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მოცემული წიგნი ორი ნაწილისაგახ შედგება: პირველ ნაწილში გაეცნობით 

ეტიკეტის წარმოშობას, სახეობებსა და თავაზიანი ქცევის ,ოქროს წესს“; 

სამყაროს მრავალფეროვნებას; ხალხთა ტიპოლოგიას, იმიჯსა და მისი შექმნის 

ფაქტორებს, მორწმუნეთა ქცევის თავისებურებებს; დიპლომატიურ საქმიანობას, 

კლასებსა და რანგებს, პრივილეგიებსა და იმუნიტეტებს, უფროს-უმცროსობას, 

კორესპონდენციებს; მაღალი საზოგადოების ეტიკეტსა და გამასპინძლების 

მეთოდებს. 

მეორე ნ»ჯილი ეთმობა მოლაპარაკების თეორიულ-პრაქტიკულ საკითხებს. 

კერძოდ, მოლაპარაკების მომზადებას; მის ორგანიზაციას; მოლაპარაკების გზით 

პოლიტიკური და ეკონომიკური პრობლემების გადაწყვეტას; ფსიქოლოგიურ 

ასპექტებს მოლაპარაკების პროცესში; მოლაპარაკების სტრატეგიებსა და ტაქტიკას 

სხვადასხვა ვითარებაში, სახელდობრ, თანამშრომლობის პირობებში, კონფრონჯზაციის 

დროს და ექსტრემალურ სიტუაციაში; მანიპულაციასა და სიცრუეს 

მოლაპარაკების დროს; მედიაციის მიზანშეწონილობას,სახეობებსა და პრინციპებს; 

ასევე მოლაპარაკების ეროვნულ თავისებურებებს, კერძოდ, მოლაპარაკების დასავლურ 
(ამერიკული, ბერძნული, გერმანული, ესპანური, ინგლისური, იტალიური, რუსული, 

ფინური, ფრანგული და სხვ.) და აღმოსავლურ (არაბული, იაპონური, ჩინური 

და სხვ.6, კულტურას. 

ნაშრომი გათვალისწინებულია მკითხველთა ფართო წრისათვის, კერძოდ, 

ბიზნესმენების, დი პლომატების, პოლიტიკოსების. სახელმწიფო მოხელეების, 

სტუდენტებისა და ამ პრობლემით დაინტერესებული პრაქტიკოსი მუშაკებისათვის. 

რედაქტორი – სჯწქართველოს ტექნიკური უნივერსიტეტის 

სრული პროფესორი შოთა დოღონაძე 

რეცენზენტი – საქართვჭლოს ტექნიკური უნივერსიტეტის 

სრული პროფესორი ევგენი ბარათაშვილი 

ავტორის წერილობითი თანხმობის გარეშე, მოცემული ნაშრომის ან მისი 

რომელიმე ნაწილის ნებისმიერი ფორმით გადაბეჭდვა ან ასლის გადაღება 

(კოპირება) კანონით დაუშვებელია. 

C გურამ ჯოლია 2006 
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ნაწილი I – ბიჭჭზნეს-ეტიკეტი 
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როგორ იწყებენ მოლაპარაკერას ...........-ანანონოტოოოოოოოოოოოოოროოონტოტნობეი 

როგორ იქცევიან მოლაპარაკების დროს ......... 2. -ა,ანეონონნოოხონოობოა 

როგორ წარმართავენ მოლაპარაკებას ..............->2აანონნოონოოოოთოხოოობობ. 

როგორ იღებენ გადაწყვეტილებას ............ >. აოონნოოოტხოტოოოტოოოტოტობოოთობი 

როგორ ასრულებენ შეთანხმებას ................. ა-ა .2გნნნოტოოოონოოოოოონიოეი 

სსისააეეე-_---_-- 

____-_–-___-__ 

რას მოელიან პრეხენტაციის დროს ......... ააა აანონნოროოოონხოტოოოტეოონოოიი 

ობორ შევიცნოთ ალღამიანი გარებგნულალ ......... 

საიდან იქმნება უცნობზე პირველი წარმოდგენა ..............--- 
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ს/მჰძრატმე



ნაწილი | – ბიზნეს-ეტიკეტი 

წინათქმა ანუ რისთვის 
გვპირდება ეტიკეტი 

ყოველი ჩვენგანი ჩვენივე ეროვნულ კულტურაში აღიარებული და საუ- 
კუნეებით დამკვიდრებული ქცევის ადათ-წესებით ცხოვრობს. თითოეულ კულ- 
ტურაში არსებობს მოსაწონი და მოუწონარი, მისაღები და მიუღებელი, 

პატივსაცემი და საძრახისი და ა.შ. ისინი ხალხმა თავისი უახლოესი ადა- 

მიანებისაგან (მშობლები, ნათესავები, მასწავლებლები და სხვ.) შეიძინა. 

მართალია, უმეტესად ამ წესებს კანონის ძალა არა აქვს. მაგრამ მათი 

დარღვევა ნორმალური ადამიანისაგან მიუღებლად ითვლება. ჩვენ, მეტ- 

ნაკლებად ვიცით. როგორ მოვიქცეთ საკუთარ სახლში, სუფრასთან, საქმიან, 

სახეიმო თუ სამგლოვიარო სიტუაციაში, მაგრამ როგორ მოვიქცეთ უცხო- 

ეთში ან უცხოელებთან? მათთან ურთიერთობის დროს. როგორც ჩვენი 

ქვეყნის წარმომადგენლებს (მიუხეღავად იმისა. ვართ დიპლომატი, ჟურნა- 

ლისტი, ბიხნესმენი თუ ტურისტი). გვსურს უცხოელს (მით უმეტეს. სტუ- 

მარს) ჩვენი ადათ-წესები და მანერები გაჩვენოთ. მაგრამ, ხშირად, რაც ერთ 

ქვეყანაში თავაზიან, კარგ ქცევად ითვლება. სხვაგან ექსცენტრულად ან 

სულელურად მოჩანს. ამას ყველა ხვდება, როცა უცხოელებთან აქვს საქმე. 

სამწუხაროდ, საერთაშორისო ეტიკეტი დღემდე არ შემუშავებულა. თუ 

ვინმე ქცევის უნივერსალური კოდექსის შექმნას მოინდომებს, უნებლიეთ 

საკუთარი ეროვნული ნორმებიდან შეეცდება ერთმანეთისაგან გამიჯნოს 

ლოგიკური, მისაღები და მიუღებელი. ასე რომ. ჩვენ ისე>გვ იქ მივალთ, 

საიდანაც დავიწყეთ. 

ყოველი ადამიანი ინდივიდუალურად, მარტო განხილული, მეტად უსუ- 

სური არსებაა. თუმცა ყველაზე დიდი სასწაული ამქვეყნად ადამიანია, ყველახე 

ამოუცნობი, ამოუხსნელი, დაუძლეველი... ჩვენ მხოლოდ სხვებთან ურთიერ- 

თობაში ანუ საზოგადოებაში ვჰოვებთ ბედნიერებას. სახოგადოების შექმნისათ- 

ვის კი საჭირო და აუცილებელია ვიცოდეთ და რეალურად ვითვალისწინებ- 

დეთ ურთიერთობის იმ ნორმებსა და ტრადიციებს, რაც თანამედროვე მსოფ- 

ლიოში არსებობს.



არადა, ფართო საერთაშორისო არენახე ჩვენი ქვეყნის გასვლამ, მსოფლიო 

ორგანიხაციების წევრობამ. სახღვარგარეთის ქვეყნებთან მრავალგვარი (პოლი- 

ტიკური, ეკონომიკური. კულტურული, ტექნიკური და ა.შ.) ინტეგრაციული 
კავშირის „განვითარებამ „და ცხოვრების ყველა სფეროში უცხოეთთან სწრაფად 

მზარდმა“ “ კონტაქტებმა, : "ჩვენი საზოგადოება. "გარკვეული პრობლემის წინაშე 

დააყენა. თავი იჩინა ათეული წლობით კარჩაკეტილობისა და "გარე სამყაროსა- 

გან ხელოვნური იხოლაციის შედეგებმა. სახღვარგარეთის დიპლომატიურ და 

საქმიან წრეებთან საერთაშორისო სტანდარტების დონეზე წარმატებული ურ- 

თიერთობისათვის საზოგადოების ყველა ფენა, როგორც მოსალოდნელი იყო, 

მოუმზადებელი აღმოჩნდა. 

ეტიკეტის საკითხები კომპლექსურია. იგი მოიცავს ადამიანის ქცევას- 

თან დაკავშირებულ საერთაშორისო სამართლის, ეროვნული ეკონომიკის, 

ისტორიის. ფსიქოლოგიის, ცალკეულ ქვეყნებში გავრცელებული რელიგიე- 
ბისა და ყოფა-ცხოვრების სხვადასხვა ასპექტს. 

აღნიშნულიდან გამომდინარე, კურსის ამოცანას შეადგენს მკითხველს 

გააცნოს ეტიკეტის არსი, მისი სახეობები და წარმოშობის პირობები, სა- 

ხელმწიფოთა დიპლომატიური ურთიერთობის ისტორიული და სამართლებ- 

რივი საკითხები, თანამედროვე მრავალფეროვანი მსოფლიო, რეგიონული 

კულტურები. ადამიანთა ურთიერთობის ვერბალური და არავერბალური 

საშუალებები, ინდივიდთა თავაზიანი ქცევის ზოგადმიღებული ნორმები და 

პრინციპები, მორწმუნეთა ქცევის განმსახღგრელი რელიგიური დოგმები და 

მცნებები. მოლაპარაკებათა წარმართვის სტრატეგიები, უცხოელთა მიღე- 

ბის ფორმები, დიპლომატიური და საქმიანი კორესპონდენციების შედგენი- 

სა და გაფორმების წესები და საერთოდ, ამ სფეროში არსებული ეროვნული 

თავისებურებები. 
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მოეჭეცი ნაცნობ ადამიანებს, როგორც უცნობებს, 

ქეველაზე მომხიბლავ ადამიანად იქცევი ამ ქვეჟვანაჭე. 

ელ. ლემი 

#. რა არის ეტიპეტი 

რას ნიშნავს ჩვენი ყოველდღიური ცხოვრება სხვა აღამიანებთან 

ეტიკეტი კავშირებით ხორციელდება. ინდივიდთა ნორმალური 

ურთიერთობა კი, ეტიკეტის ანუ ქცევის მიღებული 
წესების გარეშე წარმოუღგენელია, 

ადამიანთა შორის ზრდილობიანი, თავახიანი, უკონფლიქტო ურთიერთობა, 

„ლამაზი ქცევა“, უძველესი დროიდან დიდად ფასდებოდა. სწორედ ამ მიხნით, 

ჯერ კიდევ ძვ.წ. 2350 წელს, ძველ ეგვიპტეში ადამიანთა ქცევის წესების 

კრებული (..ინსტრუქცია ქცევის შესახებ“) შეიმუშავეს, ხოლო დიდმა ჩინელ- 

მა მოახროვნემ კონფუციმ (ძე.წ. მე-5–4 სს.), თავის ცნობილ ფილოსოფიურ- 

რელიგიურ მოძღვრებაში (კონფუციანელობა), ადამიანის ქცევას განსაკუთრე- 

ბული როლი და მნიშვნელობა მიანიჭა. მისი ახრით, მან ინდივიდთა შორის 

ჰარმონიული ურთიერთობა უნდა ჩამოაყალიბოს და სხვადასხვა ცხოვრებისე- 

ულ სიტუაციაში ჩვენი ყოფა მოაწესრიგოს. თუმცა, „ეტიკეტის“ დეტალურად 

დამუშავებული სისტემა, გაცილებით გვიან, შუა საუკუნეებში შექმნეს, ხოლო 

ტერმინი, საფრანგეთის გვირგვინოსანი მეფის, ლუი XIV დროს, მე-18 საუკუ- 

ნეში შემოიღეს, როცა მონარქის სასახლეში მიწვეულ სტუმრებს ქცევის 

რთული და მკაცრი წესების ამსახველ სპეციალურ ბარათებს („.ეტიკეტკები“) 

ურიგებდნენ და ქცევის ნორმების დარღვევას დანაშაულადაც კი თელიდნენ. 

მაშასადამე, ეტიკეტი პირეელყოფილი თემური წყობილების დროს ჩაისა- 

ხა, რომელიც აბსოლუტური მონარქიის პერიოდში დაიხვეწა და მკაცრად 

დამკვიდრდა. მის ცოდნასა და შესრულების ხარისხხე იყო დამოკიდებული 

ადამიანის არა მარტო კარიერა, არამედ სიცოცხლეც კი. ასეთი რამ ხდებოდა 

ძეელ ეგვიპტეში, ჩინეთში, რომში. მოგვიანებით რუსეთშიც (იმპერატორ” 

პეტრე IL დიდის ბრძანებები ეტიკეტის შესახებ). 

ეტიკეტი ისტორიული კატეგორიაა, რადგან ადამიანთა ქცევის წესები 

ჩვენი ცხოვრების პირობათა კვალობაზე, კონკრეტული სოციალური ,გარემოს 

შესაბამისად იცვლება.



თანამედროვე ეტიკეტი სახოგადოებრივი ცხოვრების სპეციფიკური ინ- 

სტიტუტია. იგი დგინდება ოჯახსა და საზოგადოებრივ სფეროებში (ინსტი- 

ტუტი. სკოლა, დაწესებულება, ეკლესია და ა.შ.) და, უპირველეს ყოვლისა, 

შესაბამისი ადათ-ჩვევებით ყალიბდება, 

ეტიკეტი დამოკიდებულია ადამიანთა ურთიერთობის ისეთ რთულ სისტე- 

მაზე, რომელიც მოიცავს ეთიკურ, სამართლებრივ და მორალურ ნორმებს, 

ასევე ტრადიციებსა და სახოგადოებრიე ახრს. 
  

  

ეტიკეტი (ფრანგ. #ი('ძსი((ი) სხვალასხვა სა- 
ზოგადღოებაში ალამიანთა ქცევისა ლა ურთი- 

ერთობის 
  

  

ეტიკეტი დიდი ზნეობრივი დატვირთვის მატარებელია. მისი საშუალებით 

ადამიანის პიროვნულ ღირსებათა აღიარება, მისდამი პატივისცემა გამოიხატე- 

ბა. თუ პიროვნება სახელმწიფოს ან კონკრეტული ფირმის წარმომადგენელია. 

მაშინ ეტიკეტით მასთან ურთიერთობა, მის რანგთან. სახელმწიფოსთან ან 

ფირმასთან მიმართებით განისახღერება. 

თანამედროვე ეტიკეტი უკიდურესობებისა და მოძველებული ფორმალობები- 

საგან თავისუფალია. იგი ჩვენს ცხოვრებას კი არ ართულებს, არამეღ უფრო 

ამარტივებს და სასიამოვნოს ხდის. ეტიკეტის წესები ისეთ ხნეობრივ კატეგო- 

რიებს ეფუძნება, როგორიცაა თავახიანობა, ტაქტიანობა, კორექტულობა, წეს- 

რიგიანობა. მათი ათვისება ადამიანს ქცევის ტაქტის შეგრძნებას უვითარებს, 

საკუთარი ღირსების დაცვას აჩვევს და რთულ, კონფლიქტურ სიტუაციაშიც კი 

გარშემომყოფთა პატივისცემას სთხოვს. დიპლომატიური და საქმიანი კავშირების 

დროს კეთილსასურველ ფსიქოლოგიურ კლიმატს აყალიბებს და ურთიერთობას 

წარმატებულსა ღა მისაღებს ხდის. 

უცნობ ქვეყანაში მოხვედრის დროს, თავახიანობის იმ წესების დაცვაა 

საჭირო, რომლებიც იქ მიღებულია. მაგ., ინგლისელები და ამერიკელები დროს 

დიდად აფასებენ და რამდენიმე დღით ადრე ანაწილებენ. კერძოდ, სადილხე 

ათი წუთით დაგვიანებას დაუშვებლად თვლიან. საბერიმნეთში კი, პირიქით, 

სადილად დანიშნულ დროზე მისვლა არაწესიერად მიიჩნევა – მასპინძელმა 

შეიძლება იფიქროს, რომ მხოლოდ საჭმელისათვის მივედით. როგორც ვხე- 

დავთ, კულტურული განსხვავებები ძალიან დიდია. 

აღხრდილმა ადამიანმა აუცილებლად უნდა იცოდეს წინაპართა ჩვევები, 

პატივი სცეს მათ და დაიცვას ქცევის ტრადიციული ნორმები. რა თქმა უნდა, 

საუბარი არ არის ყველა წესსა და ჩვევახე. მრავალმა მათგანმა ახრი დაკარგა 
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ვალე თ თელ. ვითარებაში მიუღებელი გახდა. ულამახო, არაპიგიენური. 

სმ ნი „რსების დამამცირებელი ქცევის ნორმები წარსულს ჩაბარდა და 

'., > + '/დროვე. უფრო დახეეწილი და ლამახი ფორმებით შეიცვალა. 

აიი ბ. ოლოდ ერთი – ქცევის თანამედროვე წესების (ოღნა. ამა თუ იმ 

სახოგადოებაში მიმართვის, საუბრის, ჯდომის, დგომის, სიარულისა და სხვა 

მანერები მრავლისმთქმელია. ეტიკეტი ხომ თავისებური ენაა და თანაც, ენა – 

ადამიანთა ქცევის შესახებ. 

ვინ მოიგონა ძველ ჩინეთში ცერემონიის 30 ათასამლე სახეობას ით- 

ეტიკეტი ქლიდნენ. კერძოდ. – როგორ დავაკაკუნოთ კარებზე. რო- 

გორ ავდგეთ, დავჯღეთ. ავიღოთ ფინჯანი ჩაი და ა,შ. და 

ა.შ. ყველაფერი მკაცრად იყო განსახღვრ-ული. ფეოდალთა და დიდგვაროვანთა 

ბავშვები მათ ათვისებახე საკმაო დროს ხარჯავდსენ. ასეთი არაბუნებრივი, 

ხელოვნური. გართულებული ეტიკეტი. მდიდრებსა და ღარიბებს შორის 

ღაცილებას კიდეე უფრო ზრდიდა და ე.წ. „ჩინურ კედელს“ ქმნიდა. 
ასე იყო არა მარტო ჩინეთში. ყველა ქეეყანასა და ყეელა დროში, 

მმართველი, გაბატონებული კლასი მის ხელთარსებული საშუალებებით, მათ 

შორის, მანერებითა და ქცევის ნორმებით ღარიბებისაგან განცალკევებას, 

გამოყოფას ცდილობდა. 

სამეფო წოდებულებამ საკუთარი ღირსების კოდექსი, ზნეობრივი ნორმები, 

ურთიერთობის რეგლამენტირებული წესები, მკაფიო წოდებრივი იერარქია შექ- 

მნა. ყოველივე ეს კი, თითოეული ადამიანისაგან განსახღერული რიტუალის, 

სიმბოლოსა და ატრიბუტის დაცვას მოითხოვდა. ჩაცმულობის დეტალები, გან- 

საკუთრებით თავსაბურავი, ადამიანის რანგს. სოციალურ სტატუსს ასახაედა. 

ომის დროსაც კი. ხელმწიფეს არა მარტო გამარჯვებისათვის უნდა ეხრუნა, 

არამედ საკუთარი ღირსება დაეცვა. მას მორალური უფლება არ ჰქონდა სამე- 

ფო წოდებულების მქონე მოწინააღმდეგისათვის ზურგში დარტყმა მიეყენებინა, 

არათანაბარ პირობებში მყოფი – უიარაღო ან ცხენიდან გადმოვარდნილი – 

მოეკლა. ის ვალდებული იყო ყოფილიყო თავახიანი, ეხრუნა სუსტისათვის, 

გამოეჩინა დიდსულოენება. 

გარეგნულ იერსახესა და მაღალი წრის მანერებს ყოველთვის უდიდესი 

მნიშენელობა ენიჭებოდა. მაღალი სახოგადოების ადამიანთა იდეალს ფრანგუ- 

ლი გამოთქმა „კომილფო“ – ,,60911C 11 წეს“ („როგორ უნდა“, „რიგიანად“) 

განსახღვრავდა. იგი ეტიკეტის ყველა მოთხოვნის ვირტუოზულად შესრულებას 

ნიშნავდა. „კომილფოს'' შესახებ ლ. ტოლსტოი წერდა. რომ იგი არსებობის 

აუცილებელი პირობა იყო, რომლის გარეშე არც დიდება და არც ბედნიერება 

არ შეიძლებოდა. 
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მაშასადაშე. ეტიკეტი. როგორც აღამიანებს შორის ურთიხერთობის ფორმა. 

არისტიკრატებმა, ფეოდალებმა, მდიდრებმა, სამეფო ჩინოსნებმა შექმნეს. 

თანამედროვე ეტიკეტში მრავალია ისეთი წესი. რომელთა წარმოშობის ადგილისა 

და ღროის დადგენა საკმაოდ რთულია. მაგ.. რატომ იღებენ პურის ნაჭერს ხელით და 

არა. ჩანგლიი)? მასალმებისას მამაკაცები რატომ იხღიან ქუღს? დღა ა.შ. უმეტეს 

შემთხვევაში, პასუხი ერთმნიშგენელოვანია – ასეა მიღებული! 

რაქღენი განასხვავებენ ეტიკეტის შემღეგ სახეობებს: დიპლომატი- 

სასეობისაა ური. მაღალი სახოგადოების (სამეფო კარის), საქმიანი 

, ურთიერთობის, სამსახურებრივი. სამხედრო, სპორტული, 
ეტიკეტი , 

სუფრის. სამეცნიერო, სამეღიცინო, სამოქალაქო. და სხვ. 

ეტიკეტის ჩამოთვლილ სახეობებს როგორც საერთო, ისე სპეციფიკური 

ნიზნები აქვს. მათთვის საერთოა ის. რომ ყოველი მათგანი თავახიანობისა. და 

ზნეობრივი ქცევის ზოგადმიღებულ და საყოველთაოდ აღიარებულ პრინცი- 

ჰებს ეფუძნება, ხოლო სპეციფიკურობა კონკრეტული სფეროს თავისებურებებ- 

ში რეალურად ვლინდება. 

დიპლომატიური ანუ საერთაშორისო ეტიკეტი დიპლომატთა ეტიკე- 

ტია. მისი მოთხოვნები ერთი რომელიმე ქვეყნის ფარგლებს სცილდება და 

მოცემულ. ისტორიულ მომენტში რაიმე ჩიშნის განურჩევლად (მაგ., ეროვნება, 

რასა. განვითარების დონე, რელიგია და ა.შ.) ხოგადმიღებული წესების. 

ჩვევებისა და ტრაღიციების ერთობლიობაა. 

თანამედროვე დიპლომატთა და ბიხნესმენთა ყოველდღიურ ურთიერთობა- 

ში დიპლომატიურ ეტიკეტს, ანუ უცხოელებთან ქცევის მიღებული წესების 

დაცვას, უაღრესად დიდი მნიშვნელობა აქვს. 

ღიპლომატიური ეტიკეტის კონკრეტული ფორმები ადამიანთა ურთიერ- 

თობამი ორ მხარეს – მორალურ-ეთიკურსა და ესთეტიკურს მიგვანიშნებს, 

პირველი ნიშნავს ზნეობრივი ნორმების (პატივისცემა, ყურაღღება. თავახია- 

ნობა ღა ა.შ.) დაცვას ხოლო მეორე მის ესთეტიკურობას ანუ ქცევის 

ფორმების ლახათიასობასა და სილამახეს ასახავს. 
  

  

დიპლომატიური ეტიკეტი არის ოფიციალური ცერემონიების 

დროს საზგოგადოებაში მიღებული თავის ლაჯერის, თავაზიანი 

მოპყრობის, ჩაცმულობისა ლდა სხვა წესები. 
  

  

მაღალი საზოგადოების ეტიკეტი მონარქთა სასახლეში მტკიცედ დად- 

გენილი ქცევისა და ურთიერთობის წესებია. 

საქმიანი ეტიკეტი ბიხნესმენთა ეტიკეტია. იგი საქმიანი ურთიერთობის 

სპეციფიური კულტურაა და თავის მხრიც გულისხმობს რიტუალსა და 
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სუბორდინაციას, სამსახურებრიე ეტიკეტს. ქცევის მანერას, წერისა და სატე- 

ლეფონო საუბრის სტილს, საქმის ქალალდების გაფორმებას, მოლაპარაკების 

წარმართვის ხელოვნებას, პრეხენტაციისა და რეკლამის კულტურას, კონკუ- 

რენციის ეთიკასა და სხვ. 

საქმიანი ეტიკეტი ბიხნესის თავისებური საფუძველია. და თუ აღამიანმა. ის 

სრულყოფილად ვერ აითვისა, მისი საქმიანობა, როგორც წესი, სულელურ ინსტინ- 
ქტებს (მოტყუება, ცბიერება, მზაჯვრობა, თვალთმაქცობა და. ა.შ.) ეფუძნება. 

უცხოელებთან საქმიანი ურთიერთობის დროს სახელმწიფო ღა კერძო 

სტრუქტურების წარმომადგენლები გარკვეულწილად დიპლომატების როლსაც 

ასრულებენ. ამიტომ მათი მოღვაწეობა პრაქტიკულად დიპლომატიური ეტიკე- 

ტის ღაცვით წარიმართება. 

სამსახურებრივი ეტიკეტი სამუშაოზე ადამიანთა ქცევის წესია. ვინა- 

იდან ყოველ მუშაკს კონკრეტული თანამდებობის შესაბამისი უფლება-მოვალე- 

ობა გააჩნია, მათი ქცევის სპეციფიკური ნორმებიც ამის მიხედვით დგინდება. 

სამსახურებრივი ეტიკეტი მოიცავს ხელმძღეანელობასთან, ხელქვეითებთან, კო- 

ლეგებთან და პარტნიორებთან ურთიერთობას. 

სამხედრო ეტიკეტი სამხედრო მოსამსახურეთა საქმიანობისა და მათი 

ცხოვრების ყეელა სფეროში ზოგადმიღებული წესების ერთობლიობაა. 

სპორტული ეტიკეტი სპორტულ შეჯიბრებებში სპორტსმენთა სავალდე- 

ბულო ქცევის ღადგენილი წესია. ზოგჯერ სპორტსმენს. ეთიკური ნორმებიდან 

გამომდინარე, ეკრძალება სპორტული ილეთების სამოქალაქო სიტუაციაში გა- 

მოყენება. მაგ.. კარატისტს ჩხუბი და სხე. 

სუფრის ეტიკეტი სუფრასთან ადამიანთა ქცევას განსახღვრაეს. მასში 

იგულისხმება საკვებისა და სასმელის მიწოდება, მათი მირთმევა (რა და როგორ 

იჭმება ან ისმება), სუფრასთან მონაწილეთა დასმა, მაგიდახე დანა-ჩანგლის, 

თეფშებისა და სასმისების დაწყობა. მოხმარება და სხვ. წესები. 

მეცნიერული მოღვაწეობა, როგორც ფწესი, სამეცნიერო ნაშრომის (აღმოჩე- 

ნა, გამოგონება, მონოგრაფია, დისერტაცია. რეფერატი და სხე.) სახით ვლინდე- 

ბა. მისი დაწერა, გაფორმება, აპრობაცია (მოწონება, დადასტურება) ღა დაცვა 

გარკვეულ მეთოდიკასა და ეტიკეტს ანუ მოთხოვნათა და აკრძალვათა სისტემას 

ითვალისწინებს, რომელიც მთლიანობაში სამეცნიერო ეტიკეტს გულისხმობს. 

სამედიცინო ეტიკეტი შჯიდროდაა დაკავშირებული სამედიცინო დეონტო- 

ლოგიასთან ანუ მოძღვრებასთან მედიცინის მუშაკთა საქციელის, მოვალეო- 

ბის, მორალისა და ეთიკის შესახებ. 

დიდმა ბერძენმა მოახროვნემ და ექიმმა, ჰიპოკრატემ თავის ცნობილ 

„ფიცში“, პირველად ჩამოაყალიბა ექიმის პროფესიის მორალურ-ეთიკური და 
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ზნეობრივი ნორმები, რაც 24 საუკუნეა ცოცხლობს და დღესაც თანამედრო- 

ვეა, რადგან სრულყოფილი ძალის მქონე ზნეობრივი დოკუმენტია. 

სამოქალაქო ეტიკეტი ყოველი ადამიანისაგან მოითხოვს სახოგადოებაში 

მიღებული ქცევის იმ ნორმების დაცვას, რაც გათვალისწინებულია ქუჩაში, 

ტრანსპორტში, მაღახიაში, რესტორანში, კინოთეატრში, გამოფენახე, მუხეუმ- 

ში, ბიბლიოთეკაში და ა.შ. 

ქცევის რომელი წესები უნდა იცოდეს თანამედროვე განათლებულმა ადამიანმა 

– დიპლომატმა, ბიხნესმენმა ან უბრალოდ ყოველმა ჩვენგანმა? უპირველესად, 

აუცილებელია გვახსოვდეს, რომ ეტიკეტი გულისხმობს ქცევის კულტურის 
დაცვას. ქცევის საფუძვლად კი ზნეობრივი შეფასებაა მიჩნეული: ყოველი 

პარტნიორი კარგი ადამიანია თუ, რა თქმა უნდა, მან თავისი მოქმედებით 

საწინააღმდეგო არ დაამტკიცა. 

რას გულისხმობს არსებობს თუ არა ისეთი ზოგადსაკაცობრიო 

ზნეობრივი ქძევის პრინციპი, რომელიც ყველა ქვეყნის, ერის, ადა- 

ოქროს წესი“ მიანთა სოციალური ჯგუფისა და ასაკისათვის 

M იქნება ზნეობრივი ისა და ურთიერთობის ქნე ეობრივი ქცევისა და ურთიე 
რიტერიუმად მიჩნ ი? ასეთი ერთიანი, ზოგადი წესი არ არსებობს, მაგრამ კრიტერიუმად მიჩნეულ ეთი ე გადი წე ე გ 
ცივილიხებული კაცობრიობის ისტორიის მანძილხე ცნობილია ზნეობრივი 

რთიერთობის „ოქროს წესი“, რომელი ირილობითი ფორმით ძე.სწ. მე-15- უ ე ე ელაიც. წერილ ფ ვ ე 
14 საუკუნეების ძ ინდურ ეპიჯურ პოემაში (,მაჰაბპარატა“) შემოგვინახა უკუხეე ველიხდუორო ეპიკუ ე ტ ეძოგე 
ისტორიამ, ხოლო მოგვიანებით ღირსეულად დამკვიდრდა ქრისტიანულ და 

სხვა რელიგიურ ლიტერატურაში. 

  

„ყველაფერში, როგორც გინდათ რომ თქვენ 

მოგექცენ აღამიანები, თქვენც ისევე მოექეცით 

მათ“ (მათე 7,12). 

ეტიკეტი ყოველთვის ასრულებდა გარკვეულ ფუნქციას. მაგ., მისი შეშვე- 
ობით ადამიანებს ყოფდნენ წოდებების, გეაროვნული წარმოშობის, ქონებრივი 

მდგომარეობისა და სხვათა მიხედვით. ეტიკეტის წესებს განსაჯუთრებით მკაც- 

რად იცავდნენ და დღესაც იცავენ ახლო და შორეული აღმოსავლეთის ქვეყნებ- 

ში, განსაკუთრებით იაპონიაში, ჩინეთში, კორეაში. 

ინგლისელმა ფილოსოფოსმა ფრანსის ბეკონმა ეტიკეტს სიმდიდრე უწოდა 

და ამით ხახი გაუსვა მისი გონივრული გამოყენების შესაძლებლობას. ვინც 

იყენებს ქცევის კარგ, დახვეწილ მანერებს – არის თავახიანი, აქეს პოტენციუ- 

რი შესაძლებლობა თავისი პოხიცია განიმტკიცოს და შედეგად დიდი სარგებ- 

ლობაც მიიღოს. ეს კი ადამიანთა ურთიერთობაში ბევრს ნიშნავს. 
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2 რატომ ვიქცევით 

“რ9წტჭ განსხვავებულად 

რატომ არის მსოფლიოს კულტურათა ძირეული ნიშან-თვისებები 

მსოფლიო მათი წარსულიდან მოდის, ამ მხრივ მნიშენელოვან 

მრავალფეროვანი როლს ოთხი ფაქტორი ასრულებს: ქვეყნის ბუნებრივ- 

კლიმატური პირობები, ისტორია, რელიგია და კო- 

მუნიკაციური ურთიერთობის ერთ-ერთი აქტიური ფორმა – ენა, მეტყველება. 

პირველი, ადამიანის გარეგნულ იერსახეს აყალიბებს, მეორე – ეთნიკურ 

ფსიქოლოგიას, ხოლო მესამე და მეოთხე – გონებრივ წყობას, სამყაროს თავი- 

სებურ ხედვას. თვალსაწიერს. მათი გაერთიანებით კონკრეტული კულტურის 

ცხოვრებისა და ურთიერთობის ნორმები, ადათ-წესები და სტრუქტურა იქმნება, 

რაც ერის გადარჩენისა ღა შემდგომი აყვაგების საფუძველია. მართალია. სხვა- 

დასხვა კულტურის ხალხი ერთსა და იმავე ძირითად ცნებებს იყენებს, მაგრამ 

თითოეულ მათგანში მისთვის უფრო მისაღებ ახრს ითვალისწინებს. ეს კი გან- 

სახღვრავს მათი ქცევის თავისებურებებს, რომლებიც სხვისთვის ხშირად გაუგე- 

ბარი ან საწინააღმდეგოა. უცხოელთა განსხვავებულ ქცევას თავისი მიხეხები 

აქვს. თითოეულს განსაკუთრებული ნიშან-თვისებები, კანონზომიერებანი და ტრა- 

დიციები ახასიათებს. ამასთან, შრაგალ ქვეყანაში (ძირითადად, ყოფილ სოცქვექვ- 

ნებში) დღესაც ძირეული პოლიტიკური და ეკონომიკური ტრანსფორმაცია ხდება. 

რაც შეხედულებათა გადაფასებას იწვევს. ამიტომ, სხვა კულტურათა საბახო 

თვისებებისა და ქცევის თავისებურებების პრაქტიკული შესწავლა-გათვალისწი- 

ნება, მათთან ურთიერთობას მნიშვნელოვნად გაგვიადვილებს. 

როეელი მსოფლიოს ასეულობით ეროვნული და რეგიონული კულ- 

. ტურა პირობითად სამ ჯგუფად იყოფა: 
პულტურებია , 
ცნობილი > მონოაქტიური –- მკაფიოდ განსახღერული საქმის 

კონკრეტულ დროში შემსრულებელი: 
> პოლიაქტიური – ენაწყლიან ადამიანებზე ორიენტირებული; 

> “რეაქტიული –- თავახიან ადამიანებზე გათვალისწინებული. 

მონოაქტიური კულტურები, კერძოდ, გერმანელები. დანიელები. შვედები 

და შვეიცარიელები, მოცემულ დროში ერთ საქმეს აკეთებენ. მასხე არიან 

მთლიანად გონებამოკრეფილები და სამუშაოს წინასწარშედგენილი გრაფიკის 

მიხედვით ასრულებენ. ისინი მიიჩნევენ, რომ შრომის ასეთი ორგანიხაციის 

პირობებში უფრო ეფექტურად მუშაობენ. 
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პოლიაქტიური კულტურები, ძირითადად, არაბები, ლათინურამერიკელები 

და სამხრეთ ევროპელები, პუნქტუალურობასა და სამუშაოს შესრულების გრა- 

ფიკს დიდ ყურადღებას არ აქცევენ. ისინი თვლიან, რომ დღევანდელ. სწრაფად- 

ცვალებად სამყაროში, რეალურობა უფრო მნიშვნელოვანია, ვიდრე ადამიანის 

მიერ წინასწარშემუშავებული განრიგის მკაცრი და უპირობო დაცვა. 

როცა მონოაქტიური და პოლიაქტიური კულტურის ადამიანები ერთად 

ცხოვრობენ ან მუშაობენ, მათ შორის, ხშირად, კონფლიქტი წარმოიშობა. მაგ., 

რატომ არასოდეს დანიშნულ დროს არ მოდიან იტალიელები? – კითხულობენ 

გერმანელები; ან კიდევ. რატომ არ აკეთებენ მოცემულ დავალებას განსახ- 

ღვრულ ღროში? რატომ არ ხელმძღვანელობენ დადგენილი გეგმის მიხედვით? 

და ა.შ. მეორე მხრიე, იტალიელები მიიჩნევენ: რატომ მივეჯაჭვოთ გეგმას, თუ 

ვითარება შეიცვალა? რატომ დავიცვათ დადგენილი ვადა და ამით გავაუარე- 

სოთ პროდუქციის ზარისხი? რატომ ვიჩქაროთ ასეთი დიდი რაოდენობით სა- 

ქონლის დამზადება, თუ ვიცით. რომ შემკვეთი ჯერ კიდევ არ არის მზად მათ 

შესაძენად? და ა. შ. და ა. შ. 

როგორც ვხედავთ. თავიანთი ქცევის გასამართლებად. ორივე მხარეს აქვს 

სარწმუნო და გასათვალისწინებელი არგუმენტები. ამიტომ, უფრო მიხანშეწო- 

ნილი ხომ არ იქნება, მათი დადებითი მხარეების გაერთიანება”? ამით, მათ 

შორის საქმიანი ურთიერთობისა და თანამშრომლობის დროს არსებული ღაძა- 

ბულობაც განელდება და საერთო საქმეც მოიგებს, კერძოდ, იტალიელები 

შეიცნობენ, რომ წარმოების ვადებისა და საბიუჯეტო ხარჯების მკაცრაღ 

დაცვა. თეორიულად მაინც, მათ მიხნებს უფრო ნათელს გახდის, ხოლო გერმა- 

ნელები მიხვდებიან, რომ ბახარხე შეცვლილი სიტუაციიდან გამომდინარე, სა- 

ჭიროა მოქნილად მანევრირება და იმ ხარვეხების შემჩნევა, რომლებიც გეგმე- 

ბის შედგენის დროს არ ჩანდა. 

მონოაქტიურ კულტურებს მიეკუთვნებიან ამერიკელებიც, მაგრამ მათი და- 

მოკიდებულება დროსთან მიმართებაში მეტად თავისებურია. ისინი. უმეტესად, 

აწმყოთი და მომავლით ცხოვრობენ. 

რეაქტიული ანუ მომთმენი კულტურებია: იაპონელები, ჩინელები. კორეე- 

ლები. ტაივანელები, სინგაპურელები, თურქები, ფინელები, ზოგჯერ შვედები 

და ბრიტანელებიც. ისინი მოსაუბრეს ყურადღებით უსმენენ. საუბარს არ აწ- 

ყვეტინებენ, მიღებულ ინფორმაციას ჯერ გონივრულად განსჯიან, შემდეგ დინ- 

ჯად, თანამიმდევრულად და უემოციოდ საუბრობენ. ყოველ პუნქტს დეტალუ- 

რად განიხილავენ, მრავალჯერ აწონიან, შეაჯერებენ, შეათანხმებენ. კვლავ 

განიხილავენ და როცა არჩეული გხის ხელსაყრელობაში საფუძვლიანად და 

საიმედოდ დარწმუნდებიან, გადაწყვეტილებას ერთობლივად, კონსენსუსის 

(ურთიერთშეთანხმებით) წესით იღებენ. ისინი ინტრავერტები არიან, მრავალ- 

სიტყვაობას არ ენდობიან, არავერბალური (არასიტყვიერი) კომუნიკაციების 
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ცხრ. 2.1. სხვადასხვა კულტურების მახასიათებლები 
  

  

« მოცემულ დროში მხო- 

ლოდ ერთი საქმის შემ- 
სრულებლები 
9 ფიქსირებულ დროში 
მომუშავეები 
9 პუნქტუალურები 
9 გეგმების მკაცრი დამც- 
ველები, 
9 ინფორმაციის მაძიებლები 
9 ფაქტებსა და. სამუშაოზე 
ორიენტირებულები 
9 გულგრილები, აუღელ- 
ვებლები · 
9 დადგენილი პროცედურე- 
ბის დამცველები 
.· კამათში ლოგიკის დამ- 

ცველები 
9 თავშეკავებული მიმიკისა 
და ჟესტების მიმდევრები 
«მკაცრად დადგენილი 
დღის წესრიგის მოყვარუ- 
ლები და_სხვ.   

მონოაქტიურები პოლიაყტიურები რეაქტიულები 

+ ინცრავერტები 9 ექსტრავერტები , - , 9 ინტრავერტები . 

9 თავისი საქმით დაკავე- « ენაწყლიანები 9 დუმილის მოყვარულები 
ბულები 9 არაკონკრეტულები . , 9« კარგი, მსმეჩელები 

98 ერთდროულად რამდენი- | « სიტუაციის მიხედვით 
მე საქმის შემსრულებლე- | ცვალებადები 

ბი ,| · პუნქტუალურები 
ი არაპუნქტუალურები « ადამიანებზე ორიენტი- 
ი გეგმების შემცვლელები | რებულები 
« ადამიანებზე ორიენტი: |? ცნობისმოყვარეები 

| რებულები ი სხვისი რეპუტაციის 
9 ემოციურები გამურთხილებლები 
«პრ როტექციის მოყვარუ. | 2 საიმედო პარტნიორობის 
ლები · მომხრეები 

« წამყვანი ფიგურის მაძი- | « წარსულზე ყურადღების 

ებლები მიმქცევები 
«ბოდიშის მოსახდელად | « პატივმოყვარეები 
ყოველთვის მზაღმყოფები | « კონფრონტაციის ამრი- 
5 თავშეუკავებული ჟესტე- | დებლები , 
ბისა და მიმიკის მიმდევ- . | « შეუმბნეველი 'ჟესტებისა 
რები და მიმიკების მომხრეები 

98 არალოგიკურები- | «საუბრის შეწყვეტის მო- 
ი საუბრის ხშირი შემ | წინააღმდეგქები და. სხვ. 
წყეეტელები და. სხვ. –         

მნიშვნელობას, ვირტუოზულად შეიცნობენ. მათი ამგვარი ქცევა Vხვა: კულბუ- 

რებისათვის ზოგჯერ, გაუგებარია, მიუღებელია. · 

თუ მონოაქტიური და პოლიაქტიური კულტურები, ძირითადად, უპირატე- 

სობას აძლევენ დიალოგურ. ფორმას, რეაქტიული კულტურები მისაღქბად ასეთ 

ურთიერთობას მიიჩნევენ: 

მოწოლოგი. 

სხვადასხვა ენა, 
'თვალსაწიერი.· 

მონოლოგი · – პაუზა – გაახრება, = მოფიქრება – 

როგორ ესმის და რა ახრს გულისხმობს, ვთქვათ. 

სიმართლეში სხვადასხვა კულტურა? ეს ცნება უნი- 

ეერსალურია, მაგრამ მისი შინაარსობრივი დატვირ- 

თვა ცალკეული ერისათვის -– განსხვავებული. 
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მაგ., როგორც გერმანელს, ისე ინგლისელს სურს, რომ მათი საქმიანი 

შეხვედრა წარმატებით დამთავრდეს, მაგრამ გერმანელის ცნობიერებით მოლა- 

პარაკებაში წარმატების ცნება აბსოლუტურია ანუ სიმართლის დადგენაა, თუნ- 

დაც საშინელის, ხოლო ბრიტანელისთვის პირიქით, წარმატება მჯვეთრი კონ- 

ფლიქტების თავიდან აცილებაა. იაპონელისათვის. კი სიმართლე საშიში ცნებაა, 

რადგან მისით შესაძლოა საკუთარი სახე დაკარგოს, გაშიშვლდეს, ნიღაბი მო- 

ეხსნას და ვინმესთან კონფლიქტში მოვიდეს. ახიაში, აფრიკასა და სამხრეთ 

ამერიკაში, სიმართლის თქმამ შეიძლება ადამიანთა შორის ურთიერთობა საგ- 

რძნობლად გააუარესოს და ა.შ. 

გავარჩიოთ ფართოდ გავრცელებული იურიდიული დოკუმენტის – კონტრაქ- 
ტის მნიშვნელობა. სიტყვა კონტრაქტი თითქმის ინტერნაციონალურია, მაგრამ 

მის შინაარსში განსხვავებულ ახრს ითვალისწინებენ. მაგ., შვეიცარიელები, გერ- 

მანელები, სკანდინავიელები, ამერიკელები და ინგლისელები თვლიან, რომ კონ- 

ტრაქტზე ხელის მოწერით მხარეები აუცილებლად შესასრულებელ ვალდებულე- 
ბებს იღებენ. იაპონელები კი კონტრაქტს უყურებენ, როგორც წინასწარ დოკუ- 

მენტს, რომელიც შეიძლება შესწორდეს ან თავიდან დაიწეროს, თუ ამას შეც- 

ვლილი გარემოება მოითხოვს. სამხრეთ ამერიკელები დარწმუნებულნი არიან, 

რომ კონტრაქტი მიუღწეველია, იდეალია, რომელიც მხარეების მიერ იმიტომ 

ფორმდება, რომ მომავალში ზედმეტი კამათი იქნეს აცილებული და ა.შ. 

ყოველ ერს (მათ შორის, ჩვენც) თავის თავზე განსაკუთ- 

ჩვენ პარგები, რებული წარმოდგენა აქვს. ეს, ალბათ, ასეც უნდა იყოს, 

სხვები... მაგრამ მან გახვიადებული ხასიათი არ უნდა მიიღოს. 

არადა, დღევანდელი მსოფლიო სავსეა ამგვარი შეხედუ- 

ლებებით. აი, რამდენიმე მაგალითიც: 

ამერიკელები ფიქრობენ, რომ ამერიკა ყეელახე დიდი, ყველახე კარგი, 

ყველაზე ახალგაზრდა და მდიდარი ქვეყანაა, ხოლო სხვები, მასთან შედარებით, 

არადინამიურები, ჩამორჩენილები, ძველმოდურები არიან; 

საკუთარ თავს ესპანელები ყველაზე გაბედულებად თვლიან (კორიდას სინ- 

დრომი), ფრანგები – ყველაზე ინტელექტუალებად მიიჩნევენ, ხოლო იაპონელე- 

ბი დარწმუნებულნი არიან, რომ ყველაზე უკეთესები არიან; 

გერმანელები აღიარებენ, რომ გერმანია არც ისე დიდია, როგორც ამერი- 

კა და ისინი არც ისე ცნობისმოყვარეები არიან, როგორც იაპონელები, რომ 

მათ არა აქვთ ფრანგებივით სასახელო ისტორია და ბრიტანელებივით კარგი 

მანერები, მაგრამ დღევანდელ ვითარებაში რა არის მთავარი? – შრომისმოყვა- 

რეობა, პუნქტუალურობა, საფუძელიანობა, წესრიგი, თანამიმდევრულობა და 

სისტემატურობა – და ამაში მათ ვინმე შეედრება? 

ბუნებრივია, როცა ესა თუ ის კულტურა რაიმე ეროვნულ უპირატესობას 

ხმამაღლა აცხადებს, სხვისას ნორმიდან გადახრად მიიჩნევს. მაგალითად, ფინე- 
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ლები იტალიელებს ძალხედ ემოციურებად თვლიან, რადგან ლაპარაკის დროს 

ხელებს ინტენსიურად იქნევენ; ესპანელებს შვეიცარიელები კანონმორჩილებად 

ღა მოწყენილებად მიაჩნიათ, იტალიელებს ნორვეგიელები – პირქუშებად, გერმა- 

ნელებს ავსტრალიელები – უდისციპლინოებად, იაპონელებს ამერიკელები – 

უხეშებად, ბრახილიელებს არგენტინელები – პატივმოყვარეებად და ა.შ. და ა.შ. 

ახლა, ამ მაგალითებს სხვა კუთხიდანაც შევხედოთ: ექსპანსიური იტალი- 

ელი ესპანელს ნორმალურად ეჩვენება, ხოლო იტალიელისათვის პირქუში ნორ- 

გეგიელი, ფინელს – ჩვეულებრივად; კანონმოყევარული შვეიცარიელი, გერმა- 
ნელს – კარგ აღხრდილად; ფინელების ენაძვირობა მოსწონთ ბრიტანელებსა 

და იაპონელებს, მაგრამ ეუცხოებათ პორტუგალიელებს, ბერძნებსა და ლათინუ- 

რამერიკელებს და ა.შ. 

ადამიანურ თვისებებსა და ცხოვრებისეულ მოვლენებზე სხვადასხვა კულ- 

ტურის განსხვავებული, ზოგჯერ რადიკალური შეხედულებები, მათ ურთიერ- 

თობაში მნიშვნელოვან წინააღმდეგობებს ქმნის, რაც ინდივიდების ქცევახე, და 

ბუნებრივია, ეტიკეტხეც გარკვეულ. გავლენას ახდენს. 
ეტიკეტის უპირველესი წესია მისალმება. თუმცა, სხვადას- 

როგორ 
ხვა ხალხი განსხვავებულად ესალმება ერთმანეთს. 

ესალმებიან · ჩვენებური მისალმება ყველასათვის ცნობილია: დილა 
ერთმანეთს · ე მშვიდობისა, საღამო მშვიდობისა, გამარჯობა და ა.შ. 

ძველ დროში ჩინელები, მონღოლები და ეგვიპტელები შემხვედრს ასე 

ეკითხებოდნენ: „დღეს ჭამეთ?“ ან „თქვენი საქონელი ჯანმრთელია?“ არადა, 

ესეც თავისებური მისალმება ყოფილა. მათი ცხოვრების საფუძველი ჯანმრთე- 

ლი საქონელი იყო, მისით იკვებებოდა ოჯახი. 

მისალმების დროს მოძრაობა და ჟესტები კიდევ უფრო მრავალფეროვა- 

ნია. მაგ., ერთნი წელში იხრებიან, მეორენი შუბლით მიწას ეხებიან, სხვები 

ხელს შუბლხე იდებენ, ან ერთმანეთს ცხევირებით ეხებიან, ან ენას უჩვენებენ და 

ა.შ. წინათ სამეფო გვარდიის ოფიცრები ფეხის ქუსლებს მტკიცედ ურტყამღნენ 

ერთმანეთს; მაღალი სახოგადოების ქალბატონები ღრმა რევერანსებით ესალ- 

მებოდნენ; მამაცი მუშკეტერები სასიამოვნოდ იხრებოდნენ და თავიანთ დიდრონ 

შლაპებს განივად იქნევდნენ; გრაფები, ჰერცოგები და მათი ცოლები, ქალბა- 

ტონები და კავალრები, სრულიად სხვადასხვა მოძრაობას ასრულებდნენ: მეფე- 

ები ხელს მაღლა სწევდნენ და ა.შ. ყველას ჩამოთვლა შეუძლებელია. 

ხალხთა მისალმების ჟესტიკულაცია არც დღესაა ერთგვაროვანი. მაგ., 

ამერიკელები, ინგლისელები და რუსები მისალმების ჟესტად ხელის ჩამორთმევას 

იყენებენ, ლათინურამერიკელები ერთმანეთს ეხვევიან, ფრანგები ლოყაზე კოც- 

ნიან, სამოელები ყნოსავენ, იაჰონელები თავს უხრიან და ა.შ. ინდოელთა 

მრავალ ტომში უცნობის ხილვისას დღემდე შენარჩუნებულია ჩაცუცქული, 
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ალახე მანამ ჯდომა. სანამ ის არ მიუახლოვდება და არ შეამჩნევს ამ მშვიდო- 

ბისმოყვარე პოხას. ზოგჯერ, ამ დროს. ფეხსაცმელსაც იხდიან. ტიბეტელები 

მისალმებისას მარჯეენა ხელით იხდიან თავსაბურავს, მარცხენა ხელით ყურს 

იფარავენ. და კიდევ, ენას გამოყოფენ. 

ჩვენთან მიმართვის ორი ფორმა გამოიყენება: შენ და თქვენ, ინგლისში კი 

მხოლოდ ერთი. შვედეთსა და პოლონეთში უცტზოსათვის, განსაკუთრებით, ასა- 

კით უფროსისათვის, თქვენობით მიმართვა არათავახიანად ითვლება. ამისათვის 

უფრო ხრდილობიანია მესამე პირის ფორმა. მაგ., „ქალბატონ მასწავლებელს 

სთხოვენ ტელეფონთან“ და სხვ. 

მიუხედავად ასეთი მრავალფეროვნებისა, ყოველი მისალმება, როგორც 

წესი. თავის მსუბუქი დახრით, მომღიმარი სახით, სასიამოვნო გამოხედვით, 

ხელის ჩამორთმევით და სხვათა თანხლებით სრულდება. ყველაფერი სიტუაცი- 

ასა და ადამიანთა შორის ურთიერთობის დონეხეა დამოკიდებული. 

სხვადასხვა კულტურის ხალხი დროის ფონდს განსხვავებუ- 
როგორ 

ლად აფასებს. მაგ., ამერიკელებისათვის დრო ფულია – ამ 

აშასებენ სიტყვის ფართო გაგებით. მათ სახოგადოებაში დრო ყველა- 

ფროს ზე მეტად ფასობს. ის მთის მდინარესავით მისჩქეფს, მიიჩქა- 

რის და თუ ვინმეს მისგან, სარგებლის მიღება სურს. ძალიან სწრაფად უნდა 

იმოძრაოს, ამიტომ ისინი მოქმედების ხალხია, უსაქმურობა მათთვის აუტანელია. 

ამერიკელისთვის წარსული არ არსებობს. აწმყო კიდეე შეიძლება ნაწილობრივ 

შეიცვალოს, მთავარი მომავალია (ნახ. 2.1). 

ამერიკელები დროს უმკაცრესად გეგმავენ და ყოველი საათის გამომუშავე- 

ბა-დანაჯარგს დოლარებში ანგარიშობენ. დროის მიმართ ასეთივე ყადრი აქვთ 

გერმანელებს, შეეიცარიელებს, ბრიტანელებსა და სკანდინავიელებს. 

სამხრეთ ეგროპელები დროს სხვაგვარად ანაწილებენ. ისინი ერთდროუ- 

ლად რამდენიმე საქმეს პარალელურად აკეთებენ. მათთვის დროს მხოლოდ 

სიმბოლური მნიშვნელობა აქვს, პიროვნებათაშორისი ურთიერთობა უმთავრე- 

სია, დანარჩენი ბუნებრივად მოგვარდება (ნახ. 2.2). 

რეაქტიული კულტურები დროსთან მიმართებაში მთავარ ყურადღებას მის- 

დამი ადაპტაციას (შეგუება) აქცევენ. მათთვის დრო არც სწორხახოვანია (და- 

მახასიათებელი მონოაქტიური კულტურისათვის) და არც ხალხთან და მოელე- 

ნებთან დაკავშირებული „(ნიშანდობლივი პოლიაქტიური კულტურისათვის), იგი 

ციკლობრივია, წრიულია (ნახ. 2.3). ისინი, ამ მხრიე, პარალელს ბუნებაში 

ხედავენ – მზე ყოველდღე ამოდის და ჩადის, წლის ერთ დროს მეორე ცვლის, 

ადამიანები ბერდებიან და კვდებიან, მაგრამ მათი შვილები ყველაფერს თავიდან 

იწყებენ და ა.შ. მათთვის წარსული მეხსიერებაში რეალურად არსებობს, მისით 

ცოცხლობენ, მისით არსებობენ (უმთავრესად, ტრადიციების პატივისცემა). 
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როგორც ნახახიდან ჩანს. რეაქტიული კულტურის ზხალხში საკითხის დე- 

ტალური და მრავალმხრივი განხილვით გამოიკვეთა სრულიად ახალი ამოცანა 

(ხ), რომელიც ადრე არ იყო გათვალისწინებული, ა. გ და 8 ამოცანები უფრო 

დახუსტდა, ხოლო ბ. დ და სმ – მომავლისათვის გადაიდო. 

რობორ მონოაქტიური კულტურის პმართველები უპირა- 

ხელეკღვანელოჯენ ბე ობას აძლევენ ხელქვეითების ტექნიკურ ცოდ- 
ას, ფაქტებსა და ლოგიკახე დაყრდნობას. შეთან- 

ხელქვეითებს ხმების ოპერატიულად გაფორმებას, რეალურ შე- 

დეგებხზე ყურადღების გამახვილებას, ორგანიხებულობას, დადგენილი დღის წეს- 

რიგის დაცვას და ა.შ. 

ბრიტანული ამერიკული 

ლიდერობა მდგომარეობის მიხედვით სტრუქტურული ინდივიღუალიხმი, 

Cა სიჩქარე, შეუპოვრობა 
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ავტოკრატიული თანაბართა შორის ' იერარქია და 

პირველი თანხმობა 

ი 9 

9 ქ 
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აზიური რომანული და არაბული 

კონსენსუსის წესით შინაურული 

0 
C 0 დ- ლელ ი 

რ ი 

ი ი 

ი 4“ 
ნახ. 2.4. ლიდერობის სხვადასხვა სტილი 

პოლიაქტიური კულტურის წარმომადგენლები უფრო ექსტრავერტები არიან 

და მეტ მნიშვნელობას მასტიმულირებელ ფაქტორებს – მჭევრმეტყველებასა და 

დარწმუნების შესაძლებლობას ანიჭებენ. 

რეაქტიულ კულტურებში წინა პლანზე გამოდის განათლება, მოთმინება 

და მშვიდი კონტროლი. მათი ხელმძღვანელები ხელქვეითებთან მოკრძალებუ- 

ლობასა და თავახიანობას იჩენენ და ურთიერთობაში ჰარმონიული ატმოსფე- 

როს შექმნას ცდილობენ (ნახ. 2.4). 

ყოველი ქვეყნის მოსახლეობა ეროვნულ ენას გან- 

როგორ იქენებენ სხვავებულად იყენებს. იგი, როგორც კომუნიკაციის 

ეროვნულ ენას საშუალება, თავისი სუსტი და ძლიერი მხარეებით, 

ეროვნულ ხასიათსა და ნიშან-თვისებებს რეალურად 

ასახავს, მაგ., ფრანგული ენა ცოცხალი, ზუსტი, მოქნილი და ლოგიკურია. 

ფრანგები მას ვირტუოხულად, როგორც ხმალს ისე იყენებენ და დისკუსიებში 

უპირატესობის მიღწევას, გამარჯვებას ცდილობენ. თანაც, ფრანგულში ყოველ 

სიტყეას ზუსტი მნიშვნელობა აქვს და ორახროვანი პასუხი შეუძლებელია. 

ინგლისელებმა იციან თავიანთი ეროვნული ენის უპირატესობები, მაგრამ 

ფრანგებისაგან განსხვავებით, მას შეტევისათვის არ იყენებენ. ისინი პირიქით 

იქცევიან – კონკრეტული პასუხისაგან თავს იკავებენ, საუბარს მშვიდ ტონში 

წარმართავენ და ეროვნულ ღირსებებს ინარჩუნებენ. 

ესპანელებისა და იტალიელებისათვის ეროვნული ენა მჭევრმეტყველების 

ბასრი იარაღია და საჭიროების შემთხვევაში. მისი წყალობით, საუბარს ფარ- 

თო სპექტრით აშუქებენ. მათი ენა სითბოთი, ენერგიით, მგრძნობიარობით. 

ენთუზიახმით, აღმაფრენითა და სიმპათიით სუნთქავს. თავიანთი იდეის სრუ- 

ლად და ნათლად გადმოსაცემად, ისინი სიტყვათა დიდ რაოდენობასა და არავერ- 
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ბალურ საშუალებებს (ჟესტი, მიმიკა, ხმის ინტონაცია...) აქტიურად იყენებენ. 

ამით კი, საკუთარ განცდებში თანამოსაუბრეებს არწმუნებენ. 

გერმანელები, ისევე როგორც ფრანგები, საუბარში ლოგიკას ეფუძნებიან, 

თუმცა. მათგან განსხვავებით, მეტი ინფორმაციის მიღებას „ვდილობენ. გერმა- 

ნული სერიოხული, მძიმე და დისციპლინებული ენაა. 

სკანდინავიელების ენა უმეტესად ფაქტებზეა ორიენტირებული. 

ამერიკული ინგლისური სარკახმებითა (ხატოვანი გამოთქმები) და იდიომე- 

ბით (დაუშლელი გამოთქმები) არის დატვირთული და ამერიკული სახოგადოე- 

ბის ისტორიული კვალი ატყვია. 

რამდენადმე თავისებურია იაპონური ენა. რაც მოცემულ მომენტში იაპო- 

ნელებისაგან ითქმება, საქმესთან არავითარი კავშირი არა აქვს. მათთვის ენა 

მზოლოდ კომუნიკაციის საშუალებაა და არა ახრის გადამტანი. თავიანთ სურ- 

ვილებსა და გრძნობებს ისინი, ძირითადად, ურთიერთობის არავერბალური 

საშუალებებით (ღიმილი. პაუხა, თავის ქნევა, თვალების მოძრაობა...) გამო- 

ხატავენ. 

სხვადასხვა კულტურაში განსხვავებულია მეტყეელების სტილიც, რაც 

თანამოსაუბრის მიერ ხშირად გაუგებრობის საბაბი ხდება. სახელდობრ, ინ- 

გლისელები და იაპონელები იტალიელებს შეიძლება არ ენდონ, რადგან ისინი 

გამუდმებით იქნევენ ხელებს, ასევე ესპანელებს – მათი ემოციურობისა და 

გახვიადებული ქცევის გამო. ფრანგების უხეში პირდაპირობა და ცინიხმი 

ხშირად სხვათა გაღიხიანებას იწვევს. არავის არ შეუძლია ზუსტად იცოდეს 

რა თქვეს ან იფიქრეს იაპონელებმა ან ფინელებმა. სიტყვა პირდაპირი მნიშენე- 

ლობით ესმის გერმანელს, რადგან იუმორისა და ირონიის ეშხს ვერ იგებს. 

ჩრდილოეთის ქვეყნების ხალხმა შესაძლოა ვერ შეიცნონ სამხრეთელთა ან 

ახიელთა მეტყველების მთავარი ახრი, ვინაიდან განსხვავებული ტემპით საუბ- 

რობენ. კერძოდ, ერთ წუთში ინგლისელი საშუალოდ 200 სიტყვას ამბობს, 

გერმანელი – 250, იაპონელი – 310, ხოლო ფრანგი – 350 და ა.შ. 

ყეელასათვის ცნობილია, რომ აისბერგის დიდი 

რობორ ფიქრობენ ნაწილი წყალშია. „მეტყველება-ახროვნების“ კონ- 

ღა მეტყველებენ ცეფციის აისბერგთან შედარება ასეთ სურათს იძ- 

ლევა: ინგლისური და გერმანული აისბერგები- 

სათვის ”„მეტყველება-აზროვნების წესი“ თითქმის ერთგვაროვანია; ფრანგული 

აისბერგის უფრო მეტი ნაწილი წყლის ზევითაა – სხვა ხალხთა ურთიერთობაში 

მათი მეტყველება ჭარბობს; სამხრეთ ამერიკული აისბერგი კიდევ უფრო მეტად 

არის წყლის ზემოთ; ფინური აისბერგი მათ ჩაკეტილ ხასიათს აჩვენებს, – იგი 

თითქმის არ ჩანს, ხოლო იაპონური აისბერგით ირკვევა, რომ ისინი გაცილებით 

ცოტას ლაპარაკობენ, ვიდრე ფიქრობენ (ნახ. 2.5). 
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ნახ. 2.6. როგორ იწყებენ მოლაპარაკებას 

  

: მონაწილეთა ფორმალური წარდგენა. ადგილებზე 

: დასმა. დაწყება. 

წ 8! ორმალური ა, ფინჯანი ყავა. ა: 'ხ შვედეთში ლ ფ ური წარდგენა, ფინჯანი ყავა. ადგილებზე 

გერმანიაში 

  

დასმა. დაწყება. · 

| არაფორმალური წარდგენა. ფინჯანი ყავა. იუმორი, 

დაწყება, 
| ; ფორმალური წარდგენა. ყავა ორცხობილათი. 

' ათწუთიანი თავაზიანი საუბარი (ამინდხე, 

' 

  

ამერიკაში 

  

  

  

  

  

ინგლისში I 
: სპორტზე...) უბოდიშოდ დაწყება. 

ორმ არ სასიამოვნ საფრანგეთში ფორმალური წარდგენა. სასიამოვნო თე- 
' : მაზე 10-15 წუთიანი საუბარი. დაწყება. 

! 011. ფორმალური წარდგენა, პროტო- 
; : I სოლის მიხედვით მაგიდასთან 

ა გაპონიაში დასმა. მწვანე ჩაი. სასიამოვნო 

  

: თემებზე 15-20 წუთიანი საუბარი. 

! დელეგაციის მეთაურის მოულოდ- 

; ხელი ნიშანი. დაწყება. 

: ყველას მოგროვე- 
ბამდე 20-30 წუ- 
თიანი საუბარი 

  

ესპანეთსა და 
  

  

      
  

იტალიაში M8 ღი : · სპორტზე, ოჯახზე 

I : : და ა,შ. როცა ყვე- 

; | ; ლა ადგილზეა – 
: : : : დაწყება. 

წუთები 0 7 I0 15 20 25 30 

სხვადასხვა რის ხალხი მოლაპარაკებას გან- როგორ იწყებენ ვადასხვა კულტუ 9 ლაი ძოლ კე გ 
სხვავებულად იწყებს: ზოგი პუნქტუალურად, სწრა- 

მოლდაპარაპებას ფად და საქმიანად, სხვები ყველაფერხე საუბრის 

შემდეგ და ა.შ. (ნახ. 2.6). 

გერმანელებს, ამერიკელებსა და სკანდინავიელებს მოლაპარაკების ოპერა- 

ტიულად დაწყება უყვართ. ისინი საქმეს დილით ადრე, საუხმემდე იხილავენ, 

30 

 



რაც ესპანელების ახრით, ბარბაროსული ქცევაა. მოლაპარაკების ამგვარი ტაქ- 

ტიკა ინგლისელებში, ფრანგებში, ესპანელებსა და იტალიელებში არათავახიან 

შთაბეჯდილებას ტოვებს. მათ უფრო ცივილიზებულად მიაჩნიათ მოლაპარაკე- 

ბის ძირითად საკითხხე თანდათანობით, უმტკივნეულოდ გადასვლა ანუ. მას 

შემდეგ, როცა ერთმანეთს კარგად გაეცნობიან და ზოგად შეხედულებებს გაუ- 

ხიარებენ. 

რახე ვისაუბროთ მოლაპარაკების დაწყებამდე, პაუხის ან არაოფიციალური 

ნაწილის დროს? 

არსებობს საკითხთა წრე, რომელთა შესახებ პარტნიორებთან საუბარი 

მიღებული არ არის. სახელდობრ, დასავლეთის ქვეყნების მოსახლეობა პოლი- 

ტიკით ნაკლებად დაინტერესებულია. ამიტომ პოლიტიკური დისკუსიები მათთან 

არასასურველია. თავი უნდა შევიკავოთ პარტიულობის, რელიგიური მრწამსის. 

შემოსავლების, პირადი ჯანმრთელობის, ოჯახური პრობლემებისა და მდგომა- 

რეობის შესახებაც. უმეტესად უნდა ვისაუბროთ გატაცებებზე (ჰობზე), ბავშვებ- 

ზე. მგხავრობაზე და ა.შ. თუმცა, აქაც არსებობს ეროვნული თავისებურებები. 

კერძოდ, თავისუფალი საუბრისათვის შედარებით მისაღები თემებია: ფრანგებ- 

თან – სპექტაკლები. წიგნები, გამოფენები, ტურიხმი, ქვეყნის ღირსშესანიშნაო- 

ბები. განსაკუთრებით ფასდება პარტნიორის ცოდნა ფრანგული კულტურისა 

და ხელოენების სფეროში: ინგლისელებთან – ადამიანური პრობლემები: ამინ- 

დი, სპორტი, ბავშვები და ა.შ. იაპონიაში ამგვარი ბანალობა (არაორიგინალო- 

ბა) აუცილებელია. ამისათვის არსებობს დროის დაღგენილი შუალედი. რომ- 

ლის გასვლის შემდეგ თანამდებობრივად უფროსი წარმოთქვამს: „დღევანდელი 

განხილვის საგანია...“ ამ მომენტში თავს ყველა მსუბუქად ხრის და მოლაპარა- 

კების ოფიციალური ნაწილიც იწყება. 

როგორ იქცევიან ღიპლომატიური ან საქმიანი შეხვედრების დროს სხვა- 

მოლაპარაკების 
დროს 

ღახვა კულტურის ხალხთა ინტერესები ხშირად გან- 

სხვავებულია, რაც მოლაპარაკების მონაწილეთა ქცე- 

ვახე მნიშვნელოვან გავლენას ახდენს. 

მაგ., გერმანელები ყველაზე რთულ შეკითხვებს მოლაპარაკების დასაწყის- 

ში იძლევიან. მეორე მხარემ ისინი შემოთავახებული პროექტების რეალურობა- 

სა და მიმზიდვეელობაში. საქონლის მაღალ ხარისხსა დღა უწყვეტი მიწოდების 

მზადყოფნაში უნდა დაარწმუნოს. მათ სჩვევიათ პირველად საქონლის მცირე 

პარტიახე შეკვეთის მიცემა. შემდეგ კი, პარტნიორის საიმედოობაში თუ დარ- 

წმუნდებიან, შეკვეთის მოცულობას გაცილებით გახრდიან. ფრანგები ბიზნესში 

სწრაფად ერთვებიან და ასევე მოულოდნელად გადიან/ი შეიძლება ხშირად 

მოგვეჩვენოს, რომ ესპანელები შეთავახებულ წინადადებას რეალურად ვერ 

აფასებენ. მათ ყველა წერილმანი არ აინტერესებთ, სამაგიეროდ პიროვნებებს 
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სწავლობენ და საქმიან კონტრაქტს მხოლოდ იმ შემთხვევაში აფორმებენ, რო- 

ცა მათზე პარტნიორები კარგ შთაბეეჯდილებას მოახდენენ. ამ თეალსახრისით, 

ანალოგიურად იქცევიან იაპონელებიც. მათ პარტნიორის მიმართ კეთილგან- 

წყობა უნდა შეექმნათ. წინააღმდეგ შემთხვევაში – არავითარი შეთანხმება. 

გერმანელების მსგავსად, ისინიც ბევრ შეკითხვას იძლევიან, სახელდობრ, პრო- 

დუქციის ფასის, ხარისხისა და მიწოდების ვადების შესახებ. ამასთან, ამ 

შეკითხვებს მათი დელეგაციის წევრები სხვადასხვა სიტუაციაში, სხვადასხვა 

პიროვნებასთან მრავალჯერ იმეორებენ და პასუხებს სიტყვა-სიტყვით იწერენ. 

იაპონელებს არ იხიდავთ დაუყოვნებელი, ოპერატიული მოგება. მათ ბახრის 

პოტენციურად მიმზიღველი სეგმენტი და კომპანიის კარგი რეპუტაცია უფრო 

ხიბლავთ. 

ფინელები და შვედები პარტნიორებისაგან ახალ იდეებს ელიან. მათ მოს- 

წონთ. როცა სხვები თანამედროვეებად თელიან. ამერიკელების საქმიანი მიდგო- 

მა კი იმაში ვლინდება, რომ ინვესტორების, ბიუჯეტებისა და მოგების განხილ- 

ვახე რაც შეიძლება სწრაფად გადადიან. 

მრავალსაუკუნოვანი სავაჭრო ტრადიციების მქონე ჰოლანდიელები, პორ- 

ტუგალიელები და სხვები, ჩვეულებრიე, შექმნილ სიტუაციას ადვილად ეგუები- 
ან და მოლაპარაკებას დიდი ენერგიითა და აღმაფრენით წარმართავენ. ბრახი- 

ლიელებს არ სჯერათ, რომ გარიგების დასაწყისში დასახელებული პროდუქცი- 

ის ფასი საბოლოოა და მიაჩნიათ, რომ პარტნიორი მას მოგვიანებით აუცილებ- 

ლად შეამცირებს და ა.შ. 

როგორ დიპლომატიურ ან საქმიან შეხვედრებს თანამედროვე 

კულტურები თავისებურად წარმართავენ: მონაწილე- 
წარმართავენ - 

თა წარდგენა დროსა და სიერცეში, საერთაშორისო 

მოლაპარაპებას პროტოკოლი – ყველაფერი მნიშვნელოვან როლს ას- 

რულებს. როცა მოლაპარაკება მთელი სვლით მიდის, კულტურული განსხვავე- 

ბები, უმეტესად, მაშინ ჩნდება. 

რა წარმოშობს ამ წინააღმდეგობებს? მიზეხი მრავალია: მოლაპარაკების 

მონაწილეთა არასაკმარისი პროფესიონალიზმი, სხვა კულტურის შესახებ წი- 

ნასწარშექმნილი ცუდი ახრი, განსხვავებული ინტერესები, პრიორიტეტები და 

სხვ. 

ამერიკელები მოწადინებული არიან მიაღწიონ შეთანხმებას, რადგან მას 

განიხილავენ, როგორც შესაძლებლობას, რომელიც შეიძლება აღარ გამეორ- 

დეს. ამერიკული საზოგადოების აყვავება სწორედ არსებულ შესაძლებლობათა 

უსწრაფესად გამოყენებამ განაპირობა. 

იაპონელებისათვის მიმდინარე პროექტი უფრო ტრივიალურია (სიახლეს 

მოკლებული), ვიდრე საბედისწერო. მათ აინტერესებთ: თუ შეძლებენ სხვათა 
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მიხნებისა და მუშაობის სტილის საკუთართან პარმონიაში მოყვანას; სწორ 

გადაწყვეტილებას იღებს თუ არა კომპანია? აქვს თუ არა შესაძლებლობა 

მუდმივად გახარდოს ბახარზე საკუთარი წილი? და სხვ. 

ცხრ. 2.2. მოლაპარაკების მიხნები 

  

  

        

სამხრეთევროპელებისა 

ამერიკელების იაპონელების ღა 

ლათინურამერიკელების 

« მიმდინარე შეთანხმება | « ჰარმონიული ურთიერ- | 9 ეროვნული ღირსების 

« სწრაფი ზრდა და თობა დღა ,მიმართულე- დაცვა 

მოკლევაღიანი სარგებე- | ბის“ არჩევა « ჯგუფის ხელმძღვანელის 

ლი « ბაზრის სეგმენტის უზ- | პირადი ავტორიტეტი 

9 მნიშვნელოვანი მოგე-. | რუნველყოფა 9 გრძელვადიანი ურთიერ- 
ბა 9« გრძელვადიანი მოგება თობა 

« დამოკიდებულება პარ- | « მიმდინარე შეთანხმება « მიმდინარე შეთანხმება და 

ტნიორთან და სხვ. და სხვ. სხე. 
  

ფრანგები, ესპანელები, ლათინურამერიკელები და იაპონელები მოლაპარა- 

კებას სახოგადოებრივ რიტუალად განიხილავენ, რომელიც მის მონაწილეებ- 

თან. სტუმარმასპინძლობასთან, პროტოკოლთან, თავახზიანობასა და შეთანხმების 

საბოლოო შედეგებთან არის დაკავშირებული. ამერიკელები, ბრიტანელები, სკან- 

დინავიელები და ავსტრალიელები ამ პროცესს უფრო პრაგმატულად (პრაქტი- 

კულად სასარგებლო) უდგებიან – საქმიან შეხვედრებს სოციალურ ასპექტებს 

არ უკავშირებენ; გერმანელები და შვეიცარიელები კი, მათ შუაში არიან. 

ამერიკელებს გარეგნულად მომღიმარი და მეგობრული სახე აქვთ, მაგ- 

რამ მოლაპარაკების სწრაფად და მათთვის ხელსაყრელად დამთავრებას 

შეუპოვრად ცდილობენ; მოლაპარაკებაზე კომპეტენტურ ხალხს აგხავნიან, 

პარტნიორებს არწმუნებენ ფაქტებითა და ციფრებით, თუ აუცილებელია 

მზად არიან გარკვეულ დათმობახეც წავიდნენ. მათ თაეს ახვევენ თავიანთ 

პროექტებს, კამათობენ, ვაჭრობენ, გამოუვალ მდგომარეობაში აყენებენ, 

ზოგჯერ უხეშობენ და ყოველივე ამაში ხედავენ პროგრესს. ისინი თვლიან. 

რომ მოლაპარაკების პროცესში თავმოყვარეობის შელახვას ადგილი არა 

აქვს: თუ მოიგებენ, ხომ კარგი. თუ არა და – ღმერთმა დალახვროს! 

იაჰონელები მოლაპარაკებას განიხილავენ როგორც შესაძლებლობას ცე- 

რემონიულად დაამტკიცონ ადრე ერთობლივად მიღებული გადაწყვეტილება. 

ისინი კამათისა და მჭევრმეტყველების მოტრფიალე ხალხთან თავს უხერხუ- 
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ლად გრპნობენ. დადებითი დამოკიდებულება აქვთ პროტოკოლის. მდიღრული 

მიღებისა და პირად ღირსებათა შენარჩუნების მიმართ. მათთვის მთაგარია 

საკუთარი ესთეტიკური ნორმების დაცვა. დისკუსიაში ისინი ყველაზე მეტად 

სიმშვიდესა და «ჯგუფურ ახროვნებას“ აფასებენ. 

ფრანგებისათვის მოლაპარაკება რაღაც სახოგადოებრივი მოვლენაა, სახე- 

იმო ფორუმია. სადაც თავიანთი სახრიანობისა და მიხვედრილობის ღემონ- 

სტრაცია ეძლევათ. ეროვნულმა ისტორიამ ისინი საერთაშორისო შუამავლობი- 

სათვის მოამ'ხადა. მათი მიხანია არა გაჯჭრობა, არამედ კარგად მოფიქრებული 

გადაწყვეტილების მომზადება. ფრანგებისათვის მნიშვნელოვანია ლოგიკა და 

რაციონალური არგუმენტაცია, ასევე დისკუსიის ესთეტიკური მხარე, რომელიც 

ჩაცმულობის გემოვნებასა და კამათის წარმართვის სანიმუშო სტილში აისახე- 

ბა. 

ბრიტანელები მოლაპარაკებახე უპირატესობას აძლევენ საკითხის მშვიდ, 

მოფიქრებულ და დიპლომატიურ განხილვას და ა.შ. 

სახოგადოდ, დასავლეთელი პოლიტიკოსები და ბიხნესმენები გაცილებით 

მეტ ყურადღებას უთმობენ შეკითხვებს, ვიდრე მოხსენებებს. გრცელი სიტყვის 

ნაცვლად. სიტუაციის ან ორგანიზაციის შესახებ მოკლე ვიდეოფილმის (7–-10 

წთ) ჩვენებას საკმაოდ ფართოდ იყენებენ. ამის შემდეგ ხდება კითხვებზე პასუ- 

ზის გაცემა. 

საუბრის წარმართვის ინიციატივა. სტუმარმასპინძლობის ნორმებიდან გა- 

მომდინარე, მასპინძელს ეკუთენის, ხოლო მისი დამთაგრება სტუმრების პრე- 

როგატივაა (უპირატესობა). 

ნებისმიერი მოლაპარაკება გადაწყვეტილების მი- 

როგორ ილებენ ღებას მოითხოვს. ამ შემთხვევაშიც მნიშვნელოვან 

გადაწყვეტილებას თავისებურებებთან გვაქვს. საქმე. 

მაგ., ამერიკელებს სჩვევიათ გადაწყვეტილე- 
ბის ოპერატიულად მიღება, რადგან დროის დაუკარგავად მოქმედებენ: ფრან- 

გებს უყვართ საუბარი გადაწყვეტილებაზე, რომელიც შესრულდება ან არა; 

იაპონელები და ჩინელები ეგერ იტანენ გადაწყვეტილების ოპერატიულად მიღე- 

ბას და მას სხვას უთმობენ. ამიტომ, მათთან მოლაპარაკება შეიძლება თვეობით 

გაჭიანურდეს. 

ხმელთაშუა ზღვისა და ლათინურამერიკული ქვეყნების დელეგაციები გა- 

დაწყეეტილების მიღებას მათივე ლიდერებიდან ელოდებიან. სრულიად საწინა- 

აღმდეგოა ბრიტანელებისა და სკანდინავიელების ქცევა. თუ ახალი შესაძლებ- 

ლობა გაჩნდება, ისინი მოლაპარაკების პროცესშივე ცელიან თავიანთ შეხედუ- 

ლებებს, 
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როგორ ამის შემდეგ დგება საკითხი – მიღებული შეთანხმება 

ასრულებენ რამდენად არის საბოლოო და შესასრულებლად სავალ- 

შეთანხმებას დებულო? ბრიტანელების, გერმანელების, ამერიკელების, 

ფინელებისა და შვეიცარიელებისათვის შეთანხმება საბო- 

ლოოა და აუცილებლად შესასრულებელი. იაპონელებისათვის კი კონტრაქტი. 

რომელსაც დიდი ფიქრისა და ორჭოფობის შემღეგ როგორც იქნა მოაწერეს 

ხელი, მხოლოდ სავარაუდო განზრახვაა. მართალია ისინი თავიანთ ვალდებუ- 

ლებათა შესრულებას ყოველმხრივ ცდილობენ, მაგრამ თუ პოლიტიკური ან 

საბახრო სიტუაცია საგრძნობლად შეიცვალა, არც შეთანხმების დარღვევას 

თაკილობენ. ამერიკელებს უყვართ დაწვრილებითი წერილობითი შეთანხმება, 

რაც მათ ყოველგვარი მოულოდნელობისაგან იცავს და კანონიერ კომპენსაციას 

(სახღაური) აძლევს. ამერიკაში 300 ათასი იურისტია რეგისტრირებული, იაპო- 

ნიაში – მხოლოდ 10 ათასი. იაპონელები კონტრაქტის დარღვევას გაუთვალის- 

წინებელი გარემოების (ფორსმაჟორი) მსხვერპლად განიხილავენ და მიიჩნევენ, 

რომ ასეთ სიტუაციაში შეთანხმება გონივრულად და ერთობლივად უნდა გადა- 

მუშავდეს. 

ფრანგები, ჩვეულებრივ, კონტრაქტის ვალდებულებათა მიმართ პუნქტუა- 

ლურები არიან. სხვა ლათინურენოვანი ქვეყნების წარმომადგენლები კი მიიჩნე- 

ვენ, რომ შეთანხმებას დიდი მოქნილობით უნდა მიუდგნენ. მაგ.. იტალიელები 

და არგენტინელები კონტრაქტს, როგორც იდეალურ საქმეს ისე უყურებენ და 

მის ნაწილობრივ დარღვევას მიხანშეწონილად თვლიან და ა.შ. 

როგორ ეძებენ დიპლომატიური ან საქმიანი მოლაპარაკება ზოგჯერ 

პომპრომვისს რთულ ფახაში შედის და გამორიცხული არ არის მისი 

მონაწილეები ჩიხში მოექცნენ. ასეთ სიტუაციაში სხვა- 

დასხვა ხერხს მიმართავენ. მაგ., ცელიან შეხვედრის მონაწილეებსა და ად- 

გილს, აწყობენ შესვენებებსა და სხვ. მნიშვნელოვანია ეროვნული თავისებურებებიც, 

კერძოდ: არაბები ლოცულობენ და უფრო მშვიდობისმოყვარეები ხდებიან, ია- 

პონელები თავიანთ ' ბოსებს უკავშირდებიან, შვედები ოპონენტებთან ერთად 

სვამენ. ფინელები საუნაში მიდიან და ა.შ. 

ასეთი მეთოდები საერთაშორისო მოლაპარაკებახზე ყოველთვის გამართლე- 

ბული არ არის. უფრო მეტიც, ჩიხისებური სიტუაცია, ზოგჯერ, ორივე 

მხარის მიერაა წარმოქმნილი, რომლის დასაძლევად კომპრომისია (დათმობა) 

საჭირო. ამის დიდოსტატებად ბრიტანელები ითვლებიან, ამერიკელები კი, ორ- 

მხრივ კომპრომისს ემხრობიან. ამგვარ სიტუაციაში ფრანგები უფრო თავშეკა- 

ვებულები არიან, ხოლო იაპონელები თავიანთ შტაბში მიღწეული კონსენსუსის 

(თანხმობა, ერთსულოვნება) დარღვევას ხედავენ. 
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ფრანგები პატივს სცემენ ლოგიკას, სამყაროს ირაციონალურად (კანონხო- 

მიერებას მოკლებული) თვლიან და თავიანთი მოქნილობით ამაყობენ, მათ შეხე- 

დულებებს იხიარებენ პორტუგალიელებიც. ესპანელებისათვის დათმობახე წას- 

ვლა უფრო რთულია. ასეთივე მიდრეკილებას ამჟღავნებენ სამხრეთ ამერიკე- 

ლებიც და კომპრომისს ღირსების შელახვად მიიჩნევენ. 

კომპრომისი შეიძლება განისახღვროს როგორც „ოქროს შუალედი“ და 

ამისათვის არაბები. ჩინელები და იაპონელები, შუამავლის ინსტიტუტს წარმა- 

ტებით იყენებენ. იგი ხელსაყრელია დასავლეთელი ხელმძღვანელებისთვისაც. 

კონფრონტაცია (ურთიერთდაპირისპირება) მიუღებელია ახიელებისა და შვედე- 

ბისათვის. ფრთხილ დიპლომატიაზე მაღლა მხოლოდ გერმანელებს (მათთვის 

„ჭეშმარიტება არის ჭეშმარიტება“), ფინელებსა და ამერიკელებს ჰალუძთ სა- 

კითხის დაყენება. 

გონიერი კომპრომისისათვის აუცილებელია მეორე მხარის ახროევნების 

წესის, ტრადიციებისა და კულტურის თავისებურებათა გათვალისწინება და 

მასთან შემდგომი ურთიერთობისათვის სათანადო ნების გამოხატეა. 

ოგო საქმიანი ურთიერთობა ორმხრივი, თანაც, აქტიური პროცე- 

ი (ხვენე: სია. იგი პარტნიორებისაგან კომუნიკაციურ ჩვევებსა და ერ- 

თმანეთის საუბრის მოსმენას მოითხოვს. C,ვისაც ყურები აქვს, 

ისმინოს!” მათე, 11.15). 

სხეადასხვა კულტურა არა მარტო განსხვავებულად მეტყველებს. არამედ 

თავისებურადაც უსმენს. ამის მიხედეით მსოფლიო კულტურები არიან კარგი 

(გერმანელები, ფინელები. ინგლისელები), ყურადღებიანი (იაპონელები, ამერიკელე- 

ბი) და ცუდი (არაბები, ხმელთაშუა ზღვის ხალხი) მსმენელები (ნახ. 2.7). 

პრანგები იაპონელები 

ისმენენ, მაგრამ 

გამერრება-განმარტება 

სურთ  



არაბები ინგლისელები 

დაცვითი პოხიცია 

ფაქტებს “უკაგიათ 
ისრ-უტავენ ტეა 

  

ამერიკელები გერმანელები 

ინფორმაციას აგროგებენ 

  

ნახ. 2.7. როგორ ისმენს სხვადასხვა კულტურის ხალხი 

საქმიანი შეხვედრები ხშირად ახალი საქონლის (მომ- 

სახურების) პრეხენტაციის (წარდგენა) მიხნით ტარ- 

პრეზენტაციის დება. სხვადასხვა კულტურის ხალხი ამ პროცესი- 

ღროს სადმი განსხვავებულ ინტერესს იჩენს და ყურადღე- 

ბასაც თავისებურად უთმობს (ცხრ. 2.3). 

რას მოელიან 
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ცხრ. 2.3. რას მოელიან საქონლის პრეზენტაციის დროს 
  

ამერიკელები ინგლისელები ზერმანელები 
  

« იუმორს, ხუმრობას 

« თანამედროვეობას 

« რეკლამას 

« დასამახსოვრებელ 

ფრაზებს 

« საქონლის იძულებით 

შეთავაზებას და სხვ. 

  
« იუმორს, ხარისხს 

« როგორ შეიქმნა საქო- 

ხელი 

· „სანიმუშო“ საქონელს 

« გონივრულ ფასს 

ი» ტრადიციულზე ყუ- 
რადღების გამახვილებას 

და სხვ. 

« კომპანიისა და საქონ- 

ლის სოლიდურობას 

· ტექნიკურ ინფორმაცი- 
ას, კონტექსტს 
· ბეჭდვით მასალას 

« არავითარ ხუმრობას 

« მისაღებ ფასს. მაღალ 

ხარისხს და სხვ. 
  

  

ყურადღების ყურადღების ყურადღების 
ინტერვალი: 30 წუთი | ინტერვალი: 40 წუთი | ისნტერვალი: იი წუთი 

ფრანგები იაპონელები არაბები და. სმეეი)ა: 
შუა ზღვის სალსი 

  

.· ფორმალობის დაცვას 

· მოწინავე პროდუქტს 

· ზატოვანებას 

« პროდუქციის განსხვა- 

ვებულ სტილს. მიმზიდ- 

ველობას 

» პირად ელფერს და 
სხვ. 

« კარგ (მისაღებ) ფასს 

« საქონლის განსაკუთრე- 

ბულ ღირსებას 

« თავაზიანობას, 

პატივისცემას, სიმშვიდეს 

« კარგ ჩაცმულობას 

« ფორმალობის დაცვას 

« სქემებს და სხვ. 

« პირად კონტაქტებს 

ა მჭეერმეტეველებას 
· მაღალფარდოვნობას 

ა ზხალისიანობას 

« ხმაძაღლობას 

« არაფორმალურ საუბ- 

რებს და სხვ. 

  

  

  

“ ტექნიკურ ინფორმაცი- 
ას 

ი მიწოდების ვადას და 

სხვ. 

ას 

?« მორიდებულ ურთიერ- 

თობას 

« დიხაინს და სხვ. 

ყურადღების ყურადღების ყურადღების 

ინტერვალი: 30 წუთი | ინტერვალი: 60 წუთი | ინტერვალი: ხანმოკლე 

შვედები ჰინელები ავსტრალიელები 

9 თანამეღროვეობას « თანამედროეეობას « მეგობრულ დასაწყისს 

« ხარისხს « ხარისხს « არაფორმალურ ურთი- 

« დიზაინს « ტექნიკურ ინფორმაცი- |ერთობას 

L იუმორს 

ი დამარწმუნებელ 
სტილს, სიმართლეს 

« ძირითადად ტექნიკურ 

ინფორმაციას 

« საცდელ ხელშეკრუ- 
ლებას და. სხე. 

  

ყურადღების 
ინტერვალი: 45 წუთი   ყურადღების 

ინტერვალი: 45 წუთი   ყურადღების 
ინტერვალი: 30 წუთი   

  
 



“”» „ოგორ შევიცნოთ 
«”“« ადამიანი გარეგნულად 

საიდან იქმნება უცნობი ადამიანი ჩვენში, ზოგჯერ, სიმპათიას, ზოგ- 

ჯერ ანტიპათიას იწვევს. რატომ? რის საფუძველ- 
უცნობზე პირველი 499 ჩინ ზომ მას არ Cობომ 

ე? ჩვენ ხო გიცნობთ? 

წარმოლბენა ქუჩაში მოდის უცნობი. და ჩ3ვენ ძალაუნებურად 

ვაპყრობთ მზერას. რით დაიმსახურა მან ჩვენი ყურაღღება? გარეგნობით, მანერე- 

ბით, თავახიანი ქცევით, უმწიკვლო ვარცხნილობით... მან კარგი, სასიამოვნო 

შთაბეჭდილება დატოვა. ამით ჩვენ, ხზოგადად მაინც, შეგვეძლება მისი გემოვნე- 

ბის, საქმიანობის სფეროს, ქცევის წესების (ყჯოდნისა და სხვათა განსახღვრა. 

ხშირად ადამიანის გარეგნობა და შინაგანი სამყარო ერთი მთლიანია. აღ- 

ზრდილობა, კარგი მანერები, მჭიდროდაა დაკავშირებული მის შინაგან კულტუ- 

რასთან. რა თქმა უნდა, არის შემთხვევები. როცა ცუდი, არაწესიერი ადამიანი 

გარეგნულად აღხრდილი ჩანს, ის ნიღაბს ატარებს და პირველსავე სიტუაციაში 

მას მოიხსნის, ნამდვილ სახეს გამოამჟღავნებს. 

პირველ შთაბეჭდილებას წინათ უფრო აქცევდნენ ყურადღებას, ვიდრე 

ახლა. ჯერ კიდევ ძველ დროში, ანტიკური საბერძნეთის დიდი მოახროვნე 

არისტოტელე ფიქრობდა, რომ ადამიანის სახე, გარეგნობა, თავისებური წიგ- 

ნია, რომელშიც მისი ხასიათი იკითხება. 

შესაძლოა ეს საკითხი საკამათოა, მაგრამ ცხადია: ადამიანთა უმრავლესო- 

ბა სხვასთან ურთიერთობის დროს უპირატესობას პირველ შთაბეჭდილებას 

ანიჭებს, რაც ინდივიდის გარეგნობითა და ქცევის მანერებით იქმნება. 

ადამიანის სახეხე არსებ ომაღ ნფორმაცი- 
რა ინფორმაციულ “+” ბეე უბეუღი იდყლლი ისვო აცი 

ნიშნებს შლობს ნომიკა. იგი არის მოძღვრება ადამიანის გარეგნულ 

ადამიანის სახემ უ,სახედაობასა და მის ხასიათს შორის არსებული 
კავშირების შესახებ. ფიხიოგნომიკის ერთ-ერთ შამამთავრად დიდ ძველბერძენ 

ული ნიშნების მნიშვნელობას შეისწავლის ფიხიოგ- 

ფილოსოფოსსა და მეცნიერს არისტოტელეს მიიჩნევენ (იგი ხომ სამხედრო 

მკურნალი იყო ალექსანდრე მაკედონელის კარზე). ამ მიხნით მან სპეციალური 

ტრაქტატი – „ფიხიოგნომიკა“ = დაწერა, რომელშიც აღნიშნავს რომ შინაგან, 

სულიერ და გარეგნულ სხეულებრივ თვისებებს შორის კანონზომიერი შეფარ- 

დება არსებობს. „ცოცხალი არსების ბუნების დათვალიერება, – წერს ის. – 

შესაძლოა, თუ ვაღიარებთ, რომ ფიხიკური განცდები ერთდროულად ცვლიან 

სხეულსა და სულს.“ 
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ამასთან ერთად, არისტოტელე იმასაც მიუთითებდა, რომ, ჯერ ერთი, 

სოგჯერ, სხვადასხვა ხასიათის ადამიანებს შეიძლება ერთგვაროვანი გამომეტ- 
ყველება ჰქონდეთ, და მეორეც, განსხვავებულ გარემოში ის სრულიად საწინა- 

აღმდეგო მიმართულებით შეიცვალოს. ასეთ სიტუაციაში გამოგვადგება პროფ. 

ე- ლებოს რჩევა: დავაკვირდეთ ადამიანს მაშინ, როცა მარტოა ოთახში. მხო- 

ლოდ თავის ახრებთან მარტო მყოფ ადამიანს უჩნდება სწორედ ის გამომეტყვე- 

ლება, რაც მისთვის ჩ3ვეულია და მის ნამდვილ სულიერ მდგომარეობას ასახავს. 

მხოლოდ მაშინ, როცა ადამიანი თავისთავთანაა, ჩანს მისი ნამდვილი სახე, 

როგორც კი დაელაპარაკება ვინმეს, ანდა იცის, რომ მას უყურებენ, ბუნებრივი 

გამომეტყველება გაუჩინარდება და მთელი მისი ფიხიონომია მოცემული მომენ- 

ტის შესაბამის იერსახეს მიიღებს. თუ შევძლებთ დავაკვირდეთ ადამიანს, როცა 

ის მარტოა, მაშინ მასხე შექმნილი ჩვენი ახრი ჭეშმარიტებასთან საკმაოდ 

ახლოს იქნება. 

მაშასადამე, ადამიანის სახის მიხედვით შეიძლება მისი ხასიათი და გან- 

ზრახულობა განესახვროთ. უპირველესად ყურადღება უნდა მივაქციოთ თვა- 

ლებს, პირს, სახის წყობას და ა.შ. 

თეალებს შემთხვევით არ უწოდებენ „სულის სარკეს“. მათი აგებულება 

ადამიანის მიერ ენერგიის აღქმასა და გაცემას. ასევე გარშემომყოფთა შორის 

კავშირს გვიჩვენებს, თვალები ასახავს ადამიანის შემოქმედებით საწყისს, მის 

მიხედვით განსახღვრაევენ ინდივიდის სულიერ განწყობილებას; შუბლის აგებუ- 

ლება ხსნის ადამიანის კავშირს რელიგიასთან, ფილოსოფიასთან, იდეოლოგიას- 

თან. სამართალთან და მორალთან; ნიკაპი სიმტ კიცის, გამძლეობისა და კონცენ- 

ტრაციის მაჩვენებელია; ცხვირი = აქტიურობისა და ძალაუფლების; პირი – 

მგრძნობიარობის, სიყვარულის, მეგობრობის, ხათრიანობის; ღაწვები კონტაქტში 

შესელის, კომუნიკაბელურობის, გარე ინფორმაციის აღქმის, ახრთა, იდეათა 

გაცვლისა და ა.შ. ადამიანის სახე მისი ემოციური სამყაროა. 

ადამიანის სახის „წაკითხვა“ ინდივიდუალური პროცესია, რომელიც დამ- 

კეირვებლის ინტელექტზე, ინტუიციასა და გამოცდილებახეა დამოკიდებული. 

ცნობილმა არაბმა ფიხიოგნომიკმა აბუ-ლ-ფარაჯმა (XIII ს.) სახის ნაკვთების 

მიხედვით ადამიანთა ასეთი კლასიფიკაცია ჩამოაყალიბა: 

ძლიერი, გაბედული ადამიანი – ოდნავ მოგრძო სახის, ღრმად ჩამჯდარი 

თვალებით, დიდი შუბლით, „არწივისებური“ ცხვირით, ხეშეში თმებით, ხშირი, 

სქელი წარბებით, თხელი ტუჩებით; 

მშიშარა, სუსტი – მრგვალი სახის, ფაფუკი თმებით, იშვიათი წარბებით, 

მოლურჯო თვალებით, მსხვილი ტუჩებით; 

გონიერი – ლამახი სახის, ანთებული თვალებით, თხელი ტუჩებით; 
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მოხერხებული – ღრმად ჩამჯღარი თვალებით, პატარა ყურებით: 

ზლაზნია – ცხვირის ფართო ფუძით, დიდი ყურებით; 

ზარმაცი – მაღლა აშვერილი ცხვირით; 

დესპოტი – პატარა, ვიწრო თვალებით. მაღალი შუბლით, გრძელი წყამწა- 

მებით, ფართო პირით. დახვეული თმებით, 

ადამიანის სახის „წაკითხვა ორი ხერხით სრულდება: გვერდიდან ანუ 

ნეიტრალური პოხიციიდან დღა თვით საუბრის პროცესში. მეორე მეთოდი უფრო 

ინფორმაციულია, ამიტომ უპირატესობაც მას ეძლეგა. ორივე შემთხვევაში 

პირგელად სახის ფორმას განსახღვრავენ. სახელდობრ: 

მოგრძო ანუ არისტოკრატიული სახე ინდივიდის ინტელექტხე. მგრძნობე- 

ლობასა და გაწონასწორებულობაზე მეტყველებს. ასეთი სახის ადამიანი ანგა- 

რიშიანი და გონიერია, აქ>ვს ორგანიხატორული უნარი და მკაფიოდ გამოხატუ- 

ლი მიხანი: 

სახის მრგვალი ფორმის ადამიანი გურმანია (პირის პატივის მოყვარული). 

უყვარს კომფორტი, კარგი კამპანია და ძალაუფლების ხელში აღებას არ 

ცდილობს. მას პატივმოყვარეობა ახასიათებს; 

სახის კვადრატული ფორმა. ჩვეულებრივ. მამაც. გაბედულ. მკაცრ და 

უგულო ადამიანს აქვს. ის. როგორც წესი. ჟინიანი, უხეში და მძიმედ მოახროვ- 

ნეა. ამასთან, წარმატების მიღწევის დაუცხრომელ წყურვილს გრძნობს: 

სამკუთხა სახის ადამიანი მაღალი მგრძნობიარობითა ღა ნიჭიერებით გა- 

მოირჩევა. მას ერთგულება და სიყკარული ნაკლებად ახასიათებს; 

სახის ტრაპეციული ფორმის ადამიანს მრავალი საერთო აქვს სამკუთხა 

სახის ადამიანთან. გარდა ამისა, მას ინტელექტუალურად. არისტოკრატულად 

მიიჩნევენ, თუმცა, ბრძოლისუნარიანობა არ ახასიათებს. 
  

  

          

  

ნახ. 3.1. 

ფსიქოლოგიური ტესტირების დროს, უპირატესობის პრინციპიდან გამომ- 

დინარე, ხშირად ადამიანი იმ ფორმას (კვადრატი, წრე და ა.შ.) ირჩევს, 

რომელიც მისი სახის მსგავსია (ნახ. 3.1). ასეთ შემთხვევაში ორგანიზმთან 

უკუკავშირის სისტემა მოქმედებს. კერძოდ, გამოსაცდელის მიერ არჩეული: 

დ კვადრატი, მის შრომისმოყვარეობას, ჟინიანობასა და მაღალ ინტე- 

ლექტს ნიშნავს; 
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9 წრე – კეთილმოსურნეობას, მაღალ მგრძნობიარობასა და ემპატიის 
(თანაგრძნობა) უნარს; 

9“ მართკუთხედი – ცნობისმოყვარეობას, გაბედულებასა. და მიხანსწრაფვას; 

რ სამკუთხედი – პატივმოყვარეობას, ძალაუფლების მოსურნეობას; 

9“ ზიგხაგი – ინტელექტუალობას, აგხნებადობას, ხალხთა გაძღოლის 

უნარს და ა.შ. 

აას“ ააა აობ 
ხავს. 

„ვოპალური მმმიპა“ თვით მიმიკა არის ადამიანის სახის კუნთე- 

ბის სათანადო მოძრაობით (ცხრ. 3.1) მისი გრძნობების, განცდებისა და განწყო- 

ბილების გამოხატვის ხელოვნება. 

მიმიკისათვის უმთავრესად დამახასიათებელია მთლიანობა და დინამიურო- 

ბა. ეს ნიშნავს, რომ მისით გამოსახული ექვსი ძირითადი ემოციური მდგომარე- 

ობა – მრისხანება, სიძულვილი, ტანჯვა, შიში, გაკვირეება. სიხარული – სახის 

კუნთების მოძრაობით კოორდინირდება. 

ფსიქოლოგები მიიჩნევენ, რომ განსხვავებული ეროვნებისა და კულტურის 

ადამიანები შესაბამის ემოციას, უმთავრესად, ერთგვაროვანი ფორმითა და სი- 

სუსტით გამოხატავენ. და მიუხედავად იმისა, რომ ყოველი მიმიკა სახის მთლი- 

ანი კონფიგურაციაა. ძირითადად ინფორმაციულ დატვირთეას წარბები და ტუ- 

ჩები იღებს. უფრო ადვილად სიხარულის, გაკვირვების, სიძულვილისა და 

მრისხანების, ხოლო რთულად მწუხარებისა და შიშის ემოციები ამოიცნობა. 

ეს ემოციები მოკლე დროში არსებობს და რეალურად მაშინ ქრება, როცა 

სხვები გააქტიურდება. ფუნდამენტური ემოციები თანდაყოლილია, თუმცა, ემო- 

ციური ექსპრესიის განსახღვრაში არანაკლებ როლს სოციალურ-კულტურული 

ფაქტორებიც ასრულებს. 

ამასთან, ყოველი კულტურა ემოციათა გამოვლენის საკუთარ წესებს ფლობს, 

რომელთა დარღვევას ინდივიდისათვის შესაძლოა სერიოხული შედეგებიც კი 

მოჰყვეს. ეს კულტურული წესები, ზოგჯერ, ემოციის გაძლიერებას ან ნიღაბის 

გაკეთებას მოითხოვს. მაგ., დასავლური ცივილიზაციის წარმომადგენლები უსი- 

ამოვნების დროს ხშირად იღიმებიან, ხოლო იაპონელები, რომლებიც სამურაის 

ცხოვრების ყაიდით არიან აღხრდილნი, მაშინაც კი იღიმებიან, როცა ღრმა 

მწუხარებას განიცდიან. 

ამ თვალსახრისით, არსებობს ორი სახეობის კულტურა: ,, კონტაქტური“ და 

„პრაკონტაქტური“. პირველს მიე, კუთვნებიან არაბები, ლათინურამერიკელები და 

სამხრეთ ევროპელები, ისინი საუბარში უშუალონი და ტემპერამენტიანები არი- 
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ან, მიისწრაფვიან ურთიერთშეხებისა და დაახლოებისაკენ, აქტიურად იყენებენ 

ჟესტებს, მხედველობა მიმართული აქეთ მოსაუბრისადმი; „არაკონტაქტურია“ 

ინდოელების, ჩინელების, პაკისტანელების, იაპონელებისა და ჩრდილოეთ ევრო- 

პელების კულტურა. მათთან საუბრის დროს” თვალებში ყურება არათავახიანად 

ითვლება, ამიტომ მზერა უცხო საგანზე გადააქვთ.. 

მიმიკური გამომსახველობა ემოციების შესახებ სპეციფიკურ და უშუალო 

ინფორმაციას გადმოსცემს. მრავალი სახის მიმიკა უნებურად, ავტომატურად, 

როგორც სახოგადოდ ემოციური პროცესის შემადგენელი ნაწილი. ისე სრულდე- 

ბა. საინტერესოა ისიც. რომ ადამიანის სახეხე კუნთების რხევა ელექტროაპა- 

რატზე მაშინაც. კი აისახება, როცა გარეგნულად, თითქოს, არავითარი ცვლილე- 

ბა არ ხდება. ა 

მიმიკის ნათელი ინდიკატორებია წარბები, ცხვირი, პირი, განსაკუთრებით – 

თვალები. ამიტომაა ადამიანის გამოხედვა ასე მრავალფეროვანი. ლ. ტოლსტოის 

„ომი და მშვიდობაში“ აღწერილი აქვს ოთხმოცდახუთნაირი გამოხედვა და ოთ- 

ხმოცდაჩვიდმეტნაირი ღიმილი. რომელიც ადამიანის ემოციურ მდგომარეობას 

ასახავს. სახელდობრ, თვალთა გამოხედვა შეიძლება იყოს ბუნებრივი, ბოროტი. 

ალმაცერი, მოკრძალებული, დაკვირვებული, სევდიანი, გონიერი, დაღლილი, მოწ- 

ქენილი. ცივი. ირონიული. ჭკვიანური, სასოწარკვეთილი, გამომწვევი, მიმზიდვე- 

ლი. შეშინებული, გაოცებული, გაკვირვებული, უსიცოცხლო, მეგობრული, ალერ- 

სიანი, ურცხვი, მორცხვი, ყურადღებიანი, მედიდური, თანაგრძნობის გამომხატვე- 

ლი. თვალებგაბრწყინებული, მიბნედილი, გულდამშვიდებული. მელანქოლიური, 

ქედმაღლური, მორიდებული, უგრძნობი, დამფრთხალი, მშვიდი, წყნარი, გამჭრი- 

ახი, შეშფოთებული, გაუბედავი, შევედრებითი, კეთილი, მკაცრი, ზიხღიანი, ცნო- 

ბისმოყვარე. ნაღვლიანი. პირდაპირი, გულუბრევილო, ქორისებური, უახრო, სას- 

ტიკი და ა.შ. და ა.შ. 

ადამიანის ემოციებს თვალის გარდა, უმეტესად, მისი სახის მრავალი ორგა- 

ნო ერთობლივად, კომპლექსურად გამოხატავს. ამიტომაა ინდივიდის გამომეტყვე- 

ლებაც ასე მრავალფეროვანი, კერძოდ: მოხდენილი, ეშმაკური, გულუბრყვილო. 

წყნარი, გულკეთილი, ალალ-მართალი, მოკრძალებული, მშვიდი, მხეცური, მწყრალი, 

ლაჩრული, ფხიხელი, ნათელი, აღფრთოვანებული, ცივი, საამო, შეშფოთებული, 

მოღუშული, სასოწარკვეთილი, დამფრთხალი, სასტიკი, გაქვავებული, დაღლილი, 

სერიოხული, უსიამოვნო, დამცინავი, უსიცოცხლო, გაბრახებული, ყურადღებია- 

ნი. ცნობისმოყვარე, გაოცებული, მტკიცე. გაბოროტებული, გამწარებული, ფერ- 

წასული, გამოფიტული, არაბუნებრივი, ცუდი, კარგი, თავახიანი, ნაღელიანი, 

ცოცხალი, მწუხარე, სახეიმო, უმანკო, მომღიმარი, გაფითრებული, ბოროტი, 

მოჩეენებითი, უზრუნველი, დაღლილი, გაბედული, ჯანმრთელი, გაგულისებული, 
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ბედნიერი, დაღვრემილი. ჭკვიანური, გატანჯული, გამოცოცხლებული, ვაჟკაცუ- 

რი, უწყინარი, ურყევი, ღრმაახროვანი, კმაყოფილი, გააფთრებული, საიდუმლო. 

სათნო, ველური, მომხიბლავი, გაწამებული, აღელვებული, იმედიანი, სასიხარუ- 

ლო, მღელვარე, ზარდაცემული, გულგრილი, აღტაცებული, ნამძინარევი და 
მრავალი სხვა. . 

„ვოკალური მიმიკა“ ანუ ხმის ემოციური შეფერილობა ადამიანის ემოციუ- 

რი მდგომარეობის შედარებით ფაქიხი და მნიშვნელოვანი სიმპტომებია, ყოვე- 

ლი ინდივიდის ემოციური აგხნებადობა გამომსახველი მომენტების მთელი გა- 

მით (სპექტრით) – ინტონაციით, რითმით, პაუხით. ხმის ამალლებითა და ა.შ. 

ყალიბდება. ამის გამო, ადამიანის ხმა სხვადასხვა ელფერსა ლა შინაარსს 

იძენს. ამიტომ იგი შეიძლება იყოს: მაღალი, ბოხი, წრიპინა, წკრიალა, გაბედუ- 

ლი, მტ კიცე. მხიარული, გამომწვევი, მწუხარე, დაბალი, გაოცებული, შეშინე- 

ბული, ტკბილი, სუსტი, საამო, მელოდიური, აკანკალებული, მჭექარე, წყნარი, 

საცოდავი, სასოწარკვეთილი, მრისხანე, კმაყოფილი, ხრინწიანი. სასიხარულო. 

სასიამოენო, ვაჟკაცური, მოხდენილი, ერთფეროვანი, ქაქანა, გაუბედავი, საბრა- 

ლო და სხვ. 

ერთი და იგივე ხმა ადამიანებმა შეიძლება სხვადასხვა მნიშვნელობით 

აღიქვან. მაგ.. ხელქვეითთან ხელმძღვანელის მკაცრი ტონით საუბარი, გარკვე- 

ულწილად მისთვის სასიამოვნოც არის (ძალაუფლების დემონსტრაცია). ხელ- 

ქვეითისთვის კი სასტიკი, არასასიამოვნოა, ხოლო მესამე, უცნობი პირისთვის 

არაფრისმთქმელია და ა.შ. 

· ღიმილი არის ადამიანის რაიმე გრძნობის (სიამოვ- 

რას მიგვითითებს ნების, და ინვის...) ამომხატა ი გამომ ტყველ ბა. 
ღიმილი, სიცილი ცემ ბგ ეე გამი ეტეველე 
ურთიერთობის ყველაზე უნივერსალური არავერბალური საშუალებაა ღი- 

ღიმილი უხმო სიცილია (სულხან-საბა). 

მილი. „გაიღიმეთ“ – ამერიკელთა საყვარელი გამოთქმაა. ფსიქოლოგების ახ- 

რით, ჩვენ ვიღიმებით არა მარტო იმიტომ, რომ რაღაც გვიხარია, არამედ 

იმიტომაც, რომ იგი გვეხმარება თავი ვიგრძნოთ ბედნიერად და დარწმუნებუ- 

ლაღ. ღიმილი, ხშირად, თან მიჰყვება სიტყვიერ მისალმებას, სამწუხაროდ, 

ჩვენს კულტურაში მცირე ყურადღება ექცევა ღიმილს. 
ერთი შეხედვით, ადამიანის ღიმილი, მის დადებით ემოციურ მდგომარეობასა 

და კარგ განწყობილებას გამოხატავს. თუმცა, ყოველთვის, რეალურად ეს ასე არ 

არის. ღიმილიც ძალხე მრავალფეროვანია. სახელდობრ: თავშეკავებული. ირო- 

ნიული, ტ კბილი, აღფრთოვანებული, მხიარული, თავახიანი. ელვარე, ხალისია- 

ნი, კმაყოფილი, ახალგახრდული, მადლიერი, კეთილი. სასიამოვნო. მომხიბვლე- 

ლი, ნახი, კეკლუცი, უნებური, მოჩვენებითი, ოდნავი, სასიხარულო. ზიხღიანი, 
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დამშვიდებული, მეგობრული, საამო, თამამი, დამცინავი, გულკეთილი, ბოროტი, 

მოკრძალებული, სასოებითი, ცბიერი, მწარე, ღვთაებრივი, უცნაური, უჩვეულო, 

გამოუცნობი. ნაღვლიანი, აგადმყოფური, სკეპტიკური (უნდობლური), გაბრწყინე- 

ბული, აღტაცებული, სულელური, ძმური, თვალთმაქცური, პირფერული, ეშმაკუ- 

რი და ა.შ. და ა.შ. 

ერთგვაროვანმა ღიმილმაც კი შეიძლება სხვადასხვა შინაარსი მიიღოს. 

საკმარისია გავიხსენოთ ლეონარდო და ეინჩის „ჯოკონდას ღიმილი“, რომე- 

ლიც პრაქტიკულად, ერთმნიშვნელოვნად ჯერ კიდევ არ არის შეფასებული. 

სასაცილოს შეგრძნება და მისი გარეგნული გამოვლენა – სიცილი, ინდი- 

ვიდუალობის მნაშვნელოვანი მახასიათებელია. სხვადასხვა სიტუაციაში სიცი- 

ლი შეიძლება იყოს სულელური, ყალბი, ცივი, გულწრფელი. თავახიანი, თავ- 

ხედური, ორახროვანი, ისტერიული, მხიარული, გულიანი, იძულებითი, ფარუ- 

ლი, თვალთმაქცური და ა,შ. სიცილი ხომ სიხარულის, მხიარულების, კმაყო- 

ფილებისა და სხვათა გამოხატვაა სპეციფიკური წყვეტილი ხმებით. ამიტომ, 

სიცილის მიხედვითაც შეიძლება ადამიანის ხასიათის გამოცნობა. მაგალითად, 

თუ სიცილში ისმის დაბოლოება „ე-ე, ე-ე, იგი თავახიანობისა და კარგი 

აღხრდის ნიშანია, ხმები – ,,ხო-ლხო-ხო“ – გულუბრყვილობისა და მიამიტობის, 

„ხე-ხე-ხე“ – თავმოყვარეობის, „ხი-ხი-ხი“ – ფუქსავატობის, დაუკმაყოფილებ- 

ლობის, სიბოროტის, „ხა-ხა-ხა“ – ცბიერობის, მზაკვრობისა და გამჭრიახობის, 

ხოლო „უ-უ-უ“ – ფამილარობის (მოურიდებლობა) და ა.შ. 

  
48



” აღამრნანთა ტიპოლოგბია ლდა ქცევის 

"4 9 თავისებურებები 

ტიპოლოგია მოწესრიგებული, მეცნიერულად დასაბუთებული სისტემაა, რო- 

მელიც ადამიანებს შორის ურთიერთობის გაუმჯობესებისათვის გამოიყენება. 

იგი ყოველდღიური სიტუაციის ფართო სპექტრში. როგორც მეტად რთულ 

ცხოვრებისეულ ლაბირინთში, გხამკვლევის როლს ასრულებს. მისი ცოდნა 

სასარგებლოა პარტნიორებთან, მეგობრებთან, უახლოეს ადამიანებთან და ყვე- 

ლასთან ურთიერთობაში. 

ტიპოლოგია ინდივიდებს არ ჰყოფს „კარგებად“ ღა „ცუდებად“. ყოველ 
ადამიანს აქვს ძლიერი და სუსტი მხარეები. სამყაროს მრავალფეროვნებისათ- 

ვის ყველა ტიპია საჭირო. ტიპოლოგია მხოლოდ განსხვავებას იძლევა მათ 

შორის. ამასთან, მიგვითითებს, მიგვანიშნებს ამა თუ იმ ფსიქიკური ტიპის 

დამახასიათებელ თავისებურებებზე და ამით, ხახს უსვამს მათი გათვალისწინე- 

ბის აუცილებლობას. 

მაინც რატომაა შესაძლებელი ქცევის მიხედვით ადამიანთა ტიპების დაჯ- 

გუფება? ამ კითხვახე პასუხი ცნობილმა შვეიცარიელმა ფსიქიატრმა კ.იუნგმა 

გასცა. მან აღნიშნა ადამიანის ქცევის არაშემთხვევითი, ბუნებრივი ხასიათი და 

მისი კლასიფიკაციის შესაძლებლობახეც მიანიშნა. 

თითოეული ჩვენგანი ყოველდღიურ ცხოვრებაში სხვადასხვა როლს ასრუ- 

ლებს, ჩვენ ერთდროულად ვართ: სამუშაოხე – კოლეგა, უფროსი ან/და უმ- 

ცროსი; ოჯახში – შვილი. მშობელი და მეუღლე; ქუჩაში – რიგითი მოქალაქე: 

ტრანსპორტში – მძღოლი ან მგზავრი; თეატრში – მაყურებელი და ა.შ. და ა.შ. 

ამიტომ ჩვენი ქცევა სხვადასხვა გარემოში განსხვავებულია, სიტუაციის მიხედ- 

ვით განსახღგვრულია. ჩეენი პლანეტის ყველაზე ძვირფასი კაპიტალი ხომ 

ადამიანია, მისი შესაძლებლობების მაქსიმალური გამოყენება კი ხალხთა კე- 

თილდღეობის ამაღლების აუცილებელი პირობაა. აღნიშნულის დასტურად საკ- 

მარისია აღინიშნოს, რომ ადამიანთა ნერვული სტრესების შედეგად წარმოშო- 

ბილი პრობლემების (შრომის ნაყოფიერების შემცირება, პროდუქციის ხარის- 

ხის გაუარესება და ა.შ.) გადასაწყვეტად ამერიკული კომპანიები ყოველწლიუ- 

რად 15ს მლრდ დოლარამდე ხარჯავენ რა თქმა უნდა, ამით იმის თქმა 

სრულებით არ გვინდა, რომ მხოლოდ ადამიანთა ტიპოლოგიის ანუ ტიპმცოდ- 

ნეობის გათვალისწინებით ეს პრობლემები აღარ იქნება, მაგრამ დარწმუნებით 

შეიძლება ითქვას, რომ მისი გამოყენებით ურთულესი სადღეისო და სამომავ- 

ლო ამოცანების უფრო უკეთ გადაწყვეტა შეგვეძლება. იგი დაგეეხმარება გავა- 

აქტიუროთ ჩვენი ძლიერი მხარეები, უკეთესობისაკენ ძირეულად შევცვალოთ 
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სხვა ადამიანებთან ჩვენი ურთიერთობა, უფრო ჰარმონიული გავხადოთ ინდივი- 

დებთან თანამშრომლობა და ამით, სხეებსაც და საკუთარ თავსაც სიკეთე 

მოვუტანოთ. 

პლანეტარული ადამიანის ტიპოლოგიას მრავგალსაუკუნოვანი ისტორია 

ტიპოლოგია აქვს. ჯერ კიდევ ძველინდურ მედიცინაში არსებობდა 

აურვედის (სან,რისტული მეცნიერება ხანგრძლივი სი- 

ცოცხლის შესახებ) სისტემები, რომლებიც ყოველივე არსებულის საწყისად 

ხუთ პირველელემენტს – მიწას, წყალს, ცეცხლს, ჰაერსა და ეთერს მიიჩნეე- 

დნენ. 

ადამიანთა ტიპოლოგია გეხვდება ასტროლოგიაში, რომელსაც პლანეტარუ- 

ლი კლასიფიკაციაც ეწოდება. მის საფუძვლად ინდივიდის დაბადების მომენტში 

ციური სხეულების განლაგებას თვლიან. სპეციალისტების ახრით, ადამიანის 

სახის მორფოლოგიაზე, მიდრეკილებებსა და ხასიათხე მნიშვნელოვან გავლენას 

პლანეტები ახდენენ. ამის შესაბამისად გვაქვს ინდივიდთა შემდეგი ტიპები: 

მარსის ტიპი (ნახ. 4.1) არის მაღალი, დაქანებული და დახრილი შუბლით, 

.. გამოკვეთილი წარბქვეშა რკალით, გამ- 

ჭრიახი, ღრმად ჩამჯდარი თვალებით, 

„არწივისებური ცხვირით“, წინ გამო- 

წეული ნიკაპით. 

ამ ტიპის ადამიანი ძლიერი, მბრძა- 

ნებელი და ნიჭიერია, ფლობს დიდ 

სასიცოცხლო ენერგიას, ხელმძღვანე- 

ობის ტალანტს. გამოირჩევა გამბე- 

ნახ. 4.). მარსის ტიპი ლობით აურესიულიბით, ოპტიმიზმით, 
კეთილსინდისიერებით, სწრაფი რეაქციით, ზოგჯერ უტაქტობით. მისი ტემპე- 

რამენტი ქოლერიკულია. უპირატესობას აძლევს წითელ ფერს; 

სატურნის ტიპი (ნახ. 4.2) – ვერტიკალურად გამოშვერილი სახით, წვრი- 

ლი, მუქი, მიუ კერძოებელი თვალებით, ჩაჭყლეტილი დაბოლოების გრძელი 

ცხვირით, შავი თმებით. 

იგი ჯიუტია, გამძლე და ამტანია, სა– რითა 

კუთარ თავში ჩაკეტილია, სტაბილური და , 

პედანტურია, ჩვეულებრივ შესანიშნავი მუ- ” 

შაკია, სამართლიანია, საიმედო სპორტსმე- 

ნია, კარგი ადმინისტრატორია, მისი ტემ- საა 

პერამენტი მელანქოლიურია. უპირატესო- რააა ზა 

ბას ანიჯებს ყავისფერს, შავ და თეთრ 

ფერებს; 

  

ნახ, 4.2. სატურნის ტიპი 
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ვენერას ტიპი (ნახ. 4.3) – მიმ- 

ზიდველი გარეგნობით, ოვალური სა- 

ხით, მაღალი შუბლით, დიდი, ღრმად 

ჩამჯდარი თაფლისფერი თვალებით, 

რბილი ლოყებითა და მგრძნობიარე ტუ- 

ჩებით, 

  

ამ ტიპის ადამიანი მოდუნებული, 

ნაკლებენერგიული და გაწონასწორე- 

ბულია; აქ>ვს მსუბუქი ხასიათი და ნა- ნახ. 4.3. ვენერას ტიპი 

თელი გონება; გამოირჩევა ამაღლებული მისწრაფებებით, დიდი მგრძნობიარობით, 

პასუხისმგებლობის თავიდან აცილებით. მისი ტემპერამენტი სანგვინიკურია. 

უპირატესობას აძლევს ლურჯ-ცისფერს, მკრთალ მწვანეს, ლიმონისფერსა და 

ვარდისფერს; 

მერკურის ტიპი (ნახ. 4.4) – თხელი, გრძელი სახით, რამდენადმე გამობე- 

რილი მაღალი შუბლით, წვრილი თვა- 

ლებით, თხელი ტუჩებითა და წაწეე- 

ტებული ცხვირით. 

ამ ტიპის ადამიანი ურთიერთობა- 

ში პირდაპირი, უეშმაკო და უბრალოა; 

ამჟღავნებს გამომგონებლურ ნიჭის, მიდ- 

რეკილებას საბუნებისმეტყველო მეც- 

ნიერებისა და იდუმალი მოვლენები- 

ნახ. 4.4. მერკურის ტიპი საღმი; ჩვეულებრივ, იგი ჭეშმარიტი 
მეცნიერი და გამომგონებელია, მცი- 

რეოდენ პატივმოყვარეა. მისი ტემპერამენტი ქოლერიკულია. იხიდავს მუქი 

რუხი ფერი; 

მთვარის ტიპი (ნახ. 4.5) – მრგვალი, მკრთალი სახით. დიდი. რუხი 

თვალებით, აპრეხილი ცხვირით, ქერა თმე- 

  

ბით. 

ამ ტიპის ადამიანი გამოირჩევა სასია- 

მოვნო გარეგნობით, მგრძნობიარობით, სი- 

დინჯით, აუღელეებლობით, ზლახნიაობით, 

სიხარმაცითა და ცვალებადობით; საქმეში 

ნაკლებად სასარგებლოა. მისი ტემპერზმენტი 

ფლეგმატურია. უპირატესობას აძლევს 

თეთრს, მკრთალ ცისფერსა და ვერცხლის- 

ფერს; 

  

ნახ. 4.5. მთვარის ტიპი 
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მზის ტიპი (ნახ. 4.6) – დიდი. გამომსახველი, მრგვალი თვალებით, მაღა- 

2 (ი ა ცხვირით. 

  

ნახ. 4.6. მზის ტიპი 

ლი ყელით, განვითარებული შუბლით, გა- 

დახახული წარბებით, ოდნავ მოღუნული 

) ამ ტიპის ადამიანს აქვს მყარი, კეთი- 

<> ლი ბუნება, საღი გონება. იგი გულწრფე- 

ზ” ლია, პირდაპირია, ზოგჯერ, განსაკუთრე- 

2 ბულ სიტუაციაში დესპოტურია. მისი ტემ- 

პერამენტი სანგვინიკურია. იხიდავს ნარინ- 

ჯისფერი და ყვითელი; 

იუპიტერის ტიპი (ნახ. 4.7) – მსხვილ-ხორციანი სახით, მაღალი შუბლით, 

დიდი თვალებით, მოცულობითი ცხვირითა 

და მსხვილი ტუჩებით. 

ამ ტიპის ადამიანი ენერგიულია, მყა- 

რი, ინიციატივიანი და ფხიანია; აქვს დი- 

დი გამბედაობა და მამაცობა; გამოირჩევა 

მაღალი ორგანიზებულობით და სხვათა 

დაქვემდებარების უნარით; როგორც წე- 

სი, პატიოსანი, სამართლიანი და მხია- 

რულია. მისი ტემპერამენტი სანგვინიკუ- 

  

ნახ. 4.7. იუპიტერის ტიპი 

რია. უპირატესობას ანიჭეას წითელს, იისფერს, ხოგჯერ კი, მუქ ლურჯ 

ფერს. 

ყისად ოთხი სტიქია – ცეც- 

ხლი, ჰაერი, მიწა და წყალი მიიჩნია. დიდმა ჰი- 

პოკრატემ (ძე.წ. V ს.) კი განსახლვრა. რომ ორგა- 

ნიხმში ამ სტიქიათა ურთიერთშერევა განსხვავე- 

ბულ სითხეს გვაძლევს. ესენია: სისხლი (ლათ. 

ზეიფაI1§5), ნაღველი (ლათ. Cჩ0I1C0Cს5), ლორწო (ლათ. 

ხჩი)ბყთმე) და შავი ნაღველი (ლათ. #906I20Cჩხ0II2). 

მა არისტოტელემ (ძე.წ. IV-III სს.) ტემპერამენ- 

ტის ტიპები ივარაუდა. 

ტემპერამენტის მიხედვით ადამიანის პირვე- ბ 

ლი ტიპოლოგია შეიმუშავა ძვ.წ. II საუკუნის რო- 

მაელმა ექიმმა, ბუნებისმეტყველმა და ფილოსო- 
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ძვ. წ. V ს-ში ბერძენმა ფილოსოფოსმა და ექიმმა, ემპედოკ- 

  
კლაგდიუს გალენი



ფოსმა, კლავდიუს გალენმა ნაშრომში: „ადამიანის სხე- 

ულის ნაწილების შესახებ“. მან გამოყო ტემპერამენ- 

ტის რამდენიმე ტიპი, რომელთაგანაც ოთხი დღესაც 

განიხილება, როგორც ძირითადი. ეს ტიპებია: სანგვი- 

ნიკური, ქოლერიკული, ფლეგმატური და მელანქოლიუ- 
რი. 

სანგვინიკი (ნახ. 4.8) ისწრაფვის შთაბეჭჯდილება- 

თა ხშირი („ვლისაკენ, ადვილად და სწრაფად რეაგი- 

რებს გარემო მოვლენებზე, კონტაქტურია, გატაცებუ- 

ლია სიამოვნების მიმნიჭებელი გარემოებით. მისი ემო- 

ციები ძირითადად დადებითია, რომლებიც სწრაფად 

წარმოიშვებიან და დიდხანს არ გრძელდებიან. იგი წა- ნახ, 4.8, სანგვინიკი 

რუმატებლობას ადვილად იტანს, მიმნდობი, ოპტიმის- 

ტი, მოძრავი, გულღია, გულუბრყვილო და ცვალებადია; ცხოვრებაში უმეტესად 
კარგს ხედავს, ხშირად უდარდელია, მისთვის დამახასიათებელია გრძნობების 

: უშუალო გამოსახვა. ზოგჯერ იმპულსურია. ახა- 

სიათებს სწრაფი ჟესტიკულაცია. არახელსაყრელ 

პირობებში მისი სიცოცხლისუნარიანობა შეიძლე- 

ბა დაქვეითდეს, საუბარი ზედაპირული მსჯელო- 

ბითა და აჩქარებით შეეცვალოს; 

ქოლერიკი (ნახ. 4.9) ამჟღავნებს მიდრეკი- 

ლებას გუნება-განწყობილების მკვეთრი ცვლი- 

ლებისაკენ, ენერგიული, სწრაფი და ფიცხია, ად- 

ნახ. 4.9. ქოლერიი ვილად „ფეთქდება“, გაბედულად მოქმედებს; 
რთულ სიტუაციაში შეიძლება დაკარგოს თვით- 

  

კონტროლი; ახასიათებს უარყოფითი ემოციები, 

მაღალი და ხანგრძლივი აგხნებადობა. იგი სან- 

გვინიკის საწინააღმდეგო ტიპია. ძირითადად ჰე- 

სიმისტია; · 

ფლეგმატიკი (ნახ. 4.10) გულგრილი, დინჯი 

და მშვიდია, ძნელად რეაგირებს გრძნობებით, უპი- 

რატესად გამოირჩევა მუდმივობით, გადაწყვეტი- 

ლებას იღებს ნელა; ტანჯვა და წუხილი მოთმი- 

ნებით გადააქვს, სხვისი განცდები ნაკლებად აღელ- 

ვებს, წუწუნი იშვიათად ახასიათებს, საქმიანობის 

შეცელა უჭირს, არასასურველ პირობებში შეიძ- 

ლება აპათია (გულგრილობა) განუვითარდეს; 

  
ნახ. 4.10. ფლეგმატიკი 
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მელანქოლიკი (ნახ. 4.11) დეპრესიული, მო- 

დუნებული, უხალისო, დათრგუნვილი პიროვნებაა, 

გარეგნულად სუსტად გამოხატავს თავის გრძნო- 

ბებს. წარუმატებლობას ძალიან მტკივნეულად გა- 

ნიცდის და ძნელად მშვიდდება; არასასურველ პი- 

რობებში შესაძლოა აწეული ემოციური მგრძნო- 

ბიარობა და განრისხებულობა განუვითარდეს; ადა- 

მიანებსა და მოვლენებში უფრო უსიამოვნო მხა- 

რეებს ხედავს; ნაღვლიანია, მაგრამ არა სასოწარ- 

კვეთილი. 

ადამიანთა უმრავლესობა შერეული ტიპია, ერთ- 

ერთი ტემპერამენტის რელიეფური სიჭარბით. 

არნეტის გერმანელმა ფსიქოლოგმა გ.არნეტმა ფერთა უპირატესობის 

ტიპოლოგია მიხედვით ადამიანთა ასეთი ტიპოლოგია შეიმუშავა: 

ი მოტორული (წითელი) ტიპი არის პრაქტიკოსი, მხო- 

ლოდ აწმყოზე ორიენტირებული, ნათელი, საგნობრიე-პრაქტიკული აღქმის უნა- 

რით, ძლიერი ნებისყოფის, თავის თავზე დამოკიდებული, აგრესიული; 

« ელასტიური (ლურჯი) ტიპი – მშვიდობისმოყვარე და გულღია, სუსტი 

ნებისყოფის, ძალიან ემოციური, კომპრომისების მოყვარული, ტრადიციების 

ერთგული, 
· დიფერენციული (ყვითელი) ტიპი – დაძაბული, ჩაკეტილი, ძალიან 

მგრძნობიარე, აბსტრაქტული (განზოგადებული) აზროვნების, კონსტრუქციუ- 

ლი, რაციონალური, თეორიული მსჯელობებისა და ინფორმაციის კრიტიკული 

შეფასების მომხრე, მიხანზე ორიენტირებული ნებისყოფით, ენერგიისა და ას- 

რის მთლიანად მომავლისაკენ მიმართული; 

.· ელასტიურ-დიფერენციული (მწვანე) ტიპი – ფანატიკოსი, ახალი იდე- 

ების გენერატორი, მაგრამ, მუდმივი გაფანტულობის გამო, პრაქტიკაში გან- 

ხორციელების გარეშე; 

· დიფერენციულ-მოტორული (ნარინჯისფერი) ტიპი – აბსტრაქტულ- 

ლოგიკური ახროვნების, კვლევის ანალიტიკურ მეთოდებსა და პრაქტიკულ საქ- 

მიანობაზე ორიენტირებული, გონიერი, მტკიცე ხასიათის, ფხიხელი და ანგარი- 

შიანი ემოციების; 

  

ნახ. 4.1). მელანქოლიკი 

.· მოტორულ-ელასტიური ტიპი – ძლიერი ნებისყოფის, დიდი ენერგიის. 

პრაქტიკაში – სულიერი ბელადები და რეფორმატორები. 
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იუნგის ცნობილმა შვეიცარიელმა ფსიქოლოგმა კარლ გუსტავ. იუნ- 

ტიპოლოგია გმა (1875-1961) თავის წიგნში – „ფსიქოლოგიური ტიპე- 

ბი" – პირველად წამოიწყო საუბარი ექსტრავერტებსა და 

ინტრავერტებზხე (ექსტრავერტი – გარეთ მიმართული, ინტრავერტი – შიგნით 

მიმართული). 

მთავარი იდეა დაახლოებით ასეთია: ამ სამყაროსთან შეგუების ორი გხა 

არსებობს. ერთია ექსპანსია: განივრცე, იბარტყე, გამრავლდი. განავითარე კონ- 

ტაქტები. აქტიურად წაიწიე წინ, ხელიდან არ გაუშვა, რაც შეგხვდება, დაი- 

ხარჯე; მეორეა – პირიქით: შეხღუდე კონტაქტები, შეიმალე საკუთარ თავში, 

ჩაიკეტე, მოიკრუნჩხე, გაიმიჯნე, ჩაჯექი საკუთარ ნიჟარაში, ყველაფერი აუცი- 

ლებელი თან იქონიე. თავი შეინახე. 

ეს გახლავთ სწორედ ექსტრავერსია და ინტრავერსია. 

ყოველი ჩვენგანი დაბადებიდან ოთხი ალტერნატიულ-ფსიქიკური წყვილი- 

დან ერთ-ერთს მიეკუთვნება. სახელდობრ: 

ექსტრავერტული დ) ან ინტრავერტული (1); 
.· სენსორული (C1) ან ინტუიციური (ი%: 

? მოახროვნე ა ან მგრძნობიარე (L); 

თ გაბედული (01) ან შემთვისებელი (L). 

ეს ალტერნატიულ-ფსიქიკური წყვილები მხოლოდ უპირატესობის მინიჭე- 

ბას ასახავს, ნათელსაყოფად შეიძლება მემარჯვენე და მემარცხენე (ცაცია) 

ადამიანი გავიხსენოთ. თუ მემარჯვენე ვართ, ეს იმას არ ნიშნავს, რომ მარცხე- 

ნა კიდურს (ხელი, ფეხი) საერთოდ ვერ ვიყენებთ. ჩეენ მხოლოდ მარჯვენას 

ვანიჭებთ უპირატესობას. იგივე ხდება ფსიქიკური ტიპების მიხედვითაც. ექ- 

სტრავერტული ტიპი ნიშნავს, რომ იგი უპირატესობას ანიჭებს ამ ტიპისათვის 

დამახასიათებელ თვისებებს. თუმცა, ზოგჯერ. ძალდაუტანებლად, ინტრავერ- 

ტული ტიპისკენაც იხრება. მხედეელობაში უნდა მივიღოთ ისიც, რომ ეს მახა- 

სიათებლები თითოეულ ჩვენგანს თანდაყოლილი გვაქეს. იგი ჩეენი ბახისია, 

ფუძეა და რადიკალურად მისი შეცვლა პრაქტიკულად (უიშვიათესი გამონაკლი– 

სის გარდა) თითქმის არ შეგვიძლია, ე.ი. თუ ექსტრავერტი ვართ, არასოდეს 

გავხდებით ინტრავერტი, და პირიქით. 

ამგვარ ტიპოლოგიაში არსებობს ოთხი ძირითადი უპირატესობა: 

“ა საიდან ვიძენთ ენერგიას – გარე სამყაროდან (ექსტრავერტული ტი- 

პი), თუ საკუთარი თავიდან (ინტრავერტული ტიპი); 

“ა როგორ ვაგროვებთ ინფორმაციას – სიტყვასიტყვით და თანამიმდევ- 

რულად (სენსორული ტიპი), თუ ფიგურალურად (ხატოვანი, ქარაგმული) და 

თავისუფლად (ინტუიციური ტიპი); 
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