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тальную, но в иных терминах, обоснование кото
рых применительно к ее конститутивным чертам 
представляется весьма перспективной, более того
-  одной из насущных -  задач «беловедения».
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ВОРІВ
Стаття присвячена розгляду функціонально-прагматичних характеристик дискурсу ділових 
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Присущее современной жизни общества 
стремительное развитие деловых контактов обус
ловливает интерес исследователей к установлению 
механизма продуцирования коммуникативно эф
фективного дискурса делового общения, разновид
ностью которого являются деловые переговоры. 
Актуальным становится комплексное выявление 
дискурсивных характеристик деловой коммуника
ции и её отдельных форматов.

Цель данного исследования -  определить 
функционально-прагматические характеристики 
дискурса деловых переговоров.

Деловым переговорам свойственны опре
деленные коммуникативные, прагматические и 
дискурсивные признаки, совокупность которых 
составляет специфику этого формата общения. Для 
определения формата деловых переговоров как 
существенных признаков, составляющих особен
ности переговорного процесса, необходимым яв
ляется рассмотрение его основных категорий.

В современной лингвистической литерату
ре существует ряд подходов и концепций к опре
делению понятия “дискурс” [10, с. 16; 13, с. 85;
18, с. 11]. Дискурс трактуют как интерактивный 
способ речевого взаимодействия [19, с. 24], не при
надлежащий одному автору [13, с. 88; 21, с. 46]. В 
многочисленных трудах отмечают, что устный дис
курс как коммуникативно-прагматическая модель 
речевого поведения имеет место в той или иной 
социальной ситуации [3, с. 11; 12, с. 32; 19, с. 16], 
которой присущи, прежде всего, определенные со
циальные [11, с. 5] и коммуникативные роли собе
седников [6, с. 87]. Следовательно, дискурс дол
жен соответствовать нормам речевой, коммуника
тивной и социальной ситуации [6, с. 89; 10, с. 304], 
которая отражает семиотический процесс модели
рования и регулирования межличностного обще
ния.

Целесообразно отметить, что интерактив

ность как базовая категория дискурса [10, с. 109;
19, с. 244] предполагает взаимодействие адресан
та и адресата в контексте диалогичности гумани
тарного познания [4]. Наряду с соотношением дис
курса с его субъектом / субъектами, важной явля
ется прагматическая составляющая дискурса. 
Прагматический аспект помогает определить си
туацию общения, степень связности текста / дис
курса, его коммуникативной адекватности, выявить 
его импликации и пресуппозиции, возможность 
интерпретации. Речевое поведение собеседников 
непременно основывается на том, какие релевант
ные операции (“дискурсивные стратегии” [9, с. 30]) 
применяются ими в ходе взаимодействия с парт
нером [13, с. 193] в рамках договорного процесса. 
Дискурсу деловых переговоров присущ диалоги
ческий формат. Коммуникативно ориентированные 
исследования фокусируются на описании компо
нентов социокультурной ситуации общения, вне- 
языковых или контекстуальных факторов, имею
щих большое значение для продуцирования и ин
терпретации дискурса [8, с. 66].

Процессуальность устного дискурса дело
вых переговоров заложена в их рассмотрении как 
процесса, протекающего в форме диалога, причем 
коммуниканты интерпретируют высказывания 
друг друга и совместными усилиями структуриру
ют дискурс [21, с. 39]. Модель дискурса как ком
муникативной ситуации представляет собой сис
темную корреляцию выделенных составляющих, 
которые опосредуют информационный обмен и 
коммуникативные действия, а также соответствен
но некоторые операции, результатом которых яв
ляется передача информации от источника (ад
ресанта) через его текст / сообщение к реципиен
ту (получателю) [15, с. 121].

Таким образом, деловые переговоры как 
адресатоцентрический диалогический формат ком
муникации в специфическом социальном контек
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сте являются динамической системой, основу ко
торой составляет переговорный процесс в совокуп
ности языковых и внеязыковых факторов.

В научной литературе существуют различ
ные подходы касательно характеристики перего
ворного процесса. В частности приводится идея о 
повседневном характере переговоров для любого 
человека, отмечается распространенность перего
ворного процесса в обществе [16, с. 12]. Так 
Р. Фишер и У. Юри рассматривают переговоры как 
“факт нашей повседневной жизни” [17, с. 18], как 
“общение с целью достижения совместного реше
ния”. Подобная точка зрения выражена и У. Мас- 
тенбруком, который рассматривает переговорный 
процесс не просто как “технологию”, применяе
мую на формальных переговорах, а как “тип пове
дения”, используемый ежедневно; как элемент 
любой встречи и дискуссии [22, с. 45]. Под пере
говорами понимают не процессы, протекающие 
между отдельными лицами или группами, а фун
даментальный процесс, оказывающий существен
ное влияние на изменение и развитие обществен
ной жизни [2, с. 68].

Переговоры трактуются как одна из разно
видностей спора для достижения истины или по
иска взаимоприемлемого решения по спорному 
вопросу [3, с. 44], а также как процесс дискуссии, 
приведение аргументов и контрпредложений, по
степенно ведущих к компромиссу [5, с. 260]. Как 
логико-психологическое явление переговоры стро
ятся по законам логики, имеют четкую логичес
кую структуру и осуществляются с целью оказа
ния влияния на сознание и эмоции оппонента.

По нашему мнению, нельзя согласиться с 
трактовкой переговорного процесса как снятия 
информационной неопределенности путем выяс
нения позиций коммуникантов, поскольку и сня
тие информационной неопределенности, и выяс
нение позиций коммуникантов являются лишь воз
можными составляющими элементами перегово
ров.

Наряду с указанным психолого-альтруис- 
тическим в современной литературе выделяется 
технологический подход в исследовании деловых 
переговоров, в фокусе которого лежит так называ
емый технологизм формата коммуникации для 
максимально оперативного и конструктивного ре
шения проблемы [1, с. 160]. В деловом переговор
ном процессе коммуниканты обычно достигают 
согласия по обсуждаемой проблеме.

Несмотря на общие форматные признаки, 
деловые переговоры характеризуются определен
ной вариативностью. Существуют различные под
ходы к классификации и типологизации перегово
ров. В зависимости от сферы деятельности [2, 
с. 56], в которой ведутся переговоры, они могут 
быть экономическими, производственно-техничес
кими, торговыми, административными и т.п. По ре

гистру общения различают официальные и неофи
циальные переговоры. В частности официальные 
классифицируют на организационные, дисципли
нарные, проблемные, творческие. Переговоры раз
личают по цели, которую ставят перед собой их 
участники. На этом основании можно выделить 
такие виды переговоров [22, с. 104]: о подписании 
соглашения, договора; о продлении действующих 
договоренностей; о координации совместных дей
ствий; об изменениях в договоре, перераспределе
нии взаимных обязательств; о выполнении согла
шений; о нормализации отношений, снятии конф
ликтных моментов; для привлечения внимания 
общественности к обсуждаемым вопросам и т.п.

Переговоры классифицируют также по ха
рактеру взаимоотношений между сторонами [16, 
с. 16]. Согласно этому признаку выделяются три 
вида переговоров с условными названиями: парт
нерские (участники переговоров -  партнеры, ра
ботающие в условиях сотрудничества), конку
рентные (участники переговоров -  конкуренты, со
перники, борющиеся за получение большей выго
ды, преимущества), конфронтационные (участни
ки переговоров находятся в конфликтных отноше
ниях).

Таким образом, несмотря на существова
ние общих характеристик переговоров, определя
ющих формат этого вида делового общения, мож
но выделить ряд их подвидов по сфере деятельно
сти, цели и специфики взаимодействия между ком
муникантами.

Известный специалист в сфере переговор
ного процесса Г. Райффа отмечает существование 
в переговорах “искусства” и “науки”. Говоря о “на
уке”, исследователь подразумевает системный под
ход к решению проблем. Составляющими “искус
ства” переговорного процесса выступают навыки 
межличностного общения, умение убеждать и 
убеждаться, т.е. умение использовать переговорные 
техники [20, с. 7-8].

Деловые переговоры могут выполнять не
сколько как положительных, так и отрицательных 
функций, в свою очередь обусловленных задача
ми, поставленными коммуникантами в начале пе
реговорного процесса. К положительным функци
ям исследователи среди прочих относят: 1) актуа
лизацию внимания, 2) концентрацию внимания на 
нерешенности проблемы, 3) поиск совместного 
решения проблемы, 4) подчеркивание противопо
ложности позиций, 5) выражение интереса к про
блеме. Отрицательными (деструктивными) функ
циями считаются: 1) маскировочная, 2) отвлекаю
щая, 3) функция, направленная на то, чтобы заин
тересовать самим фактом переговоров третье бо
лее выгодное лицо [2, с. 128]. Как функциональ
но-прагматический интерактивный формат обще
ния в определенном социальном контексте дело
вые переговоры характеризуются разноплановос
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тью, зависящей от базовых социо-коммуникатив- 
ных и прагматических факторов.

В предлагаемой обобщенной модели дело
вых переговоров ядром являются личностно-соци
альные отношения сторон переговорного процес
са, обусловленные сферой деятельности коммуни
кантов с учетом формата общения. Пересечение 
весомых факторов коммуникативного социума на
правлено на реализацию конкретных задач, акту
альных для коммуникантов -  участников перего
ворного процесса.

Таким образом, деловые переговоры как 
интерактивный функционально-прагматический 
формат коммуникации -  это процесс обсуждения 
коммуникантами определенного вопроса делово
го или производственного характера в целях дос
тижения согласия путем последовательного аргу
ментированного изложения собственных позиций. 
Основными форматными признаками деловых пе
реговоров являются логичность их организации, 
официальный характер функционально-прагмати
ческой взаимодействия коммуникантов согласно 
социальной ситуации этого вида общения, ориен
тация на достижение согласия через убеждение и 
аргументацию.

Антропоцентричность как одно из важней
ших фундаментальных свойств речи [13, с. 176] 
центральное место в коммуникации отводит носи
телю языка с его мыслями, знаниями и суждения
ми, отношениями между людьми, отношением к 
информации в сообщении, ситуации общения и т.п. 
Пронизывая все сферы жизни, антропоцентризм 
отражает процесс осознания человеком своего ста
туса в природе и социуме [15, с. 106]. Текстово
дискурсивная категория антропоцентризма пред
полагает, что гносеологическим и коммуникатив
ным центром дискурса и текста является человек, 
его индивидуальное сознание [15, с. 228]. 
Характер взаимодействия двух антропоцентров -  
коммуникантов (адресанта (пропонента) и адреса
та (оппонента)) задает модель интерпретации тек
ста / дискурса и служит семантической базой ре
цепции, поскольку выбор характера сообщения, 
средств изложения, конкретных языковых средств 
детерминируется не только предметом сообщения, 
но и в значительной мере особенностями участни
ков коммуникации [7, с. 15].

Изучение коммуникативных ролей адре
санта и адресата на основе различных типов рече
вых актов, дискурсов является весьма продуктив
ным. Социальная и позиционная роли коммуникан
тов являются факторами коммуникативного стату
са, который выделяется как коммуникативные пра
ва и обязанности участников речевой взаимодей
ствия и реализации. Социальный статус проявля
ется прежде всего в характеристиках участников 
общения, однако находит выражение во всех ком
понентах коммуникативной ситуации [12, с. 115].

Деловые переговоры являются межлично
стным общением, следовательно, важным факто
ром становятся отношения между коммуниканта
ми и их речевое поведение [11, с. 9], что указывает 
на антропоцентрическую обусловленность этого 
дискурса.

К категории антропоцентричности дискур
са по аналогии с текстовыми категориями можно 
отнести адресантность и адресованность [7, с. 48], 
которые находятся в сложных взаимоотношениях 
и имеют различные средства репрезентации. Ад
ресанту (пропоненту) свойственно лингвопсихоло
гическое порождение дискурса, исходя из замыс
ла и интенции, адресату (оппоненту) -  понимание 
и интерпретация. Оппонент, как и пропонент, вы
ступает участником дискурса, языковой личнос
тью, детерминированной совокупностью менталь
ных, психических, эмоционально-оценочных, 
прагматических и других признаков. При этом 
между коммуникантом и способом коммуникации 
наблюдается взаимосвязь: дискурсивные возмож
ности личности прогнозируют способ организа
ции, порождение дискурса, что, в свою очередь 
предполагает реализацию определенных призна
ков коммуникантов, от которых наравне с вербаль
ным сообщением зависит эффективность общения 
[15, с. 138]. Коммуникативная компетенция в сфе
ре деловой коммуникации является интегральным 
понятием, включающим среди прочих такие харак
теристики коммуникантов: осведомленность отно
сительно делового этикета как составной ритори
ческого общения, знание статусно-ролевой харак
теристики партнера по общению.

Переговорам как разновидности деловой 
сферы межличностной коммуникации присуще 
особое антропоцентрическое измерение, в частно
сти, так называемые вертикальные и горизонталь
ные связи и взаимодействия [22, с. 76]. Деловым 
лицам характерно соотношение ступеней в иерар
хической лестнице. В связи с этим целесообразно 
выделить различные типы отношений, которые 
складываются в процессе делового общения, а 
именно -  субординационные и партнерские [3, 
с. 62]. Субординационные отношения обусловле
ны социальным статусом коммуникантов и адми
нистративно-правовыми нормами межличностной 
коммуникации. Такой тип взаимодействия предпо
лагает адекватную директивную категоричность, 
которая является базовой тональностью домини
рующей одновекторной модели делового аспекта 
коммуникации. Иной характер имеют партнерские 
отношения, предполагающие участие коммуникан
тов в совместной деятельности, базирующейся на 
сотрудничестве и взаимопонимании на основе об
щих интересов и потребностей его коммуникан
тов. В этом смысле американские специалисты ме
неджмента М. Мескон, М. Альберт, Ф. Худоури 
[14] определяют производительность демократи
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зированной “партисипативной” формы управле
ния. Такие отношения отвечают риторическому 
идеалу, основанному на идеале сократического 
типа. В таких отношениях коммуниканты являют
ся равноправными, о чем свидетельствует их ре
чевое поведение.

Заметим, что тип отношений между ком
муникантами предопределяет и формы их речево
го поведения. Особенностью деловых переговоров 
является их регламентированность как соответ
ствие принятым нормам организации делового 
общения, в частности степень его официальнос
ти, цели и задачи конкретной встречи, которые яв
ляются значимыми характеристиками социальной 
ситуации.

Таким образом, определяющими характе
ристиками деловых переговоров являются инте
рактивность, регламентированность, антропоцен- 
тричность, специфика взаимодействия пропонен- 
та и оппонента в реализации этого дискурса. Де
ловые переговоры как интерактивный формат ком
муникации в особенном социальном контексте яв
ляются процессом обсуждения коммуникантами 
определенного вопроса с целью достижения согла
сия и снятия информационной неопределенности 
путем последовательного аргументированного из
ложения собственных позиций. Дальнейшее иссле
дование функционально-прагматических характе
ристик всех форматов делового общения будет 
способствовать установлению модели эффектив
ной деловой коммуникации.
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