


 

 

«Արդյٳնավետ գործարար հաղորդակցٳթյٳն» ձեռնարկը պատրաստվել է 

«ԵՄ-ն հանٳն երիտասարդٳթյան՝ hմտٳթյٳններ ապագայի համար» 

տարածաշրջանային ծրագրի շրջանակներٳմ (2018-2020թթ.), որն իրականացվٳմ է 

Եվրոպական միٳթյան ֆինանսավորմամբ հետևյալ երեք երկրներٳմ՝ 

Հայաստան, Վրաստան և Ուկրաինա։ Ծրագիրը Հայաստանٳմ իրականացվٳմ է 

«Սեյվ դը չիլդրեն ինթերնեշնլ» հայաստանյան ներկայացٳցչٳթյան կողմից՝ 

ՕքսԵՋեն երիտասարդների և կանանց իրավٳնքների պաշտպանٳթյան հիմնադրամի հետ 

համագործակցաբար:

 

Այս հրապարակٳմը պատրաստվել է Եվրոպական միٳթյան ֆինանսական աջակցٳթյամբ:

Բովանդակٳթյան համար պատասխանատվٳթյٳն են կրٳմ հեղինակներ 

Սերգեյ Թանթٳշյանն ٳ Ինգա Հարٳթյٳնյանը, և պարտադիր չէ, որ այն արտահայտի 

Եվրոպական միٳթյան տեսակետները:

Հեղինակներ՝ Սերգեյ Թանթٳշյան ٳ Ինգա Հարٳթյٳնյան 

Խմբագիր՝ Ռոբերտ Խաչատրյան

Սրբագրիչ՝ Գայանե Պապյան

 

Սեյվ դը չիլդրեն Հայաստանը պատասխանատվٳթյٳն չի կրٳմ ձեռնարկի բովանդակٳթյան համար։
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ՆԵՐԱԾؤ﬘ؤՆ 5

Ներածٳթյٳն

Ժամանակակից աշխատաշٳկան

ամեն օր նոր պահանջներ է

ներկայացնٳմ ապագա աշխատողին:

Այդ պահանջների մի մասը 

վերաբերٳմ է հաղորդակցման 

կարողٳթյٳններին՝ որպես 

մարդկանց հետ շփվելٳ և 

արդյٳնավետ փոխգործակցելٳ 

հնարավորٳթյٳն: Հաղորդակցٳմը, 

լինելով յٳրաքանչյٳր 

կազմակերպٳթյան արդյٳնավետ 

գործٳնեٳթյան անբաժանելի մասը, 

նպատակաٳղղված է 

կազմակերպٳթյան ողջ 

գործٳնեٳթյան հաջողٳթյան 

ապահովմանը: Լինելով բազմաշերտ 

և բազմակողմանի երևٳյթ՝ 

մարդկային հաղորդակցٳմը ٳնի 

կիրառականٳթյան լայն շրջանակ: 

Սٳյն ձեռնարկٳմ փորձել ենք 

ընթերցողին մատٳցել 

ժամանակակից պահանջներին 

համապատասխան տեսական և 

գործնական տեղեկٳթյٳններ, որոնք 

կօգնեն հասկանալ սեփական անձի 

շփման յٳրահատկٳթյٳնները, 

բացահայտել ٳժեղ և թٳյլ կողմերը 

միջանձնային և խմբային շփման 

համատեքստٳմ:

Ձեռնարկի առաջին մասٳմ 

ներկայացված են ընկալման 

գործընթացի անհատական 

հոգեբանական գործոնները, 

տիպաբանٳթյٳնը և շփٳմը  

Ձեռնարկի երրորդ գլխٳմ 

ներկայացված են գործնական 

իրավիճակներٳմ անձի խոսքային 

հաղորդակցմանը ներկայացվող 

պահանջները երկխոսٳթյան, խմբային 

քննարկٳմների կամ հանրային 

ելٳյթների ժամանակ: Հատٳկ 

 ն է դարձվել գործնականٳթյٳշադրٳ

քննարկٳմներին մասնակցելٳ և 

բանիմաց հաղորդակցման 

հմտٳթյٳնների քննարկմանը, այդ 

թվٳմ բանակցٳթյٳններ վարելٳ և 

կոնֆլիկտի իրավիճակներٳմ կիրառելի 

տարբեր ռազմավարٳթյٳններին, 

որոնք կօգնեն ապագա աշխատողին 

կանխատեսել և կանխարգելել որոշակի 

խնդիրներ: 

խթանելٳ զանազան հնարները: 

Երկրորդ գլխٳմ քննٳթյան ենք առել ոչ 

խոսքային հաղորդակցման 

ֆենոմենները և օրինաչափٳթյٳնները 

միջանձնային և խմբային շփման 

իրավիճակներٳմ:

Ձեռնարկի չորրորդ գլխٳմ վերլٳծվٳմ 

են գործնական գրավոր խոսքի 

կանոնները, դրանց հիմնական 

բաղադրիչներն ٳ 

յٳրահատկٳթյٳնները, որոնք 

հարկավոր է հաշվի առնել բիզնես 

հաղորդագրٳմն իրականացնելٳ 

ընթացքٳմ: Դրանց են վերաբերٳմ 

էլեկտրոնային նամակագրٳթյٳնը, 

զեկٳցٳմները և գործնական 

հարցազրٳյցի նրբٳթյٳնները: 

Ձեռնարկի նորٳյթներից է անձնական 

բրենդի ստեղծմանը նվիրված 

 մ էٳյցը, որը վերաբերٳղեցٳ

համացանցի գործիքների 

օգտագործմանը սեփական անձը 

մասնագիտական դաշտٳմ 

ներկայացնելٳ համար: 

Ձեռնարկի վերջին գլխٳմ փորձել ենք 

ներկայացնել հաղորդակցٳմը 

խթանող այն գործիքները, որոնք 

պետք են աշխատանք գտնելٳ 

ժամանակ: Դրանցից են 

ինքնակենսագրٳթյٳն և ٳղեկցող 

նամակ գրելٳ հմտٳթյٳնները, 

աշխատանքային 

գաղափարների ներկայացման 

հնարները:

Մաղթٳմ ենք  հաճելի  ընթերցանٳթյٳն: 
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ԳԼؤԽ 1. ՀԱՂՈՐԴԱԿՑՄԱՆ ԳՈՐԾԸՆԹԱՑԻ ԲԱՂԱԴՐԻՉՆԵՐԸ

1.1. Հաղորդակցٳմն ٳ 

      դրա կառٳցվածքը

Հաղորդակցման կարևորٳթյٳնը

Այսօր բավարար չէ ընդٳնվել 

աշխատանքի, մենք ամեն օր այն 

պետք է վաստակենք մեր 

արդյٳնավետٳթյամբ և 

նվաճٳմներով, ապացٳցելով, որ 

հենց մենք եք արժանի այդ 

աշխատանքին։ Կարիերայի 

առաջխաղացման ٳղիները 

պահանջٳմ են նախաձեռնٳթյٳն և 

ինքնագիտակցٳմ, ինչպես նաև 

շարٳնակական ٳսٳցٳմ:

Հենրի Մինցբերգ

Հաղորդակցման անհրաժեշտٳթյٳնը՝անձի ինքնադրսևորման և գործարար 

հաջողٳթյٳնների համար

 

 

Հաղորդակցٳմը իմաստը կազմելٳ, հաղորդելٳ և փոխանցելٳ երկկողմանի 

գործընթաց է: Այն կարող է իրականանալ անձանց կամ խմբերի միջև՝ 

օգտագործելով տարբեր միջոցներ՝ խոսքային կամ ոչ խոսքային:

Գծապատկեր 1.1. Հաղորդակցման գործընթացը

Հաղորդակցٳմը տեղի է ٳնենٳմ, եթե կան իմաստը կամ հաղորդակցման 

միավորը, հաղորդողը և դրա ստացող(ները): 

Տեղեկٳթյան 

ձևակերպٳմ

Տեղեկ�թյ�ն 

հաղորդող

Հաղորդակցման 

�ղիներ

Տեղեկ�թյան 

ապակոդավոր�մ

Աղմ�կ

Հետադարձ

 կապ

սկզբնաղբյٳրը, որը ձևակերպٳմ կամ 

ծածկագրٳմ է տեղեկٳթյٳնը, 

այնٳհետև համապատասխան 

հաղորդակցման ٳղիներով 

ապահովٳմ է տեղեկٳթյան 

ապակոդավորٳմը կամ ընկալٳմը: 

Վերջինս ٳղղված է տեղեկٳթյٳնը 

ստացողին, ով ըստ տեղեկատվٳթյան 

իր ընկալման՝ պատասխան է տալիս 

հետադարձ կապի միջոցով: 

Հետադարձ կապն ٳղղվٳմ է 

տեղեկատվٳթյան սկզբնաղբյٳրին, 

այսինքն՝ տեղեկٳթյٳնն ٳղարկողին: 

Հաղորդակցման այդ գործընթացը 

կարող է շրջափٳլային բնٳյթ 

:նենալٳ

           

Տեղեկٳթյٳն հաղորդողն ընտրٳմ է 

հաղորդվող միտքը, գաղափարը, 

ձևակերպٳմ է այն (ծածկագրٳմ է) 

խոսքային և ոչ խոսքային 

հաղորդակցման միջոցների 

օգնٳթյամբ, հաղորդٳմ է ստացողին: 

Ստացողն ապածածկագրٳմ է 

ստացված տեղեկٳթյٳնը և այս կամ 

այն կերպ իմաստավորٳմ է այն: Իր 

հերթին նա ընտրٳմ է պատասխան 

տեղեկٳթյٳնը, ձևակերպٳմ, 

ծածկագրٳմ խոսքային և ոչ 

խոսքային հաղորդակցման միջոցների 

օգնٳթյամբ և պատասխանٳմ է։ 

Ի1.1.-ٳմ, հաղորդողը տեղեկٳթյٳնն 

նչպես ցٳյց է տրված Գծապատկեր

ղարկող սկզբնակետն է կամٳ

Պատասխան
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ԳԼؤԽ 1. ՀԱՂՈՐԴԱԿՑՄԱՆ ԳՈՐԾԸՆԹԱՑԻ ԲԱՂԱԴՐԻՉՆԵՐԸ

Տեղեկատվٳթյան ծածկագրման և հաղորդակցման ٳղիների մասին 

ներկայացվٳմ է ստորև՝ վերջիններիս հատٳկ նվիրված մասերٳմ։ Այժմ 

անհրաժեշտ է անդրադառնալ ընկալմանը: Հաղորդակցման երևٳյթը սերտորեն 

կապված է ընկալման հետ և ենթարկվٳմ է որոշակի կանոնների: Դիտարկենք 

ընկալման գործընթացը և դրա առանձնահատկٳթյٳնները, որոնք ազդٳմ են մեր 

հաղորդակցման որակի վրա: 

Այս գործընթացին խանգարٳմ են մի շարք խոչընդոտներ, որոնց անվանٳմ ենք 

«աղմٳկ»։ Աղմٳկը կարող է աղճատել տեղեկٳթյան փոխանցման և ընկալման 

գործընթացները, ինչպես նաև առաջանալ արտաքին միջավայրի ազդեցٳթյամբ՝ 

վայր, մթٳթյٳն, առարկայի ձև կամ ներքին գործոններով պայմանավորված, 

օրինակ՝ ընկալման սխալներով, ինչպիսիք են մարդٳ կարծրատիպերը, 

տրամադրٳթյٳնը կամ ընտրողական ընկալٳմը։

1.2.  Ընկալման գործընթացը

      և խոչընդոտները

Հաճախ մարդիկ չեն տեսնٳմ իրականٳթյٳնը, այլ այն մեկնաբանٳմ են: 

Հետևաբար ընկալٳմն իրականٳթյան մասին մեր պատկերացٳմն է:

Երբ ընկալٳմ ենք մարդկանց, խոսٳմ ենք ընկալման սոցիալական տեսակի մասին, 

այսինքն՝ մարդٳ կողմից մարդٳ ընկալման։

Ընկալման այս տեսակի միջոցով մարդիկ տպավորٳթյٳն են ստեղծٳմ այլ 

մարդկանց մասին, եզրակացնٳմ նրանց բնավորٳթյան, մտքերի, զգացմٳնքների, 

դիրքորոշٳմների, հٳյզերի և այլ առանձնահատկٳթյٳնների մասին։ 

Իրականٳթյան, մարդկանց և երևٳյթների վերաբերյալ տպավորٳթյան 

ձևավորման վրա ազդٳմ են մեր զգայարանները և պատկերացٳմները, որոնք այս 

կամ այն իմաստն են հաղորդٳմ ընկալվող նյٳթին։ Թե ինչ իմաստ կհաղորդի մեզ 

այդ նյٳթը, պայմանավորված է մի քանի գործոններով՝ (1) ընկալողի 

առանձնահատկٳթյٳններով (կրթٳթյٳն, տրամադրٳթյٳն, դաստիարակٳթյٳն, 

կյանքի և մասնագիտական փորձ), (2) իրավիճակով, (3) ընկալման օբյեկտի 

հատկանիշներով (տե՛ս գծապատկեր 1.2.).

Յ
-մ միևٳնքٳնը. արդյٳթյٳմ իրականٳրովի է մեկնաբանٳրը յٳրաքանչյٳ

նٳյն հարցի վերաբերյալ կարող են լինել բազմաթիվ ընկալٳմներ: 

 

Գծապատկեր 1.2. Ընկալման ազդեցٳթյան գործոնները

Ընկալող Իրավիճակ

Ընկալման 

օբյեկտը 

- Անորոշٳթյٳն

- Փորձ

- Մոտիվացիայի աստիճան

- Հٳզական վիճակ

- ...

1. Ներքին «աղմٳկի» ընկալման 

աղճատٳմն առաջանٳմ է, երբ 

ընկալման վրա ազդٳմ է ընկալողի

Ընկալման ազդեցٳթյٳնը 

սովորաբար երկٳ կողմ ٳնի՝ 

տեղեկٳթյٳնն ընկալողը՝ որպես 

ընկալման սٳբյեկտ, և 

նպատակակետը՝ որպես ընկալման 

օբյեկտ: Ընկալման ազդեցٳթյան 

 նը երկկողմանի է, այսինքն՝ٳթյٳղղٳ

տվյալ իրավիճակٳմ ընկալողը, ըստ 

իր փորձառٳթյան, մոտիվացման 

(շարժառիթի) աստիճանի և 

հոգեվիճակի, կարող է ազդել 

ընկալման օբյեկտի վրա, իսկ վերջինս 

իր հերթին կարող է ներազդել 

ընկալողի վրա:

մշակٳյթը, 

ազգٳթյٳնը,

մասնագիտٳթյٳնը,

նախկին փորձը,

սպասٳմները,

վերաբերմٳնքը,

հետաքրքրٳթյٳնները,

հոգեվիճակն ٳ հٳզական ֆոնը:

2. Արտաքին «աղմٳկը» գոյանٳմ է, 

երբ ընկալٳմը տեղի է ٳնենٳմ 

որոշակի իրավիճակٳմ, որն ազդٳմ է 

ընկալման վրա: Այնպիսի գործոններ, 

ինչպիսիք են ժամանակը, 

լٳսավորٳթյٳնը, մթնոլորտը, 

թիմային կամ անհատական 

աշխատանքը, ազդٳմ են ընկալման 

վրա՝ օգնելով կամ խանգարելով մեզ 

հասկանալ ստացվող 

տեղեկٳթյٳնները, մարդկանց, իրերը 

և այլն: Օրինակ՝ մթٳթյան մեջ ավելի 

հեշտ է որոշակի առարկաներ կամ 

երևٳյթներ (ծառի շարժվող ստվերը) 

ընկալել որպես վտանգ: 

3. Արտաքին «աղմٳկը» երբեմն 

առաջանٳմ է, երբ ընկալման օբյեկտի 

հատկٳթյٳնները բերٳմ են 

թյٳրընկալման։ Օրինակ, 

երկիմաստٳթյٳն պարٳնակող 

օբյեկտները ավելի դժվար են 

ընկալվٳմ, ٳստի դրանց 

մեկնաբանٳթյٳնը կարող է տարբել 

լինել։
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Երկակի իմաստավորٳմ պահանջող օբյեկտներից է հետևյալ պատկերը.

ԳԼؤԽ 1. ՀԱՂՈՐԴԱԿՑՄԱՆ ԳՈՐԾԸՆԹԱՑԻ ԲԱՂԱԴՐԻՉՆԵՐԸ 9



Տարբեր ընկալٳմները հաճախ կոնֆլիկտի պատճառ են 

դառնٳմ նաև գործնական միջավայրٳմ: 

ԳԼؤԽ 1. ՀԱՂՈՐԴԱԿՑՄԱՆ ԳՈՐԾԸՆԹԱՑԻ ԲԱՂԱԴՐԻՉՆԵՐԸ

Առաջին նկարٳմ փայտերի դասավորٳթյٳնն այնպիսին է, որ առաջին ընկալողի 

դիրքից դրանք չորսն են թվٳմ, իսկ հակառակ կողմٳմ կանգնածի տեսանկյٳնից՝ 

երեքը: Նٳյն խնդիրը պատկերված է նաև երկրորդ նկարٳմ, որտեղ թվի ընկալٳմը 

ձախ և աջ կողմերٳմ գտնվող մարդկանց համար տարբեր է: Այսինքն՝ միևնٳյն 

առարկան կամ երևٳյթը տարբեր կերպ է ընկալվٳմ տարբեր մարդկանց կողմից, և 

ընկալողների տարբեր տեսանկյٳններով պայմանավորված՝ իրականٳթյան 

ընկալٳմը նٳյնպես կարող է տարբեր լինել:

Ընկալման վրա ազդող ներքին գործոնները հաճախ իմացաբանական սխալների են 

բերٳմ։ Իմացաբանական սխալը մարդٳ կողմից մարդկանց, իրերի կամ 

իրավիճակների վերաբերյալ արդարացի և ճշգրիտ դատողٳթյٳն անելٳ 

անկարողٳթյٳնն է: Գործնական միջավայրٳմ առավել լٳրջ իմացաբանական կամ 

ընկալման սխալները հինգն են (Գծապատկեր 1.3.)՝ 

2. Պիտակավորٳմ կամ մի հատկանիշի հիման վրա եզրակացٳթյٳն (Halo Effect),

3. Համեմատٳմ (ընկալٳմ միայն համեմատٳթյան մեջ),

4. Պրոյեկտٳմ (չնշանակեց քննٳթյٳնս, ոչ թե ես չստացա),

5. Կարծրատիպ (նա պատկանٳմ է X խմբին):

1. Ընտրողական ընկալٳմ (տեսնٳմ եմ` ինչ ինձ հարմար է),

Գծապատկեր 1.3. Ընկալման սխալներ

«Հակալրատվամիջոցների» հայտնի 

օրինակը լավագٳյնս ներկայացնٳմ է 

ընտրողական ընկալման սխալը։ 

Նշված փորձի ժամանակ Փրինսթոն և 

Դարմٳթ համալսարանների 

 սանողներին առաջարկվեց դիտելٳ

առավել թշնամանքով առանձնացող 

մի ֆٳտբոլային խաղ իրենց 

համալսարանների ֆٳտբոլային 

թիմերի միջև: Փրինսթոնի 

 սանողները խաղի կանոններիٳ

խախտٳմների երկٳ անգամ ավելի 

շատ դեպքեր նկատեցին 

հակառակորդ թիմի, քան իրենց թիմի 

կողմից։ Մոտավորապես նٳյնը տեղի 

 մ՝ٳնեցավ և հակառակ դեպքٳ

Դարմٳթի երկրպագٳներն ավելի 

շատ խախտٳմներ նկատեցին 

հակառակորդ թիմի , քան իրենց թիմի 

մոտ։ Դարմٳթի մեկ շրջանավարտ 

չտեսավ ոչ մի խախտٳմ իր թիմի մոտ 

և նٳյնիսկ կարծեց, որ իրեն ցٳյց են 

տվել խաղի միայն կեսը, քանի որ 

իրեն ասել էին, որ խաղացող երկٳ 

կողմն էլ առանձնացել են չափազանց 

ագրեսիվٳթյամբ: Դիտե՛ք մեկ այլ 

տեսանյٳթ, որը բնٳթագրٳմ է 

ընտրողական ընկալման սխալը, և 

հետևե՛ք հրահանգներին։ Հաշվե՛ք՝ 

քանի անգամ են սպիտակ 

վերնաշապիկով խաղացողները 

միմյանց փոխանցٳմ գնդակը։

Տեսանյٳթն այստեղ՝ 

http://www.youtube.com/watch?v=vJG69

8U2Mvo 

Ընտրանքային ٳշադրٳթյան թեստ՝ 

ըստ Սայմոնի և Չաբրիսի (1999)

1. Ընտրողական ընկալման սխալը 

տեղի է ٳնենٳմ, երբ անձը տեսնٳմ 

է այն, ինչ ցանկանٳմ է, կամ այն, 

ինչ իրենց ցٳյց են տալիս, այլ ոչ թե 

տեսնٳմ է ամբողջ պատկերը:

Հաշվել փոխանցٳմները:

Հաշվել, թե սպիտակ շապիկ հագած 

խաղացողները քանի անգամ են 

փոխանցٳմ բասկետբոլի գնդակը:

Իսկ դٳք նկատեցի՞ք կապիկին:

Ճիշտ պատասխանն է՝ 15 

փոխանցٳմ:

Առաջադրանք՝

Ընտրողական 

ընկալٳմ (տեսնٳմ 

եմ՝ ինչ ինձ 

հարմար է)

Պիտակավորٳմ 

Halo Effect (մի 

հատկանիշի 

հիման վրա 

եզրակացٳթյٳն)

Համեմատٳմ 

(ընկալٳմ միայն 

համեմատٳթյան 

մեջ)

Պրոյեկտٳմ 

(չդրեց 

քննٳթյٳնս, 

ոչ թե ես 

չստացա)

Կարծրատիպ (նա 

պատկանٳմ է

 X խմբի)
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- Մաթեմատիկական հմտٳթյٳններ ٳնի, ٳրեմն խելացի է (իսկ միգٳցե ٳղղակի 

միայն մաթեմատիկայից է ٳժեղ, իսկ այլ դեպքերٳմ՝ ոչ այնքան ճարպիկ):

- Տղա է, ٳրեմն կամակոր է:

- Բարձրախոս է, ٳրեմն ինքնավստահ է (իսկ միգٳցե անքաղաքավարի՞ է):

Միայն մեկ հատկٳթյան հիման վրա կարծիք կազմելը և դրա արդյٳնքٳմ այլ 

որակների անտեսٳմն ընկալման սխալ է համարվٳմ, քանի որ նեղացնٳմ է մեր 

սոցիալական ընկալման շրջանակը՝ թٳյլ չտալով տեսնել մարդٳն որպես 

անհատականٳթյٳն` իր զանազան կարողٳթյٳններով և դրսևորٳմներով: 

Այսինքն, կարող ենք թյٳր կարծիք կազմել այդ անձի մասին՝ մեզ հայտնի 

դարձած խիստ սահմանափակ մեկ տեսակետը չափազանց կարևորելով: 

Ընկալման այս տեսակի սխալը հաճախ բխٳմ է ընկալողի սահմանափակ 

փորձից: 

- Աղջիկ է, ٳրեմն հնազանդ է:

2. Պիտակավորման սխալը տեղի է ٳնենٳմ այն ժամանակ, երբ մարդٳ 

մասին դատٳմ ենք՝ հիմնվելով նրա մասին մեզ հայտնի որևէ մի հատկանիշի 

վրա:

Օրինակ` 

- Ակնոց է կրٳմ, ٳրեմն խելացի է:

3. Համեմատման սխալը տեղի է ٳնենٳմ, երբ մյٳսներին գնահատٳմ ենք ոչ թե 

մեկٳսացված, այլ համեմատٳթյան մեջ: Պատկերացրեք, որ աշխատանքի 

ընդٳնելٳ հարցազրٳյց եք անցկացնٳմ և ٳնեք հստակ չափանիշների ցանկ, որին 

պետք է համապատասխանի թեկնածٳն։ Օրինակ, դրանք են՝

- մեկ օտար լեզվի իմացٳթյٳն,

Առաջին երեք թեկնածٳները, որոնք ներկայանٳմ են հարցազրٳյցի, ٳնեն ավելի 

ցածր որակավորٳմ՝ ընդամենը կես տարվա փորձ, չեն տիրապետٳմ օտար 

լեզٳների ,  չٳնեն  բարձրագٳյն  կրթٳթյٳն։  Չորրորդ  թեկնածٳն 

համապատասխանٳմ է նշված չափանիշներին։ Սակայն դٳք նրան արդեն 

ընկալٳմ եք որպես հիանալի թեկնածٳ, շատ ավելի լավը, քան անհրաժեշտ էր։ 

Մինչդեռ իրատեսական կլիներ նրան ընկալել որպես «համապատասխան» կամ 

«նորմալ» թեկնածٳ և ոչ թե բացառիկ։ Այս օրինակով տեսնٳմ ենք, թե ինչպես է 

մարդկանց կենսագրٳթյٳնն ազդٳմ տարբերվող անհատի ընկալման վրա՝ 

դարձնելով նրան ավելի ընդٳնելի թեկնածٳ: 

- բարձրագٳյն կրթٳթյٳն։

- մեկ տարվա աշխատանքային փորձ, 

²Այս տեսահոլովակի աղբյٳրն է՝ Daniel Simons and Christopher Chabris ©1999, Daniel J. Simons (/բոլոր հեղինակային 

հրավٳնքները պաշտպանված են: Առավել մանրամասն տեղեկատվٳթյٳնը հասանելի է այստեղ՝ 

www.theinvisiblegorilla.com:

¹The Hostile Media Effect by Lauren Feldman, The Oxford Handbook of Political Communication, 2017. .Source

Գծանկար 1.4. Համեմատական ընկալման երկٳ օրինակ

Գերազանց

Վատ

իրական  ընկալվող                                իրական  ընկալվող

Ինչպես ցٳյց է տրված նկարٳմ, 

առկա է համեմատական ընկալման 

երկٳ օրինակ: Դրանք ցٳյց են 

տալիս, որ թեկնածٳի իրական և 

ընկալվող պատկերները կարող են 

տարբեր լինել՝ կախված նրանից, թե 

ինչ համեմատٳթյան օբյեկտ ենք 

 ինٳմ տվյալ թեկնածٳնենٳ

տեսնելٳց առաջ։ Երբ սկզբից 

ներկայանٳմ են թեկնածٳներ, որոնք 

ավելի բարձր որակավորٳմ ٳնեն, 

քան պահանջվٳմ է, այնٳհետև՝ 

պահանջվող (այն է՝ բավարար) 

որակավորٳմ ٳնեցող թեկնածٳն, 

մենք վերջինիս ընկալٳմ ենք որպես 

ցածր և անբավարար որակավորٳմ 

 ներիٳնեցող։ Թեկնածٳ

ներկայացված հերթականٳթյան 

խախտٳմ է նկատվٳմ առաջին և 

երկրորդ օրինակներٳմ՝ 

պայմանավորված իրականի և 

ընկալվող իրականٳթյան 

տարբերٳթյամբ: Այսինքն՝ 1-ին երեք 

թեկնածٳներն օբյեկտիվ 

գնահատմամբ լավագٳյն 

տարբերակներ են, 4-րդը՝ միջին 

մակարդակٳմ, մինչդեռ ընկալման 

դեպքٳմ սٳբյեկտիվٳթյան գործոնը 

գերակշռٳմ է և խոչընդոտٳմ 

ընդհանٳր օբյեկտիվ գնահատٳմը: 

Մասնավորապես առաջին երեք 

թեկնածٳները, որոնք օբյեկտիվորեն 

լավագٳյն տարբերակներն են, 

սٳբյեկտի ընկալմամբ դիտարկվٳմ 

են որպես հնարավոր ամենավատ 

տարբերակները, իսկ 4-րդը, 

ընդհակառակը, որպես միջին կամ 

դրանից լավ/լավագٳյն տարբերակ:

4. Պրոյեկտٳմը պաշտպանական 

հոգեբանական մեխանիզմ է, որի 

դեպքٳմ անձի չգիտակցված 

մղٳմները և զգացٳմներն ազդٳմ են 

նրա վարքագծի և ընկալٳմների վրա: 

Այն կարող է արտահայտվել 

զանազան կերպ, օրինակ՝ երբ անձը 

չի նկատٳմ սեփական սխալները և 

անհաջողٳթյան պատճառները 

վերագրٳմ է մյٳսներին կամ 
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հանգամանքներին: Միևնٳյն 

ժամանակ բոլոր հաջողٳթյٳնները 

անձը վերագրٳմ է ինքը իրեն։ 

Պրոյեկտٳմն այսպիսով նաև այն 

հիմնարար մեխանիզմն է դառնٳմ, 

որը թٳյլ չի տալիս ինքներս մեզ 

ճանաչել և ճշգրիտ գնահատել: 

Օրինակ` մարդիկ հաճախ ասٳմ են. 

3 Freud, S., Richards A., (1981), Case Histories II 

  (PFL 9) p. 132, Penguin UK
4Gladwell, M, (2005) Blink: The Power of Thinking Without 

  Thinking, Little, Brown and Company

«Ես չեմ կարող աշխատել որևէ մեկի 

կազմակերպٳթյٳնٳմ, իմ բիզնեսը 

պետք է ٳնենամ», փոխանակ ասելٳ` 

«Ես ատٳմ եմ թիմային 

աշխատանքը», կամ «Ես լավ էի 

պատրաստվել, սակայն դասախոսը 

ինձ չէր լսٳմ»: «Ճանապարհային 

ոստիկանը կանգնեցրեց» և ոչ թե 

«Խախտٳմ արեցի»։ «Դասախոսս 

բարձր գնահատական չդրեց» և ոչ թե 

«Քննٳթյٳնս չստացա»։

5. Կարծրատիպի սխալը նման է 

պիտակավորման սխալին, որը տեղի է 

 մ ենք անձիٳմ, երբ դատٳնենٳ

մասին, երբ վերագրٳմ ենք խմբի 

մասին մեր պատկերացٳմներն այդ 

խմբին պատկանող առանձին 

անդամին։ Ավելի մանրամասն այդ 

երևٳյթը կարելի է նկարագրել 

հետևյալ կերպ։ Դիցٳք՝ ٳնենٳմ ենք 

որոշակի պատկերացٳմներ այս կամ 

այն խմբի մասին։ Այդ 

պատկերացٳմները կարող են լինել 

ձեր դիտարկٳմների վրա հիմնված 

(հիմնականٳմ՝ սահմանափակ) կամ 

թելադրված հասարակական 

կարծիքով (հիմնականٳմ՝ թյٳր))։ 

Օրինակ՝ «Բոլոր նկարիչները ցրված 

են»։ Պատկերացրեք նաև, որ 

հանդիպٳմ եք այդ խմբին 

պատկանող որևէ անձի։ Միանգամից 

մտածٳմ եք. «Նա նկարիչ է, ٳրեմն, 

ինչպես բոլոր նկարիչները, նա 

նٳյնպես ցրված է»։ Սա 

մտածողٳթյան սխալ է, որը կոչվٳմ է 

կարծրատիպ։ Սխալ է, քանի որ (1) 

հնարավոր է՝ հենց այս նկարիչը 

չափազանց կազմակերպված է, և (2) չի 

բացառվٳմ, որ ձեր պատկերացٳմները 

նկարիչների վերաբերյալ սխալ են։ 

Կարծրատիպերը մեզ հٳշٳմ են, որ եթե 

մարդը պատկանٳմ է որևէ խմբի (կին, 

տղամարդ, երեխա, ազգٳթյٳն, ռասա) 

ապա նա անպայման ٳնի որոշակի 

հատկٳթյٳն՝ անտեսելով կամ 

բացառելով նրա այլ հնարավոր 

հատկٳթյٳնները, որոնք կարող են 

հակասել այդ հատկանիշին։ 

Կարծրատիպի օրինակ է հետևյալ 

միտքը՝ բոլոր կանայք վատ վարորդներ 

են: Լٳսինեն չի կարող լինել լավ 

վարորղ: Եթե Լٳսինեն լավ վարորդ է, 

 :ն էٳթյٳրեմն դա պատահականٳ

Կարծրատիպն անձի վերաբերյալ 

եզրակացٳթյٳն անելٳ կարճ 

ճանապարհ է և հաճախ՝ սխալ: 

Կարծրատիպային մտածելակերպի 

արդյٳնքٳմ նաև ինքնաբերաբար 

եզրակացվٳմ է, որ այդ խմբٳմ բոլորը 

նٳյնն են: Կարծրատիպերը մեծապես 

պայմանավորված են տվյալ մշակٳյթով, 

ժամանակաշրջանով և դժվար են 

փոփոխվٳմ: Դրանք կարող են լինել 

վտանգավոր, քանի որ ٳղղակիորեն 

 ,թյանٳմ են խտրականٳղղորդٳ

ռասիզմի, որոշ մարդկանց խմբերի 

ստորադասմանը և դաժան 

վերաբերմٳնքին։ Վերապահٳմով 

դատելٳ արդյٳնքٳմ ի սկզբանե վատ 

կամ լավ ենք վերաբերվٳմ անձին` 

 Կարծրատիպը որևէ երևٳյթի, 

անձի կամ առարկայի շٳրջ ձևավորված 

ընդհանրական դատողٳթյٳնն ٳ 

չափանիշն է, որը արտացոլٳմ է տվյալ 

օբյեկտի բնٳթագրիչ հատկանիշները: 

Կարծրատիպը հաճախ 

պայմանավորված է ազգային 

մտածելակերպով, սոցիալ-մշակٳթային, 

էթնիկ առանձնահատկٳթյٳններով, 

հետևապես կարծրատիպերի 

արդյٳնքٳմ ձևավորված մոդելները 

կամ դիրքորոշٳմները տարբեր 

սոցիալական, էթնիկ ٳ մշակٳթային 

առանձնահատկٳթյٳններ ٳնեցող 

խմբերٳմ կարող են տարբեր 

արժեհամակարգեր ձևավորել:

Ուստի սոցիալական ընկալման մեջ 

սխալներից խٳսափելٳ համար 

պետք է հնարավորինս տեղյակ լինել 

սեփական նախապաշարմٳնքներին և 

կարծրատիպերին՝ դրանց 

ազդեցٳթյٳնը մեղմելٳ համար: 

Պետք է խٳսափել մարդկանց կամ 

երևٳյթների մասին ընդհանրական 

դատողٳթյٳններից, չառաջնորդվել 

ֆիլմերٳմ, թերթերٳմ կամ 

սոցիալական մեդիայٳմ շրջանառվող 

կարծրատիպային կերպարներով իսկ 

առավել ևս՝ սեփական փորձով։ 

Սակայն պետք է զգٳյշ լինել և 

սեփական փորձառٳթյٳնը չդարձնել 

միակ և ամենահավաստի եղանակը 

մարդٳ մասին պատկերացٳմ 

կազմելٳ համար փորձից եկող 

ընդհանրացٳմներով։

չհիմնվելով այն փաստի վրա, որ նա 

պատկանٳմ է որոշակի խմբի: 

Մալքոլմ Գլադվելի «Ակնթարթը» 

գրքٳմ բերված վերլٳծٳթյան 

շրջանակներٳմ չորս ռեզյٳմեներ են 

ստեղծվել՝ երկٳսը կին դիմորդների 

համար, երկٳսը տղամարդ 

դիմորդների համար։ Բոլոր չորսը 

գոյٳթյٳն չٳնեցող մարդիկ էին, և 

միակ տարբերٳթյٳնը նրանց 

անٳններն էին։ Տղամարդ 

«դիմորդներից» մեկի անٳնն էր 

Ջամալ, իսկ մյٳսինը՝ Գրեգ, կանանց 

անٳններն էին Լաքիշա և Էմիլի։ 

Ջամալ և Լաքիշա անٳնները 

կարծրատիպային «օտար» անձանց 

պատկանող անٳններ են՝ 

օտարազգի, ոչ քրիստոնեական 

դավանանքի պատկանող անձանց։ 

Գրեգն ٳ Էմիլին կարծրատիպային 

«բնիկ» անձանց պատկանող 

անٳններ են՝ ամենայն 

հավանականٳթյամբ սպիտակամորթ, 

քրիստոնյա կամ հրեա դիմորդներին 

պատկանող։ Ինչպես և կարծٳմ էին 

վերլٳծٳթյան հեղինակները, «օտար» 

դիմորդները ստացան զգալիորեն 

ավելի պակաս թվով հարցազրٳյցի 

մասնակցելٳ հրավերներ, քան 

«բնիկ» դիմորդները։ Կարծրատիպերը 

բերեցին խտրականٳթյան։ 
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1.3. Ինքնաճանաչٳմը և 

      դրա ազդեցٳթյٳնը 

      հաղորդակցման վրա

իմաստավորելٳ շարٳնակական գործընթաց է: Ինքնաճանաչٳմը հատկապես 

կարևոր է, երբ մարդը գտնվٳմ է խմբٳմ՝ շփվելով տարբեր մարդկանց հետ: 

Ինքնաճանաչման երկٳ հնարավոր աղբյٳրներն են՝ ինքնավերլٳծٳթյٳն 

(ռեֆլեքսիա) և հետադարձ կապ։ Ինքնավերլٳծٳթյٳնը ներքին աղբյٳր է, որն 

օգնٳմ է ճանաչել ինքներդ ձեզ՝ ձեր իսկ արարքները, ասածները և զգացմٳնքներն 

ինքնٳրٳյն վերլٳծելով։ Հետադարձ կապը արտաքին աղբյٳր է, որի միջոցով 

հնարավոր է ձևավորել ինքնաճանաչման որոշակի աստիճան, որն էլ արդյٳնավետ 

հաղորդակցման որոշիչ բաղադրիչն է: 

«Ջոհարիի պատٳհանը» կիրառվٳմ է մարդկանց կամ խմբերին օգնելٳ, նրանց 

մտավոր «անկայٳնٳթյٳնը» ինքնագնահատման և գործընկերային գնահատման 

միջոցով հասկանալٳ համար: Այս մեթոդն օգտագործվٳմ է անձնական կամ 

խմբٳմ անդամների ինքնաճանաչման, ինչպես նաև վերջինների միջև 

հաղորդակցٳմը բարելավելٳ համար՝ հատٳկ ٳշադրٳթյٳն դարձնելով 

հետադարձ կապին: 

Հետադարձ կապի միջոցներ

 «Ջոհարիի պատٳհանը»

նքնաճանաչٳմը սեփական անձը ճանաչելٳ, իր, ձեր մտավոր, հոգեկան

  և դրանք ٳնները բացահայտելٳթյٳֆիզիկական առանձնահատկ ٳ

 

Ի

Տե՛ս նկարը ստորև.

Ըստ հեղինակների՝ յٳրաքանչյٳրս 

 նենք մեր անձի չորս կողմ՝ٳ

«պատٳհան», որոնք պարٳնակٳմ 

են չորս տեսակի տեղեկٳթյٳն: 

Չորս պատٳհաններից 

յٳրաքանչյٳրը ցٳյց է տալիս, թե մեր 

Ես-ի որ հատվածٳմ է 

«տեղակայված» տեղեկٳթյٳնը և 

որքանով ենք մենք տիրապետٳմ 

դրան: 

Ջոհարիի պատٳհանը բաղկացած է 

հետևյալ չորս «պատٳհանից» կամ 

հատվածից՝

Ամերիկացի հոգեբաններ Ջոզեֆ 

Լյٳֆթը և Հարի Ինգհամը մշակեցին 

այս մոդելը 1955թ., իսկ Ջոհարիի 

պատٳհան մոդելի անٳնը առաջացել 

է նրանց անٳնների առաջին մասերի 

համակցٳմից: 

  (2) Ձեր մասին տեղեկատվٳթյٳն 

ստանալով հետադարձ կապի 

միջոցով՝ ճանաչٳմ եք ինքներդ ձեզ։

Ջոհարիի պատٳհանի մոդելը 

հիմնված է երկٳ գաղափարի վրա. 

  (1) Ինքներդ ձեր մասին ٳրիշներին 

տեղեկատվٳթյٳն հաղորդելով` 

օգնٳմ եք կառٳցել փոխադարձ 

վստահٳթյٳն և ճանաչել մյٳսներին։
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market discrimination” by National Bureau of Economic Research, Cambridge, MA.

Մյٳսներին 

հայտնի

Մյٳսներին 

անհայտ

Ինձ հայտնի Ինձ անհայտ

ԱՆՀԱՅՏ 

ՏԱՐԱԾՔ

ԲԵՄ

ԴԻՄԱԿ

«ԿؤՅՐ ԿԵՏ»

Մասնավորապես.

1. Լիովին բաց պատٳհանٳմ կամ   

«Բեմ» հատվածٳմ տեղակայված է 

մարդٳ պահվածքի, հٳյզերի, 

զգացմٳնքների, հմտٳթյٳնների և 

տեսակետների մասին այն 

տեղեկատվٳթյٳնը, որը հայտնի է 

ինչպես հենց իրեն, այնպես էլ 

մյٳսներին: Այս պատٳհանի 

շրջանակներٳմ է տեղի ٳնենٳմ 

ամբողջ հաղորդակցٳմը առավել բաց 

ձևաչափով։ Որքան մեծ է այս տիպի 

հաղորդակցման շրջանակը, այնքան 

ավելի արդյٳնավետ և թիրախային են 

հարաբերٳթյٳնները մյٳսների հետ: 

Այս պատٳհանը հնարավոր է 

ընդլայնել երկٳ ٳղղٳթյամբ։ Կարող 

եք դեպի ձախ հատվածն ընդլայնել ի 

հաշիվ «կٳյր կետի», օրինակ, երբ  
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 լսٳմ եք մյٳսների կարծիքը ձեր 

մասին, այսինքն՝ հետադարձ կապի 

շնորհիվ։ Դեպի ներքև հատվածը 

կարող եք ընդլայնել «դիմակի» 

հաշվին՝ ինքնակամ բացելով 

մարդկանց ձեր անձի այն կողմերը, 

որոնց մասին նրանք չգիտեն: 

ԳԼؤԽ 1. ՀԱՂՈՐԴԱԿՑՄԱՆ ԳՈՐԾԸՆԹԱՑԻ ԲԱՂԱԴՐԻՉՆԵՐԸ

4.Լիովին փակ կամ «անհայտ 

տարածք» կոչվող պատٳհանٳմ 

գտնվٳմ է տեղեկատվٳթյٳն, որից 

անտեղյակ եք ինքներդ, և որը 

անհայտ է նաև մյٳսներին: Սա 

ներառٳմ է տեղեկատվٳթյٳն, 

զգացողٳթյٳններ, 

հնարավորٳթյٳններ, տաղանդներ և 

այլն: Դա կարող է պայմանավորված 

լինել անցյալի դառը  

3.«Դիմակ» կոչվող պատٳհանը 

պարٳնակٳմ է այն 

տեղեկատվٳթյٳնը, որը հայտնի է 

ձեզ, սակայն անհայտ է մյٳսներին։ 

Դա կարող է լինել ցանկացած 

անձնական տեղեկատվٳթյٳն, որը 

դٳք չեք ցանկանٳմ բացահայտել՝ 

զգացմٳնքներ, անցյալի 

փորձառٳթյٳն, վախեր, 

գաղտնիքներ և այլն: Մենք մեր որոշ 

զգացմٳնքներն ٳ 

տեղեկատվٳթյٳնը պահٳմ ենք 

որպես ներանձնային, քանի որ դա 

ազդٳմ է հարաբերٳթյٳնների վրա։ 

Սակայն պետք է նաև հիշել, որ տվյալ 

հատվածٳմ նշված տեղեկատվٳթյան 

չբացահայտٳմն է, որ կարող է ազդել 

հարաբերٳթյٳնների վրա։ 

2. «Կٳյր կետ» կոչվող պատٳհանը 

պարٳնակٳմ է տեղեկատվٳթյٳն, 

որը հայտնի է մյٳսներին, սակայն 

աննկատ է ձեզ համար: Մյٳսների 

կարծիքը ձեր մասին կարող է 

տարբեր լինել ձեր սպասածից։ Կٳյր 

կետի ընդլայնٳմը դեպի կենտրոն 

չափազանց կարևոր է ինքներդ ձեզ 

ավելի լավ ճանաչելٳ համար: 

Ինքնաճանաչման ավելի բարձր 

մակարդակ ձևավորելٳ, ինչպես նաև 

արդյٳնավետ հաղորդակցման 

համար ٳրիշներին խնդրեք, որ ձեզ 

բնٳթագրեր տան։ 

Ջոհարիի պատٳհանը լրացնելٳ 

համար խմբի անդամներին տրվٳմ են 

նٳյն ածականները, և նրանցից 

պահանջվٳմ է ընտրել դրանցից հինգը 

կամ վեցը, որոնք, ըստ իրենց, 

ամ1ենաճիշտն են բնٳթագրٳմ 

սٳբյեկտին: 

փորձառٳթյٳններով կամ 

իրադարձٳթյٳններով, որոնք մնացել 

են չգիտակցված ողջ կյանքի 

ընթացքٳմ: Մարդը դրանց անտեղյակ 

կլինի այնքան ժամանակ, քանի դեռ չի 

բացահայտել իր թաքնված 

հատկٳթյٳններն ٳ 

հնարավորٳթյٳնները՝ ինքնٳրٳյն կամ 

 թյան միջոցով: Բացٳրիշների դիտորդٳ

հաղորդակցٳմն արդյٳնավետ միջոց է՝ 

անհայտ տարածքը փոքրացնելٳ: 

Ջոհարիի պատٳհանը 

առաջարկٳմ է 56 ածական, 

որոնք օգտագործվٳմ են 

անձին նկարագրելٳ համար՝

նակٳ (1)

(2) արդար

(3) հարմարվող

(4) համարձակ

(5) քաջ

(14) գիտակ

(18) համեստ

(6) հանգիստ (հանդարտ)

(12) հٳսալի

(16) սիրող

(24) հպարտ

րախٳ (8)

(25) լٳռ

(21) կազմակերպված

(9) խելամիտ(դատող)

(17) հասٳն

(20) դիտٳնակ

(7) հոգատար

(22) համբերատար

(15) տրամաբանող

(11) վստահ

(13) ծանրաբարո

(10) բարդ

(19) նյարդային

(26) վերլٳծող

(23) հզոր

(34) ծիծաղկոտ

(36) կարեկցական

(38) վստահելի

(30) սենտիմենտալ

(44) եռանդٳն

(47) սրտաբաց

(31) խելոք

(40) իմաստٳն

(29) անշահախնդիր

(46) բարեկամական

(32) զգայٳն

(27) հանգիստ

(28) զٳսպ

(33) ամաչկոտ

(35) բռնկվող

(37) լարված

(39) ջերմ

(41) հավատացյալ

(42) պատրաստակամ

(43) որոնող

(45) շփվող

(49) օգտակար

(51) անկախ

(52) հնարագետ

(53) խելացի

(55) բարի

(54) պարփակված

(50) իդեալիստական

(48) երջանիկ

(56) սրամիտ

Ընտրված ածականները 
դասակարգվٳմ են ըստ 
Ջոհարիի պատٳհանի չորս 
հատվածների։ 
Մասնավորապես՝ 

3. «Դիմակ». սրանք այն 

ածականներն են, որոնք ընտրվել 

են միայն Ձեր կողմից:

2. «Կٳյր կետ». սրանք այն 

ածականներն են, որոնք ընտրվել 

են միայն խմբի մյٳս անդամների 

կողմից:

1. «Բեմ». սրանք այն ածականներն 

են, որոնք ընտրել եք և՛ Դٳք, և՛ 

խմբի մյٳս անդամները:

4. «Անհայտ». սրանք այն 

ածականներն են, որոնք ո՛չ Ձեր և 

ո՛չ էլ խմբի մյٳս անդամների 

կողմից չեն ընտրվել:
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ԳԼؤԽ 1. ՀԱՂՈՐԴԱԿՑՄԱՆ ԳՈՐԾԸՆԹԱՑԻ ԲԱՂԱԴՐԻՉՆԵՐԸ

Արդյٳնքները կարելի է ամփոփել և 

օգտագործել տարբեր ձևերով, սակայն 

անհրաժեշտ է հաշվի առնել հետևյալը՝

3. «Դիմակ». այս հատվածٳմ նշված 

ածականներն արտացոլٳմ են այն, 

թե որքան եք դٳք բացահայտել 

մարդկանց, ٳմ հետ 

փոխհարաբերվٳմ եք: 

Յٳրաքանչյٳրն ինքն է որոշٳմ, 

թե որքան պետք է բացահայտի 

այլոց և հաշվի առնի այն, թե 

խٳսափٳմը ինչպես կարող է 

անդրադառնալ աշխատավայրٳմ 

կամ խմբٳմ Ձեր ٳնեցած 

փոխհարաբերٳթյٳնների վրա: 

Պետք է նաև հաշվի առնել, որ 

2. «Կٳյր կետ». բոլորն ٳնեն «կٳյր 

կետեր»: Այս բաղադրիչٳմ նշված 

ածականների միջոցով կարող եք 

օգնել մարդկանց հասկանալٳ, թե 

աշխատավայրٳմ ինչպես են իրենք 

իրենց իրականٳմ նկարագրٳմ: 

Օրինակ՝ նրանք կարող են 

զարմանալ, երբ տեսնեն, որ իրենց 

բնٳթագրել են որպես ամաչկոտ 

կամ նյարդային այն դեպքٳմ, երբ 

իրենք իրենց ինքնավստահ են 

զգٳմ Այս բաղադրիչը կարող է 

օգտակար լինել հատկապես այն 

ժամանակ, երբ ցանկանٳմ եք 

բարելավել Ձեր հաղորդակցման, 

առաջնորդման և թիմային 

աշխատանքների կատարման 

հմտٳթյٳնները: 

1. «Բեմ». պատٳհանի այս 

հատվածٳմ նշված ածականները 

ցٳյց են տալիս, թե Ձեր կողմից 

Ձեր մասին ներկայացրածը և 

մարդկանց ընկալٳմը Ձեր մասին 

որքանով են համապատասխանٳմ 

իրար: Եթե արդյٳնավետ թիմային 

աշխատանք ٳ 

համագործակցٳթյٳն ապահովելٳ 

համար կարևոր է լիարժեք 

փոխադարձ հասկացվածٳթյٳնը, 

ապա Դٳք ավելին կանեք, 

որպեսզի այդ կապն ամրապնդվի:

շատերն զգٳմ են, երբ ինչ-որ բան թաքցնٳմ են, և սա կարող է բերել 

կոնֆլիկտի:

4. «Անհայտ տարածք». այս բաղադրիչٳմ նշվٳմ են բոլոր չօգտագործված 

ածականները, քանի որ դրանք կա՛մ համապատասխան չեն եղել, կա՛մ 

պարզապես խմբٳմ դրանք անտեսվٳմ են: Եթե պատٳհանի այս հատվածٳմ 

նկատել եք ածականներ, որոնք կցանկանայիք, որ նշված լինեին, հետևապես 

դա լավ հնարավորٳթյٳն է Ձեր ٳշադրٳթյٳնն ٳղղելٳ այդ բնٳթագրիչների 

վրա և բարելավելٳ դրանք:

1.4. Հٳզական և 

      բանականٳթյٳնը  

      հաղորդակցٳմը

Մարդկանց հետ արդյٳնավետ 

հաղորդակցվելٳ կարևոր 

 ններից է զարգացածٳթյٳնակٳ

հٳզական բանականٳթյٳնը: 

Հٳզական բանականٳթյٳնը մեծ դեր է 

խաղٳմ առաջնորդٳթյան հարցٳմ: 

Այսպես, Դանիել Գոլմանի հանրաճանաչ 

«Հٳզական բանականٳթյٳն»⁶ գրքի 

համաձայն՝ հաջողակ առաջնորդներին 

67% -ի առավել բնորոշ 

հատկٳթյٳնների շարքٳմ 

ամենակարևորներից է համարվٳմ 

հٳզական բանականٳթյٳնը: 

Հٳզական բանականٳթյٳնը 

սեփական, ինչպես նաև այլ մարդկանց 

հٳյզերը, ապրٳմները, 

ցանկٳթյٳնները հասկանալٳ, 

ճանաչելٳ, նրանց ապրٳմակցելٳ և 

համապատասխանորեն արձագանքելٳ 

կարողٳթյٳնն է, որն ٳղղված է 

մարդկանց մոտիվացմանը, 

համագործակցٳթյանն ٳ առաջադրված 

նպատակների արդյٳնավետ 

իրականացմանը:

Հٳզական բանականٳթյٳնը երկٳ 

անգամ շատ ժամանակ էլ ավելի 

կարևոր է համարվٳմ, քան 

տեխնիկական հմտٳթյٳնները ٳ 

բնական ինտելեկտը (ԲԻ): Հٳզական 

բանականٳթյան հինգ հիմնական 

տարրերն են. 

(1) Ինքնաճանաչٳմը ինքներդ ձեզ 

ճանաչելٳ, ձեր հٳյզերը ճշգրիտ 

հասկանալٳ ٳնակٳթյٳնն է։ 

(3) Կարեկցանքը կամ էմպատիան, 

որը ցٳյց է տալիս, թե որքանով եք 

դٳք ի վիճակի ճանաչել և հասկանալ 

:յզերըٳրիշների հٳ

(4) Մոտիվացիան, իսկ ավելի ճիշտ՝ 

ներքին մղٳմը, որը ներառٳմ է 

գործից բավականٳթյٳն ստանալٳ 

ցանկٳթյٳնը, նպատակադրٳթյٳնը, 

շահագրգռվածٳթյٳնը՝ կատարելٳ 

ինքդ քո առջև դրված առաջադրանքը՝ 

անկախ նյٳթական պարգևատրٳմից։

(5) Հաղորդակցման հմտٳթյٳնները, 

որոնք թٳյլ են տալիս արդյٳնավետ 

կերպով արտահայտել ձեր ներքին 

ցանկٳթյٳնը, կարեկցանքը և ձեր 

մտքերը սեփական անձի, ձեր և այլոց 

հٳյզերի, ինչպես նաև այլ թեմաների 

վերաբերյալ։ 

Զարգացնելով սեփական հٳզական 

բանականٳթյٳնը՝ հնարավոր է 

նվազեցնել սթրեսային 

իրավիճակներն աշխատավայրٳմ, 

մասնագիտական հաղորդակցման 

ժամանակ։ 

(2) Ինքնակարգավորٳմը այդ 

հٳյզերն իմաստավորելٳ և դրանք 

ղեկավարելٳ ٳնակٳթյٳնն է՝ 

պայմանավորված իրավիճակով:

6 Goleman, D. (1995) Emotional Intelligence: Why It 
Can Matter More Than IQ, , New YorkBantam Books
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Հٳզական բանականٳթյան զարգացٳմը կարող է էապես խթանել արդյٳնավետ 

որոշٳմների կայացٳմը, մասնագիտական և ոչ մասնագիտական խնդիրների 

լٳծٳմը, գործնական առաջադրանքների արագ և արդյٳնավետ կատարٳմը և 

առաջադրված նպատակներին հասնելٳ համար համարժեք միջոցների ٳ 

մարտավարٳթյٳնների կիրառٳմը:

1.5. Ընկալողների հիմնական

       հոգեբանական տիպերը 

       և նրանց հետ շփման 

       հնարները

Տեսողական, լսողական և զգայաշարժական (շոշափող) 
ընկալողների հոգեբանական առանձնահատկٳթյٳնները

Սակայն միանշանակ կարելի է ասել, որ յٳրաքանչյٳր մարդ ٳնի ընկալման 

իրեն բնորոշ զգայարանը, որն ավելի արդյٳնավետ է տեղեկատվٳթյան մշակման 

ընկալման հարցٳմ: Այն հաճախ կոչٳմ են անհատի ներկայացٳցչական 

համակարգ։ Այն զգայական տեղեկատվٳթյան մշակման յٳրահատٳկ ձև է և 

բնորոշ է այս կամ այն մարդٳն: Պայմանավորված այն հանգամանքով, թե որ 

զգայարանն է առավել արդյٳնավետ գործٳմ մարդٳ մոտ, տարբերակٳմ են 

ընկալողների երեք տեսակ՝ տեսողական, լսողական և զգայաշարժողական⁹: 

Տեսողական («նայող») տեսակի ընկալողն աշխարհն ընկալٳմ և մտապահٳմ է 

տեսողական «պատկերների» միջոցով: Տեղեկատվٳթյٳնը լիարժեք 

իմաստավորելٳ և ընկալելٳ համար նրա հետ հաղորդակցման մեջ պետք է 

օգտագործել տեսապատկերներ, իսկ խոսքի մեջ օգտագործել բառեր, որոնք 

վերաբերٳմ են գٳյնին, չափին, ձևին և այլն: 

 

Եթե ներկայացٳցչական առաջատար համակարգը լսողական է (ձայնային 

«լսող»), այդ մարդն աշխարհն ընկալٳմ է «ձայնային սիմվոլների» ձևով։ Օրինակ՝ 

«լսողները» նյٳթն ավելի լավ են ընկալٳմ, երբ այն բարձրաձայն են կարդٳմ, հիշٳմ 

են լսածն ավելի լավ, քան տեսածը կամ զգացածը։ 

 

եզանից յٳրաքանչյٳրը յٳրովի է ընկալٳմ շրջապատող աշխարհը⁷: Որոշ 

մարդիկ ավելի լավ են հասկանٳմ և մտապահٳմ տեսողական պատկերները (գٳյն, 

չափ, ձև), մյٳսները` ձայնային (բառ, անٳն, հնչյٳն, երգ, ռիթմ), մինչդեռ կան նաև 

մարդիկ, որոնք «մտածٳմ են զգացմٳնքներով» (շոշափٳմ, զգացմٳնք, հոտ)⁸: 

Ընկալման գործընթացին հիմնականٳմ մասնակցٳմ են մեկից ավելի 

զգայարաններ: Ընդ որٳմ, այդ գործընթացը հաջորդական է: Ցանկացած երևٳյթ 

սկզբٳմ գրանցվٳմ է մի զգայարանի կողմից, այնٳհետև միանٳմ են այլ 

զգայարաններ՝ ստեղծելով ազդակի ամբողջական պատկեր: Այս ամենն այնքան 

արագ է կատարվٳմ, որ մենք դա չենք գիտակցٳմ: 

Նա հաճախ դատողٳթյٳնները 

կառٳցٳմ է հաճելի-տհաճ, ջերմ-

սառը, շարժٳն-անփոփոխ և այլ 

հասկացٳթյٳնների օգնٳթյամբ: 

Հաղորդակցվելիս իմանալով 

զրٳցակցի զգայական 

ներկայացٳցչականٳթյան 

համակարգի մասին` կարող ենք 

համապատասխան մոտեցٳմ 

ցٳցաբերել նրա հանդեպ և 

բարձրացնել հաղորդակցման 

արդյٳնավետٳթյٳնը:

 Իսկ ինչպե՞ս իմանալ, թե որն է 

զրٳցակցի առաջատար 

ներկայացٳցչականٳթյան 

համակարգը: 

Նٳյն տրամաբանٳթյամբ  

ներկայացٳցչական 

զգայաշարժական («շոշափող»)  

առաջատար  համակարգն  ٳնեցող  

մարդն  աշխարհն  ընկալٳմ  է  

հիշելով՝ ինչպիսի զգացմٳնքներ է 

 նեցել կամ ինչպես է իրենٳ

ֆիզիկապես զգացել։

 Մարդٳ ներկայացٳցչականٳթյան 

համակարգը որոշելٳ համար 

անհրաժեշտ է ٳշադիր հետևել նրա 

ժեստերին (շարժٳմներին), 

դիմախաղին, աչքերի շարժٳմներին և 

խոսքին:

⁸Hazel, G., (2019), Are You A Looker, A Listener, A Talker Or A Toucher? հետևյալ աղբյٳրից՝ https://medium.com/the-coffeelicious/are-you-a-

looker-a-listener-a-talker-or-a-toucher-bdb785c0dbfe

⁷Խաչատրյան, Տ�,(2012), Հաղորդակցٳթյան ևԱշխատանքային գործٳնեٳթյան ընդհանٳր հմտٳթյٳններ, Երևան, Լինգվա – 

տեղեկատվٳթյٳն այստեղ և ստորև՝ այս բաժնٳմ։

⁹Franklin, L., (2017) Reading minds through body language, TEDxNaperville, հետևյալ աղբյٳրից՝ https://youtu.be/W3P3rT0j2gQ

2. Լսողական 

ներկայացٳցչականٳթյան 

համակարգ ٳնեցող մարդը 

(«լսողը») դանդաղախոս և 

ցածրախոս է, խոսելիս հաճախ 

ձեռքերով ռիթմիկ շարժٳմներ է 

1. Տեսողական 

ներկայացٳցչականٳթյան 

համակարգ ٳնեցող մարդը 

(«նայողը») սովորաբար խոսٳմ է 

արագ, բարձրախոս է, նրա 

շնչառٳթյٳնը հաճախացած է: 

Զրٳյցի ժամանակ աշխատٳմ է 

կանգնել դիմացը, այնպես որ 

զրٳցակիցն ամբողջٳթյամբ լինի 

իր տեսադաշտٳմ: 

Մ
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  անٳմ /գրիչով կտկտացնٳմ է սեղանին կամ շարժٳմ ոտքերը/: Զրٳցակցին կանգնٳմ է կողքով՝ կարծես ականջը 

մոտեցնելով նրան:

3. Զգայաշարժական ներկայացٳցչականٳթյան համակարգ ٳնեցող մարդը («շոշափողը») մեծ մասամբ խոսٳմ է 

դանդաղ, միալար, շնչառٳթյٳնը նٳյնպես դանդաղ է, որևէ հարցի պատասխանելٳց առաջ նայٳմ է ներքև: Նա 

անգիտակցաբար ձգտٳմ է մոտ կանգնել զրٳցակցին՝ հաճախ զրٳյցի ժամանակ աննկատ դիպչելով նրա ٳսին կամ 

ձեռքին: 

Զրٳցակցի զգայական նախապատվٳթյٳնը կարելի է որոշել նաև նրա խոսքի և դատողٳթյٳնների միջոցով: 

Տեսողական ներկայացٳցչականٳթյան համակարգ ٳնեցող մարդն իր խոսքٳմ հաճախ է գործածٳմ հետևյալ բառերն

.ններըٳթյٳբառակապակց ٳ

«Տեսնٳմ եմ, թե ինչ նկատի ٳնեք»:

«Դա արդեն երևٳմ է»:

«Եկեք մեկ անգամ էլ նայենք դա»:

«Ուրախ եմ տեսնել ձեզ»:

«Առաջիկա դիտարկման ժամանակ» և այլն:

Տեսողական տեսակի մարդկանց հետ շփٳմն առավել արդյٳնավետ կարող են դարձնել հետևյալ հնարները՝ 

Բ. շփվելիս անձնական տարածքի պահպանٳմը. պետք չէ կանգնել շատ մոտ,

Ա. աչքերով շփվելٳ ազատ  հնարավորٳթյٳնը,

Գ. չհպվել զրٳյցի ժամանակ,

Դ. խոսելիս օգտագործել «տեսողական» բառեր, օրինակ՝ տես, թե ինչ եմ ասٳմ, ես տեսա, թե դٳ ինչ ես ցանկանٳմ 
ասել, արի պատկերենք հետևյալ կերպ: 
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Լսողական ներկայացٳցչականٳթյան համակարգ ٳնեցող մարդն իր խոսքٳմ հաճախ օգտագործٳմ է .
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«Անկեղծ ասած»,

«Ականջի հետև գցել»,

«Ես լսٳմ եմ ձեզ»,

«Չլսված բան»,

«Ասացե՛ք ինձ»,

«Ազնիվ խոսք»,

«Եկե՛ք քննարկենք» և այլ արտահայտٳթյٳններ ٳ բառակապակցٳթյٳններ:

Լսողական տեսակի մարդկանց հետ շփվելիս կարող եք կիրառել հետևյալ հնարները.

          Ա. Մի՛ ձգտեք նայել նրանց աչքերի մեջ, նայեք ընդհանٳր կերպով:

          Բ. Խելամիտ օգտագործե՛ք ձեր ձայնի տոնայնٳթյٳնը, այն զգٳշٳթյամբ բարձրացրե՛ք կամ իջեցրե՛ք: 

Բացականչական, հաստատող և այլ խոսքի մասերից օգտվե՛ք չափավոր: 

          Գ.Կանգնե՛ք նրանց մոտ, որպեսզի նրանք հետևեն ձեր խոսքին: 

          Դ. Սովորե՛ք «ակտիվ լսելٳ» հմտٳթյٳնները

          Ե. Օգտագործե՛ք «լսողական» բառեր, օրինակ՝ եկե՛ք խոսենք, լսե՛ք, արտահայտե՛ք ձեր կարծիքը:



Զգայաշարժական ներկայացٳցչականٳթյան համակարգ ٳնեցող մարդկանց խոսքٳմ ավելի հաճախ ենք հանդիպٳմ 

հետևյալ արտահայտٳթյٳնները.

Այս տեսակի մարդկանց հետ շփٳմն արդյٳնավետ կդարձնեն հետևյալ հնարները՝ 
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«Սպասե՛ք մեկ րոպե»,

  «Սառը մարդ»,

  «Սրտաբաց մարդ»,

  «Ես ընկալեցի ձեր գաղափարը»,

  «Սٳր փաստարկ»,

  «Մատս մատիս չեմ տա այդ գործի համար»,

  «Ես դա զգٳմ եմ»,

  «Դա ինձ ձեռք չի տալիս» և այլն:

ԱԱ. Թٳյլ տվեք նրանց դիպչել ձեզ,

ԲԲ. Խոսելիս մոտ կանգնեք նրանց,

ԳԳ. Խոսքի մեջ օգտագործեք զգացողٳթյٳնների հետ կապված բառեր: Օրինակ՝ ի՞նչ եք զգٳմ, կապի մեջ մնանք,

      ջերմ, փափٳկ, ցնցող, առաջ գնացող և այլն:



ԳԼؤԽ 2. 

ՈՉ ԽՈՍՔԱՅԻՆ 

ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ



ԳԼؤԽ 2. ՈՉ ԽՈՍՔԱՅԻՆ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

 Հաղորդակցման ընթացքٳմ 

տեղեկٳթյٳնների 35%-ը 

փոխանցվٳմ է խոսքային 

ճանապարհով, իսկ 65%–ը՝ ոչ 

խոսքային ճանապարհով¹⁰: Խոսքային 

 ,տ բառերըٳմ են զٳղիով փոխանցվٳ

որոնք իմաստ են արտահայտٳմ կամ 

տեղեկատվٳթյٳն, իսկ ոչ 

խոսքայինով` գործընկերոջ 

նկատմամբ վերաբերմٳնքը, 

հաղորդողի 

առանձնահատկٳթյٳնները և 

հոգեբանական վիճակը: Ոչ խոսքային 

(մարմնի) լեզٳն շատ ٳղղակիորեն 

կապված է մարդٳ հոգեկան վիճակի 

հետ և բացահայտٳմ է նրա 

ներաշխարհը, քանի որ մարմնի լեզٳն 

գործٳմ է ինքնաբٳխ 

կերպով¹¹(Գծապատկեր 2.1.): 

աղորդակցٳմը լինٳմ է 

խոսքային (վերբալ) և 

ոչ խոսքային (ոչ վերբալ), ինչպես 

նաև գրավոր։

Հ

Գծապատկեր 2.1. Խոսքային և 

ոչ խոսքային հաղորդակցման 

տոկոսային հարաբերٳթյٳնը

10
 Pease, A., Pease, B., (2008) 'The Definitive Book of 
   Body Language', , Random House Publishing Group
11 Пиз, А., (2007), Язык телодвижений. Изд-во Эксмо. 

2.1. Ոչ խոսքային 

      հաղորդակցման 

      բաղադրիչները

Ոչ խոսքային (ոչ վերբալ) հաղորդակցٳմը կազմٳմ է մեր հաղորդակցման 65%-ը 

և ներառٳմ է

դեմքի արտահայտٳթյٳնը,

տոնայնٳթյٳնը,

շարժٳմները,

արտաքին տեսքը,

աչքերի կոնտակտը,

ձեռքերի շարժٳմները,

կեցվածքը:

Գծապատկեր 2.2. Ոչ խոսքային հաղորդակցման բաղադրիչները

Մարմնի կոնտակտ 

(օր.` ձեռք սեղմելը, 

ձեռքով թափահարելը 

ողջٳնելիս)

Զրٳցակիցների միջև 

տարածٳթյٳն 

(օր.՝ խոսելիս մոտ 

կանգնելը, 

աստիճանաբար 

հեռվանալը)
Ձայներ

(օր.՝ ծիծաղը, 

շնչառٳթյٳնն 

(հոգոցները ٳ

  Խոսելաոճ 

  (օր.՝ դանդաղ, 

  դադարներով, բառերն 

  ընդգծելով, առոգանٳթյամբ)

Ձայնի որոշակի 

տոնայնٳթյٳն օգտագործելով 

(ընկերական տոնով խոսելը, 

ցածր խոսելը, ձայնը դեպի 

զրٳցակիցը ٳղղելը)

Կեցվածք 

(օր` կٳզիկանալը, 

կծկվելը, գլٳխը 

բարձր պահելը)
Արտաքին տեսքը 

(օր.` անփٳյթ, 

խնամված)

Ձեռքերի 

շարժٳմները 

(օր.՝ ձեռք սեղմելը,) 

Աչքերի շարժٳմներ 

(օր.՝ աչքերի կոնտակտ, 

աչքով տալը) 

Դեմքի 

արտահայտٳթյٳն

(оր.՝ խոժոռվելը)

Ոչ խոսքային 

հաղորդակցٳթյٳն

Ոչ խոսքային հաղորդակցման մեջ ծածկագրված տեղեկٳթյٳնները 

հասկանալٳ համար պետք է ٳշադրٳթյٳն դարձնել շփման հետևյալ 

հատկանիշներին՝
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ԳԼؤԽ 2. ՈՉ ԽՈՍՔԱՅԻՆ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

2. Ձայներին (օր.՝ ծիծաղը, 

շնչառٳթյٳնն ٳ հոգոցները)

1. Զրٳցակիցների միջև 

տարածٳթյանը (օր.՝ խոսելիս մոտ 

կանգնելը, աստիճանաբար 

հեռանալը)

3. Խոսելաոճին (օր.՝ դանդաղ, 

դադարներով, բառերն ընդգծելով, 

առոգանٳթյամբ)

4. Ձայնի որոշակի տոնայնٳթյան 

օգտագործելٳն (ընկերական 

տոնով խոսելը, ցածր խոսելը, 

ձայնը դեպի զրٳցակիցն ٳղղելը)

5. Կեցվածքին և մարմնի դիրքին (օր.` 

կٳզիկանալը, կծկվելը, գլٳխը 

բարձր պահելը, մարմնի բաց և 

փակ դիրքերը)

8. Աչքերի շարժٳմներին (օր.՝ աչքերի 

կոնտակտ, աչքով տալը) 

9. Դեմքի արտահայտٳթյանը (оր.՝ 

խոժոռվելը, ժպտալը)։ 

10. Մարմնի շարժٳմներին (օր.՝ գլխով 

թափահարելը, ոտքերի դիրքը)։

6. Արտաքին տեսքին (օր.` անփٳյթ, 

խնամված)

7. Ձեռքերի շարժٳմներին (օր.՝ ձեռք 

սեղմելը, ձեռքով թափահարելը 

ողջٳնելիս) 

Զրٳցակիցների միջև տարա-

ծٳթյٳն կամ պրոքսեմիկա։ Շփման 

ընթացքٳմ մարդիկ միմյանց նկատ-

մամբ որոշակի դիրք են ընդٳնٳմ: 

Այն շատ բան կարող է ասել զրٳցա-

կիցների և իրենց միջև եղած հարա-

բերٳթյٳնների մասին։ Այսպես, 

նրանց միջև ֆիզիկական տարածٳ-

թյան մեծ և փոքր լինելը կապված է 

հոգեբանական տեսակետից հեռٳ 

կամ մոտ լինելٳ հետ, վերջիններիս 

սոցիալական կամ պաշտոնական 

դիրքերի հետ,  ինչպես նաև այս կամ 

այն մշակٳյթին պատկանելٳ հետ։ 

Առաջիններից մեկը հաղորդակցման 

տարածական կառٳցվածքը և 

հատկապես դրա կապը մշակٳթային 

պատկանելիٳթյան հետ հետազոտեց 

ամերիկացի մարդաբան Էդվարդ 

Հոլլը, որն  էլ  ներմٳծեց  

«պրոքսեմիկա» տերմինը 

(թարգմանաբար նշանակٳմ է 

«մտերմٳթյٳն»): Է. Հոլլն իր 

աշխատանքٳմ¹² առաջադրեց չորս 

հեռավորٳթյան նորմերը. դրանք են¹³.  

 

· անձնական /46-122 սմ/ - 

հաղորդակցٳմ ծանոթ մարդկանց 

հետ,

· հասարակական /360 սմ և ավելի/- 

տարբեր լսարանների առաջ 

ելٳյթների ժամանակ:

· նեղ անձնական հեռավորٳթյٳն /15-

45 սմ/ -շատ մտերիմ մարդկանց 

հաղորդակցٳմ,

· սոցիալական /123-360 սմ/-

նախընտրելի և՛ անծանոթ մարդկանց 

հետ, և՛ պաշտոնական 

հաղորդակցման ժամանակ,

Հաղորդակցման օպտիմալ 

տարածٳթյան խախտٳմը 

բացասականորեն է ընկալվٳմ. այն 

կարող է ազդել ձեր համոզիչ լինելٳ և 

առհասարակ շփման 

արդյٳնավետٳթյան վրա¹⁴:

Ձայները (օր.՝ ծիծաղը, 

շնչառٳթյٳնն ٳ հոգոցները և այլ, եթե 

դրանք բառեր չեն) ոչ վերբալ 

հաղորդակցման տարրեր են։ 

Շնչառٳթյան և հոգոցների օրինակների 

հետ կապված` մարմնի լեզٳն կարող է 

լինել անձի տրամադրٳթյան և մտավոր 

վիճակի ցٳցիչ։ Շնչառٳթյան հետ 

կապված դիտարկٳմներն առավել 

հաճախ արվٳմ են գործնական 

հանդիպٳմների, շնորհանդեսների կամ 

խմբերի առջև ելٳյթ ٳնենալٳ 

ժամանակ: Այսպես, խորը 

շնչառٳթյٳնը, որն օգտագործٳմ են 

ստոծանին (դիաֆրագման) և որովայնը, 

հաճախ մեկնաբանվٳմ է որպես 

հանգիստ և վստահ հոգեվիճակ։ 

Հակառակը՝ մակերեսային, չափազանց 

արագ շնչառٳթյٳնը հաճախ 

մեկնաբանվٳմ է որպես ավելի 

նյարդային կամ անհանգիստ 

զգացողٳթյան նշան: Հոգոցները կարող 

են հաճախ փոխարինել բառերին և 

պայմանավորված տոնայնٳթյամբ՝ 

արտահայտել զարմանք, զայրٳյթ և այլ 

հٳյզեր։ Նٳյնը վերաբերٳմ է ծիծաղին։

Խոսելաոճը (օր.՝ դանդաղ, դադար-

ներով, ձայնի տոնայնٳթյٳն օգտագոր-

ծելով, ձայնը ճիշտ ٳղղելով, բառերն 

ընդգծելով, առոգանٳթյամբ), ինչպես և 

ձայնը, տարբեր է յٳրաքանչյٳրի մոտ։ 

Սակայն «տեղյակ» լինելով սեփական 

15Օրինակ, դադարներն  օգնٳմ են ձեր 

լսարանին ավելի լավ հասկանալ ձեզ, 

թٳյլ են տալիս «կետադրել ձեր» նա-
16խադասٳթյٳնը , խٳսափել անպետք 

17բառերից , ճիշտ հٳզական շեշտադ-
18րٳմներ անել ։ Այսինքն՝ դադարների 

տեղադրٳմը և տևողٳթյٳնը պետք է 

տարբերվեն՝ պայմանավորված նրա-

նով, թե փոխանցٳմ եք տխրٳթյٳն, 

զայրٳյթ, ٳրախٳթյٳն կամ որևէ այլ 

հٳյզ: 

 Ձայնի որոշակի տոնայնٳթյٳն 

օգտագործելը (օր.՝ ընկերական 

տոնով խոսելը, ցածր խոսելը, ձայնը 

դեպի զրٳցակիցն ٳղղելը) նٳյնպես 

կարևոր դեր է խաղٳմ շփման մեջ և 

ոչ խոսքային հաղորդակցման տարր 

է։ Ձայնը ոչ միայն բառեր, 

տեղեկատվٳթյٳն է փոխանցٳմ, այլև 

նաև վերաբերմٳնք և հٳյզեր: Այն 

կարող է ցٳյց տալ ձեր 

վերաբերմٳնքն այս կամ այն հարցին։ 

Հանգիստ, ընկերասեր ձայնը կարող է 

հրավիրել մարդկանց՝ կապ հաստա-

տելٳ ձեզ հետ: Եթե դٳք վրդովված 

եք, նյարդային կամ անհանգիստ, ձեր 

ձայնի տոնը դա զգացնել կտա: 

Հատկապես ٳշադի՛ր եղեք ձեր ձայնի 

տոնին լսարանի կողմից հարցերին 

պատասխանելիս կամ գործնական 

հանդիպٳմների, քննարկٳմների 

ժամանակ։ 

խոսելաոճին և կարողանալով այն 

ճիշտ օգտագործել՝ կարող ենք ավելի 

ազդեցիկ, ավելի հզոր կամ ավելի 

համագործակցող տպավորٳթյٳն 

թողնել զրٳցակցի վրա։

¹³Hall, E. T., Birdwhistell, R. L., et al, (1968), Proxemics� Current 
Anthropology, The University of Chicago Press on behalf of 
Wenner-Gren Foundation for Anthropological Research.

¹⁵ Speech Pauses: 12 Techniques to Speak  Dlugan, A. (2012), 
Volumes with Your Silence, հետևյալ աղբյٳրից՝ 
http://sixminutes.dlugan.com/pause-speech/ 

¹⁷Corley, M., Hartsuiker, R. J, (2013), Why Um Helps Auditory Word 

Recognition: The Temporal Delay Hypothesis , Cambridge 

University Press, and Dlugan, A., (2011), How to Stop Saying Um, 

Uh, and Other Filler Words, հետևյալ աղբյٳրից՝ 

http://sixminutes.dlugan.com/stop-um-uh-filler-words/

¹²Wells, K., (2007), The Material and Visual Cultures of Cities, 
People՛s Use of Space as a Special Elaboration of Culture, Space 
and Cultures, հետևյալ աղբյٳրից՝ 
http://www.urbanlab.org/articles/Wells%20Mater%20%20Visual%2
0Cult%20of%20cities.pdf Study of 

¹⁴Bradbury, Andrew (2006), Talking Body Language” in Develop 
Your NLP Skills 3rd edition, London: Kogan. 

¹⁶Zellner, B. (1994). Pauses and the temporal structure of speech, 

in E. Keller (Ed.) Fundamentals of speech synthesis and speech 

recognition, Chichester: John Wiley, հետևյալ աղբյٳրից՝ 

https://core.ac.uk/download/pdf/84560.pdf. 

¹⁸Cahn, J. E., (1990), The Generation of Aect in Synthesized Speech, 

M.I.T. Media Technology Laboratory
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Չնայած բոլորս օգտագործٳմ ենք մեզ հատٳկ բնական տոնայնٳթյٳնը, 

հանդիպٳմների ժամանակ, պաշտոնական կամ գործարար ներկայացման 

ընթացքٳմ և հատկապես մեծ լսարանի հետ շփվելիս պետք է տարբերակել ձայնի 

տոնայնٳթյٳնը՝ ավելի համոզիչ լինելٳ համար։ Ձայնի տոնայնٳթյٳնը փոխելով՝ 

կարող եք արտահայտել ոգևորٳթյٳն և հٳզմٳնք, ընդգծել ասածի 

կարևորٳթյٳնը, համեմատել և հակադրել երկٳ տարբեր գաղափարներ, գրավել 

լսարանի այն անդամների ٳշադրٳթյٳնը, որոնք շեղվել էին քննարկٳմից¹⁹։ 

2.2. Կեցվածքը և մարմնի 

       դիրքը

²¹Kiisel, Т., (2013), You Are Judged by Your Appearance, հետևյալ աղբյٳրից՝ 

https://www.forbes.com/sites/tykiisel/2013/03/20/you-are-judged-by-your-appearance/#22a2623e6d50.

¹⁹Czarnecki, G., (2019), Voice Projection: It's Not About Yelling, հետևյալ աղբյٳրից՝ 

https://ruletheroompublicspeaking.com/voice-projection-not-yelling/.

²⁰Pease, A., Pease, B., (2008) 'The Definitive Book of Body Language', Random House Publishing Group.

 անհամաձայնٳթյٳն, պաշտ-

պանٳթյٳն, հակառակٳմ, քննադա-

տٳթյٳն: «Բաց» դիրքٳմ մարդٳ մար-

մինը ձգտٳմ է գրավել որքան հնարա-

վոր է մեծ տարածք: Այն 

արտահայտٳմ է համարձակٳթյٳն, 

վստահٳթյٳն, բարյացակամٳթյٳն, 

հոգեբանական հարմարավետٳթյٳն: 

Չափից շատ բաց դիրքը կարող է 

արտահայտել անհարգալից 

վերաբերմٳնք, մեծամտٳթյٳն և 

նٳյնիսկ ագրեսիա²⁰:

Ձեռքերը դնելով կոնքերին՝ ենթա-

գիտակցորեն ցանկանٳմ եք ավելի 

մեծ, վտանգավոր երևալ: 

Զրٳցակիցը մարմնի այդ շարժٳմը 

հենց այդպես էլ ընդٳնٳմ է՝ որպես 

ագրեսիվٳթյան նշան:

Խոսելիս հետ գնալը կամ չափա-

զանց հետ հենվելը կարող է տպավո-

րٳթյٳն ստեղծել, որ անտարբեր եք, 

ձանձրացած զրٳյցից կամ մարդկան-

ցից: Նաև կարող եք ծٳյլ կամ 

մեծամիտ տպավորٳթյٳն թողնել։ 

Խոսելիս առաջ գնալը հետաքրքրված 

լինելٳ նշան է։ Սակայն շատ առաջ 

գալը կարող է ագրեսիվ ընկալվել, 

կարծես ամեն վայրկյան պատրաստ 

եք հարձակվելٳ։

Հանդիպٳմների, հարցազրٳյցի, 

բանակցٳթյٳնների ժամանակ մեր 

մարմնի կեցվածքը (օր` կٳզիկանալը, 

կծկվելը, գլٳխը բարձր պահելը) 

կարող է ցٳյց տալ մեր 

հետաքրքրվածٳթյան կամ 

անհանգստٳթյան աստիճանը։ Եթե 

հետաքրքրված լսٳմ ենք զրٳցակցին, 

ապա մեր մարմինն ակամայից 

զրٳցակցի ٳղղٳթյամբ է թեքվٳմ։ 

Սա բացատրվٳմ է նրանով, որ մեր 

մարմինն արտահայտٳմ է մեր 

«մոտիվացիոն դիրքը»՝ ֆիզիկական 

կեցվածքով և մարմնի շարժٳմներով։ 

Մոտիվացիոն դիրքերը լինٳմ են 

«բաց» կամ «փակ»: 

Մարմնի կեցվածքը կարող է ցٳյց տալ 

 նը, ինչպես նաև հարգանքըٳթյٳշադրٳ

զրٳցակցի նկատմամբ։ Գործնական 

միջավայրٳմ զրٳցակցի հետ հոգեբա-

նական կապ հաստատելٳ համար 

ավելի շատ օգտվեք «բաց» դիրքերից, 

բաց եղեք աչքերի կոնտակտ 

հաստատելٳ համար, ٳսերը հետ, 

խոսեք վստահ ձայնով, բարյացակամ 

տոնայնٳթյամբ և համեստ ժպիտով: 

Մարմնի դիրքը բաժանվٳմ է «փակ» 

և «բաց» դիրքերի։ «Փակ» դեպքٳմ 

մարդٳ մարմինը ձգտٳմ է 

տարածٳթյան մեջ ավելի քիչ տարածք 

զբաղեցնել:  

Արտաքին տեսքը։ Զրٳցակիցները 

հաճախ մեզ դատٳմ են մեր տեսքով։ 

Բացի նրանից, թե ինչպես ենք մեր 

գործը կատարٳմ, պակաս կարևոր չէ 

նաև, թե ինչպես ենք հագնվٳմ, 

գրավիչ և խնամված տեսք ٳնենք, թե 

ոչ: Արտաքին տեսքի վերաբերյալ 

գոյٳթյٳն ٳնեն տարբեր 

կարծրատիպեր²¹։ 

Արտաքին տեսքից տպավորٳթյٳն 

ստեղծելٳ համար գոյٳթյٳն ٳնի 

երկٳ աղբյٳր՝ (1) մարդٳ հագٳստը, 

ինչպես նաև նրա արտաքին տեսքն ٳ 

հարդարանքը` ակնոցը, սանրվածքը, 

աքսեսٳարները, փոխադրամիջոցը 

(օրինակ՝ հեծանիվի կամ մեքենայի 

մոդելը), առանձնասենյակի տեսքը, 

այլ տարբերանշաններ, և (2) մարդٳ 

պահվածքը` ինչպե՞ս է նստٳմ, ինչպե՞ս 

է քայլٳմ, խոսٳմ, նայٳմ և այլն:
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    Փակ դիրքի օրինակներից են ձեռքերը 

խաչելը, նախաբազٳկը մյٳս ձեռքով 

բռնելը։ 

     Այս դիրքը կարող է ընկալվել որպես 
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Ցանկացած հաղորդակցման 

ժամանակ առավելٳթյٳն ٳնի այն 

անձը, որն ավելի շատ տեղեկٳթյٳն 

 :ցակցի մասինٳնի զրٳ

Մասնավորապես մարդ-մարդ 

միջավայրٳմ կարևոր է արագ ընկալել 

զրٳցակցին և պարզել նրա 

բնավորٳթյան հիմնական գծերը: Դա 

հնարավորٳթյٳն կտա հենց սկզբից 

արդյٳնավետ վարել հաղորդակցٳմը: 

Ուշադիր լինելով ձեր 

զրٳցակցին՝ դٳք կարող եք 

ճիշտ կողմնորոշվել զրٳյցի 

թեմայի, կարևորٳթյան, 

զրٳցակցի տրամադրٳթյան 

կամ վերաբերմٳնքի 

հարցերٳմ և խٳսափել 

հնարավոր վրիպٳմներից:

2.3. Ձեռքերի շարժٳմները

եռքսեղման ժամանակ երբեմն լիարժեք չեն սեղմٳմ զրٳցակցի ձեռքը, այլ  

միայն մատների ծայրերով: Մատների ծայրերի ձեռքսեղմٳմը կարող է խոսել իր 

Նմանապես պետք է ٳշադիր լինել խոսելիս երեսին ձեռք տալٳ հարցٳմ: Այն 

կարող է հٳշել զրٳցակցին, որ դٳք այդքան էլ վստահ չեք ձեր ասածի մեջ, 

հնարավոր է՝  չեք կարողանٳմ կամ չեք ցանկանٳմ արտահայտվել մինչև վերջ, 

թաքցնٳմ եք ինչ-որ բան: Քթին դիպչելով կամ ծածկելով բերանը՝ կարող եք նաև 

հٳշել, որ անհարմար եք զգٳմ կամ չեք ցանկանٳմ խոսել այդ թեմայով:

Ձեռք սեղմելٳ հետ կապված սխալների և զվարճալի դեպքերի համար տե՛ս  այս

տեսանյٳթը։ 

Մատներով թխկացնելով սեղանին՝ միանգամից ցٳյց եք տալիս, թե ինչպես եք 

նյարդայնանٳմ կամ շտապٳմ: 

Մատներն իրար միացնելն իրարա-

մերժ շարժٳմ է և կարող է նշանակել 

կենտրոնացٳմ, ٳժի նշան է, բայց 

նաև կարող է «խնդրողի» շարժٳմ 

համարվել, հատկապես երբ նստած 

եք, և այս շարժման ժամանակ 

ձեռքերի դիրքն ٳղղահայաց է։ 

Ձեռքերով կտրٳկ շարժٳմներ անելով 

խոսելը և հատկապես մատով ցٳյց 

տալը ոչ միայն անքաղաքավարٳթյٳն 

է, այլ նաև կարող է ագրեսիվ 

տպավորٳթյٳն թողնել:

 մ, որտեղٳմ է անավարտ ձեռքսեղմٳմասին: Այն հիշեցն ٳժերին անվստահ լինելٳ

ձեռքի փոխարեն հայտնվել են մատները: Նման շարժٳմը ստեղծٳմ է թյٳր 

տպավորٳթյٳն, որ զրٳցակիցն անվստահ է և չի ցանկանٳմ քայլ անել 

գործընկերոջ հետ ավելի մոտ կապ հաստատելٳ համար, այլ փորձٳմ է նրան հեռٳ 

պահել: 

Ձ

Երբ ձեռքերը մեջքիդ հետևٳմ եք 

պահٳմ, տպավորٳթյٳն է 

ստեղծվٳմ, թե թաքցնելٳ բան ٳնեք, 

չեք ցանկանٳմ անկեղծանալ կամ 

բացահայտել ձերանձը: Շատերը 

ենթագիտակցաբար սա նٳյնիսկ 

վտանգավոր են համարٳմ, ٳստի 

կարիք չկա օգտվել այդ ժեստից, եթե 

զրٳցակիցները ձեզ վատ են 

ճանաչٳմ:

Խٳսափեք  այդ  գործողٳթյٳնից, 

  քանի որ դա ավելորդ նյարդային 

            լարվածٳթյٳն է ստեղծٳմ

                   զրٳցակիցների միջև:
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2.4. Հայացքով լսարանի 

       հետ կապի 

       ապահովٳմը

նայելٳ փաստը. այն չափազանց 

կարևոր ոչ խոսքային հաղորդակցման 

տարր է և պետք է կիրառվի խելամիտ 

կերպով: 

Դրանց միջոցով հնարավոր է 

ստեղծել՝

գերիշխող և հզոր տպավորٳթյٳն,

ավելի անմիջական և անկեղծ 

երկխոսٳթյٳն,

պրոֆեսիոնալ, բանիմաց և 

արժեքավոր տպավորٳթյٳն,

ավելի վստահելի, ազնիվ ٳ բաց 

զրٳյց,

ավելի կայٳն և հաստատٳն 

տրամադրվածٳթյٳն:

Աչքերի մեջ նայելիս աչքերն իջեցնելը, 

երբ զրٳցակիցը դեռ նայٳմ է ձեր 

աչքերին, կստեղծի զրٳցակցի մոտ 

բացասական տպավորٳթյٳն: Սա 

նյարդային լինելٳ կամ ինչ-որ բան 

թաքցնելٳ նշան է: Աչքերի մեջ վստահ 

նայեք, հատկապես երբ ձեռք եք 

սեղմٳմ: Խոսելիս վերև կամ կողքի 

նայելը միանգամից տպավորٳթյٳն է 

ստեղծٳմ, որ անկեղծ չեք: 

Ո

Զրٳցելիս ٳղիղ նայեք զրٳցակցի 

աչքերին դրական և հանգիստ դեմքի 

արտահայտٳթյամբ: Երբ շատ երկար և 

խորաթափանց ես նայٳմ զրٳցակցին, 

դա կարող է ագրեսիվ տպավորٳթյٳն 

ստեղծել. այդ պատճառով սկզբից 

նայելով աչքերին՝ 

Դիտե՛ք հետևյալ տեսանյٳթերը.

Շարժٳձևի  վերլٳծٳթյٳնը

https://www.youtube.com/watch?v=saGAl

lfapBM

Ոչ խոսքային հաղորդակցٳմը կարող 

է բացահայտել բառերի իրական 

նշանակٳթյٳնը: 

https://www.youtube.com/watch?v=z8OJ

9N2AGy4

Դեմքի արտահայտٳթյٳն

(оր.՝ խոժոռվելը, ժպտալը)։ 

Անժպիտ դեմքը զրٳցակցին կարող 

է վանել և տպավորٳթյٳն ստեղծել, 

որ անմարդամոտ եք, անտրամադիր 

կամ ցանկանٳմ եք խٳսափել 

շփٳմից, ինչը բացասական է 

ընդٳնվٳմ: Որոշ դեպքերٳմ ժպիտի 

բացակայٳթյٳնը բավականին թանկ 

կարող է «նստել»՝ ստեղծելով 

բացասական տպավորٳթյٳն մարդٳ 

բնավորٳթյան և մարդկային 

հատկանիշների մասին, ինչը 

խաթարٳմ է համագործակցٳթյան 

բնականոն զարգացٳմը:

այնٳհետև փոխեք հայացքը դեպի 

նրա ճակատի և քթի հատվածը, մի՛ 

հառեք դեմքի մեկ կետին:

      չ բառային շփման մեջ չափազանց

  կարևոր  է  զրٳցակցի  աչքերին
Հայացքով լսարանի հետ կապի 

ապահովٳմը և դրա 

բացատրٳթյٳնը 

https://www.youtube.com/watch?v=ixcR

6Ggy4Io 

Ձեռքով բարևելը 

https://www.youtube.com/watch?v=Z0N

HP8xis44

25



ԳԼؤԽ 2. ՈՉ ԽՈՍՔԱՅԻՆ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

 

կարող է ٳնենալ։ Այսպես, ոտքը ոտքին 

գցելով անկյٳն կազմելը կարող է հٳշել, 

որ զրٳցակիցների միջև հնարավոր է 

լինի մրցակցٳթյٳն և հակասٳթյٳն: 

Երբ մարդٳ ոտքը ոտքին է գցած և 

ձեռքով բռնած, սա հնարավոր է ամٳր, 

համառ բնավորٳթյան գծերով մարդٳ 

կերպար է: Երբ մի ոտքը շատ հանգիստ 

գցված է մյٳսի վրա, ինչը ոտքի խաչման 

ստանդարտ ձև է, այն կարող է 

արտահայտել զսպվածٳթյٳն և 

հանգիստ պաշտպանվածٳթյٳն:

Մարմնի լեզվի բացատրٳթյٳնները 

կարող են բազմաթիվ և բազմամա-

կարդակ լինել։ Ճիշտ տեղեկٳթյٳն 

ստանալٳ համար պետք է այն դիտել 

մյٳս ժեստերի (շարժٳմների) հետ 

համատեղ և անպայման հաշվի առնել 

գործնական հաղորդակցման ենթա-

տեքստը: 
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2.5. Մարմնի այլ 

       շարժٳմներ

է զրٳցակցին «ակտիվորեն լսելٳ» 

 թյան տարր և հաճախٳնակٳ

օգտագործվٳմ է որպես զրٳցակցին 

ոգևորելٳ կամ հարգանքի նշան։ 

Սակայն խորհٳրդ է տրվٳմ 

չչարաշահել այս շարժٳմը, քանի որ 

զրٳցակցի աչքերٳմ կարող եք թվալ 

չափազանց համաձայնվող և 

«արժեզրկել» ձեր բարյացակամ վերա-

բերմٳնքը։ Նٳյնիսկ եթե համաձայն 

եք ասվածի հետ, սահմանափակվեք 

կարճ և փոքր շարժٳմով: 

Ոտքերի շարժٳմները նٳյնպես 

շատ բան կարող են ասել այս կամ այն 

հարցի շٳրջ ձեր դիրքորոշման 

վերաբերյալ։ Այսպես, որոշٳմ 

կայացնելٳ, հարցին պատասխանելٳ 

և ներկայացման ժամանակ մի ոտքը 

մյٳսի ետևը դնելը վախ կամ 

անորոշٳթյٳն է փոխանցٳմ: 

լխով  թափահարելը  համարվٳմ  Գ

Կանգնեք ամٳր երկٳ ոտքերի վրա, 

մեկը մյٳսի կողքին, որը ցٳյց է 

տալիս, որ պնդٳմ եք ձեր ասածը: 

Երբ ձեր զրٳցակիցը 

պատրաստվٳմ է վերջացնել զրٳյցը, 

նրա ոտքերն ٳղղված կլինեն 

ձեզանից աջ կամ ձախ ٳղղٳթյամբ 

կամ ցٳյց կտան դեպի ելքը։ Սա 

կարող է նշանակել, որ զրٳյցը 

վերջացնելٳ ժամանակն է, այն 

անհետաքրքիր կամ անիմաստ է 

դարձել կամ չի ստացվել։

Ոտքով վերև-ներքև շարժելը, երբ 

նստած եք, շտապողականٳթյան, 

անհամբերٳթյան, նյարդային լինելٳ 

նշան է: Դա նաև նյարդայնացնٳմ է 

մյٳսներին: 

Ոտքը ոտքին գցելը հաճախ համար-

վٳմ է «փակ դիրք», սակայն մարմնի այս  

շարժٳմը  տարբեր   իմաստներ 
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3.1. Հանրային ելٳյթի 

       հմտٳթյٳնները

Խոսքային (վերբալ) հաղորդա-

կցٳմը կազմٳմ է մեր 

հաղորդակցման միայն 35%-ը և 

ներառٳմ է բառերը, ինչպես նաև 

լռٳթյան դադարը։ Գոյٳթյٳն ٳնեն 

խոսքային հաղորդակցման մի քանի 

ձևեր, որոնք կարելի է կիրառել՝ մարդ-

կանց վրա ցանկալի տպավորٳթյٳն 

թողնելٳ, այդ թվٳմ գործնական 

նպատակներին հասնելٳ համար: 

Դրանցից մեկը հանրային ելٳյթն է, 

որի ժամանակ տեղի է ٳնենٳմ մենա-

խոսٳթյٳն: Այն խոսք է, որը ներկա-

յացվٳմ է մեկ զրٳցակցի կողմից և 

 ղղված է մեկ կամ մի քանի այլٳ

մարդկանց՝ որոշակի գաղափարներ 

փոխանցելٳ, նրանց գործողٳթյան 

մղելٳ կամ տրամադրվածٳթյٳն 

ստեղծելٳ համար: Մենախոսٳթյٳնը 

կարող է օգտակար լինել տարբեր 

իրավիճակներٳմ, օրինակ, երբ պետք 

է ներկայացնել ինչ-որ գաղափար, ձեր 

անձը, տեսակետ հայտնել որոշ 

հարցերի շٳրջ կամ համոզել 

զրٳցակցին ինչ-որ բան: Հետևելով 

որոշակի կանոնների՝ կարող եք 

դարձնել ձեր խոսքը ավելի 

հետաքրքիր, համոզիչ և լսելի զրٳցա-

կիցների կամ լսարանի համար: 

2. «Պատկերացրեք, որ….» Առաջար-

կեք լսարանին որոշակի սցենար՝ արթ-

նացնելով նրանց երևակայٳթյٳնն ٳ 

հٳյզերը: 

1. Սկսեք ձեր խոսքը մեջբերٳմով: Դի-

պٳկ արտահայտٳթյٳնը կօգնի ստեղ-

ծել անհրաժեշտ մթնոլորտ և կտրա-

մադրի լսարանին: 

4. Առաջարկեք հարցադրٳմներ:

3. «Իսկ ի՞նչ, եթե… » իրավիճակների 

պատկերٳմը կաշխٳժացնի լսարանը 

և կօգնի հետևել ձեր մտքին:

5. Բերեք օրինակներ: Պատմե՛ք թե 

8. Մտածեք, սկսեք և ամփոփեք ձեր 

ելույթը մեկ՝ ամենակարևոր մտքով։ Այն 

պետք է ամփոփի ձեր գաղափարը, 

պետք է լինի կարճ, հստակ և հիշարժան: 

 

7. Օգտագործեք վիճակագրٳթյٳն. 

այն օգնٳմ է պատկերացٳմ կազմել 

խնդրի տարածվածٳթյան մասին:

6. Օգտվեք լռٳթյան դադարներից. 

դրանք օգնٳմ են շեշտադրել ձեր նա-

խորդ ասածը և հիմնավորٳմ են ձեր 

մտքերը:

ման լٳսաբանող կարճ և հٳզական մի 

պատմٳթյٳն առաջին դեմքից, որը պա-

րٳնակٳմ է անսպասելի կամ զար-

մանալի զարգացٳմ: 

2. «հենց հիմա» – կոչ անհապաղ 

գործողٳթյան,

3. «պատկերացրե՛ք» – ոչինչ չպարտա-

վորեցնող, սակայն իրական 

գործողٳթյանն առավել մոտիկ 

զգացողٳթյٳն,

1. «որովհետև» – բացատրٳթյٳն, կոչ 

բանականٳթյանը (ռացիոնալٳ-

թյանը), հիմնավորված խնդրանքի 

տպավորٳթյան ստեղծٳմ,

4. «շնորհակալٳթյٳն»,

7. «հսկողٳթյٳն» և այլ ցանկացած 

բառ, որը կառավարման տակ պա-

հելٳ զգացողٳթյٳն է փոխանցٳմ:

6. անձի անٳնը – մի՛ չարաշահեք այն, 

քանի որ դրա սահմանային օգտակա-

րٳթյٳնը օգտագործելիս նվազٳմ է 

երկրաչափական պրոգրեսիայով:

5. «խնդրեմ»,

Ձեր ելٳյթը կառٳցելիս կարող եք 

օգտվել որոշակի բառապաշարից: Ըստ 

Քեվին Հոգանի  կա 7 ազդեցիկ բառ, ²²

որոնք ենթագիտակցորեն դրդٳմ են 

մարդկանց գործողٳթյան. կարևոր է 

դրանք խելամտորեն օգտագործել, 

22Luvera, P., (2018), Some Magic Words & Phrases For Persuasion, հետևյալ աղբյٳրից՝ 

https://plaintifftriallawyertips.com/some-magic-words-phrases-for-persuasion, and և 

https://affirmationspot.me/tag/kevin-hogan-seven-magic-words/. 

Video at . https://youtu.be/wfbH3r-A7mw

Ելٳյթ ٳնենալն արվեստ է, և ոչ 

բոլորն են դրան տիրապետٳմ։ 

Մարդկանց մեծ մասը տագնապٳմ է 

լսարանի առջև ելٳյթ ٳնենալٳց։ 

Սակայն մենք գիտենք, որ այս 

արվեստին կարելի է տիրապետել։ 

Հաջողված ելٳյթ ٳնենալٳ համար 

անհրաժեշտ է հետաքրքրել լսարանին 

և համոզել նրանց: Մի՛ համարեք, որ 

եթե հավաքվել են ձեզ լսելٳ, ապա 

իրականٳմ լսելٳ են: Ահա թե ինչպես 

կարող եք «բաց չթողնել» ձեր 

լսարանը: Երբ լսարանի առջև ելٳյթ 

եք ٳնենٳմ, հաշվի առեք հետևյալը։

 Ընդٳնեք և վերահսկեք ձեր տագ-

նապը: Մի՛ փորձեք ճնշել 

տագնապի դրսևորٳմները, 

օրինակ ձեռքերի դողը: Փորձեք 

խորը շٳնչ առնել և մտածել. «Ահա, 

ես լարվٳմ եմ»: Գրանցեք ձեր 

տագնապը մտքٳմ և անցեք առաջ: 

 Փորձեք հաճելի մթնոլորտ ստեղծել 

ձեր լսարանի համար: Դա ձեր պար-

տավորٳթյٳնն է: 

 Դٳք ապրٳմ եք տագնապ, և դա 

նորմալ է: Մարդկանց մեծամասնٳ-

թյٳնը ٳնի հանրային ելٳյթի վախ, 

 մը կարող է նաևٳրեմն այս զգացٳ

ձեր վերաբերել: 

Մի՛ ստեղծեք արհեստական 

պատնեշ ձեր և լսարանի միջև՝ թե՛ 

ֆիզիկական և թե՛ հոգեբանական, այն 

է՝ մի՛ կանգնեք ամբիոնի կամ սեղանի 

հետևٳմ։ Խոսեք մատչելի լեզվով և 

մի՛ օգտագործեք վերամբարձ բառեր, 

մասնագիտական տերմիններ, 

չափազանց գրական դարձվածներ, 

երկար և ֆորմալ նախաբաններ։ 

• կիրառեք հանրամատչելի բառեր,

• խոսեք հետևյալ դարձվածներով. 

«մենք բոլորս պետք է մտածենք» և 

ոչ թե՝ «մարդիկ պետք է մտածեն»,

• մարդկանցից հոգեբանորեն մի՛ 

հեռացեք՝ թաքնվելով ծեծված և 

անդեմ  արտահայտٳթյٳնների 

Դրանց փոխարեն՝
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• նայեք մարդկանց դեմքերին և 

հաճախ ժպտացեք:

հետևٳմ, օրինակ՝ «Տիկնայք և պարո-

նայք, ինձ շատ հաճելի է, որ այսօր ներ-

կա եք իմ ելٳյթին» և այլն: 

  Ձեր խոսքٳմ հٳմոր օգտագործեք, 

սակայն կարիք չկա կատակել 

հավատքի, փողի կամ 

քաղաքականٳթյան թեմաներով: 

  Եթե չկա պատշաճ թեմա, ապա 

միշտ կարող եք ինքներդ ձեր 

մասին կատակել: 

  Սկսեք ելٳյթը հարցով, նٳյնիսկ եթե 

այն հռետորական է։

  Ձեր ելٳյթը դարձրեք ինտերակտիվ, 

օգտագործեք խաղեր և 

վարժٳթյٳններ։

  Պահեք լսարանի ٳշադրٳթյٳնը՝ 

նրանց մասնակից դարձնելով 

խաղերին և վարժٳթյٳններին:

• Վիճակագրٳթյٳն ներկայացրեք, 

ցٳցադրեք պարզ գրաֆիկներ, 

հրավիրեք լսարանին` վերլٳծելٳ, 

 որոշ ٳն դարձնելٳթյٳշադրٳ

տվյալների:

• Օգտագործեք վիճակագրական 

տվյալներ, փաստեր և հղٳմներ 

արեք հեղինակավոր 

վերլٳծٳթյٳնների արդյٳնքներին։

• Կրկնեք նٳյն տեղեկատվٳթյٳնը 

տարբեր բառերով: 

• Նٳյն միտքը տարբեր կարող եք 

• Լավագٳյն հարցերը նրանք են, 

որոնց կպատասխանի լսարանը: 

Անակնկալի բերեք լսարանը, 

դրդեք, որ լսարանٳմ գտնվող 

մարդիկ խորքային մտածեն հարցի 

վերաբերյալ, զٳգահեռներ 

անցկացնեն իրենց իսկ փորձի 

հետ:

3.2. Զեկٳյցի կազմման 

       հմտٳթյٳնները

Սկսեք մտքերը շարադրելٳց, և 

առաջին ٳ վերջին սլայդերը կազմեք 

ամենավերջٳմ։ Ի՞նչ եք ցանկանٳմ 

ասել ձեր պրեզենտացիայով, ո՞րն է 

հիմնական ٳղերձը։ Այն, ամենայն 

հավանականٳթյամբ, կդառնա 

առաջին սլայդի վերնագիրը։ Որո՞նք են 

հիմնական առաջարկٳթյٳնները։ 

Ունեցեք ոչ ավելի, քան 3 

առաջարկٳթյٳն, իսկ եթե դրանք 

ավելի շատ են, խմբավորեք երեքի 

մեջ: 

Արդյٳնավետ զեկٳյց՝ օրինակ 

PowerPoint պրեզենտացիա կազմելٳ և 

մատٳցելٳ համար պետք է 

տիրապետել մի քանի կանոնների և 

պարզ սկզբٳնքների:

1. Թեմայի, գաղափարի, ծրագրի 

հետ կապված Ձեր 

առաջարկٳթյٳնները ներկայացրեք 

առաջին և վերջին սլայդերٳմ: 

Լավ կառٳցվածքը ապահովٳմ է 

արդյٳնավետٳթյٳն ։ Սկսեք 

առաջարկٳթյٳններից և վերջացրեք 

առաջարկٳթյٳններով։ 

Ի՞նչ տեղեկատվٳթյٳն եք ցանկանٳմ 

ցٳյց տալ առաջարկٳթյٳնները 

հիմնավորելٳ, բացատրելٳ, լրացնելٳ 

համար։ Առաջարկٳթյٳնները պետք է 

հիմնավորված լինեն։ Եթե չٳնեք նման 

տեղեկատվٳթյٳն, հայթայթեք այն և 

ավելացրեք պրեզենտացիային։ Մի՛ 

ներկայացրեք այնպիսի 

տեղեկատվٳթյٳն, որն ավելորդ է, 

խճճող կամ չստٳգված։

Պլանավորեք պրեզենտացիան թղթի 

վրա։ Վիզٳալ պատկերեք՝ ինչ սլայդեր 

եք ٳնենալٳ: Օգտագործեք թٳղթ ٳ 

գրիչ (տեխնոլոգիաները միշտ չէ, որ 

օգնٳմ են): Մտածեք, ջնջեք, սլայդեր 

ավելացրեք: Համարակալեք սլայդերը 

վերջٳմ: Պլանավորեք նաև ժամանակը: 

Զբաղված ղեկավարը կնախընտրի 

հստակ հասկանալ` ինչ եք իրենից 

ցանկանٳմ հենց սկզբից, քան փորձի 

գٳշակել կամ անակնկալի գալ 

պրեզենտացիայի վերջٳմ: 

Պրեզենտացիայի իմաստն առաջին 

սլայդից հետո դառնٳմ է համոզիչ, որ 

առաջին սլայդٳմ ձեր 

առաջարկٳթյٳնները գոյٳթյٳն 

 :նենٳ նքٳիրավ ٳնենալٳ

Ամրապնդե՛ք առաջարկٳթյٳնները՝ 

առաջին սլայդը վերջٳմ մեկ անգամ 

ևս ցٳյց տալով:

Նախորդ սլայդٳմ նշված 

առաջարկٳթյٳնը դառնٳմ է հաջորդ 

սլայդի վերնագիրը։ Ցանկալի է, որ 

անվանٳմը լինի նախադասٳթյٳն և 

ոչ թե բառ(եր)։ Վերնագրերٳմ 

նախադասٳթյٳններ օգտագործելով՝ 

ձեր պրեզենտացիան դարձնٳմ եք 

մատչելի։ Դրանք հասկանալի են 

դարձնٳմ պրեզենտացիայի իմաստը 

Կառٳցեք ձեր պրեզենտացիան 

առաջարկٳթյٳնների շٳրջ: Սլայդի 

վերնագիրը պետք է արտահայտի 

սլայդի բովանդակٳթյٳնը և ٳղերձը: 

Կարևոր տեղեկատվٳթյٳնը պետք է 

տրամադրել ամենասկզբٳմ՝ հետևելով 

շրջված եռանկյٳնٳ մեթոդին: Դրա 

համար ամենասկզբٳմ ներկայացրեք 

առավել կարևոր տեղեկատվٳթյٳնը, 

այնٳհետև նվազ կարևորը կամ 

հավելյալը, իսկ վերջٳմ՝ մնացած 

նվազ կարևոր տեղեկատվٳթյٳնը։ 

Սա թٳյլ կտա սլայդի հիմնական 

իմաստը միանգամից հասցնել 

լսարանին, որը, այօրվա՝ 

տեղեկատվական 

գերհագեցվածٳթյան պայմաններٳմ 

 :նٳթյٳշադրٳ նի սահմանափակٳ

Խմբավորելով սլայդի իմաստը մեկ 

նախադասٳթյան մեջ` 

ամենասկզբٳմ, կարողանٳմ եք 

ավելի արդյٳնավետ ղեկավարել լսողի 

սպասٳմները: Ուշադրٳթյան 

սահմանափակٳթյան և շեղող 

տեղեկատվٳթյան պայմաններٳմ 

նախադասٳթյٳնը օգտագործելը թٳյլ 

է տալիս «վերադառնալ» լսարան։ 

ձևակերպٳմներով կրկնելով

` 

դարձնել այն ավելի հիշված: 
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Օգտագործեք ֆորմատավորٳմը։

Օգտագործեք առաջին սլայդը 

որպես ٳղեցٳյց` ամփոփող 

շրջանակով կամ սլաքով ցٳյց տալով, 

թե որ կետի վրա եք: Ցٳյց տվեք 

 յց-սլայդը՝ նշելով՝ որ կետի վրաٳղեցٳ

եք հիմա:

նաև լսարանի համար: Գրեք սլայդի 

վերնագրٳմ կամ ամփոփող 

շրջանակٳմ, թե ինչ է ցٳյց տալիս 

սլայդը, որն է դրա հիմնական ٳղերձը: 

Նշեք ٳղերձը հիմնավորող բոլոր 

տարրերը: 

Ձեր պրեզենտացիայի մեջ օգտա-

գործեք պարբերٳթյٳններ, ենթավեր-

նագրեր, համարակալٳմ կամ կետեր:

· Համարակալٳմն օգտագործեք, երբ 

պետք է ընդգծել հերթականٳթյٳնը 

կամ հիերարխիան։ 

· Ենթավերնագրեր. 

ենթավերնագրերը զգալիորեն 

հեշտացնٳմ են տեքստի ընկալٳմը: 

· Պարբերٳթյٳններ. յٳրաքանչյٳր 

տրամաբանական մաս ներկայաց-

րեք որպես նոր պարբերٳթյٳն 

(հաջորդ տողٳմ և/կամ մեկ տողով):

· Կետերն ավելի նախընտրելի են, 

երբ դրանց միջև հիերարխիկ կապ 

չկա:

Թվային տվյալները ներկայացրեք 

պարզ գրաֆիկներով, որոնց իմաստը 

միանգամից տեսանելի է: Խٳսափեք 

աղյٳսակների միջոցով թվային 

տվյալների ներկայացٳմից: 

Փոխարինեք դրանք ճիշտ գրաֆիկով:

Աղյٳսակը բաղկացած է համեմա-

տական ٳղղահայաց և հորիզոնական 

գծերից: Ուղղահայաց ٳղղٳթյամբ 

նշված են հետևյալ բաժանٳմները՝ 

կետագիծ, գիծ, սյٳն, ٳղղահայաց 

գծեր և «տորթ»: Հորիզոնական 

 թյամբ համեմատականٳղղٳ

բաժանٳմները ներառٳմ են ամբողջ 

մասը, միմյանցից անկախ տվյալները, 

ժամանակային շարքը, 

հաճախականٳթյٳնը և փոխադարձ 

կախվածٳթյٳնը:

Գٳյներն արդյٳնավետորեն օգտագործեք: Խٳսափեք այնպիսի սլայդերից, 

որոնք իմաստը փոխանցٳմ են տարբեր գٳյների օգնٳթյամբ, և դրանք տպելٳ 

դեպքٳմ այդ իմաստը կկորչի: Օրինակ` օգտագործեք կարմիր և կապٳյտ կորերի 

փոխարեն` կտրտված և կետերով կորեր: Խٳսափեք այնպիսի սլայդերից, որոնց 

ֆոնը մٳգ է, քանի որ դրանք տպելٳ դեպքٳմ անիմաստ շատ կօգտագործվի 

տպիչի ներկ: Օրինակ` կապٳյտ ֆոնի փոխարեն օգտագործեք սև-սպիտակ 

հասարակ ֆոն, առանց որևէ դիզայնի:

Ինչպե՞ս վերջացնել պրեզենտացիան՝ ցٳյց տալով առաջին սլայդը` 

առաջարկٳթյٳններով: Մի քանի անգամ ցٳյց տալով ձեր առաջարկٳթյٳնները՝ 

օգնٳմ եք լսողին ընդٳնելի դարձնել դրանք: Ցٳյց տալով առաջարկٳթյٳնները 

վերջٳմ` մեկ անգամ ևս հիշեցնٳմ եք դրանք լսողին և տալիս եք տրամաբանական 

ավարտը: Նկատեք, որ այս ձևաչափը նٳյնպես համապատասխանٳմ է «Ասեք` ինչ 

եք ասելٳ, ասեք` ինչ եք ասٳմ, ասեք` ինչ ասացիք» ձևաչափին:
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ԽՈՐՀؤՐԴՆԵՐ

ԻՆՉԻՑ ՍԿՍԵԼ 

}  Սկսե՛ք շٳտ: 

}   Ստեղծե՛ք պրեզենտացիայի ٳրվագիծը:

}   Հստակ սահմանե՛ք խնդիրն ٳ դրա կարևորٳթյٳնը: 

}   Պահպանե՛ք տրամաբանական հաջորդականٳթյٳն: 

}   Ուսٳմնասիրե՛ք և հավաքե՛ք թեմայի վերաբերյալ նյٳթեր: 

}   Ըստ կարևորٳթյան դասակարգե՛ք միավորները: 

}   Շեշտադրե՛ք առանցքային հասկացٳթյٳնները: 

}   Ներկայացրե՛ք բովանդակٳթյٳնը:

}   Օգտագործե՛ք ներկայացٳմը՝ 

  կարևոր թեմաներ և հարցեր ընտրելٳ համար,

  բովանդակٳթյٳնը կազմելٳ համար,

  աստիճանականٳթյٳն ստեղծելٳ համար: 

ՁԵՎԱՎՈՐՄԱՆ ՎԵՐԱԲԵՐՅԱԼ ԽՈՐՀؤՐԴՆԵՐ 

}   Ձևավորٳմ ընտրելٳ համար հարցրեք ինքներդ ձեզ՝ 

        Ի՞նչ մասնագիտական կերպարով եմ ցանկանٳմ հանդես գալ: 

        Ինչպիսի՞ սենյակٳմ եմ ելٳյթ ٳնենալٳ: 

        Լավ լٳսավորված սենյակ. օգտագործե՛ք բաց գٳյնի ֆոն /մٳգ գٳյնի տեքստ և պատկերներ, 

        Թٳյլ լٳսավորված սենյակ. օգտագործե՛ք մٳգ գٳյնի ֆոն / բաց գٳյնի տեքստ և պատկերներ:

ՆԵՐԿԱՅԱՑՄԱՆՆ ՕԺԱՆԴԱԿՈՂ ԳՈՐԾՈՂؤ﬘ؤՆՆԵՐ

} Վաղ ներկայացե՛ք: 

} Ստٳգե՛ք սարքավորٳմները: 

} Ստٳգե՛ք լٳսարկիչի /պրոյեկտորի/ լٳսաչափը: 

} Անջատե՛ք բջջային հեռախոսները: 

} Բերե՛ք լազերային ցٳցիչ և օգտագործե՛ք այն որոշ կետեր շեշտադրելٳ համար: 

ԲԱՑؤՄ

}  Անցե՛ք բٳն թեմային: 

}  Հանպատրաստից մի՛ հորինեք բացման խոսքը: 

}  Գրավե՛ք նրանց հետաքրքրٳթյٳնն ٳ ٳշադրٳթյٳնը:

}  Նշե՛ք խնդիրը կամ թեման:
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ԼԱՎ ՆԵՐԿԱՅԱՑՄԱՆ ԿԱՐԵՎՈՐ ԵՐԵՔ ՀԱՏԿԱՆԻՇՆԵՐԸ

1.  Ասացե՛ք մարդկանց, թե ինչ եք պատրաստվٳմ նրանց ներկայացնել: 

2.  Ասացե՛ք նրանց նյٳթը:

3. Ամփոփե՛ք, թե ինչ պատմեցիք նրանց: 

Նؤ﬘ؤՆ ԵՎ ՔԵՐԱԿԱՆؤ﬘ؤՂՂԱԳՐؤ

}  Խմբագրե՛ք և սրբագրե՝ք ձեր ներկայացٳմը՝ 

 ղղագրական սխալներըٳ        

        բառերի կրկնٳթյٳնը 

        քերականական սխալները

}   Խնդրե՛ք մեկ ٳրիշին ստٳգել ձեր ներկայացٳմը: 

ԿԱԶՄԵ Ք ՊԱՐԶ ԼؤՍԱՊԱՏԿԵՐՆԵՐ՛  

}  Կարճ նախադասٳթյٳններ: 

}  Յٳրաքանչյٳր տողٳմ մեկ միտք (6x6 կանոն):

}  Միայն առանցքային բառեր կամ արտահայտٳթյٳններ: 

}  Տեքստٳմ տողերի հավասարաչափ երկարٳթյٳն: 

}  1-2 լٳսապատկեր 1 րոպեٳմ:

}  6-ից ոչ ավելի նիշեր մեկ տողٳմ, 

}  6-ից ոչ ավելի թվարկٳմներ լٳսապատկերٳմ: 

6 x 6 ԿԱՆՈՆ

}  Յٳրաքանչյٳր անգամ մեկ միտք ներկայացնելը՝ 

        կօգնի լսարանին կենտրոնանալ ձեր ասածների վրա, 

        կկանխի լսարանին կարդալ շարٳնակٳթյٳնը, 

        կօգնի ձեզ կենտրոնացված պահել ձեր ներկայացٳմը:

ԼؤՍԱՊԱՏԿԵՐԻ ՃԻՇՏ ԿԱՌؤՑՎԱԾՔ

ԼؤՍԱՊԱՏԿԵՐԻ ԿԱՌؤՑՎԱԾՔ

}  Առնչվող թեմաները ներկայացրեք հաջորդականٳթյամբ և միասնականացված: 

}  Վերնագրե՛ք յٳրաքանչյٳր լٳսապատկերը: 

}  Ավելացրեք՝

        կազմակերպٳթյան լոգոն կամ անٳնը, 

        գրաֆիկներ,

        լٳսապատկերների համարները: 
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}  Գրաֆիկներն ٳ պատկերները պետք է արտահայտեն իմաստ:

}  Նշٳմների տե՛ղ թողեք հավելյալ կարևոր կետերը նշելٳ համար:

}  Տեքստերը/գրաֆիկները տեղադրե՛ք լٳսապատկերի ծայրից հեռٳ:

ԳԼؤԽ 3.  ԽՈՍՔԱՅԻՆ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

}  Բոլոր բառերը գլխատառերով մի՛ գրեք: 

        տեքստը դառնٳմ է դժվար ընթեռնելի, 

        չի տարանջատٳմ հապավٳմները: 

}  Շեղատառեր՝ 

        օգտագործվٳմ են «մեջբերٳմների » համար 

        օգտագործվٳմ են մտքերն ٳ գաղափարները շեշտադրելٳ համար, 

        օգտագործվٳմ են գրքերի ٳ ամսագրերի վերնագրերը նշելٳ համար:

ԳԼԽԱՏԱՌԵՐ ԵՎ ՇԵՂԱՏԱՌԵՐ

}  սահմանափակե՛ք տարբեր գٳյների, տառաչափերի և տառատեսակների /թավ և ընդգծված/ 

    օգտագործٳմը տպավորٳթյٳն թողնելٳ համար: 

}  Տառատեսակների բազմազանٳթյٳնը շեղٳմ է: 

}  Ներկայացման ընթացքٳմ օգտագործեք ոչ ավելի, քան 2-3 տառատեսակ: 

ՏԱՌԱՏԵՍԱԿ

}  Սահմանափակե՛ք տարբեր գٳյների օգտագործٳմը լٳսապատկերٳմ: 

}  Վառ գٳյները դժվարեցնٳմ են ընթեռնելիٳթյٳնը ներկայացման ժամանակ: 

}  Գծապատկերի վրա օգտագործեք ոչ ավելի, քան 4 գٳյն: 

}  Գٳյները ստٳգեք էկրանի վրա նախքան ներկայացٳմը սկսելը:

}  Օգտագործելով այնպիսի գٳյն, որը ֆոնի գٳյնին չի հակադրվٳմ, դժվարեցնٳմ եք ընթերցٳմը: 

}  Յٳրաքանչյٳր մտքի համար տարբեր գٳյն օգտագործելٳ կարիք չկա։

}  Ենթակետերի համար տարբեր գٳյներ օգտագործելٳ կարիք նٳյնպես չկա:

}  Նٳյնչափ մٳգ պատկերի և ֆոնի առկայٳթյٳնը մանրամասները դարձնٳմ է դժվար տեսանելի: 

}  Ուժեղ և հստակ հակադրٳթյٳնը ٳշադրٳթյٳն է գրավٳմ և մանրամասները դարձնٳմ է ավելի

    տեսանելի:

ԳؤՅՆԵՐ

}  Խٳսափե՛ք ٳշադրٳթյٳն շեղող ֆոներ օգտագործելٳց:

}  Եղե՛ք հետևողական: 

}  Սպիտակ ֆոները դժվար տեսանելի են: 

}  Օգտագործե՛ք հակադրٳթյٳններ՝ բացը մٳգի վրա և մٳգը բացի վրա: 

ՖՈՆ/ ԽՈՐԱՊԱՏԿԵՐ
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}  Սպիտակ գٳյնի տառատեսակով մٳգ ֆոները քչացնٳմ են պայծառٳթյٳնը:

}  Ցٳցադրման ժամանակ գٳյներն ավելի բաց են երևٳմ: 
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}  Օգտագործե՛ք այնպիսի ֆոներ, որոնք գրավիչ են, բայց պարզ: 

}  Օգտագործե՝ք ֆոներ, որոնք բաց գٳյնի են՝ 

        Մٳգ գٳյնի տեքստ բաց ֆոնի վրա, 

        Բաց գٳյնի տեքստ մٳգ ֆոնի վրա,

        Մշտապես օգտագործե՛ք միևնٳյն ֆոնը ամբողջ ներկայացման ընթացքٳմ: 

}  Խٳսափե՛ք այնպիսի ֆոներից, որոնք դժվարեցնٳմ են ընթեռնելիٳթյٳնը: 

}  Հետևողակա՛ն եղեք օգտագործված ֆոնի հանդեպ:

ԼԱՎ ՖՈՆ/ ԽՈՐԱՊԱՏԿԵՐ

}  Հայացքով կապ պահպանեք լսարանի հետ: 

}  Երբեք նրանց տեսադաշտից բաց մի՛ թողեք: 

}  Նրանց հետ հայացքով կապ պահպանելը ստիպٳմ է զգալ, որ իրենք ազդեցٳթյٳն ٳնեն 

    Ձեր խոսքի վրա:

}  Հայացքով կապ պահպանելը հնարավորٳթյٳն է տալիս զրٳյցը դարձնել ավելի մտերմիկ. 

    լսարանն ավելի շատ է մասնակցٳմ:

ԿԱՊ ԼՍԱՐԱՆԻ ՀԵՏ

}  Հենվել ամբիոնին կամ կառչել դրան: 

}  Անշարժ կանգնել տեղٳմ կամ օրորվել:

}  Շարٳնակաբար օգտագործել միևնٳյն ժեստը: 

}  Զննել եղٳնգները կամ կրծել դրանք:

}  Ուղղել մազերը:

}  Խաչել ձեռքերը կրծքավանդակին: 

}  Օգտագործել չափազանց արհեստական ժեստեր: 

}  Մաստակ ծամել կամ կոնֆետ ٳտել:

}  Շրխկացնել գրիչը, մատիտը կամ հեռակառավարման վահանակը: 

}  Չափազանց շատ մոտենալ բարձրախոսին: 

}  Դասավորել գրառٳմներն առանց անհրաժեշտٳթյան: 

}  Ուղղել օձիքը կամ խաղալ հագٳստի հետ:

    Շխկշխկացնել բանալիները կամ գրպանٳմ գտնվող այլ իրեր:

ՄԱՐՄՆԻ ՍԽԱԼ ՇԱՐԺؤՄՆԵՐ

}  Ձայնի ըմբռնելիٳթյٳն՝ 

}  արտաբերٳմ, 

ՁԱՅՆ
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}  արտասանٳթյٳն, 

}  դադարներ, 
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}  ոչ ճիշտ քերականٳթյٳն: 

}  Ձայնի փոփոխٳթյٳն՝ 

}  խոսքի արագٳթյٳն, 

}  բարձրٳթյٳն, 

}  տոն, 

}  շեշտադրٳմ:

ՀԱՐՑ ؤ ՊԱՏԱՍԽԱՆ

}  Ներկայացٳմն ավարտեք մեկ պարզ հարցով, որպեսզի՝

       քաջալերեք լսարանին հարցեր տալٳ,

       տրամադրե՛ք վիզٳալ օգնٳթյٳն հարցադրման ժամանակ:

}  Խٳսափե՛ք ներկայացٳմը հանկարծակի ավարտելٳց: 

}  Վերջին լٳսապատկերٳմ առաջարկեք այլընտրանքներ ՀԱՐՑԵՐ-ի միջոցով:

}  Ներկայացրեք ամփոփիչ խոսք կամ ավարտեք հարցով՝ 

       Ի՞նչ կցանկանա լսարանը, որ Դٳք անեք: 

       Ի՞նչ կցանկանաք, որ լսարանը հիշի:

}  Ներկայացրե՛ք ամփոփիչ լٳսապատկեր՝ 

       ամփոփելٳ Ձեր ներկայացման հիմնախնդիրները, 

       առաջարկելٳ հետագա ٳսٳմնասիրٳթյٳններ: 

}  Օգտագործե՛ք ٳժեղ և արդյٳնավետ վերջաբան: 

}  Լսարանը հակված է հիշելٳ Ձեր կողմից արտահայտած վերջին միտքը: 

}  Խٳսափե՛ք վերջին պահին հանպատրաստից խոսքեր ավելացնելٳց:

ԵԶՐԱԿԱՑؤ﬘ؤՆ
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3.3. Գործարար գաղափարների 

       ներկայացման հմտٳթյٳնները 
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Բանավոր հաղորդակցման տարա-

տեսակներից է հակիրճ գործարար 

ներկայացٳմը կամ անգլերենով՝ 

«Elevator Pitch»-ը։ Այն հաճախ 

պատկերավոր (և փոխաբերական) 

ներկայացնٳմ են որպես կարճ ելٳյթ, 

որը պետք է ներկայացնեք, երբ 

վերելակٳմ հանդիպٳմ եք կարևոր 

ներդրողի կամ կազմակերպٳթյան 

տնօրենին և մինչև վերելակի՝ վերջին 

հարկ հասնելը պետք է հասցնեք այն 

կառٳցել հակիրճ ٳ գրավիչ կերպով։ 

Գործարար միջավայրٳմ ազդեցիկ 

ներկայացման համար պետք է նախ 

կարճ ներկայանալ՝ ասելով, թե ով եք, 

և ինչٳ է կարևոր ձեզ լսելը, իսկ 

այնٳհետև ավելացնել ևս երեք կետ՝

1. ի՞նչ խնդիր ٳնի զրٳցակցի 

կազմակերպٳթյٳնը,

3. ի՞նչ հետագա գործողٳթյٳններ են 

պահանջվٳմ զրٳցակցի կողմից:

2. ի՞նչ լٳծٳմ եք առաջարկٳմ իր 

համար,

Հակիրճ գործարար ներկայացٳմը 

գաղափարի, ապրանքի, 

ծառայٳթյան, նախագծի, անձի կամ 

այլ խնդրի լٳծման ներկայացٳմն է և 

նախատեսված է ոչ թե ապրանքը «վա-

ճառելٳ», այլ այդ ٳղղٳթյամբ 

համոզիչ զրٳյց սկսելٳ, առաջին քայլն 

անելٳ համար: Արդյٳնավետ և ոչ 

այնքան արդյٳնավետ հակիրճ 

գործարար ներկայացման օրինակներ 

դիտեք ։տեսանյٳթٳմ

Հակիրճ գործարար ներկայացٳմը 

պետք է բավարարի հետևյալ ինը 

սկզբٳնքներին`

3. Պարզաբանեք հիմնական 

օգտակարٳթյٳնը կամ շահը։ «Սա 

օգնٳմ է բարձրացնելٳ իրենց 

եկամٳտները` նպատակ ٳնենալով 

նրանց ٳղղորդել ٳղղակիորեն»։

4. վստահելի. մի՛ խոստացեք բոլոր 

խնդրիների լٳծٳմները, եղե՛ք 

իրատես,

1. հակիրճ, կարճ ժամանակ 

պահանջող ներկայացման համար,

2. պարզ ٳ հասկանալի ձևակերպված,

3. ազդեցիկ կամ գրավիչլինի այնքան, 

որ զրٳցակիցը ցանկանա 

հանդիպել՝ զրٳյցը շարٳնակելٳ և 

գործարքն ավարտելٳ համար,
1. Սկսեք հարցով։ Օրինակ՝ «Գիտե՞ք, 

թե ինչպես են միլիոնավոր մարդիկ 

ամեն օր այցելٳմ Google 

որոնողական 

համակարգ՝օգտագործելով 

հիմնաբառեր` որոնելٳ այն, ինչ 

փնտրٳմ են»:

2. Ասեք, թե ինչ եք անٳմ. «Ես 

օգնٳմ  եմ կազմակերպٳթյան 

սեփականատերերին 

բարձրացնելٳ իրենց 

ինտերնետային կայքի 

տեսանելիٳթյան ցٳցանիշները 

Google որոնողական 

համակարգٳմ»:

Ինչպես խٳսափել մենախոսٳթյٳնից՝ 

հակիրճ գործարար ներկայացման 

ժամանակ։

6. տվյալ կազմակերպٳթյան տվյալ 

խնդրի լٳծٳմ պարٳնակող և ոչ 

թե ընդհանٳր ձևակերպٳմներով 

լի և համապատասխան (պատշաճ) 

բոլոր նմանատիպ խնդիրների,

7. հստակ և չափելի արդյٳնքներ 

պարٳնակող,

8. տրամաբանական և հետևողական 

լٳծٳմներ պարٳնակող,

9. խոսակցական կամ ոչ 

մենախոսٳթյան ձևով 

ներկայացված, այլ քննարկման 

ձևաչափի։

օրինակ
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5. հայեցակարգային, այսինքն՝ 

բավականին ընդհանٳր և 

միաժամանակ առանց 

տեխնիկական մանրամասների, 
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3.4. Երկխոսելٳ և լսելٳ 

       հմտٳթյٳնները

3.4.1. Հարցերի տեսակներ
Հաղորդակցման առավել արդյٳնավետ ձևը երկխոսٳթյٳնն է (դիալոգ), որի 

հիմքٳմ ընկած է հարցեր տալٳ և լսելٳ ٳնակٳթյٳնը:

Զրٳյցի ընթացքը պայմանավորված է նաև հարցադրٳմների հաջողٳթյամբ: 

Հիմնականٳմ գոյٳթյٳն ٳնեն երկٳ տիպի հարցեր` փակ և բաց:

Բաց են այն հարցերը, որոնց պատասխանից կարող եք ստանալ զանազան 

տեղեկٳթյٳններ, քանի որ զրٳցակիցն ինքը կարող է ընտրել ինչ և ինչպես 

պատասխանել: Սովորաբար բաց հարցերի օգնٳթյամբ կարողանٳմ ենք 

հասկանալ զրٳցակցի տեղեկացվածٳթյան աստիճանը, նրա 

տրամադրվածٳթյٳնը, մտայնٳթյٳնները, հٳզական վիճակը: Այս բոլորը նա 

կարող է նկարագրել հարցերով, որոնք չեն ենթադրٳմ այո կամ ոչ կամ որևէ 

կոնկրետ պատասխան: Ընդհակառակը, դրանք դրդٳմ են մարդٳն ազատ 

ձևակերպٳմներ տալ և արտահայտվել՝ չհետևելով որևէ կանոնի: Հենց բաց 

հարցերի միջոցով կարող եք արդյٳնավետ շփման մեջ մտնել այլ մարդٳ հետ՝ 

նրա հետ հոգեբանական կապ հաստատելով և օգնելով, որ զրٳյցը ստեղծի 

ցանկալի մտերմٳթյան մթնոլորտ: Այս կարգի հարցեր առաջադրողը համարվٳմ 

է հետաքրքիր, անկեղծ և ٳշադիր զրٳցակից:

Բաց հարցերն առավել արդյٳնավետ դարձնելٳ համար կարելի է օգտվել 

մարմնի լեզվի մի քանի հնարներից: Օրինակ՝ կարելի է մի փոքր թեքվել առաջ և 

բացել ձեռքի ափերը, ընդٳնել նախնական դիրքը և դադար տալ: Այս երկٳ 

ժեստերը` առաջ թեքվելը և ձեռքի ափերը բացելը ցٳյց են տալիս, որ դٳք «բաց» 

եք և բարյացակամ, իսկ դադարը հٳշٳմ է զրٳցակցին, որ խոսելٳ հերթն իրենն 

է, և դٳք սպասٳմ եք: Այժմ հոգեբանորեն «Գնդակը նրա դաշտٳմ է», ٳրեմն նա 

պետք է պատասխանի:

Բաց հարցերի օրինակներ են`

   Ինչպիսի՞ն է ձեր կարծիքը...

   Ինչպե՞ս..., դٳք ի՞նչ եք մտածٳմ...

   Պատմեք, խնդրեմ...

   Ինչո՞ւ…

   Ինչպե՞ս…

   Նկարագրեք...

   Բերեք օրինակ...

Եթե դٳք նպատակ եք դրել ստանալ կոնկրետ տեղեկատվٳթյٳն, ապա 

պետք չէ օգտվել «բաց» հարցերից, քանի որ բաց հարցը պահանջٳմ է 

բացատրٳթյٳն, զրٳցակցի տեսակետի շարադրանք, որը ենթադրٳմ է զրٳյցի 

շարٳնակٳթյٳն: 

Փակ են կոչվٳմ այն հարցերը, որոնք նախատեսٳմ են կոնկրետ 

պատասխաններ՝ այո կամ ոչ, թվային կամ փաստացի տվյալներ՝ 

սահմանափակելով զրٳցակցի՝ որևէ միտք ձևակերպելٳ ազատٳթյٳնը: Փակ 

հարցերի չարաշահման դեպքٳմ զրٳյցը սկսٳմ է նմանվել հարցաքննٳթյան և 

վատ տպավորٳթյٳն թողնٳմ 

զրٳցակիցների վրա՝ դրդելով նրանց 

արագ ավարտել զրٳյցը: Փակ 

հարցերի օրինակ են՝ ի՞նչ, ո՞րտեղ, ե՞րբ, 

ինչպե՞ս, քանի՞ անգամ, թվարկեք 

խնդրեմ, նշեք ո՞րը և այլ նմանատիպ 

հարցեր: 

Փակ հարցերը նախատեսված են 

կոնկրետ, փաստացի, ոչ թե 

մանրամասն տեղեկٳթյٳններ 

ստանալٳ, ինչպես նաև այլ կողմերի 

համաձայնٳթյٳնը կամ 

անհամաձայնٳթյٳնը հաստատելٳ 

համար: 

Բաց երկխոսٳթյան շարٳնակական 

ընթացքն ապահովելٳ համար 

կարելի է օգտագործել հայելային 

հարցեր, այսինքն՝ հարցերին 

պատասխանելիս օգտվել 

ձևակերպٳմներից և բառերից, որոնք 

օգտագործٳմ է հարց տվողը:

Հայելային հարցը զրٳցակցի 

արտահայտած մտքի մի մասի 

կրկնٳթյٳնն է՝ հարցական 

ինտոնացիայով, որի նպատակն է 

ստիպել զրٳցակցին կողքից տեսնել 

իր սեփական կարծիքը, միտքը: 

Օգտվելով նٳյն բառապաշարից՝ դٳք 

կարող եք հٳշել նրան, որ դٳք իր 

նման եք մտածٳմ կամ զգٳմ, և ٳնեք 

ընդհանրٳթյٳններ, ինչը ստեղծٳմ է 

հոգեբանական կապ: Ավելին, կարելի 

է ընդօրինակել զրٳցակցի մարմնի 

դիրքը և նրա որոշ շարժٳմները, ինչն 

ենթագիտակցաբար ավելի կշեշտի 

ձեր նմանٳթյٳնը:

Օրինակ`

   Ես այլևս երբեք չեմ գնա այնտեղ:

   Երբե՞ք:

Հայելային հարցերը տալիս են շատ 

ավելի լավ արդյٳնք, քան մշտական 

«ինչո՞ւ» հարցերի տարափը, որն 

ընդհանրապես առաջացնٳմ է 

պաշտպանական արձագանք, 

պատրվակների, պատճառների 

որոնٳմ և կարող է հանգեցնել 

կոնֆլիկտների:
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ԳԼؤԽ 3.  ԽՈՍՔԱՅԻՆ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

3.4.2. Լսելٳ ٳնակٳթյٳն

Առհասարակ հաղորդակցման 

հաջողٳթյٳնը պայմանավորված է ոչ 

միայն խոսելٳ, այլև լսելٳ 

 թյամբ: Լսել կարելի է տարբերٳնակٳ

ձևերով: Լսել չկարողանալը ոչ 

արդյٳնավետ հաղորդակցման 

հիմնական պատճառն է. հենց դա է 

բերٳմ անհամաձայնٳթյան, 

սխալների և խնդիրների: Լսելը 

պահանջٳմ է ջանքեր և որոշակի 

հմտٳթյٳններ: Օրինակ՝ ձեր ասելիքը 

ձևակերպեք հստակորեն, 

 թյամբ լսեք մարդկանցٳշադրٳ

պատասխանները, որպեսզի նրանք 

իրենց հարգված և լսված զգան, 

օգտագործեք մարմնի լեզٳն 

:համար ٳնը շեշտելٳթյٳշադրٳ

Տարբերٳմ են լսելٳ երկٳ ձև.

1. Ոչ ռեֆլեքսիվ լսٳմ. ٳշադիր լսելٳ  ٳնակٳթյٳն, երբ դٳք որևէ կերպ չեք 

միջամտٳմ զրٳցակցի խոսքին: Պատասխանները ոչ ռեֆլեքսիվ լսելٳ դեպքٳմ 

պետք է հասցվեն նվազագٳյնի և լինեն այս տիպի` «այո», «ինչ եք ասٳմ», 

«շարٳնակե՛ք, խնդրեմ», «հետաքրքիր է»:

2. Ռեֆլեքսիվ լսٳմը զրٳյցի 

արտահայտած մտքերի իմաստի 

մեկնաբանٳթյան գործընթացն է: 

Մտքերի իրական իմաստը պարզելٳն 

օգնٳմ են ռեֆլեքսիվ 

պատասխանները, որոնց մեջ մտնٳմ 

է պարզաբանٳմը /խնդրեմ 

մանրամասնեք, բերեք օրինակ/, 

վերաձևակերպٳմը/դٳք մտածٳմ եք, 

որ…., եթե ես ձեզ ճիշտ հասկացա…/, 

հٳյզերի արտացոլٳմը /ձեր ասածից 

զգացվٳմ է, ես զգٳմ եմ ձեզ 

հٳզմٳնքը, հավանաբար ցնցվել եք./ 

և ամփոփٳմը / ձեր հիմնական 

մտքերը, որքան ես հասկացա, դٳք 

ցանկանٳմ եք ասել, որ…./:
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Ø զրٳցակցին ընդհատելٳց,

Ø հապճեպ եզրակացٳթյٳններ անելٳց,

Ø հապճեպ առարկٳթյٳններ անելٳց,

Ø անٳշադրٳթյٳնից,

Ø անտեղի խորհٳրդներ տալٳց:

Անհրաժեշտ է խٳսափել տարածված հետևյալ սխալներից`

Ընդհատման դեպքٳմ պետք է ներողٳթյٳն խնդրել, իսկ արտահայտվելٳց 

հետո աշխատել միանգամից վերականգնել զրٳցակցի միտքի «թելը»՝ ապահովելով 

մտքի շարٳնակականٳթյٳնը: Կիրառելի է հետևյալ արտահայտٳթյٳնը` 

«Շարٳնակեք, խնդրեմ, դٳք խոսٳմ էիք»…

Գոյٳթյٳն ٳնեն այսպես կոչված «մակաբٳյծ» բառեր և արտահայտٳթյٳններ, 

որոնք բացահայտٳմ են զրٳցակցի հٳզմٳնքը և զգացմٳնքները, պակասեցնٳմ 

են զրٳյցի օգտակարٳթյٳնը, հարցականի տակ դնٳմ հետագա հանդիպٳմների 

հավանականٳթյٳնը: Մակաբٳյծ-բառերի շարքին կարելի է դասել.

«այսպես ասած...»,

«դٳք հասկանٳմ եք՝ ես ինչ նկատի ٳնեմ...»,

«հավատացնٳմ եմ...»,

«իմ համեստ կարծիքով...»,

«ես կաշխատեմ...», «ինձ սխալ չհասկանաք...»,

«մեր մեջ ասած...» բառերը:

Փորձառٳ դիվանագետները, իմանալով այդ վտանգը, խٳսափٳմ են դրանք 

օգտագործելٳց:

3.5. Կոնֆլիկտն 
       աշխատանքային  
       հարաբերٳթյٳններٳմ, 
       դրա լٳծման ٳղիները

Հիշե՛ք, հաղորդակցٳմն ագրեսիա է ծնٳմ այն ժամանակ, երբ մարդիկ չեն 

ցանկանٳմ ٳ չեն փորձٳմ հասկանալ իրար։

Անկախ նրանից, թե կազմակերպٳթյٳնը ինչ գործٳնեٳթյٳն է 

իրականացնٳմ և ինչպիսի նպատակներ ٳնի առաջադրած, բոլոր 

կազմակերպٳթյٳններٳմ կան մարդիկ, հետևաբար նաև գոյٳթյٳն ٳնեն 

միջանձնային հարաբերٳթٳններ: Եվ այդ հարաբերٳթյٳններն անդրադառնٳմ 

են կազմակերպٳթյան նպատակների իրագործման արդյٳնավետٳթյան վրա: 

Արդյٳնավետٳթյան բարձր մակարդակը պահպանելٳ համար դրական 

աշխատանքային միջավայրն էական դեր ٳնի։ Սակայն աշխատանքային 

հարաբերٳթյٳնները զերծ չեն նաև կոնֆլիկտներից: 

Կոնֆլիկտը մարդկային հարաբերٳթյٳնների, ինչպես նաև 

կազմակերպչական փոխազդեցٳթյան առավել տարածված երևٳյթներից է: 

Կոնֆլիկտն առաջանٳմ է փոխազդեցٳթյան   մեջ  գտնվող  սٳբյեկտների  միջև,   
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երբ  բախվٳմ   են   նրանց

հակադիր ٳղղված նպատակները, 

շահերը, դիրքորոշٳմները, 

կարծիքները, հայացքները և այլն²³: 

Կոնֆլիկտն այն բախٳմն է, որը 

տեղի է ٳնենٳմ կազմակերպٳթյան 

աշխատողների շահերի, 

արժեհամակարգերի և վարքագծի 

նորմերի հակասٳթյան հետևանքով: 

Կազմակերպٳթյան մեջ կոնֆլիկտն 

աշխատանքային 

փոխհարաբերٳթյٳններٳմ 

հակասական շահերի բախٳմն է, որն 

առաջանٳմ է աշխատանքային կամ 

անձնական բնٳյթի խնդիրներ լٳծելٳ 

ընթացքٳմ և դրսևորվٳմ է 

աշխատող-աշխատող և աշխատող-

կազմակերպٳթյٳն 

փոխազդեցٳթյամբ²⁴: 

Կոնֆլիկտը սահմանվٳմ է որպես 

մարդٳ արտաքին կամ ներքին 

աշխարհին ٳղղված իրարամերժ և 

բացասական հٳզական ապրٳմներով 

 մներիٳղեկցվող մտքերի և մղٳ

բախٳմ: Արտաքին կոնֆլիկտներին են 

վերաբերٳմ միջանձնային 

կոնֆլիկտները, որոնք հաճախ 

հանդիպٳմ են աշխատանքային 

միջավայրٳմ: Դրանք կարող են 

 նենալ դրական և բացասականٳ

ազդեցٳթյٳն: Հոգեբանների մի մասը 

պնդٳմ է, որ 

կազմակերպٳթյٳններٳմ կոնֆլիկտը 

լավ է, որովհետև.

²³Խաչատրյան Ռ., Կարաբեկյան Ս, և այլք, (2015) 

Մարդկային ռեսٳրսների կառավարٳմը 

բարձրագٳյն ٳսٳմնական հաստատٳթյٳններٳմ: 

Ուսٳմնամեթոդական ձեռնարկ, Երևան, Լինգվա։

²⁴Խաչատրյան Ռ., Կարաբեկյան Ս, և այլք, (2015) 

Մարդկային ռեսٳրսների կառավարٳմը 

բարձրագٳյն ٳսٳմնական հաստատٳթյٳններٳմ: 

Ուսٳմնամեթոդական ձեռնարկ, Երևան, Լինգվա։ 

o օգնٳմ է խնդիրների, դրանց 

վերաբերյալ տեսանկյٳնների 

լٳծման տարբերակների 

բացահայտմանը,
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Կոնֆլիկտի 

կառٳցվածքը

Կոնֆլիկտը բաղկացած է 

կառٳցվածքային հետևյալ հիմնական 

տարրերից՝

o կոնֆլիկտի օբյեկտը,

o կոնֆլիկտի մասնակիցները,

o կոնֆլիկտի իրավիճակը,

o միջադեպ:

Կոնֆլիկտի օբյեկտն այն սոցիալա-

կան երևٳյթն է /վիճելի հարց, խնդիր/, 

որի պատճառով առաջացել է կոնֆլիկ-

տային իրավիճակը:

Կոնֆլիկտի մասնակիցներն առանձին 

անձիք են, մարդկանց խٳմբ, կազմա-

կերպٳթյٳններ, պետٳթյٳններ: Կոնֆ-

լիկտի օբյեկտը և կոնֆլիկտի 

մասնակիցների առկայٳթյٳնն 

առաջացնٳմ է կոնֆլիկտային 

գործել՝ առանց հաշվի առնելٳ մյٳս 

կողմի ցանկٳթյٳններն ٳ շահերը: 

Եթե մյٳս կողմը նٳյն կերպ է 

պատասխանٳմ, ապա հավանական 

կոնֆլիկտը դառնٳմ է իրական: 

Միջադեպը կարող է խնդիրների 

տևական կٳտակման հետևանք լինել:

 + միջադեպ = կոնֆլիկտ
Կոնֆլիկտային 

իրավիճակ

Շահերը գիտակցված կարիքներ են, 

որոնք ապահովٳմ են մասնակցի 

 նը դեպի կոնֆլիկտիٳթյٳղղվածٳ

օբյեկտ և նպաստٳմ են նրա 

կոնֆլիկտային վարքի իրացմանը: 

Շահերին մոտ են կանգնած 

արժեքները: Դրանք կարող են լինել 

համամարդկային /արդարٳթյան, 

հավասարٳթյٳն, գաղափարներ/ և 

անհատական/ ինքնագնահատական, 

արժանապատվٳթյٳն, պատիվ/ 

արժեքներ: Հակամարտող կողմերի 

դրդապատճառները հստակեցվٳմ են 

նրանց նպատակներٳմ: Նպատակը 

կանխագٳշակվող արդյٳնքի 

գիտակցված պատկերն է, որին 

հասնելٳն են ٳղղված անձի 

ջանքերը: Կոնֆլիկտٳմ 

մասնակիցների մղٳմների 

ամենաերևացող և հաշվի առնվող 

մասը նրանց դիրքերն են: 

Ըստ առաջացման աղբյٳրների` 

կոնֆլիկտները լինٳմ են.

o օգնٳմ է խնդիրների, դրանց վերաբերյալ տեսանկյٳնների լٳծման 

տարբերակների բացահայտմանը,

o նպաստٳմ է աշխատանքի արդյٳնավետٳթյան բարձրացմանը՝ սրելով 

մրցակցٳթյٳնը,

o երբեմն կարող է միավորել կոլեկտիվն արտաքին ճնշման դեմ:

o հանգեցնٳմ է կազմակերպٳթյան սոցիալ-հոգեբանական մթնոլորտի 

վատթարացմանը.

Մյٳս տեսակետը պաշտպանողները պնդٳմ են, որ կազմակերպٳթյٳնների 

համար կոնֆլիկտը չարիք է, քանի որ.

o շատ մարդկանց շեղٳմ է անմիջական աշխատանքից:

o բարձրացնٳմ է մարդկանց նյարդայնٳթյٳնը, հանգեցնٳմ է սթրեսի.

Անկախ կոնֆլիկտի դրական և բացասական կողմերի նշٳմից` դրանցից 

խٳսափել հնարավոր չէ, այդ պատճառով պետք է սովորել դրանք վերահսկել: 

Օրինակ. լավ աշխատողի 

աշխատավարձը չի բարձրանٳմ, 

մինչդեռ այլ աշխատակիցներինը 

բարձրացվٳմ է, և նա կոնֆլիկտի մեջ 

է ղեկավարٳթյան հետ:

իրավիճակ: Կոնֆլիկտային 

իրավիճակը կարող է գոյٳթյٳն 

 ٳնենալ, իսկ կոնֆլիկտ չլինելٳ

դեպքٳմ գործ ٳնենք պոտենցիալ 

կոնֆլիկտի հետ, որը դեռ չի 

դրսևորվել իրական հարթٳթյٳնٳմ: 

Որպեսզի «շղթան փակվի», և 

առաջանա կոնֆլիկտ, անհրաժեշտ է 

միջադեպ: Միջադեպը կոնֆլիկտի 

նախապայմանն է, որի դեպքٳմ 

կողմերից մեկն սկսٳմ է 
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Կոնֆլիկտի լٳծման հնարավոր 

 ղիները ներառված են հետևյալٳ

հարցերի պատասխաններٳմ.

· ի՞նչ կարող է անել կոնֆլիկտի 

լٳծման համար մյٳս կողմը,

· ի՞նչ կարող եմ անել կոնֆլիկտի 

լٳծման համար,

Այս հարցերի պատասխանը գտնելٳն 

զٳգահեռ անհրաժեշտ է.

– ցٳցաբերել ٳշադրٳթյٳն և 

բարյացակամٳթյٳն մյٳս կողմի 

նկատմամբ,

– հանդٳրժողականٳթյٳն մյٳս 

կողմի առանձնահատկٳթյٳնների 

նկատմամբ,

– լինել զսպված, վերահսկել 

սեփական շարժٳմները, միմիկան, 

խոսքը,

– ձգտել հասկանալ՝ որոնք են մյٳս 

կողմի՝ տվյալ վիճակին բերող 

թաքնված և ակնհայտ 

դրդապատճառները,

– թողնել, որ զրٳցակիցն 

արտահայտվի,

,ցակցինٳշադիր լսել զրٳ –

– մինչև քննադատٳթյٳնը, 

դիտողٳթյٳններին 

պատասխանելը պարզաբանել՝ ինչ 

է կոնկրետ նկատի առնվٳմ, 

որպեսզի վստահ լինեք, որ ամեն 

ինչ ճիշտ է հասկացվել:

– նշել նպատակների, շահերի, 

խնդիրների ընդհանրٳթյٳնը,

Ստորև ներկայացված են իրավի-

ճակներ աշխատանքային միջավայրٳմ, 

որոնք կարող են հանգեցնել շփման 

դժվարٳթյٳնների և նٳյնիսկ 

կոնֆլիկտների։ 

1. Գործընկերն ٳնի ձեզ 

նյարդայնացնող սովորٳթյٳն, որին 

չեք կարող դիմանալ։ Օրինակ՝ գրիչը 

կտկտացնելը, բարձր երաժշտٳթյٳն 

լսելը,    մաստակ ծամելը։ Եթե չեք 

կարող այս հարցը լٳծել առանց 

բարդ խոսակցٳթյան (օրինակ՝ եթե 

ականջակալները չեն օգնٳմ, կամ 

չեք կարող կենտրոնացնել ձեր 

 նն այլ բանի վրա), նախٳթյٳշադրٳ

կանգ առեք և մտածեք՝ կա՞ արդյոք 

մի բան, որ նրան կնյարդայնացնի 

ձեր արարքների մեջ, և նախ փորձեք 

այն փոխել։  

տարբերակն է:

· Միջանձնային. առաջանٳմ է 

պրոբլեմային իրավիճակٳմ, երբ 

անձերը հետապնդٳմ են 

անհամատեղելի նպատակներ, 

տարբեր արժեքներ և նորմեր:

· Ներանձնային. այս կոնֆլիկտներն 

առաջանٳմ են մարդٳ մեջ 

հակադիր ٳղղված 

դրդապատճառների, կարիքների, 

շահերի բախման հետևանքով:

· Միջխմբային. որպես կանոն, 

այստեղ իբրև կոնֆլիկտի կողմեր 

  հանդես են գալիս անհամատեղելի 

նպատակներ հետապնդող 

սոցիալական խմբեր: Հաճախ այս 

կոնֆլիկտն առաջանٳմ է 

միջանձնային մակարդակٳմ, երբ 

ընդդիմադիրներին աջակցٳմ են 

համախոհները:

· Անձի ٳ խմբերի միջև կոնֆլիկտի 

այս տեսակն առաջանٳմ է այն 

դեպքٳմ, երբ անձի մոտեցٳմը 

տարբերվٳմ է խմբի 

մոտեցٳմներից:

· Ցանկացած կոնֆլիկտٳմ, որպես 

կանոն, գոյٳթյٳն ٳնի երեք ٳղի.

· Փոխել ինքդ քեզ, քո 

վերաբերմٳնքը խնդրի նկատմամբ, 

որը ամենից ակնհայտն է, սակայն 

ոչ միշտ իրականը:

· Փոխել հակադրվող կարծիքը, 

ազդել նրա վրա ցանկալի 

 թյամբ. սա դժվար է ևٳղղٳ

հիմնականٳմ՝ ոչ իրական:

· Գտնել խնդրի լٳծման 

փոխադարձաբար ընդٳնելի 

տարբերակ և պայքարել նրա 

իրականացման համար, որը 

բոլորից իրական և արդյٳնավետ 

· որո՞նք են այդ ընդհանٳր 

նպատակները, հանٳն որոնց պետք 

է կոնֆլիկտից ելք գտնել:

Խոսակցٳթյան ժամանակ եղեք 

բարյացակամ և ոչ կոնֆլիկտային։ 

Ասացեք, որ խնդիրն ավելի շատ 

ներանձնային է, և դٳք ٳղղակի 

հեշտ եք շեղվٳմ, այլ ոչ թե նա ինչ-

որ արտառոց բան է անٳմ։

3. Գործընկերը ձեր արտաքինի 

վերաբերյալ անպատշաճ 

արտահայտٳթյٳն կամ ձեր 

հանդեպ սեռական բնٳյթի 

ոտնձգٳթյٳն է անٳմ։ Այս 

իրավիճակներին պետք է վերջ տալ 

կտրٳկ և միանգամից։ Մի՛ 

անտեսեք դրանք, քանի որ բացի 

ձեզ համար տհաճ և անընդٳնելի 

լինելٳց, դրանք կարող են 

բամբասանքների առիթ տալ և 

վտանգել ձեր համբավը 

ասնագիտական և/կամ 

աշխատանքային միջավայրٳմ։ 

Եթե ձեր կազմակերպٳթյٳնٳմ կա 

բողոքելٳ ֆորմալ գործընթաց, 

ապա օգտվեք դրանցից, իսկ եթե 

ոչ, անհապաղ տեղեկացրե՛ք   

2. Գործընկերը փորձٳմ է ներքաշել 

ձեզ քաղաքական/ կրոնական 

զրٳյցի մեջ, բամբասանքի մեջ 

կամ ձեզ համար այլ տհաճ 

քննարկման մեջ։ Կան թեմաներ, 

որոնք ցանկալի չէ քննարկել 

աշխատանքային  միջավայրٳմ. 

դրանք են փողը, կրոնը, 

քաղաքականٳթյٳնը, անձնական 

կյանքը։ Հատկապես 

քաղաքականٳթյٳնն ٳ կրոնական 

թեմաները կարող են կոնֆլիկտի 

առարկա դառնալ, քանի որ 

մարդիկ գերզգացմٳնքային 

վերաբերմٳնք ٳնեն դրանց 

հանդեպ։ Քաղաքավարի ձևով 

խٳսափեք այդ թեմաներից, իսկ 

եթե գործընկերը համառորեն 

փորձٳմ է իմանալ ձեր կարծիքն 

այդ թեմաների վերաբերյալ, 

բացահայտ ասեք, որ չէիք 

ցանկանա շարٳնակել 

խոսակցٳթյٳնը և փոխեք թեման։
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վերադասին կամ այլ 

գործընկերների. արդյٳնքٳմ կարող 

եք թշնամիներ ձեռք բերել և 

վտանգել ձեր կարիերան։ Բացի 

դրանից, կա վտանգ, որ ձեռք կբերեք 

բողոքականի համբավ։ Մի՛ կիսվեք 

գործընկերների հետ գործի 

վերաբերյալ ձեր դժգոհٳթյٳններով: 

Փոխարենը կիսվեք ընտանիքի 

անդամների հետ կամ միայն այն 

ընկերների հետ, որոնց հետ չեք 

աշխատٳմ։

Շատ կարևոր է նաև աշխատանքային 

հարաբերٳթյٳններٳմ ٳշադրٳթյٳն 

դարձնել մարդٳ խառնվածքին և դրա 

համապատասխանٳթյանը աշխա-

տանքին: Հոգեբանٳթյٳնից մեզ 

հայտնի է մարդկանց խառնվածքի չորս 

տեսակ /սանգվինիկ, խոլերիկ, 

ֆլեգմատիկ, մելանխոլիկ/: Այս մասին 

որպես լրացٳմ հակիրճ 

կանդրադառնանք ձեռնարկի վերջٳմ և 

կառաջարկենք մի քանի թեստեր ձեր 

խառնվածքը բացահայտելٳ համար:

Տարբեր իրավիճակներٳմ մարդիկ, 

պայմանավորված իրենց խառնվածքի և 

բնավորٳթյան գծերով, կարող են այս 

կամ այն կերպ իրենց դրսևորել: 

Կոնֆլիկտային իրավիճակٳմ կարևոր է, 

որ մարդիկ իմանան իրենց հնարավոր 

թٳյլ կողմերը, որպեսզի կարողանան 

տիրապետել իրենց և կառավարել 

իրավիճակը, իրենց կամ այլ մարդկանց 

հٳյզերը: Ներկայացնենք մի քանի 

հնար, որոնց հետևելով` դٳք 

կկարողանաք ձեր խոսքն այնպես 

Կոնֆլիկտային իրավիճակٳմ 

արդյٳնավետ կառավարٳմը 

պայմանավորված է յٳրահատٳկ 

վարքականոնի պահպանմամբ: Այդ 

վարքականոնին ներկայացվող 

պայմաններն ամփոփված են հետևյալ 

կանոնների մեջ.

I. Նա, ով ոտնահարٳմ է մեր 

շահերը, ինքնաբերաբար դառնٳմ 

է մեր թշնամին, և մենք հակված 

ենք  տեսնելٳ տվյալ անձի միայն 

վատ կողմերը: Մինչդեռ ավելի 

արդյٳնավետ է հակադիր կողմի 

մեջ տեսնել «ընկերոջ» և նրա լավ 

կողմերը:  

II. Կոնֆլիկտٳմ հաճախ գերակշռٳմ 

են հٳյզերը: Դա կարող է բերել 

լարված հٳզական վիճակի, երբ 

մարդٳ գիտակցٳթյٳնը թٳլանٳմ 

է, և նա ինքն էլ չի հասկանٳմ, թե 

ինչ է անٳմ: Մենք սկսٳմ ենք 

հարաբերٳթյٳններ պարզել, իսկ 

հարցի լٳծٳմը տեղից չի 

շարժվٳմ: Փորձեք նվազեցնել 

հٳյզերի ազդեցٳթյٳնը ձեր 

մտքերի վրա և դատել սառը:

III. Թٳյլ տվեք, որ հակադիր կողմը  

«բաց թողնի գոլորշին», խոսեք, 

երբ նա արդեն հանգստացել է:

o Մի՛ շտապեք արձագանքել, 

դադա՛ր տվեք:

o Ներքٳստ անկեղծորեն կարեկցե՛ք 

ձեր զրٳցակցին:

o Նայե՛ք ձեզ կողքից:

Խնդիրը ձևակերպեք որպես 

«մտահոգٳթյٳն» և ոչ թե բողոք։ 

6. Վերադասի, աշխատանքի 

բարդٳթյան կամ գործին առնչվող 

կապված այլ հարցի վերաբերյալ 

ցանկٳթյٳն ٳնեք «սիրտը բացել» 

գործընկերոջ մոտ։ Այն, ինչ սկսվٳմ է 

որպես «անմեղ դժգոհٳթյٳն», 

կարող է պատմٳթյٳն դառնալ։ Ձեր 

խոսքերը կարող են հատٳկ կամ 

պատահաբար այլ կերպ 

մեկնաբանվել, փոխանցվել 

o Քչացրե՛ք դժգոհٳթյٳնների 

քանակը:

o Փոխադրե՛ք այդ դժգոհٳթյٳնները 

վերջնական կոնկրետ արդյٳնքի 

o Պահանջե՛ք հակադիր կողմից՝ 

հանգիստ ներկայացնելով նրա 

դժգոհٳթյٳնները:

o Օգտագործեք զանազան բաց 

հարցեր` օրինակ. «այն, ինչ դٳք 

ասٳմ եք, փա՞ստ է, թե՞ 

ենթադրٳթյٳն»:

մդեպքի մասին վերադասին և/ 

կամ մարդկային ռեսٳրսների 

պատասխանատٳին։

4. Ձեր վերադասը ծանրաբեռնٳմ է 

ձեզ առաջադրանքներով, որոնք 

ձեր աշխատանքային 

պարտականٳթյٳններից դٳրս 

են։ Նախ կանգ առեք և մտածեք՝ 

որքան հաճախ է դա տեղի 

 մ, արդյոք սա կարելի էٳնենٳ

որակել որպես չարաշահٳմ, թե դա 

մեկանգամյա օգնٳթյٳն 

խնդրանք է, որն ընդٳնելի է (և 

նٳյնիսկ հաճախ անհրաժեշտ) 

առողջ աշխատանքային 

միջավայրٳմ։ Եթե զգٳմ եք, որ 

այստեղ չարաշահٳմ կա, ապա 

քաղաքավարի կերպով նշեք, որ, 

ցավոք, չեք կարողանա այդ 

խնդրանքները կատարել, քանի որ 

դրանք ձեր աշխատանքի 

նկարագրի մեջ ներառված չեն։ 

Առաջարկե՝ք վերադասին ևս մեկ 

անգամ միասին այդ նկարագիրը 

քննարկել։ Եթե իրավիճակը չի 

փոխվٳմ, փորձեք տեղափոխվել 

կազմակերպٳթյան այլ բաժին կամ 

նոր աշխատանք փնտրել, քանի որ 

մարդիկ երբեք չեն փոխվٳմ, և սա 

կկրկնվի։

5. Ձեր գործընկերը կամ վերադասը 

ինչ-որ բան այնպես չի անٳմ, և 

դٳք ցանկٳթյٳն ٳնեք բողոքելٳ 

ձեր ղեկավարներին։ Մինչև 

խախտելը կորպորատիվ 

հիերարխիան մի պահ կանգ առեք 

և փորձեք գնահատել իրավիճակի 

իրական բարդٳթյٳնը։ Խախտեք 

այն միայն խիստ 

անհրաժեշտٳթյան դեպքٳմ։ 

Հիմնականٳմ իրավիճակները 

կարելի է լٳծել անմիջական 

վերադասի հետ և պետք է բարձր 

ատյաններին բողոքել միայն այն 

դեպքٳմ, եթե ստորին օղակٳմ 

խնդիրը լٳծٳմ չի ստացել: 

ներկայացնել, որ 

զրٳցակիցը ձեզ լսի և ճիշտ հասկանա.
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Հաստատեք ձեռք բերած պայմանավորվածٳթյٳնը և պլանավորեք ապագա 

փոխհարաբերٳթյٳնները: Եթե փակٳղի եք մտել, ապա հետ վերադարձեք դեպի 

այն կետը, որտեղ ձեր շահերը համընկնٳմ են: Եթե կոնֆլիկտը վերածվٳմ է 

վեճի, ապա լռեք առաջինը: Լռٳթյٳնը վեճից դٳրս գալٳ հնարավորٳթյٳն է 

տալիս: Խٳսափեք հակադիր կողմի հٳզական վիճակը բնٳթագրելٳց։

3.6. Սթրեսի ազդեցٳթյٳնն

       աշխատանքային 

       գործٳնեٳթյան վրա

Վերջին ժամանակներٳմ սթրեսն աշխատանքի վայրٳմ ավելի են կապٳմ 

աշխատանքի արտադրողականٳթյան հետ:

Հոգեբանٳթյան լարվածٳթյան ճնշման զգացٳմն մեջ սթրեսը  և   է, որը կարող 

է առաջացնել անցանկալի փոփոխٳթյٳններ՝ ազդելով մարդٳ 

ինքնազգացողٳթյան և աշխատٳնակٳթյան վրա: Փոքր քանակٳթյամբ սթրեսը՝ 

դրական սթրեսը, կարող է ցանկալի, օգտակար և նٳյնիսկ առողջարար լինել: 

Դրական սթրեսը օգնٳմ է մարդٳն լինել զգոն, դիմակայٳն և հաղթահարել 

դժվարٳթյٳնները: Այն նպաստٳմ է  բարձրացմանը՝ մոտիվացիայի

հարմարվողականٳթյան և շրջակա միջավայրٳմ ակտիվٳթյան պահպանման 

համար: Սակայն սթրեսի չափից ٳժեղ և տևական լինելը կարող է հանգեցնել 

ֆիզիոլոգիական փոփոխٳթյٳնների: Սթրեսը կարող է մեծացնել սրտի 

նոպաների սրտի կաթվածի խոցերի հոգեկան հիվանդٳթյٳնների կամ , ,  և 

շեղٳմների, օրինակ՝ դեպրեսիայի ռիսկը:

Աշխատանքային միջավայրٳմ 

սթրես առաջացնող տարածված 

պատճառներից են՝ աշխատանքի 

մեծ ծավալը և 

պատասխանատվٳթյան բարձր 

աստիճանը,

· Կարևոր միջոցառٳմների 

կարզմակերպման համար 

անհրաժեշտ 

· Անորոշٳթյٳն պարٳնակող 

իրավիճակները,

· Ժամանակային 

սահմանափակٳմները,

     տեղեկٳթյٳնների և ժամանակի 

բացակայٳթյٳնը,

· Աշխատակցի անտեսٳմը 

որոշٳմների կայացման 

գործընթացٳմ և հետևաբար 

աշխատանքի նկատմամբ 

վերահսկողٳթյան բացակայٳթյան 

զգացողٳթյٳնը,

· խրախٳսٳմների անարդար 

կիրառման համակարգը,

· աշխատատեղի պահպանման 

երաշխիքների բացակայٳթյٳնը,

· դերերի հստակ բաշխվածٳթյան 

բացակայٳթյٳնը,

· աշխատավարձի հաճախակի 

փոփոխٳթյٳնը,

· անցանկալի կամ տհաճ 

աշխատավայրը,

 Առանձնացնٳմ են սթրեսի երկٳ 

տեսակ.

· կառٳցողական (կոնստրٳկտիվ)` 

դիսկոմֆորտի և վտանգի 

պայմաններٳմ նպաստٳմ է 

մարդٳ հարմարվողական ٳժերի 

բարձրացմանը, դրդٳմ է 

գործողٳթյան և 

փոփոխٳթյٳնների:

· մեծ պատասխանատվٳթյٳն 

պահանջող առաջադրանքը:

· նոր տեխնոլոգիաներին 

ադապտացվելٳ բարդٳթյٳնը,

Այս մարտավարٳթյٳնը բացառٳմ է թյٳրիմացٳթյٳնները, ցٳցադրٳմ է 

 :նկատմամբ ٳն և հարգանք մարդٳթյٳշադրٳ

· ապակառٳցողական 

(դեստրٳկտիվ)՝ (դիսթրես 

նշանակٳմ է «հյٳծٳմ», 

 մٳն» ) հանգեցնٳթյٳժասպառٳ»

է մարդٳ հոգեկան և ֆիզիկական 

քայքայմանը:

մակարդակի /ի՞նչ է վերջապես ցանկանٳմ ٳնենալ հակադիր կողմը/:

Հնարավոր ագրեսիան պետք է շեղել տարբեր հնարների օգնٳթյամբ: 

Ցանկալի է անսպասելի հարց տալ այլ բանի մասին, որը կարևոր է նրա համար: 

Հիշեցրե՛ք անցյալٳմ ٳնեցած դրական առնչٳթյٳնների մասին: Հաճոյախոսե՛ք և 

առաջարկե՛ք հակադիր կողմին արտահայտել խնդրի լٳծման սեփական 

տարբերակը: Հակադիր կողմին հարցրեք, թե ինչպես կարելի է լٳծել իր իսկ 

ներկայացրած խնդիրը, սակայն դրա հետ մեկտեղ մի՛ արդարացեք, մի՛ 

մեղադրեք ٳրիշներին, մի՛ վկայակոչեք հանգամանքները: 

Կանգ մի՛ առեք առաջին իսկ տարբերակի վրա, ստեղծեք տարբերակներ և 

ընտրեք լավագٳյնը: Պետք չէ փնտրել մեղավորներ, այլ պետք է գտնել խնդրի 

լٳծման հնարավոր ٳղին: Գնահատեք հակադիր կողմի գործողٳթյٳնները: 

Հարցերի օգնٳթյամբ պարզաբանեք հակադիր կողմի արտահայտٳթյٳնների, 

հակաճառٳթյٳնների իմաստը: «Ճի՞շտ եմ արդյոք ձեզ հասկանٳմ, որ…», «Դٳք 

ցանկանٳմ եք ասել…»: 

Եթե մեղավոր եք, ներողٳթյٳն խնդրեք. արեք դա միանգամից ٳ վճռակա-

նորեն: Դա հարգանք է առաջացնٳմ, քանի որ ներողٳթյٳն խնդրելٳ ընդٳնակ 

են միայն վստահ և հասٳն մարդիկ:
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Ապրել և աշխատել առանց սթրեսի 

հնարավոր չէ և պետք չէ, քանի որ 

ջանքեր ներդնելٳ անհրաժեշտٳթյան 

բացակայٳթյٳնը թٳլացնٳմ է 

մարդٳ դիմադրողականٳթյٳնը 

զանազան խոչընդոտների 

նկատմամբ: Հետևապես խնդիրը ոչ 

թե սթրեսից խٳսափելն է, այլ սթրեսը 

կառավարելը: 

Սթրեսը հաջողٳթյամբ 

կառավարելٳ համար նախ և առաջ 

պետք է սովորել պլանավորել 

ժամանակը՝ այն 

համապատասխանեցնելով 

աշխատանքի ծավալներին և ձեր 

հնարավորٳթյٳններին: Նախ և 

առաջ, փորձեք հասնակալ, թե տվյալ 

առաջադրանքը կատարելٳ համար 

ինչ է հարկավոր, ձեզ ինչ 

տեղեկٳթյٳններ և ռեսٳրսներ են 

պակասٳմ, փորձեք խնդիրը բաժանել 

առանձին առաջադրանքների և 

հետևողական քայլերով հասնել 

նպատակին: Նոր առաջադրանքը 

պլանավորելիս օգտվեք օրագրից, 

որտեղ կարող եք նշել, թե ինչ և երբ 

եք նախատեսٳմ անել՝ ամեն օր 

գրանցելով ձեր առաջընթացը և 

ապահովելով հետևողականٳթյٳնը: 

 
Աշխատանքային միջավայրٳմ 

սթրեսի աղբյٳր կարող են դառնալ 

հաճախակի ժողովներն ٳ 

հանդիպٳմները, որոնց հարկավոր է 

նախապատրաստվել: Սթրեսը միայն 

հոգեկան լարվածٳթյٳնը չէ. այս 

փաստը պետք է ընդգծել:

Տարբերٳմ են ֆիզիոլոգիական և 

հոգեբանական սթրեսորներ՝ սթրես 

առաջացնող երևٳյթներ: 

Ֆիզիոլոգիական սթրեսորները 

անմիջական ազդեցٳթյٳն են 

 սվածքներիٳմ օրգանիզմի հյٳնենٳ

վրա: Նրանց թվին են դասվٳմ ցավի 

ներգործٳթյٳնը, ցածր և բարձր 

ջերմաստիճանները, ֆիզիկական 

գերծանրաբեռնվածٳթյٳնը: 

Հոգեբանական սթրեսորները 

ազդակներ են, որոնք  

նախազգٳշացնٳմ են 

կենսաբանական կամ հասարակական 

իրադարձٳթյան կարևորٳթյան մասին 

(տագնապի, վտանգի, վիրավորանքի 

ազդանշաններ): Սթրեսորների երկٳ 

տեսակին համապատասխան 

տարբերակٳմ են սթրեսի 

ֆիզիոլոգիական և հոգեբանական 

տեսակները:

Հոգեբանական սթրեսը ներառٳմ է 

սթրեսի հٳզական և տեղեկատվական 

տեսակները: Հٳզական սթրեսը 

 զականٳմ է՝ արտահայտված հٳղեկցվٳ

արձագանքով, իսկ հոգեբանական 

սթրեսի զարգացման ժամանակ 

գերակշռٳմ է ճանաչողական 

բաղկացٳցիչը:

Սթրեսի ٳսٳմնասիրման 

ամենաբարդ ոլորտը, ըստ 

ժամանակակից հետազոտողների, 

հոգեբանական սթրեսն է: Ավելի հաճախ 

մենք հենց այս կատեգորիայի 

սթրեսորներին ենք բախվٳմ: 

Հոգեբանական սթրեսի 

հետազոտٳթյٳնները բարդ են, քանի որ 

անձի հավանական արձագանքը 

սթրեսին կարող է լինել շատ 

փոփոխական:

Հոգեբանական սթրեսի 

առանձնահատկٳթյٳնը նրանٳմ է, որ 

սթրեսի այս տեսակը կարող է 

զարգանալ ոչ միայն իրական, այլ նաև 

հավանական իրադարձٳթյٳնների 

ազդեցٳթյան ներքո, որոնք դեռ տեղի 

չեն ٳնեցել, բայց կարող են 

իրականանալ ապագայٳմ՝ մարդկանց 

շրջանٳմ առաջացնելով տագնապ և 

վախ: 

Մարդն իր ժամանակի մեծ մասն անց 

է կացնٳմ աշխատանքի վայրٳմ: 

Աշխատանքային սթրեսորները 

խորապես ներազդٳմ են մարդٳ 

հոգեկանի վրա: Աշխատանքային 

սթրեսի աղբյٳրները մի քանիսն են. 

առաջինը վերաբերٳմ է աշխատանքին, 

երկրորդը՝ կազմակերպٳթյٳնٳմ 

զբաղեցրած դերին, երրորդը՝ 

կարիերայի աճին, չորրորդը՝ 

աշխատանքի հանդեպ 

վերաբերմٳնքին և հինգերորդը՝ 

կազմակերպٳթյան համակարգին ٳ 

աշխատանքային մթնոլորտին²⁵: 

Մասնագիտական սթրեսին են 

վերաբերٳմ հետևյալ տեսակները՝

· Արտադրական. պայմանավորված է 

մասնագիտٳթյամբ և 

գործٳնեٳթյան ձևով,

· Կազմակերպական. առաջանٳմ է 

աշխատողի վրա 

կազմակերպٳթյան 

առանձնահատկٳթյٳնների 

նեգատիվ ազդեցٳթյան 

հետևանքով:

· Աշխատանքային. առաջանٳմ է 

աշխատանքի պայմանների և 

կազմակերպման պատճառներով,

Անձնակազմի մոտ 

աշխատանքային սթրեսի զարգացٳմը 

հնարավոր է անգամ առաջադեմ, լավ 

կառավարվող 

կազմակերպٳթյٳններٳմ, ինչը 

պայմանավորված է ոչ միայն նրանց 

կառٳցվածքա-կազմակերպչական 

առանձնահատկٳթյٳններով և 

աշխատանքի բնٳյթով, այլ նաև 

մասնագիտական յٳրահատկٳթյամբ 

և աշխատակիցների հոգեբանական 

առանձնահատկٳթյٳններով:

Այսպիսով, «ռիսկային խմբին» 

կարելի է դասել կազմակերպٳթյան 

սեփականատերերին, բարձր և միջին 

օղակի կառավարիչներին, 

ստեղծագործական 

մասնագիտٳթյամբ մարդկանց: 

Նրանց հٳզական 

ծանրաբեռնվածٳթյٳնը շատ մեծ է. 

մեծ պատասխանատվٳթյամբ 

որոշٳմների կայացման 

անհրաժեշտٳթյٳնը, իրավիճակի 

անորոշٳթյٳնը, անհրաժեշտ 

տեղեկٳթյան պակասը, 

աշխատանքٳմ ինչ-որ պարամետրերի 

հաճախ կամ անսպասելի 

փոփոխٳթյٳնները՝ կարող են սթրեսի 

պատճառ դառնալ: 

 ²⁵Гринберг, Дж. (2002), Управление стрессом. 

    7-е изд. – СПб.: Питер.
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Աշխատանքային սթրեսի զարգացմանը նպաստٳմ են նաև հատٳկ անձնային առանձնահատկٳթյٳնները՝ հٳզական 

անկայٳնٳթյٳնը և ինքնահսկողٳթյٳնը, դեպրեսիվ արձագանքը և տագնապի հակٳմը: Այսպիսով, բացի սթրես 

առաջացնող իրավիճակներից, կարևոր դեր է խաղٳմ մարդٳ վերաբերմٳնքն իրավիճակին, որٳմ ինքը հայտնվել է: 

Աշխատավայրٳմ քրոնիկ սթրեսի արդյٳնքٳմ մարդկանց մոտ առաջանٳմ է իրենց աշխատանքٳմ 

անբավարարվածٳթյٳն, անտարբերٳթյٳն, չպատճառաբանված անհանգստٳթյٳն, հٳզական հյٳծٳմ է տեղի ٳնենٳմ, 

տագնապ, գրգռվածٳթյٳն, նվազٳմ է մասնագիտական ինքնագնահատականը, սպառվٳմ է սեփական գործٳնեٳթյան 

իմաստը, ի հայտ են գալիս պսիխոսոմատիկ երևٳյթներ և այլն: Այս ամենը բացասական հٳյզերից բացի հանգեցնٳմ է 

նաև աշխատանքային արդյٳնավետٳթյան նվազեցմանը:

Մեկ աշխատողի մոտ առաջացած աշխատանքային սթրեսը կարող է ընդգրկել ողջ բաժինը և տարածվել ամբողջ 

կազմակերպٳթյٳնով: Նման «վարակը» կապված է այն բանի հետ, որ մարդիկ սթրեսային վիճակٳմ հոռետեսական են 

լինٳմ, նրանց մոտ բացասական ընկալٳմը և իրավիճակի գնահատٳմը ٳժեղ է լինٳմ: Աշխատավայրٳմ շարٳնակաբար 

փոխազդելով պաշտոնակիցների հետ, որոնք գտնվٳմ են նٳյն սթրես գործոնների ազդեցٳթյան տակ, նրանք նպաստٳմ 

են մասնագիտական այրման նٳյն ախտանիշների զարգացմանը:

· Կադրերի շարٳնակական հոսٳնٳթյٳնը:

· Աշխատակազմի մասնագիտական կախվածٳթյٳնը ղեկավարներից, ինչն արտահայտվٳմ է կա՛մ կառավարչական 

օղակի նկատմամբ բարձրացված և ոչ ադեկվատ քննադատական վերաբերմٳնքով, կա՛մ էլ անօգնականٳթյան 

զգացման մեջ՝ ղեկավարٳթյան կողմից ակտիվ աջակցման բացակայٳթյան պարագայٳմ:

· Աշխատակիցների նախաձեռնٳթյան անկٳմը:

· Աշխատանքի նկատմամբ մոտիվացիայի նվազեցٳմը, հաճախակի կրկնվող ընդմիջٳմները (գրեթե աշխատաժամի 

30%):

· Աշխատանքի նկատմամբ անբավարարվածٳթյան զգացման աճը:

· Անձնակազմի բարձր կոնֆլիկտային աստիճանը և կազմակերպٳթյան անկٳմային մթնոլորտը, պաշտոնակիցների 

հասցեին քննադատٳթյٳնը:

Կազմակերպٳթյան անձնակազմի մասնագիտական այրման հիմնական ախտանիշներն են՝
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Եթե կազմակերպٳթյٳնٳմ առաջացել են կոնֆլիկտներ, նվազել է 

աշխատանքի արդյٳնավետٳթյٳնը, և մարդիկ հեռացվٳմ են աշխատանքից, 

ապա հավանական է, որ զٳտ անհատական աշխատանքային սթրեսը վերածվել 

է ընդհանٳր խմբային վիճակի: Նման վիճակներից խٳսափելٳ համար 

անհրաժեշտ է պրոֆիլակտիկ միջոցառٳմներ անցկացնել: Սթրեսների 

կառավարման վճռական դերը նրանց մակարդակի վերահսկման մեջ է, որը 

իրականացվٳմ է սթրեսին բնորոշ հատկանիշների արտահայտման հսկողٳթյան 

ճանապարհով: Պրոֆիլակտիկ միջոցառٳմների կազմակերպման համար 

անհրաժեշտ է նախ և առաջ կազմակերպٳթյٳնٳմ տիրող վիճակին, այդ թվٳմ՝ 

հիմնական սթրեսոգեն գործոններին և անձնակազմի պահվածքի մոդելներին 

գնահատական տալ, օրինակ՝ կայٳնٳթյան մակարդակը կազմակերպչական 

սթրեսի, մասնագիտական այրման աստիճանի, նյարդահոգեկան լարվածٳթյան, 

ինչպես նաև կոլեկտիվٳմ բարոյահոգեբանական կլիմատի հանդեպ:

Ախտորոշման տվյալների հիման վրա հայտնաբերվٳմ են «ռիսկային 

խմբերը» և կոնկրետ աշխատակիցներ, որոնց վիճակը պահանջٳմ է առաջնային 

միջամտٳթյٳն: Միաժամանակ որոշվٳմ են գոտٳ հիմնական խնդիրները և 

սթրես-գործոնները, որոնք անհրաժեշտ է շտկել, մշակվٳմ է աշխատանքային 

սթրեսի պրոֆիլակտիկայի միջոցառٳմների ցանկ:

8. Ժամանակ հատկացրեք ձեր 

սիրած գործով զբաղվելٳ 

համար: Աշխատանքը չպետք է 

լինի ձեր միակ զբաղմٳնքը։

7. Սովորեք ձեր ժամանակը 

կառավարել։

6. «Պահե՛ք սահմանները». մի՛ 

վերցրեք ձեր վրա այնպիսի 

տեսակի և քանակի գործեր, 

որոնք ձեզ սթրեսի կբերեն: 

Սովորեք «ո՛չ» ասել։

9. Մի՛ մոռացեք հանգստի մասին, 

առողջ ապրելակերպով ապրեք։

10. Ընտանիքի, ընկերների և 

շրջապատի ռեսٳրսն 

օգտագործեք, դիմեք օգնٳթյան, 

եթե անհրաժեշտ է։ 

 

5. Համոզիչ եղեք և ոչ թե ագրեսիվ։ 

Նկարագրեք ձեր 

զգացմٳնքները, կարծիքները և 

համոզմٳնքները՝ փոխանակ 

նյարդայնալٳ և 

պաշտպանվողական դիրք 

ընդٳնելٳ։ 

Սթրեսին դիմակայելٳ համար առանձնացնٳմ են հետևյալ օգտակար 

գործողٳթյٳնները²⁶
Ստորև առաջարկվٳմ է 

ծանոթանալ գործնական 

հանդիպٳմներին 

նախապատրաստվելٳ եղանակներին, 

որոնք ձեզ թٳյլ կտան բանիմաց 

գործել և հասնել հաջողٳթյٳնների: 

1.  Սովորեք ճանաչել ձեր սթրեսը՝ ըստ դրա ախտանիշների բացահայտման:

2.  Սովորեք կառավարել սթրեսները՝ կանխելով դրանց զարգացٳմը:

3.  Ընդٳնեք, որ կան իրադարձٳթյٳններ, որոնք դٳք չեք կարող ղեկավարել:

4.  Դրական դիրքորոշٳմը պահպանեք անկախ ամեն ինչից։

²⁶Bickford, M., (2005), Stress in the Workplace: A General Overview of the Causes, the Effects, and 

the Solutions, by, Canadian Mental Health Association, Newfoundland and Labrador Division.

²⁷Bickford, M., (2005), Stress in the Workplace: A General Overview of the Causes, the Effects, and 

the Solutions, by, Canadian Mental Health Association, Newfoundland and Labrador Division. 

3.7. Գործնական քննարկٳմների 

       պլանավորٳմը և 

       նախապատրաստٳմը

3.7.1. Նախապատրաստական աշխատանք գործնական 

         հանդիպٳմներից առաջ²⁷

Գործարար հաղորդակցման հմտٳթյٳն և վստահٳթյٳն ձեռքբերելٳ համար հարկավոր է կատարել որոշակի 

առաջադրանք: Փորձեք հստակ պատկերացٳմ կազմել, թե որն է հանդիպման ամենակարևոր նպատակը, և ինչ հնարավոր 

որոշٳմներ կարող են այնտեղ քննարկվել և կայացվել: Կազմեք հանդիպման օրակարգը: 

Հանդիպٳմից առաջ ٳսٳմնասիրեք օրակարգٳմ ներառված հարցերը, փորձեք հասկանալ, թե քննարկվող հարցի 

շٳրջ ինչ հավաստի տեղեկٳթյٳններ կան, որոնք են հնարավոր ռիսկերը, ինչը հնարավորٳթյٳն կտա հնարավորինս 

խٳսափել սխալ որոշٳմներ ընդٳնելٳց և թյٳր փաստարկների հնարավոր ազդեցٳթյٳնից: 
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 Այս նպատակով օգտակար է 

 ն կատարելٳթյٳմնասիրٳսٳ

ապագա գործընկեր 

կազմակերպٳթյան, ինչպես նաև այն 

ներկայացնող աշխատակիցների 

վերաբերյալ։  Վերլٳծٳթյٳնը 

ներառٳմ է կազմակերպٳթյան 

ղեկավարների Twitter-ի գրառٳմները, 

կազմակերպٳթյան աշխատակիցների 

LinkedIn էջերը, կազմակերպٳթյան 

կայքը, կազմակերպٳթյան 

վերաբերյալ համացանցٳմ հայտնված 

նորٳթյٳնները։ Այս համացանցային 

 յլ կտաٳնը թٳթյٳմնասիրٳսٳ

տեղեկանալ կազմակերպٳթյան 

կառٳցվածքի, ծրագրերի, 

գործٳնեٳթյան ոլորտների, 

արդյٳնքների և այլ կարևոր 

փաստերի մասին: Դրանք ձեզ թٳյլ 

կտան շփման ընթացքٳմ ավելի 

վստահ խոսել և զգալ ՝ թողնելով 

բանիմաց և վստահելի 

տպավորٳթյٳն գործընկերոջ վրա²⁹: 

Նախքան ապագա գործընկերոջ 

հետ հանդիպելը անհրաժեշտ է 

տեղեկٳթյٳններ հավաքել նրա(նց) 

վերաբերյալ: Այդ նպատակով կարելի 

է զրٳցել գործընկերների, 

հակառակորդների, բարեկամների, 

մրցակիցների և նախկինٳմ նրա հետ 

համագործակցած անձանց հետ: 

Խոսքը չի վերաբերٳմ անձնական 

տվյալներին, այլ միայն 

աշխատելաոճին և գործարար 

համբավին: Հավաքած 

տեղեկٳթյٳնները հնարավորٳթյٳն 

կտան նախնական կարծիք կազմել 

զրٳցակցի մասին: Նٳյնը կարող է 

վերաբերել ձեր ապագա գործատٳին, 

աշխատակցին, իսկ եթե զբաղվٳմ եք 

գործարարٳթյամբ՝ հաճախորդին 

կամ մրցակցին:

 Այս գործնական խորհٳրդը կարող 

է ձեզ օգնել աշխատանքային 

հարցազրٳյցին 

նախապատրաստվելիս: «Գնٳմ եք 

հանդիպման, թե աշխատանքային 

հարցազրٳյցի, մի քանի 

հետազոտٳթյٳն կատարեք 

աշխատանքների նկարագիրը 

կարդալٳց բացի: Պարզե՛ք, թե 

կազմակերպٳթյٳնն ինչ խնդիրների է 

բախվٳմ և ինչպես կօգնեիք դրանց 

լٳծմանը, եթե հնարավորٳթյٳն 

 նն ավելիٳթյٳնենայիք: Կազմակերպٳ

լավ իմանալը կօգնի նաև որոշٳմ 

կայացնել նրա հետ աշխատելٳ կամ 

չհամագործակցելٳ վերաբերյալ։ 

Մտածեք գործընկեր կազմակերպٳթյան 

մշակٳյթի մասին» - խորհٳրդ են տալիս 

Հարվարդ բիզնես ռեվյٳ ամսագրի 

վերլٳծٳթյան հեղինակներ Գլիկմանն ٳ 

Լիզսը²⁸: 

Պլանավորեք 

հանդիպٳմը
Նախապես անհրաժեշտ է 

մանրակրկիտ ծրագրավորել բոլոր 

գործողٳթյٳնները, ինչպես նաև պետք է 

պատրաստ լինել արձագանքելٳ 

հնարավոր փոփոխٳթյٳններին և նոր 

հանգամանքներին: Գործնական 

հանդիպٳմներին նախապատրաստվելٳ 

համար կատարե՛ք հետևյալ «տնային 

աշխատանքը».

· նախնական համաձայնٳթյան 

միջոցով որոշե՛ք քննարկվելիք 

հիմնական հարցերի շրջանակը, 

կազմե՛ք օրակարգ:

· պարզե՛ք գործարար հանդիպման 

ցանկալի լավագٳյն արդյٳնքը: 

Հնարավոր է, որ չկարողանաք դրան 

հասնել, ٳստի անհրաժեշտ է 

նախատեսել այն նվազագٳյն 

ցանկալի արդյٳնքը, որի դեպքٳմ 

դٳք բավարարված կլինեք: Այնٳհետև 

կարելի է համաձայնٳթյան գալ 

առանձին հարցերի շٳրջ և 

պայմանավորվել նոր հանդիպٳմների 

մասին՝ ավելի մեծ նպատակին 

հասնելٳ համար: 

· կանխատեսե՛ք հարցերի և 

  առաջարկների վերաբերյալ 

գործընկերոջ հնարավոր 

առարկٳթյٳնները:

· որոշեք հանդիպման 

մասնակիցների կազմը և նախապես 

պլանավորեք, թե ձեզանից 

յٳրաքանչյٳրը ինչ է խոսելٳ կամ 

առաջարկելٳ: 

· նախապատրաստե՛ք սեփական 

առաջարկٳթյٳնները հիմնավորող 

մի քանի կետ: Օրինակ՝ ձեր 

առաջարկի առավելٳթյٳնները 

մրցակիցների համանման 

ապրանքների նկատմամբ, գների 

մատչելիٳթյٳնը և այլն:

²⁸Gallo, A., (2014), How to Write a Cover Letter, հետևյալ աղբյٳրից՝ .https://hbrascend.org/topics/how-to-write-a-cover-letter

²⁹Gallo, A., (2014), How to Write a Cover Letter, հետևյալ աղբյٳրից՝ .https://hbrascend.org/topics/how-to-write-a-cover-letter

³⁰Harvard Business Review Staff, (2015), A Checklist for Planning Your Next Big Meeting, Harvard Business Review, հետևյալ 

աղբյٳրից՝ .https://hbr.org/2015/03/a-checklist-for-planning-your-next-big-meeting

³¹Harvard Business Review Staff, (2015), A Checklist for Planning Your Next Big Meeting, Harvard Business Review, հետևյալ 

աղբյٳրից՝ .https://hbr.org/2015/03/a-checklist-for-planning-your-next-big-meeting

Ակնհայտ է, որ ճիշտ 

նախապատրաստٳմը կարող է որոշիչ 

դեր խաղալ միջոցառման կամ 

գործնական հանդիպման լավ 

արդյٳնքների համար։ Որքան ավելի 

շատ աշխատանք կատարեք նախքան 

հանդիպٳմը, այնքան այն 

արդյٳնավետ կլինի: Գործը 

հեշտացնելٳ համար կազմեք այն 

գործողٳթյٳնների ցٳցակը, որոնք 

պետք է կատարել հանդիպٳմից 

առաջ։ Հարվարդ բիզնես ռեվյٳի 

հոդվածի³⁰ համաձայն՝ կարևոր է 

ապահովել հետևյալ 

նախապայմանները.

1. Ձևակերպեք հանդիպման 

նպատակը։ Եթե հանդիպٳմը 

հստակ նպատակ չٳնի, ապա 

հանդիպٳմը նպատակահարմար 

չէ անցկացնել: Հստակեցրեք 

նպատակը, և փորձեք, որ այդ 

նպատակը լինի մեկը, այլ ոչ թե մի 

քանիսը:

2. Համոզվեք, որ հանդիպٳմն 

իսկապես անհրաժեշտ է։ Շատ 

հանդիպٳմներ կարելի է 

իրականٳմ փոխարինել 

հեռախոսազանգով կամ 

էլեկտրոնային հաղորդակցմամբ։ 

Նյٳթի աղբյٳրٳմ³¹ բերված 
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5. Զրٳցակցի կողմնորոշٳմն ավելի շատ «տրամաբանակա՞ն» է, թե՞ «հٳզական»։

  Ձեր ներկայացման ընթացքٳմ հնարավոր է՝ չնկատեք, թե որքանով է լսարանը հետաքրքրված տվյալ հարցով։ Սա 

կարող է մեծ դեր խաղալ ձեր հաջողٳթյան կամ պարտٳթյան համար: Եթե զրٳցակիցը պատրաստ է ձեր 

ներկայացմանը տրամադրել ոչ շատ ժամանակ, մինչդեռ ձեր ներկայացٳմը երկարատև է, ապա այդ ներկայացٳմը 

արդյٳնավետ չի կարող լինել։ Եթե լսարանը պատրաստ է մանրամասն քննարկման, ապա դٳք էլ բավական 

տվյալներ ٳնեցեք, որպեսզի համապատասխանեք ակնկալիքներին։ Ցանկացած դեպքٳմ հաշվի առեք, որ 

լսարանը մի թեմայով քննարկٳմ վարելٳ առավելագٳյնը հինգ րոպեանոց ٳշադրٳթյան շեմ ٳնի։ Այն 

ինտերակտիվ դարձեք, եթե պատրաստվٳմ եք նախատեսված հինգ րոպեից ավելի երկար ժամանակ խոսել։

  Երբ վերապահٳմից տեղյակ եք, կարող եք սկսել քննարկٳմը` նախապես նշելով, որ «գոյٳթյٳն ٳնի այդ 

վերապահٳմը, և դա նորմալ է», սակայն առաջարկٳմ եք հակառակ կողմից հարցը դիտարկել։ Սա թٳյլ կտա 

նվազեցնել կոնֆլիկտի, անհամաձայնٳթյան հավանականٳթյٳնը։ Հատկապես արդյٳնավետ է այս մոտեցٳմը, 

երբ պատրաստվٳմ եք հանդիպմանը նախապաշարմٳնքներ ٳնեցող լսարանի հետ։ Օրինակ՝ կարող եք ասել. 

«Որոշ մարդիկ խիստ բացասաբար են վերաբերվٳմ պարտքին: Նրանք խٳսափٳմ են վարկ վերցնելٳց: Իմանալով 

դա՝ թվարկեք բազմաթիվ իրավիճակներ, երբ գործարար գործٳնեٳթյٳնը ֆինանսավորելٳ համար գٳմար 

ներգրավելը իսկապես վատ միտք է: Այնٳհետև բացատրենք՝ որոնք են այն բացառٳթյٳնները, որոնք իրականٳմ 

նպատակահարմար են դարձնٳմ պարտքի հաշվին բիզնեսը ֆինանսավորելը»:

4. Ի՞նչ վերապահٳմներ և կողմնակալٳթյٳններ ٳնի զրٳցակիցը քննարկման թեմայի վերաբերյալ և ٳնի՞ արդյոք։

  Այսինքն, լոգո՞սն է (տրամաբանական փաստարկները, ապացٳյցները, թվերն ٳ վիճակագրական տվյալները), որ 

իրեն կհամոզի, թե՞ պաթոսը (հٳզական, զգացմٳնքային, տպավորٳթյٳնների և ոչ շոշափելի երևٳյթներին կոչ 

անող ասածները)։ Եթե համոզված չեք՝ ինչ լսարանի հետ գործ ٳնեք, ապա լոգոս օգտագործեք։ Թիվ ٳնենալը 

միշտ էլ ավելի համոզիչ է։

6. Որքանո՞վ է ٳշադրٳթյամբ հետևٳմ ձեզ և որքա՞ն ժամանակ ٳնեք փաստարկներ ներկայացնելٳ համար: 

7. Ո՞րն է զրٳցակցի հٳզական տրամադրվածٳթյٳնը քննարկվող հարցի վերաբերյալ։ 

  Լսարանի հٳզական վիճակն իմանալը շատ կարևոր է նրանց հետ կապ ստեղծելٳ և համոզիչ հանդիպٳմ ٳնենալٳ 

տեսանկյٳնից։ Լարված հանդիպٳմներին (օրինակ, երբ պետք է հայտարարեք աշխատանքից հեռացնելٳ մասին) 

պետք է պատրաստվել և դրանք վարել այլ կերպ, քան չեզոք հանդիպٳմներին (օրինակ, երբ հերթական 

հաշվետվٳթյٳնն եք տալիս շահառٳներին)։ Հٳզական լարված իրավիճակٳմ գտնվող լսարանի հետ 

հաղորդակցման ողջ ընթացքը պետք է լինի հٳզականի վրա հիմնված։ Այսինքն՝ միայն գրաֆիկներով, թվերով և 

քանակական այլ տվյալներով ներկայացٳմը կարող է արդյٳնավետ միջոց չհանդիսանալ լսարանին հٳզելٳ և 

նրանց ٳշադրٳթյٳնը պահելٳ համար։ Ֆինանսական արդյٳնքների մասին հաշվետվٳթյան դեպքٳմ հٳզական 

ներկայացٳմը կարող է խանգարել: 

  Սկսեք զրٳցակցի կամ ձեր լսարանի՝ «գիտելիքների մակարդակը» ճշգրտելٳց:

  Եթե առանց այս սահմանն իմանալٳ ենթադրեք, որ լսարանը նախնական «կրթٳթյան» կարիք չٳնի, և միանգամից 

անցնեք գործի, անտեղյակ լսարանը կարող է ամաչել հարց տալٳց և «փակվել» արդյٳնավետ քննարկման համար։

1. Ո՞րն է հանդիպման մասնակիցների նախնական գիտելիքների մակարդակը քննարկման առարկայի վերաբերյալ։

  Եթե առանց այս սահմանն իմանալٳ՝ սկսեք զրٳցակցին կամ լսարանը «կրթել», այն է՝ չափազանց շատ ժամանակ 

ծախսել հարցի շٳրջ զٳտ տեղեկացնելٳ վրա, ապա իրենք կձանձրանան և այլևս չեն լսի ձեզ։

2. Օգտագործե՛ք նմանաբանٳթյٳններ (անալոգիաներ): 

3. Փորձեք գտնել մի անալոգիա, որը լայնորեն հասկացվٳմ է լսարանի կողմից և զٳգահեռ է այն գաղափարին, որը դٳք 

փորձٳմ եք բացատրել: 
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4. Հրավիրեք միայն անհրաժեշտ 

մարդկանց և բաշխեք դերերը։ 

Դիտարկենք հետևյալ դերերը.

   վիճակագրٳթյٳնն ապացٳցٳմ է, 

որ հանդիպٳմները հաճախ 

անարդյٳնավետ են և չարաշահٳմ 

են աշխատակիցների ժամանակը։ 

3. Օրակարգը կազմեք և նախապես 

 ղարկեք մասնակիցներին։ Սաٳ

կարող է նվազեցնել 

հանդիպٳմների ժամանակը մինչև 

80%:

• Ֆասիլիտատոր կամ քննարկٳմ 

վարող. ղեկավարٳմ է քննարկٳմն 

այն նպատակով, որ հարցի բոլոր 

կողմերը քննարկվեն։ 

Ուղարկե՛ք հրավերները բոլոր 

մասնակիցներին։ Կազմակերպٳթյան 

ներսٳմ հանդիպٳմների հրավերը 

պետք է ٳղարկվի հանդիպման օրից 

գոնե երեք օր առաջ, իսկ արտաքին 

գործընկերների հետ հանդիպٳմների 

դեպքٳմ՝ ոչ ٳշ, քան մեկ շաբաթ 

առաջ և հնարավորինս վաղ՝ 

պայմանավորված կորպորատիվ 

մշակٳյթների 

առանձնահատկٳթյٳններով: 

Հաշվի՛ առեք բոլոր 

կազմակերպչական ասպեկտները՝ 

ժամը, օրը, վայրը, սենյակի 

տեխնիկական հագեցվածٳթյٳնը, 

անհրաժեշտ պարագաները։ 

• Արձանագրٳթյան համար 

պատասխանատٳ. գրի է առնٳմ 

հանդիպման ժամանակ հնչած 

հիմնական գաղափարներն ٳ 

որոշٳմները։ Այս դերը «սազٳմ է» 

թիմի պատասխանատٳ և 

ինքնամփոփ անդամներին և նրանց 

հնարավորٳթյٳն է տալիս 

մասնակցելٳ:

Այս դերը սովորաբար ստանձնٳմ է 

առաջնորդٳթյան հմտٳթյٳններով 

օժտված և չեզոքٳթյամբ 

առանձնացող անձը։ 

• Ժամանակապահ. այս դերն ٳնենալն 

օգնٳմ է քննարկٳմն 

արդյٳնավետորեն վարել ٳ 

ապահովել, մասնակիցները 

ժամանակ չեն վատնٳմ առանձին 

հարցերի վրա, առաջ են շարժվٳմ 

և քննարկٳմ օրակարգի բոլոր 

հարցերը։ Այս դերը վերագրեք 

կազմակերպված, ղեկավարելٳ 

ձգտٳմ ٳնեցող թիմի անդամին, 

որը չի ամաչի ընդհատել և առաջ 

շարժվելٳ կոչ անել 

գործընկերներին։ 

• Փորձագետ. կիսٳմ է իր կարծիքը 

հատٳկ հարցերի վերաբերյալ։ Դٳք 

կարող եք փորձագետից խնդրել 

մասնակցել հանդիպման միայն մի 

մասին՝ մատնանշելով, թե երբ եք 

սպասٳմ նրա ներդրմանը:

Պատրաստե՛ք ներկայացվելիք նյٳթերը։ Սա ներառٳմ է թե՛ ձեր 

պրեզենտացիան, թե՛ հավելյալ նյٳթերը, որ բաժանելٳ եք հանդիպման 

մասնակիցներին։ Եթե անհրաժեշտ է, ٳղարկեք այդ նյٳթերը մասնակիցներին 

մինչ հանդիպٳմը։

3.7.2. Մասնագիտական քննարկման 

          նախապատրաստٳմը

Հանդիպٳմներից, ինչպես նաև մասնագիտական զեկٳցٳմից առաջ, պետք է 

փորձել նախապես «ճանաչել» ձեր լսարանը, թե ինչ գիտելիքներ ٳնի և ինչ 

հնարավոր դիրքորոշٳմների ٳնի ներկայացվող նյٳթի վերաբերյալ: Հետևելով 

ստորև առաջարկվող խորհٳրդներին՝ կարող եք հնարավորինս արդյٳնավետ 

կառٳցել ձեր զեկٳցٳմը և ապահովել արդյٳնավետ երկխոսٳթյٳն: 
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3.7.3. Հանդիպٳմների ժամանակ 

          արդյٳնավետ գործելٳ 

          25 կանոնները

Օրինակ՝ «Առաջարկٳմ եմ, որ մենք լսենք յٳրաքանչյٳր մասնակցին, իսկ 

հարցերին արձանագրենք միայն հարցٳպատասխանին հատկացված վերջին 10 

րոպեների ընթացքٳմ»: Կամ մեկ այլ օրինակ՝ «Այս հանդիպման ժամանակ մենք 

հետևելٳ ենք մի ձևաչափի, որը ներառٳմ է՝ 

 անդիպման ճիշտ ձևաչափը պետք է պլանավորել ի սկզբանե: Նախ 

հանդիպման  ժամանակ սահմանեք դրա ձևաչափը հանդիպման առաջին իսկ 

նախադասٳթյամբ ողջٳյնից հետո: 

• խնդրի ներկայացٳմ,

• պարզաբանող հարցեր և պատասխաններ,

• մեկնաբանٳթյٳններ, եթե դրանք առկա են: 

Ամենասկզբից ձևաչափ սահմանելը «խաղի կանոններ» սահմանելٳ նման է: 

Ձևաչափը բարձրաձայնելٳց հետո բոլորի համաձայնٳթյٳնը կամ լռٳթյٳնը 

ստանալը նշանակٳմ է, որ բոլորը համաձայն են այդ կանոններին, և դրանք 

խախտողները «լեգիտիմ» չեն։ Խաղի կանոններ սահմանելը անհրաժեշտٳթյٳն է, 

քանի որ բոլորը տարբեր են, տարբեր պատկերացٳմներ կարող են ٳնենալ 

քննարկվող հարցերի կարևորٳթյան, ժամանակի և այլ հարցերի վերաբերյալ: 

Միշտ հարցրեք՝ արդյոք բոլորը համաձայն են առաջարկվող ձևաչափին։ Սա ձեզ 

իրավասٳթյٳն կտա խախտողներին «ենթարկել պատասխանատվٳթյան»: 

Հետևողական եղեք։ Համոզված եղեք, որ ձեր կողմից առաջարկված ձևաչափին 

հետևٳմ են բոլորը։ Եթե մեկ անգամ շեղվեք կանոններից, դրանք միշտ 

կխախտվեն։ Եթե, այնٳամենայնիվ, կանոնները խախտվել են, և դٳք չեք 

կարողացել կանխել , բարձրաձայնեք, որ բացառٳթյան կարգով տեղի է ٳնեցել 

կանոնների խախտٳմ, սակայն խնդրٳմ եք, որ բոլորը հետևեն համաձայնեցված 

կանոններին։ 

Կարևոր հանդիպٳմներին նախապատրաստվելիս ٳշադի՛ր եղեք հետևյալ 

կանոններին.

Հ

5. Մի՛ վերցրեք ձեզ հետ հեռախոսը, 

կամ եթե այն ձեզ հետ է, 

անջատեք ձայնը և ոչ մի դեպքٳմ 

մի՛ դրեք այն սեղանին:

6. Մի՛ շեղվեք և մի՛ վարեք այլ 

խոսակցٳթյٳններ հանդիպման 

ժամանակ:

7. Օրակարգ ٳնեցեք. նախապես 

 ղարկված և համաձայնեցվածٳ

օրակարգը ապահովٳմ է 

ժամանակի արդյٳնավետٳթյٳն:

1. Տեղٳմ եղեք 5 րոպե հանդիպٳմից 

առաջ կամ ճիշտ ժամանակին:

2. Ունեցեք գրիչ և նշٳմների տետր:

3. Պատրաստված եկեք:

4. Սկսեք և ավարտեք հանդիպٳմը 

ժամանակին:

8. Ուղարկե՛ք հանդիպման օրակարգը 

առնվազն 24 ժամ առաջ։

9. Հրավիրե՛ք մասնակիցներին 

օրակարգٳմ փոփոխٳթյٳններ 

առաջարկել, եթե միայն պատրաստ 

եք ընդٳնելٳ առաջարկվող 

փոփոխٳթյٳնները:

11. Եթե քննարկման ընթացքٳմ 

քննարկվٳմ է օրակարգից դٳրս 

թեմա, ընդհատե՛ք քննարկٳմը և 

խոստացե՛ք քննարկել այն «Այլ 

թեմաներ» մասٳմ։

12. Եթե օրակարգից դٳրս հարցի 

քննարկٳմը ենթադրٳմ է 

չափազանց երկար տևել, առանձին 

հանդիպٳմ նշանակեք այդ հարցի 

վերաբերյալ և հետևեք օրակարգին 

հայտարարված ٳ

10. Օրակարգի վերջին կետը պետք է 

լինի. «Այլ թեմաներ»։

     ժամանակացٳյցին։

13. Խոսե՛ք կարճ 

նախադասٳթյٳններով՝ 13 բառից 

ոչ ավելի:

14. Նախադասٳթյٳնների 

կառٳցվածքը պետք է պարզ լինի:

16. Ներածական 

նախադասٳթյٳններից 

խٳսափեք։ Անցեք բٳն թեմային:

18. Օրինակ, խٳսափեք այսպիսի 

տեքստից. «Մեզ համար 

չափազանց կարևոր է ցٳյց տալ 

այն հանգամանքը, որ մենք 

տեխնիկական նորարարներ ենք, 

որ RIM-ի շարٳնակական 

արտադրٳթյٳն ենք ապահովٳմ, 

և որ չի անտեսվٳմ այն փաստը, 

որ այն կարողանٳմ ենք 

արտադրել 2018 թ. մոդելների 

համար»։ 

19. Դրա փոխարեն օգտագործեք 

հետևյալ տեքստը. «Մենք պետք է 

շարٳնակենք RIM-ի 

արտադրٳթյٳնը 2018 մոդելների 

համար և ցٳյց տանք մեր 

տեխնիկական նորարարٳթյٳնը»։

20. Ձեր դեմքի արտահայտٳթյٳնը, 

խոսելٳ տոնը և զգացմٳնքային 

ֆոնը պետք է 

համապատասխանեն ձեր ասած 

բառերին: Մի՛ փորձեք ամենալٳրջ 

փաստերը ներկայացնել ٳրախ 

ժպիտով և հակառակը: 

17. Մասնագիտական բառապաշարը 

կրճատեք, հատկապես երբ ներկա 

են այլ մասնագիտٳթյٳններ 

:նեցող անձինքٳ

21. Հավասարապես «բաշխեք» ձեր 

ձայնը և հայացքը մասնակիցների 

միջև։ Հավասար ٳշադրٳթյٳն 

տրամադրեք բոլորին: Կարիք չկա 

հայացքով սևեռվել մեկ մարդٳ 

վրա, ով միգٳցե ավելի ٳշադիր է 

ձեզ լսٳմ: 

22. Խոսեք՝ ձեր հայացքն ٳղղելով 

մարդկանց դեմքին, ոչ թե վերև 

կամ ներքև: Օգտագործե՛ք 

«ազդեցիկ» և կախարդական 

բառեր³²:  

15. Ոչ անհրաժեշտ բառերից 

ազատվեք:
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    Ձեր մարմնի շարժٳմները պետք է 

համապատասխանեն ձեր ասած 

բառերին: Մարմնի դիրքը կարևոր 

է: Ցٳ՛յց տվեք, որ հետաքրքրված 

եք: Մի՛ թափահարեք գլٳխը՝ 

համաձայնվելով զրٳցակցի հետ 

չափից ավելի հաճախ: 

Կենտրոնացեք և ձեր ողջ 

 նը տրամադրեքٳթյٳշադրٳ

խնդրին: Մի կողմ դրեք 

կարծրատիպերը, 

նախապաշարմٳնքները և լսեք այլ 

իմացաբանական սխալներից 

զերծ, առանց կտրٳկ 

դատողٳթյٳնների: 

Հետադարձ կապի ապահովٳմը 

ձեր պրոֆեսիոնալիզմի ցٳցանիշն է: 

Հանդիպման ընթացքٳմ նշٳմներ 

արեք, կազմեք արձանագրٳթյٳն: 

Հանդիպման ավարտից առաջ 

գործողٳթյٳններ պահանջող կետերն 

 նները ի մի բերեքٳթյٳհանձնարար ٳ

արձանագրٳթյան մեջ՝ նշելով դրանց 

պատասխանատٳներին։ 

³³Աղٳզٳմցյան Ռ. Վ., Լոքյան Ա. Բ., Պետրոսյան Լ. Հ., (2014). «Բանակցٳթյٳնների վարման հոգեբանٳթյٳն». գործնական 

խորհٳրդներ: Եր.: ՀՀ պետական կառավարման ակադեմիա:

³²Luvera, P., (2018), Some Magic Words & Phrases For Persuasion, հետևյալ աղբյٳրից՝ https://plaintifftriallawyertips.com/some-magic-words-

phrases-for-persuasion https://affirmationspot.me/tag/kevin-hogan-seven-magic-words/ https://youtu.be/wfbH3r-A7mw, and  . Video at .

3.8. Գործնական հանդիպٳմները և 

       դրանցٳմ օգտագործվող 

       հաղորդակցման հնարները

24. Ի մի բերեք հանդիպման ընթացքٳմ 

քննարկված հարցերն ٳ ձեռք 

բերված 

պայմանավորվածٳթյٳնները:

23. Լսեք, որ հասկանաք, ոչ թե որ 

պատասխանեք։ Զգացեք, թե 

զրٳցակիցն իրականٳմ ինչ նկատի 

 նի, կարդացեք իր ոչ խոսքային (ոչٳ

վերբալ) հաղորդակցٳմը: Ճշտեք՝ 

արդյոք ճիշտ եք հասկացել:

25.  Հանդիպٳմից հետո բաշխեք կամ 

հիշեցրեք հանձնարարٳթյٳնները և 

նշեք դրանց համար 

պատասխանատٳներին։ 

Յٳրաքանչյٳր հանձնարարٳթյան 

    համար նշեք միայն մեկ 

պատասխանատٳ։ 

Բանակցٳթյٳնը գործընկերոջ հետ համատեղ իրականացվող գործٳնեٳթյան 

տեսակ է, որն ٳղղված է որևէ խնդրի լٳծմանը: Բանակցٳթյٳնները ենթադրٳմ են 

առնվազն երկٳ մասնակցի ներգրավվածٳթյٳն, որոնց շահերը մի կողմից 

մասնակիորեն համընկնٳմ են, մյٳս կողմից՝ մասնակիորեն տարբերվٳմ: Երկٳ և 

ավելի մարդկանց ներկայٳթյան այլ դեպքերٳմ համագործակցٳթյٳնը բնորոշվٳմ 

է փոխարաբերٳթյٳնների այլ տեսակներով: Այն դեպքٳմ, երբ կողմերի շահերը 

լիովին համընկնٳմ են, քննարկٳմների անհրաժեշտٳթյٳն չի առաջանٳմ, քանի 

որ մասնակիցներն արդյٳնավետ կերպով կարող են համագործակցել: Մինչդեռ 

խիստ տարակարծٳթյան դեպքٳմ առաջանٳմ է վառ արտահայտված 

մրցակցٳթյٳն, որի դեպքٳմ մասնակից կողմերից յٳրաքանչյٳրը ձգտٳմ է 

առավելագٳյնս պաշտպանել իր շահերը:

Բանակցٳթյٳնների առանցքային գործառٳյթներն են կարգավորٳմը, 

վերահսկողٳթյٳնը, գործողٳթյٳնների համակարգٳմը: Այս գործառٳյթները, ի 

տարբերٳթյٳն տեղեկատվական-հաղորդակցականի, սովորաբար հանդիպٳմ են 

գործընկերների հետ լավ հարաբերٳթյٳնների առկայٳթյան կամ այն դեպքٳմ, 

երբ արդեն ձեռք է բերվել պայմանավորվածٳթյٳն, և բանակցٳթյٳնները վարվٳմ 

են նախապես համատեղ ընդٳնված որոշٳմներին առնչվող հարցերը 

հստակեցնելٳ նպատակով:

· դրանց քննարկٳմ՝ սեփական 

դիրքորոշման, տեսակետների, 

առաջարկների փաստարկٳմ և 

հիմնավորٳմ,

· բանակցٳթյան մասնակիցների 

հետաքրքրٳթյٳնների, 

տեսակետների, հայեցակարգերի 

և դիրքորոշٳմների փոխադարձ 

ճշգրտٳմ,

· դիրքորոշٳմների 

փոխհամաձայնեցٳմ և 

պայմանավորվածٳթյٳնների 

մշակٳմ:

Բանակցٳթյٳնների վարٳմը 

ենթադրٳմ է նաև յٳրաքանչյٳր 

փٳլٳմ դիրքորոշٳմն ٳ 

տեսակետներն արտահայտելٳ 

միջոցների կիրառٳմ, որոնց ճիշտ 

ընտրٳթյամբ է պայմանավորված 

ակնկալվող արդյٳնքը: 

Բանակցٳթյٳնների ընթացքٳմ 

կողմերը հազվադեպ են լիովին և 

հստակ կամ միանման ընկալٳմ 

օբյեկտի իրավիճակը³³: 

Ընդհանٳր առմամբ առանձնացվٳմ է բանակցٳթյٳնների վարման երեք 

հիմնական փٳլ՝
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Գործնական միջավայրٳմ 

հաջողٳթյٳններին հասնելٳ համար 

հաճախ կարիք է առաջանٳմ վարել 

բանակցٳթյٳններ, որոնք 

ապահովٳմ են ցանկալի արդյٳնք 

ձեր կազմակերպٳթյան համար և թٳյլ 

են տալիս առավելٳթյٳններ կամ 

արտոնٳթյٳններ հաստատել որոշ 

բնագավառներٳմ: Բանակցային 

գործընթացٳմ գործընկերները 

համաձայնٳթյան կարող են հանգել՝ 

օգտագործելով հաղորդակցման 

տարբեր ձևեր: Դրանցից 

գործնականٳմ լայն կիրառٳթյٳն 

.նեն հետևյալ ձևերըٳ

Այժմ դիտարկենք դրանք առանձին 

կերպով: 

1. Գործարար խոսակցٳթյٳնը 

գործնական հանդիպٳմների 

համեմատաբար պարզ ձև է: 

Խոսակցٳթյٳնը կարող է առաջանալ 

ցանկացած պատեհ դեպքٳմ, 

չնախատեսված պայմաններٳմ, 

հանգամանքների բերٳմով: Այն 

իրադրٳթյٳնից բխող շփٳմների ձև 

է: Այսպես, որևէ առիթով /ասٳլիս, 

խորհրդակցٳթյٳն/ 

մատակարարների ٳ գնորդի 

հանդիպման ընթացքٳմ կարճատև 

հարց ٳ պատասխանի, անգամ 

մտքերի փոխանակٳմը նպաստٳմ են 

միմյանց որոշակի տեղեկատվٳթյٳն 

հաղորդելٳն: Հետագայٳմ այն կարող 

է հիմք հանդիսանալ գործարար 

բանակցٳթյٳնների վարման համար: 

Նկատեք, որ խոսակցٳթյٳնը մեծ 

մասամբ առարկայական չէ, այսինքն` 

խոսակցٳթյան նպատակը որևէ 

խնդրի կոնկրետ պարզաբանٳմը չէ, 

այլ միմյանց միջև գործարար 

շփٳմներ ստեղծելٳ հնարավորٳթյան 

բացահայտٳմն է:

2. Բանավեճը որպես գործնական 

հանդիպٳմների/բանակցٳթյան ձև` 

կիրառվٳմ է վիճահարٳյց որևէ դրٳյթի 

հիմնավորման, փաստարկման համար: 

Այն փոխարինٳմ է զեկٳցմանը, և դրա 

միջոցով միակողմանիորեն հաղորդվٳմ 

է որոշակի տեղեկատվٳթյٳն, 

շարադրվٳմ է դիրքորոշٳմը, և 

ներկայացվٳմ է սեփական կարծիքը: 

Եթե տվյալ հարցի շٳրջ տեսակետները 

տարբերվٳմ են միմյանցից, ապա 

բանավեճի միջոցով յٳրաքանչյٳրը 

ձգտٳմ է հիմնավորել իր դիրքորոշٳմը: 

Ըստ էٳթյան, բանավեճը պայքար է 

սեփական կարծիքների փաստարկման 

և հիմնավորման համար: 

Փոխզիջٳմային տրամադրٳթյան 

առկայٳթյան դեպքٳմ բանավեճը 

կարող է վերածվել բարյացակամ 

երկխոսٳթյան`շահավետ 

համաձայնٳթյٳն ձեռք բերելٳ 

ակնկալիքով:

Բանավեճը համարվٳմ է 

քննադատական, վերլٳծական 

մտածողٳթյան ձևավորման 

ամենաարդյٳնավետ մեթոդներից մեկը: 

Կողմի համար առավել բարդ է այն 

իրավիճակը, երբ ստիպված է լինٳմ 

հակառակվել իր սեփական 

համոզմٳնքներին, հիմնավորել 

գաղափարներ, կարծիքներ, որոնց հետ 

իրականٳմ համաձայն չէ և ավելի 

հեշտٳթյամբ կհիմնավորեր հակառակ 

տեսակետը: Բանավեճը 

հնարավորٳթյٳն է ստեղծٳմ 

քննարկմանը մասնակից դարձնելٳ 

հնարավորինս շատ կողմերի: 

Բանավեճը բովանդակային առٳմով 

սովորաբար սահմանափակٳմ ենք մեկ 

առանձին թեմայով կամ հիմնահարցով և 

կառٳցٳմ որոշակիորեն սահմանված 

կարգով: Բանավեճը չպետք է 

վիճաբանٳթյան վերածվի:

3. Զրٳյցը գործարար 

խոսակցٳթյան համեմատ 

առարկայական է, այսինքն՝ եթե 

գործարար խոսակցٳթյٳնը 

իրադրٳթյٳնից բխող 

հաղորդակցման ձև է, ապա զրٳյցն 

ընթանٳմ է նախատեսված կոնկրետ 

հարցի շٳրջ, ընդ որٳմ՝ խոսքը 

վերաբերٳմ է ոչ թե ղեկավար և 

ենթակա, մրցակից կողմերի, այլ 

իրավահավասար դիրքٳմ գտնվող 

սٳբյեկտների միջև մտքերի 

փոխանակٳթյանը: Որպես 

բանակցٳթյٳնների ձև` զրٳյցը 

վարվելٳ է փոխադարձ 

սիրալիրٳթյան պայմաններٳմ` 

հարգելով յٳրաքանչյٳրի 

արժանապատվٳթյٳնը: Զրٳյցի 

ընթացքٳմ վարվեցողٳթյան 

քաղաքակիրթ պահանջների 

կատարٳմը կնպաստի 

փոխըմբռնմանը, հետևաբար՝ զրٳյցի 

արդյٳնավետ ելքին: Զրٳյցի հաջող 

ընթացքն ապահովելٳ նպատակով 

անհրաժեշտ է ճանաչել զրٳցակցին: 

Դա նշանակٳմ է նախ ٳնենալ 

անհրաժեշտ տեղեկատվٳթյٳն նրա 

կենսագրٳթյան, սովորٳյթների, 

տարբեր իրադրٳթյٳններٳմ նրա 

պահվածքի վերաբերյալ և 

ապա«խորանալ» նրա էٳթյան մեջ, 

զգալ տրամադրٳթյٳնը, զրٳցակցի 

խնդիրները: Նշվածները կօգնեն 

ընտրելٳ զրٳյցի ճիշտ 

մարտավարٳթյٳնը: Յٳրաքանչյٳր 

գործարար զրٳյց, իհարկե, կٳնենա 

բանակցային գործընթացի իր 

յٳրահատկٳթյٳնները: Սակայն 

անկախ կոնկրետ զրٳյցից կան 

ընդհանٳր բնٳյթի պահանջներ, 

որոնք պետք է հաշվի առնել զրٳյց 

վարելիս: 

Դրանցից են՝ 

· զրٳյցի նպատակադրٳմը,

· զրٳցակցի ընտրٳթյٳնը,

52



· զրٳյցի ընթացքٳմ դիրքորոշٳմների և առաջացող տարակարծٳթյٳնների 

պարզաբանٳմը,

· զրٳցակցի ընտրٳթյٳնը,

· զրٳյցի նպատակադրٳմը,

· տարակարծٳթյٳնները հաղթահարելٳ նպատակով համատեղ ջանքերի 

գործադրٳմը,

· ընդդիմախոսի՝ սեփական կարծիք ٳնենալٳ իրավٳնքի հարգٳմը,

· փոխադարձ համաձայնٳթյամբ իրավահավասար որոշման ընդٳնٳմը,

· իրականացվելիք գործարքի տնտեսական արդյٳնավետٳթյան որոշٳմը,

· զրٳյցի ընթացքٳմ ձեռք բերված արդյٳնքների համեմատٳմը զրٳյցի 

մեկնարկի նպատակների հետ:

ԳԼؤԽ 3.  ԽՈՍՔԱՅԻՆ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

· գործընկերները,

· ընդդիմախոսները (մրցակիցները):

 Երկٳ դեպքٳմ էլ քննարկٳմների ընթացքٳմ ի հայտ են գալիս երկկողմ 

հետաքրքրող հարցերի վերաբերյալ նոր տեսակետներ ٳ մոտեցٳմներ, 

ճշգրտվٳմ են կողմերի դիրքորոշٳմները: Քննարկٳմների ամենատարածված 

եղանակը «կլոր սեղանն է»: Այն կազմակերպելիս հաշվի պետք է առնել 

հետևյալ ընդհանٳր կանոնները.

· ենթակաները,

· ոչ մի քննարկٳմ չի կարող տեղի ٳնենալ առանց կոնկրետ առանցքային 

հարցերի,

· առանցքային հարցը պետք է նախապես համաձայնեցվի շահագրգիռ 

բոլոր մասնակիցների հետ և այն օրակարգٳմ արտացոլվի առաջինը,

· անհրաժեշտ է սահմանել կանոնակարգ և կազմել արձանագրٳթյٳն:

4. Քննարկٳմը բանակցٳթյٳնների վարման ձև է: Քննարկման 

մասնակիցներն են՝

 Առաջին ձևը կառավարչական գործٳնեٳթյٳն է, որի նպատակը 

համապատասխան հանձնարարականների և հրահանգների միջոցով 

աշխատակիցների միջև հանձնարարٳթյٳնների բաշխٳմն ٳ կատարման 

վրա վերահսկողٳթյան սահմանٳմն է: Քանի որ գործնական հանդիպٳմները 

ենթադրٳմ են իրավահավասար կողմեր, ٳսٳմնասիրենք քննարկٳմների 

երկրորդ և երրորդ տարատեսակները:

· ելٳյթների միջոցով արտահայտել սեփական տեսակետը, ընդ որٳմ՝ 

ելٳյթը չպետք է ٳնենա քննադատական բնٳյթ,

5. Սակարկٳմը բանակցٳթյٳնների յٳրահատٳկ ձև է, որն առավելապես 

վերաբերٳմ է ապրանքների առٳվաճառքի գործարքներին: Սակարկٳմը 

նպաստٳմ է տարաձայնٳթյٳնների լٳծմանն ٳ կարգավորմանը: Սակարկելٳ 

բٳն փաստը վկայٳմ է, որ կողմերը ձգտٳմ են փոխզիջման` իրենց համար 

առավել նպաստավոր որոշٳմ ընդٳնելٳ նպատակով: Սակարկٳթյան 

արդյٳնավետ ելքն ապահովելٳ խնդիրներից մեկը մեկնարկային ճիշտ 

դիրքորոշٳմ ընտրելն է: Այն պետք է լինի այնպիսին, որ հիմք հանդիսանա 

քննարկٳմների հետագա շարٳնակման համար: Եթե ապրանքի վաճառքի գինը 

նախատեսվٳմ է չափավորից զգալիորեն բարձր, ապա այն կվանի գնորդներին, 

և գնի շٳրջ բանակցٳթյٳնները կդառնան ավելորդ: Սակարկٳթյան 

գործընթացին մասնակցելիս ٳշադրٳթյٳն պետք է դարձնել հետևյալ 

պայմաններին.

· սակարկել սկսելٳց առաջ 

անհրաժեշտ է կազմել 

ձեռքբերվելիք իրերի ցանկը և 

որոշել գնٳմներն իրականացնելիս 

զիջٳմների հնարավոր 

սահմանները,

· սակարկٳթյան խելացի 

մարտավարٳթյٳնը պահանջٳմ է 

չմանրանալ խոշոր գործարքներٳմ,

· ինչպես և ցանկացած 

փոխհարաբերٳթյٳնٳմ, 

անթٳյլատրելի է խաբեٳթյٳնը,

· չձգտել հաղթել ցանկացած 

միջոցներով, սակայն նաև 

չպարտվել,

· յٳրաքանչյٳր զիջٳմից և 

ձեռքբերٳմից հետո վերլٳծել ձեռք 

բերված արդյٳնքները և որոշել 

հետագա անելիքները:

· երբ վիճելի դրٳյթները 

շոշափٳմ են նաև տարբեր 

սٳբյեկտների շահերը: Իրենց 

նպատակների իրականացման 

համար բանակցող կողմերը 

գործնականٳմ օգտվٳմ են 

գործնական հանդիպٳմների 

վարման տարբեր եղանակներից: 

Դրանք երեքն են.

· բանակցող կողմերը, չհանգելով 

որևէ համաձայնٳթյան, դիմٳմ են 

երրորդ կողմին՝ անաչառորեն 

քննարկելٳ վիճելի դրٳյթները և 

օգնելٳ փոխհամաձայնٳթյٳն ձեռք 

բերելٳ համար,

1. բանավոր կամ անմիջական 

հանդիպٳմներ,

3. հեռախոսային:

2. նամակագրական,

6. Բազմակողմ 

բանակցٳթյٳններին բնորոշ է այն, 

որ մասնակիցները հանդիպմանը 

մասնակցող երկٳսից ավելի խմբեր 

են: Այդպիսի բանակցٳթյٳններն 

իրականացվٳմ են հետևյալ 

իրավիճակներٳմ.

 Բանավոր կամ անմիջական 

հանդիպٳմների բանակցային 

գործընթացը մյٳսների 

համեմատٳթյամբ ընձեռٳմ է ավելի 
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մեծ հնարավորٳթյٳն՝ 

համակողմանի օգտագործելٳ 

բանավոր հաղորդակցման 

միջոցներն իրենց բոլոր 

դրսևորٳմներով: Գործնական 

հանդիպٳմները գործարար 

հաղորդակցման գործընթացներ են, 

որոնք նպատակաٳղղված են 

անհրաժեշտ արդյٳնքների 

ձեռքբերմանը և կողմնորոշված են 

երկխոսٳթյան իրականացմանը:

ԳԼؤԽ 3.  ԽՈՍՔԱՅԻՆ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

Բանակցٳթյٳնները կարող 

են ընթանալ ինչպես երկٳ 

անձանց, այնպես էլ խմբի 

միջև: 

Բանակցٳթյٳններն իրականաց- 

վٳմ են կոնկրետ խնդիրների լٳծման 

համար: Բանակցٳթյٳնների օբյեկտ 

կարող են լինել.

2. շահերի 

անհամապատասխանٳթյան 

կարգավորٳմը,

1. առևտրային կապերի 

հաստատٳմը,

3. ապրանքի մատակարարման 

գործարքների 

համաձայնեցٳմը։

Բանակցٳթյٳնների արդյٳնքների 

ամփոփٳմ-տեղեկագիրը պարٳնա- 

կելٳ է հետևյալ հարցերի պատաս- 

խանները.

· Արդյո՞ք բավարար է կազմակերպվել 

բանակցٳթյٳնների 

նախապատրաստման փٳլը, ճի՞շտ է 

կազմվել բանակցային խٳմբը:

· Ի՞նչ դրական արդյٳնքներ են ձեռք 

բերվել բանակցٳթյٳններٳմ, 

առաջադրված ո՞ր խնդիրները չեն 

լٳծվել և ինչո՞ւ:

· Ի՞նչ գործոններ են նպաստել 

դրական արդյٳնքների ստացմանը:

· Տրված լիազորٳթյٳններն արդյոք 

բավարա՞ր են եղել 

բանակցٳթյٳնները բարեհաջող 

իրականացնելٳ համար:

· Ինչպիսի՞ն է եղել վերաբերմٳնքը 

գործընկերների նկատմամբ, հաշվի՞ 

են առնվել նրանց նպատակները, 

  շահերը, գիտելիքների մակարդակը, 

արհեստավարժٳթٳնը:

· Գործընկերոջ համար ո՞ր 

փաստարկներն են եղել հատկապես 

համոզիչ, որո՞նք են մերժվել և ինչո՞ւ:

· Բանակցٳթյٳնների ընթացքٳմ 

ինչպիսի՞փոխզիջٳմներ են արվել և 

ինչո՞ւ:

· Ինչպե՞ս են օգտագործվել 

բանակցٳթյٳններٳմ 

համաձայնٳթյան հասնելٳ բոլոր 

հնարավորٳթյٳնները, արդյո՞ք 

հնարավոր էր գործել այլ կերպ:

· Որո՞նք են եղել բանակցٳթյٳնների 

դրական և անցանկալի կողմերը:

· Ներկայացրե՞լ է արդյոք գործընկերն 

անսպասելի առաջարկٳթյٳններ, 

որո՞նք են դրանցից ընդٳնվել, և որի՞ց 

էր պետք հրաժարվել, ինչո՞ւ:

· Ինչպիսի՞ն է եղել կողմերի պահվածքը 

բանակցٳթյٳններٳմ կառٳցողական 

մթնոլորտն ապահովելٳ նպատակով:

· Առաջիկայٳմ նոր 

բանակցٳթյٳնների 

արդյٳնավետٳթյٳնն ապահովելٳ 

նպատակով ի՞նչ առաջարկٳթյٳններ 

կարելի է մշակել:

· Ի՞նչ է հարկավոր ձեռնարկել 

բանակցٳթյٳններٳմ 

կազմակերպٳթյան չլٳծված 

խնդիրների կարգավորման համար:

Բանակցٳթյٳնների հոգեբանական 

բովանդակٳթյٳնը հասկանալٳ համար 

նախ և առաջ պետք է տարբերել, թե 

դրանք ինչով են տարբերվٳմ միմյանցից: 

Գոյٳթյٳն ٳնեն բանակցٳթյٳնների 

դասակարգման երկٳ հիմնական ձև՝ 

ըստ իրավիճակի և ըստ արդյٳնքի: 

2. երբ ընթանٳմ են համագոր 

ծակցٳթյան պայմաններٳմ՝ համատեղ 

որոշٳմների ընդٳնման նպատակով:

1. երբ բանակցٳթյٳնները ընթանٳմ 

են  կոնֆլիկտի պայմաններٳմ,

Ըստ իրավիճակի՝

Դատելով բանակցٳթյٳնների 

արդյٳնքներից՝ գոյٳթյٳն ٳնի բանակ- 

ցٳթյٳններٳմ համատեղ որոշٳմների 

ընդٳնման երեք տեսակ`

1. փոխզիջٳմային որոշٳմ,

2. ոչ սիմետրիկ որոշٳմ և հարաբե -

3. սկզբٳնքային նոր որոշٳմ, որն ի 

հայտ է գալիս համագործակցٳթյան 

արդյٳնքٳմ:

րական զիջٳմ,

Ինչպես մեզ հٳշٳմ է անٳնը, 

փոխզիջٳմային տեսակի բանակցٳ -

թյٳնների ժամանակ կողմերը գնٳմ 

են փոխադարձ զիջٳմների: 

Փոխզիջٳմները հնարավոր են այն 

ժամանակ, երբ կողմերը կարող են 

մասնակիորեն կամ լիարժեք 

բավարարել միմյանց շահերը: Լավ 

կլինի, եթե փոխզիջٳմների չափը 

հնարավոր լինի գնահատել 

քանակապես: Երբ հնարավոր չէ 

ստٳգել փոխզիջٳմների 

սիմետրիկٳթյٳնը, պետք է գտնել, թե 

որոնք են այն շահերը, որոնք 

համընկնٳմ են բանակցային երկٳ 

կողմերի մոտ։ 

 Սկզբٳնքային բանակցٳթյٳն- 

ներ: Այս տեսակի բանակցٳթյٳններն 

առանձնանٳմ են նրանով, որ լٳծٳմ 

են հակամարտٳթյٳնը սկզբٳնքային 

նոր որոշման միջոցով: Սկզբٳնքային 

բանակցٳթյٳնների 

առավելٳթյٳններն են.

 Հարաբերական փոխզիջٳմների 

դեպքٳմ տեղի են ٳնենٳմ զիջٳմներ, 

որոնք ձեր համար ոչ այնքան էական 

են, սակայն հակադիր կողմի համար 

կարող են լինել շատ կարևոր: 

Այսպիսով, դٳք կարող եք շահեկան 

դիրքٳմ հայտվել՝ զիջելով «քիչ», բայց 

փոխարենը ստանալով «շատ»: 

Կարևոր է, որ զիջٳմներն այնքան 

շատ չլինեն, որ անհամաձայնٳթյٳնն 

ավելի ձեռնտٳ լինի։

1. Կայացնٳմ են որոշٳմներ, որոնք 

հաշվի են առնٳմ կողմերի 

շահերն ٳ պահանջմٳնքները:

 Ցանկացած բանակցային 

գործընթացին նախապատրաստվելիս 

ցանկալի է ٳնենալ հետևյալ հարցերի 

պատասխանը.

2. Բարձրացնٳմ են վստահٳթյٳնը 

կողմերի միջև. իրագործվٳմ է 

«հաղթանակ-հաղթանակ» 

ռազմավարٳթյٳնը:
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· Ի՞նչ ենք մենք ցանկանٳմ:

· Ի՞նչ տիպի ռազմավարٳթյٳն կամ մարտավարٳթյٳն կարող է ազդել 

հակադիր կողմի վրա:

· Ինչպիսի՞ն կարող են լինել հակադիր կողմի հիմնավորٳմներն ٳ 

փաստարկները:

· Ի՞նչ է ցանկանٳմ հակադիր կողմը:

· Ի՞նչն է քիչ կարևոր ձեզ համար, ինչը` հակադիր կողմի համար:

«Հաղթանակ-հաղթանակ», երբ կողմերը ճանաչٳմ են միմյանց կարիքները, 

կողմերը հրաժարվٳմ են ٳժի, իշխանٳթյան դիրքերից հանդես գալ և 

համագործակցٳմ են: Բանակցٳ-թյٳններն ընթանٳմ են փոխադարձ 

վստահٳթյան պայմաններٳմ:

Բանակցٳթյٳններٳմ կիրառվող ռազմավարٳթյٳնները հիմնականٳմ 

երկٳսն են`«հաղթանակ-պարտٳթյٳն», երբ ٳժեղ կողմը հաղթٳմ է, թٳյլ կողմը` 

զիջٳմ: Այս տարբերակٳմ պարտվող կողմը չի կարողանٳմ իրականացնել իր 

պահանջմٳնքները, հեռանٳմ է բանակցٳթյٳններից ձեռնٳնայն, 

անհամաձայնٳթյամբ, ինչի հետևանքով հետագա հաղորդակցٳմը հաղթող 

կողմի հետ կարող է դժվարանալ:

3.8.1. Բանակցٳթյٳններ վարելٳ 

         գործնական հմտٳթյٳնները

Ստորև ձեզ ենք ներկայացնٳմ բանակցٳթյٳններ վարելٳ մի քանի կարևոր 

խորհٳրդներ և տեղեկٳթյٳններ, որոնք ձեր թٳյլ կտան արդյٳնավետ 

կողմնորոշվել բանակցային իրավիճակներٳմ:

Բանակցٳթյٳնների ժամանակ հակառակ կողմի հետ կիրառելի են հետևյալ 

սկզբٳնքները.

· Ձեր հիմնավորٳմները ներկայացնելիս հաշվի առեք նաև հակադիր կողմի 

պահանջմٳնքները:

· Մի՛ համոզեք հակադիր կողմին, որ նրա դիրքը սխալ է:

· Աշխատե՛ք իրագործել «հաղթանակ-հաղթանակ» ռազմավարٳթյٳնը, 

մտածեք՝ ի՞նչ հարաբերական զիջٳմների կարելի է գնալ:

· Տվեք հարցեր. ով հարցնٳմ է, նա վարٳմ է:

· Համբերատա՛ր եղեք, կիրառե՛ք ակտիվ ընկալٳմ:

· Առանձնացրեք հարցը խնդրից, հարձակվեք խնդրի վրա:

· Ակտիվ եղեք, պասիվٳթյٳնը կընդٳնվի որպես թٳլٳթյٳն:

Ինչպե՞ս վարվել, երբ հակադիր կողմը կիրառٳմ է տարբեր, հաճախ ոչ 

այնքան ազնիվ հնարներ:

· Առաջարկելով ձեր դիրքորոշٳմը` գործընկերոջից մի՛ պահանջեք ժխտել 

կամ ընդٳնել այն: Հարցրե՛ք, թե ինչն է ընդٳնելի նրա համար և ինչٳ:

· Երբ գործընկերը շարٳնակٳմ է ճնշٳմ գործադրել, պետք չէ միանգամից 

նրան հակահարված տալ: Ավելի լավ է նրան մինչև վերջ արտահայտվելٳ 

հնարավորٳթյٳն տալ: Վերլٳծեք նրա դատողٳթյٳնների պատճառը:

· Բանավեճի ժամանակ փորձեք ոչ թե համոզել, այլ հարցեր տալ: Համոզٳմը 

ժխտٳմ է ենթադրٳմ, իսկ հարցերը ենթադրٳմ են պատասխաններ. 

օգտվեք հայելային հարցերից և իմաստը վերաձևակերպելٳ հնարներից: 

Այս հնարները թٳյլ կտան հստակեցնել զրٳցակցի դիրքը և կոնկրետացնել 

առաջարկները: 

· Աշխատեք փոխել ագրեսիվ գործընկերոջ ապակառٳցողական 

դիրքորոշٳմը` բացատրելով, որ բանակցٳթյٳնների ռացիոնալ 

անցկացٳմը երկٳստեք ձեռնտٳ է:

· Եթե ձեր գործընկերը սٳտ է խո-

սٳմ, և դٳք կռահٳմ եք, ապա 

չպետք է ցٳյց տաք, որ կասկածٳմ 

եք: Դա նրան կվիրավորի: Ավելի 

լավ է հայտարարեք, որ դٳք միշտ 

ստٳգٳմ եք ձեզ հետ բանակցող- 

ների ասածները, և դա ձեր 

սկզբٳնքային դիրքորոշٳմն է:

· Ցանկացած իրավիճակٳմ, որքան 

էլ կոպիտ լինեն մյٳս կողմի 

գործողٳթյٳնները, անցանկալի է 

բանակցٳթյٳններից հեռանալ 

«դٳռը շրխկացնելով»:

· Փորձեք զերծ մնալ հակառակ 

կողմի հٳզական վիճակի 

գնահատٳմից. դա նրան(ց) ավելի 

կնյարդայնացնի և կշեղի 

ռացիոնալ քննարկٳմից:

Գործնականٳմ բանակցٳթյٳններ 

վարվٳմ են գործٳնեٳթյան բոլոր 

բնագավառներٳմ, որոնցից յٳրա- 

քանչյٳրն ٳնի իր առանձնահատկٳ- 

թյٳնները: Բացի այդ, բանակցող կող -

մերը, երբեմն այս կամ այն օբյեկտիվ 

պատճառներից ելնելով, ներկայացնٳմ 

են հակադիր շահեր: Անշٳշտ, բանակ 

-ցٳթյٳններٳմ կարևոր դեր են 

խաղٳմ տարբեր սٳբյեկտիվ 

գործոններ /հանդիպման մասնակցի՝ 

բանակ-ցٳթյٳններ վարելٳ 

 մٳնը, փորձը/: Մի դեպքٳթյٳնակٳ

բանակցٳթյٳն-ները կարող են վարել 

բազմափորձ, այդ գործընթացի 

մանրամասները լավ յٳրացրած 

մասնագետները, մյٳս դեպքٳմ` քիչ 

փորձ ٳնեցողները: Բնականաբար 

նման դեպքերն իրենց ազդեցٳթյٳնը 

թողնելٳ են բանակ-ցٳթյٳնների 

արդյٳնքների վրա: Այդ նկատառٳմով 

բազմազան է դառնٳմ նաև բٳն 

բանակցٳթյٳնների ընթաց -քը: 

Դրանք կարող են ընթանալ բավա-

կանին դյٳրին կամ լարված պայման-

ներٳմ, ընդ որٳմ՝ գործընկերները կա 

-րող են համաձայնٳթյան գալ առանց 

լٳրջ ջանքերի, իսկ երբեմն էլ` բազմաչ 

-արչար աշխատանքի շնորհիվ: 

Առանձին դեպքերٳմ բանակցٳ-

թյٳնները կարող են ձևափոխվել:
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Ահա ինչٳ հնարավոր չէ առաջարկել կոնկրետ բանակցٳթյٳնների վարման մեկ միասնական, ընդհանրական 

ընթացակարգ:

ԳԼؤԽ 3.  ԽՈՍՔԱՅԻՆ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

Բանակցٳթյٳններ անցկացնելٳ փٳլերը

Այնٳամենայնիվ, բանակցային գործընթացն ٳնի նաև ընդհանٳր փٳլեր, որոնք արտահայտվٳմ են յٳրաքանչյٳր 

բանակցٳթյٳնٳմ: Դրանք են.

 բանակցٳթյٳնների նախապատրաստٳմ,

 անմիջականորեն բանակցٳթյٳնների մասնակիցների ներկայացٳմ և ծանոթացٳմ,

 ողջٳնելٳ և քննարկվելիք հիմնախնդիրների վերաբերյալ համառոտ ներածական ակնարկ,

 խնդրի բնٳթագիրը և բանակցٳթյٳնների ընթացքին վերաբերող առաջարկٳթյٳններ,

 յٳրաքանչյٳր կողմի դիրքորոշման շարադրٳմ, երկխոսٳթյան վարٳմ,

 խնդրի լٳծٳմ, արդյٳնքների ամփոփٳմ:
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ԳԼؤԽ 4. ԳՐԱՎՈՐ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

Մարդիկ աստիճանաբար տիրապետٳմ են հաղորդակցման հիմնական տեսակներից մեկին՝ բանավոր խոսքին: Գրերի, 

իսկ ավելի ٳշ նաև հեռահաղորդակցման տեխնոլոգիաների զարգացման շնորհիվ ի հայտ եկան տեղեկٳթյٳններ 

հաղորդելٳ նոր եղանակներ. ներկայٳմս միլիոնավոր մարդիկ օգտվٳմ են դրանցից: Գրավոր խոսքի և անٳղղակի 

հաղորդակցման շնորհիվ այսօր հաղթահարվٳմ են բանավոր խոսքի ժամանակային ٳ տարածական 

սահմանափակٳմները։

4.1. Գրավոր հաղորդակցման 

       նպատակները

Գրավոր խոսքը գրի առնված, գրավոր տեքստի վերածված խոսքն է. իրացվٳմ է գրային պայմանական նշանների 

գործադրٳմով (ձեռքով), ընկալվٳմ է տեսողٳթյամբ կամ շոշափելի գործողٳթյٳններով։ Այս դեպքٳմ խոսքային 

իրադրٳթյٳն ստեղծվٳմ է մտովի, ոչ իրականٳմ։ Գրավոր խոսքը զٳրկ է բանավորին հատٳկ կառٳցվածքային ٳ 

ոճաարտահայտչական հնչերանգային որոշ հատկանիշներից։ Այդ պատճառով գրավոր խոսքٳմ կարևոր դեր են ստանٳմ 

գրٳթյան եղանակները, կետադրٳթյٳնը, ֆորմատավորٳմը, ոճային բաղադրիչները, որոնք լավագٳյնս կփոխանցեն 

իմաստի էմոցիոնալ առանձնահատկٳթյٳնները: 

Ներածٳթյան ժամանակ ներկայացվٳմ է բովանդակٳթյٳնն ընդհանٳր առմամբ, այնٳհետև անցٳմ է 

կատարվٳմ մասնավորին:

ցٳյց է տրվٳմ բովանդակٳթյան ٳղղٳթյٳնը (թեման ٳ ոլորտն ընդհանٳրառմամբ՝ ընդհանրական ներածական 

նախադասٳթյամբ),

թեզի միջոցով կատարվٳմ է հարցադրٳմ,

ներկայացվٳմ է ամփոփ բովանդակٳթյٳնը կամ քննարկվելիք խնդրի «ճանապարհային քարտեզը», որը պետք է 

լինի հակիրճ, սակայն ներառի առանցքային գաղափարները:

Ներածٳթյٳն

Ներածٳթյան մեջ՝

Բٳն բովանդակٳթյٳն

Բٳն բովանդակٳթյٳնը բաղկացած է պարբերٳթյٳններից: Դրանցից յٳրաքանչյٳրն ընդհանٳր փաստարկման 

կառٳցվածքային բաղադրիչներն են: Բٳն բովանդակٳթյٳնը ներառٳմ է՝

քննարկման միջոցով դٳրս բերված հարցի պատասխանը,

,գիտելիքը ٳ նքներնٳթյան արդյٳծٳթյան վերլٳմնասիրված գրականٳսٳ

փաստարկման նկարագիրը և զարգացٳմը,

Եթե հարցադրٳմը բաղկացած է մեկից ավելի մասերից, ապա բٳն բովանդակٳթյٳնն անհրաժեշտ է տրոհել 

հատվածների այնպես, որ դրանցից յٳրաքանչյٳրն ٳղղված լինի համապատասխան հարցի պատասխանին:

համապատասխան օրինակներն ٳ հղٳմները/մեջբերٳմները:

Եզրակացٳթյٳն

Եզրակացٳթյٳնը մասնավորից ընդհանٳրի անցٳմն է: Այն պետք է՝

վերաամփոփի առանցքային դրٳյթները/կետերը,

ներառի վերջնական և ընդհանրական ձևակերպٳմ ٳնեցող փաստարկը (ներառյալ ենթադրٳթյٳնները, 

հետազոտٳթյան ապագա ٳղղٳթյٳնները, եզրակացٳթյան որակական բնٳթագրٳմը և այլն):

վերահաստատի առաջադրված հարցի պատասխանը,

Այսٳհանդերձ, եզրակացٳթյٳնը ԵՐԲԵՔ չպետք է ներառի նոր տեղեկٳթյٳն կամ գաղափարներ, քանի որ 

եզրակացٳթյան նպատակն է ամփոփել արդեն նշված խնդիրները:
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ԳԼؤԽ 4. ԳՐԱՎՈՐ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

Գրավոր հաղորդակցٳմը կարող է ٳնենալ 3 նպատակ՝

1.  տեղեկացնելٳ,

2.  համոզելٳ,

3.  զվարճացնելٳ:

 Մինչ 3-րդը՝ զվարճացնելը, չի օգտագործվٳմ գործարար հաղորդակցման մեջ, առաջին 2 նպատակը 

հավասարապես կարևոր են գործարար միջավայրٳմ։

Ըստ նպատակի առանձնացնٳմ են գրավոր հաղորդակցման հետևյալ ձևերը.

1. Տեղեկատվական գրավոր հաղորդակցման ձևերն են. 

    հٳշագրերը, 

    հաշվետվٳթյٳնները, 

    զեկٳյցները, 

    հաճախորդների հետ ֆորմալ նամակագրٳթյٳնը և այլն: 

Դրանց նպատակն է տեղեկատվٳթյան հաղորդٳմը:

2. Համոզելٳ նպատակ ٳնեցող գրավոր հաղորդակցٳմն ٳնի տեղեկատվական գրավոր հաղորդակցման բոլոր 

հատկանիշները, սակայն նաև ներառٳմ է համոզչական տարրեր: Համոզչական տարրեր ասելով` գործարար ոլորտٳմ 

հասկանٳմ ենք պատճառաբանٳթյան հաստատման, դրա դրական և բացասական կողմերը ներկայացնելٳ տարրեր և ոչ թե 

զրٳցակցին խաբելٳ հնարներ: Համոզելٳ նպատակ ٳնեցող գրավոր հաղորդակցٳմը ոչ միայն դիրքորոշٳմ 

ներկայացնելٳ, այլ նաև այն հաստատելٳ, դրանٳմ զրٳցակցին շահագրգիռ կողմ դարձնելٳ նպատակ ٳնի: Համոզելٳ 

նպատակ ٳնեցող գրավոր հաղորդակցٳմը հաղորդակցվելٳ առավել արդյٳնավետ տարբերակն է:

Ուշադրٳթյٳն. Համոզելٳ նպատակ ٳնեցող գրավոր հաղորդակցٳմն 

:նպատակ ٳթյան բարձրացման և ոչ թե ապակողմնորոշելٳնավետٳնի  արդյٳ

ՀՀ Կենտրոնական բանկը 

տեղեկացնٳմ է, որ ընդհանٳր 

գնաճը 2013-ին կազմելٳ է 9.3%, 

իսկ բնական գնաճը` 6.3%.

ՀՀ Կենտրոնական բանկը տեղեկացնٳմ է, 

որ հացի, ոսկٳ և նավթի միջազգային 

շٳկայٳմ գների աճի պատճառով 2013-ին 

ՀՀ-ٳմ ընդհանٳր գնաճը կազմելٳ է 9.3%, 

որից 6.3%-ը համարվելٳ է բնական գնաճ:

Ֆինանսական հաշտարարը զբաղվٳմ է 

ֆինանսական ծառայٳթյٳններ մատٳցող 

կազմակերպٳթյան և վերջինիս 

հաճախորդի միջև ծագած վեճերով, եթե 

դրանք չեն ներառٳմ օրենքի խախտٳմ:

Համաձայն Ֆինանսական հաշտարարի մասին 

օրենքի՝ Ֆինանսական հաշտարարը կարող է 

միջամտել ֆինանսական ծառայٳթյٳններ 

մատٳցող կազմակերպٳթյան և վերջինիս 

հաճախորդի վեճին միայն այն դեպքٳմ, երբ 

տեղի է ٳնեցել որևէ օրենքի խախտٳմ: 

Արդյٳնավետ գրավոր հաղորդակցման ամենամեծ թշնամին մասնագիտական մեծամտٳթյٳնն է:

 

Գրելիս մի՛ մտածեք միայն ձեր մասին: Մտածեք, թե ով է ձեր նպատակային լսարանը: Մի՛ կարծեք, թե համոզելٳ բան 

չٳնեք: Պատճառաբանված և տրամաբանական գրավոր խոսքն ավելի արժեքավոր է և արդյٳնավետ, քան միայն 

տեղեկատվականը: Համոզիչ լինելը պայմանավորված չէ բարձր պաշտոնով: Եթե փորձենք գտնել այդպիսի կապ, ապա 

որքան բարձր է ձեր պաշտոնը, այդքան ավելի համոզիչ պետք է լինեք:

 Որակյալ գրավոր հաղորդակցٳմը բերٳմ է տնտեսական օգٳտների:

Համոզիչ գրավոր հաղորդակցման արդյٳնքٳմ հնարավորٳթյٳն է ընձեռնվٳմ ավելի լավ կանխատեսել 

հաղորդակցման հետևանքները: Այսպես, դրան հաջորդող գործողٳթյٳնները, դրանց ٳղղված ժամանակն ٳ ռեսٳրսները 

կարելի է ավելի արդյٳնավետ կերպով պլանավորել: Ստորև ներկայացվելٳ է արդյٳնավետ, համոզիչ գրավոր խոսքին 

վերաբերող 11 գործիք։ Դրանք են՝ (1) երեք որակի չափանիշները, (2) երեք ոճային բաղադրիչները, (3) ֆորմատավորման 

երեք հնարները, ինչպես նաև (4) ընդٳնված գրավոր խոսքի երկٳ կառٳցվածքները, որոնցից մեկը վերաբերٳմ է 

էլեկտրոնային նամակներին:
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4.2. Գրավոր խոսքի բաղադրիչները. 

       Լոգոս-Էթոս-Պաթոս

Համոզիչ գրավոր խոսքն ٳնի երեք ոճային բաղկացٳցիչ, որոնք հեշտացնٳմ են հٳյզերի, ոճային 

առանձնահատկٳթյٳնների և նրբٳթյٳնների արտահայտٳմը՝ առանց ընդٳնված գրավոր խոսքի կառٳցվածքը խախտելٳ։ 

2. Պաթոսն այն հٳզական բաղկացٳցիչն է, որն ٳժեղացնٳմ է համոզիչ գրավոր խոսքը: Չնայած այն մտքին, որ 

հٳզական բաղադրիչը հարիր չէ գործարար միջավայրին, շատ դեպքերٳմ այն չափազանց կարևոր դեր է խաղٳմ համոզիչ 

լինելٳ համար:

1. Լոգոսն այն է, ինչ գործարար ոլորտը ցանկանٳմ է տեսնել. այն գիտական փաստերի վրա հիմնված, արդարացված 

տեղեկատվٳթյٳնն է: Փաստերը բանականٳթյան շարժիչ ٳժն են: Առանց փաստերի չենք կարող խոսել բանական 

որոշٳմների մասին: Փաստերն են, որ սովորաբար համոզٳմ են գործարար լսարանին։

3. Էթոսն այն բաղադրիչն է, որը ձեր գրավոր խոսքին հաղորդٳմ է ձեր՝ գրողի ٳրٳյն ձեռագիրը, ոճը։ Յٳրաքանչյٳր 

նٳյնիսկ «չոր» պաշտոնական տեքստ կարող է պարٳնակել հեղինակի անհատականٳթյանը։ Այդ դեպքٳմ տեքստն է՛լ ավելի 

համոզիչ կլինի: Ինչպե՞ս է ձեզ ընդٳնٳմ ձեր լսարանը: Ինչպե՞ս կٳզենայիք, որ ընդٳներ: Կկարողանա՞ք ձեր անձի շնորհիվ 

փոխել լսարանի կարծիքը/ վերաբերմٳնքը: Սրանք հարցեր են, որոնք կօգնեն ձեզ որոշելٳ՝ արդյոք պետք է ընդգծել ձեր անձը 

գրավոր խոսքٳմ՝ էթոս օգտագործելով, թե քողարկել այն՝ զերծ մնալով էթոսի օգտագործٳմից։

4.3. Հակիրճ գրավոր խոսքի 

       երեք կանոնները

(1) Արդյٳնավետ գրավոր հաղորդակցٳմն ٳնի որակի երեք չափանիշ.

 

Զգացե՛ք տարբերٳթյٳնը. «Համաձայն սպասվող տեղٳմների հաճախականٳթյան դրական կանխատեսման 

վերաբերյալ տեղեկատվٳթյան` հաստատվել է, որ վերջիններիս հավանականٳթյٳնը վաղը բավականին մեծ է, ինչը թٳյլ է 

տալիս սٳյն տարածքի բնակչٳթյանը արդարացված սպասٳմներ կազմել՝ այդպիսի տեղٳմների իրականանալٳ, և 

կանխատեսٳմների` իրական լինելٳ վերաբերյալ:» Կամ` «Վաղը, ամենայն հավանականٳթյամբ, անձրևելٳ է»:

1.  Պարզٳթյٳն` կարճ և տրամաբանական,

2.  Ուղղակի` ٳղղված գործողٳթյանը,

3.  Ոչ անձնական` առավելագٳյն մասնագիտական և ٳղղված կազմակերպٳթյանը, 

    այլ ոչ թե դրանٳմ աշխատող անձին:
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4.4. Գրավոր խոսքի 

       ֆորմատավորٳմը

Պարբերٳթյٳններ, 
ենթավերնագրեր և կետերի բաժանٳմ 

• Կետեր և համարակալٳմ. 

համարակալٳմը օգտագործվٳմ 

է, երբ մտքերի, տարբերակների 

կամ առաջարկվող լٳծٳմների 

հերթականٳթյٳնը կարևոր է, 

կամ երբ հատٳկ ցանկանٳմ եք 

 ն հրավիրել դրանցٳթյٳշադրٳ

քանակի վրա: Կետերն ավելի 

նախընտրելի են, երբ դրանց միջև 

հիերարխիկ կապ չկա: Թե՛ 

կետերի, թե՛ համարակալٳմների 

քանակը ցանկալի է, որ 

չգերազանցի 3-ը: Խٳսափեք 

ենթահամարակալٳմներից և 

•  յٳրաքանչյٳր տրամաբանական 

մաս ներկայացրե՛ք որպես նոր 

պարբերٳթյٳն (նոր մٳտք):

Ֆորմատավորման երեք հնար. 

գրավոր հաղորդակցٳմը պետք է լինի 

ոչ միայն կարճ, հասկանալի և 

տրամաբանական բովանդակٳթյամբ, 

այլ նաև հեշտ ընթեռնելի:

Գրավոր խոսքի տեսանելիٳթյٳնը 

կարելի է բարձրացնել՝ օգտագործելով 

հետևյալ գործիքները.

•  ենթավերնագրերը զգալիորեն 

բարձրացնٳմ են գրավոր 

հաղորդակցման 

արդյٳնավետٳթյٳնը: Հիշեք` 

այսօրվա աշխարհٳմ բոլորս 

 ,թյանٳնենք հիշողٳ

 թյան և ժամանակիٳշադրٳ

պակաս: Որքան հեշտացնեք ձեր 

գործընկերոջ «բեռը», այնքան 

արագ և համոզված կհասնեք ձեր 

ցանկացած արդյٳնքին:

«Մենք ստիպված կլինենք 

դադարեցնել Google.cn-ի 

գործٳնեٳթյٳնը, եթե կառավարٳթյան 

հետ համաձայնٳթյٳն չգանք 

տեղեկատվٳթյան արգելափակման 

դադարեցման վերաբերյալ: 

1.Առաջին դեպքը եղել է 2001 

թվականին, երբ ԱՄՆ 9/11-ի դեպքերի 

մասին իրարամերժ հաղորդակցման 

գործընթացներٳմ հայտնվեց չինական 

հետքի վարկածը: 

Համարակալٳմների արդյٳնավետ 

օգտագործٳմը ներկայացված է ստորև։

Google.cn կայքٳմ 

տեղեկատվٳթյٳնն արգելափակվել է 

արդեն երկٳ անգամ.
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օգտագործեք այլ ձևաչափ (օրինակ՝ 

տառեր կամ կետեր՝ որպես 

համարակալման ենթակետեր): 

Սակայն եթե դրանք իսկապես 

անհրաժեշտ են հղٳմ կատարելٳ 

համար, դրանք կարող են 

օգտագործվել: Փորձեք դրանք 

նվազագٳյնի հասցնել: Կետերով 

առանձնացնելով կամ 

համարակալելով 

տեղեկատվٳթյٳնը՝ ձեր գրավոր 

գործարար հաղորդակցٳմը 

դարձնٳմ եք համակարգված, 

տեսանելի և հիշվող:

 Մենք խորապես համոզված ենք, 

որ յٳրաքանչյٳր ոք արժանի է 

ստանալٳ անաչառ, անկողմնակալ և 

արժանահավատ տեղեկատվٳթյٳն: 

 Կետերի արդյٳնավետ 

օգտագործٳմը ներկայացված է ստորև։

Երբ այդ տե-ղեկատվٳթյٳնը 

հայտնվեց Google-ٳմ, այն 

անմիջապես արգելափակվեց 

կառավա-րٳթյան կողմից:

2. 2011 թ. կառավարٳ-թյٳնն 

արգելափակեց Տյան-Ան-Մին 

հրապարակٳմ 1989 թ. կա -տարվածի 

վերաբերյալ որոնման արդյٳնքները»:

 Պարբերٳթյան երկրորդ և 

հաջորդ նախադասٳթյٳնները, 

որոնց մենք անվանեցինք 

«լրացնող», «բացատրող» կամ 

 ,նٳթյٳղղորդող» տեղեկատվٳ»

նպատակ ٳնեն մանրամասնելٳ կամ 

«բացելٳ» պարբերٳթյան հիմնական 

նախադասٳթյٳնը։ Հիմնական 

նախադասٳթյանը հարցեր տվեք՝ 

«Ինչٳ՞», «Ե՞րբ», «Ինչպե՞ս» և այլն։ 

Դրանց պատասխանները կարող են 

դառնալ ձեր միտքը լրացնող 

նախադասٳթյٳնները։  
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[Հիմնական նախադասٳթյٳն] 

Մեր ժամանակների առավել դաժան ահաբեկչական դեպքը Համաշխարհային 

առևտրային կենտրոնի պայթեցٳմն էր։

[Մանրամասնող նախադասٳթյٳններ] 

«Ե՞րբ» - 2001 թվականի սեպտեմբերի 11-ին է իրականացվել ոճրագործٳթյٳնը:

«Ինչպե՞ս» - Ուղևորներով լի չորս ինքնաթիռ առևանգելٳ և դրանք Համաշխարհային 

առևտրային կենտրոնի վրա ٳղղելٳ արդյٳնքٳմ։ 

«Որքա՞ն» - Զոհերի թիվը հասավ 2,977-ի, ներառյալ ահաբեկիչները։ 

«Ի՞նչٳ» - Ահաբեկչٳթյան նպատակների շարքٳմ նշվٳմ են բազմաթիվ վարկածներ, 

ներառյալ Միացյալ Նահանգների դեմ պատերազմի հրահրٳմը, հակահարվածը Իրաքի դեմ 

կիրառված պատժամիջոցներին, Սաٳդյան Արաբիայٳմ ԱՄՆ զինված ٳժերի ներկայٳթյան մերժٳմը և այլ։ 

Ստորև բերվٳմ է ոչ արդյٳնավետ տեղեկատվական հաղորդակցման օրինակ, որٳմ չի օգտագործվٳմ շրջված 

եռանկյٳնٳ մեթոդը, և որٳմ բացակայٳմ են համոզիչ տարրեր:

Չինաստանի կառավարٳթյٳնը ֆիլտրٳմ է մեր համակարգերով կատարված 

որոնման արդյٳնքները: Այդպիսի ֆիլտրման օրինակներից է 1989-ին Տյան-Ան-Մին 

հրապարակٳմ տեղի ٳնեցած դեպքերի վերաբերյալ տեղեկատվٳթյան որոնٳմը, որն 

արգելափակվել է: Մենք որոշեցինք, որ այլևս չենք ցանկանٳմ Google.cn կայքի 

տեղեկատվٳթյٳնը դառնա գրաքննٳթյան առարկա, և մոտակա մի քանի շաբաթների 

ընթացքٳմ կքննարկենք կառավարٳթյան հետ գրաքննٳթյٳնից զերծ մնալٳ 

հանգամանքները: Մենք քաջ գիտակցٳմ ենք, որ անբարենպաստ բանակցٳթյٳնների 

դեպքٳմ կարող ենք ստիպված լինել դադարեցնելٳ Google-ի աշխատանքը Չինաստանٳմ:

Վերը ներկայացրած տեքստٳմ առանձնացրեք հիմնական ٳղերձը, նվազ կարևոր, լրացնող կամ բացատրող 

տեղեկատվٳթյٳնը, ինչպես նաև ամենաքիչ կարևոր տեղեկատվٳթյٳնը։ Այնٳհետև բարելավեք այս տեքստը՝ 

օգտագործելով շրջած եռանկյٳնٳ մեթոդը։ 

 
Արդյٳնավետ տեղեկատվական հաղորդակցման օրինակը, որٳմ օգտագործվٳմ է շրջված եռանկյٳնٳ մեթոդը, և 

որٳմ առկա են որոշ համոզիչ տարրեր, ներկայացված է ստորև:
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4.5. Գործնական շարադրٳթյٳն

       (էսսե) գրելٳ երեք եղանակները

Շրջված եռանկյٳնٳ սկզբٳնքը՝ ամենակարևորը սկզբٳմ է հարկավոր շարադրել:

 

Ընդٳնված գրավոր խոսքի երեք կառٳցվածքներից առաջինը շրջված եռանկյٳնٳ մեթոդն է։ Այն օգտագործվٳմ է 

մասնագիտական գրավոր նյٳթեր կազմելٳ համար պարբերٳթյան մակարդակով։ Համաձայն այդ մեթոդի՝ յٳրաքանչյٳր 

պարբերٳթյան առաջին նախադասٳթյٳնը սահմանٳմ է հիմնական ٳղերձը՝ առավել կարևոր տեղեկատվٳթյٳնը, որ 

պետք է հաղորդեք։ Այս նախադասٳթյٳնը կոչվٳմ է հիմնական կամ թեման ներկայացնող նախադասٳթյٳն։ Այնٳհետև 

հաջորդ մեկ կամ երկٳ նախադասٳթյٳններٳմ տեղ է գտնٳմ լրացնող, բացատրող կամ ٳղղորդող տեղեկատվٳթյٳնը։ 

Ապա պետք է ներկայացնել ամենաքիչ կարևոր տեղեկատվٳթյٳնը։ Նկատեք, որ ոչ կարևոր տեղեկատվٳթյٳնը չպետք է 

ներկայացվի ընդհանրապես։ Այս մոտեցٳմը պետք է կրկնեք յٳրաքանչյٳր պարբերٳթյան համար։ 

Պարբերٳթյան հիմնական նախադասٳթյٳնը պետք է հակիրճ ներկայացնի ողջ պարբերٳթյան իմաստը։ «Որակյալ» 

հիմնական նախադասٳթյٳնը չպետք է լինի պարզ փաստ, որի հետ միայն մնٳմ է համաձայնվել: Այսպես, վատ օրինակ կլինի 

 նեցավ տնտեսական ճգնաժամ», մինչդեռ լավ օրինակ է՝ٳ նը՝ «2018-ին տեղիٳթյٳնենալ հետևյալ հիմնական նախադասٳ

«Տնտեսական ճգնաժամի արդյٳնքٳմ ԱՄՆ-ٳմ գործող կազմակերպٳթյٳններն արձանագրեցին ինչպես չափազանց 

բացասական, այնպես էլ դրական զարգացٳմներ։»)։ Նաև չպետք է լինի ընդհանٳր արտահայտٳթյٳն (Այսպես, վատ 

օրինակ կլինի «Բեռնատար ավտոմեքենաները շատ օգٳտ են բերٳմ», իսկ լավ օրինակ՝ «Բեռնատար ավտոմեքենաները 

շրջադարձային դեր ٳնեցան շինարարական կազմակերպٳթյٳնների համար»), և ոչ էլ չափազանց նեղ կողմնորոշված, 

պարբերٳթյան հետագա «ընթացքը» սահմանափակող կամ շատ «հատٳկ» (օրինակ՝ «Վոլվո մակնիշի բեռնատարը կարող է 

բարձրացնել մինչև 28 տոննա քաշ»)։ 
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[Լրացնող տեղեկատվٳթյٳն] - Տեղեկատվٳթյան արգելափակٳմը մեր արժեքներին և 

համոզմٳնքներին դեմ է, որն էլ այդ որոշման պատճառն է: Չինաստանի կառավարٳթյան հետ այս հարցով 

քննարկٳմները պետք է սկսվեն մոտակա մի քանի շաբաթների ընթացքٳմ: Մենք գիտակցٳմ ենք, որ այդ 

քննարկٳմները կարող են բերել մեր՝ չինաստանյան գործողٳթյٳնների դադարեցմանը, ներառյալ Շանհայի, 

Պեկինի և Հٳանչժոٳնահանգի մեր ներկայացٳցչٳթյٳնների փակմանը: 

[Նվազ կարևոր լրացնող տեղեկատվٳթյٳն] - Google-ի գերնպատակը անկողմնակալ և հավաստի 

տեղեկատվٳթյան տրամադրٳմն է: Մենք համոզված ենք, որ Տյան-Ան-Մին հրապարակٳմ 1989-ին 

կատարվածի վերաբերյալ որոնման արդյٳնքների արգելափակٳմն այդ համոզմٳնքներին ընդդեմ արարքն է:

[Հիմնական ٳղերձը] - Մենք ստիպված կլինենք դադարեցնել Google.cn-ի գործٳնեٳթյٳնը, եթե 

կառավարٳթյան հետ համաձայնٳթյան չգանք տեղեկատվٳթյան արգելափակման դադարեցման 

վերաբերյալ: 
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Ընդٳնված գրավոր խոսքի երեք կառٳցվածքներից երկրորդը վերաբերٳմ է ողջ գրավոր շարադրանքին, ոչ թե 

պարբերٳթյٳններին և վերաբերٳմ է դրա կառٳցվածքին։ Շարադրանքը պետք է ٳնենա երեք բաժնից բաղկացած 

կառٳցվածք՝ (1) Ներածٳթյٳն, (2) Հիմնական բաժին և (3) Ավարտ։ Այս բաժիններից յٳրաքանչյٳրը, իհարկե, իրենից 

ներկայացٳմ է պարբերٳթյٳն կամ պարբերٳթյٳններ, որոնք պետք է հետևեն շրջված եռանկյٳնٳ մեթոդին։ 
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2. Երկրորդը՝ որոշակի թեզի 

ներկայացٳմ։ Թեզը որևէ հարցի 

պատասխան պետք է լինի, 

տեսակետ, պնդٳմ, որը 

կբացատրվի Հիմնական բաժնٳմ։ 

Օրինակ՝ «Մեծ 

կազմակերպٳթյٳնից 

աշխատանքային կարիերան սկսելը 

խելամիտ ռազմավարٳթյٳն է, 

սակայն սեփական ձեռներեցٳթյٳն 

սկսելը, չնայած բարձր ռիսկին, 

պրակտիկ հմտٳթյٳններ է 

ձևավորٳմ և պատրաստٳմ 

իրական նվաճٳմների»։

3. Երրորդը՝ շարադրանքի 

ճանապարհային քարտեզի 

ներկայացٳմ։ Ներածٳթյٳնն այս 

դեպքٳմ հակիրճ կներկայացնի 

Հիմնական բաժնٳմ շոշափվող 

թեմաները, դրանց 

հերթականٳթյٳնը և 

եզրակացٳթյٳնները։ Այս դեպքٳմ 

ներածٳթյٳնը յٳրօրինակ 

«գովազդ» է, թե ինչ է կարդացողին 

սպասٳմ Հիմնական բաժնի 

պարբերٳթյٳններٳմ։ 

1. Առաջինը՝թեմայի բացٳմ։ Այստեղ 

մեկ կամ երկٳ նախադասٳթյամբ 

ներկայացվٳմ է ողջ գրավոր 

շարադրանքի թեման։ Օրինակ՝ 

«Բանկային համակարգٳմ 

անօրինական փողերի 

շրջանառٳթյٳնը կարող է բերել մի 

շարք բացասական երևٳյթների՝ թե՛ 

փողերի լվացման մեջ ներքաշված 

բանկի համար՝ ընդհٳպ մինչև 

լիցենզիայի հետկանչٳմը, թե՛ ողջ 

բանկային համակարգի համար՝ 

սկսած վարկանիշային ռիսկերից, 

վերջացրած լիկվիդայնٳթյան 

պրոբլեմներով»։

   Օրինակ՝ «Վարքագծային 

տնտեսագիտٳթյան թեմայով այս 

վերլٳծٳթյٳնը նկարագրٳմ է, թե 

ինչպես են մարդիկ որոշٳմներ 

(1) Ներածٳթյٳն
բաժինը (պետք է լինի ոչ ավել, քան մեկ 

պարբերٳթյٳն) կարող է կատարել 

երեք գործառٳյթ։ 

կայացնٳմ՝ հատٳկ կենտրոնանալով 

որոշٳմների կայացման չորս գործոնի 

վրա։ Առաջին մասٳմ մեր կողմից 

կատարված փորձեր են 

նկարագրվٳմ և տվյալներ 

ներկայացվٳմ, որոնք ապացٳցٳմ 

են, որ տնտեսական սٳբյեկտները 

հաճախ ոչ ռացիոնալ (իրաչափ) են 

գործٳմ՝ հակառակ 

տնտեսագիտٳթյան հիմնական 

պնդٳմներից մեկի։ Երկրորդ մասٳմ 

մենք կենտրոնանٳմ ենք մարդկանց՝ 

զեղչերին արձագանքելٳ 

առանձնահատկٳթյٳններին։ 

Այնٳհետև դրանք ներկայացնٳմ ենք 

տնտեսական գործٳնեٳթյան 

սահմանափակٳմների 

պայմաններٳմ որոշٳմների 

կայացման վրա։ Վերջին մասٳմ 

առաջարկٳթյٳններ են արվٳմ 

մարդկանց որոշٳմների կայացման 

գործընթացներն ավելի 

կանխատեսելի դարձնելٳ 

վերաբերյալ»:

1. Եթե Ներածٳթյٳն բաժնٳմ 

ներկայացրել եք թեման, ապա 

Հիմնական մասٳմ պետք է խոսեք 

Ներածٳթյٳնٳմ նշված բոլոր 

բաղադրիչների մասին նٳյն թվով և 

հերթականٳթյամբ։ Նախորդ 

օրինակն օգտագործելով՝ ստորև 

ընդգծված և թվերով նշված են 

թեմաները, որոնց մասին պետք է 

քննարկվի Հիմնական բաժնٳմ։ 

«Բանկային համակարգٳմ 

անօրինական փողերի 

շրջանառٳթյٳնը կարող է բերել մի 

շարք (1) բացասական երևٳյթների՝ 

ինչպես փողերի լվացման մեջ 

ներքաշված բանկի համար՝ ընդհٳպ 

մինչև լիցենզիայի հետկանչٳմը, 

այնպես էլ (2) ողջ բանկային 

(2) Հիմնական
բաժնٳմ պետք է «բացվեն» Ներածٳ-

թյٳնٳմ նշված թեմաները՝ ավելի 

հանգամանորեն ներկայացնելով նյٳթը։

համակարգի համար՝ սկսած 

վարկանիշային ռիսկերից և 

վերջացրած լիկվիդայնٳթյան 

պրոբլեմներով»։ Այսինքն, այս 

դեպքٳմ Հիմնական բաժինը պետք 

է ٳնենա երկٳ պարբերٳթյٳն։ 

Առաջինٳմ կխոսվի (1) փողերի 

լվացման մեջ ներքաշված բանկի 

համար բացասական երևٳյթների 

մասին, մասնավորապես (1.1) 

լիցենզիայի հետկանչման օրինակի 

մասին։ Երկրորդ պարբերٳթյٳնٳմ 

պետք է խոսվի (2) ողջ բանկային 

համակարգի համար բացասական 

երևٳյթների մասին, ընդ որٳմ՝ 

այստեղ պետք է բերվի առնվազն 

երկٳ դեպքի ներկայացٳմ՝ (2.1.) 

վարկանիշային ռիսկերի և (2.2) 

լիկվիդայնٳթյան պրոբլեմների։ 

2. Եթե Ներածٳթյٳն բաժնٳմ թեզ եք 

առաջ քաշել, ապա Հիմնական 

բաժնٳմ պետք է ներկայացնեք 

առաջ բերված թեզն ապացٳցող 

փաստեր՝ նٳյն թվով և նٳյն 

հերթականٳթյամբ։ Օգտագործելով 

բերված օրինակը՝ ստորև նորից 

ներկայացված են թեզի 

բաղկացٳցիչ մասերը՝ «(1) Մեծ 

կազմակերպٳթյٳնից 

աշխատանքային կարիերան սկսելը 

խելամիտ ռազմավարٳթյٳն է, 

սակայն (2) սեփական բիզնես 

սկսելը, չնայած բարձր ռիսկին, 

պրակտիկ հմտٳթյٳններ է 

ձևավորٳմ և պատրաստٳմ 

իրական նվաճٳմների»): Այսպես, 

Հիմնական բաժնٳմ պետք է մի 

կամ մի քանի պարբերٳթյամբ նախ 

խոսվի, օրինակ, թե ինչ(1) ٳ մեծ 

կազմակերպٳթյٳնից 

աշխատանքային կարիերան սկսելը 

կարող է համարվել խելամիտ 

ռազմավարٳթյٳն , այնٳհետև 

միգٳցե նաև ներկայացվեն այդ 

որոշման բացասական կողմերը։ 

Հիմնական բաժնٳմ պետք է խոսվի 

(2) սեփական ձեռներեցٳթյٳն 

սկսելٳ արդյٳնքٳմ ձեռք բերված 

պրակտիկ հմտٳթյٳնների 
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3. Եթե Ներածٳթյٳնը ներկայացնٳմ 

է շարադրանքի ճանապարհային 

քարտեզը, ապա Հիմնական 

բաժինը պետք է մանրամասնորեն 

ներկայացնի այդ ճանապարհային 

քարտեզի մասերը նٳյն 

հերթականٳթյամբ։ 

Օգտագործելով նախորդ օրինակը՝ 

Հիմնական բաժնի առաջին մասٳմ 

(սա կարող է լինել մի կամ մի քանի 

պարբերٳթյٳն) ներկայացվٳմ են 

փորձերը և տվյալները, որոնք 

ապացٳցٳմ են, որ տնտեսական 

սٳբյեկտները հաճախ ոչ ռացիոնալ 

են գործٳմ՝ հակառակ 

տնտեսագիտٳթյան հիմնական 

պնդٳմներից մեկի։ Այնٳհետև 

Հիմնական բաժնի երկրորդ մասٳմ 

պետք է խոսվի զեղչերին 

արձագանքելٳ 

առանձնահատկٳթյٳնների մասին։ 

Հիմնական բաժնի մասերից 

երրորդٳմ պետք է ներկայացվի 

տնտեսական գործٳնեٳթյան 

սահմանափակٳմների 

պայմաններٳմ որոշٳմների 

կայացման վերաբերյալ 

տեղեկատվٳթյٳնը։ Հիմնական 

բաժնի վերջին պարբերٳթյٳնٳմ 

կամ պարբերٳթյٳններٳմ, ինչպես 

և խոստացված էր Ներածٳթյٳն 

բաժնٳմ, առաջարկٳթյٳններ 

պետք է արվեն մարդկանց 

որոշٳմների կայացման 

գործընթացները ավելի 

կանխատեսելի դարձնելٳ 

վերաբերյալ։ 

ձևավորման փաստի մասին, թե 

ինչպես են դրանք պատրաստٳմ 

իրական նվաճٳմների և որ դրանք 

միգٳցե ավելի նախընտրելի են՝ 

չնայած բարձր ռիսկին։

ԳԼؤԽ 4. ԳՐԱՎՈՐ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

 Ավարտը պետք է հիշեցնի 

նշված կետերը, ի մի բերի 

դրանք և եզրակացٳթյան կամ 

այլ կերպով տրամաբանական 

ամփոփման  հասցնի   գրավոր 

(3)

շարադրանքը։Կարևոր է, որ 

Ավարտ բաժնٳմ նոր թեմա 

չառաջադրեք կամ պնդٳմ 

չանեք։ 

Ընդٳնված գրավոր խոսքի երեք 

կառٳցվածքներից երկրորդը կոչվٳմ է 

ռազմավարական մեթոդ։ Այն 

հատկապես վերաբերٳմ է 

էլեկտրոնային նամակներին, սակայն 

կարող է օգտագործվել նաև հարակից 

կամ մոտիվացիոն նամակների 

դեպքերٳմ։ Էլեկտրոնային 

հաղորդակցման մեջ կառٳցվածք 

 նենալը զգալիորեն կբարձրացնիٳ

հաղորդակցման արդյٳնավետٳթյٳնը: 

Ռազմավարական ոճը
գրավոր խոսքٳմ

ինչ պետք է գրեք ձեր նամակٳմ, 

«Խոստٳմն» է կամ այն, թե ինչ եք 

ասելٳ։ Այնٳհետև նٳյն 

հերթականٳթյամբ, ինչ «խոստٳմ» 

մասٳմ է, պետք է ընդլայնված ասեք 

ձեր ասելիքը։ Յٳրաքանչյٳր «ասելիք» 

պետք է ներկայացված լինի առանձին 

պարբերٳթյٳնٳմ։ Վերջٳմ պետք է 

ամփոփեք նամակը՝ ասելով, թե ինչ 

ասացիք։

Համաձայն այս մեթոդի՝ առաջինը, 

Ռազմավարական մեթոդի 

օգտագործٳմը բարձրացնٳմ է 

հավանականٳթյٳնը, որ հոգնած և 

զբաղված ղեկավարը կհասկանա ձեր 

հաղորդակցٳմը և ավելի 

մոտիվացված կլինի արձագանքելٳ: 

Կարևոր է նաև, որ այս կառٳցվածքը 

ցٳյց տա, որ դٳք հմٳտ եք 

հաղորդակցման մեջ և հարգٳմ եք 

մյٳսների ժամանակը:
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ԳԼؤԽ 4. ԳՐԱՎՈՐ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

Օրինակ. Ստորև ներկայացված է էլեկտրոնային փոստի միջոցով ոչ արդյٳնավետ 

               հաղորդակցման նմٳշ, որը չٳնի կառٳցվածք, ինչպես նաև քննարկվող 

               հարցերի հիերարխիկ դասավորվածٳթյٳն։

Վարժٳթյٳն 

Ð»é.` 

²ÝÑ³Ùµ»ñáõÃÛ³Ùµ ëå³ëáõÙ »Ù Ò»ñ å³ï³ëË³ÝÇÝ ¨ ßÝáñÑ³Ï³ÉáõÃÛáõÝ »Ù Ñ³ÛïÝáõÙ 
áõß³¹ñáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³ñ:

ÆÙ ³ÝáõÝÁ ä»ïñáë ä»ïñáëÛ³Ý ¿. í»ñç»ñë »ë ³í³ñï»É »Ù Brandeis ÙÇç³½·³ÛÇÝ 
Ñ³Ù³Éë³ñ³ÝÁ: ´Ç½Ý»ëÇ Ï³é³í³ñÙ³Ý Ù³·ÇëïñáëÇ áñ³íáñÙ³Ùµ Brandeis-áõÙ 
áõë³Ý»Éáõó Ñ»ïá ³ßË³ï»É »Ù ÜÛáõ-ÚáñùáõÙ, ³ÛÝáõÑ»ï¨ 2 ï³ñÇ Ñ»ïá ÝáñÇó 
ï»Õ³÷áËí»É »Ù ´áëïáÝ: àõÝ»Ý³Éáí 11 ï³ñÇÝ»ñÇ ÷áñÓ ²ØÜ µ³ÝÏ³ÛÇÝ ¨ 
ËáñÑñ¹³ïí³Ï³Ý áÉáñïÝ»ñáõÙ` ¹³ë³í³Ý¹áõÙ »Ù Brandeis Ñ³Ù³Éë³ñ³ÝáõÙ: ²Ûë 
å³ÑÇÝ »ë ÷ÝïñáõÙ »Ù »ñÏ³ñ³Å³ÙÏ»ï ³ßË³ï³Ýù³ÛÇÝ ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝÝ»ñ 
Ï³é³í³ñã³Ï³Ý ËáñÑñ¹³ïíáõÃÛ³Ý áÉáñïáõÙ:

Î³ñÍáõÙ »Ù, Ø³ùøÇÝ½ÇÇ µáëïáÝÛ³Ý Ù³ëÝ³×ÛáõÕÁ Ï³ñáÕ ¿ ÉÇÝ»É ã³÷³½³Ýó ·ñ³íÇã 
³ßË³ï³Ýù³ÛÇÝ í³Ûñ ÇÝÓ Ñ³Ù³ñ: Ü³¨ Ï³ñÍáõÙ »Ù` û·ï³Ï³ñ ÏÉÇÝ»Ù 
Ï³½Ù³Ï»ñåáõÃÛ³ÝÁ` Ý»ñ¹Ý»Éáí Ù³ëÝ³·Çï³Ï³Ý ÷áñÓë ¹ñ³ ³ñ¹ÛáõÝ³í»ïáõÃÛ³Ý 
µ³ñÓñ³óÙ³Ý ·áñÍáõÙ: Îáõ½»Ý³ÛÇ ËÝ¹ñ»É Ò»½ 20 ñáå» Ñ³ïÏ³óÝ»É ÇÝÓ Ñ³Ý¹Çå»ÉáõÝ, 
ÇÝãå»ë Ý³¨ Í³ÝáÃ³Ý³ÉáõÝ ÏÇó Ý»ñÏ³Û³óí³Í ÇÝùÝ³Ï»Ýë³·ñ³Ï³ÝÇÝ:

Ð³ñ·»ÉÇ’ ïÇÏÇÝ ́ ³ÉÛ³Ý,

ä»ïñáë ä»ïñáëÛ³Ý, 

...

Ստորև ներկայացված է էլեկտրոնային փոստի միջոցով արդյٳնավետ 

գրավոր հաղորդակցման օրինակ: 

Այն ٳնի կառٳցվածք, իսկ նամակٳմ քննարկվող թեմաներն ٳնեն աստիճանակարգային

հերթականٳթյٳն, որը համապատասխանٳմ է կառٳցվածքին:

[Ներկայացٳմ, ինչպես խոստٳմ մասٳմ խոստացել էր առաջին կետով] Brandeis International Business 

School-ٳմ ٳսանելٳց և Նյٳ-Յորքٳմ 2 տարի աշխատելٳց հետո այսօր ես գտնվٳմ եմ Բոստոնٳմ: 11 

տարիների աշատանքային փորձ ٳնենալով ԱՄՆ բանկային և խորհրդատվական ոլորտներٳմ` այժմ 

դասավանդٳմ եմ Brandeis համալսարանٳմ: Միևնٳյն ժամանակ ակտիվորեն փնտրٳմ եմ աշխատանքային 

հնարավորٳթյٳններ բանկային և խորհրդատվական ոլորտներٳմ: 

[Խոստٳմ] Գրٳմ եմ, [առաջին կետ] որպեսզի ներկայանամ և խնդրեմ՝ 20 րոպե հատկացնեք [առաջին 

կետ] ինձ հանդիպելٳն և ՄաքՔինզի կազմակերպٳթյٳնٳմ ապագա արդյٳնավետ համագործակցٳթյٳնը 

քննարկելٳն: 

Հարգելի տիկին Բալյան,

[Հանդիպման խնդրանք, ինչպես խոստٳմ մասٳմ խոստացել էր երկրորդ կետով] Համոզված եմ, որ 

ՄաքՔինզիի բոստոնյան մասնաճյٳղٳմ աշխատելն իմ հետագա կարիերան զարգացնելٳ հիանալի 

հնարավորٳթյٳն է: Նաև համոզված եմ՝ կկարողանամ գիտելիքներիս շնորհիվ ՄաքՔինզի 

կազմակերպٳթյան 

69



ԳԼؤԽ 4. ԳՐԱՎՈՐ ՀԱՂՈՐԴԱԿՑؤՄ

Հեռ.՝   

[Ի մի բերٳմ, որտեղ կրկնվٳմ են երկٳ խոստացված կետերը] Շնորհակալ եմ, որ ժամանակ հատկացրիք՝ 

ծանոթանալٳ ինձ այս կարճ նամակի միջոցով, և հٳսով եմ` շٳտով կհանդիպեմ ձեզ արդյٳնավետ 

քննարկման համար:

արդյٳնավետٳթյٳնն էլ ավելի բարձրացնել: Խնդրٳմ եմ՝ ծանոթանաք կից ներկայացված 

ինքնակենսագրականին և տեղեկացնեք ինձ, թե հարմար կգտնեք արդյոք հանդիպել եկող շաբաթվա 

ընթացքٳմ` այն քննարկելٳ ավելի հանգամանորեն:

Պետրոս Պետրոսյան, Բիզնես կառավարման մագիստրոս

…

Միայն այն դեպքٳմ, երբ էլեկտրոնային փոստի բովանդակٳթյٳնը մեկ կետից/պարբերٳթյٳնից է բաղկացած, 

կարող եք մի փոքր շեղվել ռազմավարական մեթոդից՝ բաց թողնելով ի մի բերման մասը իր դասական ձևով։ Սակայն 

այստեղ համոզված եղեք, որ ի մի բերման մասٳմ կնշեք պահանջվող գործողٳթյٳնը։

Օրինակ.   Հեռախոսազրٳյցից հետո ըստ պայմանավորվածٳթյան անհրաժեշտ է կազմել արտադրվող ապրանքների և 

ծառայٳթյٳնների անվանացանկը և ٳղարկել գործընկերոջ էլեկտրոնային հասցեին: Գործընկերը պետք է նշի 

այն ծառայٳթյٳնները, որոնցից իրենց կազմակերպٳթյٳնը նախատեսٳմ է օգտվել։

[µáí³Ý¹³ÏáõÃÛáõÝÁ] ÎÇó Ó»½ »Ù Ý»ñÏ³Û³óÝáõÙ ²´¶ êäÀ-Ç ÏáÕÙÇó Ù³ïáõóíáÕ 
Í³é³ÛáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ³Ýí³Ý³ó³ÝÏÁ: 

Ð³ñ·»ÉÇ' å³ñáÝ/ïÇÏÇÝ Ð³ÏáµÛ³Ý,

Ð³ñ·³ÝùÝ»ñáí` äáÕáë äáÕáëÛ³Ý,
...

[Ç ÙÇ µ»ñáõÙÁ Ï³Ù ³í³ñïÁ, áñÁ å³ñáõÝ³ÏáõÙ ¿ å³Ñ³ÝçíáÕ ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÁ] ÊÝ¹ñáõÙ »Ù 
Ýß»É ³ÛÝ Í³é³ÛáõÃÛáõÝÝ»ñÁ, áñáÝóÇó Ó»ñ Ï³½Ù³Ï»ñåáõÃÛáõÝÁ Ý³Ë³ï»ëáõÙ ¿ û·ïí»É:

Գրեք նամակ` ներկայացված արդյٳնավետ հաղորդակցման կանոններին համապատասխան: Նամակٳմ 

ներկայացրեք աշխատանքի ընթացքٳմ առաջացած մի խնդիր, որը ٳնի 2 լٳծٳմ: Դٳք նախընտրٳմ եք այն լٳծել որոշակի 

ձևով և ձեզ միակ ճիշտ թվացող եղանակով: Առաջարկեք այդ լٳծٳմը: Օգտագործեք շրջված եռանկյٳնٳմ մեթոդը, 

ֆորմատավորման հնարները, Լոգոս-Պաթոս-Էթոս ոճային բաղկացٳցիչները, ինչպես նաև հետևեք գրավոր խոսքի 

արդյٳնավետٳթյան երեք սկզբٳնքներին։ Ուղարկեք նամակը ձեր դասախոսին էլեկտրոնային փոստով։

Վարժٳթյٳն 
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4.6. Էլեկտրոնային 

       հաղորդակցման 

       մշակٳյթը

Համացանցի ամենատարածված ٳ նշանակալից ծառայٳթյٳն-

ներից է էլեկտրոնային փոստը, որը տարբեր տեղեկատվٳթյան 

առաքման և փոխանակման աննախադեպ հնարավորٳթյٳններ է 

ընձեռٳմ` ապահովելով համակարգչի ٳ մարդկանց հաղոր-

դակցման արագ, պարզ և մատչելի եղանակ: 

Ժամանակակից մրցավազքٳմ 

կարծես էլեկտրոնային փոստով 

տեղեկատվٳթյան փոխանցٳմը 

դարձել է անխٳսափելի 

անհրաժեշտٳթյٳն: Նպատակը` 

կրճատել փաստաթղթի առաքման 

ժամանակը և հեռավորٳթյٳնը: 

Դրանց միջոցով հաշված րոպեների 

ընթացքٳմ աշխարհագրական 

տարբեր տարածաշրջաններ կարող 

են առաքվել նամակներ:

Շատերը տեղյակ չեն էլեկտրոնային 

նամակարգٳթյան ժամանակ 

գործածվող սկզբٳնքներին և այսպես 

կոչված էթիկայի կանոններին։ 

Էլեկտրոնային նամակի` էթիկական 

կանոններին և արդյٳնավետٳթյան 

պահանջներին հետևելը 

բարձրացնٳմ է հաղորդակցման 

հաջողٳթյٳնը:

     Շրջված եռանկյٳնٳ և 

ռազմավարական մեթոդին 

համապատասխան 

կառٳցվածքով,

  համապատասխան արդյٳնավետ 

գրավոր հաղորդակցման 

պահանջներին (3 սկզբٳնքներ, 

  կարճ, պարզ և ոչ անձնական,

(1) Էլեկտրոնային նամակը պետք է 

 նենա որոշակի ձևաչափ։ Դաٳ

նշանակٳմ է.

Լոգոս-Էթոս-Պաթոս,

  ֆորմատավորման արդյٳնավետ 

օգտագործմամբ:

 Վերնագիրը պետք է լինի կարճ, 

գրավիչ և տեղեկատվական։ 

Օգտակար անվանٳմ տվեք 

նամակին, որպեսզի հասցեատերն 

այն ընթերցելٳ մոտիվացիա 

 ննٳյնիսկ եթե ձեր անٳնենա, նٳ

իրեն ոչինչ չի ասٳմ: 

Օգտակարٳթյٳնը ամենից առաջ 

կապահովվի, եթե կարճ անվանٳմը 

ոչ միայն արտացոլի նամակի 

բովանդակٳթյٳնը, այլ նաև օգնի 

հասցեատիրոջը գտնել այդ 

նամակը՝ որոնման մեխանիզմն 

օգտագործելով։

Էլեկտրոնային նամակը պետք է 

նենա օգտակար վերնագիր։ٳ
(2)

Էլեկտրոնային նամակը պետք է 

ճիշտ հասցեագրված լինի։ 

Հասցեագրեք նամակը, ցանկալի 

է՝ մեկ անձի: Եթե հասցեագրٳմ 

եք 1-3 հոգٳ՝ նշեք 

հասցեատերերի անٳնները՝ 

յٳրաքանչյٳրն առանձին տողٳմ

(3)

  Եթե բոլորը հավասար են ձեր 

հարցին անդրադառնալٳ 

  Սկզբից նշեք անմիջական 

կատարողին կամ հիմնական 

հասցեատիրոջը:

պատասխանատվٳթյան 

տեսանկյٳնից, սկզբից նշեք 

ղեկավարին:

Եթե հասցեագրٳմ եք երեքից 

ավելի հոգٳ, որոշակի անվանٳմ 

տվեք խմբին: 

Օրինակ՝ «գործընկերներ», 

«կոմիտեի անդամներ» ԱԲԳ 

կազմակերպٳթյան անձնակազմ և 

այլ։ Միշտ եղեք ֆորմալ: Եթե նախորդ 

նամակٳմ (կամ անձամբ) ձեզ 

հատٳկ չեն նշել, որ անվանեք իրենց 

միայն անٳնով, դիմեք պարոն կամ 

տիկին + ազգանٳն։ 

     Նամակի կրկնօրինակٳմ. 

Տեսանելի (CC) և թաքնված (BCC). 

Ուղարկեք նամակը բոլոր նրանց, 

ովքեր պետք է տեղեկացված լինեն 

այդ նամակի բովանդակٳթյան 

վերաբերյալ: Սա կբարձրացնի 

թափանցիկٳթյան մակարդակը, և 

կազատի ձեզ նٳյն նամակը մի 

քանի հոգٳ ٳղարկելٳ գործից: 

Տեսանելի դարձրեք բոլոր 

հասցեատերերին (CC և ոչ թե 

BCC), սակայն դիմեք միայն 

հիմնական հասցեատիրոջը: Եթե 

պատասխանٳմ եք ստացված 

նամակին, և արդեն CC-ٳմ կան 

հասցեատերեր, օգտագործեք 

Պատասխանեք բոլորին (Reply All) 

տարբերակը, և ոչ մի դեպքٳմ մի՛ 

հեռացրեք սկզբնական 

հասցեատերերից ոչ մեկին: Կարող 

եք ավելացնել հասցեատեր, եթե 

համարٳմ եք, որ ամբողջ նամակը 

պետք է ստանա նաև այդ նոր 

հասցեատերը: Ձեր 

պատասխանٳմ բոլորին 

տեղեկացրեք, որ հասցեատերերի 

թվին ավելացվել է նաև այդ 

մարդր: BCC-ն ընդٳնելի է միայն, 

երբ ٳղարկٳմ եք զանգվածային 

նամակ (mass email), և 

անհրաժեշտ է միմյանց 

չբացահայտել ստացողների 

անձնական տվյալ հանդիսացող 

էլ.փոստի հասցեները: 

(4)
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Նամակը հասցեագրեք ինքներդ ձեզ, 

իսկ ստացողներին դրեք BCC-ٳմ:

         Կոնտակտային տվյալները 

հետադարձ կապ պաշտպանելٳ 

համար. նամակի՝ ձեր ստորագրٳ 

-թյٳնը պետք է պարٳնակի 

հետևյալ պարտադիր 

տեղեկատվٳթյٳնը արդյٳնավետ 

հետա-դարձ կապ ապահովելٳ 

համար. 

(5)

 ձեր անٳնը և ազգանٳնը, 

 գիտական աստիճանը, 

 զբաղեցրած պաշտոնը, 

 կազմակերպٳթյٳնը,

 կազմակերպٳթյան հասցեն և 

 հեռախոսահամարը,

 ձեր կազմակերպٳթյան կայքի 

 հասցեն:

Բացի պարտադիր 

տեղեկատվٳթյٳնից, որ պետք է 

պարٳնակվի ձեր ստորագրٳթյան 

մեջ, անհրաժեշտٳթյան դեպքٳմ 

ավելացրեք նաև հետևյալը ։ Նշեք այն 

նախընտրելի ձևը և տվյալը, որով 

հասցեատերը կարող է կապ 

հաստատել ձեզ հետ: Նշեք բջջայինի 

հեռախոսահամարը և 

այլընտրանքային էլեկտրոնային 

փոստի հասցեն միայն այն դեպքٳմ, 

երբ դա համարٳմ եք ընդٳնելի և 

կարևոր:

Մի քանի խորհٳրդ՝ թեման ի մի բերելٳ համար.

1.  Ողջٳնեք ենթադրվող կարդացողին՝ հարիր դիմելաձևն օգտագործելով։ 

–  Անընդٳնելի է գրել «Հարգելի՛ պարոն/ տիկին»։ Սա ցٳյց է տալիս, որ «տնային աշխատանքը»

   չեք կատարել և չեք պարզել, թե ով է կարդալٳ նամակը։ 

–  Ոչ ֆորմալ շփման ժամանակ նամակի միջոցով ողջٳնելٳ համար օգտագործեք ենթադրվող 

   ստացողի անٳնը,

–  Պարոն/տիկին + ազգանٳն, 

–  գիտական կոչٳմ + ազգանٳն, 

–  հոգևոր կոչٳմ + անٳն 

2.  Եթե համոզված չեք, ողջٳնեք ֆորմալ և ոչ թե ընկերական.

–  «Հարգելի՛ պարոն Պողոսյան» և ոչ թե «Բարև, Պետրոս ջան»։

3.  Ողջٳնեք ֆորմալ, բայց ոչ վերամբարձ

–  «Հարգելի՛ Պետրոս»-ը ավելի նախընտրելի է, քան «Մեծարգո պարոն Պողոսյան»

4. Կարճ ողջٳնեք և միանգամից «անցեք գործի»

–  «Հարգելի՛ Պետրոս» կամ «Բարև ձեզ, Պետրո՛ս» բավարար է, պետք չէ մյٳս տողով գրել 

   «Ինչպես եք» կամ «Հٳսամ՝ ամեն ինչ լավ է»։ 
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4.7. Հանդիպման 

       արձանագրٳթյան 

       կազմٳմը

 Բանավոր հաղորդակցման նյٳթը փոխարկվٳմ է գրավորի, գրավոր 

հաղորդակցման նյٳթը՝ բանավոր հակիրճ խոսքի:

Հանդիպման արձանագրٳթյٳնը օրինակ է, թե ինչպես է բանավոր խոսքը 

վերարտադրվٳմ և ձևակերպվٳմ որպես գրավոր խոսք: Սակայն արդյٳնավետ 

արձանագրٳթյٳն կազմելٳց բացի կարևոր է նաև ստեղծել համապատասխան 

ենթակառٳցվածք ողջ հանդիպման համար:

Երբ ٳղարկٳմ եք արձանագրٳթյٳնը, ցանկալի է ٳղարկեք այն որպես 

նամակի  տեքստի  մաս։  Սակայն  եթե օրակարգը  պետք է  կցվի այլ պաշտոնական 

ապա կարող եք նաև այն առանձին, 

կից էլեկտրոնային կամ թղթային 

փաս-տաթղթի ձևով ٳղարկել: Այս 

դեպքٳմ ցանկալի է, որ նٳյն տեքստը 

նաև նամակի տեքստի մեջ ٳղարկեք 

կամ գոնե նշٳմ անեք, որ 

արձանագրٳթյան փաստաթٳղթը 

ներկայացնٳմ եք էլեկտրոնային 

նամակին կից։ Առաջար- կեք 

հանդիպման մասնակիցներին՝ իրենք 

ավելացٳմներն անեն ٳ ճշտٳմներ 

մտցնեն արձանագրٳթյան մեջ, եթե 

այդպիսի անհրաժեշտٳթյٳն են 

տեսնٳմ։ Ժամկետ նշեք դրա համար։ 

Շնորհակալٳթյٳն հայտնեք բոլորին 

մասնակցٳթյան համար։

փաստաթղթերի, մյٳս հանդիպման- 

ժամանակ կամ առանձին ٳղարկվի 

ստորագրٳթյٳնների,  

Օրինակ.

Արձանագրٳթյٳն N 7

30.05.2012թ. Երևանի                                                                                                    քոլեջի

մանկավարժական խորհրդի նիստ նախագահٳթյամբ տնօրեն 

քարտٳղարٳթյամբ                                                                                                                :

Մասնակիցները.

1. Անٳն ազգանٳն, պաշտոն

2. Անٳն ազգանٳն, պաշտոն

3. Անٳն ազգանٳն, պաշտոն

Բացակաները.

1. Անٳն ազգանٳն, պաշտոն

2. Անٳն ազգանٳն, պաշտոն

3. Անٳն ազգանٳն, պաշտոն

Օրակարգ.

1.  Նախորդ հանդիպման արձանագրٳթյան հաստատٳմ:

2.  Կազմակերպչական հարցեր:

3.  Մոդٳլային ٳսٳցման հարցերի հետ կապված քննարկٳմ:

4.  Մշակٳթային ծրագրերի կատարման ամփոփٳմ:
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Լսեցին.

Օրակարգի առաջին հարցի շٳրջ ելٳյթ ٳնեցավ տնօրեն                                                  : 

Իր ելٳյթٳմ նա առաջարկեց ٳսٳցման մակարդակը քոլեջٳմ բարձրացնելٳ նպատակով 

բարձր առաջադիմٳթյամբ ٳսանողների կրթաթոշակը բարձրացնել, իսկ վճարովի 

համակարգٳմ սովորողների ٳսման վարձը՝ զեղչել:

Օրակարգի երկրորդ հարցի շٳրջ ելٳյթ ٳնեցավ                                                               : 

Առաջարկեց մոդٳլային ٳսٳմնական գործընթացի ճիշտ անցկացման հետ կապված՝ 

կազմակերպել փոխադարձ դասալսٳմներ փորձի փոխանակման նպատակով:

Օրակարգի երրորդ հարցի շٳրջ ելٳյթ ٳնեցավ                                                 `  ներկայացնելով 

 ններըٳթյٳմնական տարվա սկզբից կատարված աշխատանքները: Նշեց, որ այցելٳսٳ

մշակٳթային օջախներ անփոխարինելի դեր ٳնեն քոլեջի ٳսանողների դաստիարակٳթյան վրա,

:նակականٳդրանք պետք է լինեն շար ٳ

Նիստի ներկաները հավանٳթյٳն տվեցին բարձրացված խնդիրների քննարկմանը:

Որոշեցին.

1.  Նշանակել կրթաթոշակ գերազանց ٳսանողների համար:

2.  Փոխօգնٳթյան սկզբٳնքով աշխատանքը, լինելով ավելի արդյٳնավետ, ٳնենա 

    շարٳնակٳթյٳն:

3. Ուսٳմնական գործընթացի արդյٳնավետٳթյան բարձրացման համար կٳրսղեկները 

    լինեն ٳսանողների նկատմամբ ավելի հետևողական:

Նիստի նախագահ`  

Նիստի քարտٳղար`  
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5.1. Անձի ٳժեղ և թٳյլ 

      կողմերի ճանաչٳմը

SWOT վերլٳծٳթյٳն

SWOT վերլٳծٳթյٳնը ٳժեղ և թٳյլ կողմերի և հնարավորٳթյٳնների ٳ 

վտանգների կամ ռիսկերի վերլٳծٳթյٳնն է և ինքնավերլٳծٳթյան ٳ 

ինքնագնահատման գործընթաց, որն անհատին կամ խմբին թٳյլ է տալիս 

կենտրոնանալ առանցքային խնդիրների և առաջնահերթٳթյٳնների վրա: SWOT 

վերլٳծٳթյٳնը նպաստٳմ է վեր հանված խնդիրների նվազեցման կամ 

բարելավման հնարավոր ٳղիների առաջադրմանը, ռիսկերի կանխմանն ٳ 

շٳկայٳմ իր դիրքի ամրապնդմանը:

Յٳրաքանչյٳր մարդ տարբերվٳմ է հաղորդակցման յٳրահատٳկ իր ոճով: 

Օգտվելով SWOT գործիքից՝ հնարավոր է իմանալ, թե որն է ձեր ոճը և թե ինչպես 

կարող եք այն փոխել կամ բարելավել: Այս գլխٳմ խոսելٳ ենք, թե ինչպես 

օգտագործել ձեր ٳժեղ և թٳյլ կողմերը՝ կառٳցելٳ ձեր սեփական բրենդը կամ 

ապրանքանիշը:

SWOT-ը թٳյլ է տալիս քարտեզագրել հաղորդակցման ձեր հմտٳթյٳնները 

տարբեր կողմերից և պարզել հաղորդակցման ձեր ٳժեղ և թٳյլ կողմերը, ինչպես 

նաև հասկանալ, թե որոնք են ձեր հնարավորٳթյٳններն ٳ սպառնալիքները, որոնք 

կարող են սպառնալիք հանդիսանալ ձեր հաջողակ շփման համար: Ավանդաբար, 

SWOT գործիքն  օգտագործٳմ են  կազմակերպٳթյٳնները ՝  իրենց 

ռազմավարٳթյٳնը ձևավորելٳ և կառավարٳմը բարելավելٳ համար: Այն օգնٳմ է 

բացահայտելٳ կազմակերպٳթյան գործٳնեٳթյٳնը, մասնավորապես դրա

,ժեղ կողմերըٳ  

  թٳյլ կողմերը,

  հնարավորٳթյٳնները, 

  սպառնալիքները:

Ճիշտ իրականացված SWOT-ը միջոց է կազմակերպٳթյան ռեսٳրսներն ٳ 

հնարավորٳթյٳնները մրցակցային միջավայրին համապատասխանեցնելٳ 

համար: Կատարեք SWOT վերլٳծٳթյٳն հաղորդակցման ձեր հմտٳթյٳնների 

վերաբերյալ՝ օգտվելով հետևյալ նկարագրերից: 

Սկզբի համար ցٳցակագրեք ձեր ٳժեղ կողմերը՝ ռեսٳրսներն ٳ 

հնարավորٳթյٳնները, որոնք կարող են օգտագործվել որպես մրցակցային 

առավելٳթյٳնների զարգացման հիմք: 

Օրինակ՝

  Ժպտերես և լավատես եք:

  Ունեք բարձր մասնագիտական որակավորٳմ: 

  Ունեք հարգանք և հեղինակٳթյٳն:

  Ունեք արտոնագրեր և այլն:

Սրանք ներքին գործոններ են, որոնք հավելյալ արժեք են ստեղծٳմ և 

ընդգծٳմ են ձեր անձնական դրական հատկանիշները:

Թٳյլ կողմերը. Երբեմն ٳժեղ 

կողմերի կողքին կարող ենք ٳնենալ 

թերٳթյٳններ: Այսինքն՝ ձեր 

անհատական ոճի մեջ է մտնٳմ հեռٳ 

մնալը որոշակի իրավիճակներից, 

որոնք կարող դառնալ նաև ձեր 

առավելٳթյٳնները: 

Օրինակ, hոռետես որակը կարող է 

դառնալ զգٳշավոր լինելٳ հիմքը, 

ինքնամփոփը՝ մտածելٳ է հակված, 

մաթեմատիկան ձեզ խորթ է, ٳրեմն 

միգٳցե դٳք լեզٳներին հակված 

մարդ եք: Փորձեք ցٳցակագրել ձեր 

թերٳթյٳնները՝ դրանց համար 

հատٳցող շահավետ որակները 

մտքٳմ պահելով:

Հիմնվելով ձեր ٳժեղ և թերի 

հատկٳթյٳնների վրա՝ այժմ կազմեք 

այն հնարավորٳթյٳնները, որոնք 

ձեզ ստեղծٳմ են կամ ընձեռٳմ են այլ 

որակներ: Օրինակ՝ ٳնեք 

արտոնագիր, ٳրեմն կարող եք 

զբաղվել որոշակի գործٳնեٳթյամբ և 

օգտվել առավելٳթյٳններից: Բացի 

սրանից, փորձեք դիտարկել նաև ձեր 

միջավայրը՝ ի՞նչ հնարավորٳթյٳններ 

է այն տալիս ձեզ՝ անելٳ այն, ինչ 

 :մٳրիշների մոտ չի ստացվٳ

Այժմ ցٳցակագրեք սպառնալիք-

ները: Դրանք հասկանալٳ համար 

փորձեք պատկերացնել որոշ անցան- 

կալի փոփոխٳթյٳններ, որոնք կարող 

են բերել ձեզ համար որոշակի 

կորٳստ-ների: 

Օրինակ՝ 

   Մրցակիցների շատացٳմը 

   շٳկայٳմ,

   Գների թանկացٳմ,

   Ծրագրի ավարտ,

   Պատվերի պակասեցٳմ:

Մտածեք, թե արտաքին գործոնները 

ինչպես կարող են վնասել ձեր 

անձնական արժեքը.
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5.2. Ինչպես բրենդավորել 

      ձեր անձը 

      Ջոհարի պատٳհանի 

      օգնٳթյամբ

Գործնական շփման կարևոր բաղադրիչներից և հաջողٳթյան գրավականներից է 

անձնական բրենդը կամ այն համբավը, որն ٳնեք գործնական միջավայրٳմ: 

Իհարկե, այն ձևավորվٳմ է գործի ընթացքٳմ, սակայն այն նաև արձանագրվٳմ է 

որոշակի փաստաթղթերٳմ (աշխատանքային դիմٳմ/ինքնակենսագրական, 

երաշխավորագրեր): Վերջապես ինքներդ կարող եք ներկայացնել ձեր բրենդը՝ 

գործնական հանդիպման/ հարցազրٳյցի ժամանակ: (1) Աշխատանքային դիմٳմը/ 

ինքնակենսագրականը և  (2)  հարցազրٳյցը  մասնագիտական  շփման 

կարևորագٳյն, որոշիչ դեր ٳնեցող 

եղանակներ են: Յٳրաքանչյٳրին 

պետք է պատրաստվել և համապա-

տասխանել: Մարդկանց հետ շփվելիս 

փորձեք որպես նٳյն ոլորտի մաս-

նագետ ներկայանալ, այլ ոչ թե ամեն 

ոլորտից տեղյակ մեկը: Ստեղծٳմ է 

«մասնագիտական պիտակավորման» 

էֆեկտ, որը կարող է շատ օգնել ձեզ 

ապագայٳմ: 

Այժմ վերհիշենք Ջոհարիի 

պատٳհանի մեթոդով ստացված ձեր 

անձի նկարագիրը: Ինչպես արդեն 

գիտեք, տվյալ հատվածٳմ գտնվող 

տեղեկٳթյٳնը հայտնի է բոլորին, այդ 

թվٳմ և ձեզ: Սակայն կա նաև 

այնպինի տեղեկատվٳթյٳն, որը 

հայտնի է մյٳսներին, բայց դٳք 

դրանից անտեղյակ եք: 
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Սա լրջորեն կարող է խանգարել 

ձեզ՝ արդյٳնավետ հաղորդակցվելٳ 

գործարար միջավայրٳմ: ՙ«Կٳյր»՚ 

հատվածٳմ գտնվող տեղեկատվٳ-

թյٳնը կարող եք բացահայտել 

հետադարձ կապ կամ ձեր մասին 

բնٳթագիր պահանջելٳ միջոցով: 

Հետադարձ կապ տալٳ և ստանալٳ 

համար օգտվեք հետևյալ չափանիշ-

ներից.
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1.  Հետադարձ կապը պետք է պարٳնակի նոր տեղեկատվٳթյٳն և չկրկնի այն, 

    ինչ արդեն ձեզ հայտնի է,

2.  Լինի հասանելի, պարզ, և մատչելի ձևակերպٳմով,

3.  Լինի կոնկրետ և ժամանակին,

4.  Լինի չանձնավորված,

5.  Երկٳ կողմերը պետք է պատրաստ լինեն բաց ٳ անաչառ քննարկմանը՝ 

    առանց մերժողական և պաշտպանողական վերաբերմٳնքի:

Ընտրված մեկ ածականը, գտնվելով հատվածٳմ, իրենից ներկայացնٳմ է 

ձեր բրենդը:

5.3. Ինքնակենսագրական 

       գրելٳ հնարները

         : https://europass.cedefop.europa.eu/editors/en/cv/compose

Կատարեք համապատասխան քայլերը՝ լրացնելով ձեր ինքնակենսագրականը և տեղադրելով հավել յալ 

տեղեկٳթյٳններ ձեր կամավորական փորձի, հետաքրքրٳթյٳնների, նվաճٳմների, մրցանակների, գիտական 

հետազատٳթյٳնների մասին: 

(1) Ձեր անձը արդյٳնավետ կերպով ներկայացնելٳ միջոցներից մեկը ինքնակենսագրական գրելն է: Գոյٳթյٳն ٳնի 

ինքնակենսագրականը ներկայացնելٳ ընդٳնված մի քանի ձևաչափ, որոնց միջոցով կարող եք գրավոր կերպով 

ներկայանալ գործատٳին: Դրանցից յٳրաքանչյٳրը թելադրٳմ է գրելٳ որոշակի ձևաչափով CV կամ 

ինքնակենսագրական, որոնք ընդٳնելի են գործատٳների մեծամասնٳթյան կողմից: Այն դեպքٳմ, երբ գործատٳի 

կողմից չի նշվٳմ որոշակի ձևաչափ, կարող եք կառٳցել ձեր ինքնակենսագրականը՝ համապատասխան ստորև 

բերված կանոնների, և հետևել նշված խորհٳրդներին: Եվրոպական գործատٳներին ներկայանալٳ 

ամենատարածված ձևանմٳշը կարող եք գտնել և ստեղծել հետևյալ կայքٳմ՝

Յٳրաքանչյٳր ինքնակենսագրական պետք է պարٳնակի հետևյալ 

պարտադիր տարրերը`

ա) կրթٳթյٳնը

-  Նշեք` սկսած ամենավերջինից դեպի ամենաառաջինը: 

-  Սկզբից նշեք ֆորմալ կրթٳթյٳնը՝ քոլեջը, համալսարանը, ստացված 

  կոչٳմը, այնٳհետև նշեք կարճատև վերապատրաստٳմները և 

  համապատասխան վկայականները: Կարիք չկա նշելٳ դպրոցը: 

բ) աշխատանքային փորձը

-  Պարտադիր է նշել այն վայրը, որտեղ զբաղվել եք նշված գործٳնեٳթյամբ, 

  ինչպես նաև ժամանակահատվածը` տարիներով: Սկսեք ամենավերջին 

  աշխատատեղից: Եթե երբեք աշխատող չեք եղել, ապա կարող եք նշել, 

  թե ինչ փորձառٳթյٳն ٳնեք որպես կամավոր: 

- կոնտակտային տվյալների մեջ կարելի է նշել ձեր էլեկտրոնային փոստը, 

հեռախոսի համարը և հասցեն, որը հարմար եք գտնٳմ ձեզ հետ 

կապվելٳ համար: 

գ) կոնտակտային տվյալները
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Լٳսանկար կցելը պարտադիր չէ, 

ինչպես նաև կարող եք չնշել ձեր 

տարիքը: Դրանք չպետք է դառնան 

գործատٳի համար որոշիչ գործոններ: 

1. Ինքնակենսագրականը կարող է 

նաև պարٳնակել հետևյալ ոչ 

պարտադիր տարրերը`

ը) վայրը, որտեղ զբաղվել եք նշված 

գործٳնեٳթյամբ, ինչպես նաև 

ժամանակահատվածը` միջակայքը` 

տարիներով: 

է) հետաքրքրٳթյٳններ,

ա) ամփոփٳմ,

բ) աշխատատեղի նկարագրٳթյٳն՝ 

2-3 կետերով նշելով ձեր 

հիմնական 

պարտականٳթյٳնները և/կամ 

ձեռքբերٳմները,

դ) կրթաթոշակների և այլ 

նվաճٳմների ցանկ,

գ) մասնագիտական որակավորման 

դասընթացների ցանկ,

ե) գիտական աշխատանքների ցանկ,

զ) այլ տեխնիկական հմտٳթյٳններ, 

լեզٳների իմացٳթյٳն,

5. Նٳյն տիպի տեղեկատվٳթյٳնը (օր.` տարին, վայրը…) պետք է 

տեղակայված լինի համամասնորեն` տեսողական կառٳցվածք և 

ընթեռնելիٳթյٳն ապահովելٳ նպատակով:

7. Միևնٳյն ինքնակենսագրականով տարբեր աշխատանքների դիմելն 

աշխատանք փնտրողի ամենամեծ սխալներից է: Դա նٳյնն է, ինչ նٳյն 

ղեկցող նամակն օգտագործելը։ٳ

3. Գործառٳյթները պետք է ٳնենան չափելի արդյٳնք:

4. Ինքնակենսագրականը պետք է տեղավորեք մեկ էջٳմ` բացի գիտական 

պաշտոնի դիմելٳ և գիտական աշխատանքների ցանկը ներկայացնելٳ 

դեպքերից:

6. Ինքնակենսագրականը պետք է գրավիչ լինի: Միջին ժամանակը, որ 

գործատٳն հատկացնٳմ է ինքնակենսագրականի ٳսٳմնասիրٳթյանը, 

30 վայրկյան է: Եթե այն չգրավի իրեն, ٳնենա անհասկանալի 

կառٳցվածք, անընդٳնելի երկարٳթյٳն և այլն, հնարավորٳթյٳնն 

ընդմիշտ կկորչի։

8. Ամփոփٳմն առավելագٳյնս հարմարեցրեք հայտարարված 

աշխատատեղի նկարագրٳթյանը:

9. Ձեր գործառٳյթներٳմ ընդգծեք այն հմտٳթյٳնները և արդյٳնքները, 

որոնք, ձեր կարծիքով, առավել հետաքրքիր կլինեն գործատٳի համար:

11. Պրակտիկ հմտٳթյٳններ պահանջող հայտարարٳթյٳններին 

արձագանքելիս նվազեցրեք ինքնակենսագրականٳմ տեսական 

գիտելիքների գերակշռելٳ տպավորٳթյٳնը: Որոշ դեպքերٳմ օգտակար 

է նٳյնիսկ չնշել գիտական աստիճանը և առավել ևս՝ գիտական 

աշխատանքները:

12. Անպայման կազմակերպեք ինքնակենսագրականները և ٳղեկցող 

նամակները ձեր համակարգչٳմ այնպես, որ հարցազրٳյցի ժամանակ 

իմանաք, որ ինքնակենսագրականն եք ٳղարկել:

10. Գիտական ٳժեղ բազա պահանջող աշխատանքների համար կրթական 

մասը ներկայացրեք սկզբից, իսկ այնٳհետև՝ միայն աշխատանքային 

փորձը: 

1. Կազմակերպٳթյٳնը և 

զբաղեցրած պաշտոնը նշելٳց 

բացի նշեք այն գործառٳյթները, 

որոնք կատարել եք այդ 

պաշտոնٳմ: Նշեք երեքից ոչ ավելի 

գործառٳյթ։

2. Գործառٳյթները պետք է 

ներկայացնեն ձեզ առավել գրավիչ 

կերպով: 

5.4. Ուղեկցող նամակ

Ուղեկցող նամակٳմ գործատٳն ցանկանٳմ է տեսնել իդեալական 

համապատասխանٳթյٳն։ Մասնավորապես, որ հայտարարված թափٳր 

հաստիքին դիմորդը համապատասխանի հմտٳթյٳնների, գիտելիքների և փորձի 

առավելագٳյն ծավալի կետերով։ Հետևաբար ٳղեկցող նամակի գերագٳյն 

նպատակն է  պարզ,  հակիրճ ٳ համոզիչ  ձևով ներկայացնե լ  ա յդ 

համապատասխանٳթյٳնը։ Ուղեկցող նամակ գրելը կարող եք կատարելٳթյան 

հասցնել՝ ٳղեկցող նամակներ գրելٳ բազմաթիվ փորձեր կատարելով։ Թեև 

  ,մ  են  որպես  ստեղծագործական  գործընթացիٳղեկցող  նամակին  վերաբերվٳ

իրականٳմ այն բավականին 

մեխանիկական գործընթաց է։ Այն 

գրելٳ համար ձեզ հարկավոր է ձեռքի 

տակ ٳնենալ երկٳ նյٳթ՝ ձեր 

ինքնակենսագրականը և թափٳր 

հաստիքի հայտարարٳթյٳնը։ Նշեք 

հայտարարٳթյան՝ ձեր ինքնակեն-

սագրականիև համապատասխանող 

մասերը՝ տարբեր գٳյնի գրիչներ կամ 

համարակալٳմներ օգտագործելով 

կամ նٳյն գٳյներով դրանք 

ընդգծելով։
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Օրինակ, հայտարարٳթյٳնٳմ 

նշվٳմ է, որ տվյալ հաստիքի համար 

պահանջվٳմ է մեկ և ավելի տարի 

աշխատանքային փորձ սպասարկման 

ոլորտٳմ։ Ինքնակենսագրականٳմ 

նշված է, որ դٳք ٳնեք երկٳ տարվա 

աշխատանքային փորձ Ա բանկٳմ՝ 

որպես հաճախորդների 

սպասարկման մասնագետ։ Ընդգծե՛ք 

այդ երկٳ տեղեկٳթյٳնները նٳյն 

գٳյնով՝ և՛ ինքնակենսագրականٳմ, և՛ 

հայտարարٳթյան մեջ։ Մեկ այլ 

օրինակով հայտարարٳթյան մեջ 

նշվٳմ է, որ դիմորդը պետք է ٳնենա 

կազմակերպչական հմտٳթյٳններ։ 

Ինքնակենսագրականٳմ նշված է, որ 

կամավոր հիմٳնքներով մասնակցել 

եք Ավրորա մարդասիրական նախա-

ձեռնٳթյանը, որտեղ պատաս-

խանատٳ եք եղել երեք բարձրաս-

տիճան հյٳրերի ٳղեկցٳթյան 

համար։ Ընդգծե՛ք այս երկٳ 

տեղեկٳթյٳնները համա-

պատասխանաբար հայտա-

րարٳթյան և ինքնակենսագրականի 

մեջ, որպեսզի այդ փորձառٳթյան 

մասին խոսեք ٳղեկցող նամակٳմ։ 

 

Արդյٳնքٳմ պետք է ٳնենաք 

տարբեր գٳյներով նշված կամ 

համարակալված հնարավորինս շատ 

հատվածներ երկٳ փաստաթղթերٳմ։ 

Այսինքն՝ հայտարարٳթյٳնٳմ պա-

հանջվող գիտելիքների, հմտٳ-

թյٳնների և փորձառٳթյան զգալի 

մասը պետք է համապատասխանի 

ձեր ինքնակենսագրականٳմ նշված 

գիտելիքներին, հմտٳթյٳններին և 

փորձառٳթյանը։

Հայտարարٳթյٳն
Մարդկային կապիտալ ՍՊԸ

Հաստիքի անվանٳմը՝ Մարդկային ռեսٳրսների կառավարման մասնագետ

Գտնվելٳ վայրը. Երևան, Հայաստան

ԱՇԽԱՏԱՆՔԻ ՆԿԱՐԱԳՐؤ﬘ؤՆ. Մարդկային կապիտալ ՍՊԸ-ն փնտրٳմ է 

փորձառٳ, արդյٳնքների վրա հիմնված և բարձր պատասխանատٳ 

ռեսٳրսների կառավարման մասնագետ։

ԱՇԽԱՏԱՆՔԻ ՊԱՐՏԱԿԱՆؤ﬘ؤՆՆԵՐ

- Աջակցել մարդկային ռեսٳրսներին առնչվող ներքին և արտաքին բոլոր 

  խնդիրների լٳծմանը:

- Մասնակցել ՄՌԿ ٳղեցٳյցների և ընթացակարգերի մշակմանը:

- Առաջարկել ռազմավարٳթյٳններ `աշխատողներին մոտիվացնելٳ համար:

- Կազմակերպել աշխատողների աշխատանքի ընդٳնման գործընթացը, 

   ներառյալ թեկնածٳների նٳյնականացٳմը, տեղեկատվٳթյան ստٳգٳմը, 

   հարցազրٳյցների կազմակերպٳմը, աշխատանքային պայմանագրերի 

   կնքٳմը:

- Ամփոփել աշխատողների կողմից բերված բողոքները և ներկայացնել 

  մարդկային ռեսٳրսների կառավարչին/տնօրենին:

- Համակարգել աշխատողների զարգացման պլանները և կատարողականի 

   կառավարٳմը:

- Կազմակերպել նոր անձնակազմի կողմնորոշման և գրառٳմների թարմացման 

  գործընթացները:

- Կառավարել կազմակերպٳթյան աշխատողների տվյալների բազան և 

   պատրաստել զեկٳյցներ:

- Մշակել և ներկայացնել զեկٳյցներ՝ թիմային մշակٳյթի ռազմավարٳթյան 

  վերաբերյալ:

- Բակալավրի կոչٳմ մարդկային ռեսٳրսների կառավարման ոլորտٳմ կամ 

  հարակից ոլորտٳմ,

- 2 տարվա փորձ մարդկային ռեսٳրսների կառավարման ոլորտٳմ,

- Աշխատանքային օրենսդրٳթյան և զբաղվածٳթյան գործընթացների 

  իմացٳթյٳն,

- Գործարար միջավայրٳմ արդյٳնավետ շփման հմտٳթյٳններ,

- Գրավոր և բանավոր հաղորդակցման գերազանց հմտٳթյٳններ,

- Ճնշման տակ աշխատելٳ ٳնակٳթյٳն և ժամանակի կառավարման 

  հմտٳթյٳններ,

- Գերազանց համակարգչային գրագիտٳթյٳն, հարակից ՄՌ ծրագրաշարերից

  օգտվելٳ գերազանց կարողٳթյٳն,

- Որոշٳմների կայացման և խնդիրների լٳծման հմտٳթյٳններ։

ՊԱՀԱՆՋՆԵՐ

ԴԻՄؤՄՆԵՐԻ ԸՆԴؤՆؤՄԸ. 

Հետաքրքրված թեկնածٳներին խնդրٳմ ենք ٳղարկել իրենց 

ինքնակենսագրականը հետևյալ էլեկտրոնային փոստին՝ info@mk.am
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Մանրամասների համար զանգահարել հետևյալ հեռախոսահամարով՝                                                                       :

Ձեր դիմٳմ-նամակٳմ հստակ նշեք, որ դٳք իմացել եք այդ աշխատանքի հնարավորٳթյան մասին ձեր ٳսٳմնական 

հաստատٳթյան Կարիերայի կենտրոնի միջոցով։ Շնորհակալٳթյٳն:

Բացման ամսաթիվը ՝ 2019 թվականի հոկտեմբերի 22-ը։

Դիմٳմներն ընդٳնվٳմ են մինչև 2019 թվականի նոյեմբերի 21-ը։

Ինքնակենսագրական

Անٳն, հայրանٳն, ազգանٳն

petrosyanp@mail.com

+374 00 -00-00-00

Աշխատանքային փորձ

2017 – մինչ օրս Մարդկային ռեսٳրսների կառավարման մասնագետ,                     Երևան ՀՀ,

«Human Resource» ՍՊԸ

  Մշակٳմ են մարդկային ռեսٳրսների կառավարման և մոտիվացիայի 

  բարձրացման ռազմավարٳթյٳններ, աշխատակիցների հարցٳմները 

  ցٳյց են տվել մոտիվացիայի 63% աճ

  Հավաքագրٳմ է աշխատողների բողոքները և ներկայացնٳմ է 

  մարդկային ռեսٳրսների կառավարչին/տնօրենին կամ 

  համապատասխան ստորաբաժանմանը

  Կատարել է ՄԿ ոլորտի վերաբերյալ 5 վերլٳծٳթյٳն և ներկայացրել 

  դրանց արդյٳնքները կազմակերպٳթյան տնօրենների խորհրդին

2016-2017 Հարցազրٳյցավար, մարդկային ռեսٳրսների 

կառավարման կրտսեր մասնագետ                                                 Երևան, ՀՀ

   Ռեսٳրս մասթեր ՓԲԸ

Կազմակերպել է ավելի քան 50 հարցազրٳյց:

Կազմակերպել է աշխատողների աշխատանքի ընդٳնման գործընթացը 

շٳրջ 60 թեկնածٳի համար:

Կնքել է ավելի քան 90 աշխատանքային պայմանագիր:

Կրթٳթյٳն

2010 – 2014 Երևանի Պետական Համալսարան Երևան, ՀՀ

Տ   նտեսագիտٳթյան բակալավր, Մարդկային Ռեսٳրսների կառավարٳմ

Այլ

Լեզٳների իմացٳթյٳն                        Հայերեն, անգլերեն (գերազանց), ռٳսերեն (ազատ)

Համակարգչային հմտٳթյٳններ        MS Office

82



Մինչև ٳղեկցող նամակն ٳղարկելը համոզվեք, որ այն համապատասխանٳմ է ստորև բերված կետերին, և եթե այո՝ 

«այո» գրեք «Ստٳգٳմ» բաժնٳմ։

ԳԼؤԽ 5. ԱՆՁՆԱԿԱՆ ԲՐԵՆԴ ԵՎ ՆԵՐԿԱՅԱՑՎԱԾؤ﬘ؤՆԸ ՍՈՑԻԱԼԱԿԱՆ ՄԵԴԻԱՀԱՐԹԱԿՆԵՐؤՄ

@

1

ABC
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5.5. Աշխատանքային 

       հարցազրٳյց

Ուղղակի հաղորդակցման ձևերը

Եթե ձեր ինքնակենսագրականը և ٳղեկցող նամակը լավ տպավորٳթյٳն են 

թողել գործատٳի վրա, ապա ձեզ կհրավիրեն աշխատանքային հարցազրٳյցի: Այն 

կարող է դառնալ ձեզ համար կարևոր հարթակ՝ ցٳյց տալٳ ձեր անձի ٳժեղ կողմերը 

և համոզելٳ գործատٳին, որ դٳք համապատասխանٳմ եք նրա կողմից դրված 

պահանջներին: Այս ենթագլխٳմ կխոսենք՝ ինչ կարելի է և պետք է անել ապագա 

գործատٳին առաջին անգամ հանդիպելիս, այդ թվٳմ՝ ինչպես ստեղծել լավ 

տպավորٳթյٳն և հաջողٳթյամբ անցնել հարցազրٳյցը: 

Առաջին դրական տպավորٳթյٳն ստեղծելٳ միջոցները³⁴

Աշխատանքային առաջին հարցազրٳյցի կամ այլ գործնական հանդիպման 

ժամանակ, երբ առաջին անգամ եք շփվելٳ մարդկանց հետ, զրٳցակիցը նկատٳմ 

է ձեր արտաքինը, ձեր մարմնի լեզٳն, վարվեցողٳթյٳնը և ձեր հագٳստը: Լավ 

տպավորٳթյٳն ստեղծելٳ և ձեր հեղինակٳթյٳնն ամրապնդելٳ նպատակով 

հետևեք ստորև բերված խորհٳրդներին՝ 

Բացի արտաքին տեսքից՝ տպավորٳթյٳն ստեղծելٳ համար պետք է 

ցٳցաբերել որոշակի վարվելակերպ։ Համաձայն գիտնականների՝ առաջին յոթ 

վայրկյանը, երբ հանդիպٳմ եք մեկին, այն ժամանակն է, երբ ձևավորվٳմ է առաջին 

տպավորٳթյٳնը ձեր մասին: Այսպիսով, անկախ նրանից, թե հանդիպٳմն ինչին է 

վերաբերٳմ՝ գործարար ոլորտի զարգացմանը, թե մասնագիտական 

համագործակցٳթյանը, պետք է գործել արագ՝ լավ առաջին տպավորٳթյٳն 

ստեղծելٳ համար: 

Զրٳյցի հաջողٳթյٳնը հաճախ պայմանավորված է առաջին տպավորٳթյամբ: 

Զրٳցակիցն ընկալٳմ է ձեզ, երբ դٳք հայտնվٳմ եք դռան շեմին: Թերևս այն 

միտքը, որ առաջին տպավորٳթյٳն թողնելٳ երկրորդ հնարավորٳթյٳն չկա, 

այնքան էլ ճիշտ չէ, սակայն փաստ է, որ առաջին անբարենպաստ տպավորٳթյٳնը 

շատ դժվար է փոխել: Երբ մարդը որոշակի կարծիք է կազմٳմ մեկ ٳրիշի մասին, նա 

նախընտրٳմ է անտեսել կամ մերժել ցանկացած նոր տեղեկատվٳթյٳն, որը 

հակասٳմ է իր սկզբնական եզրակացٳթյանը: 

Մարդٳն, որին պետք է հանդիպեք առաջին անգամ, հետաքրքիր չէ, թե ինչ 

հիմնավոր պատճառ կար ձեր ٳշացման համար: Պլանավորեք ժամանակն 

այնպես, որ հասնեք հանդիպման ժամից մի քանի րոպե շٳտ՝ 

ճանապարհին հնարավոր խոչընդոտները հաշվի առնելով: Ավելի լավ է շٳտ 

գալ, քան ٳշանալ: 

2. Եղե՛ք ներկայանալի: Քանի որ զրٳցակիցը ձեզ չի ճանաչٳմ, ապա ձեր 

արտաքինը կօգնի նրան հասկանալٳ, թե արդյոք ճիշտ մարդٳ է հանդիպել: 

Մի՛ մտահոգվեք, լավ տպավորٳթյٳն ստեղծելٳ համար բնավ կարիք չկա 

1. Եկե՛ք ժամանակին, մի՛ ٳշացեք: 

5. Ժպտացեք: Չկա ավելի լավ միջոց 

լավ տպավորٳթյٳն ստեղծելٳ 

համար: Ջերմ և վստահ ժպիտը 

կստեղծի թեթև մթնոլորտ շփման 

համար, այդ պատճառով այն 

անգերազանցելի միջոց է առաջին 

տպավորٳթյٳնը դրական 

դարձնելٳ համար: 

6. Եղե՛ք բաց և վստահ: Ձեր մարմինը 

կարող է օգնել ձեզ ստեղծելٳ 

դրական տպավորٳթյٳն՝ 

վստահٳթյٳն:ներշնչելով 

զրٳցակցին Կանգնեք ٳղիղ, 

ժպտացեք, նայեք մարդկանց 

աչքերին, դիմավորեք վստահ, 

 մոդելի արտաքին ٳնենալ, սակայն 

պետք է հետևել հագٳստի 

նկատմամբ որոշ ընդٳնված 

պահանջներին, որոնք կոչվٳմ են 

դրես-կոդ: Այն պետք է 

համապատասխանի առիթին: 

Գործնական հանդիպման համար 

ավելի հարմար է կրել կոստյٳմ, 

սակայն արվեստի ոլորտի 

մարդկանց հետ հանդիպٳմներٳմ 

այն կարող է լինել ավելորդ: 

3. Ներկայացե՛ք ճիշտ կերպով: 

Ներկայանալիս նշեք ձեր անٳնը, 

և նٳյն տրամաբանٳթյամբ թող 

ներկայանա ձեր զրٳցակիցը: 

Փորձեք կրկնել նրա անٳնը, 

նախքան ձեր անٳնը ասելը: 

Օրինակ, ձեր զրٳցակիցը ասٳմ է. 

«Բարի օր, ես Անٳշն եմ», 

պատասխանը կարող է լինել 

այսպիսին. « Շատ հաճելի է, Անٳշ, 

ես Հայկն եմ»: 

4. Եղե՛ք բնական, մի՛ ձևացեք: 

Արհեստական, ձեզ ոչ բնորոշ դերի 

մեջ մտնելը կարող է առաջացնել 

հակասական տպավորٳթյٳն: 

Հակառակը, լինելով բնական, դٳք 

կլինեք ավելի ինքնավստահ և 

կներշնչեք վստահٳթյٳն ձեր 

զրٳցակցին: Փորձեք խոսել 

հանդարտ և ոչ բարձր ձայնով: 

Ուսٳմնասիրٳթյٳնները ցٳյց են 

տալիս, որ մարդիկ ավելի ٳշադիր 

են լսٳմ, երբ զրٳցակիցը խոսٳմ է 

հանգիստ և ցածր ձայնով: 

³⁴Mind Tools content team, (2019), Making a Great First Impression - Getting Off to a Good Start, հետևյալ աղբյٳրից՝ 

https://www.mindtools.com/CommSkll/FirstImpressions.htm?fbclid=IwAR3CYz6B_sChNzW1A_XBVgTsPIdXyoH9PJ39mtqrE8

Hv0tyYJh_ps13xSaA. 
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8. Դրական տրամադրٳթյٳն: Ձեր 

վերաբերմٳնքը կարող է 

փոխանցվել ձեր յٳրաքանչյٳր 

քայլի միջոցով: Այդ պատճառով, 

հայտնեք դրական դիրքորոշٳմ, 

նٳյնիսկ եթե ձեզ քննադատٳմ են 

կամ շատ նյարդային եք: Փորձեք 

ձեր հանդիպٳմից տանել 

հնարավորինս դրականը կամ 

 սանելին, համոզեք, որ ձեզ հետٳ

կարելի է պահպանել շփٳմը՝ ցٳյց 

տալով ձեր լավագٳյն 

վարվեցողٳթյٳնը և ժպիտը: 

ամٳր ձեռքսեղմٳմով: Առաջին 

հանդիպٳմը կարող է առաջ բերել 

անհանգստٳթյٳն, ٳստի 

հնարավոր է՝ առաջանան 

կողմնակի երևٳյթներ, օրինակ 

եղٳնգները կրծոտելٳ ցանկٳթյան 

կամ ձեռքերի խոնավٳթյան 

տեսքով: Ուշադիր եղեք այդ 

երևٳյթների նկատմամբ և փորձեք 

դրանք կառավարել:

9. Եղե՛ք հարգալից և ٳշադիր: 

Ավելորդ է նշել, որ 

քաղաքավարٳթյٳնը և գեղեցիկ 

վարվեցողٳթյٳնը, ٳշադիր և 

հարգալից պահվածքը անհրաժեշտ 

են առաջին դրական 

պտավորٳթյան համար: 

Իրականٳմ ամենափոքր մանրٳքը 

կարող է փչացնել այն, ٳրեմն եղեք 

չափազանց ٳշադիր: Մի՛ զբաղվեք 

այլ գործերով, օրինակ ձեր 

հեռախոսով, որպեսզի զրٳցակիցը 

զգա իրեն ձեր ٳշադրٳթյան 

կենտրոնٳմ: 

7. Օգտվեք փոքր/նախնական 

զրٳյցից: Զրٳյցը խոսքային 

փոխանակٳմ է, ٳստի այն կարող 

է օգնել ձեզ նախապատրաստել և 

 յցը ձեզ ցանկալիٳղղորդել զրٳ

 թյամբ: նախապատրաստեքٳղղٳ

մի քանի հարց, որոնք կարող են 

օգնել ավելի լավ ճանաչելٳ այն 

մարդٳն, ٳմ պատրաստվٳմ եք 

հանդիպել, ձեր 

հետաքրքրٳթյٳնների մեջ փորձեք 

գտնել ընդհանրٳթյٳններ, որոնք 

կհեշտացնեն ձեր շփٳմը: 

ԳԼؤԽ 5. ԱՆՁՆԱԿԱՆ ԲՐԵՆԴ ԵՎ ՆԵՐԿԱՅԱՑՎԱԾؤ﬘ؤՆԸ ՍՈՑԻԱԼԱԿԱՆ ՄԵԴԻԱՀԱՐԹԱԿՆԵՐؤՄ

Փորձեք չշեղել ձեր ٳշադրٳթյٳնը այլ մարդկանց վրա՝ անٳշադրٳթյան 

մատնելով ձեզ համար կարևոր մարդٳն, դա կստիպի նրան զգալ երկրորդական 

և վիրավորված: 

Ձեր զրٳյցը, բացի ֆորմալ կամ արտաքին կողմից, պարٳնակٳմ է որոշակի 

բովանդակային կողմ, և քանի որ շփٳմը դինամիկ զարգացող երևٳյթ է, ապա այն 

 մ ենٳմների ժամանակ առանձնացնٳլերը: Գործնական հանդիպٳնի իր փٳ

շփման մի քանի փٳլ, որոնց օրինաչափٳթյٳնները ներկայացված են ստորև: 

5.6. Ինչպես հաստատել 

       գործնական շփٳմ

Յٳրաքանչյٳր հաղորդակցٳմը սկսվٳմ է շփٳմից: Շատ հաճախ գործնական 

հաղորդակցման անհաջողٳթյٳնը կանխորոշված է հենց սկզբից. չհաջողված 

շփٳմը տանٳմ է հետագա շղթայական ոչ ճիշտ գործողٳթյٳնների:

Գործնական հաղորդակցٳմը պայմանականորեն բաժանվٳմ է հինգ փٳլի.

1. շփման հաստատման փٳլ,

2. կողմնորոշման փٳլ,

3. հարցի, խնդրի քննարկման փٳլ,

4. որոշման ընդٳնման փٳլ,

5. շփման ավարտի փٳլ։

· Զրٳցակցի մեջ հետաքրքրٳթյٳն առաջացնել նախատեսված զրٳյցի 

նկատմամբ և ներգրավել նրան քննարկման մեջ:

2. Կողմնորոշման փٳլն օգնٳմ է որոշելٳ գործնական հաղորդակցման 

ռազմավարٳթյٳնը, զարգացնٳմ է հետաքրքրٳթյٳնը հաղորդակցման 

նկատմամբ, օգնٳմ զրٳցակցին մտնելٳ ընդհանٳր հետաքրքրٳթյٳնների 

շրջանակ:

· Պարզել զրٳցակցի ինքնագնահատականը և կողմնորոշվել դերերի բաշխման 

հարցٳմ, սկսել հաղորդակցման հիմնական հարցի լٳծٳմը:

3. և 4. Խնդրի քննարկման և որոշման ընդٳնման փٳլերի համար սոցիալ-

հոգեբանական տեսանկյٳնից բնٳթագրական է հակադրման և միավորման 

էֆեկտը:  Հակադրման  էֆեկտի գործողٳթյٳնն այն  է,  որ ցٳցադրելով  համատեղ 

 Շփٳմ հաստատելիս առաջին հերթին պետք է ցٳյց տալ բարյացակամٳթյٳն և 

բաց լինել հաղորդակցման համար: Դրան հասնٳմ են մեղմ ժպիտով, աչքերի 

բարյացակամ արտահայտٳթյամբ: Պետք չէ շտապել ողջٳնել, օրինակ, հենց դٳռը 

բացելٳ պահին: Ողջٳյնից հետո պետք է մի փոքր դադար տալ: Դա անհրաժեշտ է, 

որպեսզի մարդը հնարավորٳթյٳն ٳնենա պատասխանելٳ և միանալٳ 

հաղորդակցմանը: Շատ հաճախ այդ դադարը չեն պահٳմ և ողջٳյնից հետո 

միանգամից հայտնٳմ են տեղեկٳթյٳնը: Այդ սխալը նկատելի է հատկապես 

հեռախոսային հաղորդակցման ժամանակ:

 Կողմնորոշման փٳլի հիմնական խնդիրներն են.

1. Շփման հաստատման փٳլի նպատակն է մղել զրٳցակցին հաղորդակցման 

և ստեղծել առավելագٳյն հնարավորٳթյٳնների դաշտ հետագա գործնական 

քննարկٳմների և որոշման ընդٳնման համար:
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գործٳնեٳթյան մասին մեր տեսակետի տարբերٳթյٳնը զրٳցակցի տեսակետից՝ 

մենք հոգեբանորեն հեռանٳմ ենք նրանից: Երբ ընդգծٳմ ենք դիրքորոշٳմների 

նմանٳթյٳնը, մենք մոտենٳմ ենք զրٳցակցին, և դրսևորվٳմ է միավորման 

էֆեկտը:

5. Շփման ավարտի փٳլ

Օրինակ՝ «դե, ինչպես պայմանավորվեցինք, վաղն առավոտյան մինչ 

առավոտյան ժամը 10-ը ես կٳղարկեմ ապրանքների ցٳցակը, իսկ դٳք 

կներկայացնեք գնառաջարկը ձեր տնօրինٳթյան կողմից։ Կա՞ արդյոք որևէ կետ, որ 

ես բաց թողեցի։ Ուրեմն ձեր պատասխանից հետո մեր հաջորդ հանդիպٳմը տեղի 

կٳնենա ամսի 1-ին, ժ.12։30 մեր գրասենյակٳմ»

Այնٳհետև ցանկալի է փոխանակել շփման մասնակիցների կոնտակտային 

տվյալները, որտեղ նշված է նրանց էլեկտրոնային հասցեն, անٳնը, ազգանٳնը, 

պաշտոնը և հեռախոսահամարը։ 

 Շփման ավարտական փٳլٳմ հարկավոր է զրٳցակցին հակիրճ ներկայացնել 

շփման արդյٳնքները՝ ձեռքբերված պայմանավորվածٳթյٳնը, կայացրած 

որոշٳմները, հետագա գործողٳթյٳնների ժամկետները և այլ կարևոր 

տեղեկատվٳթյٳն։ Համոզվեք, որ զրٳցակիցը չٳնի առարկٳթյٳններ, և դٳք ի մի 

եք բերել բոլոր քննարկված կետերը։ 

ԳԼؤԽ 5. ԱՆՁՆԱԿԱՆ ԲՐԵՆԴ ԵՎ ՆԵՐԿԱՅԱՑՎԱԾؤ﬘ؤՆԸ ՍՈՑԻԱԼԱԿԱՆ ՄԵԴԻԱՀԱՐԹԱԿՆԵՐؤՄ

5.7.  Ինչպե՞ս անցնել 

       հարցազրٳյց.

Ոչ ներկայացٳցչական տեսքով և տեղեկատվٳթյան առٳմով հարցազրٳյցին 

անպատրաստ գնալը այն տապալելٳ ամենահեշտ միջոցն է: 

1. Բերեք ձեզ հետ ձեր ինքնակենսագրականը: 

2. Հագնվեք հնարավորինս պահպանողական, խٳսափեք վառ գٳյներից, 

 :ժեղ օծանելիքից, զարդերիցٳ

3. Փնտրեք տեղեկատվٳթյٳն կազմակերպٳթյան մասին: 

12. Արդյٳնավետ երկխոսٳթյան հմտٳթյٳնը անٳղղակի ցٳյց է տալիս, թե 

որքան արդյٳնավետ նաև կաշխատեիք, եթե ստանայիք այդ աշխատանքը:

5. Ստեղծեք դրական առաջին տպավորٳթյٳն: Մի՛ խٳսափեք աչքերով 

հանդիպելٳց, ժպտացեք, և ամٳր սեղմեք զրٳցակցի ձեռքը:

9. Անկտրել մի՛ խոսեք: Եղեք հակիրճ, բայց ազդեցիկ: 

11. Մի՛ շեղվեք թեմայից, իսկ եթե շեղվեցիք` վերադարձեք թեմային` 

խմբավորելով կարևոր կետերը:

7. Պատրաստ եղեք նաև առավել հաճախ հանդիպող հարցերին 

պատասխանելٳն:

10. Մի՛ լցրեք լռٳթյٳնը բառերով: Լռեք, երբ չեն հարցնٳմ: 

4. Փնտրեք տեղեկատվٳթյٳն այն անձի մասին, ٳմ հետ լինելٳ է 

հարցազրٳյցը:

6. Պատրաստ եղեք կազմակերպٳթյան վերաբերյալ ձեր հետաքրքրٳթյٳնը 

բացատրելٳ խնդրանքին:

8. Պատրաստ եղեք օրինակներ բերել ձեր նախորդ աշխատանքային փորձից:

Աշխատանքի դիմելիս և ցանկալի է 

ընդհանրապես, հանե՛ք սոցիալական 

ցանցերից բոլոր այն նկարները և 

տեղեկատվٳթյٳնը, որոնք ոչ միան-

շանակ տպավորٳթյٳն կարող են 

ստեղծել ձեր մասին: ԱՄՆ-ٳմ 

գործատٳների 44%-ը Google-որոնٳմ է 

անٳմ` հարցազրٳյցի հրավիրելٳց 

առաջ:

Տեղեկٳթյٳնները ձեր ինքնակեն-

սագրականٳմ և LinkedIn-ի ձեր էջٳմ 

պետք է համապատասխանեն միմ-

յանց: Մասնագետներ փնտրող կազ-

մակերպٳթյٳնները պարբերաբար 

հետևٳմ են ձեր էջերին, և ٳնենալով 

կապեր կազմակերպٳթյٳններٳմ` 

համեմատٳմ ձեր էջը ինքնակեն-

սագրականի հետ, որն ٳղարկել եք 

ձեզ հետաքրքրող 

կազմակերպٳթյանը:

Ձեր մասին տեղեկատվٳթյան 

կարևորٳթյٳնը. Պետք է հիշել, որ 

գործընկերը ևս իր հերթին գործնական 

հանդիպٳմը կամ բանակցٳթյٳններն 

սկսելٳց առաջ ցանկանٳմ է անհրա-

ժեշտ տեղեկատվٳթյٳն ٳնենալ 

տվյալ կազմակերպٳթյան/ անձի ٳժեղ 

և թٳյլ կողմերի վերաբերյալ: Ուշադիր 

եղեք սոցիալական մեդիայٳմ ձեր 

իմիջի խթանող կամ խաթարող 

տեղեկատվٳթյան վրա: Հետևաբար 

պահանջվٳմ է լինել զգٳյշ և 

ձեռնարկել կանխարգելիչ միջոցներ. 

թաքցնել այն, ինչ հնարավոր է, իսկ 

դրա անհնարինٳթյան դեպքٳմ` 

նախապատրաստել պատշաճ բա-

ցատրٳթյٳն:

14. Եղեք պոզիտիվ, և հիշեք, որ 

հարցազրٳյցը վարողի 

նպատակն է ձեզ ճանաչելը` ձեզ 

աշխատանք տալٳ համար: Նա 

նպատակ չٳնի ձեզ 

հարցաքննելٳ կամ նեղացնելٳ:

15. Փորձեք համագործակցٳթյան, 

երկխոսٳթյան վերածել 

հարցազրٳյցը:

16. Պատրաստ ٳնեցեք մի քանի 

հարց հարցազրٳյցը վարողին:

 

13. Եղեք հետաքրքիր զրٳցակից: 
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ԳԼؤԽ 5. ԱՆՁՆԱԿԱՆ ԲՐԵՆԴ ԵՎ ՆԵՐԿԱՅԱՑՎԱԾؤ﬘ؤՆԸ ՍՈՑԻԱԼԱԿԱՆ ՄԵԴԻԱՀԱՐԹԱԿՆԵՐؤՄ

5.8. Բրենդավորٳմը և 

       համագործակցٳթյٳնը 

       սոցիալական մեդիահարթակներٳմ

Մասնագիտական կապերի 

կարևորٳթյٳնը. այս գաղափարը 

օտար է մեր մշակٳյթٳմ, սակայն այն 

աշխատանքային և գործարար 

հնարավորٳթյٳններ բացահայտելٳ 

լավագٳյն միջոցներից է: Կապեր 

պաշտպանելով մասնագիտական 

շրջանակներٳմ` կարևոր է ٳնենալ 

հիմնական, հետևողականորեն 

կրկնվող մի ٳղերձ, թե որն է ձեր 

մրցակցային առավելٳթյٳնը: Սա 

պիտակավորٳմ է ձեզ` որպես 

որոշակի ոլորտի մասնագետի: 

Համապատասխան գործնական 

հանդիպման ժամանակ դٳք 

անմիջապես ասոցացվٳմ եք ձեր 

ստեղծած բրենդի հետ և կարող եք 

հրավիրել մասնագետի` լٳծելٳ ձեր 

մասնագիտական շրջանակից որևիցե 

մեկի գործարար խնդիրը:

Սոցիալական մեդիան ձեր 

մասնագիտական բրենդի վերաբերյալ 

տեղեկատվٳթյٳնը փոխանցելٳ 

միջոց է: Մասնագիտական 

միջավայրٳմ այդպիսի ցանցերից է 

LinkedIn-ը: Ստորև բերված 

խորհٳրդները կօգնեն ձեզ պատշաճ 

կերպով ներկայանալ գործնական 

զրٳյցից առաջ, երբ հանդիպման 

մյٳս կողմը տեղեկատվٳթյٳն է 

հավաքագրٳմ ձեր մասին 

հանդիպٳմից առաջ:

LinkedIn-ٳմ ձեր էջը կառٳցեք հասկանալի և պահպանեք խաղի կանոնները:

   •  Տեղադրեք պրոֆեսիոնալ, դրական նկար:

   •  Տեղեկատվٳթյٳնը ներկայացրեք հակիրճ և խٳսափեք այն հաճախ 

     փոփոխելٳց:

   •  Տեղադրեք առավել թարմ տվյալներով ձեր ինքնակենսագրականը:

   •  Համոզված եղեք, որ ձեր կոնտակտային տվյալները տեսանելի են բոլորին, 

      և ձեզ հետ հնարավոր է կապվել:

   •  Պահպանեք էթիկական կանոնները ցանցٳմ:

   •  Կառٳցեք արժեքավոր կապերի շրջանակ: Խնդրեք ձեր կոնտակտներին 

      ներկայացնել ձեզ մյٳսներին:

   •   Խնդրեք առցանց երաշխավորագրեր:

   •   Անդամակցեք մասնագիտական խմբերի:

   •   Կիսվեք ձեր հոդվածներով, որոնք կարտացոլեն մասնագիտական

       հետաքրքրٳթյٳնները: 

Խٳսափեք չափազանց ակտիվ լինելٳց` տեղադրելով բազմաթիվ հոդվածներ 
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ԱՄՓՈՓؤՄ 



ԱՄՓՈՓ�Մ 

Ձեռնարկٳմ ընդգրկել ենք ժամանակակից հաղորդակցման ոլորտին վերաբերող որոշակի 

հմտٳթյٳններ՝ դրանք դիտարկելով անհատական, միջանձնային և խմբային շփման 

տեսանկյٳններից: Քանի որ դրանցից յٳրաքանչյٳրն ٳնի իր օրինաչափٳթյٳնները, ٳստի 

անդրադարձ ենք կատարել բոլոր այն կարևոր գործոններին, որոնք կարևոր են շփٳմը բարելավելٳ 

համար: 

Թե ինչքանով են արդյٳնավետ այս կամ այն շփման հնարները անձի համար, կարող ենք իմանալ 

միայն իրական աշխարհٳմ դրանք փորձարկելٳց հետո: Սակայն միանշանակ է, որ 

հաղորդակցٳթյٳնը մշտապես ենթակա է կատարելագործման, չٳնի հստակ ٳ վերջնական սահման 

և մեծապես կախված է անձի ինքնաճանաչման խորٳթյٳնից: Այդ պատճառով խորհٳրդ ենք տալիս 

ընթերցողներին շարٳնակաբար ձգտել սեփական Ես-ի ճանաչմանը և զարգացնել շփման 

հմտٳթյٳնները՝ դրանք դարձնելով արտահայտվելٳ հնարավորٳթյٳն և մարդկանց հետ համատեղ 

նոր արժեք ստեղծելٳ ٳղի: 

Ինչպես ցٳյց է տալիս ձեռնարկٳմ ներառված նյٳթի քննարկٳմը, գործնական հաղորդակցٳմն 

 :նի բազմաթիվ բաղադիչներٳ

Եվ այսպես, մոտեցանք գործնական հաղորդակցման հմտٳթյٳնների քննարկման ավարտին: 
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