელს აძლევთ. იმისთვის, 

რომ იაპონელს პარტნიორზე დადებითი აზრი შეექმნას („ამ ადამი- 
ანს შეიძლება ენდო“), საკმარისი არ არის ერთჯერადი საუბარი, 
შეხვედრა, სადმე ერთად ყოფნა. სხვაგვარად რომ ვთქვათ, პიროვ– 

ნებათაშორისი დისტანცია იაპონურ კულტურაში უფრო დიდია, 

ვიდრე დასავლეთში. 
უცხოელებთან საუბრისას იაპონელები ხშირად უხერხულობასა 

და გაუბედაობას განიცდიან. ისინი ყურადღებით უსმენენ მოსაუბ- 
რეს, მოფიქრებულად პასუხობენ კითხვებზე, კამათისას გაბედულ, 

შემტევ მანერას ღირსებად არ თვლიან. საუბრისას ხშირად ჩერდე- 
ბიან, აკეთებენ პაუზებს. ნუ ვეცდებით ამ სიცარიელის შევსებას. 
მათთვის ამგვარი სიტუაცია სრულიად ნორმალურია, შეუჩერებ- 
ლად ლაპარაკი უზრდელობაა, თავშეკავებულობა – ქცევის ნორმა. 

ამერიკელებთან შედარებით, იაპონელები, სიტყვიერი ურთი- 

ერთობისას უფრო პასიურები არიან. უმეტეს შემთხვევაში, მათ 
საუბრი არ მიჰყავთ და მის გაგრძელებას არ ცდილობენ. ისინი, ჩვე- 
ულებრივ, მოკლე შენიშვნებს იძლევიან და გრძელ სიტყვას არასო- 

დეს წარმოთქვამენ. მათთვის დამახასიათებელია პასუხი აგონ 

თავიანთ ნათქვამზე. იაპონელები საუბრის დაწყების უფლებას 
სხვას აძლევენ, ლაპარაკობენ ფრთხილად, გააზრებულად, შესვენე- 
ბებით, მრავალმნიშვნელოვნად, ხშირად ბუნდოვნადაც. 

მიუხედავად იმისა, რომ იაპონური ენა ემოციური მომენტების 
გამოხატვით საკმაოდ მდიდარია, ისინი ვერბალურ (სიტყვიერი) 

ურთიერთობას ნაკლებად ენდობიან და მიიჩნევენ, რომ „გამეტყვე- 
ლებული აზრი სიცრუეა“ (თ. ტიუტჩევი). ამიტომ, მოსაუბრიდან 
უფრო ცდილობენ გაიგონ არა თუ რა თქვა, არამედ რა იგულისხმა. 

იაპონური ფირმის ხელმძღვანელობაში მომხდარი საკადრო 
ცვლილების შესახებ შეტყობინებას უგზავნიან ყველას, ვისაც ამ 
ფირმასთან რაიმე კონტაქტი აქვს. 
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როცა საუბარი თავის სცდება, დასავლეთის კულტურის ხალხი, 
ჩვეულებრივ, ცდილობს საჩქაროდ ნათელყოს საუბრის თემა და 
წერტილი დაუსვას გაურკვევლობას. იაპონელებს აღიზიანებთ 
ასეთი სწორხაზოვანი, მათი აზრით მოუქნელი მანერა. ისინი ამჯო- 

ბინებენ, რომ საქმის არსის შესახებ მანამ ისაუბრონ, სანამ ყველა 

თვალსაზრისი არ იქნება წარმოდგენილი. ასეთ შემთხვევაში საქმის 
დედაარსი თანდათან გამოვლინდება, თითოეული გამოკვეთს 

ყველაზე მთავარს დისკუსიის პროცესში და ეს მოხდება საკითხების 
გარშემო „ტრიალით“, მისდამი მრავალმხრივი მიდგომით. 

იაპონელები ძალზე იშვიათად ამბობენ კატეგორიულ უარს. 
მათ მიაჩნიათ, რომ „სხვებთან“ ურთიერთობაში, რომელთა გრძნო- 

ბები და განწყობილებები უცნობია, უნდა მოერიდონ მკვეთრ 
„არას". ყოველივე ამას აკეთებენ რბილად, შემოვლით. ამასთან, არ 
შეურაცხყოფენ თანამოსაუბრის პიროვნულ ღირსებებს და კონტაქ- 
ტის კვლავ გაგრძელების იმედს უტოვებენ. ურთიერთობის ასეთი 

მანერა თვალნათლივ ავლენს იაპონელთა ეროვნული ხასიათის 
ერთ-ერთ ძირითად თვისებას – თავაზიანობას. მაგ., პირდაპირ 

დასმულ კითხვას ისინი ხშირად ასე პასუხობენ: „კანგაეტუ ოკიმას“ 
(უნდა მოვიფიქრო), რაც უარს ნიშნავს. ასეთი ხერხი უფრო საქმია- 
ნი საუბრის დროს გამოიყენება. პარტნიორის საუბრის პროცესში 
დუმილი უზრდელობაა. ასეთ დროს მრავალჯერ იმეორებენ მათ- 
თვის ჩვეულ სტრატეგიულ გამოთქმას – „სო დე კა?“ (მართლა?!...). 

ცნობილი იაპონელი პროფესორი რიმ ნეი მარუიამა მიიჩნევს, 
რომ „მეტყველების თავაზიანი კონსტრუქციები, საგანგებო გამოთ– 

ქმები ვინმეს მიმართ მოწიწების ანდა პატივისცემის გამოსახატა- 
ვად შეიძლება ვნახოთ მსოფლიოს ყველა ენაში, მაგრამ იაპონური 
ენა ამ მხრივ პირველ ადგილზეა". სახელგანთქმული ლინგვისტი, 

იაპონური ენის მცოდნე, ინგლისელი ჩემბერლენი ამბობდა: „არ 

არსებობს სხვა ენა, თავაზიანი მეტყველების იმდენ წესსა და ფორ- 
მას რომ ფლობდეს, რამდენსაც იაპონური ენა“. 

თავაზიანი საუბარი, რასაც დღემდე იაპონიაში მისდევენ 
უცხოელებს არცთუ იშვიათად აყენებს რთულ, ზოგჯერ სასაცილო 
მდგომარეობაში, რადგან მათ არ იციან ასეთი ურთიერთობის 
პირობები. უცხოელები საუბრისას ხშირად ჩუმდებიან, იაპონიაში 
კი ზრდილობა მოითხოვს ადამიანმა რეაგირება მოახდინოს 

პარტნიორის ნათქვამზე. ცნობილია, რომ იაპონელს უფრო სიამოვ- 
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ნებს თანამოსაუბრის თუნდაც უაზრო შეძახილი, ვიდრე უადგილო 
შენიშვნები ან მით უფრო, ფადგილო შეკითხვები. 

ადამიანის აღქმა მისი სახის შეფასებით იწყება. ყველა ხალხი 
დიდი ხანია სახის მიხედვით იგებს ინდივიდის ეთნიკურ კუთვნილე- 
ბას, სქესს, ასაკს, განწყობილებას, ხანდახან ხასიათსაც კი. იაპონე– 
ლები ძველთაგანვე ახერხებენ სახის მიხედვით განსაზღვრონ 
ადამიანის ზრახვები. ამასთან არის დაკავშირებული მათი სწრაფვა 
დამალონ თავიანთი ნამდვილი სახე, ამიტომ შინაგანი ექსპრესიისა 
თუ ემოციისაგან დამოუკიდებლად უზრუნველ გამომეტყველებას 
იღებენ. 

გარეგნული სახე ნიღაბია „ტატამაე“ (კარკასი, საყრდენი). 

ნიღბის მიღმა იმალება „ჰონე“ (იდუმალი, ნამდვილი). გარეგნული 
სახე ყველასთვის, შინაგანი – საკუთარი თავისთვის და ახლობლე- 
ბისთვის, ისინი თვლიან, რომ სხვებთან საჭიროა ემოციების 

დაფარვა. ეს ზნეობრივ ნორმად ითქლება. იაპონელები ერთმანეთ- 

თან ურთიერთობაში ერთობ თავშეკავებულად იქცევიან. მათი 
აზრით, ემოციების საჯაროდ გამოვლენა არ შეიძლება. იაპონელე- 
ბისთვის გულჩახვეულობა თვალთმაქცობა კი არა, ქცევის მიღებუ- 
ლი ნორმაა. იყო გულჩათხრობილი, ე.ი. სახეზე ნიღაბაფარებული, 
იაპონიაში ისევე აღიქმება, როგორც წესიერი ადამიანი. 

მიჩვეულნი ვართ, რომ სახეზე ღიმილი მაშინ ჩნდება, როცა 
ადამიანს სასიამოვნო გრძნობა ეუფლება, ხოლო სიცილი უცაბედ 
სიხარულს ან სხვა დადებით განცდას ახლავს. იაპონელებთან, ამ 
მხრივ, სხვაგვარად არის საქმე. მათთვის ღიმილი ზრდილობისა და 
დელიკატურობის (თავაზიანობა) ნიშანია, რასაც ბავშვობიდანვე 
ასწავლიან – სხვა არ შეაწუხოს თავისი მწუხარებით. 

საყურადღებოა ისიც, რომ იაპონელის ღიმილი შეიძლება 

ნიშნავდეს: „მესმის" ან „არ მესმის“. ამიტომ საკვირველი არ არის, 

რომ იაპონელთა ჩვეულებრივი ღიმილიდან, რომელიც მრავალი 

ტიპისაა (სევდის დამფარავი, პირფერული, კმაყოფილების გამომ- 

ხატველი), ერთ–ერთი „გამოუცნობ ღიმილად“ ითვლება. 

როგორც ცნობილია, ურთიერთობის პროცესში თანამოსაუბ- 

რენი ხშირად უკრავენ თავს ერთმანეთს. ზოგი ხალხისთვის ეს 
თანხმობას ნიშნავს, ზოგისთვის კი – პირიქით. იაპონელთათვის 
თავის დაქნევა ნიშნავს არა „გეთანხმებით“, არამედ „ყურადღებით 

გისმენთ". ეს იაპონელთა მიმართ საყვედურის საბაბს აძლევს 
უცხოელებს: „როგორ? ჩემი პარტნიორი თანხმობის ნიშნად სულ 
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თავს მიქნევდა და როგორც კი საქმე დასასრულს მიუახლოვდა, მან 
უარის მსგავსი რაღაც თქვა“. საზოგადოდ, იაპონელთა ჟესტები და 
მიმოხრა თითქმის შეუმჩნეველია. 

ხელის ჩამორთმევა იაპონიაში მიღებული არ არის. იაპონელები 
არ ცდილობენ მოსაუბრეს შეეხონ – ეს საკმაოდ საჩოთირო საქმედ 
ითვლება. ამ წესს მკაცრად იცავენ უცხოელებთან ურთიერთობი- 

სას. მათთვის უჩვეულოა ფამილარობა. 
იაპონელთა ურთიერთკონტაქტების ერთ-ერთი ყველაზე დამა- 

ხასიათებელი ნიშანია განზე ყურება. პარტნიორი, რომელიც დაჟი- 

ნებით უყურებს თვალებში თანამოსაუბრეს, უტაქტო პიროვნებად 
მიაჩნიათ. ასეთ სიტუაციაში ისინი მზერას ნეიტრალური ობიექტი- 
საკენ მიმართავენ. 

ოფიციალური მოლაპარაკებისას იაპონელები პოზიციების 
დაახლოებასა და დაპირისპირების აცილებას ცდილობენ. თუ 

მეორე მხარე მეტ დათმობაზე მიდის, ისინი მაშინვე ანალოგიურად 

პასუხობენ. მათთან მუქარა ან ზეწოლა სასურველ ეფექტს არ 
იძლევა. უფრო სუსტ პარტნიორებთან, ზოგჯერ, ამგვარ მეთოდს 

თვითონ იყენებენ. 
იაპონელები პარტნიორებთან პირადი ურთიერთობის განვითა- 

რებას დიდ ყურადღებას უთმობენ. ამიტომ, არაოფიციალურ 
შეხვედრებზე პრობლემას უფრო დეტალურად განიხილავენ. 

მათი დამახასიათებელი თვისებაა საზოგადოებრივი აზრისად- 
მი მგრძნობიარობა და ყველაფერში სიზუსტე (მოლაპარაკების დაწ- 
ყებისა და დამთავრების დროულობა, შეთანხმებით ნაკისრი ვალ- 
დებულებების შესრულება და ა.შ.). იაპონელი ყოველთვის ყურად- 

ღებიანია, უსმენს მოსაუბრეს. ეს არ ნიშნავს, რომ ყოველთვის შე- 
თავაზებული მოსაზრების მომხრეა. 

გაცნობისას სავიზიტო ბარათები გადაიცემა ორივე ხელით. 
მათთვის დამახასიათებელია ძლიერად გამოხატული ტრადიციუ- 
ლობა. 

იაპონელები ბიზნესში ქალებს თითქმის არ აკარებენ, მოლაპა- 
რაკებაში მონაწილეობის უფლებას არ აძლევენ, საქმიანი პარტნიო- 

რი ქალებისადმი უნდობლობას იჩენენ. 
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სამხრეთ კორეული ეროვნული სტილი 

ტრადიციული კორეული მორალი უპირატესობას ანიჭებს 
პირად ურთიერთობას, პირად კონტაქტებს, რომელთა გარეშე 
ქვეყანაში არაფერი კეთდება. ამიტომ, კორეელი ყოველთვის უშუა- 
ლო შეხვედრის მოსურნეა მაშინაც კი, როცა მიმოწერით თუ სატე- 
ლეფონო საუბრით საქმიანი შეთანხმება თითქმის მიღწეულია. 

კორეელებთან პირველ შეხვედრაზე სუვენირების გაცვლა 
მიღებულია, რომლის მიზანი, უმეტესად, ფირმის პროდუქციის 
რეკლამაა. 

კორეელები ჩაცმულობის მიმართაც მგძნობიარენი არიან: 

მამაკაცებისთვის მკაცრი საქმიანი კოსტიუმი, თეთრი პერანგი და 

არამყვირალა ფერის ჰალსტუხი; ქალებისთვის სამსახურებრივ 

ვითარებაში დაუშვებელია შარვალი. უფროსების წინაშე სიგარეტის 
მოწევა მიღებული არ არის. 

კორეელი თავის წრეში გულღია, ზრდილობიანი და კარგად 
აღზრდილი ადამიანია. ამიტომ, გასათვალისწინებელია, რომ უცხო- 

ელის მიმართ გამოვლენილი თბილი დამოკიდებულება საქმისადმი 
დაინტერესების ნიშანი სრულებით არ იყოს. მათი ასეთი ქცევა 
ეროვნული ტრადიციის თავისებური გამოვლენაა. 

საქმიანი ურთიერთობის დამყარებას კორეელები განსხვავებუ- 
ლად განიხილავენ. მათთან ამგვარი კონტაქტი მხოლოდ პირადი 

შეხვედრებით შეიძლება დამყარდეს, სასურველია შუამავალი 
რგოლის გამოყენება. 

კორეული საზოგადოება მკაცრად იერარქიული და ავტორიტა- 

რულია. კორეელის პრესტიჟი მის წლოვანებასა და დაკავებულ 

თანამდებობაზეა დამოკიდებული. ამიტომ, უცხოელმა, პირველსავე 

შეხვედრისას მათ საკუთარი სტატუსი უნდა აცნობოს. ამის 
განმსაზღვრელი კი, უმეტესად, პიროვნების სავიზიტო ბარათია. 

საყურადღებოა ისიც, რომ კორეელები პირველად გვარს, ხოლო 

მომდევნოთი სახელს აღნიშნავენ. 
კორეელი ბიზნესმენები მოლაპარაკებას ძალიან აგრესიულად 

და შეუპოვრად წარმართავენ. საზოგადოდ, მოლაპარაკებას, განსა- 
კუთრებით პირველი შეხვედრის დროს, საკმაოდ ხანგრძლივი საოქ- 

მო ნაწილი აქვს. თუმცა, იაპონელებისაგან განსხვავებით, მთავარ 
თემამდე მეორეხარისხოვანი საკითხებით დიდად გატაცება 

მათთვის დამახასიათებელი არ არის. კორეელი ბიზნესმენები პრობ- 
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ლემებსა და მათი გადაწყვეტის გზებს მკაფიოდ და ნათლად გამოთ- 
ქვამენ. 

კორეელები პარტნიორის წინადადებაზე უთანხმოებას ღიად 
გამოხატავენ და ამასვე ელიან სხვებისგანაც. მიმართვისას არ 
იყენებენ აზიელთათვის დამახასიათებელ გამოთქმებს: „უნდა 
მოვიფიქრო", „მოცემული საკითხი შესწავლას მოითხოვს“, „ამ 

"საკითხის გადაწყვეტა ადვილი არ არის" და ა.შ. რადგან ასეთ 
ფრაზებს, როგორც უარს, ისე აღიქვამენ. კორეელებს მომავლის- 

თვის საქმის გადადება არ უყვართ. მათ საქმიანობის რეალური 
შედეგები უფრო აინტერესებთ. 

კორეელებს კარგი ცხოვრება იზიდავთ და თავიანთი ქვეყნის 
წამყვან, ინდუსტრიულ სახელმწიფოდ გადასაქცევად ძალ-ღონეს 
არ იშურებენ. მათ კარგა ხანია გაითავისეს დევიზი „შევიძინოთ 
სამამულო პროდუქცია, რაც ხელს შეუწყობს ეროვნული ეკონომი- 
კის აყვავებას“. ამ მხრივ, ქვეყნის ხელისუფლება კორეელებს 

აფრთხილებს, რომ ფული საზღვარგარეთ არ დახარჯონ. ვინც 

თავისი საკრედიტო ბარათიდან 10 ათას დოლარზე მეტს გაიღებს, 

დაპატიმრება ემუქრება. კორეაში საზიზღარია ყოველივე არაკორე- 

ული, უცხოეთში მოგზაურობა და ფულის ხარჯვა კი – სამარცხვი- 

ნო. ამის შედეგად კორეელებმა ამერიკული დოლარი უბრალო 
ქაღალდად აქციეს, საკუთარი ქვეყნის ეკონომიკა კი ააღორძინეს. 

ჩინური ეროვნული სტილი 

ჩინეთი მსოფლიოში ერთ-ერთი თვითმყოფადი ქვეყანაა. ამ 
სახელმწიფოში მოგზაურობა დიდი ფსიქოლოგიური დატვირთვის 
მატარებელია. ყოველი უცხოელი ასობით და ათასობით ჩინელის 
ყურადღების ცენტრშია. 

ისინი ძალიან მხიარული ხალხია. კარგი ქცევის შესახებ მათი 

თვალსაზრისი ხშირად ჩვენებურს არ ემთხვევა. 
ჩინელები უცხოელ პარტნიორებთან არაფორმალურ ურთიერ- 

თობას დიდ მნიშვნელობას ანიჭებენ სტუმარს შეიძლება 
გამოჰკითხონ წლოვანება, ოჯახური მდგომარეობა, შვილების 

საქმიანობა და სხვ. ეს მათი ინტერესის სფეროა. ისინი უცხოელს 
გულღიად იწვევენ ოჯახში ან რესტორანში სადილზე და მრავალი 

სახეობის კერძს გულითადად სთავაზობენ. ეგზოტიკურ (უჩვეულო, 

განსაცვიფრებელი) კერძზე დემონსტრაციულად უარის თქმა ცუდ 
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ქცევად ითვლება. სასურველია, კერძი ცოტა მაინც გავსინჯოთ. 
მაგიდაზე სუპის შემოტანა სადილის დამთავრების ნიშანია. 

მიზანშეწონილია, საჩუქარი არა ცალკეულ პირს, არამედ 
ფირმას მივართვათ, რადგან, ადგილობრივი წესით, ძღვენის პირა- 
დად მილება შეიძლება აკრძალული იყოს. 

ჩინელებთან მისალმებისას ხელის ჩამორთმევა მიღებულია. 

საქმიანი შეხვედრისას ჩინელები სამ მომენტზე ამახვილებენ 
ყურადღებას: განსახილველი საკითხის შესახებ ინფორმაციის 
შეგროვებაზე, თვით პარტნიორის ქცევასა და სტუმართა დელეგა- 

ციაში „მეგობრული სულისკვეთების“ ფორმირებაზე. ეს უკანასკნე- 

ლი მათთვის ძალზე მნიშვნელოვანია, რადგან ჩინური ტრადიციე- 
ბითა და ფასეულობებითაა განპირობებული. 

ჩინელები საქმიან მოლაპარაკებას, უძველესი ტრადიციების 
მიხედვით, წარმართავენ. ადგილობრივი ბიზნესმენების სამაგიდო 
წიგნია სუნ-ძინის „ომის ხელოვნება“. იგი 23 საუკუნის წინ მცხოვ- 
რები ცნობილი მხედართმთავრის ნააზრევია. მასში აღწერილია 

საბრძოლო მოქმედების ხერხები, რომელსაც მარჯვედ იყენებენ 
ჩინელი პარტნიორები. 

ერთ-ერთი ხერხია „შეტყუება“. პარტნიორს ეპატიჟებიან 
მდიდრულ რესტორნებსა და გასართობ ადგილებში იმ მიზნით, რომ 

სანაცვლოდ მისგან შეღავათიან საქმიან მოლაპარაკებას მიიღებენ. 
მეორე მეთოდია – მოკალი „დაქირავებული დანით“. ეს 

ნიშნავს ერთდროულად რამდენიმე კონკურენტის მიწვევას. თითო- 
ეული ცდილობს გააფორმოს კონტრაქტი და მეტოქის შიშით ფასს 
ამცირებს. 

ჩინელებთან მოლაპარაკება რამდენიმე ეტაპად ხორციელდება: 

პირველად პოზიციების დაზუსტება ხდება, შემდეგ – წინასწარი 

განხილვა და ბოლოს – დამამთავრებელი ეტაპი. დაწყებით ეტაპზე 

ჩინელები ყურადღებას აქცევენ პარტნიორის გარეგნულ სახესა და 

ქცევის მანერებს. ამ ნიშნით ისინი მოლაპარაკებაში თითოეული 
მონაწილის სტატუსს განსაზღვრავენ და შემდეგ უფრო მაღალი 
სტატუსის მქონე პიროვნებაზე აკეთებენ ორიენტაციას. ამასთან, 

მნიშვნელობა არა აქვს ამ პიროვნების ოფიციალურ თუ არაოფიცი- 

ალურ სამსახურებრივ მდგომარეობას. გარდა ამისა, პარტნიორებს 

შორის ჩინელები იმ ადამიანებს გამოყოფენ, რომლებიც მათ 
მიმართ სიმპათიას იჩენენ. მათი მეშვეობით კი სხვებზე ზემოქმედე- 
ბას ცდილობენ. 
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ჩინელებთან მოლაპარაკება საკმაოდ დიდხანს გრძელდება 
(რამდენიმე დღიდან – რამდენიმე თვემდე), რადგან ისინი საქმის 

ყველა ასპექტის დეტალურად შესწავლის გარეშე გადაწყვეტილე- 
ბას არ იღებენ. 

აც ჩა 
Iს # საუმარა, ეჩ #ა)ეჩ»ი!!! 

11). 1)5მი წაზ)ებ). 
  

ზიმაერი, 
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0702). «გიმანეი1ას) ლაჩჰეის 

“M4, დ) მაღლსუვღებსს წწ) ))საჩნენ 

4M,, გამი )ესე!ა 

მოლაპარაკების ჩინური სტილი 

მათთან მოლაპარაკებისას სასურველია გავითვალისწინოთ 
შემდეგი: : 

· საქმიან შეხვედრებზე უბრალოდ, მაგრამ ოფიციალურად 
იცვამენ; – 

« მოლაპარაკების მაგიდასთან იერარქიის მიხედვით სხდებიან; 

« დელეგაციის მეთაური დიდ ყურადღებასა და პატივისცემას 
ამჟღავნებს, თუმცა, გადაწყვეტილებას ხშირად მისი მოადგილე 
იღებს; 

« მოლაპარაკებაზე ურთიერთდაპირისპირებულობას ერიდები- 

ან; ; 
« „არას“ იშვიათად ამბობენ, გამოუვალ მდგომარეობაში კი 

უთანხმოებას მხოლოდ მიანიშნებენ; 

« მოლაპარაკებას კოლექტივიზმის სულით წარმართავენ, 

არავინ ამბობს „მეს“, მხოლოდ – „ჩვენ“; 

« მოლაპარაკებას გრძელვადიანი შეთანხმებისათვის აფორმე- 

ბენ; 

· საქმიან შეხვედრებს ინფორმაციის მისაღებად ატარებენ, 
რეალურ გადაწყვეტილებას კი ერთობლივად, კონსენსუსის გზით 

იღებენ; 
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« მოლაპარაკებას აუჩქარებლად, მონოტონურად, ნაბიჯ-ნაბიჯ 
წარმართავენ. თავიდანვე უპირატესობას ძირითადი საკითხების 
განხილვას აძლევენ; 

« შეთანხმების შემდეგ საიმედო პარტნიორები ხდებიან და სხე. 
თუ გვსურს დროის დაზოგვა და ჩვენი წინადადების 

ოპერატიულად მიღება, აუცილებელია ჩინელებთან შეხვედრამდე 

3--4 კვირით ადრე სრულყოფილი წერილობითი მასალის გაგზავნა. 

პირველივე ეტაპზე მოლაპარაკების წარმატება დამოკიდებუ- 

ლია იმაზე, თუ რამდენად შევძლებთ პარტნიორის დარწმუნებას 
ჩვენთან თანამშრომლობის რეალურ უპირატესობაზე. ამიტომ, 
მოლაპარაკების მონაწილეთა შემადგენლობაში სასურველია ისეთი 
მაღალკვალიფიციური სპეციალისტების ჩართვა, რომლებსაც 

ტექნიკური საკითხების გადაწყვეტა ადგილზე შეეძლებათ. მნიშვნე- 
ლოვანია პროფესიონალი მთარგმნელის როლიც. 

ჩინური კომპანიები, როგორც წესი, კომერციულ ურთიერთო- 

ბებში კარგად არიან მომზადებულნი, ჰყავთ გამოცდილი სპეცია- 
ლისტები და ბაზრის კონიუნქტურის შესახებ ვრცელ და სრულყო- 
ფილ ინფორმაციას ფლობენ. ჩინელები მოლაპარაკების პროცესში 

ადრე ხელსაყრელად გაფორმებული კონტრაქტის პირობებსაც 

ხშირად იყენებენ. 
ისინი” დათმობებზე მოლაპარაკების ბოლოს, პარტნიორის 

შესაძლებლობების შეფასების შემდეგ, მიდიან. თუ პარტნიორმა 
მოლაპარაკებისას შეცდომა დაუშვა, ამ სიტუაციას სწრაფად და 

ენერგიულად იყენებენ. 
ჩინეთის დელეგაციაში მრავალი ექსპერტი მონაწილეობს. 

იაპონელების მსგავსად, მათი დელეგაციები საკმაოდ მრავალრიც- 

ხოვანია. 
საბოლოო გადაწყვეტილებას ჩინეთის მხარე მოლაპარაკების 

შემდეგ სახლში იღებს. 
დასასრულ, ნებისმიერი შედეგის მიუხედავად, ფირმის უმაღ- 

ლესი ხელმძღვანელობა ორივე მხარის დელეგაციის წევრებს მიღ- 

წეულ შეთანხმებას უწონებს და თანამშრომლობისთვის მადლობას 
უხდის. 
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5. სადისკუსიო თემატიკა და პრაქტიკული 

სიტუაციები 

1. დისკუსია თემებზე 

ი მართვისა და მოლაპარაკების ამერიკული სტილის თავისე- 
ბურებები; 

.· მართვისა და მოლაპარაკების არაბული სტილის თავისებე- 

რებები; 

.· მართვისა და მოლაპარაკების ბელგიური სტილის თავისე- 

ბურებები; 

ა მართვისა და მოლაპარაკების ბერძნული სტილის თავისე- 

ბურებები; 

.· მართვისა და მოლაპარაკების გერმანული სტილის თავისე- 
ბურებები; 

ი მართვისა და მოლაპარაკების ესპანური სტილის თავისებუ- 
რებები; 

ი მართვისა და მოლაპარაკების იაპონური სტილის თავისებუ- 

რებები; 
«ი მართვისა და მოლაპარაკების ინგლისური სტილის თავისე- 

ბურებები; · : 

ი მართვისა და მოლაპარაკების იტალიური სტილის თავისე- 
ბურებები; 

·ი მართვისა და მოლაპარაკების ნიდერლანდური სტილის თა- 
ვისებურებები; 

ი მართვისა და მოლაპარაკების პორტუგალიური სტილის თა- 
ვისებურებები; 

ი მართვისა და მოლაპარაკების რუსული სტილის თავისებუ- 
რებები; 

ი მართვისა და მოლაპარაკების სამხრეთ კორეული სტილის 
თავისებურებები; 

«ი მართვისა და მოლაპარაკების ფინური სტილის თავისებუ- 
რებები; 

ი·« მართვისა და მოლაპარაკების ფრანგული სტილის თავისე- 
ბურებები; 

ია მართვისა და მოლაპარაკების შვედური სტილის თავისებუ- 
რებები; 

«ი მართვისა და მოლაპარაკების ჩინური სტილის თავისებურე- 

ბები; 
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2. პრაქტიკული სიტუაცია 
იწყება მოლაპარაკება. მონაწილეობენ ამერიკელი და იაპონელი 

ბიზნესმენები. ამერიკელი მიესალმა იაპონელს („ჰაი, მისტერ მორი- 

ტო კარუკავა“), ხელი ჩამოართვა და მხარზეც შეეხო. იაპონელი 

მოიღუშა და სწრაფადვე ანალოგიურად უპასუხა. შემდეგ, მათ 

შორის ასეთი დიალოგი გაიმართა: 
ამერიკელი – მისტერ მორიტო, დიდად სასიამოვნოა თქვენთან 

შეხვედრა, იმედია ჩვენი საუბარი ნაყოფიერი, ხოლო გარიგება 

გრძელვადიანი იქნება, რაც მნიშვნელოვან წვლილს შეიტანს ჩვენი 
ფირმების ეკონომიკური თანამშრომლობის საქმეში; 

იაპონელი – მეც ასევე ვფიქრობ, მით უმეტეს, რომ მე უკვე 

"მაქვს კონკრეტული საქმიანი წინადადებები, რომელთა ოპერატიუ- 
ლად შეთანხმება და რეალურად განხორციელება ორივე მხარისათ- 
ვის სასარგებლო იქნება. 

დავალება. 
აღმოაჩინეთ და დაასაბუთეთ ზემოხსენებულ ტექსტში არსე- 

ბული შეცდომები (მინიმუმ 8) ამერიკული და იაპონური კულტურე- 

ბისათვის დამახასიათებელი თავისებურებების გათვალისწინებით. 

3. პრაქტიკული სიტუაცია 

მიმდინარეობს მოლაპარაკება. მონაწილეობენ ამერიკული და 
ფრანგული დელეგაციები. მისალმების შემდეგ მათ შორის ასეთი 

დიალოგი გაიმართა: 

ამერიკელი – მისტერ ფრანსუა, როგორც ჩვენი ექსპერტები 

და სპეციალისტები გვირჩევენ, თქვენი საქმიანი წინადადებები 
მართალია ფინანსური თვალსაზრისით საკმაოდ სარისკოა, მაგრამ 
ჩვენ მაინც თანახმა ვართ. თუმცა, გასათვალისწინებელია ერთი 
არაარსებითი მომენტი -–– საკითხი ფირმის უმაღლეს ხელმძღვანე- 

ლობასთან უნდა შევათანხმო. 
ფრანგი.– ბიზნესი რისკის გარეშე არ არსებობს, მით უმეტეს, 

თუ ბაზრის თავისუფალი სეგმენტის დაკავება ოპერატიულად გვინ- 

და. წარმოდგენილი წინადადებები ჩვენი კომპანიის თითქმის ყველა 
სამსახურთან შევათანხმეთ და ვფიქრობთ, თქვენთვისაც მასაღები 

იქნება. 
დავალება. 

აღმოაჩინეთ და დაასაბუთეთ ზემოხსენებულ ტექსტში არსე- 
ბული შეცდომები (მინიმუმ 5) ამერიკული და იაპონური კულტურე- 
ბისათვის დამახასიათებელი თავისებურებების გათვალისწინებით. 
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4. პრაქტიკული სიტუაცია 
მიმდინარეობს მოლაპარაკება. მონაწილეობენ ჩინეთისა და 

გერმანიის ბიზნესმენთა დელეგაციები (თითოეულში 3-–3 წევრია). 
ჩინეთის დელეგაციას მეთაურობს ქალბატონი, რომელიც გერმა- 
„ნელ კოლეგას ასე მიმართავს: 

– მისტერ ფრანც, თქვენს ქვეყანაში მოცემული საქონლის 
საბაზრო კონიუნქტურის შესახებ ნაკლებად ინფორმირებული ვარ, 
გთხოვთ, დაგვიზუსტოთ და გვაცნობოთ მის შესახებ; 

– სენიორა ცისი, უპირველესად უნდა გითხრათ, რომ თქვენმა 

გუშინდელმა საუბარმა დიდად გაგვახარა და კმაყოფილება მოგვა- 

ნიჭა. რაც შეეხება თქვენს თხოვნას, ვეცდებით საკითხი გარკვეულ 
პერიოდში შევისწავლოთ და შედეგი წერილობით გაცნობოთ. 

დავალება. 
აღმოაჩინეთ და დაასაბუთეთ ზემოხსენებულ ტექსტში არსე- 

ბული შეცდომები (მინიმუმ 6) გერმანული და ჩინური კულტურები- 

სათვის დამახასიათებელი თავისებურებების გათვალისწინებით. 

5. დავალება 

მოიფიქრეთ და წერილობით წარმოადგინეთ ქვემოჩამოთვლი- 
ლი კულტურებისათვის დამახასიათებელ ეროვნულ სტილში მოლა- 
პარაკების პროცესის ნაწყვეტები: 

ამერიკელები -– ჩინელები; 
იაპონელები -– ფრანგები; 

გერმანელები –– არაბები; 
ინგლისელები –– იტალიელები; 

ესპანელები -–– ფინელები; 

ბერძნები –– პორტუგალიელები. 

6. შეამოწმეთ თქვენი ცოდნა 

ტესტი “მოლაპარაკების ეროვნული თავისებურებები" 

1. რომელი კულტურაა მოლაპარაკებისას კომპრომისში 
დახელოვნებული და „ოქროს შუალედის“ აშკარა მომხრეები? 

ა. ფრანგები; 

ბ. გერმანელები; 

გ: ბელგიელები; 
დ. ჩინელები. 
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2. რომელი გამორჩეული თვისება ახასიათებთ ფრანგებს 

მოლაპარაკების დროს? 
ა. სიტყაძუნწობა; 
ბ. ფინანსური რისკებისაგან თავის არიდება; 

„გ. ბუნდოვანი საუბარი; 

დ. არაფორმალური ურთიერთობა. 

3. რომელი კულტურებისათვისაა დამახასიათებელი აუჩქა- 

რებლობა გადაწყვეტილების მიღების დროს? 

ა. ინგლისელები, ნიდერლანდები, იაპონელები; 

ბ. ამერიკელები, ფრანგები, იაპონელები; 

გ. ბელგიელები, ბერძნები, ინგლისელები; 

დ. არაბები, ამერიკელები, ესპანელები. 

4. ჩამოთვლილი თვისებებიდან რომელია ხოთთო შვედებისა 
და ფინელებისათვის? 

ა. პრაგმატიზმი; 

ბ. პუნქტუალურობა; 

გ. თავმდაბლობა; 

დ. ჰარმონიზაცია. 
5. რომელი თვისებით განსხვავდებიან იტალიელები და ჩინე- 

ლები? 
ა. პუნქტუალურობა; 
ბ. გრძელვადიანი გარიგებისადმი მიდრეკილება; 
გ. კომპრომისი; 

დ. ხმადაბალი საუბარი. 
6. ჩამოთვლილი თვისებებიდან რომელია საერთო ინგლისე- 

ლებისა და იაპონელებისათვის? 
ა. ჰარმონიზაცია; 
ბ. იუმორი; 
გ- თავმდაბლობა; 
დ. კონსერვატიზმი. 
7. რომელ კულტურას არ ახასიათებს მჭევრმეტყველება? 
ა. ფრანგები; 

ბ. ესპანელები; 
გ. იაპონელები; 
დ. ბერძნები. 
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8. რომელ განსაკუთრებულ თვისებას ამჟღავნებენ სამხრეთ 
კორეელები? 

ა. აგრესიულობა; 
ბ. ჰარმონიზაცია; 
გ. იუმორი; 

დ. სიფრთხილე. 

9. რომელი თვისებაა საერთო ბელგიელების, გერმანელების, 

ინგლისელების, ფრანგების, ამერიკელებისა და იაპონელები- 

სათვის? 

ა. ხმადაბალი საუბარი; 

ბ. კომპრომისი; 

გ. პროფესიონალიზმი; 

დ. პრაგმატიზმი. 

10. რომელ საერთო თვისებას ამჟღავნებენ ინგლისელები და 

არაბები? 
ა. მეთოდურობა; 

ბ. მჭევრმეტყველება; 
გ- კონსერვატიზმი; 

დ. ანგარიშიანობა. 

სწორი პასუხები: 

1–გ 2-ბ 3–ა 4–ბ 5–-ა 
6–ა 7–-გ 8-ა 9–გ 10–გ 

7. ვექტორებით დაუკავშირეთ ერთმანეთს მოლაპარაკების 

დროს ცალკეული კულტურები და მათი დამახასიათებელი თვი- 
სებები: 

წ ვარიანტი 

იტალიელები მჭევრმეტყველება 
ფრანგები პუნქტუალურობა 
გერმანელები ფამილარობა 

ამერიკელები კომპრომისი 

ბელგიელები „ოქროს შუალედის“ სიყვარული 

II. ვარიანტი 

ჩინელები დამთმობლობა 
არაბები საკითხების განმეორებითი განხილვა 
ინგლისელები ცხარე კამათი 
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შვედები ბუნდოვანება 
ფინელები თავშეკავებულობა 

III. ვარიანტი 
ესპანელები ვაჭრობა, 

სამხრ. კორეელები ბევრი საუბარი 

პორტუგალიელები შემტევი მანერა 

ბერძნები კონსერვატორული ჩაცმულობა 
ნიდერლანდები იუმორი 
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L2ი§Vსი)C 

ჰიIვ Cსმი, 52IC2ი12 VმMMIგიი, "ხილი მიძ ჩ-ვი((CC ი Mი0ჟ0(12- 

#იი§, 1L(0XC-ხი0L ნსხაჩIილ LI0ს5C ჩე(LI2ICჩ2(6 ი( CC0”დI2. I ხIII5, 
2012, 284 ი28ძ0§. 

10ი6 CIVIII20ძ ლი0იიისი!C0I00§ #0 8VC მIVVმX§ ხილი VCC/ Iთი0 იი! ეიიიდ იმ- 

I0ი§, 106 ძIმ10ლ!Cმ1 ჩილი 0! LCI0II0ი5 Mმ5 ყ”მი(იძ იი0IC Iი)ილ”(ეიC |ი (ხC 

_ი0ძიი ყ10ხმ! V0IIძ, ხIIიIიდ IL იIმძსმIIV 1M(0 0იC 0” (MC მCC0ი(გხIC I0Lთ 0L 

იითოხი1Cმ 006 MX იმV005, C0IIVIIC§ მიძ §(მ(065. 

Iი 1იI§ C0ი1CXL, 10 1ჩიC II0CLL 0! IიIი”იმწ0ივ) ილმC6 მიძ §ლCVIIV იI0I6Cწ0ი, 

სიძიL (06 LM §(იLს(0, (იC 0II0CILV 15 0IVCი (0 ილლი”I0II0ი5 (ჩმ( (მLC იI2CC 

ხიV0ლი (ხთ ლმILII6§ IL (იC 0I0CC05§ 01 C0000(მII0ი მიძ იილგCCჩსI ძ15ის(C 56L- 

1IითხიL. 

1ი6 VიII0ძ M2V0ი§ Lძყიმიიიმ!, 5CI6ი(1ჩC მიძ CVIIსIმI 0IიმიI7მ0ი – 

LIXC65C0 ძიი1იI0ძ (ხ6 იი0ი6ILგს0ი მო0იყ (86 512165, CIVII120VI005, Cს1CIIC§ 

გიძ იძ0ჩი1)6 გიძ IL§ ი(ითისნ0ი, ხმ50ძ 00 96იCLმ1IV ICC000120ძ VმIს005, იმIIICIV, 

Iი (იხ6 5იი0ი6 0 ჩხსთგმი LI9ხL§ 0IX0(%CV0ი, (016I0იCC მიძ ILC50ლCს სიძლიL 

“MIIIნიი1სოთ L6CIმ(8II0ი” მიძ C0ი05!ძCL0ძ IL 25 II§ 0იC 0 166 ი)მIი 5L-მ16§1C 

ძII6CV005 (/"II18იC6 01 CIVIII20I10ი5”). 

Iი6 იI6§6ი(L (CXI-ხ00X ხIდლხIICჩL§ (06 155005 0” თიძხი Cიიითსი1Cგიიი, 10C 

Mიი0VII6ძილ გიძ 0IმC9CმI CXი6ლილ6 0: V/ხI6Cხ VIII იძVმი0CC ილჯაიიმ! V2I0V6§ 

25 VVCI) 25 168ძ 10 C2LC6C §50CC655. 

16 LCXI-ხ00M 15 §(ო)CL)I6ძ ს51ილ 1ჩC 1001C C0ი560ს0იCC 0! 10010§. LII5LIIV, 1L 

15 ძლ5CLIხ0ძ (ჩ6 (660LCIICმ! ხმCLიისიძ 0! იტლი!IმI0ი§5, Vხ6ICIი ხიმი IIი- 

ხიIIმიC6C 15 CIV6ი (0 (ი6 I0IC გიძ §51901ჩC0მიCC 0! ი600LIმ.10ი§, 25 VVCII მ5 1(5 

(ი6 თიL81-6(ი1Cმ) იიIიი5. 

Iი (6 0IL0065§ 0 იიიძსCLIინ 0600(1მM0ი5, ხIწხ 51ლი1ჩCმ0CC 15 §IV6ი 10 (MC 

ძსმIჩ6ძ იI0იგIგხიი, 5§სCჩ მ§ იIმიიI!იი 0! იტიიLIმI0ი§, 1იIი”ოთმII0იმ) §სი- 

ხიLI #0L იმILIICI0მი1%§, I6CC6ი0LI0ი 01 იმII06I ძCI60C2M0ი, გი”06ი)ლი( ლი V0I”MIიდ 

(6ისIგ00ი§ მიძ გდხიძი, მიძ Cიიძსი( 0! §06ლCჩ. 16 (6XL-ხ00M 0650CCI8IIV 
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ხ1ის11ლიხ1§ (66 IღCC00ი120ძ 1:VIC§ 0! C0MVIიCIიდ იმILიCL§ Iი (იC 0I1000§55 01 ი6- 

902005 (0.წ. 0XCIს0ძ§ 01 ILI0II10I, 500-010§ მიძ ნ”205Cმ1) მიძ იIმCIICმ1 ICC- 

001II0იძმV00ი§ ხV ს. CმIილლ!0. 

106 LC5ს11§ 0: იC00I8(10ი§ მIC IIIICს CX0CII6ილბძ ხV (ი6 05VCს010ყ01Cმ! მL- 

ჯი05იჩ0CIC CICმ(0ძ ძსშილ (ი6 0I0C055 01 ი6001181)0ი§. Iი LVI§ LCიCმIძი, IL 1§ 

ი0(0V/0IIსV 10 0მV მLLCი9I0ი (0 1იC ი1C(ი0ძ§5 0! C0-506მM6L5, 1ი1CIC5L 01 08LLI05, 

ხI0ხ1CI118(1C მიძ #0I00CI0C55 5IVIმI1I0ი5, მიძ 0000§!L6 მიძ C0!იCIძ6 VმLIგწი0ი§, 

10VCI(510ი მიძ Lი25MIიX > ი10ძCI5 01 ხლ0MმVI0სI, 6VმI0მ(10ი CIIIL6CII2 0L L65VIL5 

2CჩI6CV0ძ ხV (ჩ6 ილძისმწ0ი§. 

1%ი6 თგIი ყ0მ1 0, იიიძსCყიდ ილ00MI8L10115 15 L0 მCხ1CVC6 გიI66ილი( ლი მ §ი6- 

CIIIC 155V6. IL 15 10100551ხIC L0 2C0M1CV6 მი მ0LC6-06იL VIIIხ0VI იიმMIი თ მ ძიC1- 

§)0ი. Iი 1615 C0ი1CXL, 1იC+C მIC ძ15C0550ძ 166 იIIიCI0I165 ხV LL. სხყვიი, “I ჩიიIV 

0! სXიძC(0ძ 806იCIIL" ხV C. M6V/I1მი, “1ი260V 01 5მ()5წ8CLIც0ი” ხV IM. 5Iიძი, 

გიძ “ILი00LV 01 ჩი-506CLIVC” ხV I. M6CიეCიV- 

#.5 IL 15 VVI0CIV Mი0Mი, (ი6 იბტლის8M10ი5 მIC 0ი1V C0იძVყC(6ძ ხV ხსთგი§. ტიძ 

ხსი1მი§ 216 01 ძ!წიხბიL 0§VCხ010თCმ1! LV06. 166 იI656ი! (6XI-ხ00M ძ06§CLIხ05 

(იბ 0§VCხ0)0წ01Cმ81 CჩმX8CLC115(105 0 6XLLCVCIL§ გიძ 1იII0VC6IL§5, მ5 VVC11 25 §გი– 

თსI1Iღ, Cჩ0I0IC, იხ16ლოთმVIC გიძ ი101მიCM0IIC გიძ (ნ6II |ი(Iს6იC6 00 ძ6C1510ი- 

იიმMIი წ. 

1%იC LCXL-ხ00X 2150 ძი5CCIხძ05 ძIIICL6ი(L 5(-მ(C00§ 01 იიიძსიყიცს ი600V084)005, 

მთიიდ ხით “იI0ჩ1-იI0იჩL”, “VI ნ60-VხიIი”, “L055-+0CწL”, “სI0IILI-L055”, 6LC., 

25 VCI1) 25 (Cი0თოთგიძმ0ი5 იი I0CI1C§ 01 ი6ყ0წმ8L0ი ხV C. MI6I6იხიLC გიძ 

§060C01)I6იძ81109ი5 01 IIმIVმLძ სIიIVCI§IIV (V5) იი Cიიძსისიყ ინყიწმი0იი§ 0L 

ხIIიCI9016. 

166 ჩVილCIIIICგ1 ხიჩმVI0სIL 0ჩCი IმM0§ ი18CC Iი L06 0I00655:0! იბი0Lმ(0იი. Iი 

(ჩ1§ L6წმIძ§, (იხ6 1C6XI-ხ00M ხ191111CMი(5 1იხ6 0I0C6ძVIL0C§ 0 ი)მი1ის121(10ი05, ხC- 

ჩგVI0Iმ) §V5(60§ მიძ ი1C(60ძ5, Lიმი1ისIმყიი I6C0ლიII0ი მიძ #I0LCCLIVC 

§1-მ160105. 

Iი (66 090100055 0, იC00LIგ110ი%, LI)C C01C 01 ი06ძ183(10ი 15 V6V 100ILმიL მ§ VCII 

მ5 II§ 506CII1CIC/ 19 10ძ1C18), მIხII”მ1 მიძ CIVII ძ150ს(6§5. IიCLC მLC 2150 ძ015- 
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Cს550ძ (იC იშიCI0IC§ მიძ წიCII0ი§ 0 ი10ძIმწ0ი, ძII/ICICიI IმCIIC§ 0! IილძIმ- 

(0L გიძ CთI0ძ015 0! ხიჩიმVI0სL. 

1096 6(იი1C-ი§VCხიI0თ1C01 ჩხიიძთლიმ გიძ იმII0ივ) CჩმL2C(CI15(1C§ 0! იმIIIC§ 

"იIიი1ს/ 1იჩს6იCლ6 (იC ხI0CC05§ გიძ IC§VII§ 01 ილლისეწ0ი§5. Iი (ხ15 C0ი1CXL, 

1ი076C 2IC ძ15C0556ძ ძ!წიCლიL §(VI0§ 0( ლ0იძსCწ0ით ილლი00ი5, §სლხ მ§ 

რიოიი1Cგი, #I/მხIC, CICCM, CCწთგი, §იმი1§იხ, ჰგიმიC§50, ნიდII5ჩ, II3I10ი, ხიI- 

წსფს05ტ, LIტ6იბხ, ILს5518ი, Cხ1ი056 მიძ 5VV/0ძI§5ჩ 5(VI6. 

CICგ! II)00ILმი06 1§ CIVCი L0 (MC 0IმCVCმI LICC0ი1თი იძე 0ი5, ძ15CV§510ი (0ი- 

1C5, 05VCხ01091C81 165(§, 1Iძლლლიძლი( (095MI5 გიძ Cიიილი(ეIV 5I(სმ00ი§ 0L 

(810005 50CCI0I15L5 Iი (ჩC §0M0C6C 0! იცყწი0LI2II0ი§ 1ი (ხ6 LCXL-ხ00L. 

1VL%6 LCXL-ხ00X 15 ძი51წი6ძ L0იL (იC VVIძ6 Lგი86 0 ICმძის5, იმიიCIV, I0I 5(0ძ6ი(§ 

01 'ხს5Iი655 მძიიIიI5CგM0ი, )ი(6”I8I0ი81 ICI2110ი§, 6C000IVIC5 მიძ 16ყ81 §(სძ- 

165, მ5 V/CI1 მ5 (0 მII იI0CIII0C0CL§ IიL6I65(0ძ Iი (MC §0%016 01 ი680LI0I10ი5. 
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L0ო35I0M68 

იიი IVხ02M, C2მიI%II". ფ2XეII. “'ილი0იიI9ი # II09IლIIIX28 
ICცლიი80ლ00ს. VყMCლ0ნIIMI. IMI31მ+Cის0ლ18ც0 I იV3IMIICI0I I192+10#M9ი- 

XIIII, I 6MIIIMCM, 2012, 284 CIი. 

ILIM8IიM3088II80ხI6C 01II0LIICIIMIM M6XLMს/ Mმ0900მMM 8C6-Mმ 6LIVM# 09CIMხ 80XMLI. 

8 C080CM6CIIV0M 0IM0ხII0M ს 8 II06მ)ხ900M MM06 IMმ)0-080M ძ000M8 

#0MMVIIIIM2IIIM 0M060ლ0I2 CIIC რ6ლუხსIთC 3IMმMCIMCც # CIმმ 60/0C 

00M0MIXMXCM0# 000M0M L0CMMVIIIMMმIIMIL MCXLMV/ I0CVIმ0C808MM, IXVIIნIV0მMM M# 

L2000მMM. 

#V#9# 066C009ყCIIM9 3მMIIIIხ. M6XMს2000M-00 MM0მ # ლ6ლ03002C90CIV, 8 

ლითვლC8I!4 C Vთ280M 0ი0IმMIV3მLII# C6CVMMMCMMნXX LI8IIIMIM, 8 MII0I1I0CM 

V0CIVIM0088MI4 08მ3MVMIM6IX C000M6IX 30100C08 M 8 C01ICVIIIIM9C6CI186 M6X#IIV 

CI1000908MM# ი0M00M7თIM00C 31296CIMC ი0#0600MM ი6ილ-080ყჩ!. 

II0II60XXმ C010CVXMIIIMVVICCI82 I0CVI20CI8, IIM8IMIIM32IIII, XVII6IXVV0 # 800708 

ნხომ ინსყMმიგსგ "IIღCMIგემIICM ”1I9ნხIC#ყ6იCI9M" I0IL6CX0 # იყოIმ207C8 

0MII011 #3 II 2880ხIX თა0მXCIM#V6CXVX Iგ0088/011MM («/ს16MIIC IIM8IMIM38VI4MX), 

2 0CM082MM CIმII# 06IIL6II0M3M92IV8M%I6 IICIIII0CCIM, 10MM#M6 XმX 3მIIMI2 #M028 

ყ6I08CLმ, 10M6089MI90თCინ, V80XCIIM6C L I0VIIMM M 7.9. 

8 XVკ0ნIMIIMC #02CCM0I0CMხ, XC 80L00Cხ! C080CM6MM00 MCI108C96CM0L0 

ინIICII#, M3VVC6IIM6 M I02MIMVI9%CV06 MCII0Iხ308მIIM6 8 XM3M) M01X00ხIX 

ილ08ხICVI 9ყV8C80 ყ6./086960X0L0 #0C70M8C88 M2XI00 9ყ6108CM2, მ MX 

0691C1ხM0თხ თმIC 6066 6/M8I000IIV980#. 

Lგ60Xმ8 006ICI28M9M/96I C060M IM0IMVCCXVI0 0I0CM6103016/ხ)0CLს 06CVXICIM9 

ც0ი00C09, 8 M9M06M IM3I0X6VხI 16C00CIMც6CMMC II06III0CხIILIM 060C1080009, 

CCც08I106 8IIMMმLLM6C V9CIMCVIC# 00IM M 83XM0CL 060C0:080008, 8 X2MXC 

M0ჩმ/ხM0 - 2III96CMMM 800MმM 96061080008. 

»თ9 წ6ი6I80L0 00086M06MIM% 09600:0800M0+0 ი00II8CCმ ლხCII8I0III6C 3II29C1IMC 

MMC60ლ CLC0 X8მი9MCთIMIMM2008მIIM29 00M”0108Mმ, 8 ყმCII0CIM: MI2IMM0080მXIM6C 

ი6იძ-080ი00ჩ, MIIთ0XM3IIM0IIM06 060CII6ყCIM6 VყმCIIIIM08, X(096XIICIV II0IVCM 
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0CI6IმIIMM, C0II2C082IIMC ი26090-0 ილლოIმMლCIII2 M II0806CIXV )VII# M ი. 8 

XV9ყ06IMMM 00060C 8IMMMმM9Mით MM0CIMთC#M 06LICიიI3ყმიIIIხM  იიმსMI2M 

V60XXCIIMM# C06000MIIVIV2 (ი0IX0სხ ICMლიიმ, C0MიმI2 M IIმCM2III) M 

M02MIM§96CM%MM 008018M /I. I-მიხილIმ. 

LL ი63V0ხI21ი) ი00000080090L0 II00I6ლლ-2 82XI0C 8MIMMIIC ლMმ3ხI8მ80L 

ICMX010ILV9ყ06CM8#% 2IM0Cთლ002. 20 M010/0ხL მიIXVMCIIIმIIIM C06000XIIMM08, 

MII606CნI C0008, ი006CMIIხI6C M IVIIII0C86IC CMIVმIIMM, MIM800CM8IM%IC M# 

CMნ6ხIIსI6 M00M6M II08CMCIMIM#%, X06M7C0IIM 0IICIILV 0C3VIხIმX08 IC00-080წ08. 

0CII08900M II6IIხI0 XI06აIX იC0C1080008 MC6CXMV CთC000MმMM 98I#თXC9 80000C 

M0CIIXCIIIM9 C0II80CII/M# MCXMV CI000IM2MM. # ლ ლწმსICMIIC 1C803M0XM0 

603 ს ი0MI9IIVIM დ6IC8ყVMM. 8 31:0M ი0XIV0IIICIIIM ს XV9C6IIMMXC 06CVXICIMსI 

ინ IL. /I0Cლ0Iმ, "!I600#M#M 0XIMI2C6M0M 8ხ00Mხ!"" „#XIX. LIს0CMმწმ, 

"Iიიხ„ი VI08ანIსჩილლყყვ" I. რCვმMM0სგ2 M# "I6იიიხM ილ6ი0იCი0L8ხ!" 

I. ILმM682. 

X2%# M#M3806CIII0, +0)IხM0 III0/IM #MM6CI0I 803M0XMV0CIს 86C/ICIIM9% IIC0CI0800M0I0 

იი0L6CCმ. /ა II0M9M 00M98მ7,00:#XმX X 083IIMMII6IM 10ICMX0)101MM6CMIMM III 0M. 8 

ხგნიძ”- #0M83გMხ, IICMX09M0ILMყ6C თ 0C06ლMI0თასს 23MC10იმ80010_ M 

MII00800108, Cმ2M90IL8MIMMM08, X0I60MM008, თI6”MმIXXVIX08, M6IIმIIX0IIMIM08 # MX 

8IIM9IIIIC II0 MI00LL6CC II9MIIMIIIX 06LIICIIMM. 

/I8 ი0086MCM# ი606-080009 V #8X7I0I0 V9მCIIIMMმ 6Cხ C80M თიხმ16LV. 8 

XMMILC 0686CMმ2+0M#80810XC9 #M3860XLMIC თე0მ76IVIM: ''ი00M#6ხL1I6-ი 04676", 'MXX0 - 

MX0-0", "ი0M6ხLI6-V6ხI 01), «CXV6IIXM-იიM6ხ I" # #ა,ი მ 10MX6, 

06M0M68ქმVIVIV 00 IმIIXCC 86M6CIIM LILC0CC2030008 0CV08მ1CI#7 “+IC00MM 

იბიბი80008 /IX.=MIილყნლი-· M# C08თI I მი8მიიCM0I0 VIIII8C0CM1ICIV2 

(CII#). 

8 ი06ი6-0800M0M #000IICCC6 860CMM0 MM6CL M6CI0 IMICMC0I06C II08071CMIMC 

»I0ი06M. 8 C8934 C 31MM, 8 XV§66IIMVC 0ლ0C060C 8IMMმMMC VXICIIMCCICC# 

ი00L06CMV02M MმIMMXია/იM%IMM, C9MCICMმM # MC10/მM II086)ICMV#9, CI0მ0ILM#M 

38LIIMI6I 01 M8IMII4IVIV/IIMIIIIIMI. 
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8 X00C იC001080008 MCXMXIV CI00088მM# 806 6070C 882XVVI0 00Mხ MI020L 

00C00MIM80C0780 M# 000 C00IMCთMM2გ. 8 V306IIMM6C ი00MCI88916LL C0MIXIIIMIIნL # 

თVყყIIIMIV 10C00MIIMყCCL8გ8, იმ3IIM9IVM0# “მIMMმ #M M0#MMC6IIVI II086CICIIIVI# 

M000C#IMM08. 

LI8 X01 IC001080008 M6XXV C000L8MM M# II2 MX 063VIIს12XხI CVIII6CX8CIMI06 

8M9IMC 0M%M03ხ,80თ> ე1100CMX0/I0IM%0CMVM  ()CI0M6ს #” XმიმICICი0IIხIC 

8მIIIM0I0IხIM6IC 9C07ნ) V9მCIMIMIM0C8 I6C0CI080008. 8 C893"! C 3IVIM, Mხ!I 

06CVXXI206M მM0ი0MM90IICMIIM, 2006CXIIM, I06V0CXIIXM, ILICMCIIXIMM, 1MCI101ICIIM, 

9I001IICIIMM, შIIIIIIMMCMX9II, MI2IIL6M8CIII9M, II001VIმIხCLIV9, რდიმII00/3CM, 

0VCCMIMIM, IXIII0MMCMIMIM M ILI86XICILMMM CIIVIIM I1086IICXMIIMI9 IC00I080008. 

8 იგ6016 000600 8IIMM2114M6 VICII9CIC# VI02LIMM6CMXMM C08CIმM #386CIII6IX 

ლილIმ9MMCI08, 1ICMX0I0LM96CLMM “+06CIმM, ICMმM II 06CVXCI6CVIM9V. # 

3მ898M, გ X8ICX6C 083)/IMVIVI6IM CIIVმIVIVM. 

Vყ266ILVMX I00MI23M29ყ08 II# III00M0I0 M0VIმ VIMXმ1CIICIM, მ M#MMCII90, I)I# 

CთIVIICII08 8–ა308 06V9მ10IILMIXC# II0C CVICIILMმ8/010CLMM: «406IMMIVCI00881IM6 

6#M31M6C00M», «(MC6XXVIMმ00/MIVხI 0XII0IIICII#9>, «C-X000MMMმ»), "10ი0MCII0V- 

უ69MIMVIV" IM IM IIიმIოო9M08, X01000ხIX MII60ლლVთ 30100CML! I606-080იI0I0 

900IIC6CCმ. 
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