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Anotacija

Straipsnyje nagrigamos retorinio poveikio kitai derybpusei problemos. Teigiama, jagkinamas kalbjimas yra labai svarbi derybininko
kompetencija, nes jokios priememnegali pakeisti derybininko gyvo Zoditaigumo. Tik tiesiogiai besidedami, pateikdamirodymus, argumentus,
kontrargumentus, polemizuodami derybininkai galiemyviai jucti i bendp tiksla, susitarim. Net ir esant iSvystytoms Siuolaikims
komunikacijos priemoims, internetui, elektronigideryhy paramos sistemoms, derybininkai vykgtdta pasaulio kragtgywy tiesioginiy deryh;.
Derybininkas gyvo dejimosi procese demonstruoja save, savo iSvaigtht, savo manieras, emocijas, patastika, etiketo iSmanym, savo balso
ypatybes, gestus, judesius, mimikas, reakcijagaslsavo komunikacines galimybes. Retaripiiemony naudojimas deéjimosi procese, &mingo
kontakto palaikymas su kita derylpuse yra svarbus efektyvileryh; veiksnys. Jei klasikinretorika pagrindindemeg skyr tam, kaipjtikinti kita,
tai Siuolaikirgje retorikoje labiau susitelkiamalialogs, j tarpusavio gveika, kalbaiiyjy santykiy harmonizavim.

PAGRINDINIAI ZODZIAI: retorinis argumentavimas, v&@p derybos, oponentdtikinimas, loginis argumentavimas, derybininko sais,

argumentavimo etika.

Ivadas

Verslo derybose besiderdos pugs stengiasi viena
kita jtikinti savo nuomoes, pozicijos teisingumu. Siuo
tikslu naudojamos jvairios priemoss, pradedant
loginémis schemomis ir baigiaftairiomis apeliacijomis,
spekuliacijomis, sofizmais. Retorika, einanti
Aristotelio, yra “ne tik kaip ZodZio menaskinti, bet ir
kaip susistemintagtikinamo kallzjimo mokslas, turintis
savo struldrg, apibezimg, terminijg, kategorijas,
taisykles” (Kozeniauskien 2009, p.11). Itikinamas

informacijg, sutvirtinti argumentus, vesti iSmintingu
tiesos ir jrodymy, o ne grazbylyss keliu. Retoriny
priemoniy iSmanymas padeda atskleisti loginigatymo
tvarka, teikiamos informacijos nuoseklum sakini
prieZzastingumo gsajas. Kita svarbi retorigi priemony
funkcija — palaikyti 8kmingag kontakty su klausytojais”

nuo(KoZeniauskiea 2009, p.12-13). Retorigi priemoni

naudojimas deéfimosi procese, é&mingo kontakto
palaikymas su kita derybpuse yra svarbus efektyvi
deryhy veiksnys. Jei klasikinretorika pagrindindemes
skyre tam, kaipijtikinti kitg, tai Siuolaikirgje retorikoje

kalbéjimas yra labai svarbi derybininko kompetencija.labiau susitelkiamaj dialogy, | tarpusavio sveika,

Niekas negali pakeisti derybininko gyvo Zod#migumo.
Tik tiesiogiai besidedami, pateikdami jrodymus,
argumentus, kontrargumentus,
derybininkai gali operatyviai judi j bends tiksla,
susitaring.  Jeigu  Aristotelio  laily  retorikoje
komunikacijos aktas yra vienos krypties, tai Silofe
retorika teigia, kad komunikacijos aktecra pasywy

pusy — ir kalbk:tojas ir klausytojas vaidina aktyv
vaidmen. Net ir esant iSvystytoms Siuolaikims
komunikacijos priemodms, internetui, elektronii

deryhy paramos sistemoms, derybininkai vykgt&ita
pasaulio kragt gywy tiesioginyy deryhy. Derybininkas
gyvo degjimosi procese demonstruoja save,
iSvaizdh, prot, savo manieras, emocijas, atiketiketo
iSmanym, savo balso ypatybes,

mimikas, reakcijas ir kitas savo
galimybes. Kaip pazymi R.KoZeniauskégen‘retorikos
teorijoje retorinip priemoniy priskatiuojama keli Simtai,
ju Zinoma ganajvairiy, kiekviena turi savo paskirt
atlieka tam tikras funkcijas, padeda paveikti adtes
Teoriniu poziriu visos retorids priemors yra
neutralios, y pozityw ar negatyy poveik lemia
kalbétojo tikslas ir aplinkybs, kuriomis ta prieman
vartojama. ... Retoriks priemoss pirmiausia turikanyti
ir packti iSaiskinti turinj, perteikti ir patikslinti tam tikg
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savaatskleisti

kalbartiyjy santykiy harmonizavim (Zr.:
KozZeniauskied 2009, p.24). Retorikai derybose labai

polemizuodamfinkamas  S.Palazzi pasakymas, kad ‘retorika — tai

pasakyti tinkamus dalykus tinkamu laiku, tinkamoje
vietoje, tinkamu bdu, kad Ilnty pasiektas uzsibztas
tikslas” (2r.: KoZeniauskign 2009, p. 24).Taigi,
derybininko retoria kompetencija gali #iti apibadinta
sugelgjimu gerai kallgti, jrodyti, argumentuoti, tinkamai,
deramai vartoti reikalingas retorines priemonesytinti
derybire situacip, deryhy konteksy, komunikaciws
(retorirés) situacijos ypatumus, mék analizuoti ir
kritiSkai vertinti kity derybininky ir savo diskursus,
veiksmingo ir neveiksmingo kajimno
priezastis, atpazinti manipuliavirir blefavima, molketi

gestus, judesiusitikinti kita deryhy pus.
komunikacines

Problema.Retorinio argumentavimo teorinZiniy ir
praktiniy gekejimy stoka gali tapti derybininkui esmine
kliatimi efektyviems deryl rezultatams pasiekti.

Tyrimo objektas— derybininkojtikinamojo poveikio
oponentui Saltiniai ir priemas.

Darbo tikslas — atskleisti svarbiausius derybininko
jtikinamojo poveikio oponentui Saltinius bei prienasnr
apibadinti jy raiskg.

Tyrimo metodai — mokslires literatiros sistemis,
lyginamoiji, logire analiz ir sintez.
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Itikinamojo poveikio oponentui Saltiniai verslo Aristotelis savo “Retorikoje” didg¢ldemes jtikinime
derybose skiria racionaliems argumentams, apeliuojaloigos,t.y.
o . . .1 prot, mgstyma, samprotavirg ir svarstym, tatiau
Svarbiausia retorikos  funkcija yra persvazija,syarhy vaidmen teikia ir kitiemsitikinimo veiksniams —
apimanti labai pléia poveikio kitam asmeniui (ar asmen otosyi ethog ir patosui patho$ (Kozeniauskies, 2009,
grupei) skal — nuo jtikinimo, jtaigos, jkalbejimo, 1 11.12). R.Kozeniauskién (2009, p.431-435) ir Z.
ikvepimo,  tikéjimo  sustiprinimo,  paskatinimo ki Nayckinait (2007, p.95) pateikia svarbiausidsgos,
suzawjimo (Zr.: KoZeniauskieh 2013, p.10-11). Kokius gthosir pathoscharakteristikas (1 lentsl
Saltinius galime tam panaudoti?

1 lentek. Jtikinamojo poveikio oponentui Saltiniai ig yaiSkos apibdinimas

Itikinamojo Itikinamojo poveikio Saltinio raiskos turinio apidinimas

poveikio

oponentui Saltinis

1. Logos Logosskirtas tam, kad oratorius tiksliu ir aiSkiu Zodgikinty klausytojus, paveiktjuos profesionalumu, minties ir kalbos

logika, iSmintingu ir teisingu ZodZiu sieksavo tiksl. Logos— tai apeliacijd proty, arbateisingumo kriterijausinonimas, tai
iStikimybe tiesai.Logos— tai fakt, jvykiy, veiksmy, akivaizdzy jrodymy, paremg liudytojy parodymais, dokumentais,
ekspern iSvadomis, kalba (Zr.: KoZeniauskéeP009, p.431-432).

Logosprincipas skelbia, kad natamas auditorjjtikinti, adresantas turi nuosekliai pateikttdymus ir laikytis logikos —
taisyklingo samprotavimo eigos — taisykliAtrodo, kad logika ir racionalumas sty bati vertinami kur kas labiau nei
adresantgvaizdis ar apeliavimaisadresato emocijas,dau formalus samprotavimas adresatui daZniausdangpriimtinas
(sunkus ir nuobodus), téltenka pasikliauti retoriniais samprotavimo tipdgl Sios prieZasties apieodymo irjtikinimo
kategorijy santyl diskutuojama iki Siol (Zr.: Naudkaits,2007a, p.95).

2. Ethos Ethos— tai iStikimyke sau, tai, kas susipu etika ir etiketu — bendrosiomis kétijo vertylemis, gelsjimu jsiklausyti ir
suprasti kit Zmogy, pritaikyti ZodZius temai, klausytojams, aplinkyis, su pagarbgtatymui, taip pat eiliniam piligui,
klausytojui, oponentui. Turima galvoje pagarbaomd elgesiu ir iSreiSkiama deramu ZodEthosargumentai apeliuoja
kalbétojo ir klausytojo moralinj normy (teisingumo, &iningumo, atsakomys jausmo) bendrusm Paprastai taiima dviejy
radiy psichologiniai argumentai: 1) bendraZzmogiSko atipro ir pritarimo argumentai, skigipibizdinti asmeniuiir 2) bendro
pasmerkimo argumentai, skigpibidinti elgesiui ... IS tieg; ethos— tai apeliacija Zmogaus elgg¢gtaiga irj kalbin elges),
arbanuoSirdumo kriterijausinonimas. Kiekvienam katbojui leidZiama tvirtinti tik tai, kuo jis pats tik... Aristotelis sake,
kad mes klausoas ne kalbos, o Zmogaus, kuris kalba, irdaiknuomogs, kad iS vis trijy kategorij; ethositikina labiausiai.
KoZeniauskiea 2009, p.432-433).

EthosreiSkia dorovines ka#itojo savybes. IS graikk. ethoskilo etika, etiSkaso Siuolaikinis komunikacijos mokslashos
linkes versti ZodZiyvaizdis nes Aristoteligthosvartojo tiems kalbtojo charakterio bruozams apitinti, kuriuos Sis
atskleidzjs auditorijai. Aristotelis teig kad mes link labiau pasitikti tuo kallztoju, kuris ,iSmintingas, doras ir
geranoriskas". Siandien priweiko proto, aukstos moealir geros valiosruo; dar pridedamiiompetencija— adresantas
turi bati ne tik puikus Zmogus, bet ir gerai iSmanantilykig apie kuf kalba ar raSo. TatlraSant argumentaditekst, ethos
kaip autoriaugvaizdis, kuriamas:

1) pasirenkant tenir stiliy, t. y. tam tika diskursyva manies, tinkarmy masy visuomegs vir bonus

2) rodant puil iSmanym kalbamu klausimu (Zr.: Naugkaitc 2007a, p.95).

3. Pathos Pathos Siandieniniu supratimu by kalbétojo emocijos — visa tai, kas rodo oratoriaus pifmsavirtuma, jo nuosird
pasiryziny apginti teisingury, iSaiSkinti ir pasiekti tiessujudinus klausytgjjausmus. ... Aristotelipathos— tai apeliacija
jausmus, svarbiausia — ggimasjsijaustij kito asmens emocirbiisery, misy laikais dazniausiai vadinamas empatija, kuri
relevantiS8kumo kriterijaugelevantiSkumasuprantamas kaip abipusis jausatitikimas, pusiausvyra tarp paties katjo ir
klausytojo emocij) sinonimas. ... RelevantiSkumo kriterijus reikaladjad oratorius paZintklausytoj; emocijas, jaustta
pat, kokiy jausmy laukia i$ klausytaj, kad jis nenukrypt nuo temos, nemelugtnevaiding, kad ity nuoSirdus (Zr.:
KoZeniauskiea 2009, p.434-435).

PathosreiSkia kalldtojo gelgjima susitapatinti su auditorijos jausmais, troSkimadais, bairamis ir aistromis. Vertinant
adresanto poiriu, taibitina, norint, kad adresatas tave iSgjrstsuprasi (jei nesugebi susitapatinti su auditorija, neveea
kalbeti, nei rasyti). Vertinant adresato poii, tai pavojinga nes galima lengvai tapti manipuliacguka: juk sprendimai
daZnai fina pagjsti ne racionaliu samprotavimu — stipriauigaka Zmogaus sprendimams, pasak Aristotelio, pykiis,
gailestis, baina ir prieSingi jiems jausmai (Zr.: Naughkait: 2007a, p.95).

=

a

Loginis jrodymas ir argumentavimas verslo Tapatyl’s desnis  reikalauja, kad dalykiniame
derybose que}lbyje., Qerybqse pasn_ekovo, oponento |ssa_kytﬂa te
) ) o o mintis, teiginys vig pokalbio ar defjimosi laika reiksy
Turedami  galvoje oponentojtikinima  loginiais  t5 paf. Formaliai $is ésnis gali lti iSreikstas formule: A
irodymais ir argumentais, galime teigti, kad qiemasis = A Jeigu derybose paséte, kad parduodate paslaug
verslo derybose turiii tikslus, apibéztas, konkretus, kompleks (a + b + c) kaip vienet ir kity varianty biti
logiskas. Bet kokios derybininklogines klaidos yra pegali, tai bet kokios @y manipuliacijos paslaug
vieno ar kito logikos ésnio reikalaving pazeidimai, tai:  kombinacijomis (a + b, a + ¢, b + ¢) — jau priestars
tapatykés (lot. Identitas angl. Law of Identity désnio,  tapatytss deésniui.
prieStaravimo (lot. Contradictionis angl. Law of Laikantis tapatys ctsnio svarbu, kad abi
contradiction) désnio,negalimo trefiojo (lot. Tertium dalykinio pokalbio ar deryp puss vienodai suprast
non datuy angl. Third is not give désnio, pakankamo tezz. Taip pat pateiktas teiginys turi atb
pagrindo (lot. Rationis sufficientis angl. Law of yjenareiksmiskas, nali dviprasmylgs ar neapitiztumo.
SufficientGround) @snio ar kt. Atrodo, kad tai labai paprasti reikalavimaigcitu ne
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ai, Retorinis argumentavimasiiikinimas verslo derybose

visada pavyksta mipt iSreikSti adekv&ia kalbos
konstrukcija.

Dalykiniuose pokalbiuose,
pasitaiko klaid, kurios kyla @l zodziy ir ZodzZi junginiy
daugiareikdmiskumo. Sios klaidos skirstom8sgrupes:
Ekvivokacijos (lot. aequivocu} klaidos (ctl
Zodzy daugiareikSmiSkumo); yJ pasitaiko tada, kai
dalykiniame pokalbyje ar derybose daugiareikSmdigo
vartojamas tai viena, tai kita reikSme, manant, kad
pateikiamas vienareikSmiskai;

Logomachijos (logo + gr. machia —kova)
klaidos (&l pokalbio temos bendrumo stokos,
Sokirgjimo nuo temos prie temos);

Amfibolijos (gr. amphibolia— dvilypumas,
dviprasmiSkumas)laidos (dviprasmyés susidaratios
del intonacijos, sakinio strulitos, skyrybos klaig:

Pavyzdys: ,Pakarti negalima pasigéil — pakarti
negalima, pasigaiti ar pakarti, negalima pasigétt
Pavyzdys: ,Palauk septynias deSimt ngimgi ir ,Palauk
septyniasdeSimt miiy"; Pavyzdys: ,Vyresnysis
brolis — mano mokytojas” ir ,Vyresnysis brolis ntan
mokytojas."

PrieStaravimo désnis (suformuotas Aristotelio)
teigia, kad du vienas kitam prieStaraujantys tédgin
teiginys ir jo neigimas — negaliib vienu metu teisingi
(netiesa, kad A ir ne A tuo pia metu yra teisingi). Jeigu
tezé laikytina tiesg tadaantitezé jgyja reikSng melas
Pavyzdys. Jeiguteze yra: ,Sis verslininkas yra
sgzZiningas”“, tai antitezé ,Sis  verslininkas yra
negZiningas“ — melas.

PrieStaravimo désnis turi
dalykiniuose pokalbiuose,

labai svarbi reikSne
derybose.gn®ningai

taikant galima atskleisti ir paS3alinti teigini
prieStaravimus, kritiSkai vertinti teigipi ir poelgy
netikslumy ir nenuoseklump PrieStaravimo désnis

daZniausiai taikomas, kai reikiag knors jrodyti: jeigu
nustatyta, kad vienas i$ prieStamngiginiy yra teisingas,
tai kitas teiginys yra neteisingas. PaSnekovo, eptm
teiginiy prieStaringumo nustatymas yra vienas
stipriausipy argumeni ginant savo pozicj Jeigu
dalykiniame pokalbyje, deryboseéra prieStaravimo
désnio pazeidim tai reiSkia, kad pasSnekgyv
derybininky déstomi teiginiai, mintys yra nuoseklios,
vienaip ar kitaip uztikrinamas loginis teiginiy3ys.

Negalimo trefiojo désnis teigia, kad iS5 dvigj
prieStaring teiginiy vienas ltinai turi biati teisingas. Jo
esne tokia: yra arba taip, kaip teigiama, arba taippka
nusako jo neigimas — tfi®s galimykes réera. Formaliai
tai iSreiSkiama formule: teisinga A arba ne A. Jeig
teiginys: ,Masy jmore yra konkurencinga Lietuvoje” yra
teisingas, tai teiginys: ,Msy jmore néra konkurencinga
Lietuvoje” yra klaidingas.

Negalimo trefiojo désnis yra svarbus dalykiniuose

iS

Pakankamo pagrindodésnis byloja: ,Teiginys yra
teisingas, jeigu jis pakankamai pggas.” Pakankamu

derybose daznapagrindu teiginio teisingumuyrodyti gali kiti kita mintis,

kitas teiginys.

Kodél sakoma ,pakankamo pagrindo“, o ne
spagrindo*“? ¢l to, kad teiginiui pagsti galima rasti be
galo daug pagrind T&fiau tik kai kurie iS y gali bt
laikomi pakankamais, aiSku, jeigu pats teiginys yra
teisingas. N vienas pagrindas nebus pakankamas, jeigu
pats teiginys melagingas.

Imkime, kad ir sofistus, kurie bandgrodyti

jie pateikia pagring, kuris rera pakankamas. Pagrindas
yra pakankamas tada, kai jiodo teiginio teisingum
Pavyzdziui, garsusis sofizmas ,Ragai“; ,Tu turi,tad
nesi pamess. Tu nepametei ragVadinasi, tu juos turi.”

Pakankamo pagrindo  désnio realizavimas
dalykiniame pokalbyje, derybose reikalauja, kad
kiekvienas iSsakytas paitis, teiginys turi [ati
pakankamai pagstas. Atkreipdami reikiam démes |
nuomorgs pagistunmy, galime atskirti teisingteigini nuo
neteisingo, melagingo.

Argumentavimo procese loginiams rySiams nusakyti
ir atskleisti labai svarhi reikSne turi indukcija ir
dedukcija Indukcija — tai toks samprotavimo metodas,
tam tikra iSvadaDedukcija— prieSingai, nei indukcija —
tai samprotavimo metodas, kai iS baptiiginiy daromos
siauresas iSvados, tinkatios daliniams, konkretiems
atvejams. Taigi, indukcijoje iSvados gaunamos einant
nuo dalinio prie bendro, aedukcijoje,—prieSingai.

Indukcija — gali hiti pilnutine ir nepilnutire.
Pilnutiné indukcijoje numatoma, kad iSvada daroma
iStyrusvisusgalimus atskirus atvejus. diau to padaryti
dazniausiai nenanoma. Toél naudojamashepilnutine
indukcija. PavyzdZziui, visuomes nuomoni tyrimai —
apklausiama tik tam tikra visuomen dalis, o iSvada
daroma apie vigvisuomeng.

Nepilnutiné indukcija yra 3 GSiy:

Paprasto stefimo (jeigu visi stebimi
faktai patvirtina iSvagl— apibendrinama, kad tatithnga
visiems tos @iSies faktams);

Fakty atrankos (kai atmetami atsitiktiniai
faktai, kuryy negalima priskirti prie iSvados);

Moksliné indukcija (nebus lidgama, nes
tai néra Sio darbo objektas).

Derybose, dalykiniuose pokalbiuose visada taikomi
paprasto steffimo ir fakty atrankos indukcijos metodai.
Tatiau taikant fakg atrankos metag daznai atliekamos
tam tikros manipuliacijos —nenaudingi faktai, sl
duomenys nutylimi. Kai kada dalykiniame pokalbyje,
derybose gali iiti pateikiami ir apibendrinami faktai,
nesusig su susitarimo tikslu. Tadl pateikiamus faktus,

pokalbiuose, derybose, nes jis reikalauja tam tikrQejginius Hitina patikrinti vienu i$ 5 ody:

nuoseklumo éstant faktus ir reikalauja vengti teiginiuose
prieStaraving.

IS Sio dsnio kyla toks reikalavimas dalykiniam
pokalbiui, deryboms: negalima bandyti nepripaAiigino
i tarpusavyje prieStaraujén teiginiy ir tarp jy ieSkoti
tre¢iojo. Jeigu vienas iS teigipi yra pripaZstamas
teisingu, tai jam prieStaraujanteigini reikia pripazinti
neteisingu ir nebandyti ieSkoti tiejo neegzistuojatio
varianto, kadangi joiii negali.

39

1. Nustatyti, ar teisingas faktas, teiginys sudaro
apibendrinimo, iSvados pagrigd Kartais
netiksiis faktai, skaiiai, teiginiai gali priversti
stipriai suabejoti ir apibendrinimu, ir @a
pasSnekovu, oponentu.

ISnagrireti, ar pateiktas teiginys turi rySsu
daroma iSvada. Sakykim, kad A marns
medienos lakas yra pigesnis, negu lakai B, C, D.

Atrodo, kad galima daryti iSvad jog
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naudingiausia pirkti A mads laky. Tatiau tokia
iSvada Ity neteisinga, nes neapitintas lak, B,
C, D naudingumo santykis. Lakas A apdintas
tik kainos atzvilgiu. Geresrlaky B, C, D kokyle
daro juos naudingesnius uz dal\. Tai tipiné
indukciniy samprotavim klaida.

Nustatyti, ar pakankamai pateikta informacijos,
pavyzdzj, fakt. Norint iSspesti Sk probleny,
reikia atsizvelgti ne til§ fakty skatiy, bet irj
imtj, kad Hhity uZztikrintas reprezentatyvumas.
Pavyzdziui, jeigu istirsime tik 2 verslinigk

4. Ar néra kity galimy priezagiy? Kartais mus
dominanti priezastis gali atrodyti svarbésnegu
tikroji pagrindiré priezastis.

5. Ar néra kity galimy pasekmj? Samprotavimai
priezastis-pasekén yra orientuoti | ateii, &l
priezagiy kitimo daromos iSvados apie galimas
pasekmes ateityje. Tiau daZniausiai niekas
nesiima tikrinti toki prognozi pagjstumo ir
kity sukelty pasekmi jvertinimo.

Argumentai bus logiSki ir sudarys pagringdozicijai

logiSkai jrodyti ir pagisti, jeigu jie atitiks tokius

nekompetentingumo atvejus, tai iSvada, kad visreikalavimus:

Lietuvos verslininkai nekompetentingi, bus
neteisinga. Lietuvoje yra Simtai akstartiy
verslininky. Tocel keli nekompetencijos atvejai
negali suteikti pagrindo tokiai iSvadai.

Nustatyti, ar parinkti pavyzdziai, atvejai, faktai
yra tipiniai. Sis Midas glaudZiai susg$ su
ankstesniu ©du, nes pateikt pavyzdzi skatius
priklauso nuo to, kiek jie yra tipiniai.

Nustatyti, ar yra neigiag pavyzdzj, ; kuriuos
reikety atkreipti dmeg. Neigiamas pavyzdys —

toks pavyzdys, kuris neatitinka daromos iSvados.

Tai — iSimtis iS taisyKs.

Jeigu kalba#iojo oponentas Zino toki neigiamy

pavyzdZy, tai jis vien tuo gali

paneigti pateiktus

argumentus. o Lo .

Dalykiniame pokalbyje, derybose yra svarbus tok&lausariyjy ypatumus, kad pasiektiSsikeltus tikslus.
indukcijos variantas kaip samprotavimas gpiezastig
ry§. Priezastinis rySys— tai dviejy ar kely reiSkiniy

tarpusavio

priklausomy) kai vienas reiSkinys

(priezastis) yra pagrindas atsirasti kitam (pasgkm

Pavyzdys Pabrango nafta — vadinasi, brangs benzina$

dyzelinas.
Kiekvienu girtytinu atveju priezastin loginj rysi
reikéty patikrinti pagal tokias taisykles:

1.

Ar atsiranda numanomas reiskinys, kaéran
numanomos prieZastiesleigu atsakymas — taip,
tai negalime teigti, kad prieS pasekrainantis
reiSkinys yra vienintél pasekms priezastis.
Tokiu atveju galima teigti, kad arbara jokio
rySio tarp dviej reiSkiny, arba yra kita galima
priezastis.

Ar bina, kad @ra pasekmnss, kai priezastis yra

e Argumentais gali @ti laikomi tik tokie teiginiai,
kuriy teisingumas jrodytas arba jie niekam
nekelia abejomn;

e Argumentai turi It
nepriklausomai nuo
autonomin pagisturm);

e Argumentai turi lati nepriestaringi;

e Argumentai turi lati pakankami.

savarankiskai,
turi  tueti

jrodyti
téz (jie

Derybininko retorikos strateginés orientacijos

Derybininko kalbos retorika — tai visumgikinimo
metod, ir bady, kuriais kallgtojas stengiasi paveikti kit
deryhy pus per savo kalbos turnr forma, jvertindamas

Derybininko kalbos retorin orientacija humato tiksling
poveik kitai deryhy pusei per kalbos turin(jrodymai,
argumentai), per pasisakymo kompozicijo strukiira,
kalbéjimo  stiliy ir per paraverbalinius kaipmo
lementus Halso naudojimo ypatybes - intonagij
artikuliacij, pauzes, kifius, tembs, torg, kalbsjimo
greitj, kalkejimo garsung, melodingum ir kt.).

Derybires situacijos ir kitos deryp pusss ypatuny
(vertybes, poziiriai, jsitikinimai, poreikiai, interesai ir kt.)
adekvatus jvertinimas jgalina parinkti ir strategiSkai
sukomponuoti tinkamiausiugrodymus ir argumentus,
suplanuoti y pateikimo forma ir tvarks, vedawius j
galutin deryhy tiksla.

Derybires kalbos strategija apima visameiksmy ir
priemoniy, kurios bus panaudotos iSsikeltam tikslui
pasiekti, orientuojantis palank; derybirés situacijos

akivaizdP Jeigu atsakymas — taip, tai nega"mesprendina. StrategiSkai planuojant derybikalbg norima

teigti, kad Sis reiSkinys turi vienintelgalimg
priezast Arba rera jokio rySio tarp §j reiskiniy,
arba yra kita galima pasekm

iSvengti  atsitiktinung ir pasirinkti  tinkamiausias
priemones uzsilgtam tikslui pasiekti.

Derybires kalbos strategija — tai visuma taikytin

Ar ry&ys tarp numanomo reigkinio ir numanomosderybininko kalboje taktik ir veiksmy, susijusi su kitos

priezasties era atsitiktinis, tik jsivaizduojamas
kaip priezastinis é to, kad reiSkiniai eina
vienas po kito laike ir erdye. Pavyzdys.
Teigiama, kad apribojus alkoholinigérimy ir

alaus reklam Ziniasklaidoje, gerokai sumgjd

alkoholio vartojimas. Téau juk tuo pdiu metu
buvo padidintas akcizas alkoholiniamsigams.
D¢l to iSaugo y§ kaina. Taigi, alkoholio pirkimo
parduotu¢se madjimui jtakos gali tudti

nelegalios namigs degtiis gamybos mast
augimas, suvartojamn kontrabandinio spirito,
surogat kiekio didjimas.
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deryhy puss elgsenos prognozavimu ir pasiprieSinimo ar
konfrontacijosjveikimu, siekiant uzsikezto kalbos tikslo,
rezultato. Strategija turi hipotetin pobidj basimy
situaciy atzvilgiu ir susijusi su didesne ar maZesnhe
tikimybe &l galimy situacijos pokyiy ir kitos deryly
pugs poelgi. Sie procesai yra sunkiai algoritmizuojami
ar valdomi pagal tam tikras taisykles, nes kiekaien
derybininky saveika yra unikali.

Derybininkas, sakydamas derybikalbg, dazniausiai
siekia tokij tiksly (Zarefsky, 2011, p.149):
- naujos informacijos ar nuomespateikimas;

- jtraukimag mintis;

- teigiamo ar neigiamgspadZio sudarymas;

- jsitikinimy stiprinimas;
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- jsitikinimy silpninimas;

- jsitikinimy pakeitimas;

- skatinimas konkr&ai veikti.

Siekdamas galutinio savo kalbos tikslo, derytkas
gali derinti kelis dalinius tikslus, ved&nos j bendy
rezulta: informuoti kit deryhy pus, pateikti naujus
duomenis, sukelti atitinkamas emocijas,
oponento (oponeg} isitikinimus, pozirius ir nuteikti
atitinkamiems veiksmams. Derybininko kalbos tikslas
tai galutinis rezultatas, kujis tikisi pasiekti savo kalbos
pagalba, panaudodamas vienokias ar kitokias styasdg
taktikas. Planuodamas siekti tam gkr tiksly,
derybininkas susiformuluoja atitinkamus uZdavinius
atsizvelgdamagderybirg situacip, savo galimybes, kitos
deryhy puss derybin potenciad ir pozicijas. Jeigu yra
gerai identifikuotos glygos, nulemiatios viery ar kit
deryhy strategijos rezultat tai galima prognozuoti, kad
tam tikros taktikos ir veiksmai su didele tikimyleios
gen deryhy rezultag. Tatiau tolimes®, gilesre analiz ir
naujos konkr&os derybininky saveikos situacijos gali ir
nepatvirtinti prognozj.

Naujos informacijos pateikimo ijtraukimo j kitos
deryhy puss mintis tikslai yraigyvendinami pasitelkiant
informavimo strategijas. Teigiamar neigiany jausmy
sukelimo kitai deryhy pusei tikslai yra siekiami naudojant
informavimo ir jtikinimo strategijas. Kitos deryppuss
jsitikinimy stiprinimo, silpninimo ar radikalaus jos nari
poziirio pakeitimo ir skatinimo konktgai veiklai tikslai
yra siekiami pasitelkianjtikinimo strategijas (Zarefsky,
2011, p.441). Kai
informavimo strategijos turi irjtikinimo elemend.
PavyzdzZiui, informavimas naudojant keli dalyky
palyginima, gali jtikinti kita deryhy pusg vieno ar kito
dalyko pranasumu,
suteikti pagrind sprendimui priimti.

Derybininko pasirinkta ka#fimo strategija turi
tiesiogin akivaizdy ry§ su jo poreikiais, norais, interesais
ir paskptg giluminj ry§ su jo motyvais, valdaimis jo
elgsen dekjimosi metu. P. Braun ir S. Levinson (Braun,
Levinson 1987) tarpasmeniniame bendravime i&skyr
svarbiausius individo motyvus (nepriklausomai
kultaros):

1) siek ,iSsaugoti savo veid, susikurti teigiam
savojvaizd;

2) siekk ,apsaugoti savo teritod] — atsispirti
reikalavimams, praSymams, paskimams, susijusiems
su jo interes apribojimu.

Kalkgjimo strategijos formavimo mechanizmas
numato: motyvo tapsgmotyvu-tikslu, tikslo pasirinkim
iS keliy tiksly, tarpiny tiksly susiformulaving ir jy
jgyvendinimo lady ir priemoniy numatyma. Esminius
derybininko elgsenos motyvus nulemia dyiépy tikslai
(Cody et al. 2009, 1986; Dillard 1993; Dillard €t a
1989):

1) noras hti efektyviu;

2) batinumas prisitaikyti prie situacijos.

Tuo pagrindu yra iSskiriami pirminiai ir amifi
tikslai. Pirminiai tikslai — tai tikslai, susijsu poveikiu,
del kuriy ir vyksta komunikacija. Pirminiai tikslagalina
segmentuoti  bendravimo, komunikavimo prages
iSsirysSkinti strategiSkai svarbius dalykus. Pirmitiksly
suvokimas ir susiformulavimaggalina pereiti prie
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kada derybininko naudojamos

nuo

antriniy tiksly. Antriniy veiklos tiksly tipologija apima
Siuos tikslus (Dillard et al. 1989):

1) Tikslai, susg su kallgtojo moraliremis
normomis, jo saviraiSka (angtlentity goal$;

2) Tikslai, susg su komunikuojatiy asmen
efektyvia gveika (angl.interaction goaly Sios gveikos

paveiktiefektyvumui yra svarbu: aktualumas, priimtinumas,
srysiai - tarp  praneSim  Zinwiy, klausadiojo
palaikymas, pritarimas kadbojui, oponento ,veido

iSsaugojimas".
3) Tikslai, susi su kalbagiojo siekiu iSsaugoti ir
padauginti jam svarbias vertybes (angisource goals

tiek fizines (sveikaj), tiek materialines. Sie tikslai siejasi

su motyvu: ,Ko as$ galiu netekti?“.

4) Tikslai, susg su kalbatiojo noru valdyti
situacig, iSvengti neigiam emociy (angl. arrosal
management gogls Bet kuris  bendravimas,

komunikavimas gali fiti malonus arba nemalonus. Tbd
kalbantysis kelia sau tiksir deda pastangas, kad iSvengti
nemaloni dalyky, kurie gali neigiamai atsiliepti jo
savijautai.

J. Dillard su tyrimo bendraautoriais (Dillaet al.
1989) nustat kad veiklos efektyvumas yra svarbiausias
kriterijus pasirenkant strategijas ir taktikas. rnithiy ir
antriniy tiksly iSskyrimasjgalina aprasyti komunikavimo
proces:

1) pirminiai tikslai inicijuoja komunikavimp ir
apsprendzia ka#jimo bady, veiksmy ir priemony
panaudojim;

2) antriniai tikslai nustato ribas, kuriose naudoja
kalbéjimo badai, veiksmai ir priemogs.

Strateginij orientacij jgyvendinimas susip su
kiekvienu kalbos aspektu (Zarefsky, 2011, p.159):

naudingumu, paprastumu ir taip kaip bus argumentuojama ir kaip bus daromos isvado

- kaip bus rengiama kalba;

- kokia pagrindzianti medziaga bus naudojama;

- kokios bus parenkamos formulést

- kaip bus parodomos emocijos, jausmai;

- kas bus pakartojama;

- kaip bus sakoma kalba.

Rengiant visapusiSkai pagfy derybires kalbos
strategiy, reikalingajvertinti ne tik kalbagiojo, bet ir
klausartiojo-oponento tikslus, nuostatas, vertybes,
isitikinimus, pozirius (Dillard 1993), nes kiekvienas
girdi tai, ka nori iSgirsti (Berkli-Alen 1997).

Derybires kalbos strategija remiasi tikslingumu ir
prognozuojamumu. Ji fr@anoma, ngertinant to, kas
svarbu kitai derylp pusei ir kokios turi bti sglygos
efektyviai komunikacijai. Pvz., ar verta ruostis
jkalbingjimo taktikai, jeigu zinome, kad kita denylpus
nenusileis? Ar verta naudoti komplimentaktika, jeigu
Zinome, kad oponento ji neveikia?

Situaciniai veiksniai derybininko retorikoje

Derybininko kalbai labai svafis situaciniai
veiksniai. Kaip pazymi D.Zarefsky, “kalba yra gema
del to, kad ji sukurta pagal kakinors formu, o ¢l to,
kad veiksmingai tinka konkéai situacijai. Kalba,
tinkama vienai situacijai, galitti nieko verta kigkart”
(Zarefsky, 2011, p.25-26). Kaip nurodo D. Zarefsky,
“kiekviengkart rengdamiesi vieSai kalbai &gite
individualiai apsispgsti dél savo tiksl ir tinkamiausi
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budy jiems pasiekti” (Zarefsky, 2011, p.25). O tiedai ir ~ AiSku, kiekvienam derybininkui, kaip ir kiekvienam
veiksmai siejasi su strategija — “ir kaip tik tadai  Zmogui, norisi patvirtinti savo pozicijasgtau ty padaryti
renkats reaguodanii situacip, jisy pasirinkimo modelis galima ir pabéZziant savo ir kitos deryp puss
iS tikryjy padedag nustatyti. Situacija dargtaka jums, jsitikinimy, poZiiriy, nuostad ir vertybiy sarysius.
bet ir jus ja veikiate” (Zarefsky, 2011, p.24). Dgimasis, Kitos deryly pusss intereg, poreiki, vertybi,
arba kitaip sakant vieSas kajimas derybose, yra jsitikinimy pazinimasigalina susidaryti oponento elgesio
strateginis procesas kuris “apima aplinkyhj, kai  mode] ir prognozuoti atitinkamus jo atsakus. Retésin
sakoma kalba, supratimapgalvod elge$ tuo metu ir situacijos prognozavimas apima atitinkamkalbos
rengiamy plamny, kaip pasiekti savo tikslus” (Zarefsky, veiksmy parinkimg panaudojim ir galimy oponeng
2011, p.15). Dejimosi metu derybininkai kartu kuria reakciy j tuos veiksmus numatyn Prognozuojam
bendrai reikSming dalyks, jy mintys, nuomoés, oponento reakay jsivaizdavimas yra iiina glyga
nuostatos ir vertyws yra tikrinamos, derinamos, derybinei kalbai kurti. Realaus oponento ir hipioiet
tobulinamos per tarpusavigwika. oponento atsakneatitikimas parodo prognéz kokyk.
Moksliniais tyrimais (Milleret al 1977; Levine, Taciau degjimosi proceso metu oponento elgesio
Wheeles 1997) buvo nustatyta, kad situacinis vgisn modelis gali Iati tikslinamas ir atitinkamai parenkamos
.santykiy tipas — artimi/oficiais santykiai® elgsenos labiau tinkamos deryptaktikos.
strategijos pasirinkimui téjo svarbese reikSne nei Informacijos tuéjimas apie derybig situacip, apie
Jpasekmi“ veiksnys. Tyrimo rezultatai teigia, kad kitag deryhy pug palengvina verslo derybstrategiy ir
pasirenkant strategin elgsen situacijose, kuomet taktiky rengimy, nes reikia nagristi maziau galing
komunikuojantys asmenys yra oficialiuose, formadeio alternatyviy strategijy ir taktiky variant; skatiy. Ir
santykiuose, dominuoja tokie veiksniai, kai ,ekgsjzef atvirk&iai, informacijos netujimas apie kitos deryb
(logine  argumentacija), ,skatinimas“, ,socialini pusss vertybes, nuostatas, poreikius, motyvus, tikslus
isipareigojiny aktyvinimas“. Taip pat konstatuojama, reikalauja Iati pasiruoSus panaudoti Zymiai platgsn
kad, esant oficialiems santykiams pasirenkdalbéjimo  derybiny veiksmy ir planuojany poveikio priemonj
strategij spektras yra platesnis. Taip pat tyrimas péarod diapazon — nuo tinkany bendradarbiavimo deryhtipui
kad labiausiai nepriklausanti nuo situacijos sggge yra  iki taktiky konfrontacijos, potenciajikonflikty atvejams.
strategija paremta simpatijos reiSkimu (antiking).  Sis diapazonas apia daugyb variaciy — viena i3 §
Tyrimy rezultatai da¥ toki ry§: kuo artimesni BATNA (Best Alternative To Negotiated Agreement —
komunikuojagiy asmen santykiai, tuo didesn geriausia alternatyva esamoms derybbms
tikimybé, kad bus pasirinktos pozityvios taktikos, Derybininko interesas yra viena i$ svarbigjigijo
pozityvios krypties veiksmai. Esant artimesniemsderybires veiklos varatiyjy jégy. Derybininko interesas
santykiams, yra efektyvu reikSti simpatijpripazinimy,  apsprendzia tam tikr oponento pateiktos informacijos
pagyrimus, t&iau yra netinkama grasinti, wyti analizs krypi ir nukreipia @meg j tam tikrus gautos
sankcijas. T&@au gavs neigiam atsakymy | savo informacijos aspektus. Derybininko interesas islk yra
pasiilyma, derybininkas gali keisti taktikir panaudoti ne  skirtingi dalykai. Derybininko suinteresuotumas tam
tik draugiSk jtikinima, bet ir negatyvios krypties tikrais dalykais gali jj nukreipti iSsikelti tam tikrus
veiksmus (Zr.: Roloff et al. 1988). tikslus. T&iau vien tik jvertinti ir suprasti kitos deryb
KultariSkai skirtingy derybininky poziariai gali  puss interesus nepakanka. Realiaméfietosi procesui
gerokai skirtis. Konkr&iam derybininkui vieni dalykai, ijtakos turi derybininlf asmenybs, jy psichologiis
faktai gali hiti svarbesni ar reikSmingesni uz kitus, jo savykes, derybinink tarpusavio santykiai,yj poZziariai
nusistatym jy atzvilgiu lems tai, kaip jis pats vienasj kita, derybire situacija, retoria situacija ir Kkiti

interpretuos ir supras isgirstus teiginius. veiksniai.

Rengiant kalp deryboms ir § sakant, derybininkui Derybininko kalbos strategija remiasi Zodinio
yra labai svarbu gerai paZzinti: poveikio kitai deryly pusei prognozgsivaizduojant kaip

- dekjimosi objekt (preke, paslaug, santyky pateikta informacija ir jos pateikimo tblas bus
keitimo projek4 ir kt.), interpretuojami. Interpretacija siejasi su oponento

- savo oponegt— derybininlg, Ziniomis, vertylemis, nuomoBmis, poZziriais,

- derybininko - oponento atstovaujammrganizaci. jsitikinimais. Savo esme kalbos strategija didelémda

Detjimosi objekto, oponento ir jo atstovaujamosyra orientuojamaj tipinius Zmogaus elgesio motyvus:
organizacijos pazinimas ir pasirengimas Siose sty iSvengti blog dalyky, iSsaugoti gerus dalykus, pasiekti
reikalingas tam, kad derybininko kalba daugiau azisu  geresnius rezultatus ir panaSiai. Poyeittegjimosi
atitikty kitos deryly puss loke<ius, nes deryip tiksly  procese gali nulemti Sie veiksniai:
pasiekimo &kme priklauso nuo oponento reakgijTaigi, 1) dides®s vienos puss derybirs galios (asmenés
oponentasjitakoja tiek derybia tiek retorire situacijas, savyles, autoritetas, puiki reputacija, aukStesnis stetus
versdamas ka#boja rinktis, kokias mintis iSrySkinti, aukStesnis emocinis intelektas, charizma ir kt.);
pabgzti, kokig informacip ir kaip pateikti, kaip parengti 2) blefavimas, manipuliacijos;
kalbg, jrodymus, argumentus, kpkkonkrety tiksla 3) svaiis jrodymai, argumentai.
pasirinkti. Savo ruoZtu, gerai parengta kalba gali
pakoreguoti oponento-derybininko deryisn situacijos  Argumentavimo ir jtikinimo etiSkumas verslo
supratim, kai pateikiami  reikSmingi jrodymai, derybose
argumentai, kai kalba pasakoma entuziastingai. sKito ] . - o
deryhy pusss jsitikinimai, poZiiriai, nuostatos, vertys Kalbant apie argumentavimo etiSkym reikia
yra pradinis derybininko kalbos Strategijo‘s‘imo taskas. pastebtl, kad deéjlmaSIS re|ka|auja bendradarbiavimo. O
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tai jmanoma tik tarpusavio pasiéjkmo ir atsakomybs
dalinimosi glygomis. Tocl retorinis etosas pasireiskia
dviem aspektais:

1) derybininko kalbos kokybe, kuri suteikia kitai
deryhy pusei pagringl pasitiketi kalbartiuoju;

2) kitos deryly puss savyfs, skatinatios kalketoja

bati etiSku. Argumentavimo etika derybose susijusi su

normomis, kurios vienodai pripgmtamos  tiek
kalbartiojo, tiek ir klausatiyjy. Retorire etika susijusi
su morads, etikos, etiketo, teis, o taip pat ir technini
kalbos norm laikymusi. Nepaisant nonm svarbos,
deryh; etika, jskaitant ir derybinj kalby etika,

neapsiriboja vien jomis. Retoéirderyhy etika apima ir
bendraujatiy pusiy bendradarbiavimoglygas.

aspeky jvertinimas yra labai svarbus dpmosi

efektyvumui;
e EtiSkas derybininkas pateikia tokius teiginius, i&ur
yra aktualis oponentui, jvertina oponento

pasisakym turinj ir j jj atsizvelgia;
e Derybininkas siekia savo tikglir interes, tatiau
pripagsta oponento tejs turéti savus tikslus ir
interesus, toleruoja jo pozigij

Derybininko kalbos patosas argumentavimo ir
jrodymo sistemoje

Derybininko kalbos patosas ne visada yra jo engscin
buklés iSraiSka - jis tiesiog naudoja tgkialbos technik,

Derantis, aptariantjvertinant faktus, ruoiant ir kuri sukuria atitinkanp emocin jvaizd. Argumentavime
priimant bendrus sprendimus, atsiranda nauja detybi patosas yra labai svarbus, nes derybininko kalbos
patirtis, kuri apibendrinama ir sukuriama naujalylesy ~ individualumas pasireiskiaibent per kalbatiojo patos,
kuri nulemia tolimesnius besidetdnjy veiksmus ir kuris skatina klausajjj jsijausti j kalbos turif ir
salygas, kuriose dejimasis vyks ateityje. Siame procese pateikiamus paslymus. Be to retorinis argumentavimas
neidvengiamai daugiau ar maziau gaitilpaZeidziamos derybose visada turi reikalsu dalykais, & kuriy nera
tam tikros normos ir taisyks. Atsizvelgiantj 3iy  vieningos nuomots. Derybose niekas neaptajm
paZeidim; pasekmes, normos ir taisykl gali mti ~ pasfilymy ir problemy, kuriomis nesuinteresuota mei
iSplesiamos ir papildomos arba susiaurinamos - jeigwiena deryly pus:. Kitos deryly puss suaktyvinimas
derybininko kalba, jo pateikiamirodymai, argumentai Vvalingai veiklai, nukreiptaj konkretius tikslus, gali it
yra etiskai nepriimtini. Derybin kalbg ~ pazadintas emociniu poveikiu. Retorinis derybininko
reglamentuojaios normos susij su kally vartojimu  patosas nusako kailojo pozicip aptariamo dalyko ir jo
derybose, zodzio laisve (ir piktnaudziavimu jajzisés  siilomy sprending atzvilgiu. Retorikos teorijoje yra
laisve, auton teissmis ir intelektine nuosavybe, iSskiriami trys pagrindiniai retorinio patoso tipai
privatumu, konfidencialumu, preki ir paslaug sentimentalusis, romantiSkasis ir realistinis. Kiekas iS
reklamavimu ir kitais dalykais. Siy retorinio patoso tip perteikia atitinkamas emocijas.

Etiniy normy laikymasis yra susis su derybias ~ Sentimentalusis patosas &@nosi procese gali atsirasti
kalbos tinkamumu, pasisakymtvarka ir nuoseklumu, supriesinant derybinsituacip, pristatant4 kaip nulems

teise | atitinkamy kalbg. Cia svarbi kalbos stilistika, prievartines iSorires realytts galios, su idealiu
uztikrinanti jos teisingum tikslumy ir aikumy. Turi biti ~ derybininko, pergyvendio dél to dvasin konflikta,
nepamirdta atsakomgb uz klaidinimy, blefavimy,  ivaizdziu.

RomantiSkojo patoso atveju derybirsituacija yra
pristatoma kaip pak&iama abiej deryhy pusiy jégomis.
RomantiSkasis patosas derybose yra labiausiai tpspli
salygos: nes jis yra susjs su argumentavimo stiprinimu, su kitos
e Reikalingas sistemingas:mesys kitos derybpuss  deryby puss vedimu link bendr tiksly, sialant naujas

issakomoms mintims, replikoms, pasisakymamsidéjas. Be to romantiSkojo patoso naudojim@slina

pareiskimams. Retorika derybose prasideda nuo no@emonstruoti stiprias ir konstruktyvias retorinesoeijas.

ir gekejimo suvokti oponent, nes tas, kuris klauso, Realistinis patosas remiasi regtiplinkybiy jvertinimu ir

supranta ir jsimena tai, kas pasakyta, yrabutinumu pakeisti besideraiy pusiy pozicijas

palankestje padtyje. Etiskas derybininkas siekia, sutinkamai su realiais derylkmsituacijos reikalavimais.
kad jo oponentas gdl; kuo iSsamiau pasisakyti.

ISsamesés informacijos twjimas jgalina pasirinkti

tinkamas argumentavimo taktikas ir produktyviau

dalyvauti degjimosi procese;

e Reikalinga nuolatia  informacijos  analiz
Derybininkas stengiasi atskirti oponento kalbogiur
nuo jo asmenys; iSanalizuoti oponento pasisakym
turinj per jo tiksy ir interes prizm; iSanalizuoti
oponento pasisakymturinj ir palyginti tai su savo
tikslais ir interesais; oponento pasisakymuoseirditsk
priimting dal nuo nepriimtinos;

e Pozityvios informacijos naudojimas. Bendravimo
pléetra yra grindziama igomis ir faktais, kurie
abiems pusms priimtini. Norint veiksmingai ptoti
derybirj dialqgalz reikia neeskaluoti. .skiryum 0 |eikdnes ir itikinimo prasme.
sutelkti cmes | interes; bendrum. Taigi, teigian, 2. Retorinis argumentavimas verslo derybose — tai
i interes; bendrum vedartiy, oponento pasisakWin  pangymas tam  tikrais  teiginiaisjrodymais  jtikinti

manipuliavim, psichologi, emocin kitos deryly puss
spauding, etiketo ir mandagumo taisykllaikymasi.
Deréjimosi etiSkumui uztikrinti yra svarbios tokios

ISvados

1. Batinumg naudoti tik pagstus, teisingus argu-
mentus lemia tai, kad, taikant bent \jenepagjsts,
netikinamg argumenry, kyla gesme, kad pasSnekovas,
oponentas apskritai suabejos argumentavimo teisingu
Jeigu oponentas, pasnekovas klausia ,Kuo dsrgplite
tai jrodyti?* — tai reiSkia, kad pateikti argumentaijir
pateikimo forma @ra pakankamijtikinti oponent.
Tatiau ne visada galima ir prieSingai elgtis: kuo daug
argumeni, tuo geriau. Be galo didinant argument
skakiy, pradedama pateikti mazareikSmius argumentus, o
gal net prieStarauj&ius vienas kitam. Taigi, argument
pakankamumas turiti suprantamas ne kiekybiskai, y |
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pasnekoy ar oponent pakeisti savo pozicj ar
isitikinimus ir priimti kitos derylh puss pozicip. Tai
atitinkama forma pateikti teiginiai, nukreiptpasnekovo
prota ir emocijas, kad Sis juogvertinty, priimty ar
atmest. To siekiama be prievartos — tikikinimu.
Retoriniam argumentavimui yraithingi Sie aspektai:
nagrirgjami rySiai tarp te& ir jos teisingurp
grindziartiy teiginiy, 0 ne motyvai, kuriais
remiantis tez formuluojama ir pateikiama;

pasnekovo, oponenisitikinimus;

ji yra socialire veikla, kadangi nukreipta kita
Zmogy (ar kitus Zmones);

ji orientuotaj dialog ir aktyvina kitos deryb
pusss reakcij j pateiktus teiginius;

laikoma, kad kita deryb pus yra racionali,
sugebanti protingaijvertinti argumentus, juos
priimti arba paneigti ir atmesti.

3. Argumentavimo iitikinimo etika derybose susijusi
su normomis, kurios vienodai prigatamos tiek
kalbartiojo, tiek ir klausatiyjy. Retorire etika susijusi
su morads, etikos, etiketo, teis, o taip pat ir technini
kalbos normp  laikymusi.  Deéjimosi  procese
neiSvengiamai daugiau ar maziau gaiti lpazeidziamos
tam tikros normos ir taisykb. Atsizvelgiantj Siy
pazeidiny pasekmes, normos ir taisykl gali huti
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RHETORICAL ARGUMENTATION AND
PERSUASION IN BUSINESS NEGOTIATIONS

Summary

The paper deals with the problems of rhetoricataffto
other side of the negotiations. It is argued thgteasuasive
speech is very important competence of negoti@®mothing
can change negotiator’s alive speech. Only direntigotiating,
giving evidence, arguments, counter-arguments, rgoetsy
negotiators can move quickly to the overall objextof the
agreement. Even with a well-developed modern meains
the Internet, electronic negotiatisnpport
systems, negotiators are moving to another patiefvorld for
direct negotiations. Negotiator in alive bargainipgocess
demonstrates himself, his appearance, mind, maneracgions,
ethics, etiquette knowledge, characteristics ot@pigestures,
movements, facial expressions, reactions and thogirer
communication options. The use of rhetorical toadis
bargaining process, the success of staying in comtéh the
other half of the negotiations is an importantdador effective
negotiations. If classical rhetoric focused atmton how to
convince the other part, in modern rhetoric, focdocused
more to dialogue, to interaction between speakensd
harmonization of relations.

KEYWORDS: rhetorical argumentation, business netjotia,
persuading the opponent, logical argumentation c®ttof
argumentation.
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