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წინათქმა 

მოლაპარაკება თანამედროვე, კულტურული და განვითარე- 

ბული საზოგადოების გაწუყოფელი ნაწილია. მას უმნიშვნელოვა- 

წესი ადგილი უჭირავს ყოველდღიურ ცხოვრებასა თუ პროფესი- 

ულ საქმიანობაში, მოლაპარაკების ხელოვნებას ხშირად დიპლომა- 

ტიის სახელითაც მოიხსენიებენ. ადამიანი ცხოვრების დიდ ნაწილს 

სწორედ მოლაპარაკებაში ატარებს და ეს პროცესი ბუნებრივად 

მიმდინარეობს. ჩვენ ვმონაწილეობთ მოლაპარაკებებში ყოველდღე 

ისე, რომ ამას ვერ ვაცნობიერებთ. 

მთელი ჩვენი ცხოვრება შედგება სხვებთან ურთიერთობისგან, 

შთაბეჭდილებებისგან, საუბრებისგან, მოკლევადიანი ან გრძელვა- 

დიაწი კონტაქტებისგან და ამ გზაზე ჩვენ ხშირად გვჭირდება მო- 

ლაპარაკება. მოლაპარაკებები ჩვენი ყოველდღიური ცხოვრების 

ფაქტია, ხშირად წარმატება ან წარუმატებლობა განპირობებულია 

იმ ფაქტორებით, თუ რამდენად კარგად ვფლობთ მოლაპარაკების 

უნარებს. 

მოლაპარაკების შესახებ საკმაოდ ბევრი წიგნია დაწერილი და 

ყველა ავტორი თავისებურად ხსნის ამ პროცესს, თუმცა გამუდმე- 

ბით ისმის კითხვა, მაინც რა არის მოლაპარაკება მეცნიერება თუ 

ხელოვნება? სწორედ ამანწ მიბიძგა დამეწერა წიგნი მოლაპარაკება- 

ზე სადაც შევეცადე შეძლებისდაგვარად გადმომეცა ჩემი 

მოკრძალებული მოსაზრება ამ საკითხის ირგვლივ თუ 

განვიხილავთ მოლაპარაკებას, როგორც მეცწიერებას, ის საკმაოდ 

ბევრ თეორიულ საკითხს მოიცავს ეს არის "მოლაპარაკების 

თვისებები და სახეები: 

> საქმიანი მოლაპარაკება; 

პიროვნებათაშორისი (ცალკეულ ინდივიდებს შორის); 

ორგანიწზაციებს შორის; 

ტრანსნაციონალური; (სახელმწიფოთა შორის); 

ინდივიდუალური (ორ ადამიანს შორის); 

ინდივიდუალური – მედიატორის საშუალებით; V 
V 

V 
V 

V



> კოლექტიური (დელეგაციებს შორის); 
» ორმხრივი, სამმხრივი და მრავალმხრივი. 

ფუნციები: 

» საინფორმაციო ფენქცია; 

» კომუნიკაციური ფუნქტცია; 

» მარეგულირებელი ფუნქცია; 
> პროპაგანდისტული ფუნქცია; 

> საშინაო და საგარეო პოლიტიკის პრობლემების გადაწყვე- 

ტის ფუნქცია და ა. შ. 

პოზიციები: 

> ღია პოზიცია; 

> დახურული პოზიცია; 

> პოზიციებში ერთობლიობის ხაზგასმა; 

> პოზიციებში განსხვავებების ხაზგასმა. 

მოლაპარაკების დინამიკა: 

სტრატეგია და ტაქტიკა; 

კულტურული სხვაობა; 
სხეულის ენა ანუ 80ძ»X» 1გიფს3ყ9C; 

ეთნოფსიქოლოგიური ფენომენი; 

ფსიქოლოგიური ფენომენოლოგია (ადამიანის ქცევა 

გადაწყვეტილების მიღება-შემუშავების დროს); 

ადამიანთა ფსიქოტიპები, მათი ქცევის ანალიზი; 

» მეტყველების თავისებურება და აუდირება (მეტყველების 
გააზრების პროცესი). 

მოლაპარაკების პროცედურული ასპექტებია: 
» შეთანხმების წესები; 

> პროტოკოლი; „დაწერილი“ და „დაუწერელი“ შეთანხმე- 

ბები; 

საერთაშორისო და სამართლებრივი ხელშეკრულებები; 

ოქმი; 

კომუნიკე; 
პაქტი; 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V



» კოწვენცია; 

» დეკლარაცია; 

» მემორანდუმი. 

ერთი სიტყვით, ეს მრავალფეროვანი პროცესია, რომელიც 

მუდმივ განახლებასა და ძიებაშია და არ ემორჩილება ცალსახად 

რომელიმე განსაზღვრებას. თუ მოლაპარაკებას ხელოვნების რანგ- 

ში განვიხილავთ, ყურადღება უნდა გავამახვილოთ მის ბუნებაზე – 

ეს არის კომპრომისის, დიპლომატიის ხელოვნება და ადამიანებთან 

ურთიერთობის უნარები. ბევრია იმაზე დამოკიდებული თუ რამ- 

დენად კარგად ვფლობთ დებატების, კამათის, დიალოგის თუ დის- 

პუტის ხელოვნებას, მოსმენის კულტურას. მოლაპარაკების პრო- 

ცესში საჭიროა განვსაჯოთ არა ადამიანები, არამედ იდეეზი, წინა- 

დადებები და მიზნები, რათა თავიდაწ ავიცილოთ კონფლიქტი. 

კომუნიკაციის პროცესში, ადამიანის გრძნობები და აზრები 

შეიძლება გამოიკვეთოს მისი პოზით, ჟესტებით, სახის გამომეტყ- 

ველებით და ა.შ. რასაც ზოგადად „სხეულის ენას“ უწოდებენ, 

წარმატებული მოლაპარაკებისათვის კი ყოველივე ამას დიდი 

მნიშვწელობა აქვს. 

მოლაპარაკებაზე სხვადასხვა სისტემური საშუალებით გავლე- 

ნას ახდენს ეროვნული კულტურა. საყოველთაოდ ცნობილია თუ 

რა კულტურული მახასიათებლებით გამოირჩევიან ამერიკელები, 

ევროპისა თუ აზიის ხალხები, ამის ფონზე წაკლებად მოიპოვება 

ინფორმაცია ქართული ხასიათის შესახებ, ამიტომ ჩვენ შევეცადეთ 

ეს ნიშა შეგვევსო და ყურადღება გავამახვილეთ ქართულ ეთნო- 

ფსიქოლოგიაზე. 

დაბოლოს, მათთვის, ვინც მოლაპარაკების მიმართ სკეპტიკუ- 

რად არის განწყობილი, კარდინალ რიშელიეს სიტყვებს შევახსე- 

ნებთ, ის თავის ანდერძში წერდა - მოლაპარაკება აუცილებელია 

სახელმწიფოს წარმატებისათვის, ასე რომ ვისწავლოთ მოლაპარა- 

კება. 

ლალი კაპანამე



თავი 1 

1.1. მოლაპარაკების არსი 

მოლაპარაკება წებისმიერი ადამიანის ცხოვრებაში უმთავრეს 

როლს ასრულებს. სიტყვა „იიყიყმყიი“ (006 CIსII) ლათიწური წარ- 

მოშობისაა და წიშნავს მუშაობას, დროის უქმად არ დახარჯვას. 

თავდაპირველად ის გამოიყენებოდა სავაჭრო დანიშწულების ად- 

გილას გამართული, საქონლის ყიდვა-გაყიდვასთან დაკავშირებუ- 

ლი მორიგების პროცესის აღსანიშწავად. 

დღეს მოლაპარაკება ინდივიდთა შორის ინტერაქციის თითე- 

მის ყველა სფეროს მოიცავს, დაწყებული საერთაშორისო დონეზე 

წარმოებული მოლაპარაკებით, დამთავრებული უბრალო, მარტი- 

ვი, ყოველდღიური ურთიერთობებით. 

მოლაპარაკება არის პროცესი, რომელიც მიმდინარეობს საჯარო 

სივრცეში, სადავო საკითხების გადასაჭრელად ან ორ მხარეს შორის 

საერთო გადაწყვეტილებამდე მისვლის მცდელობით; ამასთან 

ერთად, თითოეულ მათგანს გააჩნია საკუთარი იწნტერესები, 

მიზნები, პოზიციები, შეხედულებები, პრინციპები, რომლეზიც, შე- 

საშლოა, ნაწილობრივ შეუთავსებადი იყოს ერთმანეთთაწ. 

მოლაპარაკების არსია ინფორმაციის ურთიერთგაცვლა ორივე 

მხარისთვის დამაკმაყოფილებელი გადაწყვეტილების მისაღებად. 

ეს არის ორ პერსონას შორის არსებული ინტერაქტიური პროცესი, 

რომელთაც ერთმანეთისგან „რაღაცის მიღება“ სურთ და ამიტომ 

სათანადოდ ემზადებიან და ცდილობენ ერთმანეთის დარწ- 

მუნებას. 

მოლაპარაკება ძიების პროცესია. არცერთმა მხარემ არ იცის 

წინასწარ მიაღწევენ თუ არა შეთანხმებას. პროცესს ხშირად თან 

ახლავს მარცხი, მოლაპარაკების ჩიხში შესვლა, მაგრამ ეს ტრა- 

გედია არ არის, ეს მოლაპარაკებების თაწმდევი პროცესია. შეუძლე- 

ბელია განვსაზღვროთ დრო, თუ როდის მივიღებთ დადებით შე-



დეგებს, დღეს შეიძლება მოლაპარაკება ჩიხში შევიდეს, მაგრამ რამ- 

დენიმე დღის შემდეგ შეთანხმებით დამთავრედეს. 

ნებისმიერი მოლაპარაკება მოითხოვს ზედმიწევნით მომზა:- 

დებას. რაც უფრო უკეთ ხართ მომზადებული, მით უფრო მეტია 

წარმატების შანსი. 

მოლაპარაკება შეიძლება ვუწოდოთ განსაზღვრული მიზნის 

მისაღწევად წარმოებულ საქმიან ურთიერთობას. ესენია: 

> მოლაპარაკების საგანი; 

მოლაპარაკების მხარეების მიზნები და ინტერესები; 

ლეგიტიმურობა; 
ალტერნატიული ვარიანტების შემუშავება და განხილვა; 
გადაწყვეტილების მიღების პროცესი; 
ეთნოფსიქოლოგიური თავისებურებები; 
პასუხისმგებლობის ხარისხი და მოლაპარაკების მხარეთა 

ვალდებულებები; 
რესურსების გამოყენება; 

მოწიტორინგი მიღებული გადაწყვეტილების შესრულებაზე; 
შუამავლის ანუ მედიატორის როლი მოლაპარაკების პრო- 

ცესში; 

> სანქციები და კონკრეტული ქმედებები (რეაგირება) 
მოლაპარაკების შედეგად მიღებული გადაწყვეტილების 
დარღვევის შემთხვევაში. 

მოლაპარაკების კვლევის მეთოდს წარმოადგენს: დაკვირვება, 

დოკუმენტების შესწავლა, ანალიზი, კონტენტ ანალიწზი (ანუ წერი- 

ლობითი და ზეპირი ტექსტების შესწავლა: ინვენტ ანალიზი (ანუ 

ინფორმაციის დამუშავება) თუ ვინ 'არიან მოლაპარაკების სუბიექ- 

ტები და ობიექტები და რას ეხება ძირითადი თემები. 

მოლაპარაკების პროცესზე დიდ გავლენას ახდენს: ომი, ტერო- 

რიზმი, სანქციები, გაფიცვა და ა.შ. . >“-“ “ 

მოლაპარაკება დიდი როლს · თამაშობს კონფლიქტეგის დარე- 

გულირებაში. ეს საქმიანი კომუნიკაციის სახეა, რომელსაც აქვს თა- 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V



ვისი წესები, კანონზომიერება და აზრთა სხვადასხვაობა. მოლაპა- 

რაკების მიზანია, მივიღოთ შედეგი, რომელიც თავიდან აგვაცი- 

ლებს კონფლიქტურ სიტუაციას. 

მოლაპარაკება მიმდიწარეობს: 

ა) ადრე მიღებული გადაწყვეტილების გაგრმელების მიზნით; 

ბ) ურთიერთობების დარეგულირების მიზნით; 

ბ) ახალი გადაწყვეტილების მიღების მიზწით. 

მოლაპარაკების ძირით:ადი სახეები და მახასიათებლებია: 

> მოლაპარაკების მოსამზადებელი პროცედურები; 

» არაკომერციული მოლაპარაკება; 

» პირდაპირი მოლაპარაკება; 

» ირიბი მოლაპარაკება; 

» ორატორული ხელოვნება; 

> კრიზისი მოლაპარაკების პროცესში; 

> მოლაპარაკება უმაღლესი დონის, პირველი პირების ან 

ექსპერტების დონეზე; 

» მოლაპარკება სამსახურში მიღების ან განთავისუფლების 

დროს; 

» მოლაპარაკება დამნაშავეებთან ან ტერორისტებთან; 

» დინამიკა მოლაპარაკების დროს; 

» მოლაპარაკების სტრატეგია და ტაქტიკა; 

» მოლაპარაკების მანიპულაციური ტაქტიკა; 

» მოლაპარაკების არავერბალური ტექნოლოგიები; 

» მოლაპარაკების ორგანიზება; 

» მოლაპარაკება ახალი შეთანხმებების, ან ძველის გაგრძე- 

ლების ან შეცვლის მიზნით; 

> ემოციის კონტროლი, მართვა და სტრესული 

სიტუაციები მოლაპარაკების დროს; 

» შეთანხმება (პაქტი, კონვენცია, პროტოკოლი, 

დეკლარაცია, მემორანდუმი, ჯენტლმენური 

შეთანხმება). 
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საქართველოს საგარეო პოლიტიკურ კურსს ახორციელებს: 

» საქართველოს სახელმწოფო უწყყებები და სტრუქტურები; 

» შესაბამისი თანამდებობის პირები; 

» საქართველოს პრეზიდენტი და პრეზიდენტის ადმინისტ- 

რაცია, საქართველოს პარლამენტი და პარლამენტის თავ- 

მჯდომარე, საქართველოს საგარეო საქმეთა სამინისტრო 

და მინისტრი; 

> მთელი დიპლომატიური კორპუსი. 

დიპლომატიური თაწამდებობის პირთა კატეგორიებია: 

ა) უმაღლესი დიპლომატიური თანამდებობის პირი; 

ბ) უფროსი დიპლომატიური თანამდებობის პირი; 

ბ) უმცროსი დიპლომატიური თანამდებობის პირი. 

უმაღლესი დიპლომატიური თაწამდებობის პირები არიან: 

ა) მინისტრის პირველი მოადგილე და მოადგილე; 

გ) სამინისტროს დეპარტამენტის დირექტორი; 

ბ) საგანგებო და სრულუფლებიანი ელჩი; 

დ) საერთაშორისო ორგანიზაციასთან საქართველოს მუდმი- 

ვი წარმომადგენელი; 

ე) საქქარრთველოს დიპლომატიური მისიის ხელმძღვანელი; 

ვ) საქართველოს გენერალური კონსული; 

%) საგანგებო დავალებათა ელჩი. 

უფროსი დიპლომატიური თაწამდებობის პირები არიან: 

ა) სამინისტროს დეპარტამენტის დირექტორის მოადგილე:; 

ბ) საგანგებო და სრულუფლებიანი დესპანი; 

ბ) საერთაშორისო ორგანიზაციასთან საქართველოს მუდმი- 

ვი წარმომადგენლის მოადგილე:; 

დ) სამინისტროს დეპარტამენტში შემავალი სამმართველოს 

უფროსი; 

ე) უფროსი მრჩეველი; 

ვ) კონსული; 

დ) მრჩეველი; 
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თ) თავდაცვის ატაშე და საქართველოს თავდაცვის სამინის- 

ტროს წარმომადგენელი. 

უმცროსი დიპლომატიური თანწამდებობის პირები არიან: 

ა) ვიცე-კონსული; 
ბ) პირველი მდივანი; 

ბ) საკონსულო აგენტი; 

დ) მეორე მდივანი; 

ე) მესამე მდივანი; 

ვ) ატაშე; 

%) თავდაცვის ატაშეს აპარატისა და საქართველოს თავდაც- 

ვის სამინისტროს წარმომადგენლის აპარატის თანამდე- 

ბობის პირები. 

დიპლომატიურ სამსახურში დაწესებულია დიპლომატიური 

რანგების შემდეგი კატეგორიები: 

უმაღლესი დიპლომატიური რანგები: 
» საგანგებო და სრულუფლებიანი ელჩი; 

» საგანგებო და სრულუფლებიანი დესპანი. 

უფროსი დიპლომატიური რანგები: 

» უფროსი მრჩეველი; 

» მრჩეველი; 

» უმცროსი მრჩეველი. 

უმცროსი დიპლომატიური რანგები: 

» პირველი მდივანი; 

» მეორე მდივანი; 

» მესამე მდივანი; 

» ატაშე. 
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1.2. ინტერესები 

ეფექტურად წარმართული მოლაპარაკება არათუ აძლიერებს 

სოციალურ პარტნიორობას, არამედ აგვარებს კონფლიქტებს და 

ამარტივებს გადაწყვეტილებების მიღების პროცესს. მოლაპარაკე- 

ბის პროცესში თითოეულ მხარეს საკუთარი ინტერესები გააჩნია. 

ინტერესი მოლაპარაკების ცენტრალურ საკითხად ითვლება. 

ინტერესი არის ადამიანის მისწრაფება, ხოლო პოზიცია – მისი 

მსოფლმხედველობა. 

ინტერესების გარშემო ხდება დებატები და მის დაკმაყოფილე- 
ბა-არდაკმაყოფილებაზეა დამოკიდებული მოლაპარაკების ეფექ- 

ტურობა. ხშირად ინტერესების არათანხვედრა თანამოსაუბრეს 

ბლოკავს და მოლაპარაკების გაგრძელების სურვილს უკარგავს. 

უნდა გვახსოვდეს, რომ მოლაპარაკების პროცესში არსებობს ფარუ- 

ლი მიზნებიც და ფარული ზრახვებიც, ამ კუთხით გასათვალისწი- 

ნებელია ღია და დახურული პოზიციებიც. 
მოლაპარაკების მეთოდებს მიეკუთნება: 

დისტრიბუციული მეთოდი – როდესაც მხარეები მტკიცედ 
დგანან საკუთარ პოზიციაზე და რადიკალურები არიან საკუთარი 

ინტერესების სასარგებლოდ; 

ინტეგრაციული მოლაპარაკება, ანუ მხარეთა ინტერესების 

გათვალისწინებაზე დაფუძნებული მოლაპარაკება. 

მოლაპარაკება არის შესაძლებლობა ორი ან მეტი მხარისათვის 

მიიღოს ის, რაც სჭირდება და შედეგი იყოს სამართლიანი და 

ორივე მხარისათვის მისაღები. 

მოლაპარაკების პროცესში საჭიროა: 

> მივაღწიოთ ურთიერთშეთანხმებას; 

> შევეცადოთ თავიდან ავიცილოთ კონფრონტაცია; 

> არ გავაფუჭოთ ურთიერთობა მოწინააღმდეგესთან; 
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» ვისწავლოთ პრობლემების ოპერატიულად მოგვარება, 

ემოციების მართვა და ურთიერთობის მოწესრიგება. 

მოლაპარაკების დროს მთავარია არ დაკარგო სიმშვიდე და 

იყოთ ლმობიერი (მაგრამ არა უსაფუძვლოდ დამთმობი), რათა 

მეორე მხარე კეთილად განაწყოთ თქვენს მიმართ. 

მოლაპარაკების წარმოებისთვის აუცილებელია: 

> საორგანიზაციო მომენტების დაგეგმვა. 

> პრობლემის ანალიზი, საუბრის თემის განსაზღვრა; 

> შესაძლო პარტწიორებზე ინფორმაციის მოძიება; 

» ალტერნატივების შემუშავება ორივე მხარის ინტერესების 

გათვალისწინებით; 

> მოლაპარაკების მიზნის, ამოცანის, სტრატეგიის განსაზღ- 

ვრა, ეკონომიური გათვლების ჩატარება, შესაძლო ვარიან- 

ტების განსაზღვრა, აუცილებელი დოკუმენტაციის მომ- 

დადება. 

საჭირო უნარებია: 

მოსმენის კულტურა; 

დიპლომატია; 

მოთმინება; 

კორექტულობა; 
პრინციპულობა; 

სიტუაციაში ლავირების უნარი; 

თავდაჯერებულობა; 

მაღალი ფსიქოლოგიური მომზადება. 

მოლაპარაკების წარმოებისას სასურველია მივდიოთ შემდებ 

სქემას: 

» უმჯობესია მოლაპარაკებები დაიწყოს ინტერესებსა და 

პრიორიტეტებ%ზე ინფორმაციის გაცვლით; 

> აირჩიეთ საკუთარი პოზიცია; 

> მისალმებისთანავე გაეცანით პარტნიორს მოლაპარაკების 

პრობლემატიკა; 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 
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» თაწამიმდევრულად აუხსენით თქვენი პოზიცია; 

> აწარმოეთ დიალოგი; 

» იყავით „მეგობრული“, აჩვენეთ, რომ აფასებთ თქვენს 

მოწინააღმდეგეს; 

» იპოვეთ პრობლემის გადაჭრის გზა. 

მოლაპარაკება ტაქტიკური მეთოდების ერთობლობაა, სხვადა- 

სხვა ღონისძიებების კომპლექსია. ეს არის უნარი, რომელიც საშუ- 

ალებას გაძლევთ გადაჭრათ რამდენიმე დილემა. თავისუფლად 

შეგვიძლია ვთქვათ, რომ ჩვენ მოლაპარაკების ეპოქაში ვცხოვრობთ. 

მოლაპარაკება წარუმატებელი იქნება, თუ ერთ-ერთ მხარეს 

არ ესმის მისი მნიშვნელობა, სკეპტიკურადაა განწყობილი ან არ 

უსმენს მოწინააღმდეგეს; როდესაც ერთ-ერთი მხარე მოუმზადე- 

ბელი უხზის მაგიდას და სათანადოდ არ აქვს გააზრებული მოლა- 

პარაკების აუცილებლობა), მიზანი, სირთულე და შესაძლო შედე- 

გები. 

აუცილებელია მოვახდინოთ ფაქტების სწორი შეფასება და 

დავინახოთ ლოგიკური ბმა მათ შორის. შეთანხმების მიღწევა 

მრავლი ფაქტორიდან გამომდინარეობს მწიშვნელოვანია 

თავიდან ავიცილოთ მხარეთა პოლარიზაცია. უნდა შევეცადოთ, 

რომ მხარეებმა არ იმოქმედონ ემოციებიდან, სიჯიუტიდან და 

პრინციპებიდან გამომდინარე.ეს არის ვაჭრობისა და აზრთა 

ურთიერთგაცვლის პროცესი. 

1.3. მოლაპარაკების ფაზები და ეტაპები 

მოლაპარაკება დაპირისპირებულ მხარეთა შეხვედრის პროცე- 

სია, სადაც ორი ან მეტი მხარე მაქსიმალურად ცდილობს საკუთარი 

თავის საუკეთესოდ წარმოჩენას. 

დღეს მოლაპარაკება ინდივიდთა შორის ინტერაქციის თითე- 

მის ყველა სფეროს მოიცავს, დაწყებული საერთაშორისო დონეზე 
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წარმოებული მოლაპარაკეზით, დამთავრებული უბრალო, მარტი- 

ვი, ყოველდღიური ურთიერთობებით. მოლაპარაკებები წარმო- 

იქმნა, როგორც პროცესი, რომლის საშუალებითაც ხდება ვაჭრობა 

ადამიაწებს შორის. მთავარი მოლაპარაკების პრინციპი შეიძლება 

გამოიყოს შემდეგნაირად: „მომეცი, რაც მე მჭირდება და მე მოგცემთ 

რა გჭირდებათ“. 

მოლაპარაკების ფაზებს გაწეკუთვნება: 

» ემოციური ფაზა როდესაც მოლაპარაკების გარემო 

ყალიბდება, მხარეები მისალმებით ამყარებენ კონტაქტს. თავაზია- 

წობის ამ ფორმამ, შესაძლოა, მოლაპარაკების შემდგომი ეტაპები 

განსაზღვროს. მოლაპარაკების ემოციურმა ფაზამ თეორიულად შე- 

საძლოა მოიცვას დროის დიდი ნაწილი, ამ ეტაპზე მხარეები ბევრს 

შრომობენ, რათა შექმნან მაქსიმალურად დადებითი მუხტით გაჯე- 

რებული გარემო, მოამზადონ წიადაგი მოლაპარაკების შემდგომი, 

პოლიტიკური ეტაპისათვის. 

» პოლიტიკური ფაზა - თითოეული ინდივიდის როლი და 

დანიშნულება ხშირად ამ ეტაპზე განისაზღვრება. მხარეები შეხ- 

ვედრის წესებზე თანხმდებიან და დაწინაურდება ის მხარე, რომე- 

ლიც გამოავლენს საჭირო პროფესიონალიზმს. 

> პრობლემის განსაზღვრის ფაზა არის ეტაპი როდესაც 

მხარეები ცდილობენ პრობლემის განსაზღვრას, მიდიან ურთი- 

ერთდათმობაზე და ახორციელებენ შეთანხმებას. 

> კონსტრუქციული ფაზა - როცა ადგილი აქვს პრობლემის 

კონსტრუქციულ გამკლევებას. ამ ეტაპზე ხდება ძლიერი პირების 

წინ წამოწევა. 

> ფინალური, - სოციალ-ემოციური ფაზა, რომელიც გულისხ- 

მობს განსახილველი საკითხის დახურვას. 

ამდენად, მოლაპარაკების ეტაპებისა და ფაზების ანალიზი იძ- 

ლევა მოლაპარაკების კონტექსტს, კომუნიკაციურ მოდელებსა და 

მოლაპარაკების შედეგებს შორის არსებული მიზეზ-შედეგობრივი 

კავშირის კვლევის შესაძლებლობას. 
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მოლაპარაკების ეტაპებთან დაკავშირებით სხვადასხვა მოსა%- 

რება არსებობს, ერთ-ერთი მოსაზრებით მოლაპარაკების ოთხი 

ეტაპი არსებობს: 

> მოსამზადებელი ეტაპი; 

» მოლაპარაკების დაწყება; 

» გადაწყვეტილების ძიების პროცესი – დისკუსიის ეტაპი; 

> მოლაპარაკების დასასრული. 

მოლაპარაკება არის საკითხის დემოკრატიული და ეთიკური 

გადაწყვეტის პროცესი. ამ დროს მნიშვნელოვანია მოლაპარაკების 

არეალის განსაზღვრა; ორატორული ხელოვნების გამოვლენ,ა; ერთ- 

მაწეთის „დაზხვერვა“ და საკითხებით „ვაჭრობა“; კრიზისის დაძლე- 

ვა და გადაწყვეტილების მიღება. 
ამერიკელი მეცნიერი, პოლიტოლოგი ფ. ჩარლზი მოლაპარა- 

კების შემდეგ სახეებს გამოჰყოფს: 

» მოლაპარაკება, რომელიც ადრე მიღებული შეთანხმების 

გაგრძელებას ემსახურება; 

» მოლაპარაკება, რომელიც ურთიერთობების წორმალიზაცი- 

ისათვის გამოიყენება, მაგალითად კონფლიქტური სიტუა- 

ციიდან წეიტრალურ ან თანამშრომლურ ურთიერთობებზე 

გადასვლა; 
» ურთიერთობების დასარეგულირებლად გამართული მო- 

ლაპარაკებები; 

> მოლაპარაკებები პირადი მიზნების მისაღწევად; 

> ახალი შეთანხმების მისაღებად ან ახალი ურთიერთობების 

დასამყარებლად. 

აუცილებელია ზედმიწევნით განისაზღვროს ის საკითხები, 

რომლის ირგვლივაც უნდა მოხდეს გადაწყვეტილების მიღება. 

დასაწყისში მოლაპარაკების მხარეები გამოდიან სიტყვით და 

ცდილობენ დამაჯერებლად გამოხატონ საკუთარი შეხედულება. ამ 

სტადიაზე იკვეთება ასევე აზრთა სხვადასხვაობა. მხარეების 

მხრიდან ერთმანეთის საწყისი პოზიციების შესწავლა, გავლენას 
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ახდენს პოზიტიური შეთანხმების მიღების პროცესზე. ამასთან 

ერთად პირველ ეტაპზე უფრო თვალსაჩინოა მხარეების ანტა- 

გონიზმი ერთმანეთის მიმართ. მოლაპარაკების მხარეები არ უნდა 

დაკავდენენ ერთმანეთის პიროვნწული კრიტიკით – ეს საქმეს ვნებს! 

უნდა გავმიჯნოთ ერთმანითისგან პრობლემა და ადმიანი, პიროვ- 

ნულ კრიტიკას ან შეურაცხყოფას მოლაპარაკება ჩიხში შეჰყავს. 

ცნობილმა მეცწიერმა, პროფესორმა ფილიპ გულივერმა მოლა- 

პარაკების პროცესში რვა საფეხური გამოჰყო: 

» მოლაპარაკების არეალის მოძიება; 

» დღის წესრიგის შედგენა და განსახილველი საკითხების 

განსაზღვრა; 

განსახილველი საკითხების შესაძლებლობათა %ზ%ღვარის 

დადგენა; 
აზრთა სხვადასხვაობა; 

მზადება საბოლოო შეთანხმების გასაფორმებლად; 

შეთანხმების მიღწევა; 

შეთანხმების გაფორმების პროცედურა; 

შეთანხმების რეალიზაცი:. 

გულივერის ეს მოდელი აღწერს მოლაპარაკების მხარეების იმ 

პრობლემებს, რომელიც მათ წინაშე დგას. ამასთან ერთად ის აღ- 

ნიშნავს, რომ ზემოთ ჩამოთვლილი ეტაპები ზუსტად ასეთი სახით 

და თანამიმდევრობით არ ხორციელდება, ვინაიდან მოლაპარაკე- 

ბას არ გააჩნია მკვეთრად გამოხატული სტრუქტურს, ამ დროს ხში- 

რად ხდება ყურადღების გაფანტვა, გადატანა, ამ პროცესში ადამია- 

ნიები მონაწილეობენ და რაც არ უნდა სქემები გამოვიგონთ, ეს მა- 

ინც ინდივიდუალური პროცესია. 

მოლაპარაკების სხვადასხვა კლასიფიკაცია არსებობს მაგალი- 

თად: მოლაპარაკება კონფლიქტის ფარგლებში, სამშვიდობო და 

თანამშრომლობის ფარგლებში; დიპლომატიური. 

მოლაპარაკება მიმდინარეობს: 

ა) ადრე მიღებული გადაწყვეტილების გაგრძელების მიზნით; 

V 
V 

V 
V 

V 
V 
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ბ) ურთიერთობების დარეგულირების მიზნით; 

გ) ახლი გადაწყვეტილების მიღების მიზნით. 

მაგალითი 1: 

1982 წელს ფოლკლენდის კუნძულებს არგენტინა დაესხა თავს. კუნ- 
ძულებს დახმარება დიდნა ბრიტანეთმა აღმოუჩინა; არგენტინა დამარცხ- 

და და მას შემდეგ, ფოლკლენდის კუნძულები თვითმმართველი ერთეუ- 
ლია, რომლის დაცვასა და საგარეო პოლიტიკაზეც პასუხისმგებელი ბრი- 

ტანეთია. ომის დროს, კონფლიექტის დასარეგულირებზლად გაეროც კი #აე- 

რია, მაგრამ მოლაპარაკება ვერ შედგა, ზრიტანეთს მხოლოდ გამარჯავვება 

ხსურდა. 
ომის შემდეგ, არგენტინასა და ბრიტანეთს შორის წარმოშოზილი 

მწვავე დიპლომატიური დავა კუნძულების თაობაზე, დღემდე გრძელ- 
დება. გაერთიანებულ სამეფოსა და არგენტინას შორის ბოლო წლეზში 

ჯურთიერთობა დაიძაზა. არგენტინა კუნთულებზე პრეტენზიას აცხადებს და 

მას მალვინებს უწოდებს. არგინტინა თავის პორტეზში არ უშვებს გაერთია- 

ნწებული სამეფოს დრომის ქვეშ მცურავ გემებს და ფოლჯლენდის კუნძუ- 
ლებზე მომუშავე 5 ზრიტანული ნავთოზ;ჯომპანიის მიმართ სამართლეზრივ 

ზომებს მიმართავს. მოლაპარაკეზა სულ უფრო ჩიხში შედის. 2013 წელს აქ 

ბრიტანეთმა რეფერენდემი ჩაატარა, „გსურთ თუ არა ფოლკლენდის კეენ- 
ძულებმა შეინარჩუნოს (ახლანდელი სტასუსი) – დიდი ბრიტანეთის 
ზღვისიქითა ტერიტორიის სტატუსი?“, მოსახლების 993 %-მა თანხმობზა 

განაცხადა, თუმცა ოფიციალური ზუენოს-აირესი მიიჩნევს, რომ რეფერენ- 

დუმის შედეგეზი არ ცვლის არგენტინელთა დამოკიდებულემას კუნძუ- 
ლის მიმართ. 

მაგალითი 2: 

აშშ-ს პრეზიდენტობის კანდიდატეზის, დონალდ ტრამსპისა და ქო 

ბაიდენის პირველი ტელედებატები ესოხური და ერთნანეთის შეურაცხმ- 
ყოფელი აღმოჩნდა. ოჰაიოს შტატის ეალაქ კლივლენდში გამართულ დე- 
ბატებს, რომელიც თითქმის ყველა წამყვანი საინფორმაციო ხსაშუალების 

პირდაპირი ეთერით გადაიცემოდა, სულ მცირე ასი მილიონი მაყურე- 
ზელი ჰყავდა. „ფოქს ნიუსის“ ჟურნალისტმა და დებატების წამყვანმა, კრის 
ჯოლესმა პრეზიდენტობის კანდიდატეზისთვის 6 მთავარი თემა დაასა- 
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ხელა – მათი მთავარი მიღწევეზი უმაღლეს თანამდებობაზე ყოფნისას, ვა- 

კანსია უზენაეს სასამართლოში, კორონავირუსის პანდემია და მისი მართ- 

ვა, ეჯონომიკა, რასოზრივი პრობლემები და ძალადოზა და არჩევნების უხა- 

ფრთხოება. 

დონალდ ტრამსი ჯ/ო ზაიდენს სიტყვას ხშირად აწყვეტინეზდა. ამით 

გაღიზიანეზულმა ზაიდენმა ტრამპს მიმართა: „ხმა ჩაიგდლე“ დებატების 

დროს ჯო ბაიდენმა დონალდ ტრამპს უწოდა „კლოუნი“, „რასისტი“ და 
„პუტინის ლეკვი“ პრეზიდენტობის დემოკრატმა კანდიდატმა განაცხადა, 
რომ ტრამსპი ამერიკის ისტორიაში ყველაზე ცუდი პრეზიდენტია. 

თავის მხრივ, აშშ-ის მოქმედმა პრეზიდენტმა თეყა, რომ მან 47 თვეში 

გაცილები მეტი გააკეთა, ვიდრე ბაიდენმა 47-წლიანი პოლიტიკური კარი- 
ერის განმავლობაში. კორონავირუსის პანდემიაზე კამათისას ჯ/ო ზაიდენმა 

განაცხადა, რომ თუ დონალდ ტრამპი არ დაჰჯკვიანდება და უფრო სწრა- 

ფად არ იმოქმედებს, კიდევ უფრო მეტი ადამიანი მოკვდებზა. აშშ-ში კორო- 

ნავირუსით 205 ათასზე მეტი ადამიანია გარდაცვლილი. 

ზაიდენის შეფასეზით, ტრამპს ეკონომიკა უფრო ადარდებდა, პანიკა- 

ში აღმოჩნდა და ამერიკელების დაცვა ვერ შეძლო. საპასუხოდ, ტრამპმა 
მეტოქეს ურჩია არასდროს გამოიყენოს სიტყვა ჰჭკვიანი. „შენში ჭკვიანური 

არაფერია“, – მიმართა ტრამპმა ზაიდენს. მისივე განცხადებით, პანდემიის 

დროს პასუხისმგებზელი ზაიდენი რომ ყოფილიყო, მილიონობით ადამიანი 

მოკვდებოდა. დონალდ ტრამპმა ისიც თქვა, რომ ვირუსის საწინააღმდეგო 

ვაქცინის გამოჩენამდე რამდენიმე კვირა დარჩა, რასაც ეჯო მზაიდენმა ღი- 

მილით უპახსუხა. დებატების დ·როს, დონალდ ტრანპმა, რომელსაც ფოს- 

ტით ხმის მიცემაში ეჯვი შეაქვს და ამას უკავშირებს არჩევნების შედეგეზის 

აღიარებას, ისევ გაიმეორა, რომ ხმის ფოსტით მიცემა გაყალბებას გამოიწ- 

ჭევხ. ტრამპის განცხადებით, თუ ხედავს როგორ მანიპულირებენ ათეუ- 

ლომით ათასი ბიულეტენით, ამას ვერ დათანხმდება. თავის მხრივ, ბზაი- 

დენმა ამომრჩევლებს მიმართა, რომ მისი გამარეკვების შემთხვევაში ტრამ- 

პი აუცილეზლად წავა. ე/ო ზაიდენის თქმით, საკუთარ გამარჯყჟვებას შედე- 

გების დადასტურებამდე არ გამოაცხადებს /3). 

საკვანძო სიტჯფები: 

ტაქტიკა, ემოციური ფაზა, კონსტრუქციული ფაზა, გადაწყვეტი- 
ლების ძიების პროცესი; ფინალური, სოციალ-ემოციური ფაჯა, ენი 
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დუგბლასი, ფილიპ გულივერი, ინტერესი და პოზიცია, დისტრი- 

ბუციული და ინტეგრაციული, ფარული მიზნები და ფარული 

ზრახვები, სტრატეგიის განსაზღვრა; ლეგიტიმურობა, წესები, 

ნორმები, მონიტორინგი, კონფლიქტი. 

კითხვები: 

უთ
ღთ

ით
ა 
ლ
%
 . რა არის ინტერესი და პოზიცია? 

რა არის სჭირო მოლაპარაკების პროცესში? 

რა არის საჭირო მოლაპარაკების წარმოებისთვის? 

რა შემთხვევეაშია მოლაპარაკება წარუმატებელი? 

ჩამოთვალეთ და ახსენით მოლაპარაკების ფაზები. 

გადმოეცით ენი დუგლასის შეხედულება. 

რამდენი საფეხური გამოჰყო ფილიპ გულივერმა მოლაპარაკე- 

ბის პროცესში? 

ლიტერატურა: 
1. 

2. 

ILI58#L IXCIMICXM. 20>0300M#M7V>C# M0XXM#0 060 #0CMI M00C#92 2017. 

I 88IM #68იიიი#. 1I600-080)VMI. 1I0/08ინ# 1C/0C. C2VIო X6ი7ი6ძ/», 1998, 

MM83028XL#0 I2 0X7CCX0CM 839IX0, 160680», 0თ00MX0CXM6. CX0C 

«ტიIხიIMV2 1186XLXMIICC», 2013. 

აშშ-ის პრეზიდენტობის კანდიდატთა პირველი დებატები 

ურთიერთშეურაცხყოფის ფოწნზე წარიმართა. 

ს C 6§://VVIVVVM.L8010LმV15ს01Cხ8გ.96/2/30865668.ხ-თ)?/ხCIძ=IVV#IL0V 

L05XIIC0C02VC4CCVXMVს0ძ1IIIICCI4X5C5 _CI75)LX>C38C:95VV 1)7- 

8#ILVVIIIIV§. 

ს 
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თავი 2. 

2.1. მოლაპარაკების პროცესი 

მოლაპარაკება საკმაოდ რთული პროცესია, ის ცდილობს მი- 

აღწიოს შეთანხმებას სხვადასხვა ინტერესების მქონე ადამიანებს 

შორის. ეს არის ერთმანეთთან შეუთავსებელი პოზიციების გან- 

ხილვის პროცესი და კონსენსუსის მიღწევის მცდელობა, მხარეებს 

შორის კამათი, რის შედეგადაც ხდება შეთანხმება, კომპრომისი ან 

სულაც შეუთანხმებლობა. 

მოლაპარაკება არის ადამიანების ერთობის მთლიანი და 

ორგანული პროცესი, რომელიც მოიცავს მათ: 

> 

» 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

» 

ინტერესებსა და კომუნიკაციის პროცესს; 

სტრატეგიას და ტაქტიკას; 

პრინციპებსა და მეთოდებს; 

სტერეოტიპებსა და ფასეულობებს; 

ცრურწმენებსა და ინოვაციებს; 

ინდივიდუალურ და სოციალურ ქცევას; 
პირად გრძნობებს; 

ინფორმაციის გაცვლას; 

ალტერნატიულ გზებს; 

ისტორიულ თუ თანამედროვე შეხედულებებს; 

მ·"(·;ტივირებულ. ვერბალურ თუ არავერბალურ ქცევას და 

ა.შ. 8. 

მოლაპარაკების პროცესი წარმოადგენს იმ კომპონენტების გა- 

ნუყოფელ ერთიანობას როგორიცაა: შინაარსი (მოლაპარაკების საგა- 

ნი); ურთიერთობა; პროცედურები წწესები, პროტოკოლი, წესრიგი). 

ეს არის პროცესი, რომელიც ხასიათდება მრავალასპექტიანი და 

მრავალსაფეხურიანი სტრუქტურით. 

მოლაპარაკების პროცედურული ასპექტებია: 
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> როგორ მიმდინარეობს მოლაპარაკების პროცესი; 

» შეთანხმების წესები; 

» პროტოკოლი; 

> „დაწერილი“ და „დაუწერელი“ შეთანხმებები. 

კონვევცია; 
დეკლარაცია; 

მემორანდუმი. 

მოლაპარაკების წარმართვა პროფესიონალი დიპლომატების, 

პოლიტიკოსების, სახელმწიფო მოღვაწეებისა თუ საქმიანი ადამია- 

ნების პრეროგატივაა. ამასთან ერთად გასათვალისწინებელია ის 

გარემოებაც, რომ ამ პროცესში ჩავრთოთ სულ უფრო მეტი პრო- 

ფესიოწნალი. ჩვენი ცხოვრების ყველა სფეროში, ყველა ასპექტში 

ხდება მოლაპრაკების საჭიროება, ეს შეიძლება ეხებოდეს პოლიტი- 

კას, ბიზნესს, სოცილურ სფეროსა თუ პირად საკითხებს. ყველა 

ჩვენგანს, ერთხელ მაინც გაუმართავს მოლაპარაკება კოლექტივში, 

ოჯახში, სახლში, ქუჩაში, მეგობრებთან და ა. შ. მოლაპარაკების 

ყველაზე გავრცელებული ფორმაა მოლაპარაკება „პირისპირ“. მო- 

ლაპარაკება ორი მხარის ურთიერთქმედებაა. თითოეულ მათგანს 

პროცესის თავისებური ხედვა აქვს, თითოეული მონაწილე თავად 

ირჩევს სტრატეგიას და მოქმედების ხაზს. მოლაპარაკების პროცე- 

სის მთავარი ელემენტია პოზიციის გადაცემის სახე. მკვლევარები 

პოზიციების გადაცემის ოთხ სახეს გამოყოფენ: 

ა) ღია პოზიცია; 

ბ) დახურული პოზიცია; 
ბ) პოზიციებში ერთობლიობის ხაზგასმა; 
დ) პოზიციებში განსხვავებების ხაზგასმა. 
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ჩვენ ცხოვრების დიდ ნაწილს მოლაპარაკების პროცესსში ვა- 

ტარებთ... მოლაპარაკება ეხება ყველას და ყველაფერს, სხვადასხვა 

სუბიექტებს – ადამიანებს, სახელმწიფოს, რელიგიას, ეკონომიკას, 

პოლიტიკას და ა.შ. მოლაპარაკების საგანი ყველაფერი შეიძლება 

იყოს. 

ეს არის სადავო საკითხების მშვიდობიანი და ცივილიზებური 

მოგვარების მეთოდი. ჩვენს დროში სულ უფრო ხშირად გვიწევს მო- 

ლაპარაკება – კონფლიქტი დღეს ხომ ერთ-ერთი ყველაზე მზარდი 

ინდუსტრიაა. 

მოლაპარაკებები იძლევა შესაძლებლობას კონფლიექტი არ გა- 

დავიდეს თავის ყველაზე მწვავე ფაზაში, მოხდეს მისი კონსერვა- 

ცია მომლაპარაკებლისთვის მისაღებ ეტაპზე. მოლაპარაკებაზე მო- 

თხოვნა ყოველდღიურად იზრდება), ვინაიდან იგი სადავო ან შესა- 

თანხმებელი საკითხების გადაწყვეტის ყველაზე ცივილიზებული 

საშუალებაა. როგორი კონფლიქტურიც არ უნდა იყოს მოლაპარაკე- 

ბა იგი ინტერესთა კონფლიქტის მოგვარების ყველაზე 

მშვიდობიან გზად რჩება. 

პრობლემების მოლაპარაკების გზით გადაჭრა გულისხმობს 

განსხვავებული ინტერესების, პრინციპების, სტერეოტიპების, გან- 

წყობების, ცხოვრებისეული გამოცდილების, სტრატეგიისა და კო- 

მუნიკაციური კომპეტენციის მქონე ადამიანთა ურთიერთობის შე- 

მოქმედებით პროცესს. ნებისმიერი საკითხის გაწყვეტა მოლაპარა- 

კების პროცესში ეტაპობრივად მიმდინარეობს, მხარები განიხილა- 

ვენ ერთმანეთის ინტერესებს, უზიარებენ ერთმანეთს საკუთარ პო- 

ხიციებს – რაც საბოლოოდ მათთვის მისაღები გადაწყვეტილების 

მიღებას უწყობს ხელს. მხარეები ერთმანეთს სთავაზობენ შეთანხ- 

მების სასურველ ვარიანტს და შეთანხმების შემთხვევაში მოლაპა- 

რაკება სრულდება, ხოლო შეუთანხმებლობისას ის შეიძლება ისევ 

დაუბრუნდეს დისკუსიის ეტაპს და გაგრმელდეს მანამ, საწამ არ 

შეთანხმდებიან. 
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ცნობილია ფთვვვ 1ი წC6ი შემთხვევაც ანუ შემთხვევა, როცა მო- 

ლაპარაკებას მიზანი არ აქვს და იგი მხოლოდ შეკავებას, ურთიერ- 

თობის გაწელვას ემსახურება. ალბათ თითოეული ჩვენგანის ცხოვ- 

რებაში ყოფილა შემთხვევა, როცა მეორე მხარესთან ხანგრძლივი 

მოლაპარაკების მიუხედავად, ვერ ვახერხებთ სასურველ შედეგზე 

შეთანხმებას, ასეთ დროს მოლაპარაკება ჩიხში შედის... ჩიხში შე- 

სული მოლაპარაკების წარმატებით დასრულების ეფექტურ გზად 

კი მაძიებლურ მოლაპარაკებას ასახელებენ. ასეთ შემთხვევაში უნ- 

და გავარკვიოთ თუ რა უნდა და რატომ უნდა მოწინააღმდეგეს; შე- 

ვეცადოთ დაძაბულობის განტვირთვას; ჩვენ სასარგებლოდ გამო- 

ვიყენოთ მეორე მხარის მოთხოვნები და გამოვნახოთ საერთო შე- 

ხების წერტილები, თუმცა), არსებობს შემთხვევაც, როცა მხარესთან 

მოლაპარაკების წარმოებას აზრი არ აქვს და არაფრის მომცემია. 

სწორედ ამიტომ, დრო ფუჭად რომ არ დავკრგოთ, საწამ დავის 

მოგვარებისა და სასურველი მიზნის მიღწევის საშუალებად მოლა- 

პარაკებას ავირჩევდეთ საჭიროა ავწონ-დავწონით საკუთარი ინტე- 

რესები და შევაფასოთ როგორც ჩვენი, ისე მეორე მხარის შესაძ- 

ლებლოგა. 

2.2. მოლაპარაკების ფუნქცია 

ყოველთვის როდია საჭირო მოლაპარაკება. მას მიმართავენ 

მხოლოდ იმ შემთხვევეაში, როდესაც შეუძლებელია ცალმხრივი 

ზემოქმედება, პრობლემის გადაწყვეტა, როდესაც კანონით არ არის 

გათვალისწინებული შესაბამისი პროცედურები და როდქსაც არის 

ნება ცივილიზებული მეთოდებით გადაიჯჭრას სადავო საკითხები. 

თუმცა არის შემთხვევებიც, როდესაც მოლაპარაკებას აზრი არა 

აქვს. = 

მოლაპარაკების ·ძირითადი ფუნქციაა: პრობლემის ან კონფ- 
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ლიქტის გადაწყვეტა და თაწამშრომლობის გზების ძიეზა. მაგარამ 

ამასთან ერთად არსებობს სხვა მეტ-ნაკლებად საჭირო ფუნქციე- 

ბიც, მაგალითად: 

საინფორმაციო – როდესაც მხარეები ერთმანეთს უზიარებენ 

შეხედულებებს პრობლემის ირგვლივ, ეცნობიან ინფორმაციას. პო- 

ლიტიკური ინფორმაცია საკმაოდ მგრძნობიარეა დროის მიმართ; 

ის, რაც მოლაპარაკებამდე იყო საინტერესო, შესაძლებელია, მოლა- 

პარაკების შემდეგ საერთოდ დაკარგოს პოლიტიკური მნიშვნელო- 

ბა; 

კომუნიკაციის ფუნქცია ორიენტირებულია, რომ დაალაგოს 

ურთიერთობა ორ მხარეს შორის, გამოძებნოს ახალი კავშირ-ურ- 

თიერთობები, შეიძლება ითქვას, რომ ეს უფრო კონსულტაციას 

ჰგავს, ვიდრე მოლაპარაკებას; 

საკოორდინაციო და მაკონტროლებელი ფუეუნქტქცია, რაც გამოი- 

ხატება იმაში, რომ პარტნიორებს შორის არსებობს გარკვეული შე- 

თანხმება; 

პარტნიორის ყურადღების გადატანა სხვა პრობლემაზე – ეს 

ხდება მაშინ, როდესაც ერთი მხარე არ არის დაინტერესებული 

კონსტრუქციული მოლაპარაკებისათვის და მხოლოდ გამარჯვება- 

ზეა ორიენტირებული; 

პროპაგანდისტული ფუნქცია – როდესაც ერთ-ერთ მხარეს არ 

აქვს პრობლემის მოგვარების სურვილი და ინტერესი და არწმუ- 

ნებს პარტნიორს, მიიღოს ცალსახად მხოლოდ მისი მოსაზრება; 

დროებითი შეთანხმების ფუწნწქცია – მაგალითად. მოლაპარა- 

კება საომარო მოქმედებების შეწყვეტის შესახებ; 

სიტუაციის ნორმალიზება – მოლაპარაკების გადატანა კონფ- 

ლიქტური სიტუაციიდან კონსტრუქციული დიალოგის ჭრილში, 

ასეთ შემთხვევაში ხანდახან მედიატორიც მონაწილეობს. 

მოლაპარაკების პროცესში იკვეთება აშკარა და ფარული სუბი- 

ექტებიც. აშკარა სუბიექტებს მიეკუთნებიან ის პირები, რომლებიც 

უშუალოდ უძღვებიან მოლაპარაკების პროცესს. ასეთი პიროვნება 
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უფლებამოსილი და ნდობით აღჭურვილი პირია, ხოლო ფარულ 

სუბიექტებს ექსპერტები განეკუთევნებიან. 

მოლაპარაკების საგანი ანალიზის ორ დონეზე განიხილება, ეს 

არის კონკრეტული და აბსტრაქტული. 

კონკრეტულ დონეზე განიხილება ნებისმიერი კონკრეტული 

საკითხი, რომელიც უნდა იქნას მოგვარებული და დაკმაყოფილე- 

ბული, მაგ., ყიდვა-გაყიდვის საკითხი, ფინანსური ინვესტიციები, 

ხელფასის გაზრდა და ა.შ. 

აბსტრაქტულ დონეზე განიხილება: ინტერესები, მოთხოვნები 

და პრეტენზიები. 

მოლაპარაკების პროცესში თითოეულ მხარეს თავისი წინადა- 

დება გააჩნია, რომელიც უნდა განიხილონ შეხვედრისას. ამ წინა- 

დადებებში ჩანს მხარეების მიერ წარმოდგენილი განსაზღვრული 

პოზიციები. ზუსტად აქ იკვეთება, ის რომ მხარეების თავიანთი პო- 

ზიციის გამოყენებით შუძლიათ დასახონ პრობლემის მოგვარების 

გზხები და მტკიცედ დაიცვან თავიანთი შეხედულება. 

პოზიციის ფორმულირების პროცესი უნდა იყოს: მკაფიო, კონ- 

კრეტული, ლაკონური და გამჭირვალე, აქ უნდა იკვეთებოდეს არ- 
გუმენტები და ფაქტები. 

1.3. მოლაპარაკების დიწამიკა 

მოლაპარაკების პროცესში თითოეულ მხარეს აქვს ორგვარი 

ინტერესი: საპირისპირო და საერთო ინტერესები. პოზიცია არის ის, 

რაზეც მიღებულია გადაწყვეტილება, ხოლო ინტერესი არის ის, 

რაც აიძულებს მხარეებს გადაწყვეტილების მიღებას. 

საპირისპირო პოზიციების არსებობის ფონზე თითქმის ყო- 

ველთვის იკვეთება, როგორც ერთ-ერთი მხარისათვის მიუღებელი, 

ისე ორივე მხარისათვის მისაღები ინტერესები. საერთო ინტერესე- 

27



ბი არსებობს წებისმიერ მოლაპარაკებაში, საერთო ინტერესების არ- 

სებობის ფაქტზე ყურადღების გამახვილება უფრო მეგობრულს 

ხდის მოლაპარაკების პროცესს, მთავარია წება და სურვილი. 

მოლაპარაკება, როგორც რთული და მრავალმხრივი პროცესი 

რამდენიმე ეტაპისგან შედგება: მომზადება, ანალიზი, შეთანხმება, 

პრაქტიკაში განხორციელება. ცნობილი მეცნიერი ფ. ბეგიული (9. 

83:010MM) ოთხ შირითად სტადიას გამოყოფს: 

» მოლაპარაკების დაწყება: აზრთა გაცვლა-გამოცვლა, წინადა- 

დებების გაცნობა; 

> დებატები; 

» კონკრეტული წინადადებები; 
> დასკვნითი ეტაპი: გადაწყვეტილების მიღება და მოლაპა- 

რაკების დასულება. 

მოლაპარაკების მომზადება. მოლაპარაკება იწყება ჯეერ კიდევ 

მანამ, სანამ მხარეები მიუსხდებიან მოლაპარაკების მაგიდას. მომ- 

ზადება მნიშვნელოვანი პროცესია და ის დიდ გავლენას ახდენს 

მოლაპარაკების შედეგზე. მომზადება ხდება ორი მიმართულებით 

ეს არის საორგანიზაციო საქმეების მოგვარება და მისი შინაარსობ- 

რივი – არსებითი მხარე. 

საორგანიზაციო მხარე მოიცავს: 

» დელეგაციის ფორმირებას; 

» შეხვედრის ადგილისა და დროის განსაზღვრას; 

» დაინტერესებულ ორგანიზაციებთან კოორდინაციას; 

» თითოეული შეხვედრის დღის წესრიგს; 

» რდელეგაციის ჩამოყალიბებას. 

მომზადება მოლაპარაკკეზის წინ: 

> მონაწილეთა პრობლემებისა და ინტერესების ანალიზი; 

» შესაძლო გადაწყვეტილებების განსაზღვრა; 

> პრობლემის განსაზღვრა, რაში მდგომარეობს მისი არსი? 

არსებობს თუ არა მისი მოგვარების ალტერნატიული გჯზე- 

ბი? 
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» სხვადასხვა ვარიანტების განხილვა და შემუშავება; 

» მიღებული შედეგის ანალიზი და ა.შ. 

საორგანიზაციო საკითხებთან ერთად, მალიან მნიშვნელოვანია 

მოლაპარაკებების ძირითადი შინაარსის განვითარება, მაგ: 

» პრობლემის ანალიზი; 

შესაძლო გადაწყვეტილებების განსაზღვრა; 

წინადადებებისა და მათი არგუმენტების მომზადება; 

> 

> 

» საჭირო დოკუმენტაციისა და მასალების მომზადება; 

> ეკონომიკური, იურიდიული ან სხვა ექსპერტიზა; 

> რისკის და გაურკვევლობის განსაზღვრა. 

პირველ ეტაპზე აუცილებელია ერთმანეთის თვალსაზრისის 

გარკვევა და მათი განხილვა. სადავო საკითხებზე მოლაპარაკებე- 

ბისას გასათვალისწინებელია შემდეგი: 

» უმჯობესია უფრო მოვუსმინოთ, ვიდრე ვილაპარაკოთ; 

» „აზრი უნდა იყოს მკაფიოდ გამოხატული; 

» სასურველია მოკლე წინადადებეით საუბარი (უფრო ადვი- 

ლად აღემადია); 

> საუბრის დროს ყურადღება ექცევა არა მარტო სიტყვებს, 

არამედ ხმის ტემბრს, ინტონაციას, ტონს, სიტყვის მოდუ- 

ლაციას, და ინფორმაციის საიმედოობას; 

» გამოხატეთ ინტერესი პარტნიორის მიმართ, ყურადღებით 

უსმინეთ მას (თუნდაც არ გაინტერესებდეთ). 

მოლაპარაკების პროცესის მეორე ეტაპი, როგორც წესი, მიზნად 

ისახავს საკუთარი პოზიციის მაქსიმალურად გაზრდას. ამ დროს 

მიმდინარეობს ერთგვარი ვაჭრობა პრობლემის გადასაჭრელად. 

მესამე ეტაპზხე კი განისაზღვრება პოზიციების შეთახმების ფა- 

ზები: შეთანხმების პირველი, ზოგადი ფორმულა, შემდეგ დეტა- 

ლური ანწალიზი და ბოლოს, საბოლოო ვარიანტი. 

მოლაპარაკებების დასრულების შემდეგ აუცილებელია მათი 

შინაარსისა და პროცედურული მხარეების ანალიზი, ანუ, განვიხი- 

ლოთ, თუ რამ ხელი შეუწყო მოლაპარაკებების წარმატებას (აწ წა- 
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რუმატებლობას); რა სირთულეები იდგა და როგორ გადალახეს 

ისინი; რა არ იყო გათვალისწინებული მოლაპარაკების პროცესში 

და ა.შ. 

ასე, რომ წარმატებული მოლაპარაკების ეტაპები შეიძლება ასე 

დავყოთ: 
> მონაწილეთა ინტერესების, კონცეფციების და პოზიციების 

დაზუსტება; 

» დისკუსია, მხარეების მოსაზრებები და წინადადებების გან- 

ხილვა; 

> პოზიციების კოორდინაცია, შეთანხმებების მიღწევა და შეს- 

რულება. 
მართალია, ეს კლასიფიკაცია მოლაპარაკების ფორმულად არ 

გამოდგება, მაგრამ ცხადია, რომ ამ პირობების გაუთვალისწინებ- 

ლოგბამ შეიძლება მოლაპარაკების ჩაშლამდე მიგვიყვანოს. 

მოლაპარაკების დასკვნითი ეტაპია – მიღებული შეთანხმების 

ანალიზი და შესრულება. მიღებულია შეხედულება, რომ თუ მო- 

ლაპარაკების პროცესში ხელი მოეწერა რამე სახის დოკუმენტს – 

მაშინ მოლაპარაკება ითვლება შედეგიანად, თუმცა აქვე უნდა აღი- 

ნიშნოს, რომ მთავარია მიღწეული შეთანხმება და ხელმოწერა 

პრაქტიკულად განხორციელდეს. 

მნიშვნელოვანია ასევე მოლაპარაკების რეზულტატის შეფასე- 

ბაც. მოლაპარაკება შემდგარია, თუ მხარეები მაღალ შეფასებას აძ- 

ლევენ შეხვედრას. მოლაპარაკების დასასრულს აუცილებელია: 

> განისაზღვროს რამ შეუწყო ხელი წამატების მიღწევას; 

> რა სიძნელეებს ჰქონდა ადგილი და როგორ მოხდა მისი 

გადალახვა; 
> რა სახის გაუთვალისწინებელ მოვლენებს ჰქონდა ადგილი; 
> როგორი იყო ოპონეწეტების ქცევა მოლაპარაკების პროცეს- 

ში; 
> როგორია მიღებული გამოცდილება. 

არსებობს მოლაპარაკების მრავალი დეფინიცია. ისინი ერთმა- 
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ნეთისაგან ფორმითა და შინაარსით განსხვავდებიან. ერთი რამ, 

რაც ყველა მათგანს აერთიანებს არის ის, რომ მოლაპარაკება ყო- 

ველთვის უტოლდება პროცესს, ანუ მოლაპარაკება პოტენციურად 

დაპირისპირებულთა ინტერაქციის პროცესია, სადაც ორი ან მეტი 

მხარე მაქსიმალურად ცდილობს საკუთარი თავის საუკეთესოდ 

წარმოჩენას (3). 

საკვანძო სიტყვები: 
ინტერესი, კომუნიკაცია, სტერეოტიპები, ფასეულობები, ოექმი; კო- 

მუნიკე; პაქტი; კონვენცია; დეკლარაცია; მემორანდუმი, პროტოკო- 

ლი, 8855 1ი §L6Cი , კონფლიქტი, აშკარა და ფარული სუბიექტებიც, 

კონკრეტული, აბსტრაქტული, პოზიცია. 

კითხვები: 

რას მოიცავს მოლაპარაკება? 

ახსენით რა არის მაძიებლურ მოლაპარაკება? 

რა განსხვავებაა აშკარა და ფარული სუბიექტებს შორის? 

ჩამოთვალეთ და ახსენით მოლაპარაკების ფუნქციები? აა
 

ა 
ჯ
ლ
 

ლიტერატურა: 
1. VVIIIIგლი LILV, C6CC0იყ მ5% M0, 8გიLვთ 800X5, 1993. 

2. C. L)C12Iძ 50MC11, 8ვXიმ101იწ (0L ტძV2X0L886, წიიყსსი 800X§, 1999. 

3. ქრისტინე მძაგნიძე. თანამედროვე ინგლისური ენის საქმიანი 

მოლაპარაკების ფრაზეოლოგიური ფონდის თემატური სეგ- 

მენტაცია. დისერტცია, 2016. 
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თავი 3 

მოლაპარაკების თვისებები და სახეები 

ყველა კონფლიქტი წარუმატებელი 
დიპლომატიის შედეგია 

3.1. საქმიანი მოლაპარაკება 

ნწებისმიერ სამეტყველო აქტივობას, როცა მოლაპარაკებაში ჩარ- 

თული მხარეები თავიანთ მიზნებს ვერბალურ დონეჯზე გამოხატავენ 

საქმიანი მოლაპარაკება ეწოდება. 

საქმიანი მოლაპარაკება სინამდვილეში, მჭიდროდაა დაკავში- 

რებული სამართლებრივ ნორმებთან, ხალხურ ტრადიციებთან და 

ჩვევებთან, ასევე მორალისა და ზნეობის საყოველთაოდ მიღებულ 

ნორმებთან. 

საქმიანი ურთიერთოზის პროცესში, ჩვეულებრივ, განსაკუთ- 

რებული ყურადღება ეთმობა ქცევას, ჩაცმის მანერას, საუბრის 

სტილს, ოპონირების მეთოდებსა და ა.შ., რომელსაც ადამიანი მნიშ- 

ვნწელოვანი შეხვედრისა თუ მოლაპარაკების დროს იჩენს. 

ნებისმიერ ქვეყანაში საქმიანი ეტიკეტის აუცილებელი შემად- 

გენელია კეთილგანწყობა, თავაზიანობა, ტაქტიანობა, პუნქტუა- 

ლობზა, ზრდილობა, სიტყვისადმი ერთგულება), მოსმენის უნარი და 

თავის დაჭერის უნარი კონფლიქტურ სიტუაციებში. 

სხვადასხვა ქვეყნების წარმომადგენლები მოლაპარაკებებს 

ატარებენ განსხვავებულად, ისინი ერთმანეთს და სიტუაციასაც 

სრულიად სხვადასხვანაირად აღიქვამენ, ამიტომ, სანამ მოლაპარა- 

კებათა მაგიდას მიუსხდებით, გულდასმით უნდა შევისწავლოთ 

მისი ქვეყნის ისტორია, კულტურ)ს, ტრადიციები და საქმიანი ეტი- 

კეტი. 
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საქმიანი ურთიერთოების სქემა: 

მოლაპარაკების მოლაპარაკების 

სტადიები ეტაპები 
» შესავალი და მეთოდების არჩევა; 

» მხარ : მოლაპარაკეზის ხარეებს შორის კონტაქტის დამყარება 

მომზალება » ინფორმაციის შეგროვება და მისი ანალიზი; 

დე » მოლაპარაკების გეგმის შემუშავება; 

» ურთიერთნდობის ატმოსფეროს შექმნა; 

» მოლაპარაკების დასაწყისი. 

» მოლაპარაკების დასაწყისი; 

> სადავო საკითხების ფორმულირება; 

მოლაპარაკეზის » დღის წესრიგის შემუშავება; 

პროცესი » მხარეთა ინტერესების განსაზღვრა; 

» წინადადებების და ვარიანტების 

შემუშავება. 

» შეთანხმების ვარიანტების გამოვლეზნა; 
მიღწეული გარვრვიიეიბი · ' » შეთანხმების საბოლოო ვარიანტი; 
შეთანხმებები 

» ფორმალური შეთანხმების მიღწევა. 

» მ პარაკების ანალიზი; 
შედეგების ანალიზი ოლანარაკეტი5 აალიტი 

» შეთანხმების შესრულება. 

მსოფლიოში მოლაპარაკების საერთაშორისო – საფუძვლად 

ამერიკული მოდელია აღებული, ეს არის საქმიანი ურთიერთობის 

ღია და დემოკრატიული ფორმა. ამ მიდგომის პრაგმატიზმი კი 

იმაში მდგომარეობს, რომ საუბარი ან მოლაპარავება: მაქსიმალუ- 

რად” კონკრეტულია და ის გარკვეული შეთანხმების მიღწევამდე 

გრძელდება. 
ამერიკელთა დელეგაციაში არაპროფესიონალს იშვიათად შეხ- 

ვდებით. საქმიანი შეხვედრის ყველა მონაწილე მთლიანადაა მო- 

ლაპარაკების თემაში გათვითცნობიერებული. თუმცა ამერიკულ 

მოდელს თავისი უარყოფითი მზხარეც აქვს. ისინი ზედმეტად შეუ- 
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პოვრები არიან და მიიჩწევენ, რომ ყველა ქვეყნის წარმომადგენელი 

მათ წესებსა და კანონებს უნდა იზიარებდეს. „ადამიანებთან ურთი- 

ერთობის უნარი – ეს საქონელია და მე მასში გადავიხდი ყველაზე 
მეტს, ვიდრე წებისმიერ სხვა რაიმეში“, – ამბობდა ჯონ როკფელერი. 

მოლაპარაკებების დროს გასათვალისწინებელია: 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

მოლაპარაკების წარმოება და პოზიციის დაცვა; 

გაურკვევლობის პირობებში გადაწყვეტილების მიღების 

უნარი; 

უფლებამოსილების დელეგირება და კონტროლი; 

მხარეებს შორის კონსტრუქციული ურთიერთობგბის ჩამოყა- 

ლიგზება; 

სფეროს სპეციფიკისა და პროცესების დეტალური ცოდნა; 

სწორი გადაწყვეტილების მიღება და :.შ. 

მოლაპარაკების კრიტერიუჟმები. ამ კონტექსტში შეიძლება გან- 

ვიხილოთ მოლაპარაკების სუბიექტური და ობიექტური მხარეები, 

კომუნიკაციის ხასიათი, ტერიტორიული სტატუსი, გადაწყვეტი- 

ლების მიღების პრინციპი, მოლაპარაკების რეზულტატი და ა.შ. 

მოლაპარაკება შეიძლება იყოს: 

» 

> 

» 

» 

> 

> 

> 

პიროვნებაშორისი – ცალკეულ ინდივიდებს შორის; 

ორგანიზაციებს შორის; 

ტრანსნაციონალური – სახელმწიფოთა შორის გამართული 

მოლაპარაკებები; 

ინდივიდუალური – ორ ადამიანს შორის; 

ინდივიდუალური -“ მედიატორის საშუალებით; 

კოლექტიური – თითოეულ მხარეს წარმოადგენს დელეგა- 

ცია; 

ორმხრივი, სამმხრივი და მრავალმხრივი. 

რა სახისაც არ უნდა იყო მოლაპარაკება, კარგი იქნება თუ გან- 

ვსაზღვრავთ ჩვენს სუსტ და ძლიერ მხარეებს, სტრატეგიას და 

პარტნიორის მიმართ მიდგომას. დიდი მნიშვნელობა აქვს ასევე 

კომფორტულ და მშვიდობიან გარემოს, ურთიერთპატივისცემას 
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და იუმორის გამოყენებას. მოლაპარაკება სხვადასხვა სახისაა, მაგ.: 

კონგრესი, კონფერენცია, შეხვედრა, სამიტი, სესია, კრება, მოლაპა- 

რაკება ნორმალიზაციაზე, ომის შეწყვეტის შესახებ, მოლაპარაკება 

ახალი ურთიერთოზების ჩამოსაყალიბებლად, ბიზნესმოლაპარაკე- 

ბები და ა.შ. 

3.2. ტერიტორიული სტატუსი 

ტერიტორიული სტატუსის მიხედვით მოლაპარაკება არის: სა- 

შინაო და საერთაშორისო. საერთაშორისო მოლაპარაკებები ძირი- 

თადად საერთაშორისო ორგანიზაციების ეგიდით იმართება მ:ჭგ.: 

გაერო, იუნესკო, ნატო, ევროპის საბჭო, ევროპის სავაჭრო ორგჯანი- 

ზაცია და ა.შ. მოლაპარაკებები ამასთანავე შეიძლება მიმდინარეობ– 

დეს როგორც კონფლიეტის, ომის დროს, ისე თანამშრომლობის ფონ- 

ზე. შედეგების მიხედვით კონფლიქტი შეიძლება იყოს შედეგიაჩი 
და უშედეგბო. 

პირველად რობერტ პუტწამმა შემოიღო მეტაფორა – „საერთა–- 

შორისო მოლაპარაკებების პოლიტიკა“, ეს შეიძლება მივინზოლთო 

როგორც თამაში ორ დონეჯზე. 

ეროვნულ დონეზე შიდა ჯგუფები ცდილობენ თავიანთი ი5- 

ტერესების განხორციელებას მთავრობაზე ზეწოლით, რომ მათ გაა- 

ტარონ მათთვის სასარგებლო პოლიტიკა. 

საერთაშორისო დონეზე ეროვნული მთავრობები ცდილობენ. 

რომ მაქსიმალურად გაზარდონ საკუთარი შესაძლებლობა დააკმა- 

ყოფილონ შიდა %ზეწოლა და ამავე დროს მინიმუმადე დაიყვანონ 

საგარეო მოვლენების სავალალო შედეგები. პუტნამი ამბობს, რომ 

ორ დაფაზე თამაში მალიან რთულია და დიდ პოლიტიკურ რის- 

კებთან არის დაკავშირებული. ანალიზისათვის პუტნამი აკეთებს 

ორ დონეზე თამაშის დანაწევრებას. რათა უფრო ადვილად იქნას 

აღქმული მათ შორის ურთიერთექემედება და კავშირი: 
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1. დიალოგი მოლაპარაკების მწარმოებლებს შორის, რომელ- 

საც მივყავართ წინასწარ შეთანხმებამდე; 

2. ცალკეული განხილვები მოაწერონ თუ არ მოაწერონ ხელი 

შეთანხმებას. 

გაწყვეტილების მიხედვით მოლაპარაკება შეიძლება იყოს: 

კომპრომისული, გარადამავალი, ნაწილობრივი ან სრული შეთანხ- 

მების მქონე და ასიმეტრიული. ურთიერთმოქმედების ხასიათის 

მიხედვით მოლაპარაკება შეიძლება იყოს პირდაპირი ან არაპირ- 

დაპირი (ირიზი). 

პირდაპირია იმ შემთხევევაში, როდესაც მხარეები ერთნაირად 

არიან წარმოდგენილი მოლაპარაკებაზე და თავად აგვარებენ სა- 

დავო საკითხებს ვიწმეს ჩარევის გარეშე; 

ირიბი – როდესაც, არ ხდება პირდაპირი კონტაქტი მონაწი- 

ლეებს შორის, ისინი შეიძლება იმყოფებოდენენ სხვადასხვა ოთა- 

ხებში ან სხვადასხვა შენობებში, ხოლო მათ შორის ურთიერთქმე- 

დება უზრუნველყოფილია მხოლოდ შუამავალის დახმარებით. 

ირიბი მოლაპარაკების პროცესი გაცილებით რთული), ვინაიდან ამ 

შემთხვევში იწელება დრო, ნაკლებია ნდობა პარტნიორებს შორის, 

ვინაიდან მათ ერთმანეთის მიმართ მტრული დამოკიდებულება 

აქვთ. მაგალითისთვის გამოდეგება რუსეთ-საქართველოს მოლაპა- 

რაკებები ჟენევის ფორმატში. 

მაგალითი: 

ჟენევის საერთაშორისო მოლაპარაკებები 

ტერიტორიული მთლიანობის აღდგენა საქართველოს მთავა- 

რი პრიორიტეტია. ეს საკითხი საერთაშორისო ასპეეტში უნდა გა- 

დაწყდეს და ჟენევის მოლაპარაკეზები საქართველოს დეოკუპაციის 

ჯუზრუნველსაყოფად ერთადერთი ფორმატია. 

ჟენევის მოლაპარაკებზები გაეროს, ევროხაბზ?ზოსა და ეუთოს შე:- 

მავლობით ტარდება. პირველი მოლაპარაკებები 2008 წლის 15 ოქ- 

ტომზერს, 12 აგვისტოს ცეცხლის შეწყვეტის შეთანხმების შესაბამი- 
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სად ჩატარდა, რომელშიც საქართველოს, რუსეთის, 292 I: C2 ლრ 

სეპარატისტული რეგიონის წარმომადგენლები მონაწილერ“ღონენი 

(IM7X4, 2013, 13). 

მოლაპარაკებები წელიწადში ოთხეჟერ იმართება და ეხს >C--4/ 

ერთადერთი ფორმატი, სადაც რუსეთი და საქართველო უმუ:ლოდ 

გამოთეცყამენ თავის პოზიციებს ერთმანეთის მიმართ. „ჟენევის 

ფორმატი არის ერთადერთი საერთაშორისო ზერკეტი, სადაც კონფ- 

ლიეტის მხარეებს შეუძლიათ მოლაპარაკებები აწარმოონ. 

ჟენევის მოლაპარაკებების ძირითადი მიზანი ძალის გამოუ- 

ყენებლობის ხელშეკრულების გაფორმებაა. სამწუხაროდ, ეს მიზა- 

ნი 6 წლის განმავლობაში ვერ იქნა მიღწეული გარკვეული პრობ- 

ლემების გამო. საქართველო მოითხოვს, რომ რუხეთმა გააფორმოს 

ხელშეკრულება ძალის გამოუყენლობის შესახებ საეართველოსთა6 

მიმართებაში, რუხეთი კი თავს კონფლიქტის წევრად არ თვლის. 

რუსეთი ითხოვს, რომ საქართველომ გააფორმოს ხელშეკრულება 

აფხაზეთთან და სამხრეთ ოსეთთან ძალის გამოუყენლობის შესა- 

ხებ, რაზეც საქართველო ამზობს უარს, რადგან მათ დამოუკიდე- 

ბელ სახელმწიფოებად არ თვლის. დიპლომატიური საუბარი მხო- 

ლოდ იმ შემთხვევაში იქნება შედეგიანი, თუ ორივე მხარე კომპ- 

რომისზე იქნება თანახმა. ამ მხრივ საქართველომ გადადგა ნაბიჯ.ი 

წინ, მაგრამ რუსეთის პოზიცია უცვლელი რჩება. ჟენევის მოლაპა– 

რაკებებში პრობლემას ნდობის არარსებობაც წარმოადგენს. მოლა- 

პარაკებების შეწყვეტის შემთხვევაში საქართველო კარგავს ევრო- 

კავშირს, რღოგორც მედიატორს – ეს კი იყო საქართველოს ყველაზე 

დიდი დიპლომატიური მიღწევა. 

ევროკავშირი არის მედიატორი, რომელიც ჩვენს ტერიტორი- 

ჯლ მთლიანობას აღიარებს. ეუთო, გაერო, ევროკავშირი ამ შემთხ- 

ვევაში თამაშობს მედიატორის როლს და ეს თუ დავკარგეთ უდი- 

დეხი დიპლომატიური მარცხი იქნება ჩვენი ქვეყნისათვის.! 

1ჟეწევის საერთაშორისო მოლაპარაკება – იCი://5ი0C1Iსთ.§0/1იძ0X. აჩი/23ILICIC5/ 
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დონეების მიხედვით მოლაპარაკება შეიძლება იყოს: უმაღლე- 

სი დონის – როდესაც მონაწილეობენ სახელმწიფოს მეთაურები, 

მთავრობის წარმომადგენლები, ექსპერტები, ფირმის ხელმძღვანე- 

ლები და ა.შ. 

მოლაპარაკებები საერთაშორისო დოწნეზე დამატებით მომზ:- 

დებასა და ძალისხმევას მოითხოვს. ასეთ დროს მოლპარაკება 

იმართება აწ პარტწიორის ქვეყანაში, საკუთარ ანდა ნეიტრალურ 

ტერიტორიაზე. როდესაც მოლაპარაკება უცხო ქვეყანაში იმართება, 

კარგი იქნება თუ ჩვენ ზოგად წარმოდგენას მაინც შევიქმნით ამ 

ქვეყნის, მისი კულტურისა და ტრადიციების შესახებ. ყველაზე 

რთული ამ შემთხვევაში იმ პიროვნების შესახებ ინფორმაციის მო- 

პოვებაა, რომელთანაც მოგვიწევს მოლაპარაკება, თუმცა აქაც არის 

გამოსავალი: უნდა გავარკვიოთ იმყოფებოდა თუ არა ადრე ამ ქვე- 

ყანაში და იღებდა თუ არა მონაწილეობას მოლაპარაკებებში, აქვს 

თუ არა კონტაქტები და ა.შ. საერთაშორისო მოლაპარაკების მიზა- 

ნია ერთობლივი პოლიტიკური ეკონომიკური, თუ კულტურული 

პროექტების შემუშავება და თანამშრომლობა, რაც უნზდა ეყრდნო- 

ბოდეს დემოკრატიულ და სამართლებრივ პრინციპებს. 

3.3. მოლაპარაკების მკაცრი სტრატეგია 

მოლაპარკების პროცესში მხარეების ქცევის რამდენიმე მეთო- 

დი არსებობს – ხისტი და სუსტი. ხისტი (მკაცრი) სტილი ძალის- 

მიერ პოზიციას ეყრდნობა, არცერთი მხარე არ მიდის დათმობაზე. 

ასეთ შემთხვევში იგებს მხოლოდ ის მხარე, რომელიც იყენებს ძა- 

ლას. მოლაპარაკების მხარეები ერთმაწეთთან დაპირისპირებულე- 

ბი არიან და ცდილობენ გამოიყენონ კონფრონტაცი:ა. მოლაპარაკე- 

ბის მიზანია – გამარჯვება, რაც ნებისმიერი ხერხით მიიღწევა აწუ 

ამ სიტუაციაში „მიზანი ამართლებს საშუალებას“, საშუალება კი 
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მრავალფეროვანია: ფარული მიზნები, სიცრუე და მანიპულაცია, 

უნდობლობა და ეჭვი, საკუთარი პოზიციის მკაცრად დაფიქსირება, 

ნებისყოფის გამოცდა, ერთის გამარჯვება – მეორის დისკრედი- 

ტაციის, დამარცხების და დამცირების ხარჯზე. ამ მოლაპარაკების 

რეზულტატი არ არის მყარი და შესაძლებელია სიტუაციისდა მი- 

ხედვით შეიცვალოს, მას დესტრუქციული ხასიათი აქვს და ბო- 

ლომდე არცერთი მხარე არ არის გამარჯვებული. 

ხისტი მოლაპარაკების დროს არცერთი მხარე არ მიდის დათ- 

მობაზე, თითოეული დაჟინებით აყენებს საკუთარ მოთხოვნებს – 

„ან ყველაფერი ან არაფერი“, ზეწოლას ახდენს პარტნიორზე და 

არად აგდებს მის ინტერესებს, ამასთან ერთად ერთი მხარის მოგება 

მეორე მხარეს მტრულად განაწყობს და ეს არანაირად არ აუმჯო- 

ბესებს პარტნიორების ურთიერთობას. 

ხისტი მოლაპარაკების ორი სტრატეგია არსებობს: დამცავი და 

შემტევი. დამცავი სტრტეგია იმ შემთხვევაში გამოიყენება, თუ 

თქვენ თვლით, რომ მოწინააღმდეგე საკმაოდ კარგი პროფესიონა- 

ლია და ემოციურად და ფსიქოლოგიურად თქვენზე ძლიერია. 

ასეთ შემთხვევაში კარგად უნდა გააცნობიეროთ თქვენი შესაძლებ- 

ლობების ქვედა ზღვარი და არ უნდა აჩქარდეთ გადაწყვეტილების 

მიღებაში. შემტევი სტრატეგია კი გამოიყენება იმ შემთხვევში, თუ- 

კი თვლით, რომ ახლოს ხართ გამარჯვებასთან. ასეთ დროს კონფ- 

ლიქტიც გამოიყენება და იმარჯვებს ის, ვინც ფსიქოლოგიურად 

შლიერია. შემტევი მოლაპარაკების დროს გამოიყენება დებატები, 

ამ დროს მომგებიანია პარტნიორის მწყობრიდან გამოყვანა, მისი 

უარყოფითი მხარით წარმოჩენა, პროვოცირება, ამის ფონზე კი სა- 

კუთრი თავი უნდა წარადგინოთ როგორც მშვიდი, გაწონასწორე- 

ბული ადამიანი. 

როგორ მოვიქცეთ მკაცრი მოლაპარაკების დროს? 

ფსიქოლოგები რამდენიმე რჩევას გვაძლევენ; თუ პარტნიორი 

გაღიზიანებულია და ყვირის, უმჯობესია შევწყვიტოთ მოლაპარა- 

კება ან შევინარჩუნოთ სიმშვიდე და ვუსმინოთ ჩუმად. როდესაც 
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პარტნიორი ბოლოსდაბოლოს შეწყვეტს ყვირილს და დამშვიდდე- 

ბა, უთხარით, რომ ასეთი ქცევა არაკორექტულია. მაქსიმალურად 

ეცადეთ შეინარჩუნოთ სიმშვიდე, დაძაბულობის დროს შესაძლებე- 

ლია ყურადღება გადაიტანოთ ისეთ თემაზე, რომელიც სრულიად 

არ ეხება მოლაპარაკების საკითხს – ეს გარკვეულწილად განმუხ- 

ტავს დაძაბულობას. ასევე ყურადღება მიაქციეთ ინფორმაციის რა- 

ოდენობას, ხშირად ძწელია ინფორმციის დახარისხება და შესაზა- 

მისი დასკვნის გაკეთება, ამიტომ კარგი იეწება, ამას თუ ჩაინიშ- 

ნავთ. ! 

მოლაპარკება ხასიათდება სუსტი სტილით, როდესაც მოლაპა- 

რაკების მხარეები არიან მეგობრები, რომელთაც სურთ შეთანხმე- 

ბის მიღწევა. ამ დროს ხდება დათმობა, პოზიციების შეცვლა, ახა- 

ლი წინადადებების შემუშავება, ორივე მხარე ცდილობს ურთი- 

ერთშეთანხმებას და უთიერთსარგებელის მიღებას. 

რბილი – როცა ერთ-ერთი მხარე, რომელიც ცდილობს მიაღ- 

წიოს შეთანხმებას მიდის გარკვეულ დათმობებზე 

მნიშვნელოვანი თავისებურებით გამოირჩევა კონფრონტაცი- 

ული მოლაპარაკების ტაქტიკა. ასეთ დროს, ერთ-ერთი მხარე უპი- 

რატესობით სარგებლობს, მაგალითად, აქვს უფრო მეტი ფინანსე- 

ბი, სამხედრო ძალა, პოლიტიკური კავშირები ან ჰყავს გავლენიანი 

ნაცნობები. 

კონფრონტაციული მოლაპარაკების სტილი მრავალფეროვა- 

ნია, მაგალითად, ფორმალური მოლაპარაკება. ასეთ სიტუაციაში 

მთავარია მონაწილეობა და ნაკლებად ექცევა ყურადღება შედეგს. 

შეიძლება შეანხმება ზედმიწევნით სწორად და პროტოკოლის დაც- 

ვით იქნას გაფორმებული, მაგრამ ამ სიტუაციაში მთავარი მაინც 

საკუთარი თავის წარმოჩენაა. 

მოლაპარაკების არაკორექტული ტაქტიკა: ასეთ შემთხვევაში 

გამუდმებით ჩნდება ახალი კითხვები, ხშირია პოზიციების, მო- 

ლაპარაკების სტილის, ასევე საუბრის თემის შეცვლა, ყურადღების 

გადატანა სხვა თემაზე და ა.შ. მოლაპარაკების არაკორექტული 
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ტაქტიკა ეყრდნობა ასევე გულგრილობასა და ჯიუტ ქცედ.):. X 

რეები სულ ახალ-ახალ მოთხოვნებს აყენებენ, აჭიანურებენ «, .2»- 

რესებენ საბოლოო შეთანხმებას, ეჭვის თვალით უყურებეჩ ვოგე- 

ლივეს. 

ფსიქოლოგიური და ემოციური ზეწოლა – ეს უფრო ს:ჩ:-#. ობ- 
რივ მხარეს მოიცავს, რაც გამოხატება პარტწიორის არასტჩდლერ- 

ტულ ქცევაში, მანერებში, თავდასხმასა და არაკომპეტენტურობაში. 

წინააღმდეგობა – ხშირად პარტნიორი ჯიუტად ეწინააღმდე- 

გება მოწინააღმდეგე მხარის წინადადებებს. არსებობს მთელი სპექ- 

ტრი მოლაპარაკებების მეთოდების, რომელსაც სპეციალისტები 

ხისტი მოლაპარაკების ან ე.წ. „სავაჭრო მოლაპარაკების დროს 

იყენებენ: 
> მოულოდწელობის ეფექტი; 

დისკუსიის გეგმის შეცვლა; 

ალიზბის ან კომპრომატის წარდგენა; 

შეხვედრის ორგანიზებულად დატოვება; 

დუმილი; 

შეხვედრის განზრახ გამოტოვება; 

მანიპულაცია; 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 

საკითხის გაჭიანურება და ა.შ. 

გამოცდილი მომლაპარაკებლები ადვილად ხვდებიან როდის 

უნდა გამოიყენონ ხისტი მოლაპარაკების ტაქტიკა. 

მოლაპარაკების ძირითადი სახეები და მახასიათებლებია: 

მოლაპარაკების მოსამზადებელი პროცედურები; 

არაკომერციული მოლაპარაკება; 

პირდაპირი მოლაპარაკება; 

ირიბი მოლაპარაკება; 

ორატორული ხელოვნება; 

კრიზისი მოლაპარაკების პროცესში; 

მოლაპარაკება უმაღლესი დონის, პირველი პირების ან 

ექსპერტების დონეზე; 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
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V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 

> 

მოლაპარკება სამსახურში მიღების ან განთავისუფლების 

დროს; 

მოლაპარაკება დამწაშავეებთან ან ტერორისტებთან; 

მოლაპარაკების სტრატეგია და ტაქტიკა; 

მოლაპარაკების მანიპულაციური ტაქტიკა; 

მოლაპარაკების არავერბალური ტექნოლოგიები; 

მოლაპარაკების ორგანიზება; 

მოლაპარაკება ახალი შეთანხმებების, ან ძველის 

გაგრძელების ან შეცვლის მიზნით; 

ემოციის კონტროლი, მართვა და სტრესული სიტუაციები 

მოლაპარაკების დროს; 

შეთანხმება (პაქტი, კონვენცია, პროტოკოლი, დეკლარაცია, 

მემორაწდუმი, ჯენტლმენური შეთანხმება). 

მოლაპარაკების დროს უნდა დომიწირებდეს პოზიციები და 

არა ინტერესები. 

მაგალითი: 

ევროკავშირის შუამავლობის საფუძველზე გამართული მოლაპარა- 

ჰეზების შედეგად, განისაზღვრა სარკოზის „6-პუნექტიანი შეთანხმების“ შეს- 
რულღების პირველ ეტაპზე განსახორციელებელი კონკრეტული ნაზიჯეზი. 

1. 

2. 

ჰ. 

ძალის გამოყენებაზე უარის თქმა; 

საზრძოლო ქმედებეზზე საზოლოო უარის თქმ); 

ჰუმანიტარული დახმარებისთვის თავისუფალი მიმოსვლის უზ%- 

რუნველყოფა; 

საქართველოს შეიარაღეზული შალები უნდა დაზრუნდნენ მათი 

ჩვეულებრივი დისლოკაციის ადგილებში; 
რუსეთის შეიარაღებული ძალები უნდა დაბრუნდნენ სამხედრო 

მოქმედებების დაწყებამდე არსებულ ხაზზე. საერთაშორისო მე- 

ქანიზმის შექმნამდე, რუხეთის სამშვიდოზო ძალები განახორცი- 

ელებენ უსაფრთხოებზის დამატებით ზომებს; 
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6რ საერთაშორისო დისკჯუსიების დაწყება აფხაზეთსა და სამხრეთ 

ოსეთში უსაფრთხოებისა და სტაბილურობის პირობების შესა- 

ხებ, ? 

3.4. მოლაპარაკების ჰარვარდის მეთოდი 

„მოლაპარაკეხები აზსოლუტურად 

ყველა სფეროსა და დროში არსეზობდა, 

არსეზობს და იარსეზებს“ 

უილიამური და როჯერ ფიშერი 

ჰარვარდის უნივერსიტეტი ბევრი წარმატებული პროექტის 

ავტორია. თქვენ ყურადღებას შევაჩერებთ საქვეყნოდ ცნობილ პრო- 

ექტზე – მოლაპარაკების ჰარვარდის მეთოდი, რაც ამავე სათაურით 

დამკვიდრდა – როგორც მოლაპარაკების ხელოვნების ერთ-ერთი 
მეთოდი. ამ წარმატებული პროექტის ავტორები არიან: როჯერ 
ფიშერი (იწ I”Iაიხი.) ჰარვარდის სამართლის პროფესორი, 

ჰარვარდის უნივერსიტეტის მოლაპარაკებების კვლევითი პროექტის 
დირექტორი (Iხ.2 II8IVIIძ Mი%ყისე 0ი: II0)2CL ), მთავრობის 

კონსულტანტი კონფლიქტის მოგვარების საკითხში და უილიამ 

ური (VVIIIIგთ LI/). 

როჯერ ფიშერი მეორე მსოფლიო ომის დრო.ს აშშ-ს საჰაერო ძა- 

ლებში მსახურობდა, შემდეგ მუშაობდა ვაშინგტონში იუსტიციის 

სამინისტროში, სადაც იურიდიულ პრაქტიკას გადიოდა. იყო თავ- 

დაცვის სამინისტროს კონსულტანტი და მთავრობის მრჩეველი. 

ომის დროს იგი ბევრჯერ გახდა მოწმე კონფლიქტური სიტუაციე- 

ბის და ამან მისცა ბიმგი დაინტერესებულიყო მოლაპარაკების ხე- 

ლოვნებით და მეცნიერებით. 

”ევროკავშირის შუამავლობის საფუძველზე მომზადებული გეგმა, 

/800/2LVCI6.0ჩხი0?!ძ=19157. 1XCC90§://01ძ.CIVII.66 
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1979 წელს როჯერ ფიშერმ თავის სტუდენტებთან ერთად მო- 

ლაპარაკებების კვლევითი პროექტზე დაიწყო მუშაობა „Iხ4 II8LV21ძ 

M68092390%5 IX0)6CL. პროექტის ფარგლებში მათ დაიწყეს იმ ხალხის 

გამოკითხვა), ვინც ცნობილი იყო როგორც კარგი და წარმატებული 

მომლარაკებელი. მკვლევარს ანტერესებდა, თუ რა რჩევა შეიძლება 

მივცეთ მხარეებსს იმისათვის რომ მოლაპარაკება გახდეს 

წამატებული? საბოლოოდ ამ ძიებათა გზაზე მან რამდენიმე წიგნი 

დაწერა, ერთ-ერთია – „C0L9Xიწ L0 V035" (1998). 

1980-1990-იანი წლების განმავლობაში როჯერ ფიშერი და მისი 

კოლეგები ჰარვარდის უნივერსიტეტში უძღვებოდნენ კონფლიე- 

ტის და მოლაპარაკების ხელოვნების კურსს. ამასთან ერთად, მუ- 

შაობდენ კონსულტანტებად მოლაპარაკებების დროს თითქმის 

მთელ მსოფლიოში, ეს იყო როგორც სამშვიდოზო, დიპლომატიური 

და კომერციული მოლაპარაკებები, ისე სამართლებრივი დავები. 

აქედან გამომდინარე, შეიქმნა მოლაპარაკების მთელი მეთოდები, 

რომელი ცნობილია, როგორც ჰარვარდის მეთოდები. 

ჰარვარდის უნივერსიტეტის მეორე წარმატებული პროფესო- 

რია გლობალური მოლაპარაკებების კონსულტანტი – უილიამ ური 

(VVIIIგთ. V>), ის პარვარდის მოლაპარაკებების პროექტის ერთ- 

ერთი თანამონაწილე და დამაარსებელია. მან შვეიცარიასა და 

იელის უნივერსიტეტში მიიღო განათლება, ჰარვარდის უწნივერსი- 

ტეტში დაიცვა სადოქტორო დისერტაცია სოციალურ ანთროპო- 

ლოგიაში. ის ჰარვარდის სამართლის სკოლაში მოლაპარაკებების 

პროგრამის დირექტორის მოადგილე იყო. ამ პროგრამის ფარგლებ- 

ში იგი ხელმძღვანელობდა ბირთვული მოლაპარაკებების პრო- 

ექტს, რომლის ძირითადი მიზანი ამერიკული-საბჭოთა მოლაპარა- 

კებების დროს კრიზისის დაძლევა იყო. აქტიური მონაწილეობა 

მიიღო ვაშინგტონსა და მოსკოვში ბირთვული რისკების შემცი- 

რების ცენტრების შექმნაში. იგი ავტორია წიგნების: „CCC8იყ L25C M0“ 

(1991); „IL6C LიVVიX იL გ 1051VC M0“ (2007). 
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ჰარვარდის მოლაპარაკებას სხვაგვარად პრინციპულს ან მათი 

ავტორების – როჯერ ფიშერის და ულიამ ურის მოდელს უწოდებენ. 
ეს მოდელი ორიენტირებულია იმაზე, რომ მოლაპარაკების მო- 

ნაწილემ პარტნიორის მიმართ გამოიჩინოს ყურადღება და თავა- 

ზიანობა, იყოს გარეგნულად „რბილი“, მაგრამ მტკიცედ დაიცვას 

თავისი პოზიცია. ავტორები მომლაპარაკებლებს ურჩევენ მიიღონ 

ურთიერთსარგებელი, გამოიჩინონ გულახდილობა, ლოიალობა, 

კომპრომისი. 

ადამიანები მოლაპარაკების ორ მეთოდს იცნობენ, ეს არის დე- 

ლიკატური – უფრო მშივიდობიანი და ხისტი – უფრო მკაცრი. 

პირველ შემთხვევაში ადამიანი ცდილობს აირიდოს კონფლიქტუ- 

რი სიტუაცია და ამის გამო გარკვეულ დათმობებზე უხდება წასვ- 

ლა, სურს გადაწყვეტილება ორივე მხარისათვის მისაღები იყოს და 

შედეგად თავს მოტყუებულად გრძნობს. 

ადამიანი, რომელიც მოლაპარაკების უფრო ხისტ მეთოდს ირჩევს, 

ნებისმიერ საკითხს და სიტუაციას აღიქვამს როგორც კონფლიქტს, 

სადაც გამარჯვებულია ის, ვინც არ თმობს პოზიციას. ის ყოველ 

ღონეს ხმარობს გამარჯვების მისაღწევად, მაგრამ სულ უფრო მეტ 

წინააღდეგობას აწყდება, რაც იწვევს ძალისა და რესურსების 

უსარგებლო ხარჯვას, ამოწურვას და აუფუჭებს ურთიერთობებს. 

ადამიანებმა უნდა გაითვალისწინონ, რომ ისიწი ებრშძვიან 

პრობლემას და არა ეთმანეთს. 

ჰარვარდის მოლაპარაკების პროექტის ფარგლებში შემუშავე- 

ბულია პრინციპული მოლაპარაკების მეთოდი. მისი ძირითადი 

გზავნილი მდგომარეოზს იმაში, რომ მხარეებმა გამოძებნონ საერთო 

ენა და გადაწყვეტილების მიღება მოხდეს არა მათი სურვილის 
მიხედვით, არამედ სამართლიანი სტანდარტების გათვალისწინე- 
ბით. პრინციპული მეთოდი ხისტია საკითხების გადაჭრასთან მი- 

მართებაში, სამაგიეროდ, უფრო დელიკატურია პიროვნებასთან მი- 

მართებაში. 
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ყველა ადამიანს გააჩნია ფასეულოზათა სისტემა, საკუთარი შე- 

ხედულება, ემოცია, თითოეული მათგანი აბსსოლუტურად უწნიკა- 

ლურია და არაპროგნოზირებადია, მხოლოდ საკუთარი პოზიციის 

დაცვა და გატარების სურვილი სიტუაციას ამძაფრებს. ამიტომ, პა- 

ტივი ეცით ოპონენტის შეხედულებებს და გამიჯწნეთ ერთმანეთის- 

გან ადამიანები და განსახილველი პრობლემა. 

ემპათია, აქტიური მოსმენა და გულწრფელი თვითგამოხატვა 

მეტად მწიშვნელოვანია მოლაპარაკების დროს. ჩააყენეთ საკუთარი 

თავი თქვენი მოწინააღმდეგის მდგომარეობაში, წარმოიდგინეთ რას 

უნდა გრძწობდეს ის მოცემულ სიტუუაციაში. 

ამრიგად, საკითხის არსის გადასაჭრელად, აუცილებელია ადა- 

მიაწების პრობლემისგან გამოყოფა. საერთო ინტერესებთან მიმარ- 

თებაში მხარეებმა უნდა გაითვალისწინონ, რომ: 

» საერთო ინტერესები არსებობს ყველა მოლაპარაკებაში; 

> საერთო ინტერესების არსებობა არის რეალური შესაძლებ- 

ლოა და არა შემთხვევა; 

> საერთო ინტერესების არსებობა იძლევა მოლაპარაკების მხა- 

რეთა შორის თანამშრომლობის შესაძლებლობას. 

ჰარვარდის პროექტის ავტორები გვირჩევენ: 

» იყავი სამართლიანი; 

» ნუ შეგეშინდება მოწინააღმდეგის და საკუთარი პოზიციის 

დაფიქსირების; 

» არ მისცე შანსი ნეგატიურ განწყობას და ეჭვს ზემოქმედება 

მოახდინოს მოლაპარაკების პროცესზე; 

» დაამყარეთ მოწინააღმდეგესთან კარგი სამუშაო ურთიერთო- 

ბა, ჩამოაყალიბეთ და განიხილეთ პრობლემა ერთმანეთის ინტერე- 

სების გათვალისწინებით; 

» ეცადეთ, რომ საკითხის განხილვაში ჩართოთ მეორე მხარე; 

> იმისათვის, რომ მეორე მხარის ჩართულობა ეფექტური იყოს, 

ჰკითხეთ რჩევა, გაუზიარეთ გამოცდილება და იდეები. მართალია, 

კარგია, როდესაც დამოუკიდებლად ვიღებთ გადაწყვეტილებას, 
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მაგრამ მეორე მხარის ჩართვა და თანამშრომლობა უფრო ეფეე- 

ტურს ხდის მოლაპარაკების პროცესს; 

» არ მოგერიდოთ ემოციის გამოხატვა, შეკავებული ნეგატიუ- 

რი ემოცია და აზრები უარყოფით გალენას ახდენს თქვენს გაწ- 

წყობასა და გარემოზე. ყველაფერი კარგად ვერ იქნება და ამიტომ 

ხანდახან საჭიროა უარყოფითი ემოციისგან დაცლა. ამასათან, მიე- 

ცით საშუალება მეორე მხარესაც გააკეთოს იგივე. 

» ყურადღება მიაქციეთ ერთ გარემოებას, შესაძლებელია ადა- 

მიანწმა სწორად გაიგოს რაზე ესაუბრებიან, მაგრამ არ დაეთანხმოს 

გამოთქმულ სიტყვებს. ასე, რომ დარწმუნდით სწორად გაიგო თუ 

არა თანამოსაუბრემ საუბრის არსი; 

» გამოიყენეთ ურთიერთობის კონფენდენციალური სტილი. 

შეხვედრა პირისპირ ხშირად კარგ შედეგს იძლევა. 

» მოლაპარაკება დაიწყეთ იმ განწყობით, რომ პრობლემის გა- 

დაწყვეტის რამდეწიმე გზა არსებობს, რომელიც შეიძლება ორივე 

მხარისთვის მისაღები იყოს; 

> ზოგჯერ თქვენი მოწინააღმდეგე ცდილობს არ დათმოს პო- 

ზიცია არა იმიტომ, რომ შინაარსობრივად ეს მისთვის მიუღებე- 

ლია, არამედ თვლის, რომ უკან დახევა მის თავმოყვარეობას შე- 

ლახავს. ამიტომ, ეცადეთ კომპრომისს დადებითი ელფერი მისცეთ 

და ხაზი გაუსვათ, რომ ეს ორივე მხარისთვის მისაღები გამოსავა- 

ლია; 

> მოლაპარაკება დაიწყეთ დამოკიდებულებით, რომ მზად 

ხართ ბევრი სხვადასხვა ვარიანტი განიხილოთ; 

» მოლაპარაკება განიხილეთ, როგორც დისკუსია კეთილგონი- 

ერ და თავშეკავებულ ადამიანებს შორის, სადაც ყველას აქვს საკუ- 

თარი ინტერესების დაცვის უფლება. 

დღესდღეობით ჰარვარდის მოდელი მიჩნეულია როგორც მო- 

ლაპარაკების კლასიკური სქემა, რომლის მიზანია საერთო მიზნე- 

ბის მიღწევა და ურთიერთსასარგებლო შეთანხმების მიღწევა. თუმ- 

ცა, ისიც უნდა აღინიშნოს, რომ ხშირად, რაც არ უნდა იდეალური 
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იყოს თეორია, მისი პრაქტიკული განხოციელება ცოტა ძნწნელია), 

მით უფრო, თუ გავითვალისწინებთ, რომ თანამედროვე პოლიტი- 

კური მოლაპარაკებები უფრო ხისტია და წინააღმდეგობრივი. 

მაგალითი . 

შემოგთავაზებთ მაგალითს როჯჟერ ფიშერისა და უილიამ იერის წიგ- 

ნიდან „გზა შეთანხმებისაკენ“ ბიბზლიოთეკაში კამათობს ორი ადამიანი. 

ერთს სურს ფანეჯრის გაღება, მეორეს – არა. ისინი ვერ თანხმდეზიან ნა- 

ხევრად გააღონ ფანჯარა თუ მეოთხედი. დარბაზში შემოდის ბიზლიოთე- 

კის თანამშრომელი და ეკითხება პირველ მამაკაცს, თუ რატომ სურს მას 

ფანჯჯრის გაღეზა: „დარბაზის გასანიავებლად, აქ! ძალიან ცხელა“, – პასუ- 

ხობს პირველი. შემდეგ ქალბატონი ეკითხება მეორე მამაკაცს, თუ რატომ 

არ სურს მას ფანჯ/რის გაღეზა: „რათა არ წარმოიქმნას ორპირი ქსარი, მე გა- 

ციებული ვარ“, – პასუხობს მეორე. თანამშრომელი გადის მეორე ოთაზხში, 

აღებს ფანჯურას და ამგვარად ანიავებს დარბაზს ორპირი ქარის წარ- 

მოქმნის გარეშე. თანამშრომლის დახმარებით ორივე მამაკაცი იღებს იმას, 

რაც სურთ. სწორედ ეს არის ერთ-ერთი და ყველაზე უნივერსალური მიდ- 

გომა კონფლიქტის გადაწყვეტისა.? 

მაგალითი 2 

1978 წელს კემპ დევიდის ხელშეკრულებას მოეწერა ხელი, რომელიც 

იხრაელ-ეგვიპტეს სამშვიდობო შეთანხმების ერთგვარი გაგრძელება იყო. 

ის მიზნად ისახავდა ორ ქყეყანას შორის ურთიერთობების სამომავლი' 

დახვეწას და ახლო აღმოსავლეთში მშვიდობის დამყარებას, პალესტინე- 

ლების ტერიტორიული საკითხის გადამ?რას. მოლაპარაკებას მედიატორო- 

ბას უწევდა აშშ-ს პრეზიდენტი ჯიმი კარტერი. მხარეები მოლაპარაკების 

პროცესში არ თმობდენ პოზიციებს, მაგრამ მას მერე რაც წინა პლანზე 

წამოიწია ინტერესმა და არა პოზიციამ მხარეებმა კომპრომისს მიაღწიეს. 

ხელშეკრულებას ხელი მოაწერეს ეგვიპტის პრეზიდენდმა ანვარ ხადათ- 

მა და ისრაელის პრემიერ-მინისტრმა მენაჰემ გზეგინმა. სხვათა შორის, ამ 

ფაქტს მეტუტად სამწუხარო ფინალი მოპყვა, პასუხად 1981 წლის 6 

?როჯერ ფიშერი და უილიამ იერი, „გზა შეთანხმებისაკენ“, 1988. 
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ოქტომბერს მუსლიმმა ფანატიკოსებმა ანვარ სადათი მოკლეს, ეგვიპტე კი 

არაზული ეყეყნების ლიგიდან გარიცხეს. 

საკვანძო სიტყვები: 

საქმიანი მოლაპარაკება, საერთაშორისო და საშინაო მოლაპარა- 

კებები, კომპრომისული, გარადამავალი, ნაწილობრივი ან სრული 

შეთანხმების მქონე და ასიმეტრიული მოლაპარაკეზები; ჟენევის 

საერთაშორისო მოლაპარაკებები; ხისტი მოლაპარაკება; ფორმა- 

ლური მოლაპარაკება; ჰარვარდის მოლაპარაკება. 

კითხვები: 
1. როგორია საქმიანი მოლაპარაკების სტადიები და ეტაპები? 

2. როგორია ხისტი მოლაპარაკების სტრატეგია? 

3. რა მეთოდებს იყენებენ ხისტი მოლაპარაკების ან ე.წ. „სავაჭრო 

მოლაპარაკების“ დროს? 

4. რა თავისებურებით გამოირჩევა ჰარვარდის მოლაპარაკება? 

ლიტერატურა: ააა 

1. VVIIIIვთ VIV/. CCCიწ ნ35L Mი. 1991 “; „Iს6 0VCI იI გ ნ051VIVC M0“. 

2007. 

2. როჯერ ფიშერი და უილიამ იერი, „გზა შეთანხმებისაკენ“. 1988. 

3. L0ხლL IL. ჩსწივთ „01ი10თმC/ მიძ იი ნ0IIVIC§5, Lხ6 10წ1C 0I V0 

16VCI თ3005“, 10 LCLCL 8. LVმ»ი5, LIმI0Iძ #. 1გმიცხვით გიძ IიხიIL L. 

ხსთვგთ 6ძ. Iი(6-ივ00»”8მ1 881წ81ი1ინ მიძ 0ი5 IL0IIVIC: ხისხ1C- 

ძი0ძ LIი1ი0თვC/ 

4. LL080L LI5C06L. „CCLწიც C0 V05“, 1998. 

#ხისL ILI8IVმIძ – ხწ-ი0§://VVVV.ხ6IVმIძ.6ძის/წგთ)ICV/ 

6. Xილოთს II6ი0”ი30იL: II0MIC0X08X2, CულმCIII, )0ე0X0M60XML 

ხC560§://VVVV.89.Xს/მXCIC106§/353-)05CM16-0CLC80V0IV 

თ 
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თავი 4 

მოლაპარაკების დაგეგმვა 

„მოდით კონფრონტაციის ეპოქიდან 

გადავინაცვლოთ მოლაპარაკების ეპოჟქაში“, 

რიჩარდ ნიქესონი 

4.1. როგორ დავგეგმოთ მოლაპარაკება 

მოლაპარაკების მონაწილეები, პირველ ყოვლისა, უნდა იყვნენ 

პროფესიონალები, ფსიქოლოგიურად მდგრადი და გაწონასწორე- 

ბული ადამიანები. მოლაპარაკებისთვის მომზადება წინასწარ უწ- 

და დაიწყოს. აუცილებელია შესაბამისი საკითხის შესწავლა, არგუ- 

მენტების მოძიება, საკუთარი ინტერესების და პოზიციის განსაზღ- 

ვრა და თავდაჯერებულობა. 

მომლაპარაკებელი მზად უნდა იყოს წნებისმიერი სახის მოლა- 

პარაკებისათვის – თუნდაც ტერორისტთან. 

იმისათვის, რომ მოლაპარაკება იყოს შედეგიანი, სკულპულო- 

ზურად უნდა გაიწეროს თითოეული დეტალი და წინასწარ გა- 

ითვალოს რისკიც. მოლაპარაკება რომ შედგეს, ჯერ უნდა დაიგეგ- 

მოს ის. 

გთავაზობთ მოლაპარაკების დაგეგმვის რამდენიმე ვარიანტს: 

ა) განისაზღვროს მოლაპარაკების მიზანი: 

» პრობლემის ანალიზი; 

» საუბრის თემის განსაზღვრა; 

> შესაძლო პარტნიორებზე ინფორმაციის მოძიება; 

> ალტერნატივების შემუშავება ორივე მხარის ინტერესე- 

ბის გათვალისწინებით; 

აუცილებელი დოკუმენტაციის მომზადება; 

გეგმის შედგენა და მიზნის დასახვა; V 
V 
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» 

> 

> 

> 

ვინ წარუძღვება მოლაპარაკებას; 

ვინ უპასუხებს მეორე მხარის მიერ დასმულ შეკითხვებს; 

ვინ შეეცდება დაძაბულობის განმუხტვას; 

ვინ გააკეთებს შენიშვნებს. 

ბ) საჭიროა: 

> 

> 

» 

> 

V 
V 

> 

კონკრეტული სტრატეგიის დაგეგმვა; 
საკითხების პრიორიტეტიწზაცია; 

პრობლემისა და პიროვნების გამიჯევნა. 

ფოკუსირება ინტერესზე და არა პოზიციაზე (ინტერესი ადა- 

მიანის მისწრაფებაა, ხოლო პოზიცია მისი მსოფლმხედ- 

ველობა); 
ორმხრივი სარგებელი; 

ბევრი ალტერნატივების განხილვა; 

ობიექტური კრიტერიუმების გამოყენება (მოლაპარაკების 

შედეგად მიღებული გადაწყვეტილება უნდა იყოს დაფუ- 
ძნებული არა ემოციებზე, არამედ პრინციპებსა და შედეგ- 

ზე); 
ინფორმაციის შეგროვება და დამუშავება; 

საკუთარი ინტერესების საზღვრების დადგენა (მოლაპარა- 

კების დაწყებამდე სასურველია განისაზღვროს მიზნები, 

პოზიციები და ინტერესები. თუ რა ინფორმაცია აქვს თი- 

თოეულ მხარეს და რისი მიღება სურთ); 

რისკ-ფაქტორების განსაზღვრა ანუ სტრატეგიული რისკი 

(არასწორად შეარჩეული სტრატეგია). 

გ) მოლაპარაკების საორგანიზციო მხარის მომზადება: 

V 
V 

V 
V 

V 
V სად, როდის და რომელ საათზეა დაგეგმილი შეხვედრა; 

დროის განსაზღვრა; 

დელეგაციის წევრების შემადგენლობა; 

მოლაპარაკების პროცესის ფინანსური მხარდაჭერა; 

ინფორმაციული უზრუნველყოფა; 

კულტურული და დასვენების პოროგრამა დელეგაციის 
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წევრებისათვის; 

» კონსტრუქციული შეხვედრის ორგანიზება; 

» ალაფურშეტის ან ბანკეტის ორგანიზება. 

ანუ, მოსამზადებელი ეტაპი, მოლაპარაკების წარმარათვის ეტა- 

პი, მიღწეული შეთანხმების ანალიზი და შესრულება. 
რაც უფრო მეტად ვართ მომზადებულნი, მით მეტია დასახუ- 

ლი მიზნის მიღწევის შანსი. 

მიზანი პიროვნების ამბიციის გამოხატულებაა. მიზანი არის 

ის, რისი მიღწევაც შესაძლებელია მხოლოდ თავდაუზოგავი შრო- 

მით. წუ დაისახავთ არარეალურ მიზნებს და ამით საკუთარ თავს 

წარუმატებლობისთვის წუ გაწირავთ. 

მიზანი რამდენიმე სახის არსებობს, მაგალითად, რეალური, 

პოზიტიური, კონკრეტული, გაზომვადი, მიღწევადი, დროში გაწე- 
რილი და ა.შ. პარქტიკამ გვიჩვენა, რომ მოლაპარაკების მხარეები 

იშვიათად ახერხებენ ყველა მიზნის განხორციელებას, ამიტომ სა- 

ჭიროა გამოინახოს მათ შორის ყველაზე მთავარი და პრიორიტე- 

ტული. ეს განსაკუთრებით საჭიროა იმ შემთხვევაში, როდესაც გვი- 

წევს რაღაცის დათმობა, კომპრომისზე წასვლა. 

ზემოთ აღნიშნულიდან გამომდინარე, აუცილებელია მოლაპა- 

რაკების დროს განისაზღვროს მოკლევადიანი და გრძელვადიანი 

მიზნები. რ. ფიშერი აღნიშნავს, რომ მოლაპარაკებების დროს მხა- 

რეთა ინტერესები ნაწილობრივ ემთხვევა, ნაწილობრივ კი განსხ- 

ვავდება. რაც უფრო მეტია მხარეთა ნდობა ერთმანეთის მიმართ, 

მეტია მოლაპარაკების კონსტრუქციული წარმოების შანსი. 

წარმატებული მოლაპარაკებისათვის მნიშვნელოვანია მოლა- 

პარაკების დაწყებამდე კარგად მოვემზადოთ. მომზადებაში იგუ- 

ლისხმება სწორი სტრატეგიის შერჩევა, მოლაპარაკების საგანზე ინ- 

ფორმაციის შეგროვება, კომპრომისზე წასვლა, ჩვენთვის მისაღები 

ვარიანტებისა და პრიორიტეტის განსაზღვრა. ძალიან მნიშვნწელო- 

ვანია დავრწმუნდეთ, რომ მოლაპარაკება მიმდინარეობს გადაწყვე- 

ტილებაზე უფლებამოსილ პირთან. მომლაპარაკებლის მიზნები 
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მოლაპარაკების დასაწყისშივე განსაზღვრავს მომლაპარაკებლის 

მიერ შერჩეული სტრატეგიის თავისებურებას. 

მოლაპარაკების პროცესში კიდევ ერთი რთული ამოცანაა შე- 

საძლებლობათა ზღვარის დადგენა. მოლაპარაკების დაწყებამდე, 

მხარეებმა უნდა შეიმუშონ დასაშვები და დაუშეებელი ზ%ღვარი, 

თუმცა ისეც ხდება, რომ თვითონ მოლაპარაკების დროს არსებული 

სიტუაცია თავად განსაზღვრავს გარკვეულ საზღვრებს. ზღვარის 

დადგენას ის მნიშვნელობა აქვს, რომ მოლაპარკება არ გასცდეს მის 

რეალურ საზღვრებს და არ დაადგეს მცდარ გწზას. 

უნდა აღინიშნოს, რომ შესაძლებლობათა ზღვარის დადგენაში 

დიდი ადგილი უჯირავს ფსიქოლოგიურ ფაქტორს. ზოგიერთ ადა- 

მიანს არ გააჩნია შესაბამისი მტკიცე ხასიათი, თავდაჯერებულობა, 

უარის.· თქმის უნარი, რაც ხშირად აისახება არასასურველ (ან ხათ- 

რით) მიღებულ გადაწყვეტილებაში. 

4.2. საინფორმაციო უზრუნველყოფა 

მოლაპარაკების მომზადების დროს დიდი მნიშვნელობა აქვს 

ინფორმაციულ უზრუნველყოფას. ამ კუთხით მნიშვნელოვანია სა- 

მი ძირითადი საკითხი: შევისწავლოთ მოლაპარაკების საგანი, შევა- 

გროვოთ ინფორმაცია პარტნიორწზე (ან პარტნიორებზე) და იმ გა- 

რემოზე, სადაც იმართება მოლაპარაკება. ·მოლაპარაკების საგნის 

შესწავლა მარტივი პროცესი არ არის, ის დიდი ძალისხმევას მო- 

ითხოვს, ეს არის მიზანმიმართული, კონკრეტული და სისტემური 

მუშაობის მთელი კომპლესი. სად და როგორ მოვიპოვოთ მსგავსი 

ინფორმაცია? 

არსებობს ინფორმაციის მიღების რამდენიმე სახე: 

ლეგალური – აწუ გამოქვეყნწებული მასალები პრესაში, ინტერ- 

4 პუტნამი «XL გI. 1990. გვ. 34-37. 
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ნეტში, ასევე საარქივო მასალები და დოკუმენტები. 

ნახევრადლეგალური – ამ ინფორმაციის წყარო ხშირად შეიძ- 

ლება იყოს წებისმიერი ადამიანი რომელიც გარკვეული ფინანსური 

დაინტერესების ხარჯზე „ყიდის“ ინფორმაციას, ეს ფორმა არაკანო- 

ნიერია და ამიტომაც ასეთ შემთხვევაში ინფორმაციის მომწოდებე- 

ლი ამჯობინებს დარჩეს ინკოგნიტოდ. 

კონფიდენციალური წყარო – ეს ინფორმაცია შესაძლებელია 

იყოს ფასიანი ან უფასო, ხოლო მისი წყარო საიდუმლოდ ინახებ), 

ინფორმაციის ეს ფორმაც არაკანოწნიერია. 

არალეგალური ინფორმაცია – ამ შემთხვევაში ხშირია დოკუ- 

მენტების მოპარვა. ინფორმაციის მოპოვების პროცესში კიდევ ერ- 

თი ფაქტორია გასათვალისწინებელი – იმ ქვეყანაში არსებული პო- 

ლიტიკური თუ ეკონომიკური ვითარება, რომელი ქვეყნის მოქალა- 

ქეებიც არიან მოლაპარაკების პროცესის წევრები. აღნიშნულიდან 

გამომდინარე, მოლაპარაკების დროს ინფორმაციის შეგროვებისა 

და დამუშავების პროცესი უნდა იყოს თაწამიმდევრული, სკრუპე- 

ლოზური და კანონის ფარგლებში. საუბრისას ინფორმაციის გაჟონ- 

ვა საკუთარი შეკითხვების დასმის გზით ხშირად დაუფიქრებლად 

ხდება. გამოცდილი მომლაპარაკებლები აცნობიერებენ, რომ ღირე- 

ბული ინფორმაციის მიღება მოლაპარაკების მეორე მხარის ყურად- 

ღებით მოსმენითაა შესაძლებელი. ყურადსაღებია ერთი შეხედვით 

თემასთან არ-დაკავშირებული და შემთხვევითი კომენტარებიც კი. 

სწორედ ასე უდგებიან გამომძიებლები ეჭვმიტანილის თითოეულ 

სიტყვას, რომელიც, შესაძლოა ისეთ ფაქტებს მოიცავდეს, რაც სა- 

ზოგადოებისთვის :არ არის ცნობილი. მაშინაც კი, თუ 'მოლაპარა- 

კების მეორე მხარე ინფორმაციის დამალვას ცდილობს, გაჟონვის 

ხელშეწყობა მაინც შეგიძლიათ. ექპერიმენტების სერია ადასტუ- 

რებს, რომ ინფორმაცია პირდაპირ საუბარზე მეტად, ქცევებიდან 

უფრო ხშირად იპარება. მოლაპარაკებების დროს ინფორმაციის მო- 

საპოვებლად შესაძლოა არაპირდაპირ ტაქტიკას მისდიოთ. მაგა- 
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ლითისთვის, მოწინააღმდეგეს ისეთი ორი განსხვავებული პაკეტი 

შესთავაზეთ, რომელიც თქვენთვისაც მისაღები იქნება. 

მოლაპარაკება შეიძლება იყოს: ჰორიზონტალური – თანაბარ- 

უფლებიან მხარეებს შორის და ვერტიკალური, როცა მომლაპა- 

რაკებლის როლში გამოდის ლიდერი, რომელიც მას საკუთარი 

ზჯუნდის წევრებთან აწარმოებს. 

კომუნიკაციის თვალსაზრისით მოლაპარაკება კლასიფიცირ- 

დება: 

საქმიანი საუბარი; 

დიალოგი, განხილვა და საუბარი; 

განცხადება და შეტყობინება; 

დავა ან კამათი; 

პოლემიკა; 

დისკუსია; 

დებატები; 
დისპუტი. V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 

4.3. დებატების წარმოების წესები 

დებატები არის მოცემულ თემაზე, რაიმე საკითხის შესახებ 

აზრთა საჯაროდ გაცვლა. დებატები გვეხმარება დავრწმუნდეთ სა- 

კითხის ირგვლივ განსხვავებული მოსაზრებების არსებობაში და 

გავაანალიზოთ სადავო საკითხის დადებითი და უარყოფითი მხა- 

რეები. დებატების წარმოებისათვის საჭიროა არსებობდეს სადავო 

კითხვა, რომელზე პასუხიც შესაძლებელია იყოს „კი“ აწ „არა“. დე- 

მოკრატიულ საზოგადოებაში, კონკრეტულ საკითხზე ყოველთვის 

არსებობს ერთზე მეტი მოსაზრება და შექმნილი სიტუაციიდან 

ერთზე მეტი გამოსავალი. 

დებატების დროს გაითვალისწინეთ: 
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არ ასცდეთ ძირითად თემას; 

პირველი შთაბეჭდილება ყველაზე მნიშვნელოვანია; 

მოერიდეთ უკიდურესი აზრების გამოხატვას; 

შეინარჩუნეთ კავშირი ოპონენტთან სწორი ფრაზების 

გამოყენებით; 

გამოიყეწეთ იუმორი; 

ისწავლეთ ოპონენტის არგუმენტების წინასწარ განჭვრეტვა; 

დაამუშავეთ ხმის ტემბრი და ლაპარაკის მანერა; 

საუბრის დროს გამოიყენეთ პაუზები; 

სწორად გამოიყეწეთ მიმიკა და ჟესტიკულაცია;. 

იყავით საკუთარ თავში დარწმუნებული; 

თქვენს მიერ გამოთქმული აზრი გაამყარეთ არგუმენტებით; 
იზრუნეთ საზოლოო ეფექტზე, არ დაუშვათ დისკუსია 

გადაიზარდოს კამათში. 

დებატები ხელს უწყობს კრიტიკული აზროვნების, მეტყვე- 

ლების განვითარებას, ეტიკეტის დაცვას, კვლევისა და გუნდური 

მუშაობის უწარების გამოყენებას და ანალიზის გაკეთებას. ერთია- 

ნობაში დებატები ანვითარებს შემდეგ უნარებს: 

» კრიტიკული აზროვნება; 

მოსმეწის კულტურა; 

არგუმენტირებული და ლოგიკური მსჯელობა; 
დროის მენეჯმენტი; 

პრეზენტაბელურობა; 

საკუთარი აზრის საჯაროდ დაფიქსირება; 

ორატორობა; 

სწრაფი აზროვნება; 

სწრაფი წერა; 

შემოქმედებითი უნარი; 

კამათი შეურაცხყოფის გარეშე; 

კითხვების დასმის ტექნიკა; 

ემოციების მართვა; 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 
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» გუნდურობა; 
> კვლევის უნარი და სხვ.? 

დებატები ჩვეულებრივ მთავრდება გამარჯვებულის ან და- 

მარცხებულის გამოვლენით, ხოლო დიალოგი ემსახურება სწორი 

გადაწყვეტილების პოვნას. 
თავდაპირველად, ანტიკურ ათენში, მოქალაქეები იკრიბებოდ- 

ნენ მნიშვნელოვან საკითხებზე სამსჯელოდ. პოლიტიკოსები ერთ- 

მაწეთთან შედიოდნენ დებატებში შემოთავაზებული კანონების ავ- 

კარგიანობის შესახებ. სწორედ საბერძნეთში წარმოიშვა დემოკრ:- 

ტია, ნამდვილი დემოკრატია კი არ არსებობს დებატების გარეშე. 
ფრანგი ფილოსოფოსი ჟოზეფ შუბერტი ამბობდა: – სჯობს იდე- 

ბატო პრობლემაზე და თუნდაც ვერ გადაჭრა ის, ვიდრე გადაჭრა 
პრობლემა დებატების გარეშე. 

დებატეზის ფორმატებს მიეკუთვნება: 
ბრიტანული საპარლამენტო დებატები; 
კარლ პოპერის ფორმატი; 

ლინკოლნ-დუგლასის ფორმატი; 
საჯარო ფორუმ-დებატები; 
კლასიკური დებატები; 
ონლაინ დებატები. 

არისტოტელე თვლიდა, რომ კარგი არგუმენტები ხელს უწ- 

ყობს სიმართლის დადგენას. სოფისტები ანუ „სიბრძნის მასწავ- 

ლებლები“ ასწავლიდნენ ხალხს როგორ ემოქმედათ აუდიტორიის 

გრძნობებზე და როგორ ეკამათათ. 

არსებობს რამდენიმე კრიტერიუმი, რომელიც უნდა დაიცვას 

მომლაპარაკებელმა, მაგალითად: მეგობრული ტონით: (და არა კა- 

მათით) საქმის მოგვარება, კონფლიქტური ფრაზების წეიტრალურ 

ფრაზებად გარდაქმნა, მოსმენის კულტურა, მოთმინება, ურთი- 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

წ ლ. კაპანაძე. სამოქალაქო განათლება, დამხმარე სახელმძღვანელო სტუდენტებისა 
და აზიტურიენტებისათვის. თზ., 2016. 287. გვ. 20. 
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ერთპატივისცემა, ღიმილი და ა.შ. 

ლინკოლნწ-დუგბლასის ფორმატი – დებატების ამ ფორმატის სა- 

ხელწოდება სათავეს შორეული 1858 წლიდან იღებს, როცა აშშ-ის 

პრეზიდენტი აბრაამ ლინკოლწი ილინოისის შტატის სენატორის 

არჩევნებში წაკლებად ცნობილ მეტოქეს ს. დუგლასს დაუპირის- 

პირდა. საარჩევნო კამპანიის დროს მეტოქეებმა შვიდი საჯარო დე- 

ბატი გამართეს. ის არჩევნები დუგლასმა მოიგო, მაგრამ ამ დება- 

ტებმა ლინკოლნი უფრო უკეთ გააცნო ხალხს, გაზარდა მისი პო- 

პულარობა, რისი წყალობითაც მან შეძლო 1860 წლის საპრეზიდენ- 

ტო არჩევნების მოგება. დებატები იწყება საკამათო საკითხის წა- 

მოჭრით. საზოგადოდ მიღებული ფორმატით, ლინკოლნ-დუგბლა- 

სის დებატების დროს მოპაექრეები წინასწარ არ უნდა იცნობდნენ 

სადებატო თემას. სადებატო საკითხის წამოჭრის შემდეგ პრეზენ- 

ტატორებს უნდა მიეცეთ დრო არგუმენტების მოსაფიქრებლად. 

ბრიტანული საპარლამენტო დებატები შესაძლოებლობას იძ- 

ლევა მონაწილეებმა შეაწყვეტინონ სიტყვა სპიკერს, დაუსვან შეკი- 

თხვები ან მოსთხოვონ საკითხის მიმართ უოფრო მეტი კონკრე- 

ტიკა. ბრიტაწული საპარლამენტო დებატები 8 სპიკერისგან შედგე- 

ბა, ისინი 4 ჯგუფში არიან განაწილებულნი: 2-2 'მთავროზა, 2-2 

ოპოზიცია. 

კარლ პოპერის ფორმატი (1902-1994). კარლ პოპერი იყო ფილო- 

სოფოსი, სოციოლოგი, მისი სახელობის დებატები წესებსა და 

სტრუქტურაზეა ორიენტირებული. დებატების მთავარი პრინციპი 

ისაა, რომ მოხდეს ოპონენტთა მოსაზრებების რეალური დაპირის- 

პირება. კარლ პოპერის დებატებს რეზოლუციას უწოდებენ, რეზო- 

ლუცია უნდა იყოს აქტუალური, პრობლემატური და საინტერესო. 

კარლ პოპერის დებატების საფუძველი არის უარყოფა და აღდგენა. 

უარმყოფელი მხარე ასაბუთებს, რომ: მტკიცებითი გუნდის პოზი- 

ცია არასწორია, არგუმენტები ვერ ასაბუთებს საკამათო რეზოლე- 
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ციას, მსჯელობა მცდარია, ფაქტები არასანდო, ხოლო კავშირები 

ფაქტებსა და არგუმენტებს შორის არამყარი და ა.შ.5 

კარლ პოპერის დებატებში უარმყოფელი პოზიცია მტკიცები- 

თი პოზიციის ყველა კომპონენტს უპირისპირდება, მთავარია მო- 

წინააღმდეგე გუნდების მოსაზრებების უშუალო დაპირისპირება 

და შეჯახება მათ პოზიციებს შორის, კარლ პოპერის დებატებში გა- 

მარჯვებისათვის მნიშვნელობა აქვს არა მარტო იმას, თუ რამდენად 

კარგი პოზიცია მოამზადა ამა თუ იმ მხარემ, არამედ იმასაც, თუ 

როგორ შეძლო მან ამ პოზიციის ჩამოყალიბება და დაცვა მოწი- 

წააღმდეგის ქეისის უარყოფის ფონზე. საბოლოო ჯამში ამ ფორ- 

მატში არსებული დებატებისას საჭირიოა არა მარტო პრობლემის 

დაყენება, არამედ მის გადააჭრელად გწზების ძიება. 

დონალდ ტრამპის მიერ შემოთავაზებული მოლაპარაკებების 

წარმართვის ეს ერთი შეხედვით მარტივი და სასარგებლო რჩევები 

საკუთარი მიზნის მიღწევაში დაგეხმარებათ. 

1. ყოველთვის გქონდეთ წარმოდგენა იმაზე, რასაც აკეთებთ. 
ერთი შეხედვით, ეს მარტივია, მაგრამ მე არაერთხელ ვყოფილვარ 

სიტუაციაში, როდესაც მეორე მხარეს საერთოდ არ ჰქონდა წარ- 

მოდგენა, თუ რასთან ჰქონდა საქმე. ასეთ დროს მე უკვე წინასწარ 

ვიცოდი, რომ წარმატება გარანტირებული მექნებოდა, თანაც განსა- 

კუთრებული მალისხმევის გარეშე – რადგან საქმიანი შეხვედრი- 

სათვის ისინი მოუმზადებელნი იყვნენ. მამაჩემი ხშირად მეუბნე- 

ბოდა: „ეცადე სრულად იყო ინფორმირებული იმაზე, რასაც აკე- 

თებ“... ის ცამდე მართალი ყოფილა. გირჩევთ მოუსმინოთ ამ რჩე- 

ვას. 

2. გახსოვდეთ, თავი სულელად რომ მოაჩვენო, ძალიანკკვიანი 

უნდა იყო. ამით პარტნიორების სუსტი მხარეების დანახვას 

შეძლებთ. 

" ფორმალური დებატების დამხმარე სახელმძღვანელო. ნინო ბერიშვილი, თბ., 2016; 

გვ. 48. 
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3. დაძაბულ მდგომარეობაში ამყოფეთ ისინი. 

4. ენდეთ საკუთარ ინტუიცგიას. მოლაპარაკებების დროს ხში- 

რად არის სიტუაცია, როდესაც შავი და თეთრის გამიჯვნა რთუ- 

ლი), ამიტომ მნიშვნელოვანია, რომ საკუთარ ინსტინქტებს ეწდოთ. 

5. არ შეზხღუდოთ საკუთარი მოლოდინები. მოლაპარაკებე- 

ბისას არ არსებობს შეხღუდული ფორმატი, ზოგჯერ, შუა საუბრი- 

სას შემიძლია მისი მიმართულება შევცვალო, თუ თავში ახალი 

საინტერესო იდეა მომივა. იყავით მოქნილი და ახალი იდეები- 

სადმი გახსნილი. 

6 დროულად უნდა შეგეძლოთ თეყათ „არა“ ახლა ამას ავტო- 

მატურად ვაკეთებ, მაგრამ ბევრისთვის ეს დიდ სირთულეს წარ- 

მოადგენს. 

7. იყავით მომთმენნი. ზოგიერთი ჩემი გარიგებების შედეგი 

მე მხოლოდ ათეული წლების შემდეგ დავინახე, მაგრამ მერწმუ- 

ნწეთ, ლოდინი ნამდვილად ღირდა. მაგრამ დასაწყისისთვის უნდა 

დარწმუნდეთ, დაგეგმილი პროექტი თქვენს მოლოდინებს რამდე- 

ნად შეესაბამება. 

8. მოლაპარაკებზეზის მსვლელოზის დასაჩეარებზლად შეინარჩუ- 

ნეთ გულგრილოზა. მის შედეგად მიხვდებით, საწინააღმდეგო მხა- 

რე რამდენად არის დაინტერესებული. 

9 ყველაზე წარმატეზული მოლაპარაკება ის არის, როდესაც 
ყველა მხარე მოგეხული რჩება. ეს არის იდეალური ვარიანტი, რის- 

კენაც უნდა ისწრაფოდეთ. ვინაიდან ამ შემთხვევაში ისეთ ადამია- 

წებთან ურთიერთობას ეყრება ფუნდამენტი, რომლებთანაც მომა- 

ვალშიც საქმიანი ურთიერთობა გექნებათ. 

10 გახსოვდეთ, მოლაპარაკეზის წარმართვა – ეს ხელოვნებაა. 
ისევე როგორც ხელოვნების ყველა სახეობაში, წარმატების მისაღ- 

წევად საჭიროა დისციპლინა, გამომუშავებული ტექნიკა და მცი- 

რეოდენი ფანტაზია. წუ იქნებით ორდინალური მომლაპარაკებე- 

ლი. თქვენ ხომ შეგიძლიათ გახდეთ ექსტრაორდინალური. ხე- 
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ლოვნების ამ სახეობას გარკვეული დრო დაუთმეთ და სასურველი 

შედეგიც დიდხანს არ დააყოვნებს.7 

4.4 სტრატეგიული მოდელები 

ადამიაწების უმეტესობა უპირატესობას ანიჭებს შეთანხმების 

კონკრეტულ სახეს, ხოლო უმცირესობა ზოგადს, ამ კუთხით საინ- 

ტერესოა რამოდენიმე მოდელი: 

„მოგება – წაგება“ ანუ დისტრიბუციული გარიგება გულისხ- 

მობს, რომ „ყველაფერი ისე იქნება, როგორც მე გადავწყვეტ“. 

სტრატეგია „მოგება - წაგება“ რეალიზდება მაშინ„ როცა 

მოლაპარაკებაში ჩართული ერთ-ერთი მხარე თავის მოგებას მეორე 

მხარის წაგებაში ხედავს. ამ პროცესის მიზანია საკუთარი 

ინტერესების რეალიზაცია და მოწინააღმდეგის დამარცხება. 

პარტნიორრე საბოლოო გამარჯვების მიზნით შეიძლება 

გამოვიყენოთ მტკიცე ხასიათი, ძალაუფლება, კავშირები და ა.შ. ეს 

მოდელი მკაცრი მიდგომით ხასიათდება. მხარეები აქტიურად 

იცავენ თავიანთ პოზიციას, უგულებელყოფენ პარტნიორი მხარის 

ინტერესებს, იყენებენ მუქარასა და სხვადასხვა სახის ხრიკებს, ამ 

შემთხვევეაში „მიზანი ამართლებს საშუალებას“, მოლაპარაკების 

პროცესში ერთი მხარე იმყოფება თავდაცვის ხოლო მეორე – 

თავდასხმის პოზიციაში. აღნიშნულ დაძაბულ . სიტუაციაში 

ადამიანს ეკარგება შემოქმედობითობისა და ·თანამშრომლობის 

უნარი რაც მნიშვნელოვნად აფერხებს კონსტრუქციული, 

მხარეთათვის “ოურთიერთსარგებლობის მომტანი გადაწყვეტი- 

ლებების მიღების პროცესს. აღნიშნული სტრატეგიის გამოყენები- 

სას მხარე, რომელიც დათმობაზე მიდის, მძიმე ფსიქოლოგიური 

წნეხის ქვეშ იმყოფება და უმეტეს შემთხვევაში მხარეთა შორის 

7. ხV05://06605CIC0CC.§6/510616-§CმLCხ7ლს6C/ მოლაპარაკების+ხელოვნება 
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არსებული ურთერთობების გაწყვეტის მიზეზიც კი ხდება. „მოგება 

– წაგების“ სტრატეგია მხოლოდ ექსტრემალურ სიტუუაციაში შეიძ- 

ლება აღმოჩნდეს ეფექტური. ამ შემთხვევაში პრიორიტეტი კონკ- 

რეტული შედეგია და არა მხარეთა შემდგომი ურთიერთობა. სა- 

ერთო ჯამში: 

» მოგება ხდება ოპონენტის წაგების ხარჯზე; 

» გამოიყენება კონფლიქტი და წაქეზება; 

» უბულებელყოფენ ერთმანეთის პოზიციას. 

„წაგება–მოგება“. მოლაპარაკების პროცესში ვაწყდებით ისეთ 

ადამიანებს, რომლებიც დამარცხებისათვის წინასწარ არიან განწ- 

ყობილნი. მათთვის ოპონენტი იმდენად ძლიერ მეტოქეს წარმოად- 

გენს, რომ შეუძლებლად მიიჩნევენ მასთან პაექრობას. ასეთ პოზი- 

ციას იკავებენ სუსტი და უპრინციპო ადამიანები. ზოგიერთი ცდი- 

ლობს რა თავისი სისუსტეების დაფარვას, თავს არიდებს კონფ- 

ლიქტურ სიტუაციას. ასეთი განწყობის გამო კი ადამიანები ხშირად 

აღმოჩნდებიანწ ხოლმე დილემის წინაშე – დათმონ თუ საერთოდ 

'ჩაშალონ მოლაპარაკება, მათ არ შეუძლიათ საკუთარი იწნტერესე- 

ბისა და პოზიციების დაცვა, ადვილია მათი შეშინება და მანიპუ- 

ლირება. აქ გასათვალისწინებელია ის გარემოებაც, რომ უარყოფი- 

თი ემოციების და უკმაყოფილების ჩახშობამ შესაძლებელია ადრე 

თუ გვიან იფეთქოს და ეს ადამიანები ფარულ თუ აშკარა მტრებად 

იქცნენ. ამიტომ კარგად უნდა შევარჩიოთ ის ადამიანები, რომ- 

ლებსაც დავაკისრებთ მოლაპარაკების ფუნქციას. 

საერთო ჯამში: 

» ხდება კონფლიქტიდან გასვლა და ოპონენტისადმი დათ- 

მობა; 

» გამოიყენება დაშიწება და ტყუილი; 

> კონფლიქტის ხარისხი შედარებით დაბალია. 

მესამე მოდელი „მოგება – მოგების“ აწუ ინტეგრაციული გარი- 

გების არსი შემდეგში მდგომარეობს: მოლაპარაკების შედეგი ორი- 

ვე მხარისათვის უნდა იყოს ურთიერთხელსაყრელი. ერთმა მხარემ 
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წარმატებას მეორე მხარის ხარჯზე კი არ უნდა მიაღწიოს, არამედ 

უნდა გაითვალისწინოს სხავთა იწტერესები და წარმატებები. იგი 

აღიქმება ისეთი ტიპის დამოკიდებულებად, რომელიც მოიცავს 

როგორც საკუთარ თავზე ზრუნვას, ასევე სხვა, მეორე მხარის ინ- 

ტერესთა და შეხედულებათა გათვალისწინებას. სტრატეგია „მოგე- 

ბა-მოგება“ მხარეთათვის ურთიერთხელსაყრელი გადაწყვეტილე- 

ბების მოძიების ერთ-ერთი ყველაზე ეფექტური საშუალებაა. ასეთ 

შემთხვევაში, მიღებული გადაწყვეტილებით, ორივე მხარე კმაყო- 

ფილია და ყველაფერს აკეთებს შეთანხმების შესასრულებლად, მო- 

ლაპარაკების მონაწილე მხარები აცნობიერებენ, რომ საჭიროა თა- 

წამშრომლობა. 

საერთო ჯამში: 

> „მოგება-მოგება“ სტრატეგია მოითხოვს შემოქმედებითო- 

ბას; 

» პრობლემის გადაჭრის უნარს; 

> ურთიერთხელსაყრელი შეთანხმების მიღწევას; 

» კონფლიეტის განმუხტვას. 

მეოთხე სტრატეგიული მოდელი „წაგება-წაგება“ გულისხმობს, 
რომ მოლაპარაკების ერთ-ერთი მონაწილე შეგნებულად მიდის 

წაგებაზე, მაგრამ ამასთანვე, იგი თავის პარტნიორსაც წამგებიან 

პოზიციაში აყეწებს. ამგვარი სიტუაცია იქმნება ძირითდად მო- 

ლაპარაკების პროცესის ჯიუტი და ეგოცენტრული მონაწილეების 

მიერ, რომელნიც მხოლოდ გამარჯვებაზე ფიქრობენ. „წაგება- 

წაგება“ ერთ-ერთი ყველაზე არაეფექტური სტრატეგიაა. წაგებას 

არავინ გეგმავს, მაგრამ მოლაპარაკებაში მონაწილე მხარეთა უარ- 

ყოფითი პიროვნული თვისებები და არაკონტროლირებადი ემოცი- 

ები ხშირად სწორედ ასეთ შედეგს იძლევა. საერთო ჯამში: 

.· ამშემთხვევაში გამოიყენება კონფლიქტის ესკალაცია; 

· აგრესია; 

.· ოპონენტის დეზორიენტირება; 

«· მოწინააღმდეგის დაღუპვა ყველა ხერხის გამოყენებით. 
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ჯეფ უეისი, ბოსტონის მოლაპარაკებებისა და ურთიერთოზე- 

ბის მართვაში სპეციალიზირებული საკონსულტაციო კომპანია 

VმგიL8286 წვნი0%5-ის პარტნიორი და ბიზნეს რევიუს სტატიის – „მო- 

ლაპარაკებების სახელმძღვანელოს“ ავტორი. წარმატებული მოლა- 

პარაკების რამდენიმე ხერხს გვთავაზობს: 

გაიმხნევეთ თავი – უეისის თქმით, „ხშირად კოწკურენციის 

საფრთხე გვაშინებს“. ვღელავთ გასაუბრებაზე, რამც შეძლებელია 

ხელი შეგვიშალოს საკუთარი პოზიციის წარმოჩენაში. მოიშიეთ 

რამდენად ახლოსაა თქვენი ეჭვები სინამდვილესთან და აწონ- 

დაწონეთ ყველა ის უწარი და გამოცდილება, რაც თქვენ გაგაჩნიათ. 

წილის თქმით, მეორე მხარე მოლაპარაკების მაგიდას თქვენთან 

ერთად გარკვეული მიზეზით უზის. „თქვენი ძალა და გავლენა 

თქვენი უნიკალური თვისებებიდან მომდიწარეობს, რაც ათანაბ- 

რებს კიდეც თქვენს პოზიციებს“. 

გაიაზრეთ თქვენი და მათი მიზნები – ჩამოწერეთ რისი მიღ- 

წევა გსურთ მოლაპარაკებიდან და რატომ. ეს სავარჯიშო დაგეხმა- 

რებათ განსაზღვროთ რა გამოიწვევს თქვენ უკან დახევას, შესაბა- 

მისად თქვენი სტრატეგიის ჩამოყალიბებისას მისაღები პირობებით 

იხელმძღვანელებთ. 

მოემზადეთ – „ყველაზე მნიშვნელოვანი – კარგად მომზადე- 

ბაა“. მომზადება იმ ინფორმაციას გაძლევთ, რაც „თქვენი ამოცანის 

დიდი ნაწილის შესრულებაში დაგეხმარებათ“ – ამბობს წილ უეი- 

სი. 

მოუსმინეთ და დასვით კითხვები: ყველაზე ძლიერი სტრა- 

ტეგია კარგი მოსმენა და ისეთი კითხვების დასმაა, რომლებიც მეო- 

რე მხარეს საკუთარი პოზიციების დაცვისკენ უბიძგებს. 

შეინარჩუნეთ ცივი გონება: ერთ-ერთი უდიდესი შეცდომა მო- 

ლაპარაკებაში რაც კი შეიძლება ნაკლები ძმალის მქოწე ადამიანმა 

დაუშვას, მწვავე რეაგირება ან მომლაპარაკებლის ნეგატიური ტო- 

ნის საკუთარ თავზე მიღებაა. „ნუ მიბაძავთ ცუდ ქცევაში“, ამბობს 

უეისი. თუ მეორე მხარე იმუქრება და თქვენც მუქარითვე უპასუ- 
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ხებთ, „თქვენი საქმე დამთავრებულია“. დისკუსიის ფოკუსი შედე- 

გბებზე შეინარჩუნეთ და უთანხმოებას თავი აარიდეთ. გახსოვდეთ 

თქვენი მიზნები და თქვენი სტრატეგია მათკენ მიმართეთ და არა 

მომლაპარაკებლის ქცევისკენ. დისკუსია თქვენი გზით უნდა წაიყ- 

ვანოთ“, ამბობს უეისი. 

გახსოვდეთ: 
> დადექით მის ადგილას – აუცილებელია გესმოდეთ, თუ რა 

არის მეორე მხარისთვის მნიშვნელოვანი; 

> გახსოვდეთ თქვენი ფასი – მოლაპარაკების მაგიდასთან 

გარკვეული მიზეზით ბრძანდებით; 

> დასვით კითხვები; 

» არ აჩქარდეთ; 

» არ დაეყრდნოთ ერთ სტრატეგიას – მოლაპარაკების თქვენ- 

თვის სასურველი მიმართულებით წასამართად სხვადასხვა 

გეგმა შეიმუშავეთ; 

» თუ გემუქრებიან აწ მოთხოვნებს გიყენებენ, კონცეტრირ- 

დით თქვენს მიზნებზე. 

„აუცილებელია გახსოვდეთ, რომ თქვენ ისეთი რამ გაგაჩნიათ, 

რაც მეორე მხარესაც სურს“, ამბობს ჯენკსი. „მაშინაც კი, თუ არა- 

მომგებიან პოზიციაში ბრმანდებით, მაინც გრჩებათ რაღაც, რისი 

შეთავაზებაც შეგიძლიათ“.ზ 

მოლაპარაკების დროს უნდა შეძლოთ მიღება-დაბრუნების 

პრინციპით საუბარი, კარგი შთაბეჭდილების მოსახდენად ის- 

წავლეთ მოსმენა, არ არის სასიამოვნო გაუდმებით საუბარი 

საკუთარ პრობლემაზე, ვინაიდან კარგი მოსაუზბრეები არ ყვე- 

ბიან საკუთარ თავზე მაშინ, როდესაც არ არის ამის საჭროება. 

კარგი მოსაუბრე, არის ყურადღებიანი მსმენწელი, რომელსაც 

აქვს განვითარებული ორატორის ნიჭი და ასევე კარგად ერკ- 

" ხიეი§://VVV.თო2IX6L0I.00/ოლ0180მ-3L6ხიხI-ყიVI6ი)ნი(მი/ როგორ გავმართოთ 
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ვევა სხეულის ენასა, თუ ფსიქოლოგიაში. ყველაზე საუკეთესო 

ვარიანტია ე.წ. „პარეტოს პრინციპის“ გამოყენება, რაც მდგო- 

მარეობს იმაში, რომ შედეგის მაქსიმუმი მიიღწევა მასზე დახარ- 

ჯული მინიმალური ძალისხმევის გამოყენებით აწუ 20/80, უფრო 

კონკრეტულად კი ჩვენი ძალისხმევის 20% -ს შედეგად მოაქვს 80%. 

4.5 მოლაპარაკების შედეგების გაფორმება 

ნწებისმიერი მოლაპარაკების მიზანი და ფინალური აკორდია 

შთანხმების მიღწევა. შეთანხმება ისეთი იურიდიული აქტია), სა- 

დაც დადგეწილია მხარეთა პასუხიმგებლობები და მოვალეოებები. 

შეთანხმება შეიძლება იყოს: პოლიტიკური, ეკონომიკური, სამხედ- 

რო, სავაჭრო და ა.შ. ის შეიძლება ეხებოდეს თანამშრომლობას, 

მშვიდობის დამყარების, ურთიერთდახმარების, ნეიტრალიტეტის 

და ა.შ. საკითხებს. მოლაპარაკების შედეგები შესაბმის დოკუმენ- 

ტებში აისახება, ეს არის: საერთაშორისო და სამართლებრივი ხელ- 

შეკრულებები; ოქმი; კომუნიკე; პაქტი; პროტოკოლი; კონვენცია; 
დეკლარაცია; მემორანდუმი. 

საერთაშორისო პაქტი – პოლიტიკური ხასიათის საერთაშორი- 

სო ხელშეკრულება სამოქალაქო და პოლიტიკური უფლებების შე- 

სახებ, რომელიც მიღებულია გაეროს გენერალური ასამბლეის მიერ 

1966 წელს და პაქტი იურიდიულად სავალდებულოა ყველა სა- 

ხელმწიფოებისათვის. მასში თავმოყრილია მრავალი სამოქალაქო 

და პოლიტიკური უფლება. პაქტი – წარმოადგენს უმნიშვნელოვა- 

წეს ხელშეკრულებას, რომლის მიზანია მხარეთა შეთანხმებული 

მოქმედება და გარანტიები. მაგალითად: ვარშავის პაქტი – ანუ მე- 

გობრობის, თანამშრომლობისა და ურთიერთდახმარების ხელშეკ- 

რულება. 1955 წელს სსრკ-მ, ცენტრალური და აღმოსავლეთ ევ- 

როპის კომუნისტური ორიენტაციის ქვეყნებმა ხელი მოაწერეს შე- 
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თანხმებას მეგობროზაზე, თანამშრომლობასა და ერთმანეთის დახ- 

მარებაზე, რამაც წარმოქმნა საბჭოთა პოლიტიკური სამხედრო 

ალიანსი აღმოსავლეთ ევროპაში. 

მაგალითად, ნატოს კომუნიკე: (ოფიციალური შეტყობინება – 

უპირატესად საერთაშორისო ხასიათის, სახელმწიფო და საერთა- 

შორისო ორგანიწზაციების, ასევე სხვადასხვა ქვეყნის და საერთაშო- 

რისო ორგანიზაციების წარმომამდგენლებისა მოლაპარაკებების 

შედეგების, საომარი მოქმედებების ან მსგავსის შესახებ). მოვუწო- 

დებთ რუსეთს, გაიყვანოს ჯარები საქართველოდან. ნატოს ოფიცი- 

ალურ ვებსაიტზე ვარშავის სამიტზე მიღებული კომუნიჯე გამოქ- 

ვეყნდა, რომელშიც წერია, რომ ალიანსი აღიარებს საქართველოს 

ტერიტორიულ მთლიანობასა და სუვერენიტეტს, ასევე მოუწო- 

დებს რუსეთს, შეწყვიტოს სამხრეთ ოსეთისა და აფხაზეთის, რო- 

გორც დამოუკიდებელი სახელმწიფოების აღიარება: 

„ჩვენ მივესალმებით საქართველოს გადაწყვეტილებას, არ გა- 

მოიყენოს ძალა და მოვუწოდებთ რუსეთს იმავეს გაკეთებისკენ. 

მოვუწოდებთ რუსეთს, შეწყვიტოს სამხრეთ ოსეთისა და აფხაზე- 

თის, როგორც დამოუკიდებელი სახელმწიფოების აღიარება. ასევე 

მოვუწოდებთ რუსეთს, შეწყვიტოს საზღვრების აღმნიშვნელი ნიშ- 

წების აღმართვა ადმისტრაციული საზღვრის გასწვრივ და გაიყვა- 

ნოს თავისი ჯარები საქართველოდან. წატო არ აღიარებს აფხაზეთ- 

სა და რუსეთს შორის 2014 წელს მიღწეულ ე.წ. მოლაპარაკებებს, 

ამავე ტიპის 2015 წლის მოლაპარაკებას სამხრეთ ოსეთსა და რუ- 

სეთს შორის. აღნიშნული მოლაპარაკებები არღვევენ საქართველოს 

სუვერენიტეტსა და ტერიტორიულ მთლიანობას და ეწინააღმდეგე- 

ბიან საერთაშორისო სამართლის და ეუთოს პრინციპებს, ასევე რუ- 

სეთის მიერ აღებულ ვალდებულებებს. ჩვენ მოვუწოდებთ ჟენევის 

მოლაპარაკებებში ჩართულ ყველა მხარეს, შეასრულო კონსტრუქე- 

ციული როლი, ასევე განაგრძოს მჭიდრო თანამშრომლობა ეუთოს- 

თან, ევროკავშირთან და გაეროსთან იმისთვის, რომ მიაღწიოს 
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კონფლიქტის მშვიდობიანი გზით მოგვარებას საერთშორისო დო- 

ნეზე აღიარებულ საქართველოს ტერიტორიაწზე“. 

კონვენცია – სახელმწიფოთა შორის რაიმე სპეციალურ სა- 

კითხზე დადებული შეთანხმება, ხელშეკრულება. მაგალითად, 

1864 წელს შვეიცარიის მთავრობამ მოიწვია დიპლომატიური კონ- 

ფერენცია, მონაწილეებმა მიიღეს ჟენევის კონვენცია ბრძოლის 

ველზე დაჭრილი ჯარისკაცების პირობების გაუმჯოზესების შესა- 

ხებ. ჟენევის ოთხი კოწნწვენცია წარმოადგენს საერთაშორისო ხელ- 

შეკრულებებს, რომელთა მონაწილეც თითქმის ყველა სახელმწი- 

ფოა. დოკუმენტი დღესაც ძალაშია და წარმოადგენს საერთაშორი- 

სო ჰუმანიტარული სამართლის ფუძემდებელ დოკუმენტებს. ჰუ- 

მანიტარულ სამართალს საფუძვლად უდევს გარკვეული პრინცი- 

პები: ადამიანებმა, რომლებიც არ არიან ჩართულნი რაიმე საბრძო- 

ლო მოქმედებაში, უნდა მიიღონ ჰუმანური მოპყრობა ყოველგვარი 

დისკრიმინაციის გარეშე; ტყვედ ჩავარდნილი მებრძოლების მი- 

მართ ქცევა უნდა იყოს ჰუმანური, დაუშვებელია მათი წამება ან 

ძალადობა. 

დეკლარაცია – აქტი, განაცხადი, საჯარო დოკუმენტი, რომე- 

ლიც ასახავს სხვადასხვა ტიპის მონაცემებს. ეს არის ორმხრივი ან 

მრავალმხრივი საერთაშორისო პოლიტიკური აქტი, რომელშიც ჩა- 

მოყალიბებულია მხარეთა პოლიტიკური ვალდებულებანი, შეხე- 

დულებები, პრინციპები, მიზნები. ის შეიძლება ეხებოდეს ასევე 

გადასახადის გადამხდელის განაცხადს თავისი შემოსავლის, ქონე- 

ბის რაოდენობის შესახებ. მაგ: 1776 წელს აშშ-მ მიიღო დამოუკი- 

დებლობის დეკლარაცია, რითაც დამოუკიდებელ სახელმწიფოდ 

გამოაცხადა. 

მემორანდუმი – დიპლომატიური დოკუმენტი ან მიმოწერის 

ფორმა, რომელიც გამოხატავს ამა თუ იმ კონკრეტულ საკითხზე 

სახელმწიფოს, პოლიტიკური მხარის პოზიციას. 

პროტოკოლი (ოქმი) – წარმოადგენს ოფიციალურ დოკუმენუჯს, 

რომელიც აფიქსირებს მოლაპარაკების შედეგს. იგი შეიძლება იყოს 

68



ხელშეკრულების განუყოფელი ნაწილი. ჩვეულებრივ, პროტოკო- 

ლის მეშვეობით ხელშეკრულებას აგრძელებენ. განასხვავებენ პრო- 

ტოკოლის შემდეგ სახეებს: 

ა) ოქმი ხელმოწერის შესახებ; 

ბ) დამატებითი ოქმი. 

საქართველოს კანონმდებლობა ითვალისწინებს შემდეგი სახის 

საერთაშორისო დოკუმენტებს: 

ა) სახელმწიფოთაშორის ხელშეკრულებები, რომლებიც დაი- 

დება სხვა სახელმწიფოებთან საქართველოს სახელით; 

ბ) სახელმწიფოთაშორის ხელშეკრულებები, რომლებიც დაი- 

დება მთავრობის მეთაურის სახელით; 

ბ) სახელმწიფოთაშორის ხელშეკრულებები, რომლებიც დაი- 

დება სამინისტროების და უწყებების სახელით.? 

დამატებითი ოქმი ხელშეკრულების განუყოფელი ნაწილია, 
რომელიც შეიძლება იყოს ძირითადი ტექსტის დამატება ან მისი 

გასწორება. 

ზოგჯერ ხელშეკრულებას ზეპირი (სიტყვიერი) ფორმა აქვს. 

მას ჯენტლმენურ შეთანხმებას უწოდებენ და ოფიციალური დო- 
კუმენტის სტატუსი არ გააჩნია. 

საკვანძო სიტყვები: 
შესაძლებლობათა ზღვარის დადგენა; პოლემიკა; დისკუსია; დება- 

ტები; დისპუტი; „მოგება-წაგება“; წაგება-მოგება“; „მოგება-მოგება“; 

„წაგება-წაგება“; საერთაშორისო და სამართლებრივი ხელშეკრუ- 

ლებები; ოქმი; კომუნიკე; პაქტი; პროტოკოლი; კონვენცია; დეკლა- 
რაცია; მემორანდემი; დამატებითი ოქმი. 

" იCიჯ//0ი.60/5:0-//ნატოს-კომუნიკე: მოვუწოდებთ რუსეთს, საქართველოდან 

ჯარები გაიყვანოს. 9.6. 2016 
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კითხვები: 

როგორ ხდება შესაძებლობათა ზღვარის დადგენა. 

განმარტეთ: პოლემიკა; დისკუსი,ა); დებატები; დისპუტი. 

რას ნიშწავს სტრატეგიული მოდელები? 

რა სახის დოკუმენტებში აისახება მოლაპარაკების შედეგები? 

ინფორმაციის მიღების რა სახეები არსებობს? 

როგორ ხდება კომუნიკაციის თვალსაზრისით მოლაპარაკების 

კლასიფიკაცია? 

თ 
ი
თ
 ა
ა
 

ლიტერატურა: 
1. Lსხიმთ L. L., VVII§0ო 5. L., IVIიCX IL. 8. (1990). 1ხ+C CVი)სყით იI 

ხ0სC/ მXწსI20C0L5 1ი L6მC00L5” იC890L18-10ი5. 

2. წარმატებული მოლაპარაკების წარმართვის 10 წესი 

სანი://VლხყიიLწ1მ.9C/ხ1ილ/ 

3. ფორმალური დებატების დამხმარე სახელმძღვანელო. წინო 

ბერიშვილი, თზ,., 2016. გვ. 149. 

4. ხLნი://I0იმ5C5მVICხCM.CC/70=2373 დებატები – კრიტიკული აზროვ- 

წების და პრეზენტაციის უნარებისათვის. 

”ი



თავი 5 

მოლაპარაკების არავერბალური ტექნოლოგიები 

5.1. ფსიქოლოგიური ფაქტორები 

მეცნიერები აღნიშწნავენ, რომ მოლაპარაკების დროს, ფართოდ 

გამოიყენება პარტნიორზე ზემოქმედების სხვადასხვა ხერხები. არ- 

სებობს მოსაზრება, რომ ადამიანის ჟესტებისა და მიმიკების სა- 

შუალებით შეიძლება მისი შინაგანი სამყაროს ამოცნობა. ერთერთი 

მეცნიერება ფიზიოგნომია სწორედ ამას ემსახურება. ფიზიოგნომია 

სათავეს უშველესი დროიდან იღებს, თუმცა მისთვის ყურადღება 

მეოცე საუკუნის მეორე ნახევრამდე არავის მიუქცევია. მამამ- 

თავრად შვეიცარიელ მწერალს, ღვთისმეტყველსა და პოეტს, იოჰან 

კასპარ ლაფატერს (1741-1801) მიიჩნევენ. შემდეგ მეცნიერმა და 

ფსიქოლოგმა, პაულ ეკმანმა, ეს მეცნიერება უფრო გაამდიდრა და 

დახვეწა. ფიზიოგნომია ითვალისწინებს ფიზიოლოგიურ, ტემპერა- 

მენტულ, სამედიცინო, ფიზიკურ, ინტელექტუალურ, მორალურ, 
სოციალურ ან სასაუბრო მახასიათებლებს ყურადღებას აქცევს 

ჟესტებს და მიმიკას. ის ადამიანის სახის ნაკვთების საშუალებით 

მისი ხასიათის ნიშან-თვისებების დადგენას ცდილობს, თუმცა, ერთ 

ემოციას არაფრის მოცემა შეუძლია, ამისათვის საჭიროა ჟესტების 

კომბინაცია ვინაიდან ყველა ადამიანი ინდივიდუალურია, 

მოლაპარაკების პროცესიც დამოკიდებულია იმაზე, თუ რა ტიპის 

ადამიანთან გვაქვს საქმე. ზემოთ ჩამოთვლი კომპონენტებთან არ 

შეიძლება არ ვახსენოთ ჟესტების ენა, რომელიც საკმაოდ დიდი 

ინფორმაციას იძლევა ადამიანის შესახებ. 

80ძ» 1იყსგლC - არის უნიკალური ენა რომელიც წებისმიერი 

ადამიანისათვის აღქმადია ფსიქიკურ დონემდე. სხეულის ენა არის 

არავერბალური კომუნიკაციის ერთ-ერთი სახე. იგი გულისხმობს 

კომუნიკაციას ხმის ტონის, მეტყველების ტემპის, ჟესტების, სხეუ- 
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ლის, გამომეტყველების, თვალით კონტაქტის, შეხებისა და ურთი- 

ერთობისას. თითოეული ჟესტი/მიმიკა გასცემს გარკვეულ ინფორ- 

მაციას. ამიტომ, აუცილეზელია ჩვენს მიერ ნწათქვამის შინაარსი შე- 

ესაბამებოდეს ჩვენს ჟესტიკულაციას. ცალკე შესწავლის საკითხია 

ჟესტების ხელოვნებაც, ჩვენი სხეულის ენა გაცილებით მეტ ინ- 

ფორმაციას გასცემს ჩვენს განწყობასა და ემოციებზე. სხეულის 

ენა გამოხატავს შინაგან სამყაროს, მის ნამდვილ ზრახვებსა და 

ფიქრებს ჩვენ მიერ გაკეთებული ნებისმიერი ჟესტი სხვა ადამია- 

ნების მიერ ქვეცნობიერად თავისებურად აღიქმება მაგ: საუბრის 

დროს სახეზე შეხება, განსაკუთრებით კი ცხვირზე, სიცრუის 

ფართოდ აღიარებული გამოხატულებაა. უკმაყოფილება გამოიხა:ა- 

ტება ტუჩის ცალი მხრის მაღლა აწევთ. ცნობილი მეცნიერი ალან 

პიზი („სსხეულის მომრაობის ენა“) და პოლ ექმანი (,ტტყუილის 

ფსიქოლოგია) თავის ნაშრომებში ბევრ საინტერესო ინფორ- 

მაციას გვაწვდიან. სახეზე არის 43 კუნთი, რომელსაც 10 000 გა- 

მომეტყელების მიღება შეუძლია. 

ქედმაღლობასა და სიამაყეს გამოხატავს დოინჯშემორტყმული 

პოზა. საუბრის დროს სახეზე შეხება, განსაკუთრებით ცხვირზე, 

სიცრუის ფართოდ აღიარებული გამოხატულებაა, ასევე, პირზე ხე- 

ლის აფარების დროს, მოსაუბრე ყველაზე ხშირად ტყუის. როცა 

ადამიანი ხელებს იმტვრევს, ის შექმნილი სიტუაციიდან გამოსა- 

ვალს ეძებს. ხელების ფშვნეტა აგრესიულობის ნიშანია. გადაჯვა- 

რედინებული ფეხებით დგომა – საკუთარ თავში დაურწმუნებლო- 

ბის და დაბნეულობის ნიშანია. ჯდომისას ფეხების გადაჯვარედი- 

ნება საკუთარ თავში ჩაკეტვაზე მიუთითებს. რეალური პრეტენ- 

ზიები ყოველთვის გახსნილი ხელებით გამოითქმება და ა.შ. 

ემოციური ფონი - როცა ადამინი გაბრაზებულია ვიტყვით 

ხოლმე, რომ ახლა ამასთან ლაპარაკი არ ღირს. ან შეგვიმჩნევია 

ისიც რომ მეგობარი იდენტურ შემთხვევაზე ზოგჯერ იცინის, ზოგ- 

ჯერ კი ისე გაბრაზდება გაოგნებულები ვრჩებით, რა მოუვიდაო... 

ეს იმიტომ, რომ ინფორმაციის აღემაში სუბიექტურ ფაქტორს დი- 
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დი მნიშვნელობა აქვს. ხშირად ისე გვესმის ნათქვამი როგორ ხ:- 

სიათზეც ვართ. 

პიროვნული სტატუსი - გვინდა არ გვინდა ამასაც დიდი 

მნიშვნელობა აქვს, აბა, ერთნაირად ხომ არ ველაპარაკებით 

სამსხნურში უფროსს და კოლეგას, ლექტორს და კურსელს, 

მშობლებს და პატარა.დას და ა.შ. 

პიროვნული თვისებები – ვიღაცა დახვეწილი და ბუწნწებით 

არისტოკრატია. ვიღაც კი მეამბოხე და პანკური, როგორ ფიქრობთ 

მათშორის კომუნიკაცია მარტივი იქნება? 

სწორად შერჩეული დრო და გარემო – მარტივი მაგალითია – 

საყვარელი ადამიანისათვის რომანტიულ განწყობას ქმნი თუნდაც 

ხელის სათხოვნელად, ხოლო გბიზნეს მოლაპარაკებებისას ოფისს ან 

სოლიდურ დახვეწილ ადგილს ირჩევ. 

ეთიკა – პიროვნების, საზოგადოებრივი ან პროფესიული ჯგუ- 

ფის ზნეობრივი ნორმების სისტემა. დისციპლინა რომელიც გარ- 

კვეულ წრეს სხვდასხვანაირად ახასიათებს. 

კულტურული სხვაობა – ის, რაც მისაღებია ჩვენთვის, შეიძლე- 

ბა სრულიად მიუღებელი იყოს სხვისთვის, ამიტომ მოკლედ რომ 

ვთქვათ „სადაც წავალთ იქაური ქუდი უნდა დავიხუროთ“. 

პარალინგვისტური სიგნალები: მეტყველების ვარიაციები – 
ხმის ტემბრი და სიძლიერე, მეტყველების ტემპი ( ჩაქრი თუ ნელი), 

ინტონაცია, სიცილი, ხველა, ტირილი, პაუზა, ამოოხვრა და მათი 

მსგავსი. პარალინგვისტურ ვარიაციებს დიდი მწიშვნელობა აქვს 

ემოციების გადმოცემის დროს. 

კომუნიკაცია არის მინიმუმ ორ ადამიანს შორის ინფორმაციის 

გაცვლა, რომელსაც ყოველთვის გააჩნია. გარკეული, მიზანი. კომუ- 

წიკაცია (ლათინურიდან C0=თისX9100 – საერთოს ვხდი), ფართო გა- 

გბგებით, არის ინფორმაციის გაცვლა ინდივიდებს შორის. ის მოიცავს 

ინფორმციის გადაცემას, მის მიღებასა და მიღებულ ინფორმციაზე 

რეაგირებას. არსებობს ვერბალური და არავერბალური კომონიკა- 

ცია. 
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ვერბალურ კომუნიკაციას უწოდებენ სიტყვების მეშვეობით 

გადაცემულ და მიღებულ ინფორმაციას. სიტყვა „ვერბალური“ ლა- 

თიწურია და წიშნავს ზეპირს, სიტყვიერს. ვერბალური კომუნიკა- 

ცია ენის საშუალებით ხდება, ამიტომაც მნიშვნელოვანია ემოცი- 

ური დატვირთვის მქონე სიტყების გამოყენება. იმისათვის, რომ მი- 

ვიპყროთ მოსაუბრის თუ ფართო აუდიტორიის ყურადღება, საჭი- 

როა ვერბალური კომუნიკაციის შემდეგი საშუალებების გათვა- 

ლისწინება: 

» საუბრის ეფექტურად დაწყება; 
» საუზრის მაწერა და ხმის ტემბრი, ინტონაცია; 

> ცხოვრებისეული, პირადი აწ ფაქტებზე დაყრდნობილი 

მაგალითების მიწოდება; 

» ერთი თემიდან მეორეზე ლოგიკურად გადასვლა; 

» სიტყვების და ფრაზების მრავალჯერ გამეორების თავიდან 

აცილება; 

» შესაბამისი ლექსიკონის გამოყენება; 

» გასაგები ეწით საუბარი. 

არავერბალური კომუნიკაცია არავერბალურ კომუნიკაციაში 

გამოიყენება ნწებისმიერი სიმბოლოები გარდა სიტყვებისა, თუმცა, 

ისინი სიტყვებზე არანაკლებ მწიშვნელოვანია. ინფორმაციის გა- 

დაცემისას გამოყენება გამომეტყველება, ინტონაცია, ჟესტიკულა- 

ცია. ჟესტების საშუალებით შეგიძლიათ დიდი შთაბეჭდილება 

მოახდინოთ თანამოსაუზრეზე. ამის კლასიკური მაგალითია მისი 

პოზის კოპირება. ეს ხერხი დაგეხმარებათ თაწამოსაუბრის გადმო- 

ბირებაში. 

მირითადად ხდება არავერბალური და ვერბალური სიმბოლო- 

ების ერთდროულად გამოყენება, რაც აძლიერებს აწ ცვლის სიტყ- 

ვის მნიშვნელობას. იმისათვის, რომ ეფექტურად განვახორციე- 

ლოთ კომეუნიკაცია, საჭიროა მოვახდინოთ სიტყვებისა და ჟესტი- 

კულაციის სწორი შერწყმა. 

არავერბალური სიმბოლოები უნდა შეესაბამებოდეს იდეას, 
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რომლის გადაცემაც ხორციელდება. თუუ ეს პირობა არ შესრულდა – 

მაგალითად, თუ ინფორმაციის მიმწოდებელი იღიმება როდესაც 

სევდიან ამბავს ყვება, არაადეკვატური და შეუსაზბამო რეაქცია ცუ- 

დად განგვაწყობს მის მიმართ. 

არავერბალური სიგნალების ტიპებია: 

პოზა; 

მიმიკა; 

ჟესტიკულაცია; 
დისტანცია; 

V 
V 

V 
V 

V 

ინტონაცია.)9 

მოლაპარაკების პროცესში გასათვალისწინებელია მრავალი 

ფაქტორი, მაგალითად: 

ენწობრივი ბარიერი – კომუნიკაცისას ყველა მხარეს უნდა ეს- 

მოდეს ის ენა რომელზეც ვლაპარაკობთ; 

განათლება – უნდა ვისაუბროთ გასაგებად და ისეთი ტერმი- 

წოლოგიით რომელიც მეორე მხარისთვის ნაცნობია, თუ საჭიროა, 

გავუკეთოთ განმარტება. 

იმისთვის, რომ ადამიანება მოგისმინონ, უნდა ისაუბროთ 

ისეთ თემაზე, რაც დააინტერესებს მათ. მათ კი ყველაზე მეტად 

საკუთარი თავი აინტერესებს. მათ სურთ განიხილონ თავიანთი 

საქმეები და გეგმები. 

შეტყობინების 70-80%, რომელსაც ჩვენ ვაგზავნით ან ვიღებთ, 

ჟესტების ენას უკავშირდება. გარკვეული დროის პერიოდში ჩვენ 

ქვეცნობიერად ვკითხულობთ მათ. ამასთან გასათვალისწინეზე- 

ლია, რომ თუ ცალკეულ ჟესტს იზოლირებულად ავიღებთ, შესაძ- 

ლოა არასწორად ავხსნათ ის. 

ხშირად ადამიანები იმას, რასაც ამბობენ ან აკეთეზენ, ეწინააღ- 

მდეგება იმას, რასაც სხეული გვატყობინებს, ანუ სიტყვები და სხე- 

% ლ. კაპანაძე, სამოქალაქო განათლება, დამხმარე სახელმძღვანელო სტუდენტებისა 

და აბიტურიენტებისათვის. თბ., 2016. 287. გვ. 13. 
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ულის ენა შესაბამისობაში არ მოდის. ეს პროცესები ერთიანობაში 

შეიძლება განვიხილოთ, როგორც ნეიროლინგვისტური პროგრამი- 

რება. ის ერთიანობაში განიხილავს აზროვნებას, კომუნუკაციას და 

სხეულის ენას, რაც საშუალებას გვაძლევს, უფრო ნათლად განვასხ- 

ვაოთ, რა ხდება სხვასთან ურთიეთობისას. განვიხილოთ მაგალი- 

თები: 

თუ ადამიანს საგწები სხეულის პირდაპირ უჭირავს, მაგალი- 

თად, ხელჩანთა, ყავის ფინჯანი, ე.ი. მორცხვი და თავშეკავებულია. 

» ხელების ზურგზე შემოწყობა – პრობლემის გადაჭრას ცდი- 

ლობს; 

» ჯიბეში ერთი ხელის ჩადება კი ნახევრად დახურულობის- 

კენ მიგვითითებს, ბოლომდე არ იხსნება; 

» თუ დაგიწყოთ მოჭუტული თვალებით მზერა – ე.ი. გაკ- 

ვირდებათ, ეს იმას ნიშნავს, რომ არ მოსწონხართ; 

> ხელისგულები უჩანს საუბრისას – გახსნილია და შეგიძ- 

ლიათ ენდოთ; 

» ჭეშმარიტი ღიმილი თვალის კუთხეებამდე აღწევს და სა- 

ხის გამომეტყველებას მთლიანად ცვლის. ხელოვწური ღიმილი კი 

მხოლოდ პირსა და ტუჩებს მოიცავს. ამ ორის გარჩევა საკმაოდ 

ადვილია; 

» ქედმაღლობასა და სიამაყეს გამოხატავს დოინჯშემორტყ- 

მული პოჯზა; 

> გადაჯვარედინებული ხელები თავდაცვის პოზაზე მიანიშ- 

ნებს; 

» ჩამოყრილი მხრები – დაბალ თვითშეფასებაზე; 

» სახეზე ხელების შეხება ხშირად მიუთითებს იმაზხე, რომ 

ადამიანი ახდენს გაგონილის შეფასებას, ფიქრობს ან იღებს გადაწყ- 

ვეტილებას; 
» გაგონილისადმი ინტერესი აისახება ხელის ლოყასთან, ხო- 

ლო საჩვენებელი თითის თვალთან განთავსებით; 
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» გადაწყვეტილების მიღებისას ადამიანებს ხშირად ხელი 

ნიკაპთან მიაქვთ; 

> საკუთარ პოზიციაში დარწმუნებულ ადამიანებს შეერთე- 

ბული ხელები სახესთან მიაქვთ; 

> ჯდომისას გადაჯვარედინებული, ზემოთ აწეული ხელები 

შფოთვაზე, უარყოფით დამოკიდებულებასა და დამაბულობაზე 

მიუთითებს; 

» სიარულისას ხელების უკან დაწყობას მირითადად კაცები 

მიმართავენ და თავის ძალაუფლებას მიანიშნებენ; 

> გადაჯვარედინებული ფეხებით დგომა საკუთარ თავში 

დაურწმუნებლობის და დაბნეულობის ნიშანია. ამ პოზას ხშირად 

ირჩევენ ადამიანები უცხო ადამიანების გარემოცვაში მოხვედრი- 

სას; 

> ჯდომისას ფეხების გადაჯვარედინება საკუთარ თავში ჩა- 

კეტვაზე და ურთიერთობის სურვილის არ ქონაზე მიუთითებს..და 

ა.შ. 

მოლაპარაკების დროს საყურადღებოა: 

> ემბლემეზი; 
> ილუსტრატორები; 

» გრმნობის მაჩვენებლები; 

» რეგულატორები; 
» ადაპტორები. 

ემბლემები – სიტყვების ნაცვლად იხმარება. მაგალითად, თა- 

ვის დაქნევა „კი“-ს წარმოთქმის ნაცვლად. 

ილუსტრატორები – ახდენს წარმოთქმული სიტყვების ილუს- 

ტრაციას. მათი მეშვეობით კომუნიკაცია უფრო ცოცხლად მიმდი- 

წარეობს, ვერბალური შინაარსი უფრო წათელი ხდება. 

რეგულატორები – მოსაუბრის მეტყველებას აკონტროლებს. 

მოსმენისას ჩვენ თავს ვაქნევთ, დროდადრო მოსაუბრეს მზერას 

ვაპყრობთ, სხვადასხვა ხმებს გამოვცემთ; 
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ადაპტორები – ჩვეულებრივ ადამიაწის რაიმე მოთხოვწნილე- 

ბის დაკმაყოფილებას ემსახურება. ის უფრო ავტომატურად, ხში- 

რად გაუცნობიერებლად მიმდინარეობს: მაგალითად, ნაკბენის მო- 

ფხანა. 

ერთ-ერთი საჭირო კომპონენტი მოლაპარაკებისას არის დარწ- 

მუნების მეთოდი. დარწმუწნება ლოგიკურ აზროვნებას მოითხოვს, 

მას თავისი ეთიკური, პათეტიკური და ლოგიკური ელემენტები 

აქვს. ჯერ კიდევ ძველი ბერძნები აღნიშნავდნენ დარწმუნების რამ- 

დენიმე კომპონენტს, ეს არის კორექტულობეაე, პატივისცემ),; ეთიკუ- 

რობა, იუმორის გრძნობა, კრიტიკული აზროვნება, ანალიზის უნა- 

რი, არგუმენტაცია. არისტოტელემ წარმატებულ დებატი, დისკუ- 

სია, კამათი – ზოგადად, რიტორიკული ხელოვნება – დარწმუნების 

მეთოდს მიაკუთვნა და განსაზღვრა, რომ „ადამიანისათვის 

აუცილებელია იმ საშუალებებისას და მეთოდების ცოდნა, 

რომლითაც დარწმუნება შეიძლება“. მისივე თქმით, რიტორიკის 

მეთოდი დარწმუნების მეთოდია, დარწმუნება კი ყოველთვის 

რაღაცის დასაბუთებაა პათოსი არის ემპათიური, ემოციური მხარე, 

გრმნობები. ლოგოსი არის არგუმენტაცია, მსჯელოგბა.)) 

კონტაქტის დამყარება მოლაპარაკების პროცესში. 

მოლაპარაკების პროცესში ერთ-ერთი მწიშვნელოვანი მომენ- 

ტია კონტაქტის დამყარება. სწორედ კონტაქტის დამყარების დროს 

ხდება გარკვეული წარმოდგენის შექმნა პარტნიორზე და ამ შაბეჭ- 

დილებამ შესაძლებელია დიდი %ზეგავლენა მოახდინოს მოლაპარა- 

კების მიმდინარეობაზე. კონტაქტის დამყარების დროს ეფექტური 

იქნება შემდეგი ფსიქოლოგიური ფაქტორების (ვერბალური და 

არავერბალური) გამოიყენება: 

> კეთილგანწყობილი ატმოსფეროს შექმნა; 

» ყურადღების მიპყობა და ინტერესის გაღვივება; 

- ეთოსი, პათოსი, ლოგოსი და დარწმუნების სისუსტეები. 
ჩCიI//იიმ§9L§8VICხCII.6C/70=1067) 
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» სახელით და თქვენობით მიმართვა; 

» პატივისცემის გამოხატვა; 

> თავდაჯერებულობა. 
კონტაქტის დასამყარებლად მნიშვნელოვანია კეთილგანწყო- 

ბილი ინტონაცია, საშუალო ხმის ტემბრი, თავაზიანობა, არ არის 

სასურველი: ზედმეტი მობოდიშება, მენტორული და კატეგორიუ- 

ლი ტონი, ცნობილი ამერიკელი ექსპერტი, სხეულის ენის სპეცია- 

ლისტი პეტი ვუდი, შემდეგ რეკომენდაციებს გვთავაზობს: 

» პირველი, რაც მნიშვნელოვანია მოლაპარაკება იწყება ხელის 

ჩამორთმევით. გაითვალისწინეთ, რომ ეს ჟესტი თქვენზე გარ- 

კვეულ ინფორმაციას გასცემს. ხელის ჩამორთმევის დროს პარტნი- 

ორს გაუღიმეთ, უყურეთ თვალებში და მტკიცედ ჩამოართვით 

ხელი; 
> ხშირად, ადამიანები სტრესის დასაფარად მალ-მალე თმას 

ისწორებენ – არ გამოიყენოთ ეს ჟესტი; 

> ეცადეთ, ხშირად გაიღიმოთ და რაც შეიძლება ბუწებრივად 

გააკეთეთ ეს; 
> ნებისმიერ გაუცნობიერებელ მოქმედებას შეუძლია გაცეს 

თქვენი შფოთ; მაგ., სახეზე შეხება, თითებით თამში ან რაიმე ნივ- 

თის წვალება, ხელების ფშვენტა, ფრჩხილების კვნეტა და ა.შ. 

> ჯდომის დროს ეცადეთ არ დამალოთ ხელები, მაგიდის ქვეშ 

ან მუხლებზე, სჯობს ის ჟესტიკულაციისათვის გამოიყენოთ, ეს 

უფრო მეტ ექსპრესიულობას შეგმატებთ.!)2 

კომუნიკაციის პროცესში, ადამიანის გრძმნობები და აზრები 

შეიძლება გამოიკვეთოს მისი პოზით, ჟესტებით, სახის გამომეტყ- 

ველებით, თვალის მოძრაობებით და მრავალი სხვა, რასაც ზოგა- 

დად „სხეულის ენას“ უწოდებენ, ამ თემაზე პირველი სამეცწიერო 

ნაშრომები დაწერა ჩარლზ დარვინმა, ხოლო დღეისათვის, მეცნი- 
ერებმა აღმოაჩინეს და დაარეგისტრირეს 1000-ზე მეტი არავერბა- 

+)!ვოუ4 ქ8ა/» – 8% 8ჩნI3#ა 8ვოს CMM 3M90.. 14378+6X6ხCოში: 1I0იჰ/იდI, 2013 C, C უიპMMს: 288. 
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ლური ნიშანი და სიგნალი. ყველაზე კარგად ჟესტების ენა აღწერა 

და ახსნა ალან პიზიმ ბეტსელერში „სხეულის მოძრაობის ენა“. 

5.2. სივრცის განსაზღვრა მოლაპარაკების პროცესში 

ადამიანი, როგორც სივრცის მომხმარებელი, თავის ირგვლივ 

არსებულ სივრცეს აღიქვამს მის საკუთრებად. ამერიკელმა არქეო- 

ლოგმა ედუარდ ჰოლლიმ განიხილა რა ეს საკითხები, მას უწოდა 

პროქსემიკა (დLთ0MიI16/ – სიახლოვე). მან პირველმა მიაქცია ყურად- 

ღება ადამიანის სივრცულ მოთხოვნილებებს. 1969 წელს მან გამოს- 

ცა წიგნი „ჩუმი ენა“, სადაც პასუხი გასცა სივრცით ურთიერთობებს 

და ფიზიკურ დისტანციას ადამიანებს შორის ურთიერთობის პრო- 

ცესში. პროქსემიკის ძირითადი არსია დისტანციის სწორი შერჩევა 

საუბრის დროს, ვინაიდან ცნობილია, რომ ადმიანისთვის ყველაზე 

მნწიშვნელოვანია მისი პირადი სივრცე და თუ ვინმე ამ ტერიტო- 

რიას დაარღვევს საპასუხოდ მიიღებს აგრესიას. პროქსემიკა შეის- 

წავლის იმას, თუ როგორ ქემნის და აყალიჩბებს ადამიანი ქვეცწობიე- 

რად მის ირგვლივ არსებულ მიკროსივრცეს. ამასთან ერთად, ეს ე.წ. 

შემოსაზღვრული სივრცე განსხვავებულია სხვადასხვა სიტუაციაში 

და სხვადასხვა ადამიანებთან ურთიერთობისას. ტერიტორია არის 

არეალი ან სივრცე პიროვნების ირგვლივ, რომელიც მას საკუთრად 

მიაჩნია, თითქოს ეს მისი სხეულის გაგრძელებაა. 

კინესთიკა – შეისწავლის სხეულის მოშრაობის პროცესს და 

სხეულის ენას კომუნიკაციის დროს. ტერმინი „კინესთეტიკა“ შეიძ- 

ლება ითარგმნოს, როგორც „მოძრაობის აღქმის ხელოვნება/მეცნიე- 

რება“. მათ მიეკუთნება: ჟესტები, მიმიკა, კონტაქტი თვალებით და 

სხვა მისი მსგავსი. 

ტაკესთიკა – არავერბალური კომუნიკაციის სახეა რომელშიც 

შედის: შეხება, კოცნა, ხელის ჩამორთმევა, ტაშის დაკვრა, დარტყმა 
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და მსგავსი. ყველა ადამიანს აქვს საკუთარი პიროვნული ტერიტო- 
რია, რაც მოიცავს არეალს მისი საკუთრების ირგვლივ. არსებობს 
ზოგადი კანონზომიერებაც, მაგალითად სივრცით დონეებში შე- 
დის: 

> ინტიმური %ონა – 15-45 სმ; 

» პირადი ზონა – 45-60-120 სმ; 

» სოციალური ზონა –120-210-360 სმ; 

» საჯარო, საზოგადოებრივი %ონა – 360-750 სმ. 

პიროვნულ სივრცეს განაპირობებს კულტურა. მჭიდროდ და- 

სახლებული ქვეყნების მოსახლეობისათვის სივრცითი ზონა შედა- 

რებით შეზღუდულია, ხოლო სადაც გაშლილ სივრცეებს ამჯობი- 

წებენ, მათთან ურთიერთობისას კარგი იქნება თუ დისტანციას 

შევინარჩუნებთ. საკუთარი ტერიტორია შეიძლება გავრცელდეს ან 

შეიზღუდოს ადგილობრივი გარემოებების მიხედვით. ამასთან ერ- 

თად არსებობს დაუწერელი წესები, რომელსაც ადამიანები იცავენ 

ხალხმრავალ ადგილებზე (მაგ.: ლიფტში, ტრანსპორტში, რიგში, 

მაღაზიაში და ა.შ.ე) ეს არის ერთგვარი შენიღბული რეაქცია იმ ის 

საპასუხოდ, რომ ადამიანები იცავენ საკუთარ ინტიმურ ზონას, რო- 

მელიც ადვილი შესაძლებელია, რომ დაირღვეს ხალხმრავალ ად- 

გილას. ეს არის ყველა ადამიანის მცდელობა, ნეიტრალური წიღბის 

ტარებით საკუთარი ემოციები დაუმალოს სხვებს. სიმჭიდროვის 

ზრდასთან ერთად, თითოეული ადამიანის პიროვნული სივრცე 

მცირდება, რაც მას მტრულად განაწყობს, მაგალითად: რაც უფრო 

დიდია ადამიანების მასა, მით უფრო აგესიული და ბრაზიანია, 

ამიტომაც საჭიროა მათი დაშლა ისე, რომ თითოეულმა თავისი 

საკუთარი პიროვნული სივრცე დაიბრუნოს და დაწყნარდეს. საკუ- 

თარი ტერიტორიის ფლობა ადამიანის ერთ-ერთი ყველაზე ღმა 

მისწრაფებაა და მას საფუძვლად უდევს ჩვენი მოთხოვნილება – 

მოვიპოვოთ თავისუფალი სივრცე. მოლაპარაკების პროცესში სივ- 

რცითი ზ%ღვარის არჩევაზე გავლენას ახდენს: ასაკი, სქესი, კულტუ- 

რული თუ ეთნიკური სტანდარტები, ტრადიცია, ემოციური ფონი, 
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გარემოება, საუბრის თემა, დამოკიდებულება პარტნიორთან და ა. 

შ. ჩრდილოეთის ქვეყნებში პერსონალური სივრცე შესამჩნევად 

დიდია, ამდენად ისინიც ამჯობინებენ დისტანციურ ურთიერთო- 

ბას, რასაც ვერ ვიტყვით სამხრეთის ქვეყწებზე, აქ პერსონალური 

სივრცე მცირდება და მოცემულ ქვეყნებს უფრო შინაურული ურ- 

თიერთობა ახასითებთ. ქართველი ერი განსაკუთრებით გამოირ- 

ჩევა შინწაურული, არაფორმალური დამოკიდებულებით. ქართვე- 

ლები არავერბალური კომუნიკაციისას გახსნილები არიან. ისინი 

დიდ მნწნიშვნელობას ანიჭებენ ადამიანურ ურთიერთობებს, რომე- 

ლიც ნდობის ფაქტორზეა აგებული და პატივისცემის გრძნობით 

არის გამყარებული. საქართველოში თავმდაბლობა მალიან ფასობს, 

2020 წელს, მსოფლიო მოცვა ახალმა კორონავირუსმა, რის 

გამოც სოციალური ურთიერთობების ახლი სივრცითი რეგულაცი- 

ები შემოიღეს, რაც ღია სივრცეში მინიმუმ მეტრ-ნახევარით, ხოლო 

დახურულ სივრცეში – 2 მეტრით განისაზღვრა. ამ გარემოებამ 

ხალხთა ჩვევები შეცვალა და მათ შორის არა მარტო სოციალური 

დისტანცია გაიზარდა, არამედ შეიცვალა მისალმების ფორმებიც. 

საერთაშორისო მოლაპარაკების დროს გაითვალისწინეთ 

თქვენი უცხოელი პარტწიორების კულტურა, ტრადიცია, ეროვნუ- 

ლი მენტალიტეტის თავისებურებები. კარგი იქნება თუ მოახერ- 

ხებთ თქვენი ოპონენტის ფსიქოლოგიური პორტრეტის შედგენას, 

დააკვირდით შეუძლია გადაწყვეტილების მიღება თუ მას უფრო 

მაღალ ინსტანციებთან ათანხმებს, არის თუ არა ლიდერი, კოლე- 

გიალური პროფესიონალი, როგორი ავტორიტეტით სარგებლობს, 

ექსტრავერტია თუ ინტროვენტი და'ა. შ. 

ფისქოლოგიური პორტრეტის შექმნაში გამოგვადგება ცნობი- 

ლი ფსიქოლოგის – კ. იუნგის მეთოდი, რომელიც ამბობდა, რომ 

გარშემომყოფებთან ფსიქოლოგიური კონტაქტის დამყარება ოთხი 

მნიშვნელოვანი ფაქტორის გათვალისწინებით ხდება, ეს არის: ლო- 

გიკა, ინტუიცია, შეგძნება და გაცნობიერება; 

ლოგიკა – ემყარება ლოგიკას, გამომდინატრეობს ფაქტებიდან; 
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ინტუიცია - ეყრდნობა არა მარტო ლოგიკას და ფაქტებს, 

არამედ ინტუიციასაც; 

შეგრძნება – ინტუიცია და შეგრძნება გამომდინარეობს საზო- 

გადოდ მიღებული ღირებულებებიდან და ნორმებიდან და არ იყე- 

წებს რეალობას; 

გაცნობიერება – ეყრდნობა პირად შეხედულებას და ლოგიკა 

და ფაქტები მეორე პლანზე გადადის. 

არაკონტროლირებადი ემოციები მოლაპარაკების პროცესის 

ერთ-ერთი ბარიერია. რაციონალურობა და თავშეკავება გონივ- 

რულ და გააზრებულ გადაწყვეტილებათა მიღების გარანტიას წარ- 

მოადგენს. დაუშვებელია პარტნიორთან დამრიგებლური ტონით 

საუბარი, ურთიერთობის ეფექტური მეთოდი მისი დარწმუნებაა. 

მოლაპარაკების პროცესში ინიციატივა ყოველთვის იმ მხარეს 

ეკუთვნის, რომელიც ამისათვის ფსიქოლოგიურად უკეთაა მომზა- 

დებული. ფსიქოლოგიურ ასპექტში მოლაპარაკების მთავარი ამო- 

ცანა თანამოსაუბრის დარწმუნებაა. კამათში ერთ-ერთმა მხარემ, 

შესაძლოა, გამარჯვება მოიპოვოს, მაგრამ თუ იგი ვერ მიაღწევს 

პარტნიორის კეთილგანწყობას, გამარჯვება ნაკლებეფექტური იქე- 

ნება. ხშირად მოლაპარაკების მონაწილეებმა არ იციან, რა უნდათ – 

ლაპარაკი თუ საქმე. განსხვავება კი ამ ორ ქმედებას შორის პალიან 

დიდია. თუ საქმე გაინტერესებთ, ნუ დაუმატებთ საქმეს იმ ფაქ- 

ტორებს, რომლებიც გააფართოებს „მოლაპარაკების ველს“. 

პიროვწების არსი 

ადამიანი როგორც პიროვნება, მარტო ბიოლოგიურ ინდი- 

ვიდს, მარტო ორგანიზმს, როდი წარმოადგენს. იგი პირველ რიგში 

სოციალური არსებაა. პიროვნების ცნების განსაზღვრისას აუცილე- 

ბელი წინაპირობაა განისაზღვროს ადამიანის სოციალური გბენება, 

ვინაიდან პიროვნება მხოლოდ ადამიანთა საზოგადოებაში არსე- 

ბობს. სადოგადოება ცალკეული ადამინიანებისგან ანუ ინდივიდე- 

ბისგან შედგება. თითოეულ ინდივიდს აქვს მხოლოდ მისთვის 

დამახასიათებელი ნიშან-თვისებები აწუ როგორც იმაწუილ კანტი 
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ამბობდა: „ყოველი ადამიანი ინდივიდუალური და შეუცვლელია 

თავისი ბუნებით“. დაბადების მომენტიდან, ადამიანზე მრავალი 

ფაქტორი ახდენს ზეგავლენას, პიროვწებად ჩამოყალიჩბების პრო- 

ცესში ადამიანს უჩნდება საკუთარი შეხედულებები, აზრები, აქვს 

არჩევანის თავისუფლება, განთლების უფლება და სოციალურ გა- 

რემოში თვითდამკვიდრების სურვილი. 

როდესაც ჩვენ ვსაუბრობთ პიროვნებაზე, მხედველობში 

გვაქვს კონკრეტული ადამიანი და მისი კავშირი საზოგადოებას- 

თან, სოციალურ გარემოსთან. ადამიანი არ იბადება მზა უნარებით 

და ინტერესებით, ამ თვისებებს იგი მთელი სიცოცხლის მანძილზე 

იმენს, მუდმივად ვითრდება), იღებს წინა თაობის გამოცდილებებს 

და თავისებურად წყვეტს რთულ ცხოვრებისეულ ამოცანებს. პი- 

როვნების არსი არის ის, რაც დაბადებიდან ეკუთნის მას. 

პიროვწებად ჩამოყალიზბება ხდება აღზრდის, სწავლის, უფრო- 

სებისადმი მიბაშვის პროცესში. ადამიანი ყოველ კონკრეტულ სი- 

ტუაციაში თვითონ იღებს გადაწყვეტილებას და თავადვე უნდა 

აგოს პასუხი მასზე. ადამიანი მაშინ ხდება პიროვნება, როცა ის 

გადაწყვეტილებას იღებს. 
პიროვნების არსის განსაზღვრისას ციცერონი ოთხ მირითად 

თვისებას გამოყოფდა: 

1. როგორ ეჩვენები სხვას (როგორიც არ ხარ სინამდვილეში); 

2. როლი, რომელსაც ადამიანი ცხოვრებაში თამაშობს (მაგ. 

პროფესიები); 

3. პიროვწულ, ფსიქიკურ ნიშანთა წაკრები, რომელიც ადამია- 

წის საქმიანობას განსაზღვრავს; 

4. პიროვნული თავისებურება, უნიკალობა, ღირსება, სტილი. 

ადამიანი მორალური არსებაა. იგი უპირველესად იმ უზენაეს 

ზნეობრივ კანონებს ემორჩილება, რომლებსაც მას სინდისი კარნა- 

ხობს, თუუმმცა მისი ქცევა, ხშირად შეიძლება სრულიად განსხვავდე- 

ბოდეს, აწ ეწინააღმდეგებოდეს საზოგადოებაში დამკვიდრებულ 

წესებს. 
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ადამიაწური ურთიერთობის დროს, მნიშვნელოვანი ფაქტო- 

რია ემპათიის (ბერძ. 6=იი02LLI62) განცდა. ეს არის ემოციური მდგომა- 

რეობის გაგება, თანაგრძნობა, თანაგანცდა, უფრო ზუსტად კი ადა- 

მიანის განცდების გაზიარება, ანგარიშის გაწევა, მოსმეწა. ადამია- 

წებს ზოგადად მოსწონთ როცა უსმენენ, უთანაგრძნობენ და იგებენ 

მის ემოციურ განცდებს. კიდევ ერთი მწიშვნელოვანი ურთიერთგა- 

გების, მექანიზმია რეფლესია, ანუ ადამიანის მიერ საკუთარი პი- 

როვნების, შესაძლებლობებისა და უნარების გაცნობიერება. ეს არის 

„საუბარი საკუთარ თავთან, რეფლექსიის დროს ადამიანს შესაძლე- 

ბლობა აქვს, გააანალიზოს, დაასაბუთოს ან გააკრიტიკოს თავისი 

გადაწყვეტილებები, იფიქროს ამა თუ იმ ტაქტიკის ან მეთოდის 

გამოყენებისას ოპონენტის რეაქციებზე და მის უკუკავშირზე. ზე- 

პირი რეფლექსიის დროს საკუთარი და სხვისი პოზიციების „გა- 

ერთიანება“-ხდება, ადამიანები ხშირად საუბრის დროს განიხილა- 

ვენ პრობლემას და საინტერესო გადაწყვეტასაც პოულობენ. რეფ- 

ლექსია ნიშნავს „უკან მიბრუნებას“, ფიქრს საკუთარ „მეზე“, მდგო- 

მარეობაზე, საქციელზე, წარსულ მოვლენებზე. ის ჩვენს ხელთ არ- 

სებულ ცოდნასა და წარსულში მიღებულ გამოცდილებაზხეა 

დამოკიდებული. 

ლიტერატურა: 
1. ს. თეზელიშვილი. ფსიქოლოგიური ენციკლოპედია. თბ,, 2007. 

გვ. 248. 

2. ლ.კაპანაძე. სამოქალაქო განათლება. გვ:13 

5.3. სტრესის მართვა მოლაპარაკების პროცესში 

მოლაპარაკება საკმაოდ რთული და ფსიქოლოგიურად დამა- 

ბული პროცესია. განსაკუთრებით პიკს აღწევს ემოციური დაძაბუ- 
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ლობგა, როდესაც ოპონენტი იყენებს სტრატეგიას „მოგება-წაგება“ ან 

„წაგება-წაგება“. ამ სტატეგიის განხორციელებისას ადგილი აქვს 

მანიპულირებას, რაც საპირისპირო მხარეებს სტრესულ სიტუაციაში 

აგდეზბს. შიში და შფოთი სტრესთან დაკავშირებული მოვლენებია. 

სტრესი არის ორგანიზმის ფსიქოლოგიური მდგომარეობა, რო- 

მელიც ჩნდება გარკვეულ სიტუაციაში, როდესაც გარემოებას ვერ 

შეესაბამება ჩვენი შესაძლებელოზები. 

სტრესი არის მდგომარეობა, რომელიც რთული სიტუაციის 

საპასუხოდ წარმოიშობა. ამ დროს ადამიანი ისეთ პრობლემას 

ეჯახება, რომლის გადაჭრა მის ფისიკურ და ინტელექტუალურ შე- 

საძლებლობებს აღემატება. სტრესი ნეგატიური ემოციური გამოც- 

დილებაა, რომელსაც თან ახლავს ბიოქიმიური, ფიზიოლოგიური, 

კოგნიტიური ფშემეცნებითი) და ქცევითი ცვლილებები. 

სტრესს იწვევს გაცრუებული მოლოდინები, ანუ დასახული 

მიზნის მიუღწევლობა, უკმაყოფილება საკუთარი საქციელის გამო. 

სტრესი პირველად 1936 წელს აღწერა კანადელმა მეცნიერმა 

ჰანს სელიემ და მას ზოგადადაპტაციური სინდრომი უწოდა. მისი 

განმარტებით, ეს არის მდგომარეობა, რომელსაც ორგანიზმის და- 

სუსტება და ორგანოთა სისტემების ფუნქციათა დარღვევა ახასია- 

თებს. ტერმინი „სტრესი“ მოგვიანებით გაჩნდა. ის ინგლისური 

სიტყვაა და დაძაბულობას წიშწავს. სტრესული ფაქტორის გავლე- 

ნით მთელი ორგანიზმი ექსტრემალურ რეჟიმში იწყებს მუშაობას, 

უჯრედები გაცილებით მეტ ჟანგბადსა და საკვებ ნივთიერებებს 

მოიხმარენ, ვიდრე ჩვეულებროთვ პირობებში. 

სტრესული რეაქციების გამოწვევა ხდება სტრესის საპასუხოდ 

და ეს შეიძლება რამოდენიმე სახის იყოს: 

ემოციური სტრესი – შიშის განცდა, მრისხანება, დარდი, 

კოგნიტური სტრესი – ყურადღების კონცენტრაციის დაკარგვა, 

მეხსიერების დარღვევეა, შეცდომების დაშვება საუბრის და ანალი- 

%ზის დროს; 

გაუბედაობა და სოციალური შფოთი – ადამიანები, რომლებიც 
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გაუბედაობასა და სოციალურ შფოთს განიცდიან, თვლიან რომ 

მათზე ცუდი აზრის არიან, უცხო გარემო მათ დისკომფორტდს უქმ- 

ნის, უჭირთ უცხო ხალხთან ურთიერთობა, სიტყვით გამოსვლა, 

უარყოფითად ახასიათბენ საკუთარ თავს და ა.შ. სოციალური შფო- 

თი ნაკლებ თავდაჯერებულობასთან არის დაკავშირებული და 

ასეთ სიტუაციაში ადამიანებს სჯერათ, რომ საზოგადოებაში ცუ- 

დად გამოიყურებიან. 

ფიზიოლოგიური – ავტონომიური აღგზნება (სიწითლე, გაფი- 

თრება), ნეიროენდოკრიწნწული ცვლილებები, იმუნიტეტის დასუს- 

ტება. 

ცხადია, სტრესი წეგატიურად აისახება ადამიანის ფსიქოლო- 

გიურ და სომატურ ჯანმრთელობაზე, ამიტომ მომლაპარაკებელს 

უნდა შეეძლოს ემოციის მართვა და პრევენციური ღონისძიებების 

მიღება, რადგან მისმა ემოციურმა მდგომარებამ ნეგატიურად არ 

იმოქმედოს მოლაპარაკების შედეგებზე. სტრესი მაშინ იჩენს თავს, 

როდესაც ერთდროულად ზბევრი მოთხოვნაა, ანუ როდესაც სიტუა- 

ცია გამოუვალია. სტრესი დამოკიდებულია იმაზე, თუ რა მნიშვნე- 

ლოზას ანიჭებს ადამიანი გასაკეთებელ საქმეეზს. 

სტრესის მიზეზები 

> გაცრუებული მოლოდინი, მისწრაფება; 
> გაღიზიანება; 

სამუშაოსთან დაკავშირებული სირთულეები; 

თავისუფალი დროისა და სივრცის უქონლობა; 

საკუთარი პოზიციების დათმობა; 

ჩაშლილი გეგმები; 

ენთუზიაზმის, პასუხისმგებლობის და მისწრაფების 

შემცირება; 

> ფსიქოლოგიური ზეწოლა; 

> პრობლემური სიტუაციისგან თავის დაღწევის უუნარობა; 

> გადატვირთვა, გადაღლა. 

სტრესი აკუმულაციური), ზვავივით მატულობს და გროვდება 

V 
V 

V 
V 

V 
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სანამ უკიდურეს %ზღვარს არ მიაღწევს. სტრესის ბუნება კომპლეე- 

სურია და რამდენიმე ურთიერთმოქმედ კომპონენტს მოიცავს. 

ქცევითი პასუხი სტრესულ რეაქციებზე არის 

» გაქცევა, თავდასხმა (აგრესია), ქცევის დეზორგანიზაცია აწუ 

„იბრძოლე ან გაიქეცი“. 

> ფიზიკური აქტივობა და ვარჯიში; 
» სოციალური სოლიდარობა, განსაკუთრებით, ახლობელ 

ადამიანებთან – მეგობრებთან ურთიერთოზა. 

მოლაპარკების პროცესში, ჩვენ საკმაოდ ხშირად განვიცდით 

მძაფრ ემოციებს, მაგ: სიხარულს, აღფრთოვანებას, განცვიფრებას 

და ა.შ. – ასეთი განცდების დროს ჩვენ კმაყოფილი ვრჩებით ურთი- 

ერთობით, რასაც ვერ ვიტყვით ისეთ სიტუაციებზე, როდესაც ჩვენ 

გნვიცდით მრისხანებას, სიბრაზეს, შიშსს, წყენას და მსგავს ემოცი- 

ებს. ასეთ დროს ჩვენ ვდგავართ იმ აუცილებლობის წიწაშე, რომ 

ღიად არ გამოვხატოთ ნეგატიური ემოგია, ვინაიდან არსებობს რი- 

გი ეთიკური თუ სოციოკულტურული აკრძალვები. 

იმისათვის, რომ ადვილად ვმართოთ სტრესი, პირვევ რიგში 

აუცილებელია გავაცნობიეროთ ის, აწუ საჭიროა გავიგოთ რას გან- 

ვიცდით მოცემულ მომენტში (ყური დავუგდოთ ჩვენი ორგანიზ- 

მის რეაქციებს, მაგ., „მე უკვე ვბრაზდები“ ან „უკვე ვწითლდები"; 

„მეწყინა“; „ვიბნევი“; „ჰაერი არ მყოვნის“; „გული მიჩქარდება“ და 

ა. შ.) გაცნობიერების შემდეგ, უნდა შევეცადოთ ვმართოთ ან დავ- 

ბლოკოთ ეს გრძნობები, შესაძლებელია გამოვიყენოთ რელაქსაცია, 

სუნთქვითი ვარჯიშები, ვიზუალიზაცია, საუბრის თემის შეცვლ), 

ხშირად არ არის საჭირო „საპასუხო დარტვმების მიყენება“ – ეს სი- 

ტუაციას კიდევ უფრო გაამწვავებს, ამასთან ერთად კარგი იქნება 

თუ შევძლებთ, არ მივაქციოთ ყურადღება იმ ადამიანს, ვინც ცდი- 

ლობს ჩვენს პროვოცირებას და გაღიზიანებას. თქვენ არ უნდა და- 

უშვათ, რომ თქვენმა ემოციებმა სხვა ადამიანებს თქვენზე ბატო- 

ნობის საშუალება მისცეს. 

მეორე, რაც დაგეხმარებათ სტესის მართვაში – თვითრეგულა- 
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ცია აწუ თვითკონტროლი – ეს არის საკუთარი ემოციების მართვის 

შესაძლებლობა. თქვენ ისეთი კონრტოლი უნდა მოიპოვოთ საკუ- 

თარ თავზე, რომ გახდეთ თვადჭერილი ადამიანი. ადამიანს გააჩ- 

წია როგორც აზროვნების უნარი, ისე აზრების კონტროლი და მათი 

საკუთარი სურვილით წარმართვის შესაძლებლობა. თვითკონტ- 

როლი მხოლოდ აზრის კონტროლის საკითხია. წარმატებული მო- 

ლაპარაკება სწორედ თვითკონტროლს ეფუმძნება, ნამდვილი პრო- 

ფესიონალი შესაძლებელია გულის სიღმეში ბრაზობდეს, მაგრამ 

არც სიტყვებით და არც სახის გამომეტყველებით ამას არ გამოავ- 

ლენს – ეს არის ტაქტიკური მოლაპარაკების ხელოვნება. კონფლიე- 

ტის და შეხლა-შემოხლის გარეშე მოლაპარაკების უნარი წარმატე- 

ბული და პროფესიონალი ადამიანების თვისებაა, თუმცა, სამწუხა- 

როდ ასეთ უნარი ცოტას თუ გააჩნია. ყველა წარმატებული ადამია- 

წი თვითკონტროლის სკალის ზედა ნაწილშია, წარუმატებულიც კი 

– სულ ქვევით. თუ თქვენ უარს იტყვით გაბაზებაზე, შეინარჩუ- 

წებთ თავშეკავებას და სიმშვიდეს, ამით თქვენ გონივრულად 

განსჯისათვის ყველა საჭირო თვისებას შეინარჩუნებთ. თვითკონ- 

ტროლის დაკარგვის ერთ-ერთი გავრცელებული და ნეგატიური 

ფორმაა ზედმეტად ბევრი ლაპარაკი, ზოგჯერ ეს ნერვიულობზის ნი- 

ადაგზეც ხდება, თუმცა ნებისმიერ შემთხვევაში მიუღებელია. 

ჰკვიანი ადამიანები ყოველ სიტყვას გულდასმით აკვირდებიან და 

მომაბეზრებლად. არ ლაქლაქებენ, გაუკონტროლებელ საუბარს 

კარგი არაფერი მოაქვს. მოსმენა გაცილებთ უფრო მომგებიანია, 

ვიდრე ლაპარაკი. იმისათვის, რომ გახდე ყურადღებიანი მსმენელი 

საჭიროა თვითკონტროლი. 

მინდა დავამატო, რომ მოლაპარაკების პროცესში ყველაზე 

მნიშვნელოვანია სტრესის დაძლევის უნარი, ფსიქოლოგიური მზა- 

ობა იმისთვის, რომ გაუმკლავდეთ ყველა პრობლემას, რაც შეიძლე- 

ბა შეგვხვდეს ამ გზაზე. მნიშვნელოვანია ემოციის მართვა და 

ბრძნობების კონტროლი, სასურველია მოლაპარაკების წარმართვა 

საქმიანი, წყნარი ტონით. ცნობილი ამერიკელი სპეციალისტები ჯ. 
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წირენბერგი და ი. როსსი, გვირჩევენ, რომ წარმატებული მოლაპა- 

რაკებისათვის კარგი იქნება, თუ: 

» შეძლებთ სიტუაციის კონტროლს; 

შთააგონებთ თავს, რომ შეინარჩუნოთ სიმშვიდე; 

დაუფიქრებლად არ უპასუხებთ კითხვებს; 

იქნებით თავდაჯერებული; 

არ აყვებით ნეგატიურ ემოციას; 

შეინარჩუნებთ პოზიტიურ ატმოსფეროს. 

გამოიყენეთ ფორმულა: „მე მშვიდად ვარ! მე არაფრის მეშინია!". 

V 
V 

V 
V 

V 

5.4 განლაგება მოლაპარაკების მაგიდასთან 

როდესაც ორი ადამიანი მაგიდასთან ერთმანეთის პირისპირ 

ჯდება, ქვეცნობიერად იყოფს მაგიდის ტერიტორიას ორ თანაბარ 

ტერ(“)ტორიად· ასეთ დროს, თითოეული თავის საკუთრებად მიაჩ- 

ნია მაგიდის ნახევარი და იქ მეორის შემოჭრას ეწინააღმდეგება. 

მოლაპარაკების პროცესში მნიშვნელოვანია პარტნიორების ერთმა- 

ნეთის მიმართ სწორად განლაგების პროცესი. აღმოჩნდა, რომ ლი- 

დერები და მაღალი თანამდებობის პირები ცდილობენ ცენტრში 

მოთავსდნენ, რათა უკეთ დაინახონ და მოუსმიწონ აუდიტირიას. 

ის ვინც თავის სტატუსს აღიქვამს როგოც დაბალს და ამასათაწავე 

ნაკელბი ამბიცია აქვს, სადმე განაპირას ან კუთხეში %ჯის. ალბათ, 

გაგახსენდებათ, რომ ბავშვობის ასაკში, სკოლაში ყველას წინა 

მერხზე უნდოდა ჯდომა, ასე უფრო ადვილი იყო თავის გამოჩენა 

და აქტიურობა. ისინი, კი ვინც ზარმაცობდნენ და ცდილობდნენ 

ნაკლებად მოხვედროდნენ მასწავლებლებს თვალში – ბოლო მერ- 

ხებს ამჯობინებდნენ. ეს ჩევევა მოზრდილ ასაკშიც გვახსენებს 

თავს, ამიტომ საინტერესოა როგორ მოვახერხოთ მოსაბრეთა გან- 

ლაგება ისე, რომ დავიცვათ წონასწორობა და თანასწორობზა? ამ შემ- 

თხვევაში ყველაზე ოპტიმალური ვარიანტია თანამოსაუზბრეთა გან- 

ლაგება ერთმანეთის პირისპირ. 
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წინასწარ მოფიქრებული გეგმის გარეშე მოქმედება წარუმატე- 

ბელია, მხოლოდ კარგად დაგეგმილი მოლაპარაკებაა შედეგიანი. 

საწყისი დაგეგმვა ასევე გულისხმობს მოლაპააკების ჩატარების 

დროისა და ადგილის დადგენას. ეს ორივე ფაქტორი უმნიშვნელო- 

ვანესია საბოლოო შედეგის შეფასებისთვის. არასწორად შერჩეული 

დრო ან/და ადგილი განაპირობებს მცდარ შედეგებს. დაგეგმვა ასე- 

ვე მოიცავს კალენდარულ გეგმა-გრაფიკის შედგენას. წინასწარ უნ- 

და გაიწეროს ყველა გასაკეთებელი საქმისთვის საჭირო პერიოდი. 

ვადების დადგენისას უნდა მოვიტოვოთ სათადარიგო ვარიანტები, 

რომ რაიმე გაუთვალისწინებელი სიტუაციის დროს ლავირების სა- 

შუალება გვქონდეს მაგ., მოლაპარკების ჩაშლის ან გადადების შემ- 

თხვევაში. 

ბეგმა-გრაფიკის მომზადების არსი მდგომარეობს იმ პროცეს- 

თა უზრუნველყოფაში, რომლის შედეგად ყველა არსებითი საკი- 

თხი მოგვარდება დათქმულ ვადაში და თითოეული პროცესი შეს- 

რულდება სათანადოდ. დაგეგმვისა და ორგანიზების სწორი წარ- 

მართვა ბუნებრივია მოითხოვს ვფლობდეთ ყველა რესურს, ვიცო- 

დეთ მოლაპარაკების მსვლელობასთან დაკავშირებული ყველა წი- 

უანსი და მოვახდინოთ სათანადო რეაგირება ნებისმიერ სიტუა- 

ციაში. აქ თავისთავად იგულისხმება ემოციების მართვა და სიმშვი- 

დის შენარჩუნება ყველაზე კრიტიკულ მომენტშიც. რაც უფრო 

თავდაჯერებული და შინაგანად ლაღი ვართ, მით უკეთ მიდის 

საქმე. ასეთი დამოკიდებულებით ჩვენ გამოვხატავთ წებისმიერი 

გამოწვევისადმი მზაობას და წარმატებისკენ სწრაფვას. 

დაგეგმვის შემდგომი პროცედურაა უშუალოდ სამზადისზე 

ბადასვლა. ადგილის შერჩევისას ისარგებლეთ შემდეგი რეკომენ- 

დაციებით: 

» შეამოწმეთ თითოეული ადგილი პერსოწალთან ერთად, 

დარწმუნდით, რომ ყველაფერი რიგწზეა და აკმაყოფილებს თქვენს 

მოთხოვნებს; 
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» ნახეთ მაგიდების/სკამების განლაგების სქემა რამდენად 

შესაფერისია; 

» საჭიროებისამებრ თავად დახაზეთ შესაბამისი კონფიგუ- 

რაციით მაგიდა/სკამების განლაგების ვარიაციები: 

» საკლასო ოთახის სტილი; 

ოვალური სტილი; 

L - ფორმის სტილი; 

I - ფორმის სტილი; 

წახევრად წრიული; 

» დახურული კვადრატი. 

მაგალითი: 1968 წელს პარიზის სამშვიდობო მოლაპარაკებების 

ორგანიზატორებმა 8 თვე დაუთმეს მხოლოდ იმის ორგანიზებას, 

თუ რა ფორმის უნდა ყოფილიყო მაგიდა!! 

V 
V 

V 
V 

სურათი 1. 

კვადრატული (იგივე) ოფიციალური მაგიდა იძლევა შესა- 

ძლებლობას, რომ მონაწილეები გამოიყურებოდნენ თანაბარ პოზი- 

11 M Iვიი, ,სM.X0M/, 2014. 
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ციებზე ასეთი ფორმის მაგიდა მოსახერხებელია ხანმოკლე შეხვედ- 

რების, ბრიფინგების და ოფიციალური მოლაპარაკების დროს. 

უცნაურია ერთი თავისებურებაც – წინააღმდეგობას შეიძლება წა- 

აწყდეთ მისგან ვინც თქვენს მოპიდაპირედ ზხის, ხოლო მარჯვნივ 

მჯდომი პარტნიორის მიმართ შესაძლებელია უფრო მეტი საერთო 

გამონახოთ. პირისპირ ჯდომა უფრო შეჯიბრის და კონფრონტა- 

ციის ანუ წინააღმდეგობის მანიშნებელია. ამ შემთხვევაში მოსაუბ- 

რეთა შორის არსებული მაგიდის სივრცე ბარიერის როლს ასრუ- 

ლებს. მაგიდებზე შეიძლება დავდგეთ მინერალური და ხილის 

წყალი. მოლაპარაკებების დაწყებიდან ერთი საათის შემდეგ შე- 

იძლება ყავა, ჩაი, მშრალი საკონდიტრო ნაწარმის შეთავაზება. 

სურათი 2. 

L 
მაგიდასთან ასეთი განლაგება სასურველია მეგობრულ საუბ- 

რებში ჩართული ადამიანებისათვის, ამ შემთხვევაში კუთხე არის 

ნაწილობრივი საფარი. ეს პოზიცია საშუალებას გაძლევთ იხილოთ 

პარტნიორის ჟესტები და მომრაობები. ასეთი პოზიცია შეიძლება 

გამოვიყენოთ კაბინეტში პირისპირ შედვედრისას. 

მრგვალი მაგიდა. ასეთი ფორმის მაგიდას ჯერ კიდევ არტურ 

მეფე იყენებდა რაინდების შეკრების დროს, ეს მაშინ განპიროებე- 

ბული იყო იმით, რომ ყველას თანაბარი უფლებები და თანაბარი 

სოციალიური სტატუსი ჰქონოდა, მაგრამ ფაქტია მეფესთან ახლოს 

მჯდომი რაინდები – (განსაკუთრებით მარჯვენა მხარეს) უფრო 
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დიდი გავლენით გამოირჩეოდნენ, ხოლო რაც უფრო შორდებოდ- 

ნენ მეფეს, მათი გავლენაც იკლებდა. მრგვალი მაგიდა ნაკლებად 

ქმნის ოფიციალურ ატმოსფეროს. მოლაპარაკება „მრგვალ მაგიდას- 

თან“ ეყრდნეობა კოლქტიურ განხილვას, დემოკრატიულობას და 

თანასწოროზას. 

სურათი 3. 

მოლაპარაკება „მრგვალ მაგიდასთან“, ჩვეულებრივ ისეთივე 

სცენარით მომდინარეობს, როგორც დანარჩენი მოლაპარაკებები ეს 

არის: 

მოსამზადებელი სამუშაო; 

შესავალი ნაწილი; 

პრობლემური საკითხების დაყენება; 

დისკუსია ამ საკითხების ირგვლივ; 

განხილული საკითხების შეჯამება; 

რეკომენდაციების შემუშავება; 

საინფორმაციო უზრუწველყოფა. 

შეხვედრის ადგილი უნდა იყოს კარგად მომზადებული და 

სპეციალურად აღჭურვილი შეაბამისი ავეჯით და საჭირო ტექნი- 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
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კით. „მრგვალ მაგიდათან“ გამართული მოლაპარაკება არაოფიცი- 

ალურ ატმოსფეროს ქმნის და ხშირად წარმატებითაც მთავრდება. 

ოთკუთხედი მაგიდა ადამიანებს მეგობრული, მშვიდობიანი 

საუბრისთვის განაწყობს. ასეთ შემთხვევაში მნიშვნელობა აქვს 

იმას, თუ ვინ დაიკავებს ადგილს # და 8 პოზიციებზე, ვინაიდან 

უპირატესობაც ამ ადგილებზე განთავსებულ მომლაპარაკებლებს 

აქვთ. ეს „საქმიანი მაგიდაა“ და გამოიყენება ბრიფინგების, დიალო- 

ბგის და მოლაპარაკების დროს. ასეთი განლაგება მონაწილეებს სა- 

შუალებას აძლევს დაამყარონ თვალის კონტაქტი, დააკვირდნენ 

ერთმანეთის ჟესტებს. მოსაუბრეების გვერდიგვერდ განლაგება თა- 

წამშრომლობას უწყობს ხელს. 

სურათი 4. 

(ტ 9 

ლ დ) (5 
მოლაპარკების დროს წევრები მაგიდის ორივე მხარეს იყენე- 

ბენ, ცენტრალური ადგილი ლიდერებისაა და ისინი პირისპირ 

სხდებიან, მათ გვერდით ადგილს იკავებენ ექსპერტები. ლიდერის 

მარჯვენა მხარეს იკავებს მთავარი ექსპერტი ან მრჩეველი, მარცხ- 

წივ – თარჯიმანი. მაგიდის თავში ჯდომა ძალაუფლების მაჩვენე- 

ბელია, ამიტომაა, რომ ოჯახის უფროსები სუფრის თავში სხდები- 

ან. სუფრის თავში ჯდება თამადაც. განლაგების რამოდენიმე მეთო- 

დი არსებობს: 
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> ოვალური სტილი; 

» LI- ფორმის სტილი; 

» L - ფორმის სტილი; 

» ნახევრად წრიული; 

» დახურული კვადრატი. 

სურათი 5. 

2 

მნიშვნელოვანია გავითვალისწინოთ თუ როგორ აღიქვამს 

პარტნიორი ჩვენს ქცევას, აუცილებელია ჩვენი ყველა ჟესტი გამო- 

ხატავდეს თადაჯერებულობას, ეს ეხება როგორც ოთახში შესვლას 

და პირველ ნაბიჯებს, ისე ხელის ჩამორთმევას. უმჯობესია საკუ- 

თარ თავზე აიღოთ მოლაპარაკებებისა და დისკუსიების ჩატარების 

ინიციატივა, თქვენი სიტყვებით მოახდინოთ მოლაპარაკების მიზ- 

წების ფორმულირება და შესთავაზოთ რეკომენდაციები. დასვით 

კითხვები, რათა მაქსიმალურად მიიღოთ ინფორმაცია არ დარჩეს 

ბუნდოვანი რომელიმე საკითხი. შეგიძლიათ გააკეთოთ ჩანაწერები 

ან ჩაინიშნოთ ის საკითხები, რომლის შესახებაც გინდათ ინფორ- 

მაციის მიღება. 
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საკვანძო სიტყვები: 

80ძა/ 18ი8ს38§C; არავერბალური ტექნოლოგიები; პროქსემიკა; კიწეს- 
თიკა; ტაქესიკა; ინდივიდუალური სივრცე; სტრესი; სოციალური 

შფოთი. 

კითხვები: 

1. განიხილეთ მოლაპარაკების არავერბალური ტექნოლოგიები; 

2. რა არის პიროვნული სივრცე და რას მოიცავს სივრცითი 

დონეები; 
3. ახსენით კოგნიტური და ემოციური სტრესი; 

4. ახსენით სოციალური შფოთი; 

5. რა შეიძლება გახდეს სტრესის მიზეზი. 

ლიტერატურა: 
1. ლ. კაპანაძე. სამოქალაქო განათლება, დამხმარე სახელმძღვა- 

წელო სტუდენტებისა და აბიტურიენტებისათვის. თბ., 2016. 

გვ. 13. 

2. 1I3ღოM 8XVX - X2MX 3ხუხთვნ ოლრიმვოთი. 1I13,/310/ხCX80: II0I/00M, 

2013 L. CჯიმXMMII: 288 

3. ს. თეზელიშვილი. ფსიქოლოგიური ენციკლოპედია. თბ; 

2007წ. გვ;248. 

4. ხCი§://VVVMV.V0სხსხ0.ლ0=ი/V2LCხ?V=C39IMXILი§თC. #118ი X6C25C 

L2IL5 8იძ”»V Lპიყსმყი – I#M6თგ. 
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თავი 6 

ცოტა რამ მოლაპარაკების ისტორიიდან 

6.1 მოლაპარაკება – ურთიერთობის საშუალება 

1603 წელს მოლაპარაკებების არსის შესახებ შეხედულებები 

გადმოგვცა ფრანგმა მეცწიერმა ჟან ოტმანმა წიგნში (IგიC იწთი») – 

„ელჩი“. 1716 წელს, ფრანგმა დიპლომატმა ფრანსუა დე კალერე 

(3059ს00159 ძC C211I1C+C3, 1645-1717) გამოსცა წიგნი მოლაპარაკების 

ხელოვნებაზე – 4ი 12 Lი2ი1CL6 ძი თ»იყ0ითო6L 3V0CC 103 §01IV6IC105. ის 

ნაშრომში აღნიშნავს, რომ მოლაპარაკების ხელოვნება იმდენად 

მნიშვნელოვანია, რომ ხშირად სახელმწიფოთა ბედი დამოკიდებუ- 

ლია იმაზე, თუ რამდენად პროფესიონალი და კარგად მოზადებუ- 

ლი არიან მომლაპარაკებლები. მან მოლაპარაკების პროცესში გამო- 

საყენებელი რამდენიმე რჩევაც მოგვცა: 

· არიყოთ ამპარტავანი; 

არ გამოხატოთ გაბრაზება; 

არ გამოხატოთ მტრობა; 

.· იყავით ყურადღებიანი. 

უპირველეს ყოვლისა, მომლაპარაკებელმა უნდა შეძლოს მუდ- 

მივად აკონტროლოს თავი, მან, ვინც იცის, როგორ აკონტროლოს 

საკუთარი თავი, ყოველთვის უპირატესობაშია მასთან, ვინც ფიცხი 

და ემოციურია. მომლაპარაკებელი უნდა იყოს დამთმოზი, ინფორ- 

მირებული და შორსმჭვრეტელი ადამიანი – ის ფრთხილად უნდა 

იყოს, რომ არ გახდეს მანიპლირების მსხვერპლი. თუმცა ამასთან 

ერთად II8ი5V015 ძC C21I116+X0§ პ-ს მიაჩნდა, რომ მომლაპარაკებელი 

პროფესიოწალი მატყუარა უნდა ყოფილიყო.41 

მე-16 საუკუნის მეორე ნახევარში კიდევ ერთი ფრანგი ავტო- 

% IC Iგ I60C/VვჯXო, 1963, C. 31. 
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რი, ფელიჩე (#VC დ9»X#9C, 1778) ცდილობდა გარკვეული რეკომენდა- 

ციების მოცემას, რომელსაც მოლაპარაკებების ხელოვნება უწოდა. 

მისი აზრით, მოლაპარაკებები წარმოადგენს კომპლექსურ უნარებს, 

რომლებიც აკმაყოფილებს იმ დროს მოთხოვნებს, რაც საშუალებას 

გვაძლევს მივიღოთ შესაბამისი შედეგები. ფელიჩემაც ყურაღება 

გაამახვილა, რომ აუცილებელია ემოციების მართვა, კონფრონტა- 

ციის თავიდან აცილება და ოპონენტის მოტივაციებსა და გრმწო- 

ბებში გარკვევა. ამასთანავე აღსანიშნავია კარდინალი რიშელიე, 

რომელიც სამართლიანად განიხილება საფრანგეთის დიპლომატი- 

ური სკოლის დამფუძნებლად და რომელმაც წამყვანი როლი შეას- 

რულა XVII-XIX საუკუნეების დიპლომატიაში. 

ბოლო რამდენიმე ათეული წლის განმავლობაში, მოლაპარაკე- 

ზების თემა ინტენსიური კვლევის საგანი გახდა შეერთებულ შტა- 

ტებში. ე.წ. „თამაშის თეორია“, რომელიც წამოაყენეს 1944 წელს ამე- 

რიკელმა მეცნიერებმა: მათემატიკოსმა ჯ. ფონ ნიუმანმა და ეკონო- 

მისტმა ო. მორგენსტინმა დიდი რეზონანსი გამოიიწვია (თამაშის 

თეორია ასევე წარმატებით გამოიყენება სოციალურ მეცწნიერებებ- 

ში, მაგალითად, კენჭისყრის პროცედურების ანალიზი, წონასწო- 

რობის კონცეფციების ძიება, რომლებიც განსაზღვრავენ პიროვნე- 

ბის თანამშრომლურ და არაოპერაციულ ქცევას). ამის საფუძველზე 

1960 წელს ტ. შელინგმა აშშ-ში შექმნა რაციონალური მოლაპარაკე- 

ბის კონცეფცია. 80-იან წლებში ამერიკელებმა რ. ფიშერმა და უ. 

იურმა წამოაყენეს ეგრეთ წოდებული „გონივრული მოლაპარაკე- 

ბა“, რომელიც დაფუმნებულია ისეთ მორალურ პრინციპებზე, რო- 

გორიცაა გულწრფელობა, ერთგულება და თავაზიანობა. 

ბოლო დროს მნიშვნელოვნად გაწვითარდა ფსიქოლოგიური 

ფაქტორების შესწავლა, რომლებიც გავლენას ახდენენ მოლაპარა- 

კებების მიმდინარეობაზე: მათი მონაწილეების ქცევაზე, ერთმანე- 

თის განზრახვების ამოცნობის მეთოდებსა და მათ შორის ურთი- 

ერთქმედების მოდელებზე. 
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მოლაპარაკებების აუცილებლობა შეიძლება წარმოიშვას იმ 

შემთხვევაში, როდესაც აუცილებელია მოახლოებული კონფლიე- 

ტის თავიდან აცილება ან ზომების მიღება, ასეთ შემთხვევებში 

გამოიყენება კომუნიკაციის სწრაფი საშუალებები, მათ შორის ე.წ. 

ცხელი ხაზი (პირველი ასეთი ხაზი შეიქმნა საბჭოთა კავშირსა და 

შეერთებულ შტატების ლიდერებს შორის 1962 წელს კარიბის 

ჯზღვის კრიზისის პერიოდში). ომებთან, გაჭიანურებულ კონფლიე- 

ტურ სიტუაციებთან და საკამათო საკითხებთან მიმართებაში 

დგება მომენტი, როდესაც მხარეები აცნობიერბენ, რომ შეიარაღე- 

ბული კონფლიქტის ან დავის გაგრძელებამ შეიძლება გამოიწვიოს 

უფრო მეტი ზიანი, ამიტომ საჭიროა ურთიერთშეთანხმება და 

დათმობა. რაც შეეხება თანამშრომლობის შესახებ მოლაპარაკებებს, 

ამგვარი მოლაპარაკებები დღეს უფრო ფართოვდება. აღმოჩნდა, 

რომ ერთობლივი მალისხმევით შეიძლება უფრო მეტი სარგებელი 

მივიღოთ.- თუმცა ნებისმიერ შემთხვევაში, მოლაპარაკებების 

დასაწყებად, აუცილებელია პარტნიორების საპასუხო ინტერესები. 

ამერიკელმა მკვლევარებმა რ. ფიშერმა და ვ. ურიმ წარმოადგი- 

წეს „მ#/უოაბ“ – «80% #ტ1-0020V6 Iი0 Mიიიყმ(0ძ ტლიიონის კონცეფცია 

(„მოლაპარაკების შეთანხმების საუკეთესო ალტერნატივა“), ამ 

კრიტერიუმის შესაბამისად მოლაპარაკება იწყება მხოლოდ მაშინ, 

როდესაც არც ერთ მხარეს არ აქვს უკეთესი ალტერნატივა, უკე- 

თესი გამოსავალი. თუ მოლაპარაკების დროს არის იმედები, რომ 

ისინი მხარეების მდგომარეობის გაუმჯობესებამდე მიიყვანენ – 

მოლაპარაკებები წარმატებით დამთვრდება, ხოლო თუ ერთ-ერთი 

მხარე თავისთვის უფრო მომგებიან ალტერნატივას პოულობს, 

მოლაპარაკებები შეიძლება შეწყდეს. 

პატარა მანიპულატორები 

ადამიანები მოლაპარაკების პროცესში ჯერ კიდევ ბავშვობი- 

დან ერთვებიან. თუ დააკვირედებით, ადვილი გამოსაცნობია, რა 

არის ბავშვის „ჭირვეულობის“ ან უსაფუძვლო ტირილის მიზეზი? – 
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რა თქმა უნდა, მისი სურვილის ასრულება აწუ შეთანხმების მიღ- 

წევა მაგ., „თუ მიყიდი სათამაშოს ან ტკბილეულს გავრჩედები, ანუ 

გაჩუმება რაიმეს სანცვლოდ“, ნაცნობი სიტუაციაა? ბავშვები ხომ 

საკმაოდ ადვილად ახერხებენ საკუთარი მოთხოვნების დაკმყოფი- 

ლებას, ვინაიდან იციან, რომ მშობლები და ბებია ბაბუები მზად 

არიან გადამეტებული მზრუნველობის გამო მათი ნებისმიერი მო- 

თხოვნა შეასრულონ. როდესაც საქმე ეხება სხვის შვილს – ადვილია 

რეკომენდაციების გაცემა, საკუთრი ჭირვეული ბავშვის დასაწყნა- 

რებლად კი მშობლები ხშირად ფსიქოლოგს მიმართავენ. მიზეზი 

მარტივია, ბავშვისთვის მშობელი სურვილების ასრულების უშრე- 

ტი წყაროა, მისი კითხვები, სურვილები, მოთხოვნები ადვილად 

კმაყოფილდება, ეს არის – საკვები, გასართობი, ტანისამოსი, სით- 

ბო, თანადგომა, ინტერესები და ა. შ. სცადეთ და შეზღუდეთ რომე- 

ლიმე და მაშიწვე მიიღებთ ისტერიკას. ეს მანიპულაცია კი იმის- 

თვის გამოიყენება, რომ მშობლები მუდმივად ტონუსში იყონ, სხვა 

შემთხვევაში, როდესაც ბავშვები წყნარად არიან და ხმას არ იღებენ 

– აკეთებენ იმას, რაც აკრძალული აქვთ, ან რაღაცას აფუჭებენ. 

ბავშვების მოლაპარაკების ძალა უფროსების და მათი ასიმე- 

ტრიული ფასეულობების კონტექსტში განიხილება. ისინი სწრა- 

ფად ხვდებიან რა არის თქვენთვის მთავარი და მისი „წართმევით“ 

ბემუქრებიან, მაგ: თუ თქვენ სთხოვთ სიჩუმეს, გაჩერებას – მიი- 

ღებთ ხმაურსა და აურზაურს; თუ გსურთ ტელევიზორის ყურება, 

ბავშვები შეეცდებიან გაგიფანტონ ყურადღება მანამ, სანამ არ და- 

წებდებით, საწამ მის პრეტენზიას არ დააკმაყოფილებთ. ისინი ად- 

ვილად ახერხებენ მშობლების უხერხულ მდგომარეობაში ჩაყენე- 

ბას, იტერიკების მოწყობას მარკეტებში, რისგან თავის დაღწევაც 

ტკბილეულით ან სათამაშოთი არის შესაძლებელი. ასე, რომ პატა- 

რებმა იციან როგო მოახერხონ უფროსებით მანიპულირება და სა- 

კუთარი მოთხოვნების დაკმაყოფილება და ამისთვის კარგად იყე- 

წებენ დაუმორჩილებლობის მეთოდებს. მშობლები ხშირად მუქა- 

რას მიმართავენ, მაგრამ საბოლოოდ დათმობაზე მიდიან. ასე, რომ 
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ბავშვები მოლაპარაკების დროს უფრო მეტად გამარჯვებულები გა- 

მოდიან. გადაწყვეტილების სწრაფად მიღება და მიზნის მიღწევა, 

რაც ასე ემარჯვებათ ბავშვებს, მოზრდილობის ასაკში ცოტა კლე- 

ბულობს. ადამინი აცნობიერებს, რა საკუთარ მოთხოვნებს, ცდი- 

ლობს ხან კომპრომისზე წავიდეს, გაჯიუტდეს ან მოლაპარაკება 

აწარმოოს საკუთარ თავთან. 

ბავშვების მანიპულატორული ხერხებია: 

» ტირილი; 

» თავის შეცოდება; 

» სიცრუე; 

» შეშინება; 

» შედარება და ა. შ. 

ამის საპასუხოდ მშობლები ხშირად მიმართავენ: მუქარას, შე- 

დარებას, დაპირებებს, შანტაჟს, ავადმყოფობას და ა.შ. ცხოვრება 

აუცილებლად ბრძოლა როდია, ის ზოგჯერ თაწამშრომლობა და 

მეგობრობაცაა. 

არსებობს გამოთქმა, რომ „მოლაპარაკება შეიძლება ყოველთ- 

ვის და ყველაფერზე“, მოლაპარაკების ის უნარები, რომელიც ზბავ- 

შვობიდან მოდის, ზრდასრულობის საკაშიც უნდა მოვარგოთ შე- 

საბამის სიტუაციას, შესაბამისი უწარების გამოყენებით. „მოლაპა- 

რაკება არის პროცესი, სადაც ხალხი სწავლობს კომპრომისზე წასვ- 

ლას“, იდეალური შედეგი რთული მისაღწევია. 

6.2. მანიპულაციური სისტემები 

როგორც თაწამედროვე ცხოვრება ცხადყო, ადამიანები მანი- 

პულატორები გახდენენ. „მანიპულირების“ კონცეფცია წარმოიშ- 

ვა, როდესაც გამოჩნდნენ ადამიანები, რომლებსაც შეეძლოთ 

მოტყუება, დარწმუნება და ტყუილი. თითოეული ჩვენგანი ჩზავ- 

შვობიდან მანიპულატორია, მაგალითად: ბავშვი რაც უფრო ხმა- 
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მაღლა ტირის და ჭირვეულობს, მით უფრო ცდილობენ მშობლე- 

ბი მისი მოთხოვნა დააკმაყოფილონ. 

ფსიქოლოგია შემდეგი განმარტებით იძლევა: მანიპულატო- 

რი არის ადამიანი, რომელიც ცდილობს შეცვალოს სხვისი ქცევა 

და ცნობიერება საკუთარი ინტერესებით, ფარული, ზოგჯერ კი 

ძალადობრივი ტაქტიკის გამოყენებით. ცნობილი ამერიკელი 

ფსიქოლოგი ევერეტ შოსტრომი მნიპულატორის შემდეგ სახეებს 

გამოყოფს: 

> აქტიური მანიპულატორი; 

> პასიური მანიპულატრი; 

> მოპაექრე მანიპულატორი; 

» გულგრილი მანიპულატორი.)5 

აქტიური მანიპულატორისათვის მიწზანი მიიღწევა ნებისმიერ 

ფასად, იგებს სხვისი დახმარებით. პასიური მანიპულატორი პასი- 

ურია, მოლაპარაკების დროს უმწეოდ და სულელად წარმოაჩენს 

თავს და ასე აღწევს მიზანს. მოპაექრე მანიპულატორი მუდმივ 

ბრძოლაშია, მისთვის მიზ%ანი ამართლებს საშუალებას. გულგრილი 

მანიპულატორი კი გულგრილობას თამაშობს და მრავალფეროვანი 

ცვილებებით გამოირჩევა. მანიპულირების წარმატების ხარისხი 

მოლაპარაკებებში დიდწილად დამოკიდებულია იმაზე, თუ რამ- 

დენად ფართოა მანიპულატორის მიერ გამოყენებული ფსიქოლო- 

გიური გავლენის საშუალებები და რამდენად მოქწილი და გამოც- 

დილია ის. 

მოლაპარაკებების მაგიდასთან, მანიპულატორი არწმუნებს 

პარტნიორს, რომ იმოქმედოს მისი ინტერესების შესაბამისად, გან- 

საზღვრავს ვადას და აიძულებს სწრაფად მიიღოს გადაწყვეტილე- 

ბა. მანიპულატორის ცხოვრების წესი ოთხ სვეტს ემყარება: ტყუ- 

ილს, თაღლითობას, კონტროლს და ცინიზმს. ისინი ხედავენ და 

ისმენენ მხოლოდ იმას, რისი ნახვა და მოსმენა სურთ. გარეგწნულად 

V _ევერტ შოსტრომი. ადამიანი- მანიპულატორი. გვ ;35. თბ;2014.გვ:189. 
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მშვიდი რჩებიან, რათა თავიანთი გეგმები დაიმალონ მოწინააღმ- 

დეგისგან. არ ენდობიან არავის – არც საკუთარ თავს და არც სხვებს, 

საუბრის დროს იგი უფრო აფასებს იმას, რაც ხდება, ვიდრე ისმენს. 

ჩვენ წარმოგიდგენთ მანიპულატორთა ათ ტაქტიკას ან ქცევას, 

რომლებიც გამოიყენება როგორც კონფლიქტში, ასევე, ცხოვრების 

ჩვეულ სიტუაციებში. 

> ისინი ყურადღებით აკონტროლებენ თქვენს ქცევას და სვა- 

მენ კითხვებს ნებისმიერი საიდუმლოებისა და სისუსტეების გამო- 

სავლენად; 
» თუ თქვენ მიიჩნევთ თქვენს სიკეთეს და სენსიტიურობას 

ძლიერი თვისებებად, მანიპულატორმა იცის როგორ გამოიყენოს 

ის საკუთარი მიზნებისათვის; 

» ისინი ყველაფერს გააკეთებენ, რომ თქვენ საკუთარი მიზნე- 

ბისთვის გამოიყენონ; 

» შეიძლება ფარულად იმუქრებოდეს ან დაგაშანტაჟოთ; 

» მანიპულატორი გაარკვევს, შესაძლებელია თუ არა დანაშაუ- 

ლის გრძნობებზე თამაში და თუ ასეა, მაშინ ის გამოიყენებს ამ 

მტკივნეულ ადგილს. ამიტომ, მაშინაც კი, თუ თავს დამნაშავედ 

გრძნობთ, წუ აჩვენებთ მას ასეთ ადამიანებს და წუ აღიარებთ მას; 

» მანიპულატორები ხშირად “უპასუხისმგებლო ადამიანები 

არიან, რომლებიც არ ასრულებენ თავიანთ მოვალეოზას. ამიტომ, 

იმისათვის, რომ სხვები გამოიყენონ თავიანთი პრობლემების გა- 

დასაჭრელად, ისინი იყენებენ სინდისსზე თამაშს; 

> ისინი მსხვერპლის როლს ასრულებენ და ამახინჯებენ სი- 

მართლეს; 

> კარგმა მანიპულატორმა იცის, როგორ უნდა გაასუფთაოს 

კვალი და საჭიროების შემთხვევაში სულელი იყოს. 

> ისინი სხვებს ადანაშაულებენ, ავრცელებენ ჭორებს და ამისა- 

თვის იყენებენ სხვა ადამიანებს; 

» მანიპულატორს უყვარს კონტროლი. მათ ამის გარეშე ცხოვ- 

რება არ შეუძლიათ. 
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> ერთი სიტყვით, ისინი ბევრ პროცესში მონაწილეობენ მხო- 

ლოდ ირიზბად. 

წებისმიერი დიალოგი მანიპულირების ნიშნებს ატარებს. ადა- 

მიანები ერთმანეთს არწმუნებენ, ზემოქმედებენ, კამათობენ ან კომ- 

პრომისზე მიდიან. არსებობს ურთიერთსასარგებლო და მავნე მანი- 

პულირება. 

მავნე მანიპულირება. მანიპულატორი კმაყოფილებას იღებს 

არა მხოლოდ საკუთარი გამარჯვებისგან, არამედ სხვა ადამიანის 

დამარცხებისგანაც. მას სურს ჰქონდეს ძალაუფლება წებისმიერ 

ადამიაწზე და გამოიყენოს იგი. სურს აკონტროლოს სიტუაცია და 

ადამიანები, ხოლო თუ ვერ მიიღებს იმას, რაც სურს – ღიზიანდება. 

მანიპულატორები ძალიან ზერელე და კონფლიქტური ხალხია. მა- 

თი ემოცია ყალზია. 

თქვენ შეიძლება გახდეთ მანიპულირების მსხვერპლი თუ: 

> დაბალი თვითშეფასება და თავდაჯერებულობა გაქვთ; 

> ემოციურად დამოკიდებული ხართ სხვებზე; 

> თქვენ არ გჯერათ, რომ სხვა ადამიანებს შეუძლიათ მანი- 

პულირება მოახდინონ და ზიანი მიაყენონ სხვებს. 

მანიპულატორები დახვეწილი ფსიქოლოგები არიან, ისინი 

ბარშემომყოფთა ხასიათის სისუსტეების გამოყენებით ასრულებენ 

თავიანთ ნებას. მანიპულატორის გამოვლენისას ძალიან მწიშვნე- 

ლოვანია თქვენი გრძნობების მოსმენა. თუ კონკრეტულ ადამიან- 

თანწ ურთიერთობის შემდეგ იგრძნობთ უკმაყოფილებას, გაღიზია- 

ნებას, სტრესს და არ გესმით რატომ გააკეთეთ ის, რაც არ გინდო- 

დათ და არ გეგმავდით – ე.ი. მანიპულირების მსხვერპლი ხართ. მა- 

ნიპულაციური გავლენის პრობლემა პირდაპირკავშირშია მოლაპა- 

რაკებებთან. ნებისმიერი ადამიანი, განსაკუთრებით მოლაპარაკე- 

ბების მონაწილე, არის როგორც მანიპულაციური გავლენის სუბი- 

ექტი, ასევე ობიექტიც. ცივილიზაციის ისტორიაში მანიპულაციე- 

ბის მრავალი მაგალითია –სიბრაზე, ტყუილი, შანტაჟი, ხრიკები, 

ინტრიგები, მანიპულირების ცნება სოციალურ ჭრილში მჭიდრო 
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კავშირშია შუა საუკუნეების პოლიტიკოსის, წიკოლო მაკიაველის 

სახელთან და ტერმინთან „მაკიაველიანიზმი, რომლის პრინ- 

ციპია – „მიზანი ამართლებს საშუალებას“. 

მანიპულირების ყველაზე გავრცელებული ფსიქოტექნოლო- 
გია დაკავშირებულია ადამიანის ფსიქიკაზე გავლენის სხვადასხვა 

დონეზე: ფიზიკურ, ფსიქოლოგიურ, სოციალურ და იდეოლოგიურ 

დოწეებზე. მანიპულირების ეფექტი ხორციელდება ორ ეტაპზე: 

მომზადების სტადია და მანიპულირების მსხვერპლზე თავდასხმის 

ეტაპი. 

მანიპულატორის ზეწოლის თავიდან ასაცილებლად აუცილე- 

ბელია წებისყოფა და მტკიცე ხასიათის გამოვლენა. შეეცადეთ 

თქვათ სიტყვა „არა“ და თავი დააღწიეთ სისუსტეებს. გახსოვდეთ, 

რომ მანიპულატორის საწინააღმდეგოდ საუკეთესო გჯწაა მისი მა- 

ნიპულაციების აღმოჩენა და პირდაპირ თქმა. 

საკვანძო სიტყვეზი: 

მანიპულატორი, ეტიკეტი, ქცევა, შანტაჟი, მსხვერპლი. 

კითხვეზი: 

), რა არის მანუპულაცია? 

2. როგორ ავიცილოთ თავიდან მანიპულაცია? 

ვ3. განმარტეთ რა არის ეტიკეტი? 

ლიტერატურა: 
1. ევერტ შოსტრომი. ადამიანი-მანიპულატორი. თბ., 2014. გვ. 35. 

2. დეილ კარნეგი. როგორ გავხდეთ ორატორული ხელოვნების 

ვირტუოზი. თბგ., 2017, 229 გვ. 

3. ჯეიმს ალენი. როგორ აზროვნებს ადამიანი. თბ., 2018, 199 გვ. 

4. MXM>X2M» IIC7IV6CX27X0IM, IX)0IIM -(0I5ი/0#IM, #4X6XC2Mდ LI602CMM08 

LIIIII. II600+0800XMLI C M21XXIVV/I9VXოV000M. 1 CXIIMIXI4 8XIXMIIIIMLM X 

2X0CIIMX:0II8 1(0XCX. CX0C) «II3083X0I/სC180 #CI», 2017. 234 
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თავი 7 

მოლაპარაკება, როგორც პოლიტიკური 

კომუნიკაციის უძველესი ფორმა 

7.1. პოლიტიკური მოლაპარაკებები 

პოლიტიკური მოლაპარაკებები საკმაოდ ძველი მეთოდია პო- 

ლიტიკურ პრაქტიკაში. ის თანმდევი პროცესი იყო ომების, %ავების, 

იმპერიების შექმნწისა თუ დაშლის. 

თავდაპირველად ეს ტერმინი უფრო ვაჭრობის ან კომერციუ- 

ლი ურთიერთობების აღსანიშნავად გამოიყენებოდა, მხოლოდ 

მოგვიანებით დაიმკვიდრა თავი პოლიტიკურ ლექსიკონში. 

პოლიტიკური მოლაპარაკებების სპეციფიკა განურჩევლად უკა- 
ვშირდება პოლიტიკური ძალაუფლებისა და კანონის ცნებებს. 

მაკიაველი და კარლ ფონ კლაუზევიცი თვლიდნენ, რომ პოლი- 
ტიკური მოლაპრაკება ხელისუფლების ფლობის ისეთივე საშუალე- 
ზაა როგორც ომი. მათი აზრით პოლიტიკისა და დიპლომატიის 

გამოყენება მოლაპარაკების დროს, იგივეა, რაც „ომის გაგძელება 

სხვა საშუალებებით“. 

პოლიტიკური მოლაპარაკებები დღესდღეისობით საკმაოდ 

მტკიცკედ დამკვიდრდა როგორც დიპლომატიის სფეროში, ისე სა- 

ერთაშორისო ურთიერთობებში. ეს ცივილიზებული ურთიერთო- 

ბების სახეა, განსაკუთრებით კი თანამედროვე ეპოქაში. 

ისტორიაში არსებული ყველა მირითადი ეპოქალური ეტაპი, 

სწორედ პოლიტიკური მოლაპარაკებებით აღინიშნება. მაგ; ვესტ- 

ფალისს ზავი, ვენის კონგრესი, თეირანის და იალტის კონფერენ- 

ციები, ჰელსინკის ხელშეკრულება და ა.შ. 

107



მაგალითები: 

ესდეშის ზრძოლა 
ძველი წელთაღრიცხვის 1274 წელს ეხლანდელი სირიის ქალაქ ქა- 

დეშთან მოხდა ძველი სამყაროს ერთ-ერთი ყველაზე დიდი ზრძოლა 

ეგვიპტის და ხეთეზის არმიებს შორის. მიუხედავდ იმისა, რომ ეგვიპტური 

და ხეთური წყაროები აბსოლუტურ გამარჯყვებას თვითონ მიიწერენ, ქადე- 
შის ზავი მიჩნეულია მსოფლიოში პირველ სამშვიდობო ხელშეჯრულეზად. 

ზავის შედეგად ეფეყნებს შორის მშვიდოზბა დამყარდა. ზავმა ბზოლო მოუღო 

ორ სახელნმწიფოს შორის კონფლიქჯას სირია-პალესტინის საზღვარზე. 

პომპეუსი საქეართველოში 
ძვ. წ. აღ.-ის 65 წელს, საქართველოს პომპეუსი მოადგა. ესრთლის მე- 

ფე არტაგმა რომაელთა სარდალს ელჩების პირით მეგობრობა შესთავაზა, 

პომპეუსმა ზავის დადება აღუთეყა, მაგრამ იმ საზაზით, რომ ეართველები 

თავდასხმისათვის ემზადებოდნენ, მოლაპარაკეზის დამთავრებამდე, თა- 

ვისი ლაშეარი მოულოდნელად ესრთლში შემოიყვანა. პომპეუსმა მტკვრის 

მთელი მარჯვენა მხარე დაიმორჩილა. არტაგმა პომპეუსს ზავის დადეზა 

სთხოვა; თანაც ხიდის აღდგენასა და სურსათის მიცემას შეპპირდა. 

ეართლის მეფემ დაპირებზა შეასრულა, მაგრამ პომპეუსი მაინც გადავიდა 

მტკვარზე. არტაგმა ისევ განაახლა საზავო მოლაპარაკება, პომპეუსი მეფეს 

შვილეზს სთხოვდა მძევლეზლად, რაც, რა თქმა უნდა, არტაგას არ სურდა, 

მაგრამ იძულებული შეიქნა ეს ნაბიეჯი გადედგა, რის შემდეგაც მოლაპარა- 
კება დასრულდა და მათ შორის ზავი დაიდო. 

ვესტფალიის ზავი 
1618 წელს, ევროპაში ომი გაღვივდა რელიგიური მიზეზებზის გამო, 

რაც გამოიხატა კათოლიკურ და პროტესტანტულ სამყაროს შორის დაპი- 
რისპირებამში. ომის დასრულეზის შემდეგ, 1648 წლის 24 ოქტომზბერს, 

საღვთო რომის იმპერიის იმპერატორი ფერდინანდ III, საფრანგეთის მეფე 

ლუი XIII და შეედეთის დედოფალი კრისტინა შეთანხმდნენ, გაემართათ 

მოლაპარაკეზა, რომელშიც ომში მონაწილე ყველა მხარე მიიღეზდა მონა- 

წილეოზას, და ემსჯჯელათ სამშვიდობო ხელშეკრულების პიროგებზე. მო- 

ლაპარაკჯებზის გასამართად გერმანიის ოლქის – ვესტფალიის ორი ქეალაქი, 
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ოსნაზრიუკი და მიუნსტერი, შეარჩიეს. ასეთი არჩევანი იმიტომ გააკეთეს, 

რომ ეს ქალაქები შვედეთისა და საფრანგეთის დედაეალაქებიდან თანაბა- 

რი მანძილით იყო დაშორეზული. 1643 წლიდან დაწყებული., დაახლოებით 

150 დელეგაცია, რომელთა შორის მრავალი მრჩეველი იყო, ამ ორ ქალაქში 

ჩავიდა. კათოლიკეების დიპლომატიური წარმომადგენლეზი მიუნსტერში 

ჩავიდნენ, ხოლო პროტესტანტებისა – ოსნაზრიუკში. თავდაპირველად დე- 

ლეგატებმა დიპლომატიური პროტოკოლი შეადგინეს. განსაზღვრეს დამს- 

წრეთა ტიტულები და სტატუსი; გაანაწილეს ადგილები და შეთანხმდნენ, 

როგორ აწარმოებდნენ მოლაპარაკეზას. შემდეგ დაიწყო მოლაპარაკებები. 

მხარეეზი ერთმანეთს შუამავლების მეშვეობით ესაუბრებოდნენ. ამ ხან- 

გრძლივი მოლაპარაკების დაწყებიდან თითქმის ხუთი წელი გავიდა სა- 

ზავო ხელშეკრულეზის ხელმოწერამდე. ვესტფალიის სამშვიდოზო ხელ- 

შეჯრულება რამდენიმე დოკუმენტისგან შედგებოდა. ერთი შეთანხმეზა 

იმპერატორ ფერდინანდ 7//-სა და შვედეთს შორის დაიდო ქალაქ! ოსნაბ- 

რიუკში, ხოლო მეორე – მიუნსტერში, იმპერატორსა და საფრანგეთს შო- 

რის. საზავო ხელშეკრულების შესახებ ინფორმაციის გავრცელებას დიდი 

ზარ-ზეიმი მოჰყვა. 

ვენის კონგრესი. 

ვენის კონგრესი 18914-1815 წლებში გაიმართა და პირველი კონგრესი 

იყო ისტორიაში, როდესაც მრავალი სახელმწიფოს წარმომადგენლეზი 

ერთად შეიკრიბნენ კონკრეტული გადაწყვეტილეზების მისაღებად. მისი 

მიზანი იყო საფრანგეთის რევოლუციის და ნაპოლეონის ომების შედეგად 

წარმოქმნილი პრობლემების გაანალიზება, გადაწყვეტა და ტერიტორიჟ- 

ლი საკითხეზის მოგვარეზა. საფრანგეთმა დამარცხების მიუხედავად, მოა- 

ხერხა ევროპის წამყვანი ქვეყნის სტატუხის შენარჩუნება, ხოლო ვენის 

კონგრესმა შექმნა პირველი სტაბილური სისტემა ევროპაში, რომელიც დი- 

დი ქვეყნების ძალთა ბალანსზე იყო დამყარებული. 

ვერხალის ზავი 
1914 წელს ავსტრია-უნგრეთის პრინცი მოკლეს, ხოლო სახელმწიფო- 

ებს ისეთი ხელშეკრულებეზი ჰქონდათ დადებული, ჯაჭვური რეაქციით 
ყველამ ერთმანეთს ომი გამოუცხადა და პირველი მსოფლიო ომი დაიწყო. 

საერთაშორისო კონფერენცია, რომელიც პირველი მსოფლიო ომის გამარ- 
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ჯვებულმა სახელმწიფოებმა მოიწვიეს დამარცხებულ ეყეყნებთან სამშვი- 

დოზო მოლაპარაკებებისთვის. მიმდინარეობდა 71919 წლის 18 იანვრიდან – 

1920 წლის 2! იანვრამდე მცირე შეხვენეზებით. მასში მონაწილეობდა 27 

სახელმწიფო და ბრიტანეთის 5 დომინიონი (ნიუფაუნდლენდი, კანადა, 

სამხრეთ-აფრიკული კავშირი, ავსტრალია და ახალი ზელანდია). ომის 

წლეზში წარმოიქმნნა იდეა იმის შესახებ, რომ I მსოფლიო ომი უკანასკნელი 

ომი უნდა ყოფილიყო კაცობრიოზის ისტორიაში, ამიტომ კონფერენციაზე 

გადაწყდა შეექმნათ ძლიერი საერთაშორისო ორგანიზაცია, რომელიც 

დაიცავდა მშვიდობას მთელს მსოფლიოში, 

აშშ-ს პრეზიდენტმა ვუდრო ვილსონმა შეიმუშავა 14 პუნეტი და წინ 

წამოსწია „ერთა ლიგის“ შექმნის იდეა, რომელსაც თავიდან უნდა აეცილე- 

ბინა სისხლისმღვრელი ომი. ვერხალის ზავმა მკაცრად დასაჯა გერმანია – 

მას დაედო უზარმაზარი რეპარაცია ვალად. საბოლოოდ, „ერთა ლიგის“ 

„უძლურებამ და „ვერსალის ზავმა, მსოფლიო ყველაზე სისხლისმღვრელ 

ომამდე მიიყვანა. 

პოლიტიკური მოლაპარაკების მიზნები და ამოცანები მრავალ- 

ფეროვანია, ის ეხება: 

» მხარეებს შორის ინფორმაციის გაცვლას და პოზიციების 

დაფიქსირებას; 

» კონფლიქტის დარეგულირებას; 
საერთო პოლიტიკური პრობლემების ერთობლივად გადა- 
წყვეტას; 
საზოგადოებრივი აზრის ფორმირებას; 

ოპონენტზე ზემოქმედებას; 

ახალი მოკავშირეების მიმხრობას; 

პოლიტიკური ურთიერთობებისა და პროცესების დარეგუ- 
ლირებას მიღებული ხელშეკრულების საფუძველზე და ა.შ. 

პოლიტიკური მოლაპარაკება არის ინტერპერსონალური ურ- 

თიერთობების სახე, რომელიც მიმართულია კონფლიქტის მოგვა- 

რებისკენ, თანამშრომლობისაკენ, ერთობლივი გადაწყვეტილებისა- 

კენ და ხელშეკრულების დადებისაკენ. 

V 
V 
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თანამედროვე მეცნიერებაში მოლაპარაკების მიმართ რამდე- 
ნიმე მიდგომა არსებობს; ეს არის ხელოვნება, ვაჭრობა, ზეწოლა, 

მუქარა, პოლიტიკური მანიპულაციას, მშვიდობიანი ურთიერთობის 

ფორმა და ა.შ. საინტერესოა თუ რა შეიძლება გახდეს პოლიტიკური 

მოლაპარაკების მიზეზი? 

» პოლიტიკური აქციების მოწყობის შუქარა მაგ: გაფიცვა, 

დემონსტრაცია; 

ულტიმატუმი; 
საომარი მოქმედებები, შეიარაღებული კონფლიექტები; 
ტერორისტების მუქარა ან შანტაჟი; 

ისეთი საკითხების გადაწყვეტა, რაც კანონით არ არის 

გათვალისწინებული, 
როდესაც არ არსებობს სასამართლოს პრაქტიკაში შესაბამისი 

პრეცენდეტი ან რეგლამენტირებული ქცევის მოდელი დაა. შ. 

ყოველ შემთხვევაში, მოლაპარაკებები უნდა ეყრდნობოდეს 

მხარეთა ურთიერთპატივისცემას და, მიუხედავად აზრთა სხვადა- 

სხვაობისა, მათ არ უნდა დაკარგონ წონასწოროზა. 

პოლიტიკური მოლაპარაკებების ტიპოლოგია. 
პოლიტიკური მოლაპარაკების მეტ-ნაკლებად გავრცელებული 

ფორმაა მოლაპარაკებები დონეების მიხედვით, აქედან გამომდი- 

ნარე მოლაპარაკებები არის: 

> უმაღლესი დოწის – სახელმწიფო მეთაურების დონეზე; 
> მაღალი დონის – საგარეო. საქმეთა მინისტრების (ან სხვა 

მინისტრების)დონეზე; 

პირდაპირი და არაპირდაპირი მოლაპარაკებები; 

დიპლომატიური 
„დახურულ კარს მიღმა“; 

ღია; 

კონფიდენციალური; 
რეგულარული; ' 
განახლებადი და ერთჯერადი; 
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V 
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> შუამავლების დახმარებით; 
> საქმიაწი მოლაპარაკება. 

საერთაშორისო ურთიერთობებში, განსაკუთრებული მნიშვნე- 

ლობა ენიჭება უმაღლესი დონის შეხვედრებს, ვინაიდან შესაძლე- 

ბელი ხდება მნიშვნელოვანი და აქტუალური საერთშორისო პროზ- 

ლემების გადაწყვეტა, პრინციპული და სასიცოხლო მნიშვნელობის 

მქონე საკითხების განხილვა, რაც ხელს უწყობს პოლიტიკური სი- 

ტუაციის შეცვლას. ამასთან ერთად დოკუმენტს ხელს აწერენ სა- 

ხელმწიფოს მაღალი პირები, რაც ხელშეკრულების შესრულების 

დამატებითი გარანტიაა. 

უმაღლესი და მაღალი დოწის შეხვედრებს სხვადასხვა ფორმა 
აქვს, მაგალითად: 

> რეგულარული შეხვედრები – მაგ; დიდი რვიანის შეხვედრე- 
ზი; 

> მრავალმხრივი სამიტები, მოლაპარაკებები ან საზეიმო შეხ- 

ვედრები; 
> ასევე ორმხრივი ან მრავალმხრივი მოლაპარაკებები. 

ამასთან ერთად გასათვალისწინებელია, რომ მრავალმხრივი 

მოლაპარაკების სპეციფიკა უფრო რთულია, ვიდრე – ორმხრივის. 

ასეთ დროს საჭიროა კომისიების ან კომიტეტების შექმნა, დამოუ- 

კიდებელი ექსპერტების მოწვევა, რეგლამენტისა და პროცედურე- 
ბის შემუშავება, პროტოკოლის დადგენა და ა.შ. ასე რომ, პოლიტი- 

კური მოლაპარაკების მიზანი და ამოცანა საკმაოდ მრავალფერო- 

ვანია და შეიძლება ეხებოდეს: 

> პოლიტიკური ურთიერთობების დამყარებას და განვითა- 

რებას; 
> ინფორმაციის გაცვლას და მხარეების პოზიციების დაზუს- 

ტეზას; 
> კონფლიქტის მოგვარებას; 

> საერთო პოლიტიკური პრობლემების ერთობლივად გაწ- 
ხილვას და გადაჭრას; 
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საკუთარი პოლიტიკური ინტერესების დაცვას; 
ახლი მოკავშირეების შეძენას; 
ახალი ხელშეკრულებების დადებას; 
საზოგადოების მანიპულაციას; 

სიტუაციის დარეგულირებას საომარი მოქმედებების დროს. 
მოლაპარავების ფუნქციას სხვადასხვანაირად განიხილავენ 

სპეციალისტები. მაგალითად, ფრანგი მეცნიერი ლ. კონსტანტენი 

თვლის, რომ მოლაპარაკების მიზანია კონსესუსის მიღწევა, ეს არის 

ანტაგონისტური ინტერესების და განსხვავებული შეხედულებეზის 
მშვიდობიანი დარეგულირების ფორმა. ერთის მხრივ, პოლიტიკო- 

სები მოლაპარაკების მაგიდას უსხდებიან მაშინ, როდესაც არსე- 

ბობს გარკვეული საფრთხეები, მაგალითად: პოლიტიკური გაფიც- 

ვები, აქციები, დემონსტრაციები ან შეიარაღებული კონფლიქტები, 

მოლაპარაკებას მიმართავენ მაშინაც, როდესაც სასამრთლოს სამარ- 

თლებრივად არ შეუძლია პრობლემის მოგვარება, რადგან კანონ- 

მდებლოზაში არ არის გათვალისწინებული შესაბამისი პროცედუ- 

რები. 

ასე რომ, მოლაპარაკებების ფორმები მრავალფეროვანია – კონ- 

სულტაციები, არაფორმალური და სამუშაო შეხვედრეზი, სპეციალუ- 
რად ორგანიზებული მოლაპარაკებების ფორუმები, ოფიციალური 

და სახელმწიფო ვიზიტებზი. 

მრავალმხრივი მოლაპარაკებები ორ ტიპად იყოფა: სესიური 

მოლაპარაკებები არსებული საერთაშორისო ორგანიზაციების ფარ- 

ბლებში და არასესიური მოლაპარაკეზები, ანუ ერთი ან რამდენიმე 

სახელმწიფოს ინიციატივით ორგანიზებული მოლაპარაკეზები გან- 

საკუთრებული მნწნიშვნელობის საკითხებზე. ინფორმაციისათვის 

ბაეროს გენერალური ასამბლეის რეგულარული სხდომები, ისევე 

პერიოდულად მოწვეული სხვა კონფერენციები, რომლებიც გაეროს 

სისტემის ნაწილია შეიძლება წარმოადგენდეს სესიური საერთაშო- 

V 
V 

V 
V 

V 

რისო მოლაპარაკებების მაგალითს. 
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სულ უფრო აქტიურ როლს ასრულებს მსოფლიოს წამყვანი ინ- 

დუსტრიული დემოკრატიის ლიდერების ფორუმი, რომელსაც 

მასში შესული სახელმწიფოების რაოდენობის მიხედვით დაერქვა 

აC-8“ („დიდი რვიანი“). 

პარტრნიორული ანუ ინტეგრირებული მოლაპარაკებები 

მოლპარაკება ყოველთვის ორ დონედ იყოფა, ერთია თავად 

მოლაპარაკების საკითხი, მეორე, გადაწყვეტილების მიღება – შე- 

დეგი. ##ი§0L II5ხ6X მიძ VVIIIგ2თ VIV/-იმ, ჰარვარდის პროექტის ფარგ- 

ლებში შემუშავებულ მოლაპარაკების მეთოდებში აქცენტი გააკე- 

თეს „პრიციპული მოლაპარაკებების“.!)§ მეთოდზე, რომელიც მკაც- 

რი მოლაპარაკების სტილს მიეკუთნება, მაგარამ არ გამორიცხავს 

რბილ მიდგომასაც. ასეთ დროს პოლიტიკური პარტნიორები გაგე- 

ბით ეკიდებიან ერთმანეთის ინტერესებს, სურთ ურთიერთობების 

შემდგომი გაგრძელება და ერთობლივი, ორვე მხარისათვის სასარ- 

გებლო გადაწყვეტილების მიღება, მაგრამ ვინაიდან პოლიტიკაში 

მკაცრი კონკურენციაა, არ არის ადვილი ასეთი გულთბილი თა- 

ნამშრომლობა. ამ შემთხვევაში ხშირად ეჭვი იჩენს ხოლმე თავს, 

ამიტომ თავიდაწნვე უნდა განისახღვროს პოლიტოიოკური პარტნიო- 

რების შეხედულებები და პრინციპები რამდენად ემთხვევა ერთ- 

მაწეთს. 

პარტნიორული მოლაპარაკების მიდგომა ითვალისწინებს, თუ 

რამდენად ხდება საერთო პრობლემის ანალიზი და როგორ ხორ- 

ციელდება მისი ერთობლივად გადაწყვეტა. მოლაპარაკების პირ- 

ველ ეტაპზე კარგი იქნება თუ მოხერხდება საერთო ენის გამონახვა, 

კამათის ნაცვლად უნდა ეცადოთ მოილაპარაკოთ განსხვავებული 

საკითხების შესახებ, უნდა დარწმუნდეთ შედეგები და გამოყენე- 

+ დყიდე L., I0ნM X. 11/Xს # C0”M2CMI0: I#MM IC96C0800L! 663 I002XCM148. M.: 830VX, 

1990.C. 5-85. 
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ბული ტერმინოლოგია შესაბამისად ესმის თუ არა ორივე მხარეს, 

რათა თავიდან აიცილოთ მოსალოდნელი გაუგებრობა.)7 

კარგი იქნება თუ გამოიყენებთ ფრაზებს: „ჩვენ ერთობლივად 

უნდა მოვაგვაროთ ეს პრობლემა“, „მე პატივს ვცემ თქვენს მოსა%ზ- 

რებას“. „იმედი მაქეს ჩვენ შემთანხმებით“ ა ა. შ. ცნობილი ამერი- 

კელი სპეციალისტი ნიკოლას ბუტმენი MI%ი0I)§ ზს-ხთლი, რომელსაც 

მეორე დელ კარნეგს უწოდებენ, აღნიშწნწავს, რომ პარტნიორთან 

პირველი შეხვედრისას, გარკვეული ემოცია და დამოკიდებულება 

მის მიმართ ჩვენ პირველ ორ სეკუნდში გვიყალიბდება. ეს პერიო- 

დი სჭირდება პარტნიორასაც თქვენს შესაფასებლადაც. 

მხედველობაში იქონიეთ, რომ პირველი ეფექტი, ემოცია, ძალ- 

ზედ მნიშვნელოვანია. სწორად და გასაგებად ჩამოაყალიბეთ თქვე- 

ნი პოზიცია, მოერიდეთ სიტყვა „არა“-ს ხშირად გამოყენებას. 

კორექტულად მისდიეთ მოვლენებს თქვენთვის სასურველი შედე- 
გის მიღებამდე, შეინარჩუნეთ დადებითი განწყობა. 

ცნობილი ინგლისელი დიპლომატი ანტონი იდენი ამბობდა, 

რომ: დიპლომატს უნდა ჰქონდეს უწარი ტაქტიანად თქვას „არა“, 

ისე, რომ მთელმა მსოფლიომ დაიჯეროს, რომ თქვა „კი“.)ზ 

იმისათვის, რომ მოლაპარაკების დროს შევქმნათ პოზიტიური 

განწყობა, პარტნიორს მიეცით საშუალება გამოთქვას თავისი მო- 

საზრება, გამოიყენეთ ღია ჟესტები, ღიმილი, მოერიდეთ ჩამკეტ 

ჟესტებს, მაგ: ხელების გადაჯვარედინება, თავდაცვა, მზერის გა- 

დახრა, დისტანცირება დიდი მანძილით და ა.შ. ასეთი მოლაპარა- 

კების ძირითადი მიზანია, რომ მოხდეს პრობლემის ერთობლივი 

ანალიზი და გადაწყვეტა. მოლაპარაკების პირველ ეტაპზე აუცი- 

ლებელია საოო ენა გამოინახოს პარტნიორთან, კამათს და დავას 

ყოველთვის სჯობია გასაგებად და კორექტულად შედგეს დიალო- 

17 დაყყყიდ #., #209M V. IIL % C0”2CMდ: IIIM ი0იცტ-080ჯა! 6C3 C0023XC6CMM9. M.: ILI2უX2, 

1990.C. 5-85. 
' ა. ჩიკვაიძე. ჰ. ჭიპაშვილი. დიპლომატიის სამზარეულო“ თბ,, 2008 გვ. 104 
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გი. კარგია, თუ გამოიყენებთ სოკრატეს მეთოდს – ისე დასვით 

კითხვა, რომ პასუხად – ხშირად მიიღოთ „დიახ.“ „მე-ს, ნაცვლად 

ხშირად გამოყენეთ „თქვენ“ ან „ჩვენ“, მაგალითად: „ჩვენ გვაქვს სა- 

ერთო ინტერესები“; „ ჩვენ ალბათ შევთანხმდებით“ და ა.შ. 

ინტეგრირებული მოლაპარაკების დროს, დამახასიათებელია 

მეგობრული ატმოსფეროს შექმნა და თანამშრომლობა. მიუხედა- 

ვად ზემოთ აღნიშნული მეთოდებისა, ფსიქოლოგები გვირჩევენ – 

მტიცედ დავდგეთ ჩვენს პოზიციაზე, გამოვიჩინოთ მოქნილობა, 

სიტუაციაში ლავირების უნარი, პასუხისმგებლობის აღება ნების- 

მიერ სიტუაციაში – ჩაიშლება თუ წარმატებით დამთავრდება მო- 

ლაპარაკებები. გახსოვდეთ, ინტეგრირებული-პარტნიორული მო- 

ლაპარაკებები ორიენტირებულია: „მოგება-მოგებაზე“.!? 

7.2. მოლაპარაკების პოლემიკური სტილი 

პოლემიკური მოლაპარაკებები გამოიყენება იმ შემთხვევაში, 

როდესაც სახეზეა პარტნიორთა რადიკალურად განსხვავებული 

მოსაზრებები, კონფლიქტური სიტუაცია, თავდაცვითი ან თავდას- 

ხმითი ქმედებები. როდესაც პარტნიორები არ ენდობიან ერთმა- 

ნეთს და ვერ ხერხდება კონსესუსის მიღწევა. 

აუცილებელია დისკუსია იყოს რაციონალური და ეფექტური, 

სადაც გამოყენებული ივქნება არგუმენტირებული მსჯელობა. თუმ- 

ცა უნდა აღინიშნოს, რომ პრაქტიკაში დისკუსიის არაციონალური 

მეთოდები უფრო ხშირიაკ, აქ შედის: ირონია, დაცინვა, ოპონენტის 

მიერ გამოთქმული მოსაზრების განგებ დამახინჯება, ტენდენციუ- 

რი განხილვა და ა. შ. საბბოლოოდ, არარაციონალური მეთოდების 

გამოყენებით შესაძლებელია მოხდეს მეტი მომხრეების მოზიდვა, 

მათი დარწმუნება და გამარჯვებაც კი. 

9 სუუოგნს 1. M2X I0იაციიოს ომ0XMC02 32 90 C6ი/Xი. M, 2005. C. 43-45. 
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პოლემიკურ სტილს ძლიერი მხარეც აქვს, მაგ., პარტნიორები 

ცდილობენ დამაჯერებელი არგუმენტები წამოაყენონ, ეძებონ გა- 

მოსავალი, გამოიჩინონ ორატორული ხელოვნება, შესაძლებელია 

პოლემიკამ „ჩიხიდან“ ან კონფლიქტური სიტუაციიდანაც გამოიყ- 

ვანოს მოლაპარაკება. რაც შეეხება სუსტ მხარეებს: მოლაპარაკების 

პოლემიკური სტილი მაინც არაეფექტურია), ნეგატიური და ხშირად 

აგრესიული, ამიტომ ის თითემის არ გამოიყენება თავისი არაკონს- 

ტრუქციული ბუნების გამო. 

პოლემიკური მოლაპარაკების პროცესში ხშირად გამოიყენება: 

» აგრესიული შეტევა; 
ყურადღების განგებ გადატანა ან ფსევდოუყურადღებობა; 

აზრის შეწყვეტა; 

მანიპულაცია; 

V 
V 

V 
V 

ცრუ წინაღობა. 

7.3. მოლაპარაკების პრინციპული სტილი 

მოლაპარაკების პრინციპული სტილი ორიენტირებულია იმა- 

ზე, რომ პარტნიორი გარეგნულად იყოს რბილი, ხოლო შინაგანად 

ხისტი და პრინციპული. ის თავის ოპონენტს უდასტურებს სიმპა- 

ტიას და პატივისცემას, მაგრამ მტკიცედ იცავს საკუთარ პოზიციას. 

ამის მაგალითად გამოდგება კემპ-დევიდის შეთანხმეზბა, 1978 წელს. 

პოლაპარაკების დროს ხშირია როგორც კონფლიქტური სიტუაცია 

და პოლემიკა, ისე თანამშრომლობა და რაციონალური მიდგომები. 

ერთი რამ კი ცხადია, თანამედროვე პოლიტიკაში სულ უფრო მე- 

ტად გამოიყეწება მოლაპარაკების რბილი მეთოდები. 

მოლაპარაკების პროცესში უნდა გავითვალისწინოთ ალტერნა- 

ტიული ვარიანტებიც, კერძოდ, პრობლემის გადაჭრის დროს კარ- 

გია თუ გვექნება სათადარიგო, ალტერნატიული ვარიანტები, რე- 

ზერვი, რომელსაც გამოუვალი მდგომარეობის დროს გამოვიყე- 
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ნებთ. ალტერნატიული ვარიანტების შემუშავებისას სპეციალის- 

ტები გვირჩევენ გამოვიყენოთ „გონებრივი შტურმი“. მნიშვნელო- 

ვანია ასევე შესაბამისი სტრატეგიის და ტაქტიკის შემუშავებაც. ნე- 

ბისმიერი სტატეგიული მიზანი მიიღწევა კონკრეტული ტაქტიკუ- 

რი ხერხების გამოყენებით. მაგალითად: 

მოჩვენებითი თაწამშრომლობის ტაქტიკა, როცა პარტნიორი 

მზად არის თანამშრომლობისათვის, მაგრამ ეს არის მოჩვენებითი 

პოზიცია, ვინაიდან იგი თავს არიდებს თანხმობის მიღწევას და 

ცდილობს გაწელოს დრო. 

დათმობის ტაქტიკა – მიიღწევა ფსიქოლოგიური ზეწოლის შე- 

დეგად. ამ შემთხვევაში მოწინააღმდეგე დაინტერესებულია მოლა- 

პარაკებებით და მზადაა წავიდეს დათმობაზე. 

ლინკოლნის ტაქტიკა – მოლაპარაკების დასაწყისში უარყოფი- 

ლია ყველა სახის არგუმენტი თუ ალტერნატივა, ხდება საკითხის 

გადადება, შემდეგ ისევ გრძელდება მოლაპარკება ძირითადი სა- 

კითხის განხილვით და მეორეხარისხოვანი პრობლემის გადაჭრით; 

ტაქტიკა „ბლოკი“ – მას იყენებენ მრავალმხრივი მოლაპარა- 

კების დროს. ამ შემთხვევაში მხარეები რომელთაც აქვთ საერთო 

ინტერესები, გამოდიაწ ერთიანი ბლოკის სახით. 

„პაკეტის ტაქტიკა“ – რამდენიმე საკითხის გაერთიანება ერ- 

თიანი „პაკეტის“ სახით. საკითხის განხილვა ხდება არა ცალ-ცალ- 

კე, არამედ კომპლექსურად. 

მეგობრული ტაქტიკა – საკუთარი წინადადების კორექტულად 

ფორმულირება, ოპონენტისათვის შესაბამისი მოსაფიქრებელი 

დროის მიცემა. 

ტალეირანის ტაქტიკა – ეს თითქმის იგივია რაც ისტორიულად 

ცნობილი „გათიშე და იბატონე“. ასეთი ტაქტიკის დროს მო- 

წინააღმდეგის გუნდში განგებ ხდება ინტრიგის, პროვოკაციის, ეჭ- 

ვის დაწერგვა მოკავშირეების დაშლის და შემდეგ ცალ-ცალკე 

„განდგურების“ მიზნით. 
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მოთხოვნილებების გაზრდის ტაქტიკა – მას შემდეგ, რაც რომე- 

ლიმე მხარე წავა დათმობაზე, ოპონენტი კიდევ ახალ მოთხოვნებს 

აყენებს. 

პრინც მაქსიმილიანეს ტაქტიკა – მოლაპარაკებების დროს 

მოქმედებების გრაფიკის ზუსტი განსაზღვრა, თუ ამ ტაქტიკას 

ავირჩევთ, მაშინ არავის არ უნდა გავანდოთ ჩვენი რეალური მი%- 

ნები და ოპონენტს შვუზღუდოთ დრო მოქმედებისათვის. 

ულტიმატუმის ტაქტიკა. ეს გამოიყენება „მოგება-წაგების“ 

დროს. ამ შემთხვევაში საქმე გვაქვს ძლისმიერ მეთოდებთან, მო- 

ლაპარაკების შეწყვეტასთან, შეურაცხყოფასა და სამართლებრივი 

და ზნეობრივი ნორმების დარღვევასთან. ეს ტაქტიკა ხშირია საერ- 

თაშორისო ურთიერთოგბებში. 

პარტნიორის დეზორიენტაცია – წინასწარ დაგეგმილი მოქმე- 

დებაა და ეყრდნობა პარტნიორის კრიტიკას, მოტყუებას, დეზინ- 

ფორმაციას, მანიპულაციას, რაც საბოლოო ჯამში პარტწიორს აიძუ- 

ლებს შეასრულოს თვენი სურვილები. 

მოლაპარაკების ჩატარებისას მნიშვნელოვანია გავითვალის- 

წინოთ: თუ სად, როდის და როგორ დავგეგმოთ ეს, დელეგაციის 

შემადგენლობა, ჩატარების დრო და ადგილი. ცხადია, მოლაპარაკე- 

ბის დროს მასპინძელი მხარე გარკვეული უპირატესობით სარგებ- 

ლობზს, ეს გარკვეული ფსიქოლოგიური უპირატესობაა. ადამიანები 

განსაკუთრებით კომფორტულად გრძნობენ თავს შინ - საკუთარ 

სივრცეში, საკუთარ ტერიტორიაზე. რაც შეეხება სტუმარს, ის ფსი- 

ქოლოგიურად უფრო მეტად დამაბული), ვიწაიდან უცხო გარემო- 

ში იმყოფება, ეს განსაკუთრებით თვალსაჩინოა, როდესაც საერ– 

თაშორისო დონეზე ხდება მოლაპარაკებები და სახეზე გვაქვს 

გარკვეული სოციოკულტურული განსხვავებები და თავისებურე- 

ბები. ზოგჯერ წეიტრალური ტერიტორია ან შუამავლის ტერიტო- 

რია შეიძლება შეირჩეს შეხვედრისთვის,, განსაკუთრებით კონფ- 

ლიქტის შემთხვევაში. შეხვედრის ადგილი უნდა იყოს კარგად 
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მომზადებული და სპეციალურად აღჭურვილი შეაბამისი ავეჯით 

და საჭირო ტექნიკით. 

საკვანძო სიტჯფეზი: 

პოლიტიკური მოლაპარაკება, პარტრნიორული ანუ იწტეგრირე- 

ბული მოლაპარაკებები, მოლაპარაკების პრინციპული სტილი, 

ალტერნატიული ვარიანტები, დეზორიენტაცია. 

კითხვეზი: 

1. ახსენით პოლიტიკური მოლაპარაკების მიზნები და ამოცანე- 

ბი: 

პოლიტიკური მოლაპარაკებების ტიპოლოგია. 

3. ·ჩამოაყალიგეთ პოლიტიკური მოლაპარაკების დონეები. 

ახსენით როგორია მოლაპარაკების პრინციპული სტილი. 

ლიტერატურა: 
· დიIიმი L., 100# V. IIVIXს X 00I”X2CMC: III IXC00X080ჩ0XML 603 

I008X(6X0/#. M.: II8VX2, 1990.C. 5-85. 

ა. ჩიკვაიძე. ჰ. ჭიპაშვილი. დიპლომატიის სამზარეულო“, თზბ., 

2008. გვ.104 

კ6ნ5VIM6CV# #7. L2X II0უ1C/იიოს II207ო8Cე2 382 90 C0VMII. M., 2005. C. 43- 

45.) 2. 5)/IIIM0C# . C. 49 

#M629X03 #ტ.წ., 33Xმილს 2I.IL., I0იVიფგ»ლი82 8.L. 537ო2 /06C)03XXX 

ითჯიI0IC8IX#%. M., 2000. C. 225-226, 

IიყიL LI9ხ0L მიძ. VVIIIმთ LI/, 1981, 1991, ნსხსანიძ ხუ/ §ი6თვ! 

გმოგიყ0ი60C VILხ IIგსიჩ+იი MI160Iთ Cითდმი”». 

დიM9IC6ნ IX., L0ნ# XV., II2ლ-0X# I. II606IX080%XL1I X0-Iმი8მი/ოი#. – IIC- 

ნ680/, C მIIIXMMCM010: . LI08M%XC80#. –“– ML., 2005. // 5უ CრსოდიIიყ28 

XV6XIVM%8 0I:  116ყოუი 1/7MმX9VIV2810ნIX 176XMC0XC0CIMIყყ. – 10.02.2012. 

ხIL: იLწი§://ყნთვIX6CC.Lს/18ხიIL8L0XV/ხმ515/4249/4262 
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თავი 8 

წარმატებული მოლაპარაკაკების უნარ-ჩვევები 

8.1. წარმატებული მოლეპარაკების საიდუმლო 

მოლაპარაკების ამერიკელი სპეციალისტი – ნიკოლას ზუტმენი 

აღნიშნავს, რომ უცნობ პარტნიორთან შეხვედრის დროს ჩვენ რამ- 

დენიმე სეკუნდში ვიღებთ გადაწყვეტილებას თუ როგორ მოვეექ- 

ცეთ მას. ეს, გარკვეულწილად, პირველი ეფექტის და შთაბეჭდი- 
ლების მოხდენის პერიოდია. ასევე გვაფასებენ ჩვენ პარტნიორები 

ამ მოკლე პერიოდშიც. პირველი შთაბეჭდილება ემოციურად საკ- 

მაოდ ძლიერია, ამიტომ უნდა შეეცდოთ, რომ პირველივე ჯერზე 

დატოვოთ პოზიტიური შთაბეჭდილება: 

> 

> 

» 

გაიღიმეთ და პარტნიორს პირველმა გაუწოდეთ ხელი; 
უყურეთ მას თვალებში; 

ეცადეთ, ხშირად გაიმეოროთ მისი ჟესტები – ეს დაგეხმა- 
რებათ, რომ უფრო სწრფად დაამყაროთ კონტაქტი; 

მტიცედ და პრინციპულად გამოხატეთ თქვენი სათქმელი 
და პოზიცია; 

ეცადეთ ინფორმაცია იყოს პოზიტიური, ან შეეცადეთ მის 

ფორმულირებას პოზიტიურ ჭრილში; 

ურთიერთობის დაწყებამდე სასურველია ჩვენი მზადყოფნა 
ღიმილით, თანამოსაუბრისაკენ შეტრიალებული თავითა და 

სხეულით გამოვხატოთ; 

ეცადეთ რომ ხშირად არ გამოიყენოთ სიტყვა – „არა“, „გა- 

მორიცხულია“; „სისულელეა“ და ა.შ. ეს პარტნიორს უკვე 

ნეგატიურად განაწყობს; 

მოლაპარაკების წარმატება დიდად არის დამოკიდებული 
თქვენს ფსიქოლოგიურ განწყობაზე, რაც ადვილად აისახება 
თქვენს ირგვლივ; 
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> ყურადღება მიაქციეთ – ჟესტებს, ხმის ტემბრს, ტონს, მი- 

მიკებს; 

> იყავით ენთუზიასტი, ცნობისმოყვარე და თავშეკავებული. 

> პოზიტიური ატმოსფეროს შესაქმნელად, თქვენს პარტნიორს 

მიეცით აზრის გამოთქემის საშუალება; 

> მოერიდეთ ჩაკეტილ ჟესტებს; 
> დიდი მნიშვნელობა აქვს, თუ ვინ დაიწყებს საუბარს პირ- 

ველი თქვენ თუ თქვენი პარტწიორი. 
გამოიყენეთ აქტიური მოსმენის უნარი იმისთვის, რომ კარგად 

ჩასწვდეთ მეორე მხარის გრძნობებს, აზრებსა და საჭიროებებს. მი- 

ეცით თქვენს მოწინააღმდეგეს შესაბამისი უკუკავშირი, რათა და- 

არწმუნოთ, რომ მისი გაგება შეგიძლიათ. გახსოვდეთ, რომ არა- 

პუნქტუალურ ადამიანებს საქმიან სამყაროში არ აფასებენ. დაგვია- 

წება სხვისი დროის მოპარვაა, ამიტომ დიდი მნიშვნელობა აქვს 

პუნქტუალობას. 
პარტნიორმა მოლაპარაკების დასაწყისშივე უნდა დაგვიდას- 

ტუროს საკუთარი მოსაზრება, სასურველია პირველივე კითხვაზე 

გვიპასუხოს „დიახ ამიტომაა რომ ადამიანები საუბარს ზოგად 

თემაზე (მაგ., ამინდზე, სპორტზე, კულტურაზე და სხვ.) იწყებენ, 

ვინაიდან აქ მათი პოზიციები თითქმის ყოველთვის თანმხვედრია. 

გახსოვდეთ, წებისმიერი მოლაპარაკების დროს, ყოველთვის 

არსებობს ურთიერთსარგებელის მიღების შესაძლებლოგბა. ამასთან 

ერთად: 

> აგრძნობინეთ პარტნიორს, რომ აფასებთ მას და განსაკუთ- 

რებულ ყურადღებას იჩინეთ მის მიმართ; 

» არ დაიცვათ საკუთარი პოზიცია გაცხარებული კამათით; 

» შეეცადეთ, ყოველი პრობლემის განხილვისას იპოვოთ „საკ- 

ვანძო ფიგურა“ - ადამიანი, რომელსაც გააჩნია სათანადო 

კვალიფიკაცია და მოცემულ სფეროში მოღვაწეობის დიდი 

პრაქტიკული გამოცდილება; 
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» ნუ ეცდებით, ჭკუა დაარიგოთ პარტნიორს, იყავით გახსნი- 

ლი მისი არგუმენტების მიმართ და იზრუნეთ მის დარწმუ- 

წებაზე; 

» საუბარი წარმართეთ ისე, რომ თანამოსაუბრემ ის აზრი გა- 

მოთქვას, რომლის მოსმენაც თქვენ გსურდათ. ამისათვის სა- 

ჭიროა, პრობლემას მისი თვალითაც შეხედოთ. 

» საუბარი უნდა იყოს კონკრეტული და არა გაწყენებული. 

არა – ყველასათვის წაცნობი და საჭირო სიტყვაა, თუმცა ადა- 

მიანებს უჭირთ სწორად გამოიყენონ ის. მიზეზი კი რამდენიმეა: 

ისინი ერიდებიან კონფლიქტურ სიტუაციას, ურთიერთობების გა- 

ფუჭებას, სინდისი ქენჯნას და პარტნიორის წყენინებას ან თუნდაც 

სამსახურის დაკარგვას, წუ შეეცდებით მოწინააღმდეგის ან ურთი- 

ერთობის გადარჩენას. ეჭვგარეშეა, ერთ-ერთი ყველაზე საშიში შეც- 

დომა, რომელიც შეიძლება დაშვებულ იქნას მოლაპარაკებებში 

არის მტრის გადარჩენა. ერთი სიტყვით, ჩვენ ხშირად ვფიქრობთ 

ვთქვათ „არა“ მაგრამ ვამბობთ „კი“-ს. 

ასეთ ქცევას დროებითი სიმშვიდე მოაქვს მხოლოდ, გამოსა- 

ვალი კი ერთია „არა“ ვთქვათ პოზიტიურად, ტაქტიანად, ისე,რომ 
მისი საფუძველი იყოს პარტნიორის მიმართ პატივისცემა. წარუმა- 

ტებლობის შიში და სურვილი, რომ ყველას მოსწონდე და ასიამოვ- 

ნო არის კიდევ ერთი “უარყოფითი თვისება, წუ მოგერიდებათ 

თქვენი პოზიციის გამოხატვა. 

ზუსტად განსაზღვრეთ რა არის თქვენთვის' წარმატება, რა 

უნდა გააკეთოთ იმისთვის, რომ მოლაპარაკება დამთავრდეს და- 

დებითად და შესაბამისი გეგმის მიხედვით განსაზღვრეთ თქვენი 

კონკრეტული ქმედება. 
გახსოვდეთ, რომ გამოუვალი მდგომარეობა არ არსებობს და 

„ყველა პრობლემა კარგად შენიღბული წარმატებაა“. 

წარმატების მისაღწევად საჭიროა მოქმედება, ხშირად ადა- 

მიანებს ეშინიათ დამარცხების და ამის გამო ფიქრობენ. რომ აზრი 

არ აქვს მოლაპარაკებას, თუმცა უმოქმედოზა და შიში უფრო დიდი 
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შეცდომაა, ვიდრე თუნდაც ერთი წარუმატებელი მოლაპარაკება. 

წარუმატებლობა სასჯელი არ არის. ცნობილი გამომგონებელი, 

თომას ალვა ედისონი ამბობდა, რომ „გენიის მხოლოდ 1 პროცენ- 

ტია შთაგონება, დანარჩენი 99 პროცენტი-ოფლი, ის არ წებდებოდა 

წარუმატებლობას და ყოველთვის ირჩევდა მოქმედებას. თუ 

გსურთ წარმატება – უნდა გარისკოთ! 

მოლაპარაკება ყოვლთვის არ მთავრდება წარმატებით, ხში- 

რად სჭიროა ყურადღების გადატანა ან მოლოდინწზე თამაში. ხში- 

რად სუბრის გაგრძელებას ხელს უშლის პირადი ყყენაც. ასეთი ნე- 

გატიური ემოციები და გაწწყობა კი იწვევს დათგუნვას, რასაც სა- 

ბოლოოდ მოლაპარაკების ჩაშლამდეც კი მივყავართ. ამიტომ სა- 

ჯიროა წყენის, უსიამოვნო განცდების დავიწყება და მოქმედება. 

წარმატების მღწევას უფრო დიდი დრო სჭჯირდება. 

„მაჰათმა განდი ამბობდა: 

„დაუკვირდით საკუთარ აზრებს, დაე, თქვენი აზრები იყოს 

პოზიტიური, რადგან თქვენი აზრები აყა- 

ლიბებენ თქვენს სიტყვებს... 
დაუკვირდით საკუთარ სიტყვებს, დაე, თქვენი სიტყვები იყოს 

პოზიტიური, რადგან თქვენი სიტყვები აყალიბებენ თქვენს მოქმე- 

დებებს... 

დაუკვირდით საკუთარ მოქმედებებს, დაე, თქვენი მოქმედე- 

ზები იყოს პოზიტიური, რადგან თქვენი მოქმედებები აყალიბებენ 

თქვენს ჩვევებს... 

დაუკვირდით საკუთარ ჩვევებს, დაე, თქვენი ჩვევები იყოს პო- 

ზიტიური, რადგან თქვენი ჩვევები აყალიბებენ თქვენს ფასეუ- 

დაუკვირდით საკუთარ ფასეულობებს, დაე, თქვენი ფასეუ- 
ლობები იყოს პოზიტიური, რადგან თქვენი ფასეულობები აყალი- 

ზეზენ თქვენს ბედVხ/“ 2 

7 ხსდ//იმ)11820,I600CI09.§C/ მ. განდი. აზრები. 
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წდობის ატმოსფეროს შექმნა მოლაპარაკებებში 

ცნობილი ფაქტია, რომ მოლაპარაკების პროცესში პარტწიო- 

რები „ყველა კარტს“ არ ხნიან, ასე, რომ ყოველთვის არსებობს სა- 

კითხი, რომლის შესახებაც გამიზნულად არ საუბრობენ. ექსპერ- 

ტები მუდმივ ძიებაში არიან, თუ როგორ გავხადოთ წარმატებული 

მოლაპარაკება და ამ ძიებათა გზაზე სხვადასხვა რეკომენდაციებს 

გვაძლევენ. მაგალითად, არსებობს ასეთი ტაქტიკური ურთიერთ- 

შეთანხმების მეთოდი: 

« ფრანგმენტაცია – პრობლემის დანაწილება და მისი განხილ- 

ვა ფრაგმენტულად. 
· ალტერნატიული გადაწყვეტილებების მოძიება; 
თ ახალიინიციატივის განხილვა; 

· „შემოვლითი გზა“ ანუ ყველაზე რთული პრობლემის 
გადადება მოგვიანებით; 

ი· ორმხრივი დათმობები; 

· პერიოდულად შეაჯამეთ შედეგები; 
« ხაზი გაუსვით თქვენი პარტნიორების ღირსებას; 

.· შეეცადეთ, რომ თანამოსაუზრემ ისაუბროს უფრო მეტი 

ვიდრე თქვენ და თქვას „კი“. 

მოლპარაკების დროს გარკვეულწილად ადამიანზე ზემოქმე- 

დებას ვახდენთ სასურველი შედეგის მისაღწევად. პირველი შთა- 

ბეჭდილება ჩვენ ადამიაწის გარეგწული იერიდან გვექმნება, გარეგ- 

წული იმიჯი ხაზს უსვამს გარკვეულწილად ჩვენს სოციალურ სტა- 

ტუსს, ადგილს საზოგადოებაში, ხასიათს, ხშირად ეს უფრო ინ- 

ფორმაციულია, ვიდრე პირველი სიტყვა, ამიტომ, ყურადღება მიაქ- 

ციეთ დრესკოდს და ეთიკეტს. 

ეტიკეტი არის ქცევის კოდექსი, რომელიც გამოხატავს თქვენს 
დამოკიდებულებას სოციალური კლასის ან ჯგუფის მიმართ. ისეთი 
საკითხები, როგორიცაა ინდივიდის ქცევის მანერები, ჩაცმულობა, 

საუბრის სტილი და შინაარსი„ ორაზროვანი და რთული 
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სიტუაციების მოგვარების უნარი, მნიშვნელოვნად განსაზღვრავს 

საქმიანი ურთიერთობის ეფექტურობას. საქმიან გარემოში დრეს- 

კოდის შესაბამისი სტანდარტი არსებსობს და კარგი იქნება თუ 

გაითვალისწინებთ შეხვედრისას. 

ყურადღება მიაქციეთ მეტყველებას, მოერიდეთ სიტყვების 

გამეორებას, ლირიკულ გადახვევას, პატივი ეცით სხვის აზრს – 

მოსმენის და ანალიზის უწარი მეტად მიშვნელოვანია ამ საქმეში. 

საუბრის ტონი კეთილგანწყობილი და კორექტული უნდა იყოს. 

მხარეებმა უნდა შეიმუშაონ რაც შეიძლება მეტი ურთიერთხელ- 

საყრელი ვარიანტი. ამ ტიპის პრობლემის გადაჭრის ერთ-ერთ 

ეფექტურ საშუალებას წარმოადგენს ურთიერთსარგებლის ძიება 

და მხარეთათვის საერთო პრობლემების მოგვარების სურვილი. 

საერთო ინტერესების არსებობის ფაქტზე ყურადღების გამახვილე- 

ბა უფრო მეგობრულს ხდის მოლაპარაკების პროცესს. 

უნდა გაწვსაჯოთ არა ადამიანები, არამედ იდეები, წინადადე- 

ბები და მიზნები. 

კიდევ ერთი მნიშვნელოვანი დეტალია პუნქტუალობის დაც- 

ვა. შეხვედრაზე დაგვიანება არა მარტო დრესკოდის დარღვევა), 

არამედ ეს პიროვნების არასერიოზულობასა და უპასუხიმგებლო- 

ზაზე მიუთითებს. პუნქტუალურობა დროის პატივისცემა და მისი 

გოწივრულად მოხმარებაა. 

მოლაპარაკება არის ერთგვარი ინტელექტთა დუელი, გამოც- 
დილებისა და ცოდნის დემონსტრირება. წარმატებას აღწევს ის, ვი- 
საც შეუძლია ადამიანებთან ურთიერთობა. 

წარმატების მისაღწევად აუცილებელია მკაფიოდ დასახული 

მიზანი; მეორე მხარის შესახებ ინფორმაციის შეგროვება; კარგად 

განვითარებული ტაქტიკა თანამშრომლობა; ალტერნატიული 

ვარიანტების განხილვა და შეთანხმება. 
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საკვანძო სიტჟცები: 
ვერბალური და არავერბალური კომუნიკაცია, პასიური და აქტიუ- 

რი მონაწილეობა, ეტიკეტი, წიკოლას ბუტმენი, დრესკოდი, დება- 

ტები ალტერნატივა, ტაქტიკა. 

კითხვეზი: 

1. რაში მდგომარეობს წარმატებული მოლაპარაკების საიდუმლო? 

2, რა არის დებატები? 

3. ახსენით ეტიკეტის არსი. 

ლიტერატურა: 

1. ლ. კაპანაძე. სამოქალაქო განათლება, დამხმარე 

სახელმძღვანელო სტუდენტებისა და აბიტურიენტებისათვის. 

თგ; 2016. 287. გვ; 20 

2. სხნი://ძმXCსI37II.>C600LI0II.8C/I0ძიX.იხი?50სXCCII%C=154 

3. Lი«ხ»ვ8C 0ეოო#08. X 2% ვმCომ8MXს MI0/(CM II0860M+Xს 88M 32 90 

CCXVI. 2006,246. 
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თავი 9 

კულტურათა თავისებურებები 

9.1. ეროვნული კულტურები და მოლაპარაკება 

როდესაც მოლაპარაკების მაგიდასთან სხვადასხვა კულტურის 

წარმომადგენლები სხედან, დიდი მნიშვნელობა აქვს იმას, თუ რო- 

მელ ცივილიზაციას მიეკუთნებიან პარტნიორები, მაგალითად, 

ევროპელებს და ამერიკელებს ურჩევნიათ არაფორმალური შეხ- 

ვედრების დროს ფეხის ფეხზე გადადება, არაბები კი ღრმად შე- 

ურაცხყოფილი რჩებიან, როდესაც თანამოსაუბრის ფეხსაცმლის 

ძირებს ხედავენ. მოლაპარაკებებში ეროვნული სტილის გაანალი- 

ზებისას ყურადღება უნდა მივაქციოთ რამდენიმე მნიშვნელოვან 

პარამეტრს: ღირებულებით ორიენტაციას, რელიგიური წეს-ჩვეუ- 

ლებებს, იდეოლოგიას. ადამიანის სპეციფიკასთან დაკავშირებულ 

გონებრივ თვისებებს – აღქმას და აზროვნებას; პოლიტიკური გა- 

დაწყვეტილებების შემუშავების მექანიზმებს (ინდივიდუალურია, 

კოლექტიური თუ თავისუფალია გადაწყვეტილების მიღებისას) და 

სხვ. 

ეროვნული კულტურა გავლენას ახდენს მოლაპარაკებაზე 

სხვადასხვა სისტემური საშუალებით. უნდა აღინიშნოს ისიც, რომ 

კულტურის ნაციონალური დოწე ყოველთვის მოიცავს მოლაპარა- 

კებათა სუბკულტურას, სადაც ვგულისხმობთ კორპორაციულ, 

პროფესიულ და ოჯახურ ღირებულებებს:2! 

კულტურის განსხვავებულ განსაზღვრებას გვაწვდის გ. ჰოფს- 

ტიდი, რომლის თანახმად, კულტურა განიხილება, როგორც გონე- 

. წვცჯტ ც, 0., 5|0§0ძL C. CსICსX6C მიძ Mაიყიწვყიი: #ი 1იიძსინლი. 1ი C. 0. წვსL6 8  I. 2. 

ჯიხსIსი (995), Cს1ნსI6 გიძ Mიყით2900. MCVხს/ 02IM: 588C 1993. 1-13, 
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ბის კოლექტიური პროგრამირება, რომელიც განასხვავებს ადამიან- 

თა ერთ კატეგორიას სხვა, მეორე კატეგორიის წევრებისაგან.” 

ადამიაწთა კატეგორია შეიძლება იყოს ერი, რეგიონი, ან ეთ- 

ნიკური ჯგუფი, ქალბატონები მამაკაცების წინააღმდეგ (გენდერუ- 

ლი კულტურა), მოხუცები ახალგაზრდების საპირისპიროდ (ასაკო- 

ბრივი ჯგუფი და თაობათა კულტურა), სოციალური ფენა, პროფე- 

სია, ან კიდევ საქმიანობის რომელიმე სახე-ფორმა.9 

ჰოფსტიდისეული გააზრებით, კულტურასა და სუბკულტუ- 

რას კიდევ უფრო დიდი ზეგავლენის მოხდენა შეუძლია მოლა- 

პარაკების პროცესის წარმართვის ავკარგიანობაზე. 

მოლაპარაკება ხელოვნებაა, რომელიც მოიცას სტილს, სტრა- 

ტეგიას და სხვა მნიშვნელოვან ასპექტებს და ბუნებრივია განსხვა- 

ვებული კულტურის წარმომადგენლებს განსხვავებული წარმოდ- 

გენა აქვთ ამ ხელოვნებაზე. კულტურულმა განსხვავებამ შესაძლე- 

ბელია მოლაპარაკების წარმატებულ წარმართვას ხელი შეუშალოს 

ან პირიქით. 

სიტყვა კულტურა ჩვენში ხშირად ასოცირდება თეატრთან, 

ოპერასთან, კინოსთან ან მწერლობასთან, მაგრამ კულტურას უფრო 

ფართო არეალი გააჩნია. ამერიკელმა ანთროპოლოგმა ჯორჯ მერ- 

დოკმა კულტურის 60-ზე მეტი ფორმა გამოყო, ეს არის – სპორტი, 

ცეკვები, კულინარია, განათლება, რიტუალები, ჩაცმულობა, ენა, 

ურთიერთობა, რელიგია და ა. შ. მსოფლიოს ხალხთა კულტურა 

მრავალფეროვენია, მათ აქვთ ერთმანეთისგან განსხვავებული ტრა- 

დიციები, ისტორია, ენა, შეხედულებები, სტერეოტიპები, რელიგი- 

ური რიტუალები, პოლიტიკური კულტურ), ცეკვები, კულინარია, 

ხელოვნება და ა. შ. ამა თუ იმ ხალხის კულტურა მათი ისტორიუ- 

ლი წარსულით არის განპირობებული. კულტურა როგორც ზოგა- 

დად ცნება, საშუალებას იძლევა განვიხილოთ მრავალ ასპექტში: 

2 IIცრხიძი C. Cს16)XC% ვიძ 0Lწ98ი!2მ00%: 50(წCV28I6 0' Lხ6 თიIიძ. L0Cიძი0ი: MCCI8VVIIIII 

1991: 5. 
2% LLცნLCძC C, 1994:1–-14. 

129



როგორც საზოგადოებრივი ცხოვრების სფერო, სოციალური ინსტი- 

ტუტი, პიროვნების განვითარების დონის მახასიათებელი, საზოგა- 

დოების მარეგულირებელი წორმების სისტემა, სოციალური გამო- 

ცდილების გადაცემის მექანიზმი, ზნეობრივი პრიციპი, ღირებუ- 

ლებათა ერთობლიობა და ა. შ. კულტურა უდიდეს გავლენას ახ- 

დენს ადამიანის ქცევაზე და იმაზეც თუ როგორ აღიქვამს იგი სხვის 

ქცევას. კულტურა შესაძლოა გავიაზროთ, როგორც საყოველთაოდ 

მიღებულ რწმენათა სისტემა. შესაბამისად კულტურული მოცემუ- 

ლობზბა მუდმივი თანამგზავრია ადამიანებისა, მათ შორის არსებუ- 

ლი ინტერაქციისა, იმ ურთიერთობისა, რომელიც მყარდება ადა- 

მიანებსა და გარემოს შორის. თანამედროვე მსოფლიოში ადამიანთა 

თანაცხოვრების მიუხედავად, სულ უფრო აქტუალურია კითხვა – 

რატომ ვერ პოულობენ სხვადასხვა კულტურის წარმომადგენლები 

საერთო ენას, მაშინაც კი, როდესაც ისინი ერთსა და იმავე ენაზე 

ლაპარაკობენ? 

კულტურათა ტიპებია: 
სუბკულტურა კულტურული ქვეჯბუფი, რომელიც გამოირ- 

ჩევა თავისი სტატუსით, ეთნიკური ერთობით, განსახლების არეა- 

ლით, რელიგიით, რწმენა-წარმოდგენებით ან სხვა ფაქტორით, რაც 

მათ კრავს ერთ კოლექტიურ ჯგუფად. მაგალითად, ახალგაზრ- 

დული, კრიმინალური, ეთნწიკური, რელიგიური, პროფესიული, 

სოციალური და სხვა სუბკულტურები. 

კონტრკულტურა – ეს ეწინააღმდეგება კულტურის შირითად 

ფასეულოგებს და ნწორმებს( მაგ: ჰიპების მოძრაობა) 

მარგინალური კულტურა – აქ შედიან ინდივიდები და ჯგუ- 

ფები რომელთა ფასეულობები და ქცევის მოდელები ზუსტად და 

მკაფიოდ არ თავსდება რომელიმე კულტურულ სივრცეში, არამედ 

ქმწის გარდამავალ საფეხურს ამ სივრცეებს შორის (მაგ., უმცირე- 

სობის კულტურა, რომლებიც გარიყული არიან ან მთლიანად არ 

არიან ჩართული დომინირებად კულტურასთან). 
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საერთოდ მიღებულია კულტურის დაყოფა სულიერ, მატერია:ა- 

ლურ და სოციალურ კულტურებად. 
სულიერ კულტურაში შედის: მითოსი, რელიგია, ხელოვნება, 

მეცნიერება, ფილოსოფი:, ისტორია ანუ ყოველივე ის რაც ინტე- 

ლექტუალური და სულიერი მოღვაწეობის შედეგია. 
მატერიალურ კულტურაში შედის: მატერიალური წარმოების 

საშუალებები, ის, რასაც ადამიაწი თავისი საქმიანობით ქმნის, მაგა- 

ლითად: არქიტექტურული ძეგლები, შენობა-ნაგებობები, ლანდ- 

შაფტის შეცვლა და ა.შ. ადამიანი მატერიალური კულტურით ფი- 

ზიოლოგიურ მოთხოვნილებასაც იკმაყოფილებს, ამ კუთხით ყვე- 

ლაზე პოპულარულია კულინარია. 

სოციალური კულტურა – ეს კონკრეტულად ეხება ადამიანს 
როგორც სოციალურ არსებას თავისი ურთიერთობებით, შეხედუ- 

ლებებითა თუ ღირებულებებით. აქ შედის ისეთი ინსტიტუტები, 

რომელიც ხელს უწყობს ადამიანის სოციალიზაციის პროცესს სა- 

ზოგადოებაში, მაგ., სახელმწიფო მთელი რიგი თავისი პოლიტი- 

კური ინსტიტუტებით, სასწავლო დაწესებულებები, ოჯახი ან სხვა 

რელიგიური ინსტიტუტები. 

ცალკე უნდა გამოვყოთ პოლიტიკური კულტურა. ეს არის პრო- 
ცესი, როდესაც ცალკეული ინდივიდი იძენს ისეთ უნარ ჩვევებს 

რომელიც საჭიროა თითოეული მათგანის პოლიტიკური მო- 

ნაწილეობისას, ეს არის მაგ: არჩევნებში მონაწილეობა, ადამიანის 

უფლება-მოვალეობები, ტოლერანტობა, სხვისი უფლებების პატი- 

ვისცემა, აზრის გამოთქმის თავისუფლება, სხვადასხვა ასოციაცი- 

ებსა თუ პარტიებში გაერთიანება, პოლიტიკური აქტივობა, ხელის- 

უფლების მოწიტორინგი, ძლერი სამოქალაქო საზოგადოება და ა შ. 

საკუთარი კულტურის აღმატებულობის პოზიციებიდან სხვე- 
ბის კულტურის შეფასების ტენდენციას ეთნოცენტრიზმი ეწოდება. 
ეთნოცენტრიზმის პრინციპები ნათლად გამოიხატება მისიონერე- 

ბის მოღვაწეობაში, რომლების „ბარბაროსების“ თავიანთ, რჯულზე 

გადმოყვანას ცდილობენ. ეთნოცენტრიზმი დაკავშირებულია, ქსე- 
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ნოფობიასთან – რაც არის შიში და სიმულვილი სხვისი ჩვევებისა 

და შეხედულებების მიმართ. ეროვნული კულტურ), სავარაუდოდ, 

გავლენას ახდენს მოლაპარაკებაზე სხვადასხვა სისტემური საშუა- 

ლებით. 
კულტურა ძლიერ გავლენას ახდენს პერსონალური სტილის 

ჩამოყალიბებაზე. განსხვავებული კულტურა შესაბამისად გულის- 

ხმობს მოლაპარაკების განსხვავებულ სტილს. ყველასთვის ცნობი- 

ლია, რომ გერმაწელები ირჩევენ ოფიციალურ სტილს, რაც მიგვა- 

ნიშნებს, რომ არაა სასურველი პირადული კითხვების დასმა, ანეგ- 

დოტების მოყოლა და პირველივე შეხვედრაზე ფამილარული მოპ- 

ყრობა, ამაწნ შესაძლებელია საქმე კრახით დაასრულოს. ურთიერ- 

თობა მოიცავს ჟესტებს, რომლებიც სხვადასხვა ეროვნების ადამია- 

ნისათვის სხვაგვარად აღიქმება: მაგ., ამერიკელს თ'უკი პირველივე 

შეხვედრაზე სახელით მიმართავ ამას იგი აღიქვამს მეგობრულ 

ჟესტად, იაპონელებისთვის კი ეს უპატივცემულობის მანიშნებელი. 

მოლაპარაკებებბის დროს შეინიშნება ტენდენცია რომლის 

მიხედვითაც გარკვეული კულტურის წარმომადგენლები იქცევიან 

ემოციურად მოლაპარაკების მაგიდასთან, ზოგი კი პირიქით. 

არსებობს სტერეოტიპი ლათინოამერიკელების შესახებ, რომ ისინი 

ძალიან ემოციურები არიან მოლაპარაკების დროს, ხოლო იაპონე- 

ლები და აზიელები მირითადად მალავენ საკუთარ გრძნობებს და 

ემოციებს. ყველა კულტურას აქვს დამახასიათებლი ნიშანი რომ- 

ლითაც ემოციას წარმოაჩენს. ითვლება, რომ ევროპაში გერმანელე- 

ბი და ინგლისელები ყველაზე ნაკლებად ემოციურები არიან, ემო- 

ციურობის მაღალი მაჩვენებლი – ესპანელებს აქვთ, ხოლო აზიე- 

ლებს შორის იაპოწელები გამოირჩევიან ყველაზე დაბალი ემო- 

ციურობის მაჩვენებლით. კულტურული ფაქტორი განაპირობებს 

მოლაპარაკების შედეგად მიღებული შეთანხმების წერილობით 

სახეს. მაგალითად, ამერიკელები უპირატესობას შემთხვევების დე- 

ტალურ გაწერას ანიჭებენ, ითვალისწინებენ ყველა შესაძლო გარ- 

თულებას და სიახლეს, ხოლო ჩინელები პირიქით აყალიბებენ 
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ზოგადი ხასიათის შეთანხმებას, ვინაიდან ისინი პირველ რიგში 

მიიჩნევენ მხარეთა შორის ურთიერთობას და, მათი თქმით, თუ კი 

პრობლემა წარმოიშობა ეს უნდა გადაჭრას არა კონტრაქტში გაწე- 

რილმა წესმა არამედ ორ მხარეს შორის არსებულმა ურთიერთობამ, 

აწუ ჩინური კონტრაქტების ინტერპრეტირება შესაძლებელია, ამე- 

რიკულში კი ყველაფერი გაწერილია. 

9.2. კულტურული განსხვავებები 

კულტურა მრავალი ელემენტებისაგან შედგება, ეს შეიშლება 
იყოს: ორგანიზაციული ღირებულებები – საზოგადოების, სოციუ- 

მის, ქცევების, სიმბოლოების, რიტუალების და მითების, ტრადი- 

ციების, ერთობლიობა, რომლებიც შეესაბამება ორგანიზაციისათ- 

ვის დამახასიათებელ და მის მიერ გაზიარებულ ფასეულობებს და 

გადაეცემა ყოველ მის წევრს ზეპირი ფორმით და ა.შ. მაგრამ ჩვენ 

არ შევუდგებით კულტურის დეტალურ ანალიზს და სიღმეებში 
წვდომას, ვიწაიდან ეს ჩვენი შესწავლის სფეროს არ წარმოადგენს, 

თქვენს ყურადღებას შევაჩერებთ მხოლოდ კულტურის ნაციონა- 

ლურ ასპექტებზე, რომელიც თვალსაჩინო ხდება მოლაპარაკების 

პროცესში. ყველა კულტურა უწიკალური), რადგან იგი ისტორი- 

ული, სოციალური, ეთნიკური, გეოგრაფიული და სხვა ფაქტორე- 

ბის გავლენას განიცდის. ამავე დროს, გლობალიზაციის ეპოქაში 

დასავლური (ძირითადად ამერიკული) კულტურის გაფართოება 

და ამის საფუშველზე კულტურების დაახლოება ხდება. ეროვნულ 

კულტურათა მრავალფეროვმნება განსხვავდება მათი ფუნდამენტუ- 

რი ფასეულობების დაჯგბგუფების მიხედვით. კულტურა ნათლად 

წარმოაჩენს ამა თუ იმ ქვეყნის ბუწნებრივ სახეს. თავად კულტურას 

ქვეყნის ხელისუფლება კი არა, საზოგადოება ქმნის. 
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ამერიკელები 
ამერიკელი მომლაპარაკებლისთვის მთავარია მოგება, შინაგა- 

ნი თავისუფლება, თავდაჯერებულობა და ინდივიდუალური ინ- 

ტერესი. ახასიათებთ პრაგმატიზმი, პირდაპირობა, მოუთმენლობა, 

ხშირად უხეშობენ. მათ სურთ წინასწარ იცოდნენ ვისთან აქვთ 

საქმე და ამიტომ როგორც წესი ფლობენ გარკვეულ ინფორმაციას 

ე.წ. CV პარტნიორის მოღვაწეობის შესახებ. 

ეროვნული ორგანიზაციული ამერიკული კულტურის მოდე- 

ლების ღირებულებებია: 

> 

> 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

ოჯახი; 

ხელისუფლების, კანონების, დამსაქმებლებისადმი პატი- 

ვისცემა; 

ბიზნესის რწმენა; 

საინტერესო სამუშაო; 

წახალისება და მოტივაცია; 

მუშაობის შეფასების სამართლიანობა; 

მონაწილეობა გადაწყვეტილების მიღებაში; 

დასაქმების სტაბილურობა; 

შრომის ანაზღაურება; 

პიროვნების, მისი განათლებისა და პროფესიონალიზმის 

პატივისცემა. 

საქმიანი მოლაპარაკების დროს ისინი უფრო მეტად არიან შემ- 

ტევები და ფამილარულები. ისწრაფვიან ლიდერობისაკენ, უნდათ 

მსოფლიოში დაიმკვიდრონ „დემოკრატიის შუქურას“ იმიჯი. ხში- 

რად მიმართვენ იუმორს, რაც შეიძლება მწარეც იყოს და მახვილ- 

გონივრულიც. 

მათ ახასიათებთ: 

» ძლიერი პრაგმატიზმი, რეალური სარგებლის მოთხოვნა; 

» ოპიენტაცია ანაზღაურებაზე; 

» დინამიზმი; 

> განახლების სურვილი; 
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V მნიშვნელოვანი დამოკიდებულება დროის მიმართ:- „დრო, 

ფულია“, 
ინდივიდუალიზმი, დამოუკიდებლობა, პასუხისმგებლობა; 
კეთილგანწყობა, სიწმინდე, გულწრფელობა; 
ბიზნესის და პირადი ბიზნესის გამიჯევნა; 

პატრიოტიზმი. V 
V 

V 
V 

ბრიტანელები 
ბრიტაწნელებს არასოდეს ავიწყდებათ თავიანთი ფესვები, მათ 

კარგად იციან საკუთარი მემკვიდრეობა, პატივისცემით საუბრობენ 

თავიანთი ქვეყნის ტრადიციებსა და ჩვეულებებზე, რომელთა შო- 
რის განსაკუთრებული ადგილი უკავია ეროვნულ სიამაყეს, ოჯახი- 

სთვის თავდადებას, მოვალეობის გრძნობას და თვითდისციპლი- 

წას. ამიტომ, ბრიტანელებთან კომუნიკაციაში მოლაპარაკებების 

დროს მნიშვნელოვანია აღინიშნოს თქვენი დამოკიდებულება ბრი- 

ტანელი ხალხის მიმართ. ინგილსელი მწერალი ჯონ გოლზუორთი 

აღნიშნავდა, რომ ინგლისებისთვის მთავარი მამოძრავებელი ძალა 

ყოველთვის იქნება ოჯახი, სახლი და ქონება. უმჯობესია ბრიტა- 

ნელებთან მოლაპარაკებების დაწყება ყოველდღიური პრობლემე- 

ბიდან მაგალითად – ამინდი, სპორტი, ცხოველები. მორალური და 

ეთიკური პრობლემები მათთვის ძალიან მწიშვნელოვანია, 

მოლაპარაკების ინგლისურ მოდელს ახასიათებს: 

> პრაგმატიზმი, ფოკუსირება ბიზნესზე; 

გამარტივება, მოქნილობა; 

თვითშეფზასება; 

სხვათა შეხედულებების ტოლერანტობა; 

ტრადიციების პატივისცემა; 

ეგოცენტრიზმი. 
მოლაპარაკების პრაქტიკაში არსებობს შეთანხმების მეთოდი, 

რომელიც ცნობილია „ჯენტმლენური შეთანხმებით“, მართლაც 

ბრიტანელები სიტყვიერ შეთანხმებას ხშირად მიმართავენ და ღირ- 

V 
V 

V 
V 

V 
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სების საქმედ მაჩნიათ მისი შესრულება. გამირჩევეიან ზედმეტი 

თავაზიანობით. 

ფრანგები 
ფრანგები ძალიან აფასებენ პარტნიორების მხრიდან ფრანგი 

ხალხის ისტორიისა და კულტურის ცოდნას. მიაჩნიათ, რომ მო- 

ლაპარაკების დროს უნდა გამოიყენონ მშობლიური ენა – ფრანგუ- 

ლი და ამიტომ სხვა ენაზე საუბარი აღიზინებთ. 

საფრანგეთში განათლებულ ადამიანად ითვლება ის, ვინც 

ფრანგულად კარგად საუბრობს. ურჩევნიათ ღია დისკუსიები და 

დებატები. ფრანგული მენტალობის დამახასიათებელი ნიშნები: 

არაციონალობა), სკეპტიციზმი და მატერიალიზმი. 

მათ ახასიათებთ: 

ხზელოვნების სიყვარული, ჰარმონია; 

გადაწყვეტილების მიღების სირთულე; 
კომპრომისზე უარის თქმა; 

ემოცია; 

კეთილგანწყობა; 
ძალაუფლების სიყვარული; 
სიამაყე; 

პირადი ურთიერთობების პრიორიტეტი; 

ოჯახური ცხოვრების პრიორიტეტი; 

უფროსების მიმართ პატივისცემა. 

მათთვის არგუმენტები ძალიან მნიშვნელოვანია, რომელიც 

გამყარებულია ფაქტებით. ისინი სილამაზისკენ მიისწრაფვიან და 

ადიდებენ სილამაზეს. საფრანგეთის ეროვნული სტილი პოლიტი- 

კურ მოლაპარაკებებში ხასიათდება: ენერგიულობით, გალანტუ- 

რობით და მარავალფეროვნებით. 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 
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ჩინელები 
ჩინელებისთვის პოლიტიკური და სოციალური სამყარო 

იერარქიებად იყოფა: უფროსი – უმცროსი, მფარველი – კლიენტი, 

ლიდერი – ამომრჩეველი. პოლიტიკოსები ხშირად იყენებენ, რო- 

გორც არგუმენტებს მოლაპარაკებებში ისე ისტორიულ ფაქტებს, 

ციტატებს ძველი ფილოოფოსებისგან. 

ჩინელებს ახასიათებთ: 

» მორჩილება-მოთმინება; 

> ტყუილი; 
» რიტუალები და ტრადიცია; 

> მგრძნობიარე დამოკიდებულება ხუმრობასა და იუმორის 

მიმართ. 

» კლანურობა; 
> იერარქია. 

ჩიწური მხარე ცდილობს არ გაამჟღავნოს თავისი პოზიციები 

და ზოგჯერ მოლაპარაკებების დასაწყისში პასიურია. ასეთ მოლა- 

პარაკებებში მონაწილეები გულდასმით უნდა დააკვირდნენ ჩინე- 

ლების ფარულ ზრახვებს მათი ნამდვილი ინტერესების დადგენის 

მიზნით. ისიწი ცდილობენ დააწესონ მოლაპარაკებების ტემპი და 

გაატარონ თავიანთი შეხედულებები. 

მუსლიმები 

მუსლიმების კულტურასა თუ ყოველდღიურ ყოფა-ცხოვრე- 
ბაში რელიგიას შირითადი ადგილი უჯირავს, მაგალითად, შარია- 

თი ისლამურ კოდექსთა ყოვლისმომცველი ტერმინია. ის ისტორი- 

ულად არსებობდა, როგორც ერთგვარი დაუწერელი კონსტიტუციას, 

შეთანხმება უმაღლეს საერო და სასულიერო პირებს შორის. ყველა 

მმართველი შარიათის მიხედვით მართავდა ქვეყანას. ისლამურ 

ქვეყნებში შარიათის სასამართლოს ყადი (მოსამართლე) ზედამ- 

ხედველობს. შარიათი დღემდე აქტუალურია ისლამურ სახელმწი- 

ფოებში, მათ (საუდის არაბეთი, ირანი, სუდანი) „ადამიანის უფლე- 
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ბების საყოველთაო დეკლარაცია“-ც კი გააკრიტიკეს იმ მოტივით, 

რომ ის ისლამურ ტრადიციებს არ შეესაბამება, დასავლეთზეა მორ- 

გებული და 1990 წელს გამოაქვეყნეს „ადამიანის უფლებების ქაი- 

როს დეკლარაცია“, რომლის ერთადერთ წყაროდ შარიათი გამო- 

აცხადეს. ამერიკული „LCM/ IM656მ8ICს C6იVC“-ის მიერ ჩატარებულ 

გამოკითხვებზე დაყრდნობით, მუსლიმების უმრავლესობას შარია- 

თის კანონების თანახმად ცხოვრება უნდა. გამოკითხულთა უმრავ- 

ლესობას სურს, რომ სამოქალაქო დავები შარიათის კანონის მი- 

ხედვით გადაწყდეს. 

იაპონელები 

მათთვის დროს დიდი მანიშვნელობა აქვს. ისინი არიან პუნვ- 

ტუალურები და დანიშნულების ადგილზე რამდენიმე წუთით ად- 

რე მიდიან. პარტნიორისგან დაგვიანებაზე მტკივნეულად რეაგი- 

რებენ. პოლიტიკური თუ ბიზწესმოლაპარაკების დროს დიდ ყუ- 

რადღებას აქცევენ თანაბარი რანგის მქონე ადმიანებს. ბევრს არ 

ლაპარაკოჩბენ, კარგი მსმენელები არიან და „არა“ -საც თავაზიანად 

ამბობენ. იაპონელი ლიდერები უხალისოდ ეთანხმებიან საჯარო 

განცხადებებს, მოხსენებებსა და ინტერვიუებს, მათ პრობლემების 

კოლექტიური განხილვა და გადაწყვეტა ახასიათებთ. პრობლემის 

განხილვაში ჩართულია ხალხის დიდი წრე, ხელმძღვანელიდან 

რიგით თანამშრომლამდე. მოლაპარაკების იაპონური ეროვნული 

სტილი, პირველ რიგში, ასახულია კომპრომისზე, კონკურენციასა 

და კოლექტივიზმზე. 
იაპონელებს ახასიათებთ: 

შეუზღუდავი შრომისმოყვარეობა და მოთმინება; 

ტრადიციების დაცვა; 

კოლექტივიზმი; 

პატიოსნება; 

თვითკონტროლი, დისციპლინა; 

თავაზიანობა, სიზუსტე: V 
CV

 
V 

V 
V 

V 
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> რწმენა. 

იაპონელები გამოირჩევიან საქმიანი ურთიერთობების მაღალი 

პერსონალიზაციით და საქმიანი კონტაქტების დამყარების მერკან- 

ტილური დემონსტრირების სურვილით. იაპონიაში ნაცნობს სამი 

განსხვავებული ხერხით – 30 და 15 გრადუსიანი თავის დახრით 

ესალმებიან. ძალიან პატივსაცემ და მდიდარ ადამიანებს თავის 

ლამის მუხლებამდე დაწევით ესალმებიაწნ. მათ ჟესტიკულაციას 

სრულიად განსხვავებული ფორმები აქვს. გამოირჩევიან თავაზია- 

ნობით ცდილობენ კონფლიქტის არიდებას, გამოირჩევიან საკუთა- 

რი ემოციების კონტროლის უწნარით, მათთან ახლო ურთიერთობის 

დამყარება რთულია. თავშეკავება და განზრახ დუმილი იაპონური 

სტრატეგიის დამახასიათებელი თვისებაა. იაპონელების თავაზია- 

წობასა ხშირად შეცდომაში შეჰყავს მათი ოპონენტები, რომელთაც 

ეს თავაზიანობა თანხმობაში ერევათ. 

მსოფლიოში მრავალი ერია და მათი კულტურა და ეთნო- 

ფსიქოლოგიაც მრავალფეროვანია, ამიტომ რთულია აქ ყველას 

ჩამოთვლა. ნებისმიერი ეროვნული კულტურა უნიკალურის, შესა- 

ბამისად, განსხვავებულია ეთნოფსიქოლოგია საქმიანი მოლაპარა- 

კების დროს; შეხედულებები და ქცევის ნწორმები; ეტიკეტი; სო- 

ციალური ურთიერთობები; ორგანიზაციისა და მმართველობის 

თავისებურებები; გუნდური მუშაობისა და ინდივიდუალური 

მმართველობის თავისებურებები და სხვა. 

საკვანძო სიტყვეზი: 

სუბკულტურა, კონტრკულტურა; მარგინალური კულტურა; 
სულიერი და მატერიალური კულტურა; მოლაპარაკების ინგლი- 

სურ მოდელი, ქაიროს დეკლარაცი), შარიათი. 

კითხვებზი: 

1. ჩამოთვალეთ კულტურათა ტიპები; 

2. „რას ნიშნავს ჯენტმლენური შეთანხმება? 
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3. რა ახასიათებს ორგანიზაცკიული კულტურის ამერიკულ მო- 

დელს? 
4. რას ეწოდება ეთნოცენტრიზმი? 

5. ახსენით სულიერი და მატერიალური კულტურა. 

ლიტერატურა: 
1. სტივენ პ. რობინსი, ტიმოთი ა. ჯაჯი. ორგანიზაციული ქცევა. 

თბ,, 2009. 245 გვ. 

2. ჯონ მოლი. თქვნი მანერების შესახებ. თბ 2001, გვ 336. 
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თავი 10 

ქართული ხასიათის თავისებურებები 

10.1. ქართული ეთნოფსიქოლოგია 

„ვიდრე ამ ეყეყნად ერთი ესრთველი 
მაინც დარჩება, საქართველო იარსეზებს!“ 

გურამ ასათიანი 

„ჩვენში ყოველ ნაზიჭვარს აზნაუროზა სწყურია, 

ყოველ ნაცარქექიას – სარდლოზა, ჩვენი 
ჯზედურება ეგაა: სხვის ფანდურზე ბუქნაოზა 

გვიყვარს, ამიტომაც მუსრს ავლებდა 
საქართველოს სხვის ქყვეყნებში ატეხილიჰჰირი“. 

კონსტანტინე გამსახურდია 

ეთნოფსიქოლოგია ფსიქოლოგიის დარგია, რომელიც სწავ- 
ლობს სხვადასხვა ხალხების, ერებისა და რასეზის ფსიქიკურ კონს- 
ტიტუციასა და თავისებურებებს. ეთნოსი ადამიანთა ისტორიუ- 

ლად ჩამოყალიბებული ჯგუფია, რომელიც შეკავშირებულია ტე- 
რიტორიის, ენისა და კულტურის ერთობის, ასევე საერთო თვით- 
შეგნების საფუძველზე. XX ს-დან მეცნიერებმა ეთნიკური ფსიქო- 

ლოგიის საკითხების კვლევა დაიწყეს. ამ პერიოდში განსაკუთრე- 

ბით ორი თეორიული მიდგომა გამოირჩეოდა- ფსიქოანალიზი და 

ბიჰევიორიზმი. ფსიქოანალიზმა ადამიანის მამოძრავებელ ძალად 

ბიოლოგიური ინსტიქტები, არაცნობიერი სწრაფვა ჩათვალა, ბიჰე- 

ვიორიზმმა უარყო ცნობიერება, როგორც მეცწიერების საგაწი და 

ფსიქოლოგიის ობიექტად გარეგნულად გამოჩენილი ქცევა მიიჩ- 

წია. დიდი გავლენა მოახდინა ასევე ფრანგი მეცნიერ-ეთნოგრაფე- 

ბის ლუსიენ ლევი-ბრიულისა და კლოდ ლევის-სტროსის ნაშრო- 
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მებმა, რომლებიც თვლიდნენ, რომ სხვადასხვა ეთნიკურ ჯგუფს 

სპეციფიკური აზროვნება გააჩნია, რომელც მათ წეს-ჩვეულებებში, 

ენაში, ლიტერატურასა და სხვა სოციალურ ინსტიტუტებში ვლინ- 

დება. 

ადამიანები განსხვავსებიან ერთმანეთისგაწ, ზოგიერთი ჩვენ- 

განი კომუნიკაბელურია), ზოგი მორცხვია. ზოგიერთი ბევრს ლაპა- 

რაკობს, ზოგი სიტყავძუნწია, სხვები კი უფრო ფიზიკურ ძალასა და 

ემოციებს ეყრდნობიან, ზოგი უტაქტოა, ზოგს ღია კონფლიქტი ურ- 

ჩევნია, სხვები მხად არიან უსიამოვნო სიტუაციის თავიდან ასა- 

ცილებლად და ა.შ. სხვადასხვა ხალხს განსხვავებული ტრადიციე- 

ბი აქვთ. ქართვლებისთვის ეთნო-კულტურული ეროვნული იდენ- 

ტობა უმთავრესია, აქ მოიაზრება ის, რომ უნწდა გრძნობდე თავს 

ქართველად, გყავდეს ქართველი წინაპრები, იცოდე ქართული და 

იყო მართლმადიდებელი. 

როდესაც მოლაპარაკებებში ეროვნული სტილი გაანალიზებუ- 

ლია, ყურადღება უნდა მიექცეს რამდენიმე საკვანძო პარამეტრს. 

ესენია: რელიგიური წესები, იდეოლოგიური დამოკიდებულება, 
ადამიანის სპეციფიკასთან დაკავშირებული ფსიქიკური თვისებები, 

აღქმა და აზროვნება, პოლიტიკური გადაწყვეტილების მიღების 

მექანიზმები (ინდივიდუალური და კოლექტიური, თავისუფლების 

ხარისხი და ა.შ.), ქცევის თავისებურებები მოლაპარაკებებში და სხვ. 

აღმოჩნდა, რომ დასავლეთსა და აღმოსავლეთს შორის განსხ- 

ვავებული ფასეულობებია, მაგალითად, 

დასავლური სტილია: საკუთრების პატივიცემ), 

ინდივიდუალიზმი მეტი თავისუფლება; ეკლესიისა და 
სახელმწიფოს გამიჯვნა ერთმანეთისგან; 

აღმოსავლური: პოლიტიკური ძალაუფლება, ტრადიცია, 

რელიგიის როლი პოლიტიკაში. აღმოსავლური კულტურისთვის 
დამახასიათებელია ბევრად მეტი რიტუალი და გარკვეული 

რეგულირებადი ცერემონია რომელსაც თითქმის საკრალური 

მწიშვნელობა აქვს. 
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ქართული მენტალიტეტის ძირი და ფესვები რელიგიასა და ის- 
ტორიაში ძევს. 

საქართველო ტრადიციული ქვეყანაა რომელიც ამაყობს თავი- 

სი უძველესი ისტორიით. ქრისტიანულ-მართლმადიდებლურმა 

სარწმუნოებამ დიდი როლი შეასრულა საქართველოს ისტორიაში. 

მას დაეფუძნა ქართული კულტურა, რომლის 

ჩამოყალიბებისათვის დიდი მწიშვნელობა ჰქონდა აღმოსავლურ 

ქრისტიანულ სამყაროში დამკვიდრებულ წნორმებს, რიგი 

მიზეზების გამო, რომელთა შორის უმთავრესი იყო საქართველოს 

პოლიტიკური, კულტურული და ცივილიზაციური გარემო, 

მართლმადიდებლობა ეროვნულობასთან გაიგივდა. 

მაინც რა ახასიათებთ ქართველებს? აი, რას წერს ცნობილი 

ქართველი ფსიქოლოგი დიმიტრი ჟუზნაძე: „ქართველს აკლია“ 

დაჟინებითი მისწრაფება ერთხელ დასახული მიზნის 

განხორციელებისაკენ, რომელსაც ვერავითარი დაბრკოლება და 

სიძნელე ვერ სპობს; მუდმივი, დაუღალავი შრომის „უწარი, 

თავდავიწყებითი ჭაპანის წევა.. პატარა საქმეების ისეთივე 

სერიოზულობით კეთება, როგორც დიდი საქმეებისა... ქართველ 

ხალხს ეს თვისება არ აქვს. მისი გული და მისი წება ჰარმონიულად 

ფეთქს. გული აინთება-ნებაც მოქმედებს, მაგრამ გული მალე 

ცივდება და ნების მაჯისცემა უმალვე წყდება. იშვიათია ჩვენში 

ისეთი ადამიანიი რომელიც ენერგიის გამძლეობის მხრივ 

საგრძნობლად არ კოჭლობდეს. პატარა საქმეები ჩვენს გულს არ 

ანთებენ და უამისოდ კი ჩვენი ნება არ იძვრის; დიდი საქმეები კი 

გვაფეთქებენ, მაგრამ გული მანამდე ცივდება, სანამ საქმე 

სრულემნწის დონეს მიაღწევდეს, და გულთან ერთად ნებაც დუნ- 

დება და დაწყებული საქმე ანაზდად წყდება... ამიტომ არის, რომ 

ჩვენი არსებობის წიადაგს ჩვენვე ვანიავებთ და მეტოქესთან ბრძო- 

ლაში მუდამ ვმარცხდებით. საკუთარ საქმეს კი გამბედაობა და 

ინიციატივა ეჭირვება და ჩვენს ხალხს ეს აკლია; უამისობაა, რომ 

ჩვენ სხვის საწველ ფურად გვაქცევს და საკუთარ დოვლათს სხვე- 
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ბის საკეთილდღეოდ გვადებინებს. აქტიური ხასიათი, ძლიერი წნე- 

ბა – აი, რა აკლია ქართველობას და ჩვენი აღზრდის სისტემაც მარ- 

ტო აქეთ უნდა იყოს მიმართული. ჩვენ მუდამ უნდა გვახსოვდეს, 

რომ გლახები და მონები იმიტომ კი არა ვართ, რომ ღატაკნი ვართ, 

არამედ ღატაკნი მიტომ ვართ, რომ გლახები და მოწნები გახლა- 

ვართ, და თუ რამ გვჭირია, ყოვლის უწინარეს, აქტიური ხასიათია 

ჩვენთვის საჭირო“.2 

ვახუშტი ზაგრატიონი ქართველებზე – ამაყნი, ლაღნი, სახელის 

მეძიებელწი ესრეთ, რამეთუ თვისა სახელთათვის არა რიდებენ 

ქუეყანასა და მეფესა თვისსა, სტუმართა და უცხოთ მოყუარენი; 

მხიარულნი, უკეთუ ორნწი ანუ სამწი არიან, არარაი შეიჭირვიან; 

უხუნი, არცა თვისსა და არცა სხვისას კრმალვენ, საუნჯეთა არა 

მმესველნი, გონიერნი, მსწრაფლ-მიმხდომნი, მჩემებელნი, სწავლის 

მოყუარენი. თავხედნი, დიდების მოყუარენი.2 

არჩილ ჯორჯაძე – ქართველს აქვს თავისი საკუთარი ხასიათი 

და ტემპერამენტი. მას მეტად უყვარს საკუთარი თავი; პირადობა 

მისი ბატონია, საზოგადო საქმე ძალდატანებაა. იგი მალე ინთება, 

ხოლო უმალვე ჰქრება. მისი ენთუზიაზმი უფრო ფიზიოლოგიუ- 

რია, ვიდრე ფსიქიური. იგი შრომობს, ხშირად ბევრსაც შრომობს, 

ხოლო მის შრომას გაუტანლობის წიშნები ატყვია. არ უყვარს სა- 

ერთო მუშაობა. იგი ინდივიდუალისტია. ჯგუფობრიობა სულს 

უხუთავს. იგი განზე იწევა, არ უთმობს გზას იმას, რაც საჭიროა 

საერთო საქმის გაკეთებისთვის. საერთო საქმე მას არ ეხერხება. 

ქართველი ინტელიგენტი არსებითად საამქვეყნო კაცია, მისი სი- 

ცოცხლის ფესვები აი ამ მიწაშია ჩაფლული, რომელზედაც დგას. 

მას უყვარს მზე, ლაყბობა, ოხუნჯობა, იგი გულუბრყვილოა, მაგრამ 

““. )ცი5://0L001.§6C/72თ=14840=11271 /დიმიტრი უზნამე: რა აკლია ქართველს? 
23,06.2013- 
% ვართლის ცხოვრება, ტომი IV, ბატონიშვილი ვახუშტი, აღწერა სამეფოსა 

საქართველოსა, ტექსტი დადგენილი ყველა ძირითადი ხელნაწერის მიხედვით ს. 

ყაუხჩიშვილის მიერ, თბილისი 1973 
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თავს არ ივიწყებს. მას მეტად უყვარს თავისი ხორცი,თავისი კე- 

თილდღეობა. ამიტომ არის იგი ხშირად ფარისეველი, როდესაც 

სასწორზე „პირადი“ და „საზოგადო“ იწონება.% 

როგორც კვლევები ცხადყოფს, საქართველოში ეროვნების გაი- 

გივება კერძოდ ეთნიკურ ქართველებთან ხდება და ეთნიკური ქარ- 

თველების – მართლმადიდებლობასთან. რაც შეეხება მართლმადი- 

დებლობას, როგორც კულტურულ ფენომენს, ის საქართველოში 

განიხილება როგორც ეროვნული იდენტიფიკაციის საკითხი. ასე 

იყო ისტოროულად და ასე დღესაც. ამ საკითხის ფორმულირება 

ილია ჭავჭავაშემ ერთგვარი ლოზუნგის სახით მოგვცა – „ენა, მა- 

მული, სარწმუნოება“. ქართველებისთვის სარწმუნოების დაკარგვა 

ეროვნულობის დაკარგვასთან იყო გაიგივებული, ქრისტიანობის 

დამთმობი ქართველი ქართველი აღარ იყო. ამიტომ ცდილობდა 

მტერი პირველ რიგში ადგილობრივი მოსახლეობის გამუსლიმე- 

ბას, რაც დროთა განმალობაში ქართველების გადაშენებას გამოიწ- 

ვევდა. სწორედ ამიტომ იბრმძოდნენ ასე თავგანწირვით ქართველი 

მეფეები თუ უბრალო მოსახლეობა), ვინაიდან თუკი სარწმუნოებას 

დაკარგავდნენ, ამით ეროვნული იდენტობაც დაიკარგებოდა. ამის 

დასამტკიცებლად რამდეწიმე მაგალითიც საკმარისია: 100 000 

ქართველი მოწამე, 300 ლაზი მოწამე, 6000 გარჯელი მოწამე, დავით 

და კონსტანტინე მხეიძეები, ქეთევანწ დედოფალი და ა. შ. სწორედ 

სარწმუნოების შენარჩუნებისათვის ეწამნენ ისინი და ქვეყნისა და 

რწმენის ერთგულების პირადი მაგალითი მისცეს ერს. სამწუხა- 

როდ, საქართველოს ისტორიაში იყო ის ტრაგიკული მომენტებიც, 

როდესაც მოსახლეობის ძალით გამუსლიმება ხდებოდა, თუმცა ამ 

შემთხვევაშიც იმდენად დიდი იყო გათანაბრეზა ეროვნებისა სარწ- 

მუნოებასთან, რომ ქართველ კაცს ვერ წარმოედგინა არამართლმა- 

დიდებელი ქართველისათვის ქართველი ეწოდებინა, ის ამიერი- 

დან „თათარი“ იყო. თუმცა უნდა აღინიშნოს, რომ ძალით გამაჰმა- 

% ა ჯორჯაძე. წერილები. თზ., 1989. გვ. 38. 
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დიანების შემდეგაც ბევრი ქართველი მაჰმადიანი მაინც ინარჩუ- 

ნებდა თავის ეთნიკურ სახეს – ქართველობას და თავს თურქად ან 

ირაწელად არ აღიარებდა. 

საქართველო უზრუნველყოფს თავის ტერიტორიაზე მცხოვ- 

რები ყველა ადამიანისა და ჯგუფის კულტურული თვითგამოხა- 

ტვის მრავალფეროვნების დაცვასა და ხელშეწყობას. კულტურული 
მოღვაწეობა საქართველოში არის ადამიანის შეუვალი უფლება, 

განურჩევლად მისი ეროვწული, ეთნიკური, რელიგიური თუ 
ენობრივი კუთვნილებისა. 

საქართველო კულტურული მრავალფეროვნებით გამოირჩევა. 

აქ ცხოვრობს მრავალი განსახვავებული კულტურული ტრადიციის 

მატარებელი ერი. სახელმწიფო ვალდებულია დაიცვას და გაწავი- 

თაროს თავისი ქვეყნის უნიკალური კულტურული მემკვიდრეობა. 

საქართველო თანამშრომლობს იუნესკოსთან, ევროპის საბჭოსთან 

და სხვა საერთაშორისო ფორუმების ფარგლებში, რათა ხელი შე- 

ეწყოს კულტურული მრავალფეროვნების შენარჩუნებასა და კულ- 

ტურული თუ ისტორიული მემკვიდრეობის ღირებულებების სა- 

თანადოდ განვითარებას. 

საქართველოში ოდიდგანვე ცხოვრობდნენ ერთად სხვადასხვა 

რელიგიური აღმსარებლობის, კულტურის, ტრადიციების, თუ 

ეროვნების მქონე ადამიანები. თბილისი ყოველთვის იყო რელიგი- 

ური თუ ეროვნწული მრავალფეროვნების ცენტრი, ამის დასტურია 

თბილისის ერთ პატარა უბანში თავმოყრილი სხვადასხვა რელიგი- 

ური აღმსარებლობის შეგელბი – ქართული მართლმადიდებლური 

ეკლესია, ებრაული სინაგოგა, სომხური ტაძარი და მუსლიმური 

მეჩეთი თავის მინარეთებით (სადაც შიიტები და სუნიტები ერთად 

ლოცულობენ); თბილისისთვის დამახასიათებელი იყო ასევ ე. წ. 

„იტალიური ეზოები“ (რაც, სამწუხაროდ, ცოტა დარჩა ქალაქში) სა- 

დაც სხვადასხვა ეროვნების ხალხი ცხოვრობდა გვერდიგვერდ 

მაგ., ქართველები, რუსები, სომხები, აზერბაიჯანელები, იეზიდე- 

ბი, ქურთები, აისორები, ბერძნები, ებრაელები, ოსები, უკრაინელე- 
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ბი, გერმანელები და სხვ. ეს იყო დიდი სამეზობლო თემი, რომე- 

ლიც ერთმანეთის მიმართ იჩენდა ტოლერანტობას, ითვისებდა 

ერთმანეთის კულტურასას, წეს-ჩვეულებებს, კულინარიას და ა. შ. 

ქართველებს ტოლერანტობას ვერავინ ასწავლის, ვიწიდან ეს 
ჩვენი ისტორიული ცხოვრების სტილია. 

აი, რას წერს ცნობილი იტალიელი მოგზაური პიეტრო დელა 

ვალე (1586-1652), „ქართველები არიან მამაცნი, მაგრამ მოქმედება- 

ში ნაკლებად ერთიანნი, ცდილობენ შიგნით შუღლის ჩამოგდებით 

ერთმანეთი დაღუპონ... საერთოდ, წყნარი, გამგონი, კეთილი გუ- 

ლის, ურთიერთობაში უბრალონი არიან; მოლაპარაკების დროს არ 

არიან ჯიუტნი, მატყუარანი, ორპირნი, მათთან ყოველი კეთილი 

საქმის მოგვარება შეიძლება“.7 

„სალაშკროთა შინა ახოვანნი, საჭურველთ მოყუარენი, ამაყნი, 

ლაღნი, სახელის მეძიებელნი ესრეთ, რამეთუ თვისა სახელთათვის 

არა რიდებენ ქუეყანასა და მეფესა თვისსა, სტუმართა და უცხოთ 

მოყუარენი; მხიარულნი, უკეთუ ორწი ანუ სამწი არიან, არარაი 

შეიჭირვიან; უხუნი, არცა თვისსა და არცა სხვისას კრძალვენ, სა- 

უნჯეთა არა მმესველნი, გონიერნი, მსწრაფლ-მიმხდომნი, მჩემე- 

ზელნი, სწავლის მოყუარენი. არმედ არს ჟამი რამდეწნიმე, არღარა 

ისახელების ცოდნა, თვიწიერ წიგნის კითხვისა და წერისა, გალო- 

ბა-სიმღერისა და სამხედროსაგან კიდე, და ჰგონებენ დიდ-მცონა- 

რობად, ურთიერთის მიმყოლნი, სიკეთის დამსწავლელნი და მიმ- 

ბგებელნი, სირცხვილის მდევარნი, კეთილ-ბოროტზედ ადრე მიმ- 

დრეკნი, თავხედნი, დიდების მოყუარენი, თუალ-მგებნი და მო- 

თაკილენი.“ ასე ახასიათებს ქართველებს ვახუშტი ბატონიშვილი.9 

27 -ხCი§://ხსი)§LVC+ძCIC§5.C0=/ პიეტრო დელა ვალე ქართველებზე. I05(0ძ ხ); ხსო19) | 
28/04/201 

2 ქართლის ცხოვრება, ტომი IV, ბატონიშვილი ვახუშტი, აღწერა სამეფოსა 
საქართველოსა, ტექსტი დადგეწილი ყველა მირითადი ხელნაწერის მიხედვით ს. 
ყაუხჩიშვილის მიერ, თბილისი 1973 
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XX საუკუნის ქართველ ემიგრანტი მოღვაწე – ვიქტორ ნოზაძე 

აღნიშწავს, რომ ქართველი კაცის ხასიათში მკვეთრად გამოხატუ- 

ლა ოპტიმიზმი, სიცოცხლით ტკბობა, მეგობრობის, წათესაური ურ- 

თიერთოზის უწარი, მშვიდობისაკენ სწრაფვა და ამავე დროს მუდ- 

მივი მზადყოფნა ომისათვის, დიდი მხედრული ნიჭი, ბრმო- 

ლისუწარიანობა და პატრიოტიზმი“.2 მისი აზრით, ნოსტალგია 

ქართველისათვის განსაკუთრებით ნიშანდობლივია. ქართული 
ბუნებისათვის დამახასიათებელია: თუნდაც ქართველის დამოკი- 

დებულება ოჯახთან, მეუღლესთან, შვილებთან საოცარი ძალით 

აკავშირებს მას თავის ფესვებთან, იმ ქვეყანასთან, სადაც ეს ურ- 

თიერთობანი ჩამოყალიზბდა. რაც შეეხება უარყოფით თვისებებს: 

ესაა ფანტაზიორობა, მეოცნებეობა, სიმჩატე, დღევანდელთან შეგუე- 

ბა, ხვალლინდელ დღეზე უდარდელობა, თვითკმაყოფილება (გავიხ- 
სენოთ ილია ჭავჭავაძე) იგი დიდების მოყვარეა, მასში ჭარბია 

მსახიობობის უნარი (ქართული სუფრაც ხომ გარკვეულად ამის გა- 

გრძელებაა), სურს თავის გამოჩენა, პირველობა, დიდკაცობა. „ქარ- 

თული დიდკაცობის ფსიქოლოგია“ მავნწე და უარყოფით შედეგებს 

იძლევა, აყალიბებს შურს, ჯიბრს, მტრობას, ხელს უშლის ერთიანი 

აზრის შექმნას, ძალთა გაერთიანებას. 

ქართველი ლხინისთვისაა შექმნილი, ის ლაღი და გულმა- 

ვიწყია – რაც არც ისე დასაძრახია, ეს რომ არ გვქონოდა, შესაძლოა, 

ვერც გადაგვეტანა ამდენი უბედობა, საუკუნეებში თავსდატეხი- 

ლიო – ამბობდა გრიგილ რობაქიძე. 

ქართველების სუსტი მხარეებია: კანონის და რეგლამენტის 

დარღვევა, არასისტემუროგბა, ექსცენტრიულობა, ემოცია, მოუთმენ- 

ლოგა. 

ნიკოლო მიწიშვილი წერდა: „როცა გადახედავ ჩვენს ისტორიას 

– იქ მე ღვთის ხელს ვერ ვწნახულობ. ჩვენი არსებობის დაცინვაა 

წ#ნოზაძე 1948: ნოზაძე ვ. გარდასულ ჟამთა საქმენი და ამბავნი. ხელნაწერი 1948. 

ქართული ემიგრაციის მუზეუმი. 
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განგებისა ჩვენს თავზე. ჩვენშია ჩამჯდარი ლომი და რწყილი, 

ეშმაკი და ანგელოწზი, წიჭი და ყიყვი... არის რაღაცა შეკოწიწებული 

და გადაყრილი, მიბნეულ-მობნეული. ხერხემალს ქართული იდეი- 

სა მე ვერ ვპოულობ და ვერც აზრს საქართველოსას წარსულში 

ნუთუ საბოლოოდ და სამუდამოდ მოკლებულია საქართველო იმ 

„ნათლის სვეტს“, რომელიც წინ მიუმღვის ყოველს ხალხს ახალის 

სიტყვისა და შემოქმედებისაკენ. შინაგან აქტივობას მოკლებული 

იყო საქართველო... აქედანაა მისი „უშვილოსნობა“ აწუ ბერწობა... 

ამის შედეგია სიმჩატე ქართველი არსებისა, ქართული ჭკუისა... 

დღეს ყოველ გაკოტრებულ პოლიტიკოსს თავი წმინდა სებასტიანე 

ჰგონია, რომელიც დაისრულია სამშობლოთი და სამშობლოსათ- 

ვის. ყოველი მეშჩანინი, რომელიც ვერ ახერხებს ნამდვილი საქონ- 

ლით სპეკულაციას, სპეკულანტობს დღეს საქართველოს სიყვარუ- 

ლით“.პ0 

ჩვენ საწყალ ქართველებს ერთი სხვა საძაგელი სენიც გვიჭირს 

- ყიზილბაშობა. გულის შემაზრზენი, კაცის ღირსების დამმდაბ- 

ლებელი პირფერობა, ურცხვი ტყუილი ქება, სამაგელი კლაკვნა და 

პირიდამ თაფლის დენა, რომელსაც ქართველი "ზრდილობას” ეძა- 

ხის, – ესენი ერთად შტოები არიან დამპალ ყიზილბგაშობისა უყვარს 

ქართველს ეს გამრყვნელი და წამახდენელი სენი, რომ თუ არ აქე, 

თუ არ მიეფერე, პირიდამ თაფლი თუ არ იდინე, სულ ყველაფერი 

უზრდელობა და ლანძღვა ჰგონია.3! 

ქართველები ბრძოლაში უნდა ნახო, მაშინ ისინი ჩვეულებრი- 

ვი ადამიანები კი არ არიან, არამედ ტიტანები, რომელთაც ძალუმთ 

ზეცა იერიშით აიღონ – წერდა ალ. დიუმა 

ქართველი ფილოსოფოსი კონსტანტინე კაპანელი ასე ახასია- 

თებდა ქართველ საზოგადეობას 1925 წელს: “ქართველი საზოგადო 

ი წ მიწიშვილი 2006: 20-23),) /ლიტერატურათმცოდნეობის თანამედროვე 
პრობლემები ( საერთაშორისო სიმპოზიუმი,(ნაწილის) 2009წ. 
3–! ილია /ილია ზამზამაძე თხზულებები V ტომად პ 06ბოროყმას 
რედაქციით. „სააბბოთა სამართველო“, 1962, LV წყV.84/ 
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მოღვაწე ფლიდი, ცუღლუტი და მანკიერია; ქართველი ხელოვანი 

ცრუ, კუდაბზიკა და ტრაბახაა; ქართული საზოგადო დაწესებუ- 

ლება ინტრიგებისა და ჭორების საზიზღარი ბუდეა; ქართველი 

დილიდან საღამომდე სულ იმაზე ფიქრობს, თუ როგორ დაამცი- 

როს მეორე ქართველი: წახდება თუ არა ამით საერთო საქემე, ეს 

ქართველს არ აწუხებს. ქართველი მუხანათი და ვერაგია თავი- 

სიანებში; უცხო ტომში გარეული იგი კეთილშობილი და მორჩილი 

მოსამსახურე:. ქართველი საქმის სათავეში საზიზღარია: დაიკავებს 

თუ არა საპატიო ადგილს, მაშინვე თავხედურად გაიბღინძება... 

თეატრი, ბაწკი, რკინიგზა, სასწავლებელი, რედაქცია – ყოველი სა- 

ზოგადო და სახელმწიფო დაწესებულება ჭორებითაა სავსე და ინ- 

ტრიგებში იხრჩოგა. შედეგი ამ ჭორებისა და ინტრიგებისა ის არის, 

რომ თავმოყვარე, პატიოსანი და ნიჭიერი მუშაკი დაწესებულები- 

დან გადის, რადგან ვერ ითმენს უზნეობასა და უსინდისობას; და- 

წესებულებაში რჩება უნიჭო, უსინდისო, ფლიდი, მოღალატე, რო- 

მელსაც მხოლოდ თავისი პირადობა აინტერესებს და რომლის 

იდეალია, ყველაფერი დაშალოს, ოღონდ კი თავის თავს ასია- 

მოვნოს...“ „ჩვენი ტემპერამენტი ქალური და ისტერიულია: ტრა- 

ბედიას ქართული სული არ იცნობს; რაც უნდა ცუდად მიმდინა- 

რეობდეს ცხოვრება ჩვენს გარშემო, ჩვენ მაინც ოცნებებსა და იმე- 

დებში ვართ“. „ქრთული სული ისტერიული და პათეტიურია, 

არასისტემატური“. „ქართველი ფსიქოლოგიურად აკრობატი და 

ჟონგლიორია“.3 

ჩვენი დაკვრვებით კი ქართველები გულღი), ცნობისმოყვარე 

ხალხია, გამოირჩევიან არაპუნქტუალობით, 10-15 წუთით დაჯვია- 

წება აქ ჩვეულებრივი ამბავია. დიდად აფასებენ იუმორს, იუმორი 

უმეტესწილად კუთხურ დიალექტზეა აგებული, უყვართ პოლიტი- 
კური ანეგდოტებიც. უყვართ დალევა და მოლხენა. ამაყობენ თავი- 

სი ისტორით და გმირებით. დიდ მნიშვნელობას ანიჭებენ ოჯახს, 

9 კაპანელი კ. ქართული სული ესთეტიკურ სახეებში, გვ.330 

150



ნათესაურ კავშირებს. კამათის დროს მოუთმეწლობასს და სიფიცხეს 

ამჟღავნებენ, რაც გამოწვეულია მათი ემოციური ხასიათით. ჩვენს 

ხასიათზე ზეგავლენა მოახდინა მრავალფეროვანმა კლიმატმა და 

გეოპოლიტიკურმა მდებარეობამ, აღმოსავლეთისა და დასავლეთის 

სინთეზმა, ამიტომაც ქართველებს ორი უკიდურესობა გვახასია- 

თებს, ორბუნებოვანი და გაორებული ხასიათი გვაქვს, ამიტომაც 

მუდამ დიდ პრობლემას წარმოადგენდა საერთო იდეისა და მიზ- 

ნის ქვეშ გაერთიანება, რაც ხშირად დაპირისპირების მიზეზიც კი 

გამხდარა. ისტორიის მანძილზე გამუდმებულმა ბრძოლამ ქართვე- 

ლებში თავდადებისა და ბძოლის უნარი ჩამოაყალიბა. „არა არს წე- 

სი ჩუენ ქართველთა, უკეთუ ვიხილეთ მტერი, ჩუენ კერძო მომა- 

ვალი, შეუბმელად ზურგი შემოვაქციოთ, დაღათუ იყოს სიკუდი- 

ლო“.23 

მეტად საინტერესოდ აქვს გადმოცემული ქართული ეთნო- 

ფსიქოლოგია ცნობილ ფილოლოგსა და კრიტიკოსს გურამ ასათი- 

ანს წიგნში – „სათავეებთან“ (რამდენიმე ცდა ქართული ხასიათისა 

და ესთეტიკური ბუნების გასარკვევად), აი, რამოდეწნიმე მოსაზ- 

რება: 

„მეგობრობის ქართული ვარიანტი, როგორც წესი გულისხ- 

მობს არა მსგავსებას, არა ერთგვარობას, არამედ სწორედ საწინააღ- 

მდეგო თვისებებს, თავისებურ შეპირისპირებას“. 

„ქართველებს სხვებთან შედარებით საერთოდ გვიყვარს ჭირის 

გამხელა, თანაგრძნობის აღძვრა, ზოგჯერ გაზვიადებაც საკუთარი 

ტკივილისა“. 

„ბევრი რამ უნდა ვისწავლოთ, ბევრი რამ უნდა გადმოვიღოთ 

მათგან, ვინც ჩვენზე წინ წავიდა ცივილიზაციის თაწამედროვე 

გზაზე, – სიბეჯითეც, მომჭირნეობაც, გამჭრიახობაც, ყაირათიც, 

მაგრამ ისე, რომ სხვის ორეულად არ ვიქცეთ, ისე რომ ჩვენი არსი 

33 ქართლის ცხოვრება“ 1959 გვ: 262 
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არ შეიბღალოს, - არა მხოლოდ გარეგანი იერი, არამედ უწიწარეს 

ყოვლისა, არსი ბუნებისა, შინაგანი კონსტიტუცია“.?% 

ქართველები გულუხვობით და არამომჭირნეობითაც გამოირ- 

ჩევიან. სულ სადღაც ეჩქარებათ, არ უყვართ ლოდინი, სამაგიეროდ 

უყვართ დაგვიანება და ეს ცუდ ტონად სუალც არ მიჩნიათ. ბიზ- 

ნესში უცბად, ერთ დღეში უნდათ გამდიდრება და მოგების წახვა, 

რის გამოც ორიენტირებული არ არიან გრძელვადიან პროგნოზე- 

ბასა და მოგებაზე ანუ როგორც ჩვენში იტყვიან „დღევანდელი 

კვერცხი გერჩივნოს ხვალიდელ ქათამსო“,. 

ქართველები არტისტიზმითაც გამოირჩევიან, ეს კარგად ეტ- 

ყობა ქართულ სუფრას, თამადის ინსტიტუტს, სადღეგრმელოებს, 

ერთმანეთის ქება-დიდებას, „ქართველი ხომ ლხინისთვისაა შექმ- 

ნილი... ის ხშირად დაუპყრიათ, ქართველი ხალხი დამორჩილებია 

კიდევაკც უცხო ძალას, მაგრამ ამ ბატონობისათვის მას 

სერიოზულად არასოდეს შეუხედავს. ესაა ქართველი კაცის 

უპასუხისმგებლობა. როდესაც ამ ბატონობას ბოლო ეღებოდა, ქარ- 

თველი ხალხი თავისი ხასიათით ისეთივე რჩებოდა, როგორიც 

უწინ იყო. შესაძლოა, შინაგანად უფრო ძლიერიც კი. ნიცშეს სიტყ- 

ვა – რაც ვერ მძლევს, მხდის უფრო ძლიერს, საქართველოზე თუა 

გამოპრილი“ წერდა გრ. რობა '5 

ქართვლების კიდევ ერთი თვისება გვაქვს – კარიერის მიმართ 

ლტოლვა. ამის დასტურად გამოდგება დიდი ბრიტანეთის პრე- 

მიერ-მინისტრის ლოიდ ჯორჯის გამონათქვამი. 1919 წელს, პარი- 

ზის საზავო კონფერენციაზე, დამოუკიდებელი საქართველოს დე- 

მოკრატიული რესპუბლიკის წარმომადგენლები ნიკოლო% (კარ- 

ლო) ჩხეიძე და ირაკლი წერეთელი ერთ-ერთი საზეიმო შეხვედრის 

34., ხIიი5://ლ0თი000)2L/.VV0I0იIC§§.C00/2013/08/02/გურამ-ასათიანი-სათავეებ/ 

#VCV51 2, 2013 8V M#LVLCგ ურამ ასათიანი-,,სათავეებთან”) 

(გადამოწმებულია! .05. 2021.) 

36. როზაქიმე გრ. წერილეზი. გაზ. „ზარიკადი“, M1 თბ.: 1920. 
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დროს ეროვნულ ტანსაცმელში – ჩოხებში გამოწყობილნი წარსდგ- 

ნენ საზოგადოების წინაშე. როცა მათ ჩაცმულობას ყურადღება მი- 

აქცია ერთმა მოხუცებულმა ლორდმა და მათი ვინაობა-სადაურობა 

იკითხა, ბრიტანეთის პრემიერმა უპასუხ,)ა: ესენი იმ ქვეყნიდან არი- 

ან, რომელსაც შეუძლია მთელი ევროპა მოამარაგოს მინისტრებით. 

ფსიქოლოგთა მიერ შემოთავაზებული კლასიფიკაციით, „სა- 

ქართველო წარმოადგენს კლასიკურ „მცირეჯგუფოვან“ კოლექტი- 

ვისტურ კულტურას“, სადაც ძირითად სოციალურ ერთეულს შე- 

ადგენს ნათესაობა, სამეგობრო, ნაცნობთა წრე და ყოველდღიურ 

ცხოვრებას განსაზღვრავს სწორედ ამ ჯუფებში არსებული ნორ- 

მები.% 

საზოგადოების წევრთა ასეთი წორმები საუკუნეთა მანძილზე 

ყალიბდებოდა, როცა საქართველო (მისი ცალკეული ნწაწილები) 

დამოუკიდებელი არ იყო და ქვეყწისათვის უმნიშვნელოვანესი სა- 

კითხები მის ფარგლებს გარეთ წყდებოდა. ცალკეული ინდივიდის 

აზროვნებისა და პასუხისმგებლობის სივრცე ზემოთ დასახელებუ- 

ლი ჯბუფებით შემოიფარგლებოდა (ანუ საკმაოდ ვიწრო იყო) და 

თითქმის არ ვრცელდებოდა უფრო დიდ სოციალურ ერთობაზე – 

სახელმწიფოზე ან ერზე და, მით უმეტეს, ისეთ აბსტრაქტულ ნორ- 

მაზე, როგორიცაა კანონი.2? „იბერიული რასა ჯიუტი, მომთმენი და 

შურისმაძიეზბელია, უყვარს განცალკევება და დამოუკიდებლობა“ – 

წერს ფრანგი ისტორიკოსი - ალფრედ ფულე. დავით კლდიაშვილს 
თუ დავესესხებით, ქართველებს უყვართ: ტრაბახი, კვეხნა, მატ- 

რაკვეცობა, კუდაბზიკობა, ყავარზე კუდის გადება. 

% ნიჟარაძე გ. პოლიტიკური ქცევა საქართველოში. _ ჟურნ.: ეპოქა (საზოგადოებრივი 

მეცნიერებები) თბ.,2001,1,გვ.7. 

38, ნიჟარამე გ. პოლიტიკური ქცევა საქართველოში, იქვე. 
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10.2 ქართული ხასიათის თავისებურებები 

ქართველი საუკეთესო ხელმძღვანელი), არის მკაცრი, თავ- 

დაჯერებული და გადწყვეტილებას თვითონ იღებს; 
წინსვლა ხშირად წაცნობობასა და ნეპოტიზმზეა დამოკი- 

დებული; 
აქვთ კარიერის მიმართ ლტოლვა; 

დიდ მნიშველოზას ანიჭებენ მეგობრობას და ნათესაობას; 

ეფექტური მუშაობისათვს აუცილებელია ხშირი თათბირე- 

ბი; 

გადაწყვეტილებების მიღება ხდება კერძო ურთიერთობე- 

ბისას; 

არ უყვართ უკან დახევა, კომპრომისი; 

არ უყვართ გუნდური მუშაობა; 

არიან ინდივიდუალისტები, ლაღები, თავმომწონე, ამაყები; 

ახასიათებთ ემოციური ჩართულობა; 

წესების და რეგულაციების დარღვევა; 
არიან მხიარულები და სიცოცხლის მოყვარულები; 

უყვართ ტრადიციის დაცვა და სტუმრის პატივისცემა; 

(სატუმარი ღვთისაა'); 

არიან ერთგული მეგობრები; 

აქვთ დიდი პასუხისმგებლობის გრმნობა თავისი ოჯახის 

წინაშე; 

არიან ტოლერანტები; 

მოლაპარაკების დროს ხელმძღვანელობენ პრინციპით „ან 

ყველაფერი ან არაფერი"; 

ჟან შარდენი აღნიშნავდა, რომ – ქართველები თავაზიანი, 

კაცთმოყვარენი და დიდებისმოყვარენი არიანო. 

ჩვენს უარყოფით თვისებად შეიძლება მივიჩნოთ: ტრაბახი, 

არაპუნქტუალობა, სიზარმაცე, უდარდელობა, ქართველი თავისი 
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ხასიათით ზედაპირული და ზერელეა. ძირითადი თვისება რაც 

ქართველებს გვასულდგმულებს, ეს იმედი და ოცნებაა, ამას თვის 

დროწზე კონსტანტინე კაპანელიც ამბობდა, რაც დღესაც აქტუალუ- 

რია, ქართული პოლიტიკის მთვარ პოლიტიკურ ძალასაც ხომ ასე 

ჰქვია – „ქართული ოცნება“, რომელიც 2012 წლიდან ქართული პო- 

ლიტიკის უპირობო წამყვანი ძალა და ლიდერია. 

ჩვენი დახასიათება შეიძმლება ჩეხი მწერლის მილან კუნდერას 

სიტყვებით დავასრულოთ: „მე ვხედავ პატარა ხალხების ისტორი- 

ულ მისიას თანამედროვე მსოფლიოში, რომელიც დიდი სახელმწი- 

ფოების ანაბარაა დარჩენილი და ეს უკანასკნელნი ცდილობენ მის 

„გამოჭრას“ საკუთარ თარგზე. პატარა ხალხები, მუდმივად ეძიებენ 

რა საკუთარ სახეს და იბრძვიან თვითმყოფადობის შენარჩუნები- 

სათვის, ხელს უწყობენ იმას, რომ მსოფლიო წინ აღუდგეს საშინელ 

გაერთგვაროვნებას, შეინარჩუნოს ტრადიციათა სიჭრელე და ცხოვ- 

რების წესის მრავალფეროვნება, ადამიანს კი ჰქონდეს სამშობლოს 

ჯადოსწური გრძნოგბა“.28 

მოლაპარაკება არის გზა, რომლის მეშვეობითაც ორი მხარე, 

პოულობს კომპრომისს და ყოველგვარი უთანხმოების გარეშე, მი- 

დის სასურველ შედეგამდე. ამ პროცესში კი დიდ როლს ასრულებს 
ეთნოფსიქოლოგია. ქართველთა ეთნოფიქოლგია კი ისეთივე რთუ- 
ლია), როგორც ჩეენი ქვეყნის ხანგრძლივი ისტორია. 

XVII ს-ის ევროპელი მოგზაური პიეტრო დელა ვალე აღნიშ- 

ნავს: ქართველი ქალები ძალიან ლამაზები არიან... ტაწმაღალნი, 

ყველას თმები შავი აქვს და თვალებიც შავი-დიდრონი და მომ- 

ხიბლავი, პირსახე-თეთრი ფერისა, ხოლო ლოყები ვარდისფერი... 

მე ვთვლი ქართველებს ერთ-ერთ ულამაზესად მსოფლიოში... 

არიან თავაზიანები, ზრდილნი, დარბაისელნი და გულთბილნი, 

მაგრამ ამავე დროს ამაყნი, ქედმაღალნი, დაუნდობელნი და ულ- 

39 ხ(§://VMV/.600616.C0V0/§62LCხ კულტურის გლობალიზაცია თუ კულტურული 
მრავალფეროვნება? (გადამოწმებულია 1.05, 2021) 
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მობელწი „ქართველები არიან მამაცნი, მაგრამ მოქმედებაში ნაკ- 

ლებად ერთიანნი, ცდილობენ შიგნით შუღლის ჩამოგდებით ერთ- 

მანეთი დაღუპონ... საერთოდ, წყნარი, გამგონი, კეთილი გულის, 

ურთიერთობაში უბრალონი არიან; მოლაპარაკების დროს არ არიან 

ჯიუტნი, მატყუარანი, ორპირნი, მათთან ყოველი კეთილი საქმის 

მოგვარება შეიძლება“,3 

ქართველების ეთნოთავისებურებები ხშირად განაპირობებს 

იმას, რომ მხარეები არ ზოგავენ თავიანთ დროს და ენერგიას, ვი- 

ნაიდან მათთვის პროცესის დასასრულს „უპირატესობის განცდა“ 

უფრო მეტად მნიშვნელოვანია, ვიდრე ორმხრივად სასარგებლო, 

გონივრული შედეგი.4 
ეროვნული თვისებები და ხასიათი საუკუნეების მანძილზე 

ყალიბდება. მასზე უამრავი რამ ახდენს გავლენას – კლიმატი, გე- 

ოგრაფია, ეკონომიკა, პოლიტიკა, ტექნოლგია და სხვ. ბედნიერების 

ძიება, არტისტიზმი, სილაღე – ეს არის ქართველებისათვის დამა- 

ხასიათებელი თვისებები. იმისთვის, რომ თავს გრძნობდე ქართვე- 

ლად საჭიროა გყავდეს ქართველი წინაპრები, შეგემლოს ქართუ- 

ლად საუბარი და იყო მართლმადიდებელი ქრისტიანი. 

ეროვნული იდენტობა 

სიტყვა იდენტობა ანუ ინდივიდუალობის ჩამოყალიბება, ლა- 

თინური ფრაზიდან მოდის „Iძლთ CL Iძით“, რაც სიტყვასიტყვით 

ნიშნავს „იგივე და იგივეს“ ანუ „ერთსა და იგივეს“. იდენტობა არის 

ადამიანის ფსიქოლოგიური წარმოდგენა საკუთარ „მე“-ზე, რომ- 

ლის მეშვეობით პიროვნება საკუთარ თავს აიგივებს გარკვეულ ტი- 

პოლოგიურ კატეგორიასთან (სახელმწიფო, სოციალური სტატუსი, 

კულტურ), ეროვნება, ასაკი, სქესი, პროფესია და ა. შ.). სოციალურ 

39 10LLი§://ხს ოI51.V0X9/იX0§5.C0ჯი/2013/05/24/X2ხ3იC6II/ კონსტანტინე კაპანელი – 

ქართული საზოგადოება ( გადამოწმებული:!1.05. 2021) 

4, პიეტრო დელა ვალე. ინფორმაცია საქართველოს შესახებ პაპ ურბან VIII-სადმი 

1627 წ. 
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მეცნიერებებში გამოყოფენ: სოციალურ, კულტურულ, ეთნიკურ, 
ჯგუფურ იდენტობებს. 

იდენტობა მნიშვნელოვანია იმ კუთხით, რომ სწორედ მის სა- 

შუალებით ხდება წეს-ჩვეულებების გადაცემა, ინდივიდის სოცია- 

ლიზაცია, სხვადასხვა სოციალური როლების ათვისება, ნაციონა- 

ლური ნიშნით გაერთიანება. 

პროცესს, რომელიც იდენტობის დიწამიკის აღსანიშნავად გა- 

მოიყენება „იდენტიფიკაცია“ ჰქვია. ეს სიტყვა პირველად ხმარებაში 

ფსიქოანალიზის ფუშემდებელმა ზიგმუნდ ფროიდმა შემოილო. ე. 

ერიკსონი იდენტობას უკავშირებდა ინდივიდის მიერ საკუთარი 

თავის მთლიანობის განცდას და განსაზღვრავდა მას, როგორც ში- 

ნაგან თანასწორობას საკუთარ თავთან. ადამიანმა საკუთარი თავი 

შესაძლებელელია მიაკუთნოს ამა თუ იმ ჯგუფს, ანუ საკუთარი 

იდენტობა განსაზღვროს ამ ჯგუფთან ურთიერთობაში, მაგრამ, 

ცხოვრების მანძილზე ჩვენ რამოდენიმე იდენტობის მატარებელი 

ვართ, ანუ გვიწევს სხვადასხვა როლების შესრულება, მაგ: ერთი და 

იგივე პიროვნება დაკავშირებულია ოჯახთან როგორც დედა, მე- 

უღლე, შვილი, ამასთან ერთად მიეკუთნება სხვადასხვა პროფესი- 

ულ საზოგადოებას, რელიგიურ, ეთნიკურ და ა. შ. ჯგუფს და შესა- 

ბამისად, მისი ქცევაც სიტუაციისდა მიხედვით იცვლება. იდენ- 

ტიფიკაციის პროცესი პირდაპირ უკავშირდება საკუთარი „მეს – 

კონცეფციის“ შექმნას. 

ამერიკელი ფსიქოლოგების მაიკლ ჰოგისა და დომინიკ აბრამ- 

სის აზრით, იდენტობა არის ადამიანთა წარმოდგენა იმის შესახებ, 

თუ ვინ არიან ისინი, რას წარმოადგენენ და რა დამოკიდებულება 

აქვთ სხვებთან. იდენტობა რამოდენიმე სახის არსებობს, მაგ: რო- 

დესაც ჩვენ იდენტობას პიროვნებასთან დაკავშირებით ვიყენებთ, 

ე. ი. საუბარია მის ვინაობაზე; კულტურულ იდენტობას განსაზღვ- 

რავს ენა, რელიგია, ისტორია, ტერიტორია. ინდივიდის ცხოვრება- 

ში საკმაოდ დიდი ადგილი უჭირავს კულტურულ იდენტობას, 
იმას, თუ რა ფასეულობებს და შეხედულებებს იზიარებს, როგორია 
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მისი ჩაცმის, ვარცხნილობის, მეტყველების სტილი, ინტერესების 

სფერო, რა სტერეოტიპები აქვს, რა არის მისთვის მისაღები, მიუ- 

ღებელი და ა. შ. 

სოციალური იდენტიფიკაცია არის – სხვა ადამიანებთან, სო- 

ციალურ ჯგუფებთან, სოციუმთან თვით გაიგივების ფსიქიკური 

პროცესი. 

ეროვნული იდენტიფიკაცია – მაგალითად, ქართველებისთვის 

ეს არის ხანგძლივი ბრძოლა თავისუფლების მოსაპოვებლად და 

ქრისტიანობის შესანარჩუნებლად. თავისუფლება და ქრისტიანობა 

კი ერთობლივად ქმნიან იმ ერთობას, რასაც ჩვენთვის ეროვნული 

იდენტობა ჰქვია. მაგალითად, ინგლისელებისათვის იდენტობა 

არის პირადი თავისუფლების იდეა, რომელიც მოდის ,„თავისუფ- 

ლების ქარტიიდან“, ფრანგებისათვის თანასწორობის იდეა, ამერი- 

კელებისთვის – დემოკრატია და ლიბერალიზმი და ა.შ. 

ქართული ეროვწული იდენტობის გაწმსაზღვრელია „ეთნო- 

კულტურული იდენტობგბა“ მაგ: ისტორი)ს, ენა, სამშობლოს სიყვარუ- 

ლი, რელიგია, კულტურა და ტრადიციები. როგორც ქართველები 

თვლიან, ქართული ეროვნული იდენტობის ძირითადი მახასიათე- 

ბელია – ქართულად საუბარი, ქართველი წინაპარი, მართლმადი- 

დებლობა; შემდეგ უკვე მოდის „სამოქალაქო-პოლიტიკური იდენ- 

ტობა“ – საქართველოში დაბადება, ცხოვრება, მოქალაქეობა, კანო- 

ნისა და პოლიტიკური ინსტიტუტების მიმართ პატივისცემა. 

აქედან გამომდინარე, ქართველებისთვის ნაკლებად არის და- 

მახასიათებელი სახელმწიფოებრივი ხედვა, აზროვნება, რასაც თა- 

ვის დროზე ილიაც მწუხარებით აღნიშავდა: „საცა ყველაში თითო 

არ არის და თითოში – ყველა, საცა თვითეული ყველასათვის არ 

ჰფიქრობს და ყველა თვითეულისათვის, საცა „მე“ ხშირია, და 

„ჩვენ“- იშვიათი!“) 

« ს Cი://8CიI2.0%/?0=14766ჩ-ი0LC14766. ილია ჭავჭავაძე. ქართველი ერი და ღვაწლი წმ. 

ნინოსი. – წიგნში: ნათელი ქრისტესი – საქართველო. წიგნი ), თბილისი, 2003 წ., გვ. 40 
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სამაგიეროდ, დამახასაითებელია საკუთარი სახელმწიფოთი 

და წარსულით სიამაყე და ერის გაერთიანება ხდება მხოლოდ იმ 

შემთხვევაში, თუ მათ საერთო მტერი გამოუჩნდებათ. 

საკმაოდ დიდია როლი მართმადიდებლობისა ქართული ერო- 
ვნული იდენტობის ჩამოყალიბებაში სხვადსხვა კრიზისულ 

სიტუაციებში, ხშირად ეკლესია – როგორც ავტორიტეტი, ითავსებს 

მენტორის როლს. 

მოლაპარაკების დროს ქართველები ყურადღებას აქცევენ „არა- 

ფორმალურ“ ურთიერთობებს, ხშირად ასეთ გარემოში უფრო ეფექ- 

ტურია მოლაპარკება, ვინაიდან ამ შემთხვევაში უფრო გახსნილები 

არიან, წაკლებად ჩადიან დეტალებში ვინაიდან თვლიან, რომ 

„სიტყვაზე გამოკიდება „ ცუდი ტონია. 

ძლიერი მხარეები: 

» სტუმართმოყვარეობა; 

> ტოლერანტობა; 

> თავისუფლებისადმი ლტოლვა; 

» ინდივიდუალიმი. 

სუსტი მხარეები: 

> კონფორმულობა; 

სიზარმაცე; 

აგრესიულობა; 

ირაციონალიზმი; 

V 
V 

V 
V 

ემოციურობა. 

ქრისტიანობამ შეგვინახა ჩვენ ჩვენი მიწა-წყალი, ჩვენი ენა, 

ჩვენი ვიწაობა, ჩვენი ეროვნება... ქრისტიანობა ნიშნავდა მთელ სა- 

ქართველოს... ნიშნავდა ქართველობას... ქართველი და ქრისტიანი 

ერთისა და იმავე მნიშვნელობის სიტყვები არიან – წერდა ილია.4 

< იქვე 
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მე-20 საუკუნის საქართველოს ისტორია საკმაოდ მდიდარია 

რევოლუციებით, ამის ფონზე უნებურად დ. სარაჯიშვილის სიტყ- 

ვები გვახსენდება: „ქართველები რევოლუციის გვარდიად გახდ- 

ნენ... მაგრამ რევოლუციით ხალხი ვერ იცხოვრებს. ცხოვრებისათ- 

ვის შრომაა საჭირო. შრომა კი არ ვიცით.4 

საქართველო ოიკოფობების გავლენის ქვეშაა. ეს ტერმინი 

თანამედროვეობის უძლიერესმა ფილოსოფოსმა როჯერ ვერნონ 

სკრუტონმა დანერგა და ოიკოფობი შინაურობისგან და ეროვნწული 

მემკვიდრეობისგან განდგომილს ნიშწნავს, რომელსაც სძულს ყოვე- 

ლივე ეროვნული, ტრადიციული და ღირებული. 
ქართველი ხალხი, მუდამ ერთმანეთის ჭამით იყო მაძღარი“, 

„მთელი ჩვენი ისტორია გვიმტკიცებს, რომ ქართული ეწერგია აფე- 

თქებით თავდებოდა, ხანგრძლივობა არ გვყოფნიდა (დაღლილი 

ერი ვართ). თითქმის ყველა ომი ასე თავდებოდა: ბრძოლაში თუ 

გავიმარჯვებდით, ცოტა ხანს გავყვებოდით მტერს და მეორე დღე- 

სვე გამოვწევდით შინისკენ. ეს იყო თარეში, რბევა, პარტიზანობა 

და არა ფართოდ დასახული საომარი მოქმედება. ასეთი ერი 

მკვიდრ სახელმწიფოს ვერ ააშენებდა და აკი ვერც ავაშენეთ“ – 

წერდა მიხ. ჯავახიშვილი.4 

სამწუხაროდ, ქართული პოლიტიკური ელიტა ხშირად იყე- 

ნებდა უცხო ძალას საკუთარი მიზნების მისაღწევად. ამით ისინი 

იმყარებდნენ საკუთარ სახელისუფლო პოზიციებს ქვეყნის შიგნით, 

აიძულებდნენ რა მათზე ძლიერ ქვეყნებს ანგარიში გაეწიათ მათთ- 

ვის. ქრთული პოლიტიკური ელიტის მიზანი იყო, რაც შეიძლება 

მწვავე ყოფილიყო დაპირისპირება საქართველოსთვის ორ ან სამ 

მოქიშპე დამპყროზელს შორის. 

ყველა ერი ირჩევს ისეთ მოკავშირეს, რომელთანაც მას მსგავსი 

ღირებულებრივი სისტემა აკავშირებს ანუ მოკავშირეს უნდა გააჩნ- 

43 გაზეთი „მამული“, # 15. აგვისტო, 1990. 

4 მიხ. ჯავახიშვილი. „უბის წიგნაკიდან“, თზ., 2005, გვ. 49. 
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დეს მსგავსი პოლიტიკური, სოციალური, რელიგიურ-მსოფლ- 

მხედველობითი თუ სხვა ღირებულებები. საქართველოს საგარეო 

პოლიტიკას უმეტესად განსაზღვრავდა რელიგიური ფაქტორი. 

საქართველო მტრების გამუდმებული შემოსვების გამო, მუ- 

დამ ეძებდა პოლიტიკურ მოკავშირეს, რომელიც მტრის მოგერიე- 

ბასა და ქვეყნის სტაბილურ განვითარებაში დაეხმარებოდა. სწო- 

რედ ამ ძიებამ ჩაიყვანა სულხან-საბა ორბელიაწი ევროპაში – 

თუმცა ეს ეღ·*ჩობა უშედეგო აღმოჩნდა. 

რუსეთის მიერ ქართული სახელმწიფოს გაუქმების შემდეგ კი 

საქართველოს ისტორიაში პოლიტიკური დიპლომატია როგორც 

სფერო და როგორც საგარეო პოლიტიკის ნაწილი დიდი ხნის მან- 

ძილზე თითქმის არ არსებობდა. როცა ქართულ დიპლომატიაზე 
ვსაუბრობთ, აუცილებლად უნდა ვახსენოთ 1900-1917 წლებში 

მოღვაწე ქართველი დიპლომატები: აკაკი ჩხენკელი – საგარეო საქ- 

მეთა მინისტრი და 1921 წლიდან საქართველოს ელჩი საფრანგეთ- 

ში; კარლო ჩხეიძე – ამიერკავკასიის სეიმის თავმჯდომარე, საქართ- 

ველოს ეროვნული საზჭოს, ანუ პარლამენტის თავმჯდომარე; პარი- 

ზის საზავო კონფერენციის წარმომადგენელი, სადაც მან ოფიცია- 

ლურად დააყენა საქართველოს ცნობისა და მისი ერთა ლიგაში 

გბაწევრიანების საკითხი; ზურაბ ავალიშვილი – საქართველოს დე- 

მოკრატიული რესპუბლიკის კონსტიტუციის ერთ-ერთი მთავარი 

ავტორი, საქართველოს დემოკრატიული რესპუბლიკის მთავრობის 

მთავარ მრჩეველი საგარეო პოლიტიკის დარგში. ის საქართველოს 

ინტერესებს იცავდა ბათუმის კონფერენციაზე და იყო საქართვე- 

ლოს სახელმწიფოებრივი დამოუკიდებლობის აღდგენის აქტის 

ტექსტის ავტორი. ყველას ვერ ჩამოვთვლით, მაგრამ უნდა აღინიშ- 

ნოს, რომ ამ პერიოდში საქართველოს საკმაოდ ძლიერი დიპლომა- 

ტიური კორპუსი ჰყავდა. 

მაგალითი 71: 

1184 საქართველოს სამეფო ტახტზე ავიდა ესლი, რომელიც დიდე- 
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ბულებმა „გამოჩინებით“ აკურთხეს, მაგრამ საკუთარი მოთხოვნებიც წაუ- 

ყენეს... ისინი მოითხოვდნენ გვაროვნული არისტოკრატიის უფლებების 

განმღკიცებასა და სამეფო ხელისუფლების შეზღუდვას. ამ ხაზის გამდღა- 

რებელი და აჯანყების მეთაური იყო ერთ-ერთი გავლენიანი მოხელეთა- 

განი, საქართველოს მეჭურჯლეთუხუცესი ყუთლუ-არსლანი. მან შეადგინა 

საჯუთარი პარტია, მოითხოვა იხსანში „კარავის“ დადგმა, რომელს.ც ექნე- 

ზოდა საპარლამენტო უფლებები, ხოლო მეფეს მხოლოდ აღმასრულებელი 

ძალაუფლება რჩებოდა. საყურადღებო იყო ისიც, რომ ყუთლუ-არსლანმა 

გადაიზირა ეჟარის ნაწილი და სამხედრო დაპირისპირებით ცდილობდა 

თავისი ზრახვების განხორციელებას. 

მდგომარეობა უკიდურესად დაიშძაბა. რასაკვირველია, თამარისთვის 

არანაირ სიძნელეს არ წარმოადგენდა განდგომილთა შეპყრობა და სას- 

ტიკად დას;ჯა, მაგრამ მან სხვა გადაწყვეტილება მიიღო – აჯაწყებულებთან 

მოხალაპარაკებლად გაგ ზავნა ორი დიდებული ქალბატონი: დედა – კრავაი 
ჯაყელი და ხვაშაქ1 ცოქალი. უხიამოვნების გასაქრობად თამარმა მო- 

ლაპარაკების გზა აირჩია და აჯღნწყებულებს მოუწოდა, რომ დაეყარათ 

იარაღი, დამშვიდემულივვნენ და დედოფალი აპატიებდა მათ დანაშაულს. 

თამარის გონიერმა საეციელმა სასურველი შედეგი გამოიღო: მანდილო- 

სანთა მოციქულობამ იმდენად იმოქმედა მეამბოხეებზე, რომ დაყარეს 

იარაღი და „მაშინვე მოყვეს დიდებულნი ზგზრშანებასა პატრონისასა, მოვი- 

დეს წინაშე თამარისა და დავრდომით თაყვანი სცეს და აღიღეს ფიცი 

პატრონისაგან, და მისცეს პირი ერთგულებისა და ნების ყოფისა თვისისა“ 

ხვაშაქ ცოეალი და კრავაი ჯაყელი ჭეშმარიტად ღირხეულ ადგილს იკა- 

ვებენ ქართული დიპლომატიის ისტორიაში.4“ 

„მე ვარ ქართველი მაშასადამე, მე ვარ ევროპელი“.. ეს არ არის მხო- 

ლოდ საეართველოს პრეზიდენტის სწრაფვა ევროპისაკენ, ეს არ არის 

მხოლოდ საქართველოს პოლიტიკური წრეების სწრაფვა ევროპიხაკენ, ეს 

არის თითოეული ქართველის მისწრაფება, ვინაიდან სამშობლოს მომა- 

ვალს ვუჯავშირემზთ დაბრუნებას ჩვენს ერთადერთ ნავთსაყუდელში – ევ- 

როპის თავისუფალ ერთა ერთიან ოჯახში“%# ეს ფრაზა ერთგვარ სავიზიტო 

მართად იეცა, რომელიც მკაფიოდ ასახავდა ქართველთა საუკუნოვან 

45 1)(-ი§://§იემIL6§§ხ108.V/0”06I055.C0Lი/2013/07/24/კრავაი-ჯაყელი-და-ხვაშაქ-ც/ 
« გას. სახალხო გასეთი, 1999, M#173, გე. 3 

162



მისწრაფებას. „საქართველოს სახელმწიფოეზრივი დამოუკიდებლობის აღ- 

დგენის შემდეგ ეროვწული იდენტოზისათვის დამახასიათებელი ფასეუ- 
ლობების განმტკიცებასთან ერთად აუცილებლობას წარმოადგენდა საგა- 

რეო-პოლიტიკური ვითარების მოწესრიგება. ტრადიციულ ეროვნულ ფა- 
სეულოზებს ემატება ევროპული ღირებულებების საქართველოში დანერ- 

გვის მცდელობა. რაც პირველ რიგში დემოკრატიული იდეების დამჯვიდ- 
რებას უკავშირდებოდა. 

ამრიგად, ქართულ, ეროვნულ იდენტობაში იკვეთება ევროპული 
სივრცისათვის დამახასიათებელი ფასეულობების მიღების სურვილი“ – 

აღნიშნავს ნატო სონღულაშვილი.7 

ადამიაწი იმ ეროვნებას ეკუთვნის, რომელი ეროვნების ცნობიე- 

რებაც გააჩნია. ამასთან გასათვალისწინებელია თითოეული ერის 

ეთნწოფსიქოლოგია და მისი იდენტობა საკუთარ ეროვნებასთან. 

გლობალიწზაციის პროცესს განსაკუთრებით მტკივნეულად აღიქვა- 

მენ პატარა ერები და ეს შიში არ არის საფუძველს მოკლებული. 

საკმაოდ ძნელია გლობალურ სივრცეში სხვა დიდი ერების გვერ- 

დით შეინაჩუნო ეროვნული იდენტობა, კულტურა. კულტურა კა- 

ცობრიობის უნივერსალური მახასიათებელიას, ის თვითიდენტიფი- 

კაციის მექანიზმია. კულტურაში არსებობს სხვადასხვა კომპონენ- 

ტები როგორიცაა: ისტორიზმი, ტრადიცია, წეს-ჩვეულებები, სიმ- 

ბოლოები, ენა, ფასეულობები, სტერეოტიპები, მორალი, მატერია- 

ლური, ინელექტუალური და ემოციური თვისებურებები, ცხოვრე- 
ბის წესი, რელიგია, ადამიანთა უფლებები, სამართალი და რაც 

მთავარია – ეროვნული ან „კულტურული ხასიათი.“ 

როგორც აღვნიშნეთ, პატარა ერები შედარებით მტკივნეულად 

აღიქვამენ გლობალიზაციას, ვიწაიდან მიიჩნევენ, რომ ეს საფრ- 

თხეს უქმნის მათ ეროვნულ იდენტობას. მართლაც, გლობალიზა- 

ციის ნეგატიურ მხარედ შეგვიძლია ჩავთვალოთ: 

7 ნ. სონღულაშილი. საქართველო და დასავლეთი. ურთიერთობის ძირითადი 
შტიხები 1991- 200. უნივერსალი 2014წ. გვ.56 
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> ეროვნული და სახელმწიფოებრივი თვითმყოფადობის შე- 

სუსტება და გაერთსახოვნება, 

> კულტურული ასიმილაცია; 

> ძველი ტრადიციებისა თუ წეს-ჩვეულებების მოდერნიზა- 

ცოია; 

> უმუშევრობის ზრდა; 

> უთანასწორობისა და სიღარიბის გაღმავება მსოფლიოში. 

ამდენად, არ შეიძლება გლობალიზაციის ცალსახად დადები- 

თად ან უარყოფითად შეფასება, რადგან ის შეიცავს როგორც პოზი- 

ტიურ, ასევე წეგატიურ თვისებებსაც. ის ცივილიზაციის შედეგია 

და შეუქცევადი პროცესია. შესაძლებელია გლობალიზაცია თავის 

გზაზე მართლაც ანადგურებს ერის ინდივიდუალიზმსა და ნაციო- 

ნალიზმს, მაგრამ თუკი ქვეყანა იქნება ძლიერი საკუთა·რი ტრადი- 

ციებით, კულტურით ისტორიითა და სახელმწიფოებრივი აზროვ- 

წებით, შესაძლებელია კი არ დავკარგოთ ინდივიდუალიზმი, არა- 

მედ დავიმკვიდროთ ადგილი მსოფლიო არენაზე და მეტიც – ჩვენი 

კულტურა ვაქციოთ გლობალურ კულტურად. 
გლობალურ სამყაროში, ეროვნული იდენტობისათვის შესაჩუ- 

წებელი იმუნიტეტი ისტორიულად გამოგვიმუშავდა. 

გლობალიზაციის ერაში კულტურის თვითმყოფადობის შენარ- 

ჩუნება დამოკიდებულია მოცემული ერის სიძლიერეზე, მის 

ეროვნულ, სახელმწიფოებრივ თუ სამოქალაქო ცნობიერებაზე, სო- 
ლიდაროზბაზე, იმაზე თუ რამდენად ძლიერია მათი კულტურული 
მახასიათებლები, ისტორიული ფესვები, ტრადიციები, რამდენად 

მიიღებს მათი კულტურა გარედან შემოსულ გლობალურ გარდაქმ- 
ნებს. 

დღეს სულ უფრო მეტად ვითარდება კოსმოპოლიტური კულ- 
ტურა, ხალხი იწყებს გლობალურად აზროვნებას, კულტურა მხო- 

ლოდ მწერლობაში, ხელოვნებასა და მეცნიერებაში კი არ ვლინდე- 

ბა, არამედ მთელი საზოგადოების ცნობიერებასა და ყოფა-ცხოვრე- 

ბაშიც. შესაძლებელია ვივარაუდოთ, რომ გლობალურ კულტურას- 
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თან მიმართებაში ქართული კულტურა ასე თუუ ისე ახერხებს სა- 

კუთარის, ორიგინალურის წინ წამოწევას, რაც იმის მაწიშნებელია, 

რომ მას აქვს საშუალება არ გაითქვიფოს გლობალურ კულტურაში 

და მოახერხოს ლოკალიზება. თანამედროვე მსოფლიოში კულტუ- 

რის როლი უფრო და უფრო იზრდება. უნდა ითქვას, რომ თავად 

კულტურის ხასიათი განაპირობებს საზოგადოების დამოკიდებუ- 

ლებას გლობალიზაციის მიმართ. გლობალიზაციის გამოწვევებმა 

განაპირობა კულტურების მიერ საკუთარი „ფესვებისაკენ“ მიბრუ- 

ნება და ლოკალიზება კულტურული ნიშნით. მსოფლიოში განვი- 

თარებულმა მოვლენებმა აჩვენა, რომ ადამიანთა საზოგადოების 

რამდენიმე ათასეული წლის ისტორიამ ვერ წაშალა კულტურული 

განსხვავებანი ხალხთა შორის. 

კულტურული გაერთგვაროვნების თეორიის მომხრეები 

თვლიან,-რომ მიმდინარეობს კულტურის გლობალური პომოგენი- 

ზაცია ტრანსნაციონალურ კორპორაციათა ზეგავლენით. ჰოლან- 

დიელი მეცნიერი წედერვეენ პიტერსი თვლის, რომ დღესდღეო- 

ბით კულტურათა გლობალიზაციის პროცესისადმი სამი დამოკი- 

დებულება არსებობს: 

> პირველი პირდაპირ გულისხმობს სხვადასხვა კულტურათა 
შეუთავსებლობას, ან უბრალოდ „ცივილიზაციათა შე- 

ჯახებას“ (სამუელ ჰანთიქთონის მიხედვით), 

> მეორე შეხედულებით გლობალიზაცია გულისხმობს კულ- 
ტურათა ჰომოგენიზაციას და საბოლოოდ ერთი კულტურის 

დომინირებას, რომელიც აღმოფხვრის განსხვავებას ად- 

გილობრივ კულტურათა შორის (მაკდონალდიზაცია), 

> მესამე დამოკიდებულებას შეიძლება დავარქვათ სინთეზი 
ან ჰიბრიდიზაცია – რაც ეხება განსხვავებულ კულტურათა 
ურთიერთობასა და თაწნამშრომლობას. 

ზოგი მკვლევარი მიიჩნევს, რომ მსოფლიო პროდუქციის მწარ- 

მოებელ კორპორაციათა საქმიანობა წარმატებულია უფრო მეტად 

იმ შემთხვევაში, თუკი ისინი ადაპტირდებიან ადგილობრივ კულ- 
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ტურასთან, ამ პროცესის აღსაწიშნავად „სონის“ პრეზიდენტმა აკიო 

მორიტამ შემოგვთავაზა ტერმინი „გლოკალიზაცია“ (გლობალიზა- 

ცია+ლოკალიზაცია), აწუ „ორივე მხარეს ყურება“. ეს არის გლობა- 

ლურისა და ლოკალურის (ადგილობრი) კომბინაცია, რომელსაც 

აქვს გლობალური ტენდენციები ლოკალური პირობების გათვა- 

ლისწინებით. შოტლანდიელი მკვლევრის რონალდ რობერტსონის 

მიხედვით, გლოკალიზაცია არის გლობალიზაციის სახე რომელსაც 

გააჩნია საზღვრები და რომელიც აუცილებლად უნდა ადაპტირ- 

დეს ლოკალურ რეალობასთან. ნებისმიერმა გლობალურმა კომერ- 

ციულმა კომპანიამ კარგად იცის, რომ მისი წარმატების გარანტი 

იქნება ის თუ რამდენად ეფექტურად განხორციელდება ლოკალურ 

მოთხოვნილებებთან ადაპტირება, ამის გარეშე ვერც ერთი მათგანი 

ვერ მიაღწევს წარმატებას, რადგან პროდუქტი არ იქნება მიღე- 

ბული საზოგადოების მიერ. აქედან გამომდინარე, ჩვენ თავისუფ- 

ლად შეგვიძლია გლობალურ სამყაროში თავი დავიმკვიდროთ 

გლოკალიზაციის გამოყენებით. 

საინტერესოა, თუ რა პოზიცია აქვს ამ საკითხებთან დაკავში- 

რებით სრულიად საქართველოს კათალიკოს-პატრიარქს ილია II-ს, 

ის თავის ერთ-ერთ სააღდგომო ეპისტოლეში წერს: „გლობალიზ:- 

ციის პროცესი ბუნებრივად იწვევს იმ ხალხებისა და კულტურების 

ასიმილაციასა და ზოგჯერ სრულ გაქრობასაც, რომელნიც ვერ გა- 

მოიმუშავებენ სათანადო იმუნიტეტს, მაგრამ ეს არ არის ახალი 

მოვლენა. ისტორიულად ცნობილი ყველა დიდი იმპერია ცდი- 

ლობდა განეხორციელებინა გლობალიზაციის ერთგვარი პროცესი. 

დღეს კი ამან საყოველთაო ხასიათი მიიღო. ჩვენ არ უნდა შეგ- 

ვეშინდეს ინტეგრაციისა, რადგან წარსულის დიდი გამოცდილება 

გვაქვს და ვიცით, რომ საუკუნეთა მანმძილზე ქართული კულტურა 

არაერთი უძლიერესი იმპერიის გავლენას განიცდიდა, მაგრამ 

ღვთის განგებითა და ჩვენი წინაპართა ძალისხმევით არასდროს 
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დაგვიკარგავს თვითმყოფადობა. ეს დღესაც უნდა შევძლოთ“.“ აქვე 

მოვიყვანთ წობელის პრემიის ლაურეატის, ცნობილი ეკოწომისტის 

ჯოზეფ სტიგლიცის სიტყვებს, რომ ქვეყნებმა უნდა მიიღონ გლო- 

ბალიზაცია მხოლოდ საკუთარი პირობლემების, მათი ისტორი- 

ის, კულტურისა და ტრადიციების გათვალისწინებით. 

ნებისმიერი ეთნოსის სიცოცხლისუნარიანობა და წარმატება, 

შეიძლება განისაზღვროს იმის შესაბამისად თუ რამდენად შეუმლია 

მას უცხო კულტურის ელემეწტების ასიმილაცია და ამის ხარჯზე 

საკუთარი კულტურის გამდიდრება-შენარჩუნება. 
საქართველოს ურთიერთობები მსოფლიოს სხვა ქვეყნებთან 

დამყარებულია ურთიერთანამშრომლობისა და პატივისცემის პრი- 

ნციპებზე. დღეს საქართველოსთვის მთავარი პრობლემაა უსაფრ- 

თხოების საკითხი, რისი მიღწევაც შეუძლებელია თუ არ მოხდა 

მისი ჩართვა გლობალური უსაფრთხოების მხარდაჭერაში. ასე, რომ 

მზარდი გლობალიზაციის პირობებში ჩვენ უნდა შევძლოთ კუთ- 

ვნილი და ღირსეული ადგილის დაკავება ისე, რომ არ დავკარგოთ 

ეროვნული იდენტობა:.“? 

საკვანძო სიტყვები: 

ეროვნული იდენტობა, ეთნოფსიქოლოგიასა, გლობალიწზაცია, კოს- 

მოპოლიტური კულტურსა, ოიკოფობია, გლოკალიზაცია. 

კითხვები: 

1. რას ნიშნავს იდენტობა? 

2. განმარტეთ გლობალიზაციის და გლოკალიზაციის არსი? 

ვ3ვ. რას ნიშნავს სოციალური იდენტიფიკაცია? 

4 1MLL9://1C096.66/(თბილისი, 2006 წ, სააღდგომო ეპისტოლე.) 

< ლ.ჭ კაპანაძე. გლობალიზაცია და ეროვნული იდენტობა , ჟურნ, 
განათლება 2017წ .132-139 
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ჭ. რა არის ქართული ეროვნული იდენტობის 

განმსაზღვრელი ფაქტორი? 

განწმარტება – ოიკოფობია ქსენოფოზიის საწინააღმდეგო ცნებაა და 

ეროვნული მემჯვიდრეოზისაგან, შინაურობისაგან განდგომას ნოშნავს. ამ 

შემხვევაში ადამიანს სძულს ეროვნული, ტრადიციული და მუდამ 
აკრიტიკესს და ლანძღავს საკუთარ ერს. ტერმინნლდ  ცნობილმა 
ფილოსოფოსმა – როჯერ ვერნონ სკრუტონნა დანერგა. 

M# 
1. ქართლის ცხოვრება, ტომი IV, ბატონიშვილი ვახუშტი, აღწერა 

სამეფოსა საქართველოსა, ტექსტი დადგენილი ყველა ძირითა- 

დი ხელნაწერის მიხედვით ს. ყაუხჩიშვილის მიერ, თჩზ., 1973. 

2. ა. ჯორჯამე. წერილები. თგზ., 1989. გვ:38 

3. ქართლის ცხოვრება, ტომი IV, ბატონიშვილი ვახუშტი, აღწერა 

სამეფოსა საქართველოს)ა, ტექსტი დადგეწილი ყველა ძირითა- 

დი ხელწაწერის მიხედვით ს. ყაუხჩიშვილის მიერ, თბ,., 1973. 

4 ილია ჭავჭავაძე. თხზულებები 5 ტომად. პ. ინგოროყვას რე- 

დაქციით, „საბჭოთა საქართველო“, 1962, ტ. V, გვ. 84. 

5. რობაქიძე გრ. წერილები. გაზ. „ბარიკადი“, M91 თზ.: 1920. 

6. ნიჟარაძე გ. პოლიტიკური ქცევა საქართველოში. ჟურნ.: 

„ეპოქა“ (საზოგადოებრივი მეცნიერებები) თზ., 2001, 1, გვ.7. 

7. გაზეთი „მამული“, #15 აგვისტო, 1990. 

8. გაზეთი „სახალხო გაზეთი“, თბ., 1999, #173, გვ. 3 

9. ნ. სონღულაშილი. საქართველო და დასავლეთი. ურთიერთო- 

ბის ძირითადი შტიხები 1991- 200. უნივერსალი, თზბ., 2014. გვ. 

56. 
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თავი11 

მედიაცია 

11.1 რა არის მედიაცია 

მედიაცია (აწუ დავის „ალტერნატიული გადაწყვეტა“) არის 
დავის გადაწყვეტის მოქნილი, კონფიდენციალური და წებაყოფ- 
ლობითი პროცესი, რომელშიც მედიატორი როგორც დამოუკიდე- 

ბელი პირი მხარეებს ეხმარება დავის მოლაპარაკებების გზით გა- 

დაწყვეტაში. როგორც საზოგადოებისათვის საჭირო სფერო, ის აშშ- 

ში ჩამოყალიბდა 60-იან წლებში და აქვე დიდი გავრცელებაც ჰპო- 

ვა. დღესაც, აშშ-ში ფუნქციონირებს როგორც კერძო, ისე სახელმწი- 

ფო მედიაციის ინსტიტუტები, რომლებიც შეისწავლიან და ამუშა- 

ვებენ-მედიაცისთან დაკავშირებულ საკითხებს. ისტორიას თუ გა- 

დავხედავთ, პირველად მედიაცია ჩინეთში გამოიყენეს. 

მედიატორი, იგივე შუამავალია. ის გადაწყვეტილებას არ 

იღებს, გადაწყვეტილებას იღებენ მოლაპარაკების მხარეები წება- 

ყოფლობით და თავდვე არიან პასუხიმგებელი მის შესრულებაზე. 

შუამავალს უნდა ჰქონდეს მოსმენის, კითხვების დასმის და დარწ- 

მუნების უნარები. ის ვალდებულია იყოს ნეიტრალური, მიუკერ- 

შმოებელი, დაიცვას მხარეთა თანასწორობის პრინციპი და კონფი- 

დენციალურობა, შუამავალმა არ უნდა გამოხატოს სიმპატია ან ანი- 

პატია რომელიმე მხარის მიმართ, მართლიას, ისიც ადამიანია და 

აქვს თავისი შეხედულებები, მაგრამ პროფესიონალი მედიატორი 

ამ გრძნობებს არ გამოხატავს შეხვედრის დროს. მედიატიორს ძვე- 

ლი ქართული ტერმინი „შუაკაცი“, „მომრიგებელი“ აწ „მოციქუ- 

ლი“ შეესაზბამება. 

მაგალითად: სვანეთში ამ ფუნქციას ასრულეზდნენ მორუალები 

ან მაცქულარები – ანუ ჩვენებურად შუაკაცები. მათი ფუნქცია 

მოდავე მხარეების შერიგება იყო. ხევსურეთში მედიატორს 

169



„რჯულის კაცებს“ უწოდებდნენ, ფშავში – „ბჭეს“. ბარში მედიატო- 
რობა ძირითადად ოჯახის გაყოფასთან იყო დაკავშირებული, ისინი 

უშუალოდ მონაწილებდენენ ამ პროცესში და სარგებელსაც 

იღეზდნენ. 

მედიაციის (შუამდგომლობა) სუბიექტები 
მედიაციის სუბიექტი შეიძლება იყოს როგორც ოფიციალური, 

ისე არაოფიციალური სტატუსის მქონე სუბიექტი. ოფიციალური 

შუამავლის სტატუსით შეიძლება წარმოდგენლი იყოს საერთაშო- 

რისო ორგანიზაციები, სახელმწიფო სტრუქტურები,. სამართალ- 

დამცავი ორგანოების წარმომადგენლები, საწარმოს, ფირმის,.საზო- 

გადოებრივი ორგანიზციების ხელმძღვანელები, პროფესიონალი 

მედიატორები. 

არაოფიციალური მედიატორები შეიძლება იყონ: ცნობილი 

პიროვნებები (პოლიტიკოსები, სახელმწიფო მოღვაწეები, შოუბიზ%- 

ნესის წარმომადგენლები), არაფორმალური ლიდერები, რელიგიუ- 

რი ორგანიზაციის წარმომადგენლები, პროფესიონალი ფსიქოლო- 

გები. 

მედიაცია მოლაპარაკების ერთერთი მწიშვნელოვანი ნაწილია, 

მას მაშინ მიმართავენ, როდესაც: 

> მოლაპარაკება ჩიხშია შესული, ან რომელიმე მხარეს მიაჩნია 

, რომ მისი უფლება დაირღვა; 

საქმე გვაქვს კონფრონტაციასთან; 

ვერ ხერხდება მხარეების თანამშრომლობა; 

არ არსებობს მხრეებს შორის ნდობა; 

შეუმლებელია მხარეების პირდაპირი კონტაქტი; 

სახეზეა ძალადობა; 

მედიატორს შეუძლია კომუნიკაცია დაამყაროს მხარეებთან 

V 
V 

V 
V 

V 

ზეპირსიტყვიერად ან წერილობით, ორივე მხარესთან ერთობლი- 

ვად ან ინდივიდუალურად. მოიწვიოს შეხვედრა ან შეხვედრები 

მხარეებთან კონსულტაციის შედეგად შეთანხმებულ ადგილზე. მე- 

დიატორს ირჩევს ორივე მხარე ურთიერთშეთანხმებით. აღსანიშნა- 
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ვია, რომ მედიატორი დამოუკიდებელია, გადაწყვეტილებას არ 
იღებს და შეთანხმების პირობებზე გავლენას არ ახდენს. შუამავ- 
ლის მიზანი მოლაპარაკებებზე მხარეებს შორის წდობის დამყარე- 
ბაა. შესავალ სიტყვაში მედიატორი მადლობას უხდის მხარეებს 
იმისათვის, რომ მათ გამოთქვეს სურვილი გაერთიანდნენ საერთო 
პრობლემის ირგვლივ და მზად არიან ეძებონ გამოსავალი. უხსნის 
მათ მედიაციის არსს, პრინციპებს და პროცედურებს, განსაზღვრავს 

კონფიდენციალურობის ჩარჩოებს, შეძლებისდაგვარად პასუხობს 

მათ კითხვებს და იწვევს სამუშაოდ. აგროვებს და აანალიზებს ინ- 

ფორმაციას, განსაზღვრავს მხარეთა ინტერესებს, სამოქმედო გეგმას 

და მხარეებს დეტალურად უუხსნის იმ ნაბიჯებს, რაც მათ დაეხმა- 

რება პრობლემის გადაწყვეტასა და კონსესუსის მიღწევაში. 

მედიატორის მიწზანია: 

> შეარიგოს მხარეები; 

> ორგანიზება გაუკეთოს მხარეებს შორის დიალოგს; 

> შეამციროს მათ შორის დაპირისპირებისა და უთანხმოების 

ხარისხი; 

> ცალ-ცალკე შეხვდეს მხარეებს რათა გამოარკვიოს თუ რას 
მალავენ ისინი ერთმანეთისგან და რა საკითხის ირგლივ 

არიან საერთო პოზიციაზე; 

მხარეთა ყურადღება მიაპყროს ინტერესებს, არა პოზიციებს; 
მოძებნოს სამართლიანი ან ობიექტური კრიტერიუმები; 
აღადგინოს მხარეებს შორის ნდობა; 

ხელი შეუწყოს თითოეული მხარის მოთხოვნილებებზე 
მორგებული ერთიანი გადაწყვეტილებების მიღებას; 
არ დაუშვას რომელიმე მხარის დისკრიმინაცია; 

მოუწოდოს მომლაპარაკებლებს უფრო კონკრეტული საუზ- 

რისკენ; 

> მხარეთა ფსიქოლოგიური წახალისება დადებითი შედეგე- 
ბის მისაღწევად; 

V 
V 

V 
V 

V 
V 
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> ყურადღება მიაქციოს იმ ფაქტს, რომ შეთანხმება წერილო- 

ზით იქნას წამოდგენილი. 

11.2. მედიაციის (შუამდგომლობა) სახეები 

პირდაპირი შუამავლობა – მხარეები და შუამავალი ერთად იმ- 

ყოფებიან მოლაპარაკებაზე. 

ირიბი შუამავლობა – მედიატორი ცალ-ცალკე ხვდება მხრეებს 

და აძლევს რეკომენდაციებს, ასეთ ფორმას განსაკუთრებით ადგი- 

ლი აქვს საომარი მოქმედებების, კონფრონტაციის ან ხანგძლივი 

მოლაპარაკების შემთხვევაში. 

ფორმალური შუამავლობა – ორივე მხარის მიერ აღიარებულია 

მედიატორად და გარკვეუწილად შეუძლია მათზე ზეგავლენის 

მოხდენა. ფორმლურ · შუამავლობას ახორციელებენ სპეციალური 

სტრუქტურები, ცენტრები, რომელიც შესაბამის კადრებს ამზადე- 

ბენ და საკმაოდ პოპულარულია განვითარებულ ქვეყნებში. 

არაფორმალური შუამავლობა – ამ შემთხვევაში მესამე მხარეს 

ოფიციალური ანუ ნორმატიული სტატუსი არ აქვს, მაგრამ მხარეე- 

ბი აღიარებენ მის ავტორიტეტს; 

ოფიციალური შუამვალი – იგულისხმება ხელისუფლების მქო- 
წე ოფიციალური პირი; 

არაოფიციალური შუამავალი – არ არის აუცილებელი იყოს ხე- 

ლისუფლების წარმომადგენელი. 

კეთილსინდისიერი მედიაცია – მხარეები მედიაციის პროცეს- 

ში თანხმდებიან, რომ გამოიჩინონ კეთილსინდისიერი ძალისხმევა 

კონფლიქტის მოსაგვარებლად ორმხრივად მისაღები შეთანხმების 

მიზნით. 
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Cი-თ06ძIვხიი – მედიაციის პროცესი, რომელშიც მონაწილეობს 

ორი ან მეტი მედიატორი და მოქმედებენ ერთობლივად რათა და- 

ეხმარონ მხარეებს დავის მოგვარებაში. 

CმVყCV§ 0ი6ძ1300ი – მედიატორი კონფიდენციალურობის პირო- 

ბით ხვდება მხარეებს ცალ-ცალკე და სთავაზობს მათ მიერ გამო- 

თქმული შეხედულებების გათვალისწინებით ჩამოყალიბებულ და- 

ვის მოგვარების ალტერნატიულ გზებს. 

წეიტრალურობა და მიუკერძოებლობა მედიაციის პროცესის 

არსებითი პრინციპებია. 

მედიატორი უნდა მოქმედებდეს სამართლიანად და მიუკერ- 

მოებლად. ამასთან ერთად, ის არ უწევს მხარეებს იურიდიულ კონ- 

სულტაციას და არ არის მათი წარმომადგენელი მედიაციის პრო- 

ცესში. მხარეებმა თავად უწდა ჩამოაყალიბონ საკუთარი პოზიცია 

და მიიღონ გადაწყვეტილება მედიაციის პროცესში განსახორციე- 

ლებელი ნეზბისმიერი ქმედებისა თუ უმოქმედობის შესახებ. შუა- 

მავლის ყველა შეხვედრა – მათ შორის მოსამზადებელი და ერთობ- 

ლივი შეხვედრა კონფიდენციალურია და მასში მონაწილეობას 

იღებენ მხოლოდ მედიატორი, მხარეები და კომპეტენტური ორგა- 

წოს მიერ შერჩეული პირები, რომლებიც უზრუწველყოფენ მედი:ა- 

ციის პროცესის ტექნიკურ მხარეს. 

შუამავალი ეხმარება მხარეებს: 

> სადაო საკითხების აღმოჩენა, გამორკვევასა და ჩამოყალი- 

ბებაში; 

> მის გადაწყვეტასა და შემცირებაში; 

> განსაზღვრავს პროცედურას რომელიც მიმართულია დავის 

სწრაფად, ეფექტურად და ნაკლები დანახარჯებით მოგვა- 

რებისკენ; 

ხელმძღვანელობს მოლაპარაკებებს მხარეებს შორის; 

უზრუნველყოფს ემოციურად სტაბილურ გარემოს; 

აანალიზებს სიტუაციას; 

მოქმედებს გეგმის შესაბამისად; V 
V 

V 
V 
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> სწორად სვამს კითხვას და აქვს მოსმენის უნარი. 

მხარეთა ვალდებულება მედიაციის პროცესში: 

> კეთილსინდისიერად უნდა იღებდეს მონაწილეობას მედია- 

ციის პროცესში. 

> ისაუბროს მისთვის განსაზღვრულ დროს და არ შეაწყვე- 

ტინოს მეორე მხარეს; 

> არ დაესხას თავს, არ დაადანაშაულოს, არ მიაყენოს შეურა- 

ცხყოფა პარტნიორს და დასვას კითხვები ბუნდოვანი სა- 

კითხების გამოსარკვევად და გასაგებად; 

> დაუყოვნებლივ შეასრულოს მედიატორის ნებისმიერი მი- 

თითება პროცედურულ საკითხებთან დაკავშირებით; 

> დაიცვას კონფიდენციალურობა. 

მედიატორის რამდენიმე სახე არსებობს: საზოგადოებრივი 

ნიშნით შერჩეული მედიატორი - შეიძლება იყოს საზოგადოები- 

სათვის ცნობილი, საყვარელი და პოპულარული პიროვნება, ვისი 

რიდი და პატივისცემას აქვთ მოდავე მხარეებს. ამასთან ერთად, 

მსოფლოში არსებობს მედიატორთა ქცევის შესაბამისი ეთიკის კო- 

დექსი, აქ იგულისხმება მედიატორის კონფიდენციალურობა, 

თვითგამოხატვა, ნეიტრალურობა, მიუკერმოებლობა, კორექტუ- 

ლობა, ინტერესთა კონფლიქტის დაუშვებლობა, და ა. შ. 

მაგალითად: მსოფლიოში ერთ-ერთი წამყვანი ინსტიტუტია 

საერთაშორისო საარბიტრაჟო სასამართლო, რომელიც 1923 წლიდან 

ხელს უწყობს საერთაშორისო კომერციულ და ბიზნეს დავებში 

სირთულეების გადალახვას ვაჭრობისა და ინვესტიციების მხარდა- 

საჭერად. 

11.3 მედიატორის ფუნქცია 

ნეიტრალურობა და მიუკერმოებლობა მედიაციის პროცესის 

ძირითადი პრინციპებია. 

მედიატორი წარმოადგენს დამოუკიდებელ, მიუკერმოებელ 
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პირს, რომელიც მხარეებს ეხმარება კონსენსუსის მიღწევაში. მედი:- 

ცია მოლაპარაკების პროცესის მხარდაჭერა და ხელშეწყობაა. #0L 

(დავის ალტერნატიული გადაწყვეტის საშუალებები) არის მედი- 

ცია და არბიტრაჟი. მას მერე, რაც მედიატორი ჩაერთვება პროცეში 

იგეგმება შეხვედრა. მას მეტად მრავალფეროვანი სოციალური ფუნე- 

ცია აქვს, მაგალითად შეისწავლის და განიხილავს პრობლემას, ორ- 

განიზებას უკეთებს შეხვედრას, აკვირდება პროცესს, ეხმარება მხა- 

რეებს სხვადსხვა დავალებების შესრულებაში და ა.შ. განვიხილავთ 
შუამავლის რამოდენიმე ფუნქციას; 

საორგანიზაციო ფუნქცია. შეხვედრას ხსნის მედიატორი მხა- 

რეების პრობლემის მოლკე მიმოხილვით. თითოეულ მათგანს 

განუსაზღვრავს ზუსტ დროს, რათა მათ წარადგინონ განაცხადი და 

ჩამოაყალიბონ თავიანთი შეხედულებები დავასთან დაკავშირე- 

ბით. თუ მედიატორი საჭიროდ მიიჩნევს ის განცალკევებით ხვდე- 

ბა მხარეებს და მოლაპარაკების შემდეგ სთავაზობს მათ კონფლიე- 

ტის მოგვარების განსხვავებულ გზებს. მედიატორი წყვეტს მედია- 

ციის პროცესს თუ მიიჩნევს, რომ სადაო საკითხებზე შეთანხმება 

შეუძლებელია. თუ შეთანხმება მიღწეულია მედიატორი ეხმარება 

მხარეებს შეთანხმების წერილობით გაფორმებაში. 

ანალიტიკური ფუნქცია. დეტალურად შეისწავლის და ანალი- 

ზებს პრობლემას; მხარეებს ეხმარება განსაზღვრონ მეტ-ნაკლებად 

მნიშვნელოვანი საკითხები და იპოვონ მისი მოგვარების გზები; , 

კომუნიკაციის ფუნქცია. შუამავალი არის აქტიური მსმენელი, 

მანწ უნდა გამიჯწოს ერთმანეთისგან ფაქტები, მოვლენები და მოა:ხ- 

დინოს მისი შეფასება. 

შემოქმედებითი ფუნქცი:. მედიატორი იდეების ერთგვარი გე- 

ნწერატორია. მას გამუდმებით უხდება ისეთი იდეების მოფიქრება 

და შეთავაზება, რაც მხარეებს დაეხმარება შენახმებასა- და გადაწყ- 

ვეტილების მიღებაში. ის სტიმულს აძლვევს მხარეებს, რომ.რამდე- 

ნიმე ვარიანტიდან შეარჩიონ ურთიერთსასარგებლო წინადადება. 
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საინფორმაციო უზრუნველყოფა. შუამავალი უნდა ფლობდეს 
უტყუარ ინფორმაციას განსახილველი საკითხის შესახებ და ასევე 

მხარეებს უნდა გადასცემდეს ზუსტ, გადამოწმებულ ინფორმაციას. 

მაკონტროლებელი ფუნქცია. გამოიხატება იმაში, რომ შეს- 

რულდეს მხარეებს შორის გამოთქმული იდეები, მოსაზრებები და 

შეთანხმებები და ა.შ. 

შუამავალის მონაწილეობა მოაპარაკებას უფრო მეტ კონსტ- 

რუქციულ სახეს აძლევს. ის ამყარებს კავშირებს მხარეებს შორის 

და ეხმარება გამიჯნონ ერთმანეთისგან ინტერესი და პოზიცია; 

მოძებნონ სამართლიანი კრიტერიუმები; შეთანხმების რამდენიმე 

ვარიანტის შემუშავებაში მედიატორმა ხელი უნდა შეუწყოს ურთი- 

ერთობების გაუმჯობესებას, აკონტროლოს მხარეების ემოცია, მო- 

უწოდოს მათ შეთანხმებისა და კომპრომისისაკენ. 

მედიაციის ექსპერტები მიიჩნევენ, რომ მოლაპარაკეზებს აქვს 

საკუთარი შიდა განვითარების ციკლი, რომლის დროსაც შეიძლება 

შუამავლის მიმართ გაიზარდოს ან შემცირდეს მომლაპარაკებლე- 

ბის ნდობა. მედიატორს უნდა შეეძლოს მოლაპარაკების კრიტიკუ- 

ლი მომენტების მართვა, რომლის დროსაც მისი ქმედებები წარმა- 

ტებული იქნება. მას შეუძლია გამოიყენოს სხვადასხვა ტაქტიკა. 

მათ შორის არის: 

ალტერნატიული მოსმენის ტაქტიკა - ეს მეთოდი გამოიყენება 

მხარეებს შორის მწვავე დაპირისპირების დროს წინადადებების 

მოსასმენად და სიტუაციაში გასარკვევად. 

გარიგების ტაქტიკა. მდგომარეოს იმაში, რომ შუამავალი ცდი- 

ლობს უფრო მეტი დრო დაუთმოს მლაპარაკებას ორივე მხარეს- 

”-თან, რათა მიიღონ კომპრომისული გად·?წ·ყვეტ·ილება. 

ზეწოლა მოლაპარაკების ერთ-ერთ წევრზე – ამ დროს შუ:- 

მავალი უფრო მეტ ყურადღებას უთმობს ერთ-ერთ მომლაპარაკე- 

ბელს და ცდილობს დაარწმუნოს მისი პოზიციის შეცდომაში, რათა 

საბოლოოდ მონაწილემ დათმოს პოზიცია და მოლაპარაკებები 

წარმატებით დასრულდეს. 
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პოლიტიკური გავლენა. ყურადღებას ამახვილებს მხარეთა 

პოზიციების სუსტ მხარეებზე, ააშკარავებს მათი ქმედების მცდა- 

რობას და მიზნად ისახავს მათ დაახლოებასა და შეთანხმებას. 

ასეთი ტაქტიკის მიზანია ურთიერთსაგებელის მიღება. 

რეფლექსური ჩარევა. გამოიყენება მედიაციის საწყის ეტაპზე, 

ამ ჩარევის მიზანია მხარეებს გააცნოს და დააინტერესოს მედია- 

ციის ინსტიტუტით. დაეხმაროს პარტნიორებს მოლაპარაკებების 

საგანის და მხარეთა პოზიციების განსაზღვრაში. მოტივირებული 

გახადოს ისინი შემდგომი თაწამშრომლობისათვის. 

მაგალითად: 1975 წლის აგვისტოში, არაზეთისა და ისრაელის 

კონფლიქტთან დაკავშირეზულ მოლაპარაკეზეზში ჰენრი კისინჯერი 
მონაწილეობას იღებდა როგორც მედიატორი. 
ი, -, კონტექსტუალური ჩარევა. ამ დროს შუამავალი ცდილობს გაა- 

ნეიტრალოს მხარეების მტრული დამოკიდებულება ერთმაწეთის 

მიმართ. ორიენტირებულია მხარეებს შორის ურთიერთობის ოპტი- 

მიზაციისა და მათი პრობლემების გადაჭრისკენ. თუ მხარეები 

ერთმანეთს არარეალურ, არაადკვატურ მოთხოვენებს უყენებენ და 

მტრულად არიან გაგანწყობილი, მაშინ შუამავალი უწდა ეცადოს 

ემოციური დაძაბულოგბის განმუხტვას, ყველა ღონე უნდა იხმაროს, 

რათა მოლაპარაკება არ ჩაიშალოს, მაგალითად გამოიყენოს: იუმო- 

რი, ირონია, დარწმუნება, მოტივაცია, საკითხისადმი სხვადასხვა- 

წაირი მიდგომის უნარი, კომუნიკაციისა და კონფლიქტის მართვის 

უწარები და ა. შ. მედიატორი უნდა იყოს კომპეტენტური თავისი 

როლის შესასრულებლად მედიაციის პროცესში. .· " 

საინტერესოა, თუ როგორია საქართველოს მედიატორთ·ა ასო– 

ციაციის მედიაციის წესები, მოვიყვანთ რამდენიმე მაგალითს: 

ტერმინთა განმარტება: 

მედიაცია – საქართველოს მედიატორთა ასოციაციის მიერ 

დადგენილი წესების თანახმად მედიაცია არის დავის გადაწყვეტის 

მოქნილი,კონფიდენციალური და ნებაყოფლობითი პროცესი, რო- 

მელშიც მედიატორი გამოდის, როგორც დამოუკიდებელი პირი, 
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რომელიც მხარეებს ეხმარება დავის მოლაპარაკებების გზით 

გადაწყვეტაში. მხარეები ერთობლივად იღებენ გადაწყვეტილებას 

შეთანხმების შესახებ და განსაზღვრავენ მის პირობებს. 

მხარე – ფიზიკური ან იურიდიული პირი (პირები) რომელსაც 

მიაჩნია, რომ მისი უფლება დაირღვა და დავის მოსაგვარებლად 

მიმართავს მედიაციას. 

კეთილსინდისიერი მედიაცია – მხარეები მედიაციის პროცეს- 

ში თანხმდებიან, რომ გამოიჩინონ კეთილსინდისიერი ძალისხმევა 

კონფლიქტის მოსაგვარებლად. რაც გულისხმობს შეხვედრებსა და 

მოლაპარაკებებში მონაწილეობას ორმხრივად მისაღები შე- 

თანხმების მიღების მიზწით. 

მედიატორი – საქართველოს მედიატორთა ასოციაციის მიერ 

ინდივიდუალურად განსაზღვრული და “«უფლებამიწიჭებული 

პირი, რომელმაც უნდა წარმართოს მედიაციის პროცესი ამ წესების 

თანახმად. 

მედიაციის საფასური – თანხა, რომელსაც მხარეები იხდიან 

მედიაციაზე შეთანხმების შემდეგ საქართველოს მედიატორთა 

ასოციაციის მიერ განსაზღვრული ტარიფის შესაბამისად. 

მედიატორის გასამრჯელო – საზღაური მედიატორის მომ- 

სახურებისთვის. 

შეთანხმება მედიაციის შესახებ – დოკუმენტი ან ხელშე- 

კრულების ნაწილი, რომელშიც მხარეები თანხმდებიან მათ შორის 

არსებული ან მომავალში წარმოშობილი დავების მედიაციისთვის 

გადაცემის შესახებ და რომელიც განსაზღვრავს წესებს,რომლის მი- 

ხედვითაც უნდა გაიმართოს მედიაციის პროცესი. 

მედიაციის შედეგად მიღწეული შეთანხმება – მედიაციაში 

მონაწილე მხარეთა მიერ მიღწეული შეთანხმების პიროგბების ამ- 

სახველი დოკუმენტი. 

მედიატორის როლი 

მედიატორი უნდა მოქმედებდეს სამართლიანად და მიუ- 

კერძოებლად მედიაციის პროცესში. 
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მედიატორი ეხმარება მხარეებსს მოლაპარაკების გზით 

მიაღწიონ მათთვის მისაღებ შეთანხმებას დავის მოსაგვარებლად 

შემდეგი მოქმედებების განხორციელებით: 

» ეხმარება მხარეებს სადაო საკითბის აღმოჩენა/გამორკვევასა 

და ჩამოყალიგბებაში; 

> სადაო საკითხების გადაწყვეტასა და შემცირებაში; 

> განსაზღვრავს პროცედურას რომელიც მიმართულია დავის 

სწრაფად,ეფექტურად და ნაკლები დანახარჯებით მოგჯვა- 

რებისკენ; 

> ხელმძღვანელობს მოლაპარაკებებს მხარეებს შორის. 

მხარეებმა უნდა შეასრულონ ყველა აუცილებელი ქმედება 

მედიაციის პროცესის სწრაფად, ჯეროვნად და ეფექტურად წარმარ- 

თვისთვის. 

მედიატორის არჩევა 

მედიატორს ირჩევს ორივე მხარე ურთიერთშეთანხმებით. თუ 

მხარეები ვერ შეთანხმდენენ მედიატორის კანდიდატურაზე, საქარ- 

თველოს მედიატორთა ასოციაცია მხარეებთან კონსულტაციის შემ- 

დეგ ნიშნავს მედიატორს ან სთავაზობს მხარეებს მედიატორთა ჩა- 

მონათვალს. მედიატორი ითვლება არჩეულად თუ მხარეების მიერ 

გაკეთებული არჩევანი ერთხელ მაინც დაემთხვევა. 

კონფიდენციალურობა 

მედიაციის ყველა შეხვედრა მათ შორის მოსამზადებელი და 

ერთობლივი შეხვედრა კონფიდენციალურია და მასში მონა- 

წილეობას იღებენ მხოლოდ მედიატორი, მხარეები და კომპეტენ- 

ტური ორგანოს მიერ შერჩეული პირები რომლებიც უზრუნწველყო- 

ფენ მედიაციის პროცესის ტექნიკურ მხარეს (თუ მხარეები სხვა- 

გვარად არ შეთანხმდნენ). 

მედიაციის პროცესის ადგილი 

მხარეები ერთობლივად განსაზღვრავენ მედიაციის პროცესის 

ადგილს. თუუ მხარეთა შეთანხმებით სხვა რამ არ არის გათვალისწი- 
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ნებული, საქართველოს მედიატორთა ასოციაციას შეუძლია შეხ- 

ვედრის ადგილის განსაზღვრა.% 

შუამავალი არეგულირებს მოლაპარაკებების პროცესის მიმ- 

დიწარეობას, რათა მოხდეს მხარეებს შორის რთული პრობლემების 

მოგვარება. უზრუნველყოფს მხარეთა ღიაობზას, მათი მოთხოვნები- 

სა და ღია თუ ფარული მიზნების გამოვლენას. ახდენს პრობლემის 

იდენტიფიცირებას, განსაზღვრავს პრიორიტეტებს, აკონტროლებს 

სიტუაციას და ქმნის პოზიტიურ გარემოს. თუმცა კიდევ ერთხელ 

უნდა აღვწიშნოთ, რომ მედეატორი გადაწყვეტილებას არ იღებს - 

ეს მის ფუნქციებში არ შედის, ამასთან ერთად მისი საქმიანობა 

უფრო მეტად კონფიდენციალურია. ' 

მაგალითი: 

გაერთიანეზული ერეზის ორგანიზაციის საერთაშორისო სავაჭრო სა- 

მართლის კომისიის (CIMCI71ბპ4L) მიერ 2002 წლის 4 ივნისს მიიღეს დოკე- 

მენტი. იგი.ითვალისწინეზს ერთგვაროვანი წესებზის დამჯვიდრებზას მედია- 

ცგიის პროცესთან დაკავშირებით, რათა წაახალისოს და უზრუნველყოს 

მისი გამოყენება. კანონის მე-6 მუხლი ეხება ისეთ მნიშვნელოვან6 საკითხს, 

როგორიცაა მოლაპარაკების წარმართვა. მხარეეზი მოლაპარაკეზის წარმარ– 

თვისთვის საჰჭირო წესების შემუშავებისას თავისუფალნი არიან არჩევანში. 

შეთანხმებით გათვალისწინებული მოლაპარაკების წესების უგულვებელ- 
ყოფის შემთხვევაში მედიატორმა პროცესი უნდა წარმართოს თავისი შეხე- 

დულებზისამეზრ. ყველა შემთხვევაში მედიატორმა უნდა შეინარჩუნოს ზბა- 

ლანსი და გაითვალისწინოს დავასთან დაკავშირებული ყველა გარემოე- 
გა.”! 

საინტერესოა, თუ რა პროფესიის უნდა იყოს მედიატორი? 

უმეტესად მედიატორები იურისტები არიან, თუმცა ფსიქოლეგე- 

ბიც ხშირად იღებენ მონაწილეობას ამ საქმიანობაში. დღესდღეო- 

% ხდი://იიCძ10C1I0ღ.8C/Mმ/LსIC§-0”-იი0ძვყ00ი, მედიაციის წესები. 
" Mიიდი, Cხო5%0ენCX VV.; I1)C X16C012C00 იLCCC055; 3+ძ Cძ!აიი; 1055CV-82§55 58ი წIმოC15C0; 

2003; დ. 43 
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გბგით მრავალი იურიდიული კომპანია და ბევრი კერძო სტრუქტუ- 

რა, რომელიც დავის მოგვარების ალტერნატიული გზებით არის 

დაკავებული, ფლობს მედიატორთა სიას. ნაწილი ამ ორგანიზაცი- 

ებისა არის არასამეწარმეო, მაგალითად: ამერიკის არბიტრაჟის 

ასოციაცია (ტთ61C8ი #ხIმყიი #50C280ი), დავების პრევენციისა 

და გადაჭრის საერთაშორისო ინსტიტუტი (Lიჯხთ8ვშხიიმ! I1იჯხხს(6 იI 

C0იჩIC ICV6იხიი მიძ ILC§501სC10») და სხვა. 

საკვანძო სიტყვები: 

მედიაცია, მედიაციის ფუქცია, მედიაციის სახეები და სუბიექტები, 

შუამავალი, კონფრონტაცია), კონსესუსი. 

კითხვები: 
1. რა არის მედიატორის ფუნქცია? 

2. განმარტეთ მედიაციის სახეები, 

3. რა არის შუამავალის მიზანი? 

ლიტერატურა: 
1. #Cნ://იი6ძ13L0ი.06/Mმ/ო10§-0L-იიC6ძ1800ი, მედიაციის წესები. 

(გადამოწმებულია 27.13.19) 

2. მედიაციის სამართლებრივი რეგულირების პერსპექტივები სა- 

ქართველოში. დავის ალტერნატიული გადაწყყვეტის ნაციონა- 

ლური ცენტრი, თბ., 2013. გვ. 18. 

3. მედიაციის სამართლებრივი რეგულირების პერსპექტივები 

საქართველოში. დავის ალტერნატიული გადაწყვეტის ნაციო- 

ნალური ცენტრი. თბგ., 2013. გვ. 39. 

4 III. V0ILILაა Lს#ტხIMIC #Iო”8ოიტაI0M აუ სIC6M. 

ს CC§://1CCVხ0.0Lწ/ (გადამოწმებლია 2021წ. ) 
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თავი 11 

შეჯამება 

მოლაპარაკების ანალიზი 

მოლაპარაკება არის კონფლიქტის მოგვარების გზა, რომელიც 

წარმოადგენს პრობლემის გადაჭრას არაძალადობრივი მეთოდებით. 

მოლაპარაკებები იმართება: შეთანხმებების მისაღწევად, ახლი 

პირობების მისაღებად, გაუგებრობების თავიდან ასაცილებლად, 

კრიზისული სიტუაციების მოსაგვარებლად და ა.შ. 

დაკვირვება: 

> ყურადღება მიაქციეთ მოლაპარაკების დასაწყისს და მოწი- 

ნააღმდეგის ქცევას; 

» გაანალიზეთ რა იყო მოულოდნელი ,„პრობლემა“ აწ დაპი- 

რისპირების მიზეზი – როდის დაიწყო? როგორ დაიწყო? და 

რომელმა მხარემ დაიწყო? 

> გამოავლინეთ მხარეების პოზიციებში ძლიერი და სუსტი 

მხარეები; 

» გაითვალისწინეთ, რომ კარგი მაწერების და ეტიკეტის დე- 

მონსტრირება განაპირობებს თქვენს ეფექტურობას. 

გაანალიზება: 

ფსიქოლოგიური კონტაქტის დამყარება; 

განსაზღვრეთ თქვენი მიზნი; 

დასახეთ გრძელვადიანი მოქმედებები; 

შეცვალეთ ტაქტიკა; 
განსაზღვრეთ - ღირს თუ არა კომპრომისი; 

რა არის თქვენთვის მთავარი და პრიორიტეტული; 

შეგიძლიათ თუ არა გამარჯვების მოპოვება; 

რა სახის შეთავაზებებისთვის ხართ მზად? V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 
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» შეგიძლიათ თუ არა შეთანხმების მიღწევა. 

კარგი იქნება თუ შეძლებთ ოპონენტის ფსიქოლოგიური და 

საქმიანი პორტრეტის იდენტიფიცირებას, მისი სუსტი მხარეების 

განსაზღვრას. 

დაგეგმვა 
> სად, როდის და რა ვითარებაში უნდა მოხდეს შეხვედრა; 

> როგორ ავიცილოთ თავიდან კონფრონტაცია; 

> როგორ მოხდეს შეთანხმება წერილობით თუ ტელეფონის 

საშუალებით; 

> სად და როგორ შეიძლება მოვიპოვოთ საჭირო ინფორმაცია 

ოპონენტის შესახებ? 

> ყურადღება მიაქციეთ თქვენს ჩაცმულობას და საუბრის 

მანერას. 

მოქმედებები 

ბევრმა არ იცის, რომ კარგი მოლაპარაკება არის ორმხრივად 

მომგებიანი შეთანხმების წარმოება სასურველი შედეგების მისაღ- 

წევად მეორე მხარესთან კარგი ურთიერთობის შენარჩუნების პი- 

რობებში. 

მას შემდეგ, რაც გაივლით დაკვირვბის, ანალიზის და დაგეგმ- 

ვის პროცესს, გადადით მოემედებაზე. აუცილებელია გქონდეთ პა- 

სუხი შემეგ კითხვებზე: 

> როგორი იქნება თვენი პირველი შეხვედრა ოპონენტთან; 

როგორ წარადგენთ თქვენს პოზიციას; 

როგორი იყო თქენი მოლოდინი და რა მიიღეთ რეალურად; 

შეინარჩუნეთ თუ არა სიმშვიდე; 

რას აპირებთ თუ მოლაპარაკების პირველი რაუნდი ჩაიშა- V 
V 

V 
V 

ლა, ან ვერ შეთანხმდით; 

გაქვთ თუ არა ალტერნატიული ვარიანტები; 

როგორ აპირებთ შეხვედრის დასრულებას ორივე მხარის 

მიერ მათი არგუმენტების გამოხატვის შემდეგ? 

V 
V 
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> როგორ აპირებთ მიღწეული შეთანხმების განხორციელე- 

ბას. 

შეფასება 

> მოლაპარაკების დასრულების შემდეგ გაანალიზეთ თუ რო- 

გორ იმუშავა ყველა ზემოთ აღნიშწულმა კომპონენტმა; 

> რა იყო წარმატების ან წარუმატებლობის მიზეზი; 

> როგორ ავირიდოთ თავიდან პრობლემები; 

> რა უწარების გამოყენებაა საჭირო იმისათვის, რომ მოლაპა- 

რაკება შედგეს; 

> როგორი იყო მოლაპარაკებებზე ოპონენტების ქცევა; 

> რა წინააღმდეგობები წამოჭრა და როგორ ხდებოდა მათი 

გადალახვა; 
> რა ვისწავლეთ ამ კონკრეტული სიტუაციიდან. 

მოლაპარაკების ხელოვწნება მჭიდროდაა დაკავშირებული კომ- 

პრომისთან. დათმობების ბალანსი და მხარეთა ინტერესების დაცვა 

ერთ-ერთი აუცილებელი ხერხია მოლაპარაკების პროცესში. აქვე 

უნდა აღინიშნოს, რომ აუცილებელია ეთიკური წორმების დაცვაც. 

ჯერ ურთიერთობები უნდა დავაყენოთ წინ და შემდეგ სარგებელი, 

ანუ „უნდა მოექცე ადამიანს ისე, როგორც შენ გინდა რომ მოგექცეს 

ის“. მოლაპარაკების წარმოებისას დიდი მნიშვნელობა აქვს მხარეე- 

ბის მიერ სწორად მიწოდებულ ინფორმციას. ინფორმაციის მიწო- 

დების რამდენიმე საშუალება არსებობს, ეს არის პოზიციის გახსნა, 

პოზიციის დახურვა, საერთო და განსხვავებული პოწზიციები. მო- 

ლაპარაკების ჩატრებისას დიდად დაგვეხმარება სიტუაციური შეს- 

წავლის დოკუმენტი. სიტუაციური ანალიზი მოიცავს კვლევასთან 

დაკავშირებულ მიმოხილვბას, მისი შესწავლით დგინდება კონკრე- 

ტული შეხვედრის მიზანი, ამოცანები, არსებული რესურსები, პო- 

ტენციური საფრთხეები, მათი თავიდან აცილების გწზები. ეს არის 

წინა მოსამზადებელი ეტაპი, რომელსაც ეფუმნება მოლაპარაკება. 

ანალიზი კეთდება ყველა შესაძლო ვარიანტისთვის, რათა დადგინ- 

დეს რა უფრო უკეთ იმუშავებს დასახული მიზნის მისაღწევად. სი- 
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ტუაციური ანალიზის საფუძველზე ადვილად ვიღებთ საჭირო 

გადაწყვეტილებას. მისი მეშვეობით შეგვიძლია სწორად განვსა- 

ზღვროთ პროცესთა თანმიმდევრობა, პრიორიტეტული საკითხე- 

ბის რიგითობა. 

ყურადღება მიაქციეთ შეხვედრის ადგილს და მდებარეობას. 

გასათვალისწინებელია, რამდენად მოსახერხებელია მისასვლე- 

ლად და როგორია ინფრასტრუქტურსა, რამდენად მიესადაგება ღო- 

ნისძიების ტიპს და დაგეგმილ აქტივობებს. გასათვალისწინებელია 

ასევე, ტექნიკური აღჭურვილობა – რა რესურსები გააჩნია კონკრე- 

ტული ღონისძიების მოთხოვნათა დასაკმაყოფილებლად. ეს ყოვე- 

ლივე აქტუალურია დელეგაციისათვის კომფორტის შესაქმნელად. 

შეხვედრის წარმატებით ორგანიზებისათვის აუცილებელია 

წინასწარ დავადგინოთ რა ხელშემშლელი გარემოება შეიძლება არ- 

სებობდეს და როგორ ავირიდოთ თავიდან მოსალოდნელი საფრ- 

თხე. 

შეხვედრის დაგეგმვის პროცესში, ყოველთვის აწარმოეთ ზუს- 

ტი ფინანსური აღრიცხვიანობა. ყველა გახარჯულ თანხაზე მიუ- 

თითეთ მიზნობრიობა და ჩაინიშნეთ შესაბამისი მოცულობა. 

მოლაპარაკების სუსტი მხარეებია: გადადება, ერთერთი მხარის 

არაგონივრულობა და სიჯიუტე, მიღწეული შეთანხმების შე- 

უსრულებლობა, ზეწოლა ან მუქარა, მანიპულაცია, დეზინფორმა- 

ცია. 

მოლაპარაკება არის რთული ფსიქოლოგიური მოვლენა რომე- 

ლიც აღმოცენდება, როდესაც ადამიანების შეხედულებები, პოზი- 

ციები და ინტერესები არ ემთხვევა ერთმანეთს. ეს პროცესი არის 

მრავალფუქციური, თუმცა მიზანი ერთია – პრობლემის გადაჭრა 

ცივილიზებული მეთოდით. მოლაპარაკების პროცესში გამოიყე- 

წება: 

ინფორმაციის მოპოვება-დამუშავება, მნიპულირება და ლავი- 

რება, ფსიქოლოგიური ზეწოლა, ტყუილი, დარწმუნების მეთოდი, 
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პიროვნეული კონტაქტების დამყარება, მოლაპარაკების განგებ გა- 

ჭიანურება, გადაწყვეტილების მიღება. 

აქტიური მოსმენა. აქტიური მოსმენა ეფექტური კომუნიკაციის 

საფუშველია. აქტიური მოსმენის დროს მსმენწელი ამახვილებს ყუ- 

რადღებას მოსაუბრესა და მის ნათქვამზე. კარგ მსმენელს უნდა შე- 

ეძლოს მოსმეწილის შინაარსის საკუთარი სიტყვებით გადმოცემა. 

აქტიურმა მსმენელმა უნდა დაამყაროს უკუკავშირი მოსაუბრესთან 

კითხვების საშუალებით, რათა დააზუსტოს, ერთი მხრივ, გადმო- 

ცემულის შინაარსი დ), მეორე მხრივ, მოსაუბრის ემოციური მდგო- 

მარეობა, მისი დამოკიდებულება საკითხისადმი.“? არსებობს აქ- 

ტიური მოსმენის რამდენიმე სახე: 

» ყურადღებით მოსმენა – ამ დროს უსმენთ, მაგრამ თან ფიქე- 

რობთ, აანალიზებთ, ეთანხმებით თუ არა მოსაუბრეს; 

» იგწორირება; 

» მოჩვენებითი პოზიცია, თავის მოკატუნება – ვითომ უს- 

მენთ; 

ფრაგმენტული ანუ შერჩევითი მოსმენა; 

» ემპათიური მოსმენწა – ადამიანებს უყვართ, როცა თანაუგ- 

რძნობენ და უსმენეწ, თანაგრმნწობა მოდის მაშინ, როდესაც 

ადამიანი გრძნობს იდენტურ ემოციებს. თანაგრძნობა ეხმა- 

რება ერთ ადამიანს უკეთესად გაიგოს მეორის განცდები. 

ზოგიერთ ადამიანს აქვს თანდაყოლილი თანაგრძმნობა; 

» აქტიური მოსმენა ხელს უწყობს პრობლემების და შესაძლო 

გადაწყვეტილებების იდენტიფიცირებას. ეს ნიშნავს ღია 

ტიპის კითხვების დასმას, განმარტების მიღებას, დაკონკ- 

რეტებას; 

» სიმპათია გამოიხატება თბილი, მეგობრული დამოკიდებუ- 

ლება სხვა ადამიანებთან მიმართებაში. მაგალითად, როცა 

ადამიაწი გარეგნულად მოგწონთ. 

V 
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> აქტიური პოზა გულისხმობს ექსპრესიული სახის გამონა- 

თქვამების ჩართვას და ახასიათებს ინტერესის გამოხატვის 

ჟესტები. აქტიური მოსმენის ტექნიკაში შეილება გამოვ- 

ყოთ: 

ი არარეფლექსიური მოსმენ: როდესაც ადამიანჯ!: 

დახმარება გსურს, რათა ის თავის განცდებში გაერკვეს, 

ხმის ტონი და საუბარში ჩართვის სიხშირე, სხეულის 

ენა; 

« მონათხრობის შინაარსის გაგება; 

« მოსაუბრის წახალისება; 

« მსმენელის მხრიდან სიტყვიერი და არავერბალური 

დადასტურება; 

« რეფრაზირება; 

« განწყობა, ემოციების იდენტიფიცირება; 

« დაზუსტება-ჩაკითხვა; 

« უკუკავშირი მსმსენელსა და მოსაუბრეს შორის. 

« შეჯამება. 

თუ გსურთ კარგი მსმეწელი იყოთ 

> ნუ გადახვალთ პირდაპირ დასკვნებზე, წუ შეაწყვეტინებთ 

ან დაამთავრებთ მოსაუბრის წინადადებას; 

> წუ მისცემთ რჩევას, როცა არ გთხოვენ, ან წუ შესთავაზებთ 

გადაწყვეტილებას დროზე ადრე; 
> წუ შეეცდებით, გაიტანოთ თქვენი საკუთარი გადაწყვეტი- 

ლება; 
» ნუ გაასამართლებთ, უარყოფთ და გააკრიტიკებთ; 

> გამოიჩინეთ ყურადღება მოსაუბრის მიმართ. 

მოლაპარაკებების ფუნქციებს შორის ყველაზე მნიშვნელოვა- 

ნია: საინფორმაციო, კომუნიკაციური, კონტროლის, ფუნქცია, ასევე 

პროპაგანდის და გაჭიანწურების ფუნქცია. გამოიყენეთ მოსმენის 

შემდეგი ფორმები: მხარდაჭერა, ინტერესი და ინ·ფრრმაციის და– 

მახსოვრება. 
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შეეცადეთ არ გამოიყენოთ: კრიტიკა, შენიშვნა, რეპლიკა, რეპ- 

ლიკა; კრიტიკა; 

1. მოლაპარაკებების დინამიკაში გამოიყოფა: 

» მომზადების პერიოდი (ორგანიზაციული და არსებითი სა- 

კითხების მოგვარება); 

» მოლაპარაკების პერიოდი (ეტაპები: ინტერესთა დაზუსტე- 

ბა და პოზიციები, პოზიციების განხილვა და შეთანხმება, 

შეთანხმების შემუშავება); 

> მოლაპარაკებების შედეგების ანალიზი და მიღწეული შე- 

თანხმებების შესრულება. 

2. მოლაპარაკებების ტექნოლოგია მოიცავს: 

» პოზიციის წარდგენის მეთოდებს, ოპონენტთან ურთიერთ- 

ქმედების პრინციპებს და ტაქტიკას; 

> მოლაპარაკებების პროცესის მექანიზმები არის მიზნებისა 

და ინტერესების კოორდინაცია, ორმხრივი ნდობის სურვი- 

ლი, უზრუნველყონ ძალაუფლების ბალანსი და მხარეების 

ურთიერთდამოკიდებულება. 

მოლაპარაკების სახეებია 

საქმიანი მოლაპარაკება; 

პიროვნებაშორისი (ცალკეულ ინდივიდებს შორის); 

ორგანიზაციებს შორის; 

ტრანსნაციონალური; 

(სახელმწიფოთა შორის); 

ინდივიდუალური (ორ ადამიანს შორის); 

ინდივიდუალური – მედიატორის საშუალებით; 

კოლექტიური (დელეგაციებს შორის); 
ორმხრივი, სამმხრივი და მრავალმხრივი. 

კომუნიკაციის თვალსაზრისით მოლაპარაკება კლასიფიცირდე- 

ბა: 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
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V საქმიანი საუბარი (ვერბალური ფორმა სიტუაციური 

კონტაქტის); 

დიალოგი, განხილვა და საუბარი; 

განცხადება და შეტყობინება; 

დავა ან კამათი; 

პოლემიკა; 

დისკუსია; 

დებატები; 
დისპუტი. 

წარმატებული მოლაპარაკებისკენ პირველი წაბიჯი არის სა- 

კუთარი შეცდომების აღიარება. თქვენი სისუსტეებისა და ძლიერი 

მხარეების ცოდნა საშუალებას მოგცემთ გააკონტროლოთ სიტუა- 

ცია ისე, რომ თქვენთვის მოსახერხებელი იყოს. 

სწორად დასვით კითხვა, კითხვა არის ყველა მოლაპარაკების 

მთავარი უჯრედი. კითხვები არის მოლაპარაკების მძლავრი ინსტ- 

რუმენტი, რომელიც დიდი სიფრთხილით უნდა იქნას გამოყენე- 

ბული. ხშირად ისინი განსაზღვრავენ საუბრის, დავის ან სასამართ- 

ლო პროცესის მიმართულებას. დროულად დასმულ კითხვას შე- 

უძმლია რადიკალურად შეცვალოს მოლაპარაკებების მიმდინარეო- 

ბა. მოლაპარაკების პროცესში არასოდეს შეეცადოთ გასცეთ მეტი 

ინფორმაცია. მოლაპარაკებების დროს, კითხვებზე პასუხის გაცემა 

არის ერთგვარი ხელოვნება. 

კითხვები გასააზრებლად: 

რა არის მოსალაპარაკებელი საკითხი/ები 

1.1. რომელი საკითხებია ყველაზე მნიშვნელოვანი და 

რომელი ნაკლებად მნიშვნელოვანი? 

1.2. დაალაგეთ განსახილველი სა·კითხეგი თქვენი 

პრიორიტეტების მიხედვით; 

1.3. დაალაგეთ ამ საკითხების მოგვარების შესამძლო 

ვარიანტები. 

რა არის ჩემი ინტერესები? 

V 
V 

V 
V 

V 
V 

V 
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1.4. რა არის თქვენი მიზანი? ინტერესი? მოტივაცია? 

1.5. რა არის თქვენი სარეზერვო წერტილი? 

რა ვიცი მეორე მხარეზე? 

1.,6. ვინ არის მოლაპარაკების მეორე მხარე და რა 

ინფორმაცია გვაქვს მათზე? 

1.7. რა არის მათი მიზანი? ინტერესი? მოტივაცია? 

1.8. როგორია მათი რეპუტაცია და სტილი; 

1.9. შეგიძლიათ ენდოთ მეორე მხარეს? 

1.10 ითცით მეორე მხარის სტილი და ტაქტიკები? 

რა სტრატეგიას ვირჩევ? 

111. რომელი სტრატეგია (კოლაზორაციული, 

კონკურენტული, კომპრომისული, დისტრიბუციული, 

ინტეგრაციული), ან ტაქტიკა ავირჩიო? 

112 იქნება მოლაპარაკებები მრავალჯერადი ? 

როგორ წარვადგენ მოსალაპარაკებელ საკითხს? 

1.13. რაკვლევის ჩატარება მჭირდება განსახილველ 

საკითხებზე, 

114 რა თანმიმდევრობით უნდა წარმოვადგინო 

ინფორმაცია? 

1.5. რა დედლაინები არსებობს? 

როგორია პროტოკოლი? 

116 სად მოვილაპარაკებთ? 

117 ჰროდის მოვილაპარაკებთ? 

1.ზ ვინ იქნება რეალურად მოლაპარაკებების 

შეხვედრაზე? (მაგალითად, ექსპერტი ან 

დამკვირვებელი)? 

1.19 რას მოვიმოქმედებთ მოლაპარაკებების ჩაშლის 

შემთხვევაში? 

მოლაპარაკებები დიპლომატიური საქმიანობის ყველაზე 

საპასუხისმგებლო და რთული ტიპია. ამავე დროს, მოლაპარაკება 
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არის კონკურსი, რომელშიც თითოეული მონაწილე 

უპირატესობით სარგებლობს საუკეთესო შედეგის მისაღწევად, 

ამიტომ, მოლაპარაკეიბა ხშირად ერთდროულად იღებს 

კონკურენციისა და თანამშრომლობის ხასიათს. მათი პროგრესი და 

შედეგი მრავალი თვალსაზრისით დამოკიდებულია არა მხოლოდ 

პროფესიულ მომზადებაზე, არამედ მათი მონაწილეთა პიროვნულ 

თვისებებზე, მათ შესაძლებლობებზე. ეს კი იძლევა იმის 

საფუძველს, რომ განიხილონ მოლაპარაკებები არა მხოლოდ 

როგორც მეცნიერება, არამედ როგორც ხელოვნება. 
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