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Santrauka. Straipsnyje nagrin¢jami derybininko pozicijos pagrindimo biidai. Dalykiniuose pokalbiuose, derybose dalyvau-
ja ne maziau kaip dvi pusés, siekiancios bendro tikslo ir sutarimo. Kiekvienam derybininkui tenka vienu ar kitu baidu pagristi
savo pozicija ir jtikinti oponenta. Nors komunikacijos formos ir kanalai §iame amziuje tobuléja labai spar¢iai, taciau gyvo da-
lykinio pokalbio ir betarpisky deryby reik§mé ir toliau islicka labai svarbi. Svarbiausi ir lemtingiausi derybiniai susitarimai
vyksta ir dar ilgai vyks susitinkant akis i aki. Pokalbis yra vienas i§ geriausiy ir priimtiniausiy buidy itikinti pa$nekova savo
pozicijos pagristumu, kad jis pats sutikty su oponento pozicija ir ja priimty ar palaikyty. Tam yra panaudojami tokie derybi-
ninko pozicijos pagrindimo buidai: irodymas, argumentacija, itikinimas, jtaiga. Straipsnyje apzvelgiami jrodymo, argumenta-
cijos, itikinimo ir jtaigos esminés savyb¢s, pozymiai ir loginiai rysiai.

ReikS§miniai ZodZiai: derybininko pozicija, irodymas, argumentavimas, kontrargumentavimas, itikinimas, itaiga.

Ivadas

Betarpiskas, gyvas pokalbis verslo derybose suteikia
dideles galimybes pateikti pasnekovui savo pozicijos
pagristuma. Dél to, kad pokalbio pakartoti neimanoma,
svarbu i$naudoti visas suteiktas galimybes. Tam yra pa-
naudojami tokie derybininko pozicijos pagrindimo biidai:
irodymas, argumentacija, itikinimas, jtaiga. Priklausomai
nuo to, kaip $ie buidai panaudojami, dalykinis pokalbis ar
derybos gali vykti lengvai arba su didele itampa, gali
pavykti nesunkiai susitarti ar jveikiant ypatingus sunku-
mus arba ir visai nepavykti susitarti. Norint rezultatyviai
baigti derybas, reikia bati jsisavinus bendravimo pagrin-
dus, gebéti skaityti verbalinés ir neverbalinés komunika-
cijos Zenklus, iSraiskas (Aguinis et al. 1998; Anderson,
Bowman 1999; Bailenson, Beall 2006; Burgon, Bacue
2003), turéti susikiirus pasiruo§imo pokalbiui ir deryboms
sistema, gebéti pateikti ir gauti informacija, argumentuoti
savo pozicijas, atsakyti i pastabas, jas neutralizuoti, per-
prasti, nepasiduoti manipuliacijoms ir mokéti dalykinj
pokalbi ar derybas kaip dera uzbaigti.

Tyrimo objektas — derybininko pozicijos pagrindimo
budai.

Darbo tikslas — atskleisti svarbiausias jrodymo, ar-
gumentacijos, itikinimo ir jtaigos esmines savybes, po-
zymius ir loginius rysius.

Tyrimo metodai — mokslinés literatiiros sisteming,
lyginamoji, loginé analiz¢ ir sinteze.

Irodymo, argumentacijos, jtikinimo ir jtaigos loginiai
rySiai ir santykiai

Derybose ar dalykiniame pokalbyje abi bendraujancios
pusés stengiasi viena kitg jtikinti savo nuomonés, pozici-
jos teisingumu. Siuo tikslu naudojamos jvairios priemo-
loginémis schemomis ir baigiant
ivairiomis apeliacijomis, spekuliacijomis, sofizmais
(Ekman 1997; lzard 1997; Karnegi 1992; Parkinson et
al. 2005).

Dar Aristotelis skyré verbalini ir neverbalinj itiki-

nés, pradedant

néjima. Verbalinio itikinimo veiksniais jis laiké: ethos,
logos ir pathos. Neverbaliniu jtikinimu Aristotelis vadi-
No papirkimq, kankinimgq ir kitus fizine prievarta pagris-
tus jtikinimo biuidus.

Z. Nauckunaité (2007) straipsnyje ,,Argumentacija:
irodymo ir jtikinimo santykis* pateikia tokius ethos,
logos ir pathos apibtidinimus:

1. Ethos reiskia dorovines kalbétojo savybes. IS
graiky k. ethos kilo etika, etiSkas, o Siuolaikinis komu-
nikacijos mokslas ethos linkgs versti Zodziu jvaizdis, nes
Aristotelis ethos vartojo tiems kalbétojo charakterio
bruozams apibiuidinti, kuriuos $is atskleidzias auditorijai.
Aristotelis teigé, kad mes linkg labiau pasitikéti tuo
kalbétoju, kuris ,,iSmintingas, doras ir geranoriSkas®.
Siandien prie sveiko proto, aukstos moralés ir geros
valios bruozy dar pridedama kompetencija, — adresantas
turi buti ne tik puikus zmogus, bet ir gerai iSmanantis



dalyka, apie kuri kalba ar raso. Todél rasant argumenta-
cinj teksta, ethos, kaip autoriaus jvaizdis, kuriamas:

a) pasirenkant tong ir stiliy, t. y. tam tikra diskur-
syvia maniera, tinkama musy visuomenés Vir bonus;

b) rodant puiky i$manyma kalbamu klausimu.

2. Pathos reiskia kalbétojo gebéjima susitapatinti
su auditorijos jausmais, troskimais, norais, baimémis ir
aistromis. Vertinant adresanto pozilriu, tai bitina, No-
rint, kad adresatas tave iSgirsty ir suprasty (jei nesugebi
susitapatinti su auditorija, neverta nei kalbéti, nei rasy-
ti). Vertinant adresato pozitriu, tai pavojinga, nes gali-
ma lengvai tapti manipuliacijy auka: juk sprendimai
daznai biina pagristi ne racionaliu samprotavimu — Stip-
riausia itaka zmogaus sprendimams, pasak Aristotelio,
turi pyktis, gailestis, baimé ir prieSingi jiems jausmai.

3. Logos principas skelbia, kad norédamas audito-
rija itikinti, adresantas turi nuosekliai pateikti jrodymus
ir laikytis logikos — taisyklingo samprotavimo eigos —
taisykliu. Atrodo, kad logika ir racionalumas turéty buti
vertinami kur kas labiau nei adresanto ivaizdis ar ape-
liavimas i adresato emocijas, ta¢iau formalus samprota-
vimas adresatui dazniausiai yra nepriimtinas (sunkus ir
nuobodus), todél tenka pasikliauti retoriniais samprota-
vimo tipais. D¢l §ios prieZasties apie irodymo ir jtikini-
mo kategorijy santyki diskutuojama iki Siol.

Deryby rezultatyvumo aspektu labai svarbus itiki-
nimo, argumentacijos ir jrodymo santykis. Siy kategori-
ju santyki galima i8reiksti tokia logine schema (1 pav.).

Argumen-

tacija

1 pav. Itikinimo, argumentacijos ir jrodymo santykiy loginé
schema (sudaryta autoriy)

Fig. 1. Logical scheme of persuasion, argumentation and proof
ratio (author’s compilation).

Kaip teigia R. Bubelis ir V. Jakimenko (2004), iro-
dymas — tai teiginio (ar teorijos) teisingumo nustatymas

remiantis logikos taisyklémis ir Kitais teiginiais (ar teori-
jomis), kuriy teisingumas jau Zinomas. [prastinéje kalbo-
je jrodymo tikslas — nepaneigiamai patvirtinti tezés
(teiginio) teisinguma, iSreiskiant tarpusavyje susijusiais
sakiniais. Autoriai teigia, kad ,,jrodymas yra ypatingas,
idealizuotas argumentacijos tipas ir tik iSimtiniai argu-
mentacijos pavyzdziai gali biiti pavadinti jrodymu.

Argumentacija (lot. argumentatio) — tai tezés (teigi-
nio) teisingumo pagrindimas kitais teiginiais. Kaip teigia
R. Bubelis ir V. Jakimenko (2004), ,,argumentacija yra
subjektyvi, nes svarbu {tikinti teiginio teisingumu, kuriam
bitinas atviras ar spéjamas auditorijos (oponento, susi-
rinkimo dalyviy ar visy zmoniy, kurie kompetentingi
svarstyti tam tikra klausima) pritarimas teiginiams, kurie
yra argumentuojamojo teiginio prielaidos. Vadinasi, ar-
gumentacija lemia ne tik oratOriaus patirtis (Stai kodél ji
individuali: ja sukuria konkretus autorius parinkdamas
tinkamus argumentus savo teiginiui pagristi), bet ir audi-
torijos specifika. Kokiu budu? Jei kiekviena argumentaci-
ja prasideda informacijos teikimu, tai distancija tarp
pradinio ir naujojo zinojimo neturéty buti labai didelé,
nes argumentacija gali likti nesuprasta. Jeigu §i distancija
yra pernelyg maza, tokia informacija nesudomins klausy-
tojo. Taigi kiekvienu atveju informacijos pateikimas turi
biti optimalus ir biitent todél argumentacija niekada ne-
btina beasmené, mechaniska ir neiveikiama, o tik stipres-
né ar silpnesné*.

Argumentacija dalykiniame pokalbyje, derybose —
tai bandymas tam tikrais teiginiais, irodymais itikinti
pasnekova ar oponentg pakeisti savo pozicija ar isitikini-
mus ir priimti miisy pozicija. Argumentacija — tai Zodine
ar rastiSka forma pateikti teiginiai, nukreipti { pasnekovo
prota, kad S§is juos jvertinty, priimty ar atmesty. To sie-
kiama be prievartos — tik jtikinimu.

Pavyzdys. Per vadovo ir pavaldinio dalykini pokalbi
vadovas teigia: kadangi krizés sqlygomis labai sumaZzéjo
miisy produkcijos realizavimas uzsienio rinkose ir esame
priversti 3 kartus mazinti gamybos apimti, turime jums
perpus sumazinti atlyginimq — kitos iseities néra.

Taigi tezé turime jums perpus sumazinti atlyginimq
grindziama dviem teiginiais: labai sumazéjo miisy pro-
dukcijos realizavimas ir esame priversti 3 kartus mazinti
gamybos apimti. Tuo néra apribojama pavaldinio laisva
valia, neatimama galimybé elgtis savo nuozitra (likti
darbe uz dvigubai mazesnj atlyginima ar ieskotis kito
darbo) ar kitaip vertinti sitloma sprendima (pavaldinys
Siq situacijq gali vertinti taip: kadangi santykiai su vado-
vu visada buvo jtempti, tai pasinaudojant krize bandoma
jo atsikratyti).



Argumentacijai buidinga:

- nagrinéjami ryS$iai tarp tezés ir jos teisinguma
grindzianciy teiginiy, o ne motyvai, kuriais remiantis tezé
formuluojama ir pateikiama; (Anksciau pateiktame pa-
vyzdyje nagrinétini rysiai yra tarp tezes ir jq grindzianciy
teiginiy. Nenagrinétini rySiai tarp blogy vadovo ir paval-
dinio santykiy ir atlyginimo sumazinimo);

- kryptinga veikla: stengiamasi sustiprinti ar susil-
pninti pa$nekovo, oponento isitikinimus;

- ji yra socialiné veikla, kadangi nukreipta i kita
zmogy (ar kitus Zmones);

- ji orientuota { dialoga ir aktyvina kitos pusés reak-
cija 1 pateiktus teiginius;

- laikoma, kad kita pusé yra racionali, sugebanti pro-
tingai jvertinti argumentus, juos priimti arba paneigti ir
atmesti.

Turint omenyje ankstesnj pavyzdj, galima situacija,
kad pavaldinys nepatikés pateiktais argumentais ir papra-
Sys jrodyti produkcijos realizavimo uzsienio rinkose
sumazgéjima ir gamybos apimties 3 kartus mazinimo biiti-
numa.

Kaip pazymi R. Bubelis ir V. Jakimenko (2004),
»irodymas nuo argumentacijos skiriasi ir forma: jrody-
mas visada yra monologas (vienas irodingja, o kitas tik
klauso), o argumentacija yra dialogas (jis gali bati ir
vidinis), nulemtas skirtingy nuomoniy, poziiiriy aptaria-
mu klausimu sankirtos ir jgaunantis ginco, diskusijos ar
polemikos pavidala“.

Argumentavimo procese formuojama tam tikra
nuomoné, fiksuojama tam tikra problema, bandant i ja
pazvelgti ir i§ vienos, ir i§ kitos deryby pusiy, dalyvau-
jan¢iy dalykiniame pokalbyje, poziciju. Siame etape de-
rybininkai ir dalykiniame pokalbyje dalyvaujantys
asmenys gali bandyti pakeisti jau susiformavusia nuomo-
n¢ (pozicija), sustiprinti jau susiformavusia arba pakitusia
nauja nuomong (pozicija). Siame etape galima panaikinti
arba sumazinti prieStaravimus, atsiradusius prie$ pokalbi,
derybas arba pokalbio metu, kritiSkai jvertinti prielaidas
ir faktus, isreikstus vienos ir kitos pusiy. Siuo metu grin-
dziami keliai aiSkioms, tikslioms, dalinéms arba ben-
droms iSvadoms, sudaroma bendra bazé paskutiniam
lemiamam pokalbio etapui — sprendimui priimti.

Pagal Aristotelio pateiktus wverbalinio poveikio
veiksnius — ethos, logos ir pathos — argumentai gali bati
skirstomi | etinius, loginius ir patetinius. Loginiais argu-
mentais vadinamas deduktyvus ir induktyvus samprota-
vimas, etiniais — tos priemonés, kurias autorius naudoja
savo {vaizdziui kurti, patetiniais — visos emocinés apelia-
cijos (Nauckiinaité 2007).

Z. Nauckunaité (2007) argumentus skirsto pagal tai,
1 ka jie apeliuoja (intelekta, emocijas ar estetinius iSgyve-
nimus), ir skirsto { loginius, emocinius ir estetinius (zr. 1
lentelg).

1 lentelé. Argumentai pagal apeliacijos krypti (Nauckiinaité
2007)

Table 1. Arguments according direction of appeal (Nauckuinaite
2007)

Teiginys Kiekviena diena turi biiti i§gyvenama
prasmingai, nes...
Loginis Emocinis Estetinis
Argumentai | ... zmogaus | ... su Dievu miisy
gyvenimas | nesi dienos -
trumpas sudares kaip
(vidutiné sutarties, Sventé,
trukmé - | kad su- | kaip
apie 70 | lauksi zydéjimas
mety) rytojaus vyS$nios...
(carpe
diem...)

Z. Nauckinaité (2007) raSo, kad apeliavimas { svei-
ka prota grindziamas santiiriu argumentavimu. Apeliuo-
jant i emocijas sickiama suzadinti jausmus. Apeliavimas i
estetinius iSgyvenimus pagristas kalbéjimo groziu, stilis-
tiniu originalumu, turtinga ir sklandzia kalba arba elegan-
tiSku humoru ir samoju. Loginiai argumentai labiausiai
veikia prota, emociniai — jausmus, 0 estetiniai — vaizduo-
te. Taciau, kaip pazymi Z. Nauckunaité (2007), bet kuris
argumentas kuria ir (stipresni ar silpnesnj) periferinio
poveikio lauka (zr. 2 lentelg).

2 lentelé. Trejopo argumenty poveikio santykis (Nauckinaité
2007)

Table 2. Tripple influence of arguments ratio (Nauckiinaité
2007)

Argumentai
Loginiai | Emociniai | Estetiniai
Apeliacija |
protq 000 00 0
jausmus 00 000 00
vaizduote 0 00 0090

Kaip pazymi Z. Nauckiinaité, paveikiausi yra emo-
ciniai argumentai, nes jy prasmini branduolj sudaro ais-
kiai protu suvokiamas dalykas, isreikStas emocinga kalba,
kuri veikia ir vaizduote (abi artimosios poveikio periferi-
jos). Loginiai ir estetiniai argumentai savo ruoztu gali
veikti jausmus. Argumenty poveikio schema atskleidzia:
kad ir koks argumentas biity pasirinktas, jis vis tiek turés
emocings jtakos. Tik estetiniy argumenty poveikis protui



ir loginiy argumenty poveikis vaizduotei yra silpnas
(Naucktinaité 2007).
R. Kozeniauskiené (2005) nurodo, kad gali bti ke-
turios savoku jrodyti ir jtikinti kombinacijos:
e  jrodyti ir jtikinti (tobulos kalbos apibtidinimas);
e nejrodyti, bet jtikinti (teisingumo iliuzija);
e jrodyti, bet neitikinti (sustoti pusiaukeléje — nepa-
siekti tikslo);
e nejrodyti ir neijtikinti (visiSka nesékme).

Turint omenyje, kad jrodymas yra tik dalinis argu-
mentacijos tipas, analogiSkai gali bati sudarytos keturios
savoky argumentuoti ir jrikinti kombinacijos:

e argumentuoti ir jtikinti (pagristi tezg ir jtikinti au-
ditorija);

e nepagristi savo tezés (teiginio), bet itikinti audito-
rija;

e  pagristi savo tezg (teigini), bet neitikinti;

e  nepagristi savo tezés (teiginio) ir neijtikinti audito-
rijos.

Argumentacijos tikslas — argumentais paveikti pa-
$nekova, oponenta, kad jis pakeisty savo nuomong. Koks
gali bati argumentavimo poveikis? P. Mici¢ius (1987)
iSskiria tokius poveikio lygius (2 pav.):

- apdorojimas 100 proc., kai pasnekovo, oponento
nuomon¢ kardinaliai pasikei€ia, t. y. jo ,,ne“ virsta ,taip*
arba atitinkamai ,.taip“ virsta ,,ne*. Norint pasiekti toki
rezultata reikia dideliy pastangy ir tvirty argumenty. Kar-
tais tai sunku pasiekti tik vieno pokalbio metu, ypaé jei
deramasi dél esminiy problemy.

- apdorojimas 50 proc., kai remiantis argumentais
pasiekiamas dalinis pasnekovo, oponento pozicijos pasi-

1¢¢

keitimas, t. y. nuo aiskios pozicijos ,,niekada!* prieinama
prie dalinio kompromiso ,,kol kas ne“ arba ,,galbtit™, arba
kompromisiné pozicija ,.galbut® tampa tvirta pozicija
taip / ne®.

Argumentavimas yra sunkiausias deryby ar dalykinio
pokalbio etapas, reikalaujantis daug ziniy, sutelkto déme-
sio, ikvépimo, verzlumo ir kultiiros formuluojant ir issa-
kant teiginius. Be to, viso proceso metu esame
priklausomi nuo savo pasnekovo ar oponento. Tik dema-
gogai derybose, dalykiniame pokalbyje gali paversti pa-
$nekova savo nory objektu. Civilizuotame dalykiniame
pokalbyje, derybose turi biiti elgiamasi prieSingai — turi-
me atkreipti démesj | pasnekovo, oponento nuomong taip
pat kaip | savo, neatsizvelgdami | tai, ar laikome ji savo
prieSininku ar bendraminciu.

Taip

Ne
100 % jsitikinimas

Argumentavimas

g -
5

———

Taip
— Kol kas ne
Ne — Galbut?

Naujas
pokalbis L

I—-=-=-=====717

2 pav. Pasnekovy nuomonés pasikeitimo galimybés (Muun4
1987)
Fig. 2. Possibilities of talkers view’s changes (Muunu 1987)

Norédami rezultatyviai valdyti argumentavimo pro-
cesg, bet kuriuo atveju turime veiksmingai disponuoti
sukaupta medZiaga ir aiSkiai nustatyti tarpinius ir galuti-
nius rezultatus, kuriuos norime pasiekti. Kadangi argu-
mentavimas yra dialogas, tai visada reikia jvertinti ir
atsizvelgti i pasnekovo ar oponento padéti. Ko jis siekia?
Kokios yra miisy argumentavimo galimybés? Kokie yra
miisy minimaliis ir maksimaliis siekiai? Jei jvykiai pa-
kryptu nepalankia linkme, kaip galétume atsitraukti, kad
nesudegintume tilty atgal ir paliktume galimybe dalyki-
niam pokalbiui, deryboms testis? Ar §iuo atveju galimas
koks nors kompromisas?

Todél reikia i§ anksto pasiruosti argumentavimo tak-
tika ir sukurti jos realizavimo priemoniy arsenala, kuria
dalykinio pokalbio ar deryby metu reikia siekti tobulai
igyvendinti. Biitina galvoti, ir ka gali mums pateikti daly-
kinis partneris, ir kaip palenkti ji i savo puseg. Todél tiks-
linga i§ anksto modeliuoti argumentavimo eiga ir
repetuoti. 3 paveiksle (Mumpu 1987) pateikta visuma
klausimuy, kuriuos reikia apmastyti, pasitikrinti prie$ pra-
dedant argumentuoti, neatsizvelgiant i tai, ar kalbama
apie jrodomuosius argumentus ar apie kontrargumentus.
Ruosdamiesi pokalbiui, deryboms turime apgalvoti kiek-
vieng i§ §iy punkty.

Argumentavimas skirstomas dvi rusis:

e jrodomasis argumentavimas, kada norima ka nors
irodyti arba pagristi;

0 % jsitikinimas



kontrargumentavimas, kai paneigiami pasnekovo,
oponento teiginiai ir isitikinimai.
Abiem rasims taikomi tie patys budai:
e visy fakty, duomeny, kurie bus naudojami argu-
mentuojant, i§samus tyrimas ir nagrinéjimas;
e galimy neatitikimy ir nelogisky teiginiy (alogiz-
my) atmetimas;
e aiskiy, logisky i§vady formulavimas.

Taip pat vertéty paminéti toki argumenty kokybés
apibréZzima: patys geriausi argumentai tie, kurie remiasi
taisyklémis ir aiSkiais samprotavimais konkreciu klau-
simu, geru detaliy ir aplinkybiy zinojimu ir gebéjimu i§
anksto konkreciai ir tiksliai isivaizduoti tai, kas vyksta.

Derybose ar dalykiniame pokalbyje argumentave ir
irode savo teiginius ar pozicija dar negalime tikétis
sékmés, jeigu nepavyko itikinti pasnekovo ar oponento.
Norint ijtikinti, reikalingi retoriniai metodai. Kaip raso
R. Kozeniauskiené, ,placiausia prasme retorika laikoma
masinés komunikacijos dalimi ir dazniausiai vadinama
itikinamos komunikacijos teorija. Sis retorikos apibré-
zimas kartu yra ir universaliausias, nes geriausiai atitin-
ka pirmapradés graikiskosios krypties retorika -
itikinimo menas apibrézima. ...Pagal $ia krypti, retorikos
objektas — jvairios zodinés komunikacijos salygos ir
formos, o retorika — tai mokslas apie jtikinimo biidus,
taikomus ne tik iskalbos, bet ir visokiausio Zanro teks-
tams, kuriy autoriai siekia efektyvios, arba paveikios,
komunikacijos “ (KoZeniauskiené 2001).

Derybose, dalykiniuose pokalbiuose retoriniais
metodais siekiama paveikti pasnekovy ar oponenty pro-
ta, valia, jausmus ir $itaip priversti juos patikéti tuo, kas
sakoma. [tikinti pasitelkiamos visos svarbios teigiancio-
jo asmeninés savybés — intelektas, mastymo kultira,
bendra erudicija, profesionalumas, kompetencija, etika,
temperamentas, estetinés pazitiros. Kaip teigia D. Kar-
negi (1992), siekiant sékmés asmenybé yra svarbiau nei
aukstas intelektas. ,,Kalboje yra dar kazkas, be zodZiy, ir
Sis kazkas turi reikSmeg. Ne taip labai svarbu, ka jiis sa-
kote, kur kas svarbiau — kaip jus sakote.*

Pasnekovo, oponento ijtikinimas prasideda nuo ar-
gumenty, irodymy. Norint itikinti remiamasi loginiais
argumentais ir jrodymais — faktais, skai¢iais, dokumen-
tais, galima apeliuoti { oruma, garbe, sazing, dorove, mo-
ralg, stengiantis paveikti paSnekovo, oponento mastyma,
isitikinimus, nuomong. ,,Itikinimo tikslas — pakeisti zmo-
gaus poziiirj, nuomong ar elgesj nenaudojant jokios prie-
vartos. [tikinimas yra toks poveikis Zmogui, kuris
neapriboja jo laisvos valios, neatima galimybés elgtis
savo nuozilra ir vertinti sitilomus sprendimus bei ju pa-

grindima. Taciau jtikinimo nereikéty sieti tik su psicholo-
giniais (oratoriniais, stilistiniais ir kt.) veiksniais, nes
visuomet svarbiausias jo elementas yra racionalus loginis
poveikis Zmogaus protui, 0 ne jausmams ir emocijoms
(Bubelis, Jakimenko 2004).

Argumentavimas

Irodomasis Kontrargumentavimas
argumentavimas
Ar teisingi Ar galima Ar galime
miisy duo- nugaléti nuginéyti
menys? oponenta jo
paties ginklu?
Aryra
Ar teisingos slypinéiy
miisy i§vados? Ar jmanoma priestaravimy?
uzspiesti |
kampa
oponenta Ar nepateiktas
Ar milsy ar- klausimais? nevykes pa-
gumentacija vyzdys, paly-
nepriestaringa? ginimas?
Jei neijmanoma
nuginCyti
Ar galime teiginio apskri- Ar nepadaré
pateikti tai, gal oponentas
vykusiy imanoma klaidingos
pavyzdziy, suabejoti jo i§vados?
palyginimy? dalimis?
Kokie galimi Ar nepadaré Ar oponentas
oponento oponentas nesupaprastina
prieStaravimai neteisingo problemos? Ar
ir argumentai? vertinimo? vertéty mums
parodyti ir kita
jos pusg?

Ar oponentas nenau-
doja spekuliatyvinés
argumentavimo
technikos?

3 pav. Kareikia dar karta patikrinti prie§ i§sakant argumentus
(Munmy 1987)

Fig. 3. What you need to check before argumentation once
more (Munuu 1987)

Dar vienas poveikio paSnekovui, oponentui elemen-
tas — jtaiga. [tikinus pasSnekova, oponenta, stengiamasi
jam fjteigti, ikvepti atlikti veiksma, uzdegti, sukelti entu-
ziazma veikti. [taiga, sugestija (lot. suggestio, -onis prideé-
jimas, jdavimas, ikvépimas) — poveikis jausmams,
pojii¢iams, mastymui, veiklai. Sitaip paveiktas asmuo
priima informacija ne iki galo ja kritiSkai ivertings, nesa-
moningai, be loginio apdorojimo, kartais prie§ savo valia.



[taigos paveikto asmens priimtas sprendimas gali priesta-
rauti jo nusistovéjusioms elgesio normoms, veiklos prin-
o ja
perteikian¢io asmens mimika, veiksmai turi papildoma

cipams. [taiga perduodama Zodine forma,
poveiki. Atskiro Zmogaus pasidavimo jtaigai laipsnis
vadinamas sugestibilumu. Sugestibilumas apibiidina psi-
chomotoriniy ir psichikos funkcijy paveikiamumo jtaiga
laipsni, ypa¢ jausmus, jutimus, suvokima, vertinima bei
mastyma. Sugestibilus (pasiduodantis itaigai) asmuo tam
tikru metu ar tam tikroje situacijoje dél nevisisko sava-
rankiskumo, nesaugumo, netikrumo jausmo yra skatina-
mas priimti svetima nuomong, informacijos vertinimo
pavyzdi, teiginj. [taigos bdu paveikto asmens samonéje
idiegta informacija sunkiai perkainojama, isisamoninama
ir koreguojama. [taiga gali biiti taikoma ir {prasto Zmoniy
bendravimo metu, ir taikant specialiai numatyta komuni-
kacini poveiki. Auksciausia jtaigos forma yra hipnoze.
[taiga daznai naudojama reklamoje, mados naujovéms
idiegti, religingumui skatinti ir kt. [taiga pasitelkiama ir
medicinoje ligoniams gydyti (psichoterapija, skausmo
mal§inimas, pozityvus mastymas sveikstant ir kt. for-
mos).

ISvados

1. Verslo derybose ir dalykiniuose pokalbiuose yra
naudojami tokie derybininko pozicijos pagrindimo budai:
irodymas, argumentacija, itikinimas, itaiga.

2. Irodymas verslo derybose ar dalykiniuose
pokalbiuose yra - teiginio teisingumo nustatymas
remiantis logikos taisyklémis ir kitais teiginiais, kuriy
teisingumas jau  Zinomas.

3. Argumentacija dalykiniame pokalbyje, derybose
— tai bandymas tam tikrais teiginiais, jrodymais itikinti
pasnekova ar oponenta pakeisti savo pozicijag ar
isitikinimus ir priimti miisy pozicija. Argumentacija — tai
zodine ar rastiSka forma pateikti teiginiai, nukreipti |
pasnekovo prota, kad S§is juos ivertinty, priimty ar
atmesty.

4. PaSnekovo, oponento jtikinimas prasideda nuo
argumenty, irodymy. Norint jtikinti remiamasi loginiais
faktais,
dokumentais, galima apeliuoti { oruma, garbe, sazing,

argumentais ir  jrodymais — skaiciais,
dorove, moralg, stengiantis paveikti pasnekovo, oponento
mastyma, isitikinimus, nuomone. ,Itikinimo tikslas —
pakeisti zmogaus pozilirj, nuomong ar elgesi nenaudojant
jokios prievartos. [tikinimas yra toks poveikis Zmogui,
kuris neapriboja jo laisvos valios, neatima galimybeés

elgtis savo nuozitra ir vertinti siilomus sprendimus bei ju
pagrindima.

5. Galimos tokios savoky argumentuoti ir jtikinti
kombinacijos:

e argumentuoti ir jtikinti (pagristi tezg (teiginj) ir

itikinti oponenta, pasnekova);

e nepagristi savo tezés (teiginio), bet ijtikinti

oponenta, pasnekova;

e  pagristi savo tezeg (teigini), bet neitikinti;

e nepagristi savo tezés (teiginio) ir nejtikinti

oponento, pasnekovo.

6. Itikinus paSnekova, oponenta, stengiamasi jam
iteigti, tkvépti atlikti veiksma, uzdegti, sukelti entuziazma
veikti, ty. panaudoti itaiga. [taiga — tai poveikis
jausmams, pojic¢iams, mastymui, veiklai.
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THE METHODS OF NEGOTIATOR*S POSITIONS
JUSTIFICATION

K. Peleckis, V. Peleckiené, K.Peleckis
Abstract

The article examines the methods of negotiator’s positions
justification. In business meetings and negotiations at least two
sides are involved, seeking a common goal and understanding.
Each negotiator has in one or other way to justify in their posi-
tion and convince your opponent. Although the forms and chan-
nels of communication in this century are evolving very rapidly,
but importance of alive conversation and immediate negotia-
tions, remains. The most important negotiating agreements and
going face to face and for a long time will go infuture. The
interview is one of the best way to convince the interviewer
with your position and that he would agree with the opponent's
position and would approve it. For this purpose there are used
such methods of justification the position of negotiator: proof,
argumentation, persuasion, suggestion. This article reviews the
evidence, argument, persuasion and suggestion, its intrinsic
characteristics, features and logical relations. In business nego-
tiations and business meetings the following techniques of the
negotiator’s position reasoning are used: the evidence, argumen-
tation, persuasion and suggestion. The proof in business negoti-
ations and business meetings are - the setting accuracy of the
claims on the basis of logical rules and other assertions, which
justice is already known. Argumentation in dialogue and nego-
tiation - is an attempt with the help of certain assertions to con-
vince the interviewer or the opponent to change their position or
beliefs and accept our position. Argumentation - are claims
given in oral or written form and directed to the other person's
mind that he could to evaluate, adopt or reject them. The chat-
ter and persuading of opponent starts from arguments and the
proof. In order to persuade logical reasoning and evidence are
used - facts, figures, documents, you can appeal to the dignity,
honor, conscience, morality, trying to influence the interviewer,
the opponent's thinking, beliefs or opinions. The goal of persua-
sion - to change human’s attitude, opinion or behavior without
any violence. Persuasion is such influence to human, which
does not restrict its freedom of choice, do not withdraw the
possibility to proceed on his discretion and evaluate the pro-
posed solutions and their justification. Possible combination of
definitions to argue and convince are:

- to argue and convince (prove thesis (argument), and to con-
vince the opponent interviewer);

- do not justified his thesis (argument), but to convince the
opponent, interlocutor;

- to base his thesis (argument), but not to convince;
- justified his thesis (argument) and unconvincing opponent
parties.

Convincing interlocutor, his opponent, is trying to impress
and inspire for action, inspire, invigorate function, i.e. to use
impressiveness. Suggestion - is the impact for emotions, feel-
ings, thoughts, action.

Keywords: the negotiator's position, evidence, argumentation,
contr-argumentation, persuasion, suggestion.



