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Введение

В настоящей монографии излагается метод анализа одного из многочисленных речевых жанров (РЖ) – апеллятивного. К нему мы относим письменные претензии и жалобы.

В современной лингвистике вполне устоявшимся можно считать тактико-стратегический подход к анализу организации дискурса. При всем многообразии трактовок стратегий и тактик сама эта проблема не находит единого решения в трудах языковедов. Наиболее очевидным представляется уровневый подход – когда в вершину классификации кладутся стратегии, они реализуются в тактиках, те – в приемах.  При этом тематико-ориентированный подход остается несколько в тени.

В настоящей работе мы предлагаем ориентацию именно на последний подход, а компонент новизны видится в обрисовке аргументативных стратегий и реализующих их тактик в апеллятивном речевом жанре.

Учитывая выдвигаемый в настоящий исторический период руководством страны (и вкупе с ним Минобразованием РФ) принцип на акцентирование полидисциплинарных исследований, мы решили не концентрироваться исключительно на лингвистических аспектах манифестации когнитивного компонента дискурса. Посему в исследовательской части предлагаемой монографии нет обращения к традиционно-языковым (в частности, лексическим и грамматическим) приемам реализации стратегий и тактик – тем паче, что такими изысканиям изобилуют лингвистические работы. Интереснее представляется описание когнитивного компонента дискурса в его аргументативном ракурсе: а это как раз то, чего так недостает современным научным (в т.ч. и лингвистическим) трактатам. 

Предлагаемое исследование выполненно в русле идей Калужской школы лингвистической аргументологии, с коей на протяжении ряда лет весьма плодотворно сотрудничают (или выполняют в ее рамках диссертационные исследования) молодые ученые Удмуртии.

Справедливости ради следует сказать, что Калужская лингвоаргументологическая школа не представляет собою абсолютно исключительного явления в современном отечественном языкознании – имеются сложившиеся исследовательские традиции в Санкт-Петербургском госуниверситете (школа проф. Л.П. Чахоян, проф. Т.П. Третьяковой, доц. В.Ю. Голубев и др.), в Кубанском госуниверситете (школа проф. Н.Ю. Фанян), в Иркутском лингвистическом госуниверситете (школа проф. Г.М. Костюшкиной), исследования в Московском лингвистическом госуниверситете, в Пятигорском лингвистическом госуниверситете.

Однако специфика калужской школы и ее особое место в отечественных исследованиях естественно-языковой аргументации едва ли может быть подвергнута рациональному или непредвзятому сомнению. 

Прежде всего, тон исследованиям задает докторская диссертация Л.Г. Васильева, выполненная именно в русле традиционной (логической) аргументологии, соединенной со структурно-семантическим лингвистическим подходом и защищенная еще в 1999 г. и имевшая в своей основе монографию 1994 г. (см.: [Васильев 1999; 1994]) – в то время, когда на лингвистическом небосводе отечественной аргументологии сияла лишь одна путеводная звезда – докторский проект А.Н. Баранова [1990], посвященный, к слову сказать, в большей мере проблемам речевого воздействия, чем собственно проблемам рациональной аргументации. Сама диссертация Л.Г. Васильева стала возможной не в последнюю очередь благодаря гранту Фулбрайта и исследовательско-лекционной работе в течение 8 месяцев в университете штата Калифорния (Сакраменто); там Л.Г. Васильеву посчастливилось близко познакомиться с одним из родоначальников мировой аргументологии профессором Перри  Уэддлом, а также с квалифицированным педагогом в области аргументации профессором Ричардом Крейблом.

Далее, регулярное участие (начиная с 1998 г.) самого проф. Л.Г. Васильева в международных конференциях по аргументации в Амстердаме и сложившиеся контакты с голландской (Ф. ван Еемерен, Ф. Снук-Хенкеманс и др.), американской (Дж. Фриман, С. Джексон и др.) и канадской (Р. Джонсон, К. Тиндейл и др.) исследовательскими группами позволило Школе набрать богатейший научный материал как по теории аргументации, так и по ее практическим аспектам. Поэтому перед Школой не стоит вопрос в наличии источников – существенно острее проблема ознакомления с ними.

Наконец, и это самое существенное, в рамках Школы защищено (и утверждено ВАКом) под руководством проф. Л.Г. Васильева 14 кандидатских диссертаций по лингвистической аргументологии (работы [Ощепкова 2004; Волкова 2005; Гусева 2006; Киселева 2006; Е.В. Пучкова 2006; Калашникова 2007; Васильянова 2007; Касьянова 2008; Ручкина 2009; Черкасская 2009; Сухарева 2010; А.В. Пучкова 2011; Беседина 2011; Салтыкова 2011]. Такой научный фундамент Школы говорит как о широте ее возможностей, так и  в известной мере  о миссии, стоящей перед ней – миссии прежде всего научно-просветительской. 

Предлагаемая монография представляет собою один из первых шагов в рамках названной миссии. Калужский и Удмуртский университеты в лице своих соответствующих структурных подразделений выступили с инициативой совместного научного проекта «Исследование регулятивов и конвенций языкового аргументативного общения». Настоящая монография посвящена некоторым принципиальным вопросам анализа организации дискурса вообще и аргументирующего дискурса в его апеллятивной разновидности, в частности.

Глава первая 

ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ИССЛЕДОВАНИЯ 

СТРАТЕГИЙ ОБЩЕНИЯ

Соотношение коммуникативных стратегий и тактик целесообразно описывать, имея в виду их конкретные разновидности. В критическом обзоре, который дается в настоящей главе, принят следующий принцип. Сначала характеризуются общие работы реферативного характера, дающие представление о спектре возможных подходов к стратегической составляющей общения. Затем, принимая во внимание, что принципиальным способом человеческого общения является диалог, описывается группа диалогических подходов.  После этого дается разбор монологических подходов, который рассматривается отдельно в связи со спецификой речевого поведения людей – ибо существуют ситуации, хотя и предусматривающие партнера по общению, но одновременно отводящие ему пассивную или отсроченную  либо весьма неопределенную (неперсонифицированную) роль. 

К первому типу можно отнести, в числе многих прочих, общение социально неравностатусных партнеров или общение в режиме интервью, когда интервьюеру принадлежит безусловная коммуникативная инициатива (если не сказать: доминирование) и когда он выстраивает беседу так, чтобы представить интервьюируемого в положительном или, наоборот, отрицательном свете; при этом рассматривается в основном речевое поведение именно интервьюера. Ко второму типу относятся ситуации создания письменного текста, ориентированного на его последующее (спустя некоторое время) прочтение вполне определенным адресатом. К третьему типу мы вслед за В.В. Богдановым [1993] относим ситуации создания, например, научных трудов, когда адресатом является научная общественность или, скажем, писем в редакцию в надежде на опубликование. Названная типология, тем самым, строится по принципу  «возможность контактирования с адресатом». Последовательность анализируемых ниже работ подчинена хронологическому принципу их создания, от которого мы отступаем лишь однажды – в угоду принципу схожести объекта исследования.  

Завершает данный раздел анализ концепции, которая как бы подытоживает возможности применения тактико-стратегического подхода к анализу РЖ в целом; на основе этого анализа мы приводим некоторые общие соображения относительно стратегий и тактик в пределах апеллятивного РЖ. Конкретика последних рассматривается в Главе второй.

Конвенции, стратегии и тактики речевого общения: 

некоторые вопросы метода

Понятие стратегий и тактик связано с понятием конвенциональности дискурса, которая включает различные аспекты жизни общества: традиции, ценности, представления, обычаи и т.п., имеющие символическую природу и рекуррентный характер и  определяющих специфику культуры [Макаров 2003: 205].  
При общении и усвоении смыслов социального мира человек формирует собственные интерпретативные схемы, которые задают  интенции и мнения, направляющие его действия. Одна и та же интенция может потенциально реализовываться в нескольких альтернативных интерпретационных схемах. Выбор одной из них для выполнения действия  Дж. Делия именует стратегией [Delia e.a 1982]. При этом разные люди обладают разными интерпретативными схемами, что усложняет процесс интеракции. Тогда участникам социального взаимодействия приходится координировать свои действия, имплицитно упорядочивая схемы [Громова 2007:20].   

Тем не менее, такие стратегии вполне можно систематизировать, учитывая, что «постоянство определенного типа поведения дает возможность выявить его интенцию» [Барт 1989: 85].  

Выявление стратегий дает возможность представления речевых действий  в виде имманентной системы, отвлеченной от конкретного контекста и включающей общие константы (автор, адресат, социальный мотив и др. – см.: [Beyer 1977]. Это позволяет, в свою очередь, решить более крупную задачу «формализации общих и специальных условий, которые делают речевое действие в интеракции однозначным» [Beck 1980: 94].  Такие моменты чрезвычайно важны для  идентификации и характеристики РЖ.

 Стратегии не являются предельными феноменами, главенствующими в дискурсе. В.З. Демьянков в своем аналитическом обзоре отечественных и зарубежных концепций [Демьянков 1982: 331–333] говорит о принципах конвенционального общения, которым подчиняются стратегии. Эти принципы следующие.

Принцип выразимости:  все, что может иметься в виду, можно адекватно выразить.  

Принцип ясности: когда говорящий произносит предложение, истинное только некоторую часть времени, в течение которого произносится, то имеет место презумпция, что адресат будет оценивать истинность высказывания относительно именно соответствующего отрезка времени.  

Принцип правдивости и доверия: говорящие производят только те речевые акты, которые удовлетворяют условиям уместности в конкретной ситуации общения; слушающие всегда предполагают такую обязанность говорящих.

Принцип неточности выражения в контексте: когда это допускают обстоятельства, употребимы не обязательно самые точные способы выражения. 

Принцип потенциальной выявимости оснований: высказывание должно давать адресату ту путеводную нить, которая позволяет выявить, какие именно доводы говорящий предполагает в распоряжении адресата думать именно данным образом. 

Принцип оптимальности: говорящий всегда стремится минимизировать сложность поверхностной структуры своего высказывания и максимизировать тот объем информации, который может быть успешно сообщен адресату. 

Договоренность о новом и старом: «данное» (в смысле осведомленности) в высказывании должно быть оформлена как тема, а новое – как рема, при непременном учете знаний и интересов адресата. 

Принцип выполнения взятых обязательств: если ничто не предполагает противного, следует ожидать выполнения обещаний и обязательств. 

Принцип неконкретизированного времени: время действия или события, описываемого высказыванием, может быть не уточнено; тогда ожидается, что речь идет о ближайшем по возможности (в прошлом, будущем или настоящем). 

Принцип эффективности: обычно избегают делать избыточные высказывания, однако при этом ведут себя так, как если бы сокращений в высказывании не было, и ожидают аналогичного от адресата. 

Принцип временнóй ограниченности: если утверждение о том, что кто-то в состоянии совершить определенное действие, содержит уточнение времени, то обычно предполагается, что эта способность не существовала или была ограничена до указываемого момента времени. 

Конвенция о выражении способности: если кто-то говорит о своей способности совершить некоторое конкретное действие, то должно ожидаться выполнение этого действия. 

Конвенция о выражении желания: выражая желание, чтобы нечто произошло, говорящий обычно просит у адресата разрешения на это; однако такая интерпретация осмысленна только в том случае, когда просить разрешения относительно конкретного действия в данном обществе уместно.

Конвенция разрешения: когда кто-то просит разрешения на какое-то действие, то следует ожидать, что он это действие совершит, если разрешение будет дано. 

Конвенция о высказывании намерения: если кто-то говорит о своем намерении сделать нечто, то следует ожидать, что он это сделает. 

Принцип неизбыточности действия в общении: необходимо стремиться к неизбыточности высказывания; в частности, говорящего нельзя критиковать за то, в чем он уже покаялся. 

Принцип идентифицирования: говорящий может гарантировать передачу конкретного факта тремя способами: (а) истинность предиката высказывания только для одного объекта; (б) остенсивное представление одного и только одного объекта; (в) сочетание указательных «индикаторов» и описательных словосочетаний, достаточных для идентификации одного и только одного объекта; если же выражение не отвечает ни одному из этих условий, то акт референции как компонент акта высказывания) может быть эффективным только если говорящий способен заменить его, по просьбе аудитории, на другое высказывание, отвечающее одному из названных трех условий. 

Принцип буквальности:  «сигнификация в замысле» не должна отличаться от «суппозиции», т. е. от контекстного значения высказывания. 

Принцип сотрудничества: каждый собеседник должен делать в разговор тот вклад (в виде реплик), который требуется на конкретной стадии разговора, при конкретной общей для участников цели и направлении обмена репликами; иначе говоря, собеседники должны учитывать конверсационные нужды друг друга и стремиться к сотрудничеству 

Наиболее известными в прагмалингвистике можно считать принципы общения, выделенными П. Грайсом (Принцип сотрудничества), Дж. Личем (Принцип вежливости), П.Браун и С. Левинсоном (Принцип сохранения лица). 
По свидетельству В.З. Демьянкова [1979], в своем подходе П. Грайс [Грайс 1985] следует кантовской терминологии в отношении категорий (количество, качество, отношение и образ действия). Принятие на вооружение этой методологии позволяет П. Грайсу выделить: 

(1) для категории количества – максимы (1а) оптимальной информативности и (1б) предельной информативности; 

(2) для категории качества – супермаксиму истинности, разбивающуюся на максимы (2а) запрета на явную ложь и (2б) запрета на безосновательность утверждений;

(3) для категории отношения – максиму релевантности; 

(4) для категории образа действия – супермаксиму ясности с максимами (4а) запрета на неясность выражения, (4б) запрета на неоднозначность, (4в) лаконичности, (4г) связности/последовательности.

В качестве отправных принципов Принципа Вежливости Дж. Лича послужили, по всей видимости, максимы П. Грайса с соответствующием переосмыслением их содержания. Принцип Вежливости включает в себя шесть максим, которые в совокупности можно интерпретировать как конвенцию балансировки (термин наш – Л.В., Н.Ч.):

· максима такта: минимизация неудобств и максимизация выгод для адресата;

· максима великодушия: минимизация выгод и максимизация неудобств для адресанта;

· максима одобрения:  минимизация неодобрения и максимизация одобрения по отношению к адресату;

· максима скромности: минимизация само-похвалы  и максимизация само-неодобрения;

· максима согласия: минимизация несогласия и максимизация согласия с  адресатом; 

· максима симпатии: минимизация антипатии и максимизация симпатии к адресату [Leech 1983: 28]. 

Дж. Лич различает в понятии  вежливость  два аспекта: социально-нормативный (courtesy) и языковой (politeness), направленный как на поддержание этой нормы, так и за ее пределы. Последнее может быть доказано, например, тем, что, по Дж. Личу, понятие вежливости (социальной) несовместимо с группой конфликтных иллокуций, языковая же вежливость включает в свою сферу и конфликтные иллокутивные функции.

Принцип Вежливости разрабoтан Дж. Личем для различных иллoкутивных актoв (а следoвательнo, в нашей трактoвке – иллокутивных тактик в пределах РЖ) с учетoм тoгo, чтo некoтoрые иллoкутивные акты ингерентно oбладают пoзитивнoй или негативнoй вежливoстью. Пoнятие негативнoй вежливoсти (обеспечения негативного лица – приватности) Дж. Лич связывает с директивами, а пoзитивнoй (обеспечение позитивного лица – принадлежности социальной группе) – с кoмиссивами (в классификации речевых актoв Дж. Серля). По Дж. Личу, максимы такта и великoдушия характерны для кoмиссивов, максимы сoгласия и симпатии – для ассертивов, максимы пoхвалы и скрoмнoсти – для экспрессивов и ассертивов (см. подробнее: [Ручкина 2009: 68]).

Первостепенные принципы, выделенные Дж. Личем, включают помимо кооперации, вежливости, заинтересованности и принцип Поллианы (благоприятствования). 

Принцип заинтересованности может, на наш взгляд, быть проинтерпретирован двояко – в отношении информационного и в отношении фатического аспектов общения. В первом отношении названный принцип относится (а) к правилам организации и оптимизации диалога и к (б) собственно содержанию (диалогическое общение развивается более динамично, если передаваемая информация представляет интерес для коммуникантов). Во втором отношении этот принцип предусматривает, что  каждый из участников общения заинтересован в налаживании доброжелательных отношений с партнером.

Важным для нас представляется и Принцип Поллианы, который существен для институционального общения, в т.ч., и для письменного. Принцип Поллианы требует, чтобы содержание речевого общения удовлетворяло критериям оптимистического настроения коммуникантов так, что даже не пришедшие к согласию или компромиссному решению стороны  должны выразить надежду на разрешение конфликтной ситуации или спорного вопроса. Это важно для апеллятивного жанра, поскольку одной из прогностически возможных стратегий в нем может являться стремление  (при возможном не вполне удовлетворяющем адресанта ответе), тем не менее, разрешить проблему если не предлагаемым в письме, то иным путем.

В числе трактовок конвенций общения следует упомянуть также весьма авторитетную концепцию сохранения лица П. Браун и С. Левинсона [Brown, Levinson  1987],  восходящую к теории Э. Гофмана, который использовал концепт face («имидж», или «лицо»), характерный для китайской культуры [Goffman 1967: 9]. П. Браун и С. Левинсон связывают лицо с такими понятиями как смущение, оскорбление, «потеря лица», «сохранение лица». Стратегии взаимодействия людей по взаимному поддержанию лица друг друга основаны на взаимной уязвимости лиц.

По мнению Е.М. Ручкиной [Ручкина 2009: 72], термин «лицо» более соответствует понятию  «face», чем термин «имидж» – имидж может ухудшаться или улучшаться, в то время как «лицо» можно потерять или сохранить. «Лицу» также можно угрожать – ср.   термин  ликоугрожающий акт (face-threatening act) П. Браун и С. Левинсона. В понятие «лица»  вкладывается понятие позитивной  социальной ценности, которой обладает каждый член общества. «Лицо» – это социальный образ, требуемый коммуникантами, который каждый член общества требует для себя. Он  включает в себя два соотносящихся аспекта – негативное и позитивное лицо. «Позитивное лицо» отражается в желании нравиться, быть уважаемым и ценимым членом общества; «негативное лицо» – в необходимости быть независимым, обладать свободой действий и не чувствовать посягательств на эту свободу  (см: [Галимова 2009: 9]).   
 Согласно В.З. Демьянкову, «стратегии ведения разговора и построения дискурса позволяют использовать правила ведения разговора в той или иной мере эффективно, оставаясь в рамках принятых в данном социуме конвенций.<…> Собственно стратегии состоят в применении того или иного правила/принципа» [Демьянков 1982: 335]. Автор предлагает следующую общую классификацию стратегий: (1)  стратегии, использующие общие свойства коммуникации – как речевые, так и паралингвистические (например,  культуремы); (2)  стратегии чисто вербального общения. Последние включают в себя стратегии, использующие: 

а) свойства динамики коммуникации («организация разговора»), например стратегии занятия инициативы в разговоре, введения в разговор рассказа, поправки и т.д.; 

б) свойства единиц общения (знания семантического потенциала высказывания, т.е. возможностей употребить предложение в том или ином конкретном речевом акте), в том числе знание системы речевых актов и та или иная степень владения ею; 

в) владение «техникой» проведения конкретных речевых актов, в случае институциональных видов общения; 

г) техника «совершения» высказывания (где в качестве презумпции используются владение грамматикой, лексикой и другими языковыми средствами, знания о мире вещей, понятий, о внутренней логике процессов, а также набор ожиданий, общих для конкретной социальной группы): 1) владение навыками говорящего (сюда входят стратегии связной речи, называемые «дискурсными стратегиями»), стратегии выражения установок по отношению к тем или иным высказываниям, знаниям (техника выражения искренней веры в говоримое, техника выражения «отчужденности» или интериоризованности произносимого суждения, техника передачи чужой речи и т. д.); 2) владение навыками слушающего (умение поддакивать, возражать – вслух по ходу чужой речи или только по окончании ее) и т. д. [Демьянков 1982: 336].  

Являясь проявлением стереотипизации поведения социально релевантного для достижения коммуникативной цели, конвенциональность выражается в выборе текстовой модели жанра и коммуникативных актов, соответствующих представлениям о социальных ролях и статусах адресанта и потенциального адресата [Громова 2007: 39]. 

Речевое общение, осуществляющееся преимущественно в форме РЖ, подчинено определенным закономерностям, и ориентировано на успешность планируемого перлокутивного эффекта и дальнейшего коммуникативного взаимодействия по реализации цели, которая в продуктивном общении является общей для коммуникантов. В диалогическом общении можно вести речь о стратегиях и тактиках порождения и понимания дискурса, в монологическом – только порождения или только понимания (интерпретации или анализа). 

В первом случае мы имеем дело с реализацией ряда целей в структуре общения, и с понятием оптимального достижения цели, т.е. адекватной, или   «хорошей» стратегии, когда либо достигается максимальное количество целей, либо достижение каждой из них осуществляется, насколько это возможно, в соответствии с желаниями и предпочтениями автора дискурса [ван Дейк 1989: 272].  

Во втором случае коммуникативная стратегия предстает как цепь решений говорящего, коммуникативных выборов тех или иных действий для достижения коммуникативной цели [Кочетова 2001:134].  
Стратегии понимания речевых сообщений были подробно изучены в исследованиях Т.А. ван Дейка. Он делает предположение о существовании общей системы контроля за организацией стратегий обработки текста. Такая система следит за процессами извлечения информации  в виде сценариев и моделей из памяти, способами ее обработки, переводом из одного вида памяти в другой, выявлением макропропозиций и суперструктурных схем, уровнем релевантности анализируемой информации. Эта система обладает динамическим характером, который позволяет ей адаптироваться к происходящим процессам и управлять различными фазами обработки входящей и исходящей информации [Маркова 2003: 119–120].  

Стратегии и схемы, являющиеся средством для быстрой и функциональной обработки информации,   представляют собой основу процесса гипотетической интерпретации: для данных структур текста и прагматического контекста они обеспечивают быстрое выдвижение предположений относительно возможного значения высказывания и намерения говорящего.   Если гипотезы, выдвинутые реципиентом, не подтверждаются, начинается поиск и выдвижение других гипотез.  Если же дальнейшее повествование входит в противоречие с выдвинутой гипотезой, происходит эффект обманутого ожидания, который, в свою очередь, ведет к блокировке мышления.  

В соответствии с макроправилами, действующими в рамках макроструктуры, начинается формирование макропропозиций.  При обработке поступающей информации реципиент делает предположения относительно ее содержательной стороны.  При этом используются стратегии, которые в отличие от макроправил формируют не всю макроструктуру, а лишь некоторую ее часть. В процессе понимания происходит привлечение всей значимой для реципиента информации, включая текстовую и контекстуальную информацию, знания о мире. Происходит опущение тех пропозиций, которые не служат условиям интерпретации и зачастую находятся в пресуппозиции по отношению к другим пропозициям [Маркова 2003: 94].   

На наш взгляд, под коммуникативной речежанровой стратегией можно понимать тип поведения автора апеллятивного РЖ, который находится в соответствии с глобальной и локальными целями РЖ; иначе говоря, цели можно рассматривать как критерии в выборе стратегий. В свою очередь, коммуникативная цель представляет собой когнитивный процесс, в котором говорящий соотносит свою коммуникативную цель с конкретным языковым выражением [Levy 1979: 197].  
 Представляется уместным дополнить сказанное некоторыми соображениями методологического порядка. Согласно М.Л. Макарову, коммуникативные стратегии представляют собой синтагматические образцы организации дискурса, определяющие его открытие, продолжение и закрытие, когда коммуникант выбирает тот или иной ход. В анализе дискурса стратегия представляется как организация коммуникативных ходов в дискурсе, так как «каждое высказывание, как и их последовательность, выполняет множество функций и преследует множество целей, в связи с чем, говорящий отбирает языковые средства, которые оптимально соответствуют имеющимся целям» [Макаров 2003: 193] (см. также: [Громова 2007: 49]). Такой подход позволяет установить последовательность коммуникативных ходов, выражающую «градацию важности  сообщаемой автором  информации, схему логической организации дискурса, различение прогрессии и стагнации текста. Анализ формально-функциональной организации дискурса позволяет определить его степень ориентированности на адресата, функциональность коммуникативных ходов и их лексическую и грамматическую реализацию, а также выделить типы отношений, обеспечивающих смысловую связность дискурса» [Громова 2007: 57].

Представляется, что  подход М.Л. Макарова (вполне применимый в исследовательских целях) в методологическом отношении отражает лишь часть картины. Дело в том, что стратегии не ограничиваются реализационно-синтагматической ролью – они являются средством, не только направляющим, но и задающим в когнитивном процессе названную синтагматику и поэтому обладают не только синтагматической, но и парадигматической функцией. Синтагматическая функция в трактовке М.Л. Макарова акцентирует локально-когерентный аспект дискурса, оставляя в тени вопрос о глобальной когерентности, которая сопряжена с понятием глобальной или центральной цели. Так, в РЖ апеллятива центральной целью можно считать перлокутивный эффект принятия адресатом желательных для автора мер, локальной (средством) для этого уровня – перлокутивный эффект побуждения адресата к действиям.  

Анализ конкретных дискурсов в рамках РЖ апеллятива позволяет – в духе подхода, предложенного М.Л. Макаровым – установить разнообразие синтагматики стратегий, которые будут характерны для каждой конкретной языковой личности в отдельности. В этом случае мы становимся на позиции идентификационно-описательного таксономического подхода (ср. подобный подобный подход в поздней теории генеративной семантики Дж. Лакоффа, который привел к отказу автора от идей этой парадигмы в связи с невозможностью исчерпывающей систематизации конкретно-языковых данных – [Звегинцев 1981; Васильев 1983: Гл. 2]). Однако если принять идею о парадигмальности стратегий, то данное разнообразие вполне поддается систематизации по принципу разделения на общее – особенное, где общее задается как раз означенной парадигмальной целевой функцией.

Весьма четкая картина понятия стратегия в соотношении с соотносительными понятиями представлена в книге Е.В. Клюева [1998]. По мнению автора,   понятие  коммуникативная стратегия предусматривает необходимость обращения и к другим понятиям – коммуникативная цель, коммуникативное намерение, коммуникативная задача, коммуникативная интенция, коммуникативная тактика, коммуникативная перспектива, коммуникативный опыт и коммуникативная компетенция [Клюев 1998: 10].

Под стратегией понимается совокупность запланированных говорящим заранее и реализуемых в ходе коммуникативного акта теоретических ходов, направленных на достижение коммуникативной цели. Представление о способе объединения этих теоретических ходов в коммуникативную стратегию как в единое целое именуется коммуникативной интенцией, которая и является движущей силой коммуникативной стратегии.

Коммуникативная цель – стратегический результат, на который направлен коммуникативный акт. Коммуникативный акт предусматривает не только коммуникативную цель, но и коммуникативную перспективу, рассматриваемую как возможность вызвать желаемые последствия в реальности.

Коммуникативная компетенция есть рабочий набор коммуникативных стратегий, присущих индивиду или группе индивидов.

Коммуникативная тактика – это совокупность практических ходов в реальном процессе речевого взаимодействия, т. е. тактика, в отличие от стратегии, прежде всего, соотнесена не с коммуникативной целью, а с набором коммуникативных намерений.

Коммуникативное намерение (задача) рассматривается в качестве тактического хода, являющегося практическим средством движения к соответствующей коммуникативной цели. Вся совокупность таких практических средств в процессе речевого взаимодействия создаёт коммуникативную тактику [Клюев 1998: 11].

Коммуникативный опыт трактуется как совокупность представлений об успешных и неуспешных коммуникативных тактиках, ведущих или не ведущих к реализации соответствующих коммуникативных стратегий [Клюев 1998: 11–12].

Таким образом, используя коммуникативную компетенцию, говорящий ставит перед собой цель (определяя или не определяя коммуникативную перспективу) и, следуя определённой коммуникативной интенции, вырабатывает коммуникативную стратегию, которая преобразуется (или не преобразуется) в коммуникативную тактику как совокупность коммуникативных намерений (коммуникативных задач), пополняя коммуникативный опыт говорящего [Клюев 1998: 12].

В целом, можно считать, что реализация стратегий речевого общения происходит при помощи тактик. При этом выделение тактик может осуществляться в опоре на разные принципы; обычно это принцип целое (стратегия) :: часть (тактика). При этом отметим, что для дробления могут браться разные аспекты стратегий – например, иллокутивное содержание, пропозициональное содержание (если стратегия представлена в виде сценария) и т.п. Многие исследования ограничиваются интенциональным аспектом одностороннего (монологического) характера, без учета диалогически обусловленных (а) перлокутивного эффекта, (б) взаимодействия стратегий и (в) необходимой их корректировки, что характерно для интеракционального подхода. Иными словами, в монологическом подходе присутствует ингерентный для стратегий параметр планирования, а в диалогическом – он же плюс параметр контроля.

Подходы к стратегическому анализу дискурса 

в отечественной лингвистике 
Диалогические подходы

Описание сущности и механизмов речевых стратегий, по мнению С.А. Сухих [1986: 73],   предполагает по меньшей мере два компонента. Первый – это оценка ситуации. Второй – опора на понятие целеполагания, которое предусматривает выбор одной из ряда задаваемых целей, преобразование мотива в мотив-цель, выделение промежуточных целей. На стадии выполнения осуществляется вербализация. При этом существенным для интерактивной ситуации представляется то, что в ней могут иметь место пересмотр плана, различные коррекции, которые манифестируют «ориентировочную деятельность как вспомогательный аппарат поведения, аппарат управления поведением» [Гальперин 1976: 65, 143]. Построение стратегий подчиняется ряду факторов.

Принимая личностно-акциональный подход к стратегиям, С.А. Сухих выделяет следующие их тактики («действия»): формирование цели; установление контакта; реализация контакта; изложение плана; аргументацию; мотивацию; оценку; выражение эмоций (симпатий, антипатий); размышление вслух; оправдание; подстрекательство. При этом ввиду многообразия практической коммуникативной деятельности автор выражает определенный скептицизм в отношении возможности составления исчерпывающего список таких тактик. Например, стратегия  убеждения в конкретном диалоге описывается с возможными компонентами типа ссылки на авторитет, на свой личный опыт, фокусировки ценности плана и его соответствия общественным нормам.

Построение стратегий подчиняется ряду факторов: ожидания на основе общего контекста интеракции; специальные планы (вписывание предлагаемого в намерения реципиента, который реконструирует по отдельным действиям мотив-цель продуцента); степень знакомства коммуникантов;  социальный повод; близость установок; сходство интересов; направление перспектив коммуникантов (как А видит Б; как А видит себя; как А видит способ, каким Б видит себя и А); структура личности. Для построения стратегий последний фактор имеет решающее значение, поэтому рассматривается автором подробно. В структуре личности выделяются два основных пласта релевантных для построения и описания стратегий – знания о предметном мире и совокупность норм и оценок. Это позволяет разграничить три уровня описания: (1) макроуровень, предназначенный для решения задач, связанных с согласованием и рассогласованием интенций коммуникантов; (2) средний уровень, на котором описывается роль последовательности фаз в речевых стратегиях, особенности протекания информационно-поисковой деятельности (в соответствии с фазами стратегий при подстройке одного из коммуникантов или нарушения ее в случае разрыва общения); (3) микроуровень, используемый для изучения типов речевых действий и способов их совершения, соотношения темы и интенции и их смены, специфики прерывания беседы, грамматического оформления речевых действий.  

Прагматическая связанность диалога достигается взаимодействием речевых актов внутри речевого хода. Ходы могут быть связаны общей темой, и их соотнесенность осуществляется при помощи различных повторов. Выделяется вслед за Д. Вундерлихом [Wunderlich 1976:300] два основных типа диалоговых действий – перспективные и реактивные. Первые используются для развития взаимодействия, вторые – для погашения существующих условий. При этом речевые акты обладают полифункциональностью – например, констативы,   могут выполнять функцию мотивации (аргументации), оправдания, коррекции, уточнения, отказа, упрека, оскорбления, способствующих реализации основной интенции  [Сухих 1986: 76]. 

Данная концепция отличается глубиной и цельностью методологии. Недостатки ее видятся в некоторой непроработанности отдельных видов стратегий. Так, мотивация то приравнивается к аргументации, то выводится за ее пределы; не устанавливается соотношение аргументации и убеждения.
В концепции Я.Т. Рытниковой [1996] вербальные стратегии и тактики описываются применительно к РЖ семейной беседы. Вслед за И.П. Сусовым [1986] и С.А. Сухих [1986] коммуникативная стратегия и тактика соотносятся как род и вид: стратегия понимается  как определяемая генеральной интенцией говорящих схема макродействий  в рамках коммуникативного процесса, а коммуникативная тактика – как одно или несколько речевых действий в рамках выбранной стратегии поведения. Представление о речевой тактике уточняется на базе  «анкеты речевого жанра» Т.В. Шмелевой, включающей коммуникативную цель, концепцию автора, концепцию адресата, событийное содержание, факторы коммуникативного прошлого и будущего, языковое воплощение. 

Фундаментальными стратегиями общения  признаются стратегии гармонизирующего (альтруистского, Принцип Другого) и дисгармонизирующего (индивидуально-эгоистического, Я-Принцип) речевого поведения. Анализ коммуникативных тактик осуществляется в рамках этих стратегий с учетом их взаимодействия. Результатом тактических акций и реакций в рамках стратегии является интеракция (либо в совместной задаче, либо в противодействии). Под воздействием тех или иных факторов реакция может преобразоваться в акцию в рамках совершенно иной стратегии. Анализ интеракций основывается на отдельном  рассмотрении акций и реакций.

В рамках гармонической стратегии выделяются четыре группы тактик-акций.  (1) Этикетные тактики, среди которых, прежде всего, выделяются тактики, (1а) благодарности, (1б) приглашения, (1в) извинения; (2) Тактики заботы и участия с выделением тактик (2а) похвалы, (2б) совета и (2в) предложения. (3) Тактики семейного единения, среди которых тактики: (3а) утверждения ценности семейного общения, (3б) комплимента, (3в) естественного гедонизма.  (4) Тактики заинтересованности с тактиками (4а) реального интереса и (4б) внешнего этикетного внимания. Выделяются эмоциональные и стандартизованные варианты, связанные  с конвенциональным и искренне эмоциональным поведением. Эти тактики отвечают общей концепции жанрового типа, жанра и субжанра (открытая семейная беседа). Они поддерживают доминирующую фатическую целеустановку, способствуют налаживанию тональности взаимного приятия, подчеркивают равенство.  

Тактики-акции предполагают и стимулируют соответствующие гармонические тактики-реакции. Их выделено две группы.

Первая группа – речевые поддержки  как особые тактики, направленные на реализацию принципа коммуникативного сотрудничества, стимулирующие речевую активность собеседника, способствующие его эмоциональному комфорту. Выделяются: (1-А) поддержки утверждения, представленные тактиками (1-А-1) этикетного, (1-А-2) семантизированного, (1-А-3) эмоционально-экспрессивного согласия; (1-Б) вопросительные поддержки (1-Б-1) конкретизации и (1-Б-2) выяснения истинности; (1-В) побудительные тактики призыва (1-В-1) к уточнению и (1-В-2) пролонгированию речевых действий.  

Вторая группа – этикетные реакции в ответ на этикетные тактики-акции. Выявлены:  (2-А)   благодарность –   признание благодарности; (2-Б) похвала (группа заботы и участия) – благодарности / благодарность + похвала; (2В) совет и предложение – благодарность за совет / предложение;  успокаивание; (2Г) заинтересованность – развернутый ответ на вопрос; (2Д) семейное единение – речевая поддержка.  

Дисгармоническая стратегия сопряжена с эгоизмом и личностным индивидуализмом. Деструктивные факторы, определяющие дисгармонию,  распадаются на (1) факторы обстановки, не располагающей к гармоничному, позитивному общению, и (2) факторы нарушения принципов ритуального общения (дискретности процесса социализации, непонимания коммуникативного намерения говорящего, неприятия табу-тематики, гипертрофии Я-тем, несоблюдения эмоциональной меры в рамках открытой семейной коммуникации). В результате действия названных факторов гармонические тактики-акции могут вызывать дисгармонические реакции пассивные и активные. В ряду пассивных выделяются (а)  тактики неприятия – тактики заботы и участия, которые стимулируют (а-1) отторжение неверной линии социально-ролевого поведения  (а-2) тактику-реакцию отторжения главного тезиса + тактику-акцию совета / предложения; (б) тактики семейного единения – реакции равнодушного согласия и неприятия. В ряду активных отмечены: (а) тактики (а1) резкого поучения, (а2) осуждения и (а3) разъяснения; (б) императивные тактики (б1) прямого приказа и (б2) манипуляции; (в) тактики-акции эгоцентризма формируются тактиками (в1) гипертрофирования Я-темы и (в2)  сорванного раздражения.

Результатом взаимодействия с дисгармоническими тактиками-акциями может быть конфликт в интеракциях: акции поучения и осуждения – реакции неприятия; акции открытого приказа – реакции неприятия, самоуничижения, ответного императива; акции скрытой манипуляции – реакции неприятия и т.д.

Дисгармонические тактики индивидуальны и ситуативно-специфичны, а тактики  гармонии достаточно четко детерминированы и повсеместны.

Оценивая подход Я.Т. Рытниковой, отметим тщательную проработанность таксономии на основе лингвосоциопсихологического принципа и методологически важный вывод о персональности дисгармонических тактик и конвенциональности гармонических, что дает основания для вывода об их жанровой значимости. 

Концепция коммуникативных стратегий и тактик О.С. Иссерс [2008] (с более ранним вариантом от 1998 г.) во многом заимствует идеи С.А. Сухих [1986].

Под коммуникативной стратегией  понимается совокупность речевых действий, направленных на достижение коммуникативной цели. Стратегия рассматривается как планирование коммуникации и одновременно – как реализация такого плана. Стратегия речевого поведения имеет место «когда ставится целью достижение определенных долговременных результатов» [Иссерс 2008: 54] (курсив наш – Л.В., Н.Ч.). 

 Важная черта стратегий в том, что они представляют собой как гипотезы относительно будущей ситуации, так и контроль  [Иссерс 2008: 55; 93]. На основе признака ±гибкость автор противопоставляет стратегии и принципы (максимы) речевого общения, придавая последним характеристику алгоритмичности и рекуррентности – «они требуют безоговорочного выполнения и действуют одинаково на всех этапах коммуникации» [Иссерс 2008: 101].

Описывая типологию речевых стратегий, О.С. Иссерс исходит из различий в семантическом, стилистическом и прагматическом выборе говорящего. По признаку  характер цели она выделяет общие и частные стратегии: общие характерны для группы коммуникативных ситуаций, а частные – для конкретных ситуаций. По признаку функция различаются основные (первостепенные) и вспомогательные (второстепенные) коммуникативные стратегии. Основной считается стратегия, которая на данном этапе коммуникативного взаимодействия является наиболее значимой в плане мотивов и целей. Основная стратегия направлена на решение именно той (стратегической) задачи, ради которой было организовано общение, а именно, с воздействием на модель мира, систему ценностей и поведение адресата [Иссерс 2008: 106]. По-видимому, этот тип стратегий следует трактовать как прогнозирующий.

Вспомогательные стратегии  способствуют эффективной организации диалогового общения.  О.С. Иссерс выделяет следующие три типа вспомогательных стратегий: (1) прагматические (коммуникативно-ситуативные) стратегии, учитывающие все компоненты коммуникативной ситуации (автор, адресат, канал связи, коммуникативный контекст и др.), например, стратегия самопрезентации (раскрытия образа автора), статусные и ролевые стратегии, эмоционально настраивающие стратегии и др.; (2) диалоговые (конверсационные) стратегии, которым автор эксплицитно отводит задачу контроля за организацией диалога, например, стратегия мониторинга темы, стратегия контроля над инициативой, стратегия степени понимания; 3) риторические стратегии, в рамках которых используются различные риторические техники эффективного воздействия на адресата, например, стратегия привлечения внимания [Иссерс 2008: 106–107]. 

Согласно О.С. Иссерс, коммуникативную тактика  трактуется как конкретные речевые действия, способствующие реализации стратегии. Речевые стратегия и тактика связаны как род и вид. Как и стратегия, речевая тактика обладает признаком динамичности, обеспечивая гибкость стратегии, оперативное воздействие на ситуацию. Конституентами (реализационными методами и приемами) речевых тактик признаются коммуникативные ходы
. Сами речевые тактики охарактеризованы О.С. Иссерс значительно подробнее, чем стратегии, и считаются более перспективными и операбельными для описания диалогического взаимодействия. Автор дает следующую 7-компонентную схему описания речевой тактики: (1) знания о предстоящем коммуникативном событии (о типе речевых действий, о когнитивных пресуппозициях коммуникантов, о будущей ситуации общения);  (2) позиции в предстоящем диалоге (±симметричность, а для несимметричности ±слабость позиции); (3) установки коммуникантов на тип общения (±кооперативность); (4) условия успешности избранной тактики (социо-культурные рамки возможности употребления высказывания); (5) перлокутивные эффекты, свидетельствующие об ±успешности речевой тактики (наличие нарушений условий успешности – не-распознание коммуникативного намерения или сомнительность избрания самой тактики); (6) возможные коммуникативные ходы  для реализации намерения говорящего; (7) используемые языковые ресурсы для реализации стратегии [Иссерс 2008: 129].

Языковые показатели речевых тактик, смысл которых состоит в распознавании типа речевой стратегии/тактики, разделяются автором на три типа. На семантическом уровне (обозначим его как С) описаны четыре вида показателей: (С-1) глубинные клише; (С-2) особенности референции (обозначение компонентов речевой ситуации, отношений между участниками и производных этих отношений); (С-3) знания о мире (фреймы и сценарии); (С-4) имплицитные компоненты высказывания (пресуппозиции, установки и т.д.). На лексическом уровне (символ Л) характеризуются также четыре вида маркеров: (Л-1) перформативы либо метаописания коммуникативного намерения; (Л-2) стилистические (коннотативные) компоненты (воздействующие на установки слушающего); (Л-3) показатели интенсивности – «разговорного максимализма» (типа и так всегда, вечно, в сотый раз); (Л-4) частицы, коннективы, колебания, повторы. На лексико-грамматическом и синтаксическом уровнях (символ ЛГС) выделены: (ЛГС-1) лексико-грамматические и синтаксические модели, сигнализирующие о некоторых типах тактик (например, просьб); (ЛГС-2) аффективно-эмоциональные синтаксические модели; (ЛГС-3) синтаксическая транспозиция (типа Мне это надо! Оно меня волнует!). На прагматическом уровне (П) выделено четыре типа показателей: (П-1) типы языковой реакции слушающего, по которым распознается стратегия говорящего и его тактики; (П-2) коммуникативные ходы как сигналы невыраженных пропозиций; (П-3) последовательность коммуникативных ходов (одни создают условия для других); (П-4) весь комплекс коммуникативных ходов. 

Оценивая подход О.С. Иссерс, следует отметить его подробность и тщательность описания – особенно это касается научно-исторического экскурса в проблему стратегий и характеристики типов речевых тактик. Не случайно, что этот подход является весьма авторитетным в отечественной теории диалога и имеет мощную описательную силу. Вместе с тем, эта концепция, как представляется, содержит ряд недостатков, снижающих ее объяснительную силу. Эксплицируем эти недостатки.

Трактовка стратегий. Представляется, что долговременность результатов не является определяющей чертой основной стратегии – результат может быть и кратковременным. Например, стратегия опровержения точки зрения может быть успешно реализована, но само опровержение может в течение сравнительно небольшого промежутка времени быть подвергнуто сомнению, в нем могут быть найдены ошибки. Такие ситуации нередки, например, в судебных слушаниях (см.: [Пучкова 2006]) Также применение стратегии вежливости совершенно не обязательно гарантирует долговременный желаемый для говорящего результат (см.: [Ручкина 2009]). Возможно, имело бы смысл ввести уточнение о долговременности в пределах одной и той же речевой ситуации, однако у автора такой оговорки не делается.

На наш взгляд, включение О.С. Иссерс в спектр целей основных стратегий воздействие на систему ценностей несколько превышает реальные и ожидаемые автором возможности стратегий. Такое воздействие, несомненно, связано с долговременным эффектом, однако, учитывая, что ценности  представляют собой наиболее ригидную часть когнитивного потенциала человека, (не в последнюю очередь потому, что связаны с национально-культурной картиной мира), доля таких стратегий в общем их количестве, по всей видимости, весьма невелика. Поэтому определение основных стратегий, на наш взгляд, нуждается в соответствующем уточнении – как, впрочем, и вопрос о том, сколько именно основных стратегий, исходящих от одного коммуниканта, может присутствовать в конкретной коммуникативной ситуации, одна или более одной. 

Трактовка вспомогательных стратегий также не лишена недостатков. 

Во-первых, учитывая, что речевая стратегия держится на «двух китах» – прогнозировании и контроле  (ср. наименование раздела 3.1. – [Иссерс 2008: 93]), следовало бы более четко определить, какова доля этих «китов» во вспомогательных стратегиях. Проще говоря, следует ли считать, что прагматическим стратегиям отводится функция контроля или организации или того и другого вместе. То же касается риторических стратегий.

Во-вторых, определяя основные стратегии как  семантические, когнитивные, О.С. Иссерс допускает логическую ошибку пересечения классов, поскольку едва ли можно признать, что, например, риторические стратегии не представляют собою когнитивных операций. Кстати, и сама автор признает существование функциональной общности как семантических и диалоговых стратегий, так и диалоговых и риторических стратегий (см.: [Иссерс 2008: 107]).

В-третьих, сама таксономия вспомогательных стратегий не основана на каком-либо четком признаке – ни на категориальном, ни на модульном, поэтому говорить об исчерпывающем характере элементов таксономии или об их иерархической/прототипической организации представляется преждевременным.

Итак, нерелевантным в разделении стратегий оказываются признаки (а) долговременности воздействия; (б) разделения прогнозирования и контроля; (в) когнитивного компонента как дифференциального параметра; (г) основы и предела дробности таксономии. Все это не позволяет говорить о достаточной теоретической адекватности данной трактовки стратегий. 

Трактовка тактик и их языковых показателей. Для той или иной стратегии можно составить номенклатуру прототипических тактик, однако, по признанию автора, у каждого индивидуума имеется свой репертуар речевых тактик [Иссерс 2008: 113]. Такое соседство типа и идиолекта в известной мере вызывает сомнение в возможности исчерпывающего описания тактик. Не вполне понятна также трактовка сходства и различия речевой тактики и РЖ. С одной стороны, тактика сопоставляется с понятием комплексного (по М.Ю. Федосюку) РЖ, с другой, тактики считаются близкими «первичным» РЖ (см.: [Иссерс 2008: 114]). Можно отметить и некоторое пренебрежение терминологическим различением разных уровней абстракции. Так, конфронтационные тактики считаются представляющими тип тактик, а угроза, обвинение, упрек как способы давления на адресата – видами этого типа (см.: [Иссерс 2008: 121]). 

Неясно, какое отношение к языковым маркерам имеют фреймы и сценарии как когнитивные образования (уровень С-3)

Не пояснено, почему имплицитные компоненты (пресуппозиции и установки – уровень С-4) относятся к семантическим, а не к прагматическим маркерам – а ведь это параметры, связанные с коммуникантами, т.е. имеющие отношение к прагматическому (по О.С. Иссерс) типу стратегий.

Частицы, коннективы, колебания, повторы (уровень Л-4) вообще не принадлежат лексическому уровню, их следует описывать в морфолого-синтаксическом блоке.

В примерах синтаксической транспозиции (уровень ЛГС-3) О.С. Иссерс транспозиция на самом деле  отсутствует – они приведены в восклицательном варианте, а не самом деле задаются с вопросительно-восклицательной интонацией, ср.: А оно мне надо?!

В трактовке уровня П принимается подход, который можно соотнести как с прагматическим, так и с диалоговым типом вспомогательных стратегий; при этом прагматика рассматривается широко, в духе подхода С.А. Сухих [1986]
 – ср., например, анализ диалогового взаимодействия первой встречи О. Бендера и И.М. Воробьянинова [Иссерс 2008: 117–127]. Однако если в концепции С.А. Сухих прямо говорится о несущественности для прагматической теории диалога понятий из теории речевых актов, в т.ч. проблемы перформативности, у О.С. Иссерс нет упоминаний подобного рода; сама идея заимствуется, однако ее воплощение порой приобретает причудливые формы – ср. выведение перформативов из сферы прагматического уровня и отнесение их  к лексическому (Л-1), а не к уровню ЛГС.

 В подходе Н.А. Ощепковой [2004] стратегии рассматриваются применительно к аргументативному дискурсу политических дебатов. Автор выделяет два этапа анализа такого дискурса – стратегический и тактический. На стратегическом этапе ставится цель  восстановления макроструктуры и микроструктуры аргументативного фрейма. При этом в качестве инструмента анализа используется функционально-аргументативная модель С. Тулмина, прагмалингвистиче-ская интерпретация анализа структуры аргументации Ф. Хенкеманс, а также подход к анализу письменного текста-аргумента, предло​женный Л.Г. Васильевым [1999] для рационального типа АД.
Минимальной единицей аргументации, единицей микроуровня, вслед за Л.Г. Васильевым, считается Аргументативный Шаг, составленный из высказываний, выполняющих опре​деленные аргументативные функции: Тезиса, Данных, Основания, Ограничи​теля и Оговорки. Максимальной единицей аргументации, единицей макро​уровня  признается Аргументативный Ход – аргументативная единица, составленная из не​скольких Шагов [Васильев 1999]. Формальной границей Хода является абзац, содержащий ответ на спорный вопрос и аргументы в защиту выражен​ного мнения. Последовательности Шагов можно проследить в сложной структуре аргументативного дискурса по схемам Ф. Хенкеманс. Существует возможность определить вид структуры аргументации при наличии в аргументе лексических единиц, имеющих квалификаторное и модальное значения, а также коннекторов. Так, для английского языка лексические единицы even, anyway могут служить по​казателями, соответственно, сочинительной и множественной apгументации. Маркерами множественной аргументации являются by the way, incidentally, while apart from, needless to add that, сочинительной: this to thing combined, lead to the conclusion that, when it is also remembered that, in addition to the fact, as well as the fact that, подчинительной: since, because.
Второй этап, этап тактического анализа, осуществляется на уровне эле​ментарной единицы – Шага – посредством многоступенчатой модели Б. Уилсона [Wilson 1986], позволяющей оценить качество элементов АД. На каждой ступени предметом анализа и оценки являются различные аспекты аргумента: вывод (Тезис), доводы, языковые средства и способ рассуждения. Выделяется 9 сту​пеней анализа: 1) анализ посылок и определение тех из них, которые нуждаются в более существенном обосновании; 2) определение адекватности используемых языковых средств с требованием ясности и недвусмысленности ключевых слов; 3) вос​становление аргументов, содержащих невыраженные Доводы; 4) поиск отсутствующих ограничителей (количественных и модальных) в Доводах и в Тезисах; 5) анализ Доводов с точки зрения их неполноценности (здесь возможно выявление та​ких ошибок как ad hominem, ad baculum, ad ignorantiam, ad misricordiam, ad populum, petitio principi, secundum quid и др.); 6) рассмотрение посылок, со​держащих недостаточно информации в поддержку тезиса {ложная дилемма, "скользкий склон", необдуманные выводы, т.е. ошибки в рассуждении); 7) анализ аргумента с точки зрения последовательности, связанности и непроти​воречивости аргументации (ошибка "фиктивный противник"); 8) оценка де​дуктивной валидности аргумента; 9) оценка индуктивной силы аргумента с помощью анализа языковых средств, обоснованности посылок, информатив​ности индуктивной базы, обоснованности используемой статистики и репре​зентативности примеров [Ощепкова 2004: Гл. 2].

Данная концепция впрямую рассматривает аргументативные стратегии и тактики. Впрочем, при всей тщательности проработки материала, речь идет на самом деле не о целевых и реализационных факторах собственно диалогического взаимодействия. Характерные черты именно диалогических стратегий (динамичность и гибкость) оказываются несколько «в тени», а провозглашение двух уровней анализа напоминает скорее макро- и микро-уровни как разные интервалы абстракции. Не случайно поэтому, что в этом подходе не приводятся наименования стратегий и тактик, в обзорной главе отсутствует подробный разбор концепций в рамках стратегического подхода, а анализ в исследовательской  части направлен на выявление структуры, функциональной семантики аргументов и на поиск ошибок в аргументации на микроуровне. С точки зрения рассматриваемого материала (политические дебаты) это диалогическая концепция, но с позиций метода – в большей мере монологическая.
В подходе Л.А. Афанасьевой [2005] опора делается на идею о возможности модификации номинативных стратегий применительно к различным дискурсивным условиям. Влияние негативного коммуникативного результата или его угрозы при их распознавании коммуникантами может заключаться либо в модификации первоначально выбранной стратегии, либо в смене стратегии. Автор выделяет два основных типа факторов, обусловливающих угрозу НКР: (А) когнитивные, обусловливающие несоответствие последовательных ходов в интеракции друг другу в силу той или иной степени непонимания высказывания адресатом; (Б) коммуникативные факторы, обусловливающие возникновение угроз НКР из-за выбора одним из коммуникантов такого варианта развития интеракции, который не является для партнера предпочтительным в данных дискурсивных условиях. Поэтому важным для Л.А. Афанасьевой является описание таких стратегий, их влияния на развитие дискурса, а также обусловленность выбора той или иной стратегии речевыми параметрами ситуации, а также личностными особенностями коммуникантов.

К когнитивным  стратегиям разрешения угрозы негативного коммуникативного результата, обусловленной когнитивными факторами, относятся стратегии двух типов: (А-1) предотвращения неверной интерпретации (в таком случае они маркируют угрозу негативного коммуникативного результата на этапе РА2 в интеракции РА1(РА2) и (А-2) снятия возникшего затруднения (в таком случае они маркируют угрозу НКР на этапе РА3 в интеракции, где в РА3 сообщается, что РА2 свидетельствует о неверной интерпретации РА1).

Коммуникативные факторы, обусловливающие возникновение угрозы негативного коммуникативного результата, разделяются автором на две большие группы: факторы, представляющие собой претензии адресата: (Б-а) к содержанию предшествующего высказывания: социопрагматические стандарты построения речевых актов; культурные стандарты; различная оценка обсуждаемой коммуникативной ситуации/элементов пропозиции; (Б-б) к плану его выражения (исследованы автором в меньшей степени).

Коммуникативные стратегии рассматриваются как превентивные меры, к которым прибегают как говорящий для предупреждения и преодоления  угроз негативного коммуникативного результата, так и слушающий, осознающий и/или предвосхищающий возникновение затруднений с однозначной интерпретацией высказывания собеседника. К таким позитивным стратегиям говорящего Л.А. Афанасьева относит (а) самокоррекцию, (б) детализацию, (в) ограничение контекста и т.п.); к позитивным стратегиям слушающего отнесены (а) запрос дополнительных разъяснений значения высказывания, (б) запрос его отдельных элементов, (в) предложение своего варианта интерпретации и т.п. Использование подобных стратегий обоими коммуникантами в большой мере способствует снятию угроз НКР. 
В диалогическом взаимодействии, состоящем более чем из одного речевого хода (где говорящий и слушающий меняются ролями) используются стратегии, выбор которых зависит от конкретной причины возникновения угрозы НКР: (1) стратегии, направленные на уточнение соответствия высказывания адресанта условиям успешности представляемого этим высказыванием РА; (2) стратегии, указывающие на несоблюдение партнером норм, нарушение табу; (3) стратегии выработки общей точки зрения, там где это несет прагматическое значение.

На наш взгляд, сила подхода Л.А. Афанасьевой заключается в разработанности критериев исследования и в акцентировании не  причин  возникновения негативного результата коммуникации, а способов его преодоления. Вместе с тем, собственно стратегии прописаны, на наш взгляд, излишне общо; классификация тактик у автора также не разработана. 

Е.В. Рублева [2005] считает, что в политической коммуникации стратегия ориентирована на изменение политических взглядов адресата, на преобразование его отношения к тем или иным теориям, событиям, людям. Опираясь на теоретические разработки О.С. Иссерс [2003] в области функционирования прагматических стратегий и тактик, автор классифицирует для РЖ политической теледискуссии стратегии на: (1) конвенциональные  (кооперативный тип, представленный кооперативно-актуалиаторским и кооперативно-конформным подтипом); (2) презентационные (стратегия презентации и самопрезентации), (3) конфликтные (конфликтно-агрессивный тип, конфликтно-манипуляторский, центрированный, активно и пассивно-центрированный типы). Каждая из представленных прагматических стратегий характеризуется определенными  речевыми тактиками, которые, в отличие от подхода Ю.К. Пироговой [2007] и Е.В. Швец [2008], отделены от приемов, которые расцениваются как реализаторы тактик. 

Конвенциональные стратегии характеризуется следующими прагматическими тактиками и приемами: (1а) тактикой комплимента и приемами выражения симпатии, формирования эмоционального настроя, установления добрых отношений, управления дистанцией, смещение внимания особенно в ситуации коммуникативной неудачи, коммуникативного конфликта или дискомфорта; (1б) тактикой интеграции и приемом очерчивания своего круга и присоединения адресата к группе «своих»; (1в) тактикой конструирования образа партнера с  приемами отождествления, атрибуции, стереотипизации и установления ассоциативных связей.

Презентационные стратегии включают следующие тактики и входящие в них приемы: (2а)  тактика оппозиционирования с приемом построения оппозиции «Я-Они»; (2б) тактика апологизации собственной стороны и прием  отказа от общих пресуппозиций и создание и внедрение в сознание общих элементов модели мира; (2в) тактика персонификации с приемом создания желательных ассоциаций, связей.

Стратегии конфликта представлены следующими тактиками с характеризующими их приемами: (3а) тактикой аффективного реагирования и приемами отражения эмоции, настроения, чувства говорящего, переживание человеком своего отношения к высказыванию и окружающему миру; (3б) тактикой оценочного реагирования с приемами оценок (нормативных, интеллектуальных, эмоциональных), относительно формы и содержания своего и чужого высказывания и компонентов коммуникативной ситуации; (3в) тактикой шутки и приемами смещения фокуса внимания, формирования эмоционального настроя, управления дистанцией; (3г) иронической тактикой с аналогичными (3в) приемами;  (3д) тактикой диффамации с приемами негативной оценки – «отстранения», прямого и косвенного оскорбления,  развенчания притязаний, навешивания ярлыков, умаления интеллектульных, нравственных, профессиональных, физических качеств, игры на понижение роли и статуса, иронической оценки и др.;  (3е) тактикой дегуманизации и основным приемом  создания и внедрения в сознание аудитории фобии, причиной которой является партнер по коммуникации; (3ж) тактикой актуализации психологической роли с приемом игры на понижение/повышение ролевых позиций коммуниканта относительно партнера по коммуникации (аудитории); (3з) тактикой отделения от роли  и   коррекции пресуппозиций адресата относительно поведения адресанта, что достигается сознательным отказом от некоторых персуазивных тактических приемов использования; (3и) тактикой отказа от предложенной роли с приемом отказа от общих пресуппозиций относительно статусно-ролевых характеристик адресанта.

К универсальным тактикам отнесены: тактика конструирования образа партнера; тактики «шутка» и «ирония»; тактика «комплимент»; тактика оценочного реагирования; 
тактика аффективного реагирования; тактика апологизации собственной персоны. К неуниверсальным тактикам причислены: тактика диффамации; тактика оппозиционирования; тактика отказа от предложенной роли; тактика персонификации.

Оценивая данный подход, отметим подробную проработанность классификации отношения «стратегия – тактики». Однако в ряде случаев выделение тактик не подчинено сколько-нибудь внятному критерию – ср., например, тактики (1а) – (1в). Кроме того, не вполне понятно, по какому критерию происходит выделение стратегий вообще и насколько исчерпывающий характер носит таксономия стратегий.

В подходе С.В. Швыревой [2006] стратегия рассматривается в традиционном аспекте – как «тип или линия поведения языковой личности в конкретной ситуации общения, которая соотносится с планом достижения глобальных коммуникативных целей в рамках определенного цикла диалогического взаимодействия» и характеризуется гибкостью и динамикой [2006: 11]; при этом коммуникативная, речевая и дискурсивная стратегии терминологически не разводятся. Вслед за О.С. Иссерс [2002: 106] различаются основные и вспомогательные стратегии. При этом основная стратегия считается «связанной с непосредственным воздействием» не только на интеллектуальное и физическое поведение адресата, но и на его систему ценностей и модель мира   (курсив наш – Л.В., Н.Ч.). Вспомогательной стратегии отводится вторичная, инструментальная роль – она «способствуют эффективной организации диалогового взаимодействия, оптимальному воздействию на адресата» [Швырева 2006: 11]. Стратегии осуществляются при наличии целей (речевых и неречевых, глобальных и локальных), например, информирование, воздействие. 

 Стратегия реализуется в виде минимальной единицы – речевого обмена, в котором инициирующий ход интервьюера служит лишь предпосылкой той или иной стратегии, а сама стратегия – собственно информирование или выражение мнения  как две основные стратегии – реализуется в реагирующем ходе интервьюируемого [Швырева 2006: 18]. В числе коммуникативных ходов – инициирующих, реагирующих и реагирующе-инициирующих (в рамках подхода [Макаров 1998]) – выделены подтипы: запрос информации; уточнение; вывод; оценка; предположение; сообщение и запрос информации. В числе реализаторов ходов (аналогов приемов) выделены РА вопроса, прямого и косвенного ответов с разнообразной функциональной семантикой.

Стратегия информирования (характерная для информационного интервью) нацелена на сообщение объективной  фактуальной информации, независимой от говорящего. При ее реализации оправитель интервью осуществляет запрос необходимой фактуальной информации, а  получатель –интервьюируемый – сообщает запрашиваемую информацию.

Стратегия выражения мнения (типичная для аналитического интервью) рассматривается С.В. Швыревой как субъективно окрашенный анализ, объяснение, оценку фактов и событий. Она нацелена на убеждение читательской аудитории в правильности высказываемого интервьюируемым мнения. 

Реализация стратегии выражения мнения приводит к появлению и развертыванию (т.е. реализуется в виде тактики
 – Л.В., Н.Ч.) аргументации. Полная структура аргументации в интервью (тезис – основное звено – вывод) редко реализуется лишь одним  интервьюируемым. Обычно аргументация в коммуникативном ходе интервьюируемого имеет неполную структуру (тезис – основное звено). В этом случае отправитель может участвовать в формулировании вывода аргументации, окончательная формулировка которого производится, тем не менее, интервьюируемым. Вывод аргументации может одновременно быть и новым тезисом. Возможность такого совмещения выводного и тезисного звеньев представляет собой одну из характерных особенностей аргументации в интервью [Швырева 2006: 20–21].

Оценивая данный подход, отметим, что в нем ряд важных концептуальных моментов не проработан с должной степенью полноты
.

Во-первых, не вполне адекватно трактуется соотношение стратегий с целями. В рамках диалогового ситуативного взаимодействия заявляемая цель основной стратегии – изменение модели мира и ценностей – представляется недостижимой; думается подобный максимализм автора проистекает из не-разграничения коммуникативных и дискурсивных стратегий, когда под коммуникативной можно было бы понимать стратегию коммуникации как совокупности дискурсов: только в случае системного и многократного воздействия на систему ценностей личности можно надеяться на внесение в нее изменений. Если же делать акцент, что основная стратегия не воздействует на ценности, а лишь «непосредственно связана» с таким воздействием, то естественным вопросом становится «а что такое непосредственная связь и каковы критерии ее отличия от способствования (оптимальному воздействию), характерного для вспомогательной стратегии?».

Во-вторых, С.В. Швырева не эксплицирует характера  целей информирования и воздействия для вспомогательных  стратегий. Нам представляется, что такие цели едва ли могут быть глобальными. Глобальными будут, соответственно, изменение представлений о действительности (для локальной цели информирования) и изменение поведения (для локальной цели воздействия).

В-третьих, не дается описание тактик и характеристика их соотношения со стратегиями. Далее, не вполне четок теоретический статус соотношения стратегий и ходов: с одной стороны, ход (интервьюирующий) считается предпосылкой для стратегии, с другой – реализацией стратегии (реагирующий ход). 

В-четвертых, нечетко представлена структура и семантика аргументации – не введены экспликации для терминов основное звено (это доводы или способ демонстрации?) и тезис (это довод как исходная позиция или заключение аргумента?). Не различаются элементарные и составные аргументы (когда вывод аргументации становится новым тезисом).

Ю.К. Пирогова [2007] в исследовании коммуникативных и речевых стратегий в маркетинговой деятельности опирается на идею «давления дискурса» как совокупного действия  факторов дискурса, задающего различие между (а) гипотетическим сообщением, соответствующим исходным коммуникативным целям адресанта, и (б) реальным сообщением, выполняющим воздействующую функцию в данном дискурсе. На основе типовых целей инициатора коммуникации и типовых заданий на разработку маркетинговых сообщений выделяются основные коммуникативные цели: формирование знания представителей целевой аудитории о товаре, позитивного отношения к нему и намерения приобретения. Стратегии, направленные на достижение этих целей называются позиционирующими (товар в сознании целевой аудитории). Кроме того, адресант ставит дополнительные цели, а именно цели оптимизации сообщения для преодоления  коммуникативных барьеров у адресата (стремление избегать воздействия маркетинговых сообщений, кратковременность контакта, фрагментарное восприятие сообщений и недоверие к источнику информации). Коммуникативные стратегии, направленные на преодоление указанных неблагоприятных факторов, именуются оптимизирующими  стратегиями. Третий вид целе-ориентированных стратегий – корректирующие, направленные на согласование воздействующего потенциала сообщения/сообщений с ограничениями, связанными с характеристиками других значимых субъектов данного дискурса, помимо адресанта и адресата (т.е. с правовыми и этическими нормами, предпочтениями заказчика сообщения, выделенным им бюджетом и т.п.).

Позиционирующие основные стратегии реализуются с помощью дифференцирующих, ценностно-ориентированных и «некоторых других видов» стратегий. Манифестация оптимизирующих стратегий происходит посредством стратегии повышения распознаваемости сообщения, его притягательной силы и читаемости, стратегии аргументирования, мнемонических стратегий. К числу корректирующих стратегий отнесены стратегия ослабления силы утверждения и стратегия создания истинностной неопределенности.

По мнению Ю.К. Пироговой, тактики являются приемами для реализации различных стратегий, поэтому невозможно жестко «закрепить» конкретный класс приемов лишь за конкретной стратегией, хотя можно установить вероятностные связи. Так, многозначность часто используется для повышения притягательности сообщения (оптимизирующие стратегии), но может применяться и для контролируемого снижения правдоподобности (корректирующие стратегии). Ссылка на результаты независимых исследований – типичный прием аргументации, направленный на повышение доверия  адресата (оптимизация воздействия) – может быть всего лишь информацией,   отражающая формальный учет адресантом требований закона (корректирующая стратегия), ср. мелкий трудночитаемый шрифт, кратковременность предъявления на экране. 

Данная концепция может считаться сбалансированной и достаточно разработанной.

Е.В. Швец [2008] в исследовании РЖ «звездного» интервью считает что, исходя из наличия фактора двойного адресата, интервьюер преследует две основных цели: (1) активирование тем, которые бы в максимальной степени давали представление о личности собеседника и о системе его ценностей; (2) использование этих тем так, чтобы они были понятны не только интервьюируемому, но и читателям. Поэтому «основной стратегией по отношению к интервьюируемому является стратегия стимулирования развития повествования и оценочных суждений, а по отношению к читателям – стратегия стимулирования суждения по отношению к «звезде» и информационного насыщения, удовлетворяющего любопытство» [Швец 2008: 17]. Собственно стратегиям в этом исследовании уделяется сравнительно мало внимания, но это в известной мере компенсируется описанием тактик и приемов реализации названной стратегии. 

Основные приемы развития беседы в «звездном» интервью разделяются на типичные и нетипичные для РЖ интервью. К типичным отнесены: 1) запрос подтверждающей информации; 2) апелляция к общественному мнению; 3) провокационные вопросы; 4) детальное обсуждение значимых мелочей. К нетипичным принадлежат: 1) использование нетрадиционной коммуникации (слухи, сплетни, скандалы); 2) некорректные вопросы; 3) запрос информации о третьем лице; 4) эпатирующая ирония со стороны интервьюера.

В числе выявленных тактик следующие: выяснение деталей биографического и творческого пути «звезды»; обращение к слухам, скандальной информации; тактика содействия, реализующаяся в полных, честных ответах на вопросы журналиста; тактика противодействия – отказ отвечать на вопрос; тактика уклонения – неточный или неполный ответ.  

К недостаткам концепции Е.В. Швец можно отнести следующие.

Во-первых, автор упускает из виду одну весьма важную стратегию обеспечивающего характера – стратегию установления контакта, хотя для нее выделяется ряд тактик: (1) традиционные для РЖ интервью: открытый вопрос, предполагающий развернутый ответ;  удостоверяющие вопросы по поводу известной интервьюеру информации; утвердительные высказывания, демонстрирующие компетентность интервьюера по отношению к интервьюируемому, содержащие комплимент; (2) нетрадиционные: первая реплика интервьюера, представленная  закрытым вопросом;  авторское вступление, за которым следует монолог интервьюируемого; повествовательное высказывание интервьюера, прерываемое интервьюируемым, с последующей меной ролей по такому же принципу; отсутствие средств, выполняющих контактоустанавливающую функцию, комбинирование интервью-монолога и интервью-диалога. 

Во-вторых, в трактовке тактик и приемов Е.В. Швец то уравнивает их (ср. принятие позиции О.С. Иссерс [2008]: «В рамках определенных стратегий действуют коммуникативные тактики – речевые приемы, позволяющие достичь целей в конкретной ситуации» – [Швец 2008: 12]), то разводит: ср. (А) формулировку предмета исследования: «основные приемы установления контакта и развертывания беседы в диалогическом дискурсе «звездного» интервью; речевые стратегии и тактики интервьюеров и респондентов и их языковое воплощение» [Швец 2008: 3]); (Б) формулировку тактики противодействия как отказа отвечать на вопрос и тактики уклонения как неточный или неполный ответ, где первый компонент очевидно представляет собой тактику, а второй – прием.  

В подходе Л.А. Фирстовой [2008] классификация стратегий и тактик создания дискурса основана на выделении приоритетных программных блоков, представленных в разных жанровых разновидностях телевизионного публицистического дискурса: в информационных жанрах преобладает  рациональная информативная программа;  в аналитических жанрах  ведущей программой является оценочная 

Стратегия трактуется как поэтапный план реализации коммуникативных намерений автора. Основная стратегия – стратегия текстовости, нацеленная на создание целостного, законченного, связного текста.  Вспомогательные стратегии (диктальная, модальная, регулятивная и фатическая) подчинены конкретным целям говорящего. Диктальная направлена на  информирование зрителей о произошедших событиях. Модальная представляет собой авторскую позицию. Регулятивная имеет целью манипулирование сознанием адресата. Фатическая стратегия автором не описана.  

Тактика понимается традиционно – как способ реализации коммуникативного плана или стратегии дискурса. К основной стратегии отнесены тактики создания структурной, коммуникативной и смысловой целостности текста. Для вспомогательных стратегий отмечены тактики информирование, комментирование, разъяснение, иллюстрирование, аргументирование, акцентирование внимания, саморепрезентация и др.

Тактики реализуются   языковыми средствами – тактическими приемами. Это метатекст, особый характер тема-рематических цепочек и тематических полей, видо-временные формы глаголов, стилистические приемы и способы выражения авторского начала в тексте, а также особые комбинации речевых ходов. 

Метатекст структурирует текст на уровне отдельных блоков и объединяет эти блоки в единый дискурс. Метатекст представлен в виде метаорганизаторов (а) порядка следования частей текста, (б) представляющих репортера, (в) указывающих на начало и завершение репортажа, (г) подводящие к итогу рассуждений  (д) поясняющие, (е)  конструкции, указывающие на упомянутую или общеизвестную информацию, (ж) выделяющие наиболее значимые отрезки в тексте (з) связанные с технической спецификой телевизионного общения.

Тема-рематические цепочки связаны с общей структурой передачи, которая состоит из дискурсивных блоков, каждый из которых имеет гипертему,  темы с подтемами и ремы. 

Временная локализованность включает абсолютное и относительное время как дейктический центр, выражающееся постоянными и расширенными временами, а также неактуальным абстрактным и потенциальным временем.

В информационных передачах доминирует тактика представления информации, в пределах которой  выделены  коммуникативные/речевые ходы – сообщение, объяснение, описание, дополнение, уточнение, обобщение, суждение, прямое оценивание, вывод, предположение (пресуппозиция), импликация, представление, стилистические тропы.

 В аналитических передачах основная тактика – тоже сообщение, но коммуникативные ходы иные: личностное суждение; объяснение, прямая оценка; предположение; иллюстрирование + комментирование; выводы; вопрос-именование темы; вопрос-рассуждение.

В аналитических программах и ток-шоу основными считаются тактики оценивания и саморепрезентации; последняяя реализуется в речевых ходах представления, согласия, благодарности, похвалы, дискредитации и  я-линии [Фирстова 2008: 20–21]; помимо этого сюда входят тактики аргументирования и критики.

Оценивая данный подход, следует особо отметить его тщательность. Заслуживает внимания и принятия на вооружение терминологическое разведение разноуровневых коммуникативных компонентов. Их можно представить так: (А) для стратегий: основная стратегия ​– вспомогательные стратегии; (Б) для тактик: доминирующая тактика (– вспомогательные тактики) – коммуникативные ходы (аналог микро-тактик) –  тактические приемы (языковые средства). 

Однако излишне скромное место в работе уделено тактике аргументирования – видимо, поскольку некоторые ее составляющие (например, объяснение, суждение, вывод, рассуждение) перенесены автором  в иные тактики.

Неясно также, почему явные компоненты оценивания (согласие, благодарность, похвала, дискредитация) выведены автором из соответствующей тактики и помещены в тактику саморепрезентации.

Не проработано терминологически понятие я-линии – с одной стороны, это микро-тактика для саморепрезентации, с другой – аналог сквозной стратегии, принадлежащей метатексту.

 Подход Е.М. Ручкиной [2009] основан на методологии П. Браун и С. Левинсона, согласно которой выделяются четыре типовых стратегии поведения, в которых реализуются «ликоугрожающие» речевые акты: (а) стратегии открытости или прямого выражения смысла; (б) стратегии позитивной вежливости; (в) стратегии негативной вежливости; (г)  стратегии уклончивости, или вуалирования. 

Стратегия открытости связана с приоритетом ликоугрожающего акта над стремлением сохранить лицо собеседника и реализуется 1) в чрезвычайных обстоятельствах,   2) в определенных формулах общения, не задевающих самоуважения человека (Come in!); 3) в случае руководства и приказания. 

Согласно Е.М. Ручкиной, стратегии позитивной вежливости состоят в выражении солидарности говорящего со слушающим и выражаются в 15 тактиках: 1) проявление внимания к человеку; 2) эмоциональная эмфаза; 3) интенсификация интереса к слушателю; 4) создание атмосферы внутригрупповой идентичности, использование диалекта, жаргона, обращения на «ты», эллиптических образований; 5) стремление к согласию («надежные темы» для обсуждения, повторы в диалогах»); 6) избегание несогласия, внешнее согласие,  использование ограничителей; 7) создание «общей территории», например, учительское «мы»; 8) шутки; 9) учет желаний и склонностей слушающего; 10) предложения и обещания; 11) выражение оптимизма в просьбе; 12) вовлечение слушающего в деятельность (инклюзивное значение местоимения «мы»); 13) обоснование предложений и просьб как подчеркивание взаимодействия и сотрудничества; 14) утверждение взаимности обязательств; 15) подарки слушающему в виде материальных предметов или знаков симпатии, понимания и солидарности.

Стратегии негативной вежливости состоят в предоставлении свободы действий слушающему, и сводятся к 10  тактикам: 1) избегание прямых просьб, использование косвенных речевых актов; 2) формулирование высказывания в «смягчающей модальной упаковке» («Не могли бы Вы…»); 3) выражение пессимизма в просьбе (сомнение о том, что просьба выполнима); 4) минимизация возможного ущерба («Дайте хотя бы намек на правильный ответ»); 5) проявление уважения посредством принижения собственного положения и возвышения положения адресата; 6) готовность извиниться (констатация возможных неудобств для слушающего, констатация нежелания помешать адресату; собственно извинение); 7) имперсонализация участников общения (использование пассива, неопределенно-личных местоимений, безличных конструкций и т. д.); 8) генерализация требований в виде независимых от говорящего норм; 9) номинализация утверждений – перевод конкретных событий в разряд более общих явлений; 10) принятие на себя долга по отношению к адресату: («Я Вам буду очень признателен, если…»).
Стратегии вуалирования состоят в том, чтобы избежать навязывания своей позиции адресату и,  отличаются от стратегий негативной вежливости тем, что говорящий, стремясь не задеть собеседника, в то же время заботится о том, чтобы сохранить свое лицо. Выделяются 15 тактик стратегий вуалирования: 1) прямые намеки; 2) ассоциативные ключи, отдаленные намеки; 3) фокусирование; 4) преуменьшение; 5) преувеличение; 6) тавтология; 7) противоречия («Ты огорчен?» – «И да, и нет»); 8) ирония; 9) многозначная метафоризация (Harry is a real fish – «He swims, slimy and cool-blooded»); 10) риторические вопросы; 11) двусмысленность; 12) неопределенность; 13) генерализация, использование пословиц; 14) замещение адресата; 15) неоконченные высказывания (см.: [Brown, Levinson 1987: 102–227; Ручкина 2009: 76–78; Карасик 2002: 79]).  

Оценивая этот подход, следует сказать, что основное его достоинство состоит в конкретизации Принципа Вежливости для конкретного (педагогического) дискурса.

Монологические подходы 

В исследовании стратегии самопрезентации И.С. Черкасовой [2006] принимается за основу теория стратегий О.С. Иссерс [Иссерс 2003], в которой не проводится специального разграничения между коммуникативной и речевой стратегиями. Стратегия – это совокупность речевых действий, направленных на достижение коммуникативной цели. Коммуникативная тактика – это конкретные речевые действия, способствующие реализации стратегии. Стратегия самопрезентации, которая для О.С. Иссерс является безусловно вспомогательной (конкретно – разновидностью прагматической) [Иссерс 2008: 74], причисляется И.С. Черкасовой в некоторых случаях и к основным – на основе идеи о презентационной функции дискурса А.В. Олянича, согласно которой от успешной реализации коммуникативной стратегии самопрезентации личности зависит реализация всех остальных ее интенций [Олянич 2004]. К таким случаям относится: (а) политический дискурс; (б) автобиография (а-1) в художественном стиле и (а-2) при приеме на работу; (в) анкета (в-1) в неофициальной сфере общения (например, вопросники, предлагающие указать любимую книгу / музыкальную группу / фильм / блюдо и т.п.), (в-2) анкета при приеме на работу (ответы на вопросы, касающиеся профессиональной сферы); (г) собеседование при приеме на работу; (д) объявление о поиске работы; (е) личная веб-страница; (ж) речь-представление в официальной ситуации знакомства; (з) беседа в неофициальной ситуации знакомства; (и) визитная карточка; (к) интервью, темой которого является личность интервьюируемого; (л) объявление о знакомстве; (м) неофициальное письмо о себе незнакомому человеку (например, реакция на объявление о знакомстве) [Черкасова 2006: 9] (буквенные группировочные маркеры наши – Л.В., Н.Ч.).

Автор разграничивает дивергентную и конвергентную стратегии самопрезентации личности. Обе они направлены на сохранение (и упрочение) коммуникативного контакта – разница лишь в предполагаемых ожиданиях реципиента. В конвергентной (преобладающей в русских объявлениях (коллективистская культура)) говорящий показывает свое соответствие сложившимся в обществе нормам поведения – в силу того, что стремление выделиться не всегда адекватно ожиданиям потенциального партнера, и этом случае человек выбирает лишь те средства, которые, предположительно, вызовут понимание и одобрение со стороны его партнера. В дивергентной стратегии (преобладающей в немецких объявлениях (индивидуалистская культура)) основу коммуникативного поведения составляет стремление говорящего выделиться, привлечь к себе внимание, поразить (в положительном смысле) своей необычностью и оригинальностью, соответственно этому выбираются и средства – (а)  факторы этнокультурной принадлежности, гендера, социального статуса, возраста авторов и используемого средства передачи информации (б) коммуникативные тактики. Для конвергентной стратегии это стандартные коммуникативные тактики, для дивергентной – нестандартные. 

I.  Тактики, реализующие конвергентную стратегию.  

1) Тактики, реализующие основную коммуникативную стратегию: (а) тактика передачи объективной информации о себе и/или о желаемом партнере, т.е. фактуальной информации, выраженной лексикой с неоценочной семантикой; (б) тактика передачи субъективной информации, выраженной лексикой с оценочной семантикой (внешние данные, качества характера, интеллектуальный уровень, хозяйственность и др.); (в) тактика искусственного повышения степени объективности передаваемой информации, которая проявляется в том, что авторы сообщают о себе как о третьем лице.
2) Тактики, реализующие вспомогательные коммуникативные стратегии: (а) коммуникативно-ситуативная тактика сокращения дистанции между автором и адресатом (применение «ты-формы»); (б) коммуникативно-ситуативная тактика увеличения дистанции между автором и адресатом (использование вежливой формы)  
II. Тактики, реализующие дивергентную стратегию.  
1) Тактики, реализующие основную коммуникативную стратегию: (а) тактика акцентирования положительной информации о себе и/или о желаемом партнере (использование гипербол); (б) тактика акцентирования отрицательной информации  (использовании  гипербол  и дисфемизмов).   

2) Тактики, реализующие вспомогательные коммуникативные стратегии: (а) коммуникативно-ситуативная тактика импликатур  (информация о  своих физических недостатках, о желании познакомиться); (б) риторическая тактика привлечения внимания (нестандартные для этого стиля средства, например, метафора, эпитет, риторический вопрос).

В целом, работа И.С. Черкасовой представляет весьма подробное системное исследование конкретных коммуникативных стратегий (что, по-видимому, обусловлено именно их немногочисленностью). К сожалению, автор не делает ссылки на во многом пионерскую работу по этой тематике, предвосхитившую целый ряд исследований по брачным Интернет-объявлениям, опубликованную Л.Г. Васильевым в соавторстве с американскими учеными [Williams et al. 1999] 

В подходе М.В. Черкуновой [2006] рассматриваются стратегии аннотаций в аргументативном ракурсе. 

Самой распространенной для одно-двухабзацных мини-текстов считается (А) «стратегия последовательного изложения равнозначных аргументов» [Черкунова 2006: 151], к которым автор относит три «стратегии» (тактики) – (1) информацию дидактического характера, (2) сведения о содержании пособия, (3) информацию о целевой аудитории. В больших по объему текстах-аннотациях названные «стратегии» используются в первом абзаце, а затем приводится «маркированный список», содержащий описание деталей  учебного пособия и его преимуществ. Из названных аргументов какие-то могут отсутствовать, и вместо них употребляются «стратегии» (а) ссылки на авторитет автора, (б) ссылки на авторитет издания, (в) указания на позитивные результаты использования пособия.

 В аннотациях произведений массовой литературы используется (Б) коммуникативная стратегия рекламы-загадки – сжатое описание сюжета, обрывающееся на самом интересном месте. Она реализуется с помощью приемов вопроса и многоточия.  Эта стратегия здесь реализуется с помощью аргументативных «стратегий» (1) хронотопа сюжета, (2) указания жанра произведения, (3) ссылки на классический характер произведения. (В) Стратегия «интеллектуальной рекламы», ориентированной на образованного читателя реализуется в тактиках характеристики автора произведения. (Г) Стратегия рекламы-списка с аргументативной тактикой преимущества рекламируемого варианта издания с приемом маркированного списка.

Целевая аудитория определяет подробность рекламы – чем образованнее читатель, тем меньшее разнообразие аргументативных тактик.

Оценивая данный подход, отметим, что, несмотря на его оригинальность, в нем отсутствует родо-видовая терминологическая структурированность: не указан параметр различения коммуникативности и аргументативности, в результате чего последние рассматриваются как стратегии, хотя на самом деле по отношению к коммуникативным стратегиям они являются реализационными тактиками (они подчеркнуты пунктирной линией). Не используется термин прием, хотя приемы на самом деле описываются. Не эксплицируется термин аргумент – под ним может пониматься как аргументативный комплекс (Тезис + Довод(ы)), так и лишь Довод.

В аксиологическом подходе  Н.В. Коробовой [2007] рассматриваются мелиоративные стратегии, которые употребляются в общении с преобладающей установкой на контакт, солидаризацию с собеседником. Мелиоративные стратегии трактуются как «средство передачи сознательно запланированного положительного отношения говорящего к адресату, связанное с построением его речевого и неречевого поведения в определенных тактиках общения, включающих в себя некий набор коммуникативных ходов» [Коробова 2007: 10].

Учитывая ведущие интенции говорящего в эмотивно-оценочном дискурсе взаимосвязь мелиоративных стратегий представлена на основе аналогии с полевой моделью лексического значения. Ядерные мелиоративные стратегии – это  выражение положительной эмотивной оценки и соответствующего эмоционального состояния, а периферийные – (а) интимизация общения и создание «языка малого социума»; (б) моделирование своего речевого имиджа; (в) воздействие на поведение, эмоциональное состояние и картину мира адресата; (г) формирование самооценки собеседника для стимулирования его позитивной деятельности или манипуляции им посредством смягчения негативных факторов.

Стратегиям подчинены следующие тактики 1) комплимент, похвала (самопохвала), лесть, 2) выражение сочувствия и поддержки собеседника, 3) признание в любви и заверение в дружбе, 4) просьбы и уговоры. 

Представляется, что стратегии в этом подходе описаны излишне генерализированно, например, стратегия (в) вполне может охватывать стратегию (г). Тактики же следовало описать применительно к конкретным стратегиям – например, тактика просьб и уговоров едва ли может считаться реализующей стратегию моделирования своего речевого имиджа. К тому же в характеристике стратегии (г) уже присутствует указание на тактику смягчение негативных факторов.

В исследовании Т.А. Волковой [2007], посвященном исследованию стратегий перевода,  выделены (в духе концепции О.С. Иссерс) два   типа коммуникативных стратегий – основные и вспомогательные. Основные – это семантические (когнитивные), вспомогательные – прагматические, конверсационные и риторические. Семантические стратегии имеют целеустановку ценности, конститутивные и социальные аспекты дискурса. Целеустановка прагматических стратегий – самопрезентация, самовыражение, установка на кооперативное общение. Целевая установка конверсационных стратегий – управление коммуникативной ситуацией. Целеустановка риторических стратегий – убеждение, воздействие на адресата. 

Т.А. Волкова выделяет следующие стратегии дипломатической коммуникации: 1) общая семантическая стратегия совместности (коммуникативные действия в конфликтных ситуациях); 2) семантическая стратегия дискредитации; 3) прагматическая стратегия самопрезентации; 4) прагматические эмоционально настраивающие стратегии; 5) риторическая стратегия убеждения; 6) конверсационная стратегия контроля над распределением инициативы; 7) конверсационная стратегия неискренности. Семантическая стратегия дискредитации, прагматическая стратегия самопрезентации и конверсационная стратегия неискренности наиболее полно   отражают особенности дипломатической коммуникации.

Стратегия дискредитации представлена комплексами коммуникативных действий двух типов: объективной дискредитации (цель – выразить объективную негативную оценку) и субъективной дискредитации (цель – подорвать доверие, вызвать сомнение в положительных качествах партнера, представить его негативно). Объективная дискредитация включает использование тактики объективной критики и тактики обоснованного обвинения; стратегия субъективной дискредитации реализуется с помощью тактик необоснованного обвинения, оскорбления, высмеивания, провокации.  

Стратегия самопрезентации в дипломатической коммуникации состоит в формировании международного имиджа государства. Эта стратегия включает тактики позиционирования, убеждения, психологического заражения, внушения.

Коммуникативная стратегия неискренности включает тактики эвфемизации (в т.ч. политической корректности), псевдономинации, смены коммуникативного фокуса, ухода от ответа, умолчания, тактику создания двусмысленности, тактику создания неоднозначности.

На основе разделения текста, с одной стороны, и дискурса и коммуникации, с другой, выделяется, соответственно, два типа стратегий переводческой деятельности – микростратегии и макростратегии. Общая же типология переводческих стратегий включает: генеральную стратегию перевода (стремление переводчика как можно полнее понять переводимый текст и найти ему наиболее точное соответствие в языке перевода); гиперстратегии перевода (этапы процесса перевода); макростратегии перевода (уровень дискурса и коммуникации); микростратегии перевода (уровень текста).

Микростратегии перевода  рассматриваются с позиций лексической эквивалентности в переводе. Автор выделяет следующие микростратегии: когнитивная стратегия перевода; перевод с использованием гиперонима; перевод с использованием лексической единицы с нейтральным (менее экспрессивным) значением; перевод методом культурной замены; перевод с использованием заимствования или заимствования с пояснением; перевод-парафраз с использованием связующих лексем (в т.ч. сравнение); перевод-парафраз с использованием лексем, напрямую не связанных с перефразируемой единицей; модификация гиперонима, разворачивание значения лексемы исходного языка (далее ИЯ) в случае семантически сложных лексем; опущение лексем ИЯ в переводе (например, плеоназмов); компенсация [Волкова 2007: 14].

Оценивая данный подход, заметим определенную узость понимания прагматики: она трактуется как субъект-субъектный феномен, но при этом управление коммуникативной ситуацией выводится в отдельную, не-прагматическую)  стратегию; далее, социальные аспекты дискурса (по сути дела, межсубъектные отношения) отнесены почему-то не к прагматике, а к семантике. Не вполне ясно, что понимается под конститутивными моментами дискурса и почему они когнитивно-семантические. Весьма недифференцировано трактуется и риторика – она и в самом деле имеет целеустановку убеждать, но необходимо различать рациональный и психологический аспекты убеждения и вводить компонент аргументация для первого. Коммуникативные стратегии описаны неполностью – из семи эксплицированы с приведением тактик лишь три. Макростратегии перевода остаются в тени подробно описанных микростратегий. 

Л.Б. Головаш [2008] описывает стратегию уклонения от прямого ответа как тип  поведения в ситуации диалогического общения, позволяющий реализовать дипломатичный сценарий речевого взаимодействия. Стратегия уклонения от прямого ответа рассматривается как цепь коммуникативных выборов говорящим речевых действий и языковых средств, позволяющих завуалировать истинный смысл ответной реплики или уклониться от прямого ответа. Стратегия уклонения от прямого ответа реализуется тактиками – локальными приемами и линиями речевого поведения: тактикой повторов и переспросов; тактикой задержки ответа; тактикой смягчения категоричности ответа; тактикой обобщения; тактикой поддакивания; тактикой собственно имплицитного отказа; тактикой игнорирования; тактикой иронии; тактикой намека; тактикой постановки условия; комбинацией нескольких тактик. Нетрудно видеть, что данная классификация далека от совершенства: эти тактики основаны на разных критериях (которые в работе не эксплицированы, что могло бы иметь место при использовании модульного подхода к классификации): (а) большинство выделенных автором тактик подчинены принципам диалогической игры; (б) в основу тактики иронии и намека положен языковой параметр,  основанный на принципе аналогии; (в) тактики игнорирования и обобщения основаны на референтном принципе смены темы.
Е.В. Жданова [2008] увязывает речевые и коммуникативные стратегии и тактики с психолингвистическим типом субъекта. Выделено 12 психолингвистических типов коммуникантов в рамках английской и русской лингвокультур конца XIX в. – конца XX в.: «собственник», «сдержанно-расчетливый», «свободолюбец», «философ», «игрок-приспособленец», «доверчивый тип», «услужливый тип», «плакса», «советчик», «добродушный человек», «борец-деятель», «инициатор». При этом психолингвистический тип детерминирует коммуникативный стиль.   Доминантный коммуникативный стиль характеризуется частым употреблением стратегий требования ответа, приказов, сопровождающихся властными жестами, громким голосом, использованием позы превосходства. Коммуниканты, носители демонстративно-эмоционального стиля, склонны к использованию разнородных стратегий и тактик - инвективная стратегия, одобрение и восхищение, позитивно и негативно настроенные обращения с  выражением позитивных и негативных эмоций. Абстрактно-лаконичному стилю соответствует использование стратегий краткого ответа, негативной самопрезентации, «жестов размышления», в ряду паралингвистических характеристик на первом месте находится проявление грусти, безнадежности, нейтральности. В русской лингвокультуре стратегии и тактики характеризуются свойством динамичности и гибкости, что объясняется их этноситуативной обусловленностью. Для английской же лингвокультуры характерна некоторая статичность в речевых стратегиях, в числе которых присутствуют стратегии «холодной вежливости», нейтральные стратегии. 

Однако определение стратегически-тактических комплексов у автора страдает явной неполнотой. Речевые стратегии и тактики, выделенные, например, для британской лингвокультуры стиля «советчик», следующие: (1) стратегия «совет», тактика «совет с позиции на твоем месте я…» или «если бы я»..»; (2) стратегия «обещание», тактика разъяснения; (3) стратегия «наставление»; (4) стратегия «настоятельное требование»; (5) стратегия «одобрение». К сожалению, для стратегий (3) – (5) тактики не определены. Точно так же, для психолингвистического типа «свободолюбец» в русской лингвокультуре выделены четыре стратегии – стратегия предложения, стратегия осведомленности, стратегия отказа (ссылка на невозможность выполнить просьбу), стратегия частичного несогласия – и всего одна тактика  («предвосхищение ответа» для первой стратегии) [Жданова 2008: 21–24].

В подходе О.К. Андрющенко [2009] рассматривается листовка как контаминированный РЖ с важнейшей целью – убедить целевую аудиторию проголосовать за кандидата.  Основные интенции (на наш взгляд, их можно было бы назвать локальными целями) предусматривают: (А) привлечение внимания к кандидату; (Б)  формирование представления о кандидате как достойном человеке; (В) представление обещания  кандидата как выполнимые и создание стимула свободы выбора; (Г) убеждение проголосовать за кандидата.

В макростратегиях (А) и (Б) выделяются стратегии и тактики, реализующие принципы агональности и дистанцирования. Это противопоставление отражено в стратегиях дискредитации противника и интеграции сторонников кандидата (в рамках дихотомии «свой – чужой»).

Стратегия дискредитации направлена на принижение интеллектуальных, нравственных, профессиональных, физических качеств оппонента, создание образа врага и формирование тем самым отрицательное отношение к нему у адресата. Эта стратегия реализуется в трех тактиках: (1) тактике обвинения – приписывании кому-либо неблаговидных поступков, намерений; (2) тактике оскорбления – нанесении обиды, унижении, уязвлении кого-либо, сопровождаемое экспликацией эмоционального  компонента при отсутствии доказательств; (3) тактике безличного обвинения, при котором не указывается осуждаемое лицо (на фоне такого обвинения любые действия высказавшего его кажутся позитивно окрашенными):  
Стратегия интеграции заключается в позиционирования своей кандидатуры и солидаризации с адресатом. Эта стратегия выражается с помощью двух тактик: (1) тактике солидаризации с адресатом – установлении контакта и создание доверия между политиком и аудиторией; (2) тактике самопрезентации  или презентации от 3-го лица.  Для этих тактик выделены приемы и средства воздействия: (1а) высказывания с инклюзивным местоимением мы;  (1б) высказывания со значением совместности – вместе, все, с вами, единство, объединение, народ, наша страна;   (1в) высказывания, выражающие групповую социальную отнесенность в функции вокатива, в том числе этнонимы – друзья, товарищи, коллеги, казахстанцы, павлодарцы; (2а) рассказ о родителях (ветеранах, заслуженных работниках, просто честных и обладающих авторитетом людях);   (2б) информация о заслугах, наградах политика; (2в) ссылка на мнение авторитетных людей; (2г) оценка кандидата, его положительная характеристика;  

При этом, однако, автор полагает, что основной интенцией, обеспечивающей магистральную цель листовки, является интенция создания иллюзии об актуальности и выполнимости обещаний (соответствующая локальной цели (В)). Такая интенция  предусматривает «ведущую» [Андрющенко 2009:19] «интенцию» обещания, которая, в свою очередь, дает «интенциональные типы»   (обещания-намерения, обещания-желания, обещания-стремления, обещания-клятвы).

Данный подход весьма интересен, однако структура взаимоотношений целей/интенций, стратегий, тактик и приемов в нем разработана, на наш взгляд, недостаточно. Например, помимо интенций и над ними можно было бы выделить мотив листовки – занять высокое положение в обществе. Далее, дробление интенций приводит к тому, что нижнеуровневые становятся реализаторами верхнеуровневых; однако автор не объясняет предела дробления – где кончаются интенции, а начинаются стратегии; возможно, здесь достаточно двух уровней, глобального и локального. Ведь если под интенцией понимать «что (хотим)», а под стратегией «как (этого добиться)», то обещание следует рассматривать не как интенцию (которая тогда предстает в более точном виде как «хотим создать иллюзию актуальности и выполнимости целей кандидата»), а как стратегию («добиться этого можем с помощью обещаний»). «Интенциональные типы», в свою очередь, предстают как тактики). Наконец, не вполне ясно, почему обещание вообще признается «ведущей интенцией» – достаточно очевидно, что в таком дискурсе оно занимает существенно более скромное положение.

В подходе З.Ф. Галимовой [2009] понятие стратегия означает комплекс речевых действий, направленных на достижение коммуникативной цели; этот комплекс предполагает планирование процесса речевого общения в зависимости от конкретных условий взаимодействия и личностей коммуникантов. Механизм стратегии включает две стадии: 1) стадию формирования, которая состоит из целеполагания (выбор одной из множества задаваемых целей, превращение мотива в мотив-цель, выделение промежуточных целей) и оценки ситуации; 2) стадию выполнения, которую составляют процессы вербализации и контроля за исполнением намеченного плана [Иссерс 2008; Cухих 1986]. Стратегия реализуется в тактиках. Тактика определяется как совокупность средств и приемов для достижения намеченной цели. 

Классификация стратегий основана в этом подходе на соотношении их с тактиками похвалы и комплимента. Выделен ряд параметров для классификации стратегий. 

По параметру «цель высказывания» разделяются  (А) стратегия, ориентированная на сохранение  «позитивного лица» интервьюируемой и (Б) стратегия, ориентированная на сохранение ее «негативного лица». Стратегии (А) подчинены тактики (а) похвалы с приемами: употребления внутригрупповых маркеров; утверждения общей точки зрения; стремления к многословию; (б) комплимента с приемом выражения субъективного взгляда. Стратегии (Б) подчинена тактика комплимента с приемами: стремление к неимпозитивным высказываниям; косвенный вопрос-провокация; установление статусных отношений.

По параметру «способ воздействия на адресата» разделяются: (А) стратегия сохранения «позитивного лица» интервьюируемой; (Б) стратегия сохранения «негативного лица» интервьюируемой; (В) стратегия провокации при сохранении «позитивного лица» самого себя; (Г) стратегия провокации при сохранении «негативного лица» самого себя. Стратегия (А) реализуется с помощью тактик: (а) похвалы с приемами: подчеркивания уникальности личности; двойного отрицания; сравнения с идеалом; сравнения с другими; сравнения с одним человеком; (б) комплимента с приемами: минус-плюс; экспликации чувств; воздействия при помощи повтора. Стратегия (Б) осуществляется с помощью тактик: (а) похвалы с приемами: подчеркивания достижений; субъективного мнения адресанта; косвенного сожаления по поводу несовершённого действия; деления сокровенными мыслями;  (б) комплимента с приемами: положительной оценки атрибута адресата;  выделения группы, к которой принадлежит адресат. Стратегия (В) представлена в тактиках (а) самопохвалы  и (б) комплимента с приемами; возвеличивания адресата посредством принижения собственного статуса; самокомплимента. Стратегия (Г) реализуется только тактикой похвалы с приемом «вопрос о своих успехах». 

По параметру «способ реагирования на комплимент/похвалу» выделены стратегии (А) сохранения «позитивного лица» ведущей; (Б) сохранения «негативного лица» ведущей; (В) стратегия, представляющая угрозу конструированию «положительного образа» интервьюируемой. Стратегия (А) представлена лишь тактикой комплимента с приемами: принятие – благодарность; принятие – ответ на вопрос; принятие – комментарий; принятие – возврат; принятие – провокация. Стратегия (Б) реализуется в тактиках (а) похвалы с приемами: согласие – комментарий; переспрос; самовосхваление в ответ на провокацию; принятие с элементом преувеличения; уступительность; косвенная похвала в форме языковой игры и (б) комплимента с приемом принятия его в форме вопроса. Стратегия (В) представлена двумя разновидностями – потери (В-1) позитивного лица и (В-2) негативного лица. Для (В-1) установлены тактики отклонения: (а) похвалы с приемами: преуменьшение; несогласие – вопрос; (б) комплимента с приемами: преуменьшение; понижение статуса говорящего. Для (В-2) выделены тактики отклонения (а) похвалы с приемами: переадресовка; (б) комплимента с приемами: неприятие; несогласие.  

По параметру «восстановление положительного образа интервьюируемой» З.Ф. Галимова выделяет (А) стратегию сохранения «позитивного лица» интервьюируемой, (Б) стратегию сохранения «негативного лица» интервьюируемой, стратегии восстановления (В) «позитивного лица» и (Г) «негативного лица» интервьюируемой. Стратегия (А) представлена в тактиках (а) похвалы с приемами: подхват; убеждение; (б) комплимента с приемами: подхват; риторический вопрос; утверждение. Стратегия (Б) представлена тактиками: (а) похвалы с приемами: «как тебе это удается?»; похвала третьему лицу через самопохвалу; похвала адресату через похвалу третьему лицу; вопрос-провокация; намек; ссылка на мнение других; условное наклонение; (б) комплимента с приемом «риторический вопрос». Стратегия (В) реализуется в тактике комплимента с приемами: возражение на преуменьшение; отклонение причины неприятия объекта. Стратегия (Г) представлена тактикой похвалы с приемами: попытка убедить в обратном; выбор другого объекта; объяснение причины.

По параметру «объект оценки высказывания» выделены критерии (1) предмет оценки (сюда вошли возраст, профессионализм, внешность, внутренние качества) и (2) характер оценки. Критерий (1) дает следующие стратегии, ориентированные на адресата: (А) стратегии сохранения позитивного лица при упоминании о возрасте женщины; (Б) стратегии сохранения негативного лица при упоминании о профессионализме; (В) стратегии сохранения негативного лица при упоминании о внешности женщины; (Г) стратегии сохранения позитивного лица при упоминании о внутренних качествах женщины. Стратегия (А) представлена тактикой комплимента с приемами: преуменьшение возраста; указание на взрослость; указание на неподвластность возрасту; восхищение внешней молодостью. В стратегии (Б) выделена тактика похвалы с приемами: указание на профессионализм; указание на достигнутые успехи; сравнение с профессионалом, знаменитостью. Стратегия (В) представлена тактиками: (а) похвалы с приемами: метафорическое высказывание; сравнение с персонажем из художественного произведения;  (б) комплимента с приемом  «восхищение отдельным элементом внешности». Стратегия (Г) реализуется с помощью тактик: (а) похвалы с приемами: сопоставление внутренних и внешних качеств; подчеркивание сильного характера; восхваление достоинств; умение вдохновить кого-л.; (б) комплимента с приемом «подчеркивание внутренних качеств. Характер оценки представлен в стратегии сохранения позитивного лица собеседницы посредством тактик: (А) похвалы с приемами: высокая оценка успехов; гипербола; «оценка в форме образной экспрессивности» (б) комплимента с приемом «подчеркивание качеств собеседницы».
Оценивая подход З.Ф. Галимовой, следует отметить скрупулезность автора в установлении стратегий и приемов, которая дает наглядную картину средств конструирования положительного образа собеседника. Недостатками подхода можно признать следующие. (1) То, что в нашем изложении поименовано приемами, у З.Ф. Галимовой называется тактиками; тем самым не разграничиваются объекты разного уровня абстракции – с одной стороны,  принципиальные тактики похвала и комплимент, с другой – их вариации; при этом похвала и комплимент как бы задают наличие стратегий, что противоречит определению тактики. (2) Классификация в ряде мест отличается (а) терминологическими неточностями (неудачными названиями приемов), (б) смешением категориально-семантического и лингвистического подхода (ср. гипербола, условное наклонение) с помещением их в одну рубрику; (в) избыточностью (так, приемы сопоставление внутренних и внешних качеств; подчеркивание сильного характера;  восхваление достоинств вполне можно свести к одному, последнему).  
Завершая аналитический обзор концепций, ставящих цель описание стратегий, обратимся к подходу Н.Ю. Чигридовой [1999], описывающему стратегии и тактики в деловом письме, т.е. к близкому для нас объекту исследования.   

Основными считаются два типа стратегий. (А) Общекоммуникативные стратегии (П. Грайс, Дж. Лич), применимые для официально-делового стиля в целом: стереотипности, нормированности   (стратегии стандартизированности и вежливости);  ясности (стратегии информационной полноты); точности (стратегия логической ясности); лаконичности (стратегии краткости).  (Б) Стратегии собственно деловых эпистолярий (ДЭ) полуофициального характера – естественности,  экспрессивности и социального престижа, которые допускают высокую степень  самовыражения коммуниканта. 

Актуализаторами (ср. термин языковые приемы у Е.В. Швец и Л.А. Фирстовой) стратегий являются типичные речевые единицы – лексические, словообразовательные и синтаксические, рассматриваемые с точки зрения их стратификации и специализации – а также паралингвистические содержательно-графические единицы. Понятие тактик в этом подходе не применяется.

Стратегия стандартизованности актуализируется в типичных и регулярно функционирующих средствах  всех вышеназванных уровней языковой системы, а также в стандартных паралингвистических средствах – формуляре делового письма. 

Стратегия информационной полноты отвечает требованию точности деловой речи и соответствует максиме количества П. Грайса. В текстах ДЭ она достигается намеренной речевой избыточностью. Ее главные актуализаторы – словообразовательные форманты, распространенные синтаксические конструкции, сложные многозвенные предложения и паралингвистический формуляр делового письма. Собственно лексические средства для этой стратегии у Н.Ю. Чигридовой не каталогизированы.

Стратегия краткости отвечает требованию лаконичности и противоречит стратегии информационной полноты, отражая конфликт общекоммуникативных постулатов и максим. Эта стратегия предполагает учет пресуппозиций и представлений  адресата о жанре делового письма. Актуализируется использованием словообразовательными средствами и моделями; специфические лексические и синтаксические актуализаторы здесь не отмечены, равно как и паралингвистические средства.

Стратегия логической ясности соответствует  максимам качества и способа П. Грайса. Она определяет обоснованность суждений и требует от автора достаточных оснований для сообщения, что необходимо для сохранения устойчивого контакта делового общения. Актуализируется стратегия всеми типами языковых единиц; паралингвистические средства в актуализации не участвуют.  

Стратегия вежливости отражает принципы неречевого поведения  делового коммуниканта. Актуализаторы стратегии конвенционализированы и включают лексические и синтаксические средства (словообразовательные и паралингвистические не отмечены) и метакоммуникативы 

Стратегия естественности обусловлена тенденцией к отказу от канцелярского стиля в современном институциональном дискурсе. Эта стратегия обусловлена ситуацией непосредственного общения коммуникантов, ограничиваемой прагматическими координатами «я – ты – здесь – сейчас» (по Ю.С. Степанову) и задающей спонтанность речи. Актуализация осуществляется с помощью языковых средств всех уровней. 

Стратегия экспрессивности дает возможность самовыражения и проявления эмоций.  Степень экспрессивности отдельного текста связана с родом деятельности и с психологической индивидуальностью авторов. Стратегия экспрессивности актуализируется   лексическими и синтаксическими средствами; словообразовательных и паралингвистических средств не отмечено.    

Стратегия социального престижа подчинена цели его утверждения и поддержания.  Актуализаторами этой стратегии являются лексические и словообразовательные элементы, а также паралингвистические средства.  На уровне содержательно-графических характеристик текста эта стратегия актуализируется сложностью формуляра и его реквизитов, а также использованием новейших компьютерных «мастеров»: шаблонов и стилей.

Согласно Н.Ю. Чигридовой, ни одна из выделенных стратегий в деловом эпистолярном поведении не является доминирующей. Подобно общекоммуникативным принципам, стратегии могут не согласовываться друг с другом и даже вступать в конфликт. В то же время сочетания актуализируемых стратегий характеризуют речевое поведение индивидуального автора. 

На наш взгляд, при всей разработанности данного подхода в нем, как и в большинстве других, имеются недостатки. Прежде всего, неоправданным представляется отказ от введения и характеристики речевых тактик. Например, тактика аргументативности могла бы во многом прояснить стратегию логической ясности хотя бы в плане степени обоснованности суждений. Затем, ошибочным представляется отнесение стратегии вежливости к реализаторам неречевого поведения: это фатическая стратегия, а фатика является речевой составляющей общения. Наконец, рассмотрение конфликтных отношений общекоммуникативных принципов нуждается в значительно более подробной проработке.

К внутрижанровым стратегиям  и тактикам: 

некоторые особенности Апеллятива
С лингвистической точки зрения описание РЖ диктуется тем, что они представляют собой разновидности стандартизированных ситуаций, в которых используются в качестве нормативных достаточно определенные языковые формы, которые, собственно говоря, и требуют отдельного изучения. Нормативность речевого поведения связана с понятием предельности языковой свободы, точнее, выбора речевых средств участниками общения (в диалогических РЖ) или автором (в монологических РЖ). Степень предельности вариаций таких речевых средств диктуется стратегиями и тактиками речевого поведения. 

 Стратегии внутрижанрового поведения определяют общую тональность внутрижанрового общения. Они зависят от индивидуальных особенностей языковых личностей, вступающих в общение и влияют на тактические предпочтения говорящего [Седов 2007: 15]. 

В своей концепции психолингвистической нормы текстовости на основе трех уровней коммуникативной компетенции языковой личности К.Ф. Седов выделяет конфликтный, центрированный и кооперативный типы построения дискурса. В конфликтном типе различаются конфликтно-агрессивная и конфликтно-манипуляторская стратегии. В центрированном (не имеющем установки на партнера по коммуникации) выделяются активно-центрирующая (когда партнер игнорируется и говорящий берет на себя его роль) и пассивно-центрированная стратегии (разновидность коммуникативного аутизма с полным невниманием к наличию партнера и коммуникации).

В кооперативном типе (который, по-видимому, наиболее близок к апеллятивному РЖ) различаются кооперативно-актуализаторская и кооперативно-конформная стратегии. В основе кооперативно-актуализаторской стратегии лежит стремление поставить себя на точку зрения собеседника с ориентацией как на партнера по коммуникации, так и на себя. В кооперативно-конформной стратегии, преследующей в числе прочего сохранение лица собеседника, говорящий демонстрирует согласие с позицией собеседника  даже если сам ее не разделяет; это внешняя демонстрация установки на собеседника, предусматривающая уступки и хитрость.

В настоящей монографии принимается определение внутрижанровой речевой тактики, предложенное К.Ф. Седовым – это «речевой акт, обслуживающий трансакцию (в монологическом жанре это сверхфразовое единство, выступающее в роли минимальной текстовой единицы – микротекста), который обозначает сюжетный поворот в рамках внутрижанровой интеракции. В том случае, когда тактика существует в общении вне жанровой формы, она становится самостоятельным жанровым образованием – субжанром» [Седов 2007:15]. Говоря иначе, внутрижанровые речевые тактики – это линейно сочетающиеся в жанровом взаимодействии речевые акты, позволяющие говорящему изменять ход общения.

В диалогических РЖ стратегии и тактики внутрижанрового поведения будут ощутимо отличаться от монологических. На наш взгляд, связано это, прежде всего, с наличием в диалоге стратегически коррегирующих речь реплик партнера по общению, которые представляют собой контр-тактики и контр-стратегии. При этом важно, что контр-тактики и контр-стратегии существуют объективно в рамках как конфликтного, так и кооперативного общения – просто речь идет о разных установках, предопределяющих применение стратегий. «Именно тактические предпочтения становятся выражением уровня коммуникативной компетенции языковой личности по её способности к согласованности во внутрижанровой коммуникации. Так, в рамках болтовни конфликтный агрессор будет проявлять себя в тактиках инвективы, насмешки, упрека, колкости, обвинения и т.д.; конфликтный манипулятор – в выговорах, приказах, просьбах, наставлениях, поучениях, советах и т.п.; активный эгоцентрик обнаружит тенденцию навязывания собственных тактик в виде к перебивов, вопросов, на которые сам же дает ответы и т.п.; пассивный эгоцентрик в общении будет демонстрировать полное несоответствие избираемых тактик общему тематическому развитию интеракции; кооперативный конформист проявит тяготение к поддакиванию, переспросам, утешениям, комплиментам, выражению сочувствия и т.д.; кооперативный актуализатор будет использовать тактики, которые демонстрируют неформальный интерес к темам, интересующим собеседника, и готовность активно и действенно помочь ему и т.п.» [Седов 2007: 34]. 

Подобные контр-тактики и контр-стратегии отсутствуют в монологических РЖ, поэтому дальнейшее их рассмотрение мы не производим.

Стратегии и тактики в монологических РЖ связаны, как и в диалогических, с информативной и фатической преимущественными иллокуциями (по К.Ф. Седову). По всей видимости, фатических монологических РЖ существует в количественном отношении меньше, чем диалогических. 

В информативной речи К.Ф. Седов [2007] выделяет две глобальные коммуникативные стратегии – репрезентативную и нарративную. В репрезентативной стратегии выделены, в свою очередь, два подтипа – репрезентативно-иконическая и репрезентативно-символическая стратегии. 

В первом происходит передача информации посредством изображения событий и фактов с помощью иконических средств (невербальных элементов, звукоизобразительных средств, дейксисов и т.п.), при котором повествование строится как бы в виде совместного созерцания коммуникантами изображаемых событий –  «принцип совмещения ситуации-темы с ситуацией текущего события»  [Гольдин 1997: 26]. 

Во втором, репрезентативно-символическом подтипе происходит моделирование реальности не иконическими, а собственно языковыми (произвольно-знаковыми) средствами, без погружения в описываемую (моделируемую) ситуацию.

Нарративная стратегия характеризуется К.Ф. Седовым как аналитическая, т.е. в виде не изображения ситуации языковыми средствами, а перекодирования полученной актуальной информации. В этой стратегии также выделены два подтипа – объектно-аналитический и субъектно-аналитический.

При объектно-аналитической стратегии точка зрения автора находится вне хронотопа рассказа так что в речи содержится рефлексия по поводу перекодируемой реальности, однако, без авторской  оценки последней.

В субъектно-аналитической стратегии центральное место занимает как раз оценка автором события, т.е. авторский ее комментарий: получается дискурс двойной структуры – текст о тексте. Моделирование действительности максимально прагматизировано и фактор адресованности речи присутствует в наибольшей степени.

Оценивая концепцию стратегий в трактовке К.Ф. Седова, можно высказать соображения следующего порядка. 

Прежде всего, в терминологическом отношении представляется не вполне удачным использование наименования нарративный и трактовка его как аналитической процедуры. Дело в том, что в риторической традиции нарратив издревле считался жанром, не предполагающим наличие рефлексии. Так, в до-классической Др. Греции риторическая традиция основывалась на нарративности, которая подразумевала принятие на веру и не-подвержение сомнению мифологем (см.: [Golden et al. 1983: 30–53]. Поэтому классическое, идущее от Дж. Локка понятие рефлексии как операции анализа информации представляется слишком сильным для простого перекодирования и, следовательно, неподходящим для нарративности

Далее, если иметь в виду РЖ как комплексные образования, состоящие из ряда внутрижанровых тактик-иллокуций, то становится очевидной терминологическая неполнота разделения гиперстратегий на фатические и информативные. Доминирующей иллокуцией в РЖ может являться отнюдь не информация, т.е. не репрезентатив (констатив и т.п.). Так, в апеллятивном РЖ это директив. Поэтому разделение гиперстратегий более целесообразно основывать на ином принципе – бинарности, и в результате мы получим две гиперстратегии – фатическую и не-фатическую. В рамках не-фатической могут рассматриваться самые разные стратегии  и, применяя тот же дихотомический принцип, можно выделить основную и не-основные внутрижанровые стратегии. Основная стратегия для Апеллятива является побудительной, к не-основным относятся  аргументативная, экспозитивная и другие. В связи с этим можно задаться вопросом: в какой степени разумно вести речь о противопоставлении актуально
й и идеальной ипостасей апеллятивного жанра и  можно говорить о существовании  какой мере эти ипостаси реализуемы стратегиями и если реализуемы, то в равной ли мере и одинаковыми ли стратегиями?  
Думается, что можно говорить о существовании идеального Апеллятива с компонентами-стратегиями. Поскольку Апеллятив рассматривается нами как акциональный РЖ, такой идеал выделяется здесь на основе параметра «проблема – решение» и выглядит (в достаточно упрощенном виде) так:

1. Проблема

1.1. Описание сущности проблемы.

1.2. Вред от существования проблемы.

2. Решение

2.1. Возможные способы решения проблемы.

2.2. Наилучший способ решения.

2.3. Положительные результаты решения проблемы.

Отношение между макро-компонентами Проблема – Решение можно представить по формуле «поскольку существует Проблема, ее необходимо Решить». Перед нами макро-стратегия аргументации. 

В данном исследовании мы придерживаемся позиции, по которой объяснение и аргументация представляют собой разновидности рассуждения [Васильев 1994]. При этом разведение этих терминов на основе, например, понятия «спорность вопроса», применяемого в голландской прагмадиалектике [Еемерен, Гроотендорст 1994], не может, на наш взгляд, считаться исчерпывающе релевантным. Согласно этой школе, наличие спорности вопроса как  существенная и определяющая черта защищаемого положения предполагает, что отстаиваемый тезис заведомо оценивается адресатом как сомнительный и нуждающийся в аргументации. Отсутствие спорности вопроса свидетельствует о том, что перед нами лишь объяснение.  Представляется, что такое разделение возможно, но характерно оно  для эксплицитно-диалогической формы общения.

Разделение терминов объяснение и аргументация в настоящем исследовании проводится  на основе параметров «потребность», «неочевидность» и «инициативность». Эти параметры не параллельны, т.е. находятся в отношениях обусловленности. При аргументации в монологическом письменном дискурсе какого-либо действия  отстаивается его необходимость (желательность, целесообразность и т.п.) Это параметр «потребность» (в совершении действия), который обладает свойством первичности. Поскольку само аргументируемое действие не-очевидно для адресата (ср. параметр спорности в прагмадиалектике, который в нашем подходе предстает в ослабленной форме неочевидности), автору  надо это действие эксплицировать. Это параметр инициативности; он обладает свойством вторичности, потому что подчинен параметру неочевидности. 

Объяснение в отношении названных параметров не отмечено и приводится обычно по просьбе адресата. 

Поэтому разделение в отношении видов рассуждения [Васильев 1994], можно уточнить, и это уточнение касается вида общения – монологического и диалогического. В диалогическом общении разделяются устное и письменное. В любой форме этого вида общения  могут присутствовать как аргументация, так и объяснение. В монологическом общении (как устном, так и письменном) присутствует только аргументация. Поэтому для монологического РЖ вместо общего термина рассуждение мы используем термин аргументация. 

Теперь обратимся к рассмотрению взаимоотношений между компонентами внутри макро-компонентов Проблема и Решение.

Отношение между компонентами 1.1. и 1.2. – каузальное: «наличие проблемы влечет наличие вреда от нее»
. 

Каузальность следует отличать от аргументации и от импликации. 

Аргументация, в отличие от каузации, не предполагает облигаторного   наличия и подразумевания причины (например, физической) при наличии следствия. 

Импликация также отлична от каузации, представляя собой отношение логического следования. В логике характеризуются отношения между логическими объектами с помощью пяти сентенциональных связок: конъюнкции (связь вида «А и В» –   А ( В); дизъюнкции (связь вида «А или В» – А ( В); импликации (связь вида «Если А, то В» – А ( В); отрицания (связь вида «А, не А» – А, Ā); эквивалентности (связь вида «А, то есть В» – А ~ В) [Кондаков 1976: 264, 149–150, 192–193, 421–423, 677]. К данному списку можно вслед за М.Ф. Чикуровой добавить отношение антиимпликации, которое сочетает в себе признаки отрицания и импликации и выражается в противительных и уступительных структурах (см.: [Мельникова 2003: 15]. Члены импликативного отношения называются антецедентом и консеквентом, а само отношение справедливо во всех контекстах.

Отношение между 1. – 1.1. и 1. – 1.2. по способу воздействия на адресата – информативное, а по способу описания – дескриптивное или нарративное: здесь автор описывает существование и характеристики проблемы. 

Отношение между 2.1. и 2.2. аргументативное: автор доказывает, почему из предлагаемых вариантов его вариант наиболее приемлем. Отношение же  2.– 2.1. по способу воздействия на адресата – информативное, а по способу описания – дескриптивное или нарративное, а отношение 2. – 2.2. по способу воздействия на адресата – аргументативное, а по способу манифестации – дескриптивное или нарративное. Отношение 2. – 2.3. по способу воздействия на адресата информативное, по способу манифестации – дескриптивное или нарративное.

 Схема  «Проблема – Решение» в ее полном варианте реализуется не всегда. Так, компонент 2.1. используется редко, вместо него эксплицируется сразу 2.2. Компонент же 2.3 используется чаще, чем 2.1., но реже, чем 2.2.

При этом следует помнить, что речь идет о принципиальной схеме, в которую могут быть заложены модификации.  

Некоторые вопросы анализа аргументативного дискурса

Дискурс апеллятивов является аргументативным, и поэтому в нем прогностически можно усмотреть наличие некоторых моментов, которые реализуют аргументацию как важнейшую стратегию исследуемого речевого жанра.

Для того чтобы выработать инструмент анализа аргументации в дискурсе, необходимо обратиться к вопросу аргументативного моделирования. Вообще, модели являются средством интерпретации содержания теоретического знания, а, следовательно, и его развития. Следует различать модель внутренней структуры объекта и модель его поведения (функциональную модель). Разновидности модели  аргументативного дискурса достаточно детально рассмотрены в трудах Калужского лингвоаргументологической школы. Здесь мы рассмотрим одну из наиболее популярных моделей, которая доказала свой инструментальный потенциал и которая поэтому будет использована при анализе конкретного языкового материала. Речь идет о модели, предложенной британским философом С. Тулмином.

Модель аргументативных функций  С.Тулмина [Toulmin 1958]  была создана как альтернатива дедуктивному способу рассуждения и как принятие индуктивного метода в качестве научной основы исследований, касающихся проблем человеческого общения. Для понимания модели С.Тулмина  важно иметь в виду, что Тезис в аргументе является не истиной в конечной инстанции, а суждением, которое можно оспорить. Базовая (трехсоставная) модель С. Тулмина содержит 3 компонента: Тезис, Данные, Основание (Claim, Data, Warrant). В реальной аргументации наличие доводов не ограничивается тремя предложениями. В шестичленной модели аргументативных функций добавляются еще три компонента: Свидетельство (Backing), Ограничитель (Qualifier) и Оговорка (Rebuttal): 

Данные                  (Ограничитель)       

 















































              (Оговорка)                          Тезис 

(следующие           (с такой-то                           (при условии,

факты)                   степенью                                  что)

                    вероятности)

       Основание

                 (потому, что)


               Свидетельство

      (в частности, из-за этого)  

Содержание этих функциональных элементов («функций») следующее.                                            

1. Тезис (Claim) – это положение, которое мы хотим, чтобы реципиент принял, но которое заведомо подвергается сомнению со стороны реципиента.  

2. Данные (Data) – мысль, выраженная в языке, которая заранее  приемлема или очевидна для получателя.

3. Основание (Warrant) мысль, служащая мостиком от Данных к Тезису. Основание показывает, как нечто уже очевидное (Данные) помогает сделать менее приемлемую мысль (Тезис) более приемлемой. Соотношение Данных и Оснований можно выразить словосочетаниями потому что (Основание), (Данные) означают, что (Основание), (Данные) подтверждают, что (Основание).  

4.  Свидетельство (Backing) – мысли, выражающие детали Основания. Если Основание – это общее  положение, то Свидетельство есть фактуальное подтверждение этого положения, например, цитата.

5. Ограничитель (Qualifier) – мысль, выраженная в языке и  обозначающая степень уверенности продуцента в Тезисе. Она часто выражается в статистических терминах, в процентах.

6.  Оговорка (Rebuttal) – это проводимые пропонентом языковые выражения об условиях, которые противоречат Тезису, или задание условий, в которых Тезис действует, например: до тех пор, пока; если не; в данных условиях. Экспликация таких условий позволяет избавиться от возможных замечаний оппонента.

Например: Доцент Петров – сотрудник кафедры общего языкознания (Данные). Сотрудники этой кафедры работают в области синтаксической семантики (Основание) – об  этом свиде​тельст​вуют их публикации и список предлагаемых для студентов лекционных курсов (Свидетельство). Можно поэтому с большой долей вероятности (Ограничитель) утверждать, что Петров занимается проблемами синтаксической семантики (Тезис), если только он не разрабатывает инициативную тему в другой области лингвистики (Оговорка).  
У С. Тулмина эти функции семантически весьма аморфны; между тем, в современной аргументологии показано, что их семантическая дифференциация весьма насущна. Поэтому основные функции подвергаются соответствующему разбиению.




Тезисы классифицируются как: 

· десигнативные, дефиниционные (definitive), оценочные и акциональные (actuative) [Ehninger, Brockriede 1963]; 

· декларативные, модальные классификационные Тезисы и оценочные [Crable 1976]; 

· декларативные, классификационные, оценочные и акциональные [Ehninger 1974; Касьянова 2008].



Данные разделяются на: 

· действительные (real), личные и косвенные (circumstantial) [Ehninger, Brockriede 1978]; 

· ситуации (спонтанные, запланированные и гипотетические), сообщения о ситуациях (сообщения о спонтанных и запланированных событиях), выражения мнений (личные и сообщенные) [Crable 1976]; 

· факты и мнения [Касьянова 2008].





Основания подвергаются в аргументативных исследованиях наиболее подробной классификации (см.:[Касьянова 2008: 1.5]) и представлены как: 

· Основание причины (причина → результат и   результат → причина), Основание признака, Основание обобщения, Основание классификации, Основание параллельного случая, Основание аналогии, Основание авторитета,  Основание статистики (включающее Основание подсчета и измерения, Основание сравнения, Основание основных тенденций), Основание мотивации [Ehninger, Brockriede 1963]; 

· Основания сравнения (прямое и косвенное), Основание генерализации, Основание классификации, Основание разделения и Основание связи (в нем – Основание причины  и Основание признака) [Ehninger 1974];  

· Основания сравнения (внутри него – Основание параллелизма и Основание аналогии), Основание группировки (здесь – Основания классификация и остатка), Основание каузальности (с подтипами Основания корреляции, условия и причины) и Основание авторитета [Crable 1976];  

· Основания каузации, Основания группировки, Основания сопоставления, Основания мотивации,  Основания авторитета [Касьянова 2008]. 

Для практического анализа аргументации в апеллятивном дискурсе мы используем в практической части данной монографии типологию основных аргументативных функций, предложенную Ю.И. Касьяновой [Касьянова 2008]: 
· Тезисы (декларативные, классификационные, оценочные и акциональные); 
· Данные (факты, мнения); 
· Основания (куазации, группировки, сопоставления, мотивации, авторитета).


Для анализа аргументативной стратегии в апеллятиве мы придерживаемся следующих определений, касающихся единиц аргументации и их компонентов, и разработанных в трудах Калужской лингвоаргументологической школы.

· Аргумент – это комплекс, состоящий из обосновываемой и обосновывающей частей.

· Аргументация – это процесс обоснования (в динамике) и зафиксированный в знаковой форме результат обоснования (в статике).
· Тезис – это обосновываемое положение в рамках аргумента.

· Довод – это обосновывающее положение в рамках аргумента.

· Аргументативный Шаг – это минимальный аргумент, единица текстового уровня.

· Аргументативный Ход – это основная единица аргументации на текстовом уровне, границей которой является абзац (она обычно включает несколько Аргументативных Шагов, но может состоять и из одного Шага). 

Глава вторая

особенности стратегического анализа 
апеллятивного дискурса
Коммуникативные стратегии в текстах писем-апеллятивов

Понятие апеллятивного РЖ связано с понятием конативной, или апеллятивной функции коммуникативного РЖ, которая направлена на вызывание реакции у получателя сообщения, на которого ориентируется отправитель.  

Ориентация на реакцию получателя определяет выбор стратегий, реализуемых в текстах апеллятивов. Поскольку единого принципа выделения стратегий не существует, был применен многоаспектный тактико-стратегический анализ апеллятивных текстов, что позволило выделить: общекоммуникативные, речеактовые и аргументативную стратегии и их тактики в письмах-претензиях и жалобах.

В  широком смысле коммуникативная стратегия определяется как тип поведения одного из коммуникантов в конкретной ситуации общения, который соотносится с планом достижения преимущественно глобальных (иногда и ряда локальных) коммуникативных целей в рамках всего сценария функционально-семантической репрезентации интерактивного типа [Романов 1988:103].  Коммуникативная стратегия предполагает отбор фактов и подачу их в определённом освещении, заставляет говорящего соответственно организовать речь, обусловливает подбор и использование языковых средств [Гойхман, Надеина 1997]. 

Стратегии часто подвергаются ритуализации и институционализации [Coulmas 1981: 3]. Так, претензия и жалоба, функционируют в рамках институционального дискурса. Соответственно под коммуникативной стратегией здесь понимается тип поведения коммуниканта в рамках институционального (делового) дискурса в монологическом высказывании, соотнесенный с планом достижения глобальной и локальной коммуникативных целей.
Исходя из этого и, опираясь на подход Н.Ю. Чигридовой [1999], мы соотнесли основные признаки делового функционального стиля и положения теории речевой коммуникации с данными, полученными в ходе анализа практического материала, и вывели следующие коммуникативные стратегии в текстах писем-апеллятивов: 1) стратегия стандартизованности; 2) стратегия информационной полноты; 3) стратегия краткости; 4) стратегия (логической) ясности; 5) стратегия вежливости; 6) стратегия естественности;  7) стратегия экспрессивности. Первые пять стратегий обусловлены общими содержательными признаками официально-делового стиля – ясности, точности, лаконичности, нормированности и стереотипности – и отражают коммуникативные принципы и этику делового общения. Они присущи речи коммуниканта в целом, так как отвечают требованиям, зафиксированным в постулатах Г.П. Грайса и Дж. Лича [Грайс 1985; Leech 1983], и лишь отчасти зависят от используемого им жанра. Последующие две стратегии составляют специфику речевого поведения коммуниканта в деловой переписке полуофициального характера. Они актуализируются в Апеллятивах-Жалобах и обусловлены коммуникативной природой этого жанра. В рамках данных стратегий тактики нами не выделяются.

Стратегия стандартизованности отражает особенности официально-делового стиля, связанные с тенденцией стереотипности и нормированности речи, объективного характера изложения, и одновременно закрепляет типичное содержание других коммуникативных стратегий в рамках официально-делового стиля. Поэтому она является наиболее характерной и может найти свое выражение на всех уровнях языковой системы. Актуализаторами данной стратегии выступают клишированные средства, терминология, типичные модели и стандартные конструкции. Данная стратегия наиболее четко отслеживается в претензиях, адресатом и адресантом которых являются организации. Ср.: 
На основании статьи…, прошу вернуть; датой моего обращения прошу считать; учитывая изложенное; руководствуясь ст.ст. … Закона РФ от 07.02.1992 г. . 2300-1 «О защите прав потребителей»; в противном случае оставляем за собой право обращения в Арбитражный суд;  we regret to advise you that…; we have submitted a claim to…; we are sorry to report that…; we are writing to inform you that… . 

Стратегия информационной полноты определяет необходимое количество информации, задействованной в коммуникативном акте. Она отвечает требованию точности, детальности деловой речи (для коммуникантов в рамках официально-делового дискурса необходимо полное информирование партнера во избежание неудач в коммуникации)  и совпадает с первым постулатом максимы количества Г.П. Грайса: высказывание должно содержать не меньше информации, чем требуется [Грайс 1985:222] . 

Информации всегда предлагается чуть меньше или чуть больше, чем реально требуется [Чигридова 1999]. Избыточность информации можно наблюдать, прежде всего, в текстах апеллятивов, авторами которых являются физические лица, а не организации; эта намеренная полезная избыточность обеспечивает сохранность информации по ходу взаимодействия коммуникантов.  Главными актуализаторами стратегии информационной полноты являются распространенные синтаксические конструкции, сложные многозвенные предложения, лексические повторы. Ср.: 
Реклама Ижевского филиала ОАО ХХХ является недобросовестной и недостоверной, т.к. содержит информацию, не соответствующую действительности, распространяет ложные, недостоверные сведения, порочит честь, достоинство банка, наносит ущерб его деловой репутации, что является нарушением ст.5 федерального закона «О рекламе».

Стратегия краткости  соответствует второму постулату категории Количества Г.П. Грайса (высказывание не должно содержать больше информации, чем требуется) –  и одновременно категории Отношения: не отклоняйся от темы. Эта стратегия предполагает, что коммуникант должен исходить из экономии времени, материала, языковых и паралингвистических средств, и одновременно дозировать информацию, исходя из ее необходимости и достаточности, а также учитывать пресуппозиции и представления своего адресата о жанре письма. 

Данная стратегия в большей степени присутствует в текстах претензий. Адресантом обычно является организация или гражданин как потенциальный партнер-источник информации, ответственный за ее достоверность. Адресатом является организация, которая по своему коммуникативно-ролевому статусу является лицом, способным устранить возникшие проблемы. Показателем реализации данной стратегии является в первую очередь малый и средний формат текста претензии, не более 750-1000 печатных знаков. Кроме того, актуализаторами данной стратегии выступают клишированные средства, типичные модели и стандартные конструкции, которые содержат эксплицирующее указание на жанр в виде существительных – претензия/жалоба, claim/complaint; глаголов – предъявлять претензию/жалобу, to make a claim/to complain. Ср.: 
Мы заявляем Вам претензию по поводу…; будем вынуждены обратиться с жалобой в суд; we are hereby making a claim on you in connection with; we shall have to claim in legal form compensation.

 Данная стратегия актуализируется также за счет использования сокращений: Кас. (касательно), закон «ОЗПП», ФЗ, ОАО АКБ, МУ, СПЦ, ИСП, Ю-2; Re. (regarding), CC (carbon copy), attn. (attention), Encl. (enclosed).

Использование выражений типа: по поводу, в связи; in connection with, concerning, regarding соответствует категории Отношения П. Грайса, с которой связан постулат релевантности: «Не отклоняйся от темы».

Стратегия (логической) ясности также отвечает требованию официально-делового стиля и соответствует общему постулату категории Способа Грайса: выражайся ясно и двум частным постулатам этой категории: избегай непонятных выражений; избегай неоднозначности [Грайс 1985:223]. В  Претензии должна быть изложена четкая позиция (без или – или) с рекомендуемым предупреждением о последующем обращении за защитой своих моральных и имущественных прав и интересов в арбитражный суд в случае неудовлетворения  претензии или не-рассмотрения ее в установленном порядке [ПППУС 1992]. 

Эта стратегия актуализируется использованием терминов и устоявшихся формулировок. Поскольку единой формы претензии и жалобы на все случаи жизни не существует, излагаются они в вольной форме. Однако из содержания должно быть четко понятно, кто, почему и чего хочет [ПППУС 1992]. Ср.: 
На основании статьи 10 закона «ОЗПП» прошу вернуть стоимость шубы в сумме 33 000 (тридцать три тысячи) рублей.  Датой моего обращения прошу считать 21.12.2008 г. В случае отказа намерена обращаться в независимую экспертизу для определения вида меха и все убытки предъявлять Вам. 

If the goods are not delivered by the 31st of December 1996 in the original packaging and free from defects I will withdraw from the purchase agreement. Furthermore, I will feel forced to take further legal steps against you.

Стратегия вежливости создает среду позитивного взаимодействия и обеспечивает благоприятный фон для реализации коммуникативных задач автора. Актуализаторы этой стратегии принадлежат к наиболее конвенционализированным областям речевой практики. Как показал анализ материала, в апеллятивах используются этикетные обороты и лексемы вежливости (please, thanks, ср.:  Please respond and save us both a lot of time and expense. Thanks!), грамматически сложные синтаксические конструкции (We would like you to send…), модальные глаголы, способствующие смягчению категоричности побуждения к действию (вынужден, придется/have to, feel/see myself forced), наречия с выражением сожаления (к сожалению/unfortunately), косвенные тактики (например, тактика имплицитного обвинения, тактика предложения), вежливые обращения (Уважаемые начальствующие, Dear Sir).

В обоснованной претензии существо требований должно быть изложено в жесткой, но вежливой форме [ППУС 1992]. Адресант должен подчеркивать свое намерение речевого и неречевого сотрудничества. В ходе анализа материала нами было выявлено обязательное присутствие  стратегии вежливости в  апеллятивах, адресатом и адресантом которых являются организации. В  жалобах из «Книги отзывов», авторами которых являются отдельные граждане, выполнение данной стратегии соблюдается не всегда.   

Стратегия естественности обусловлена допустимостью в апеллятиве проявления коммуникантом непринужденности и естественности наряду с правилами официальной сферы общения и норм классического делового стиля. По многим параметрам жалобы, написанные отдельными гражданами, близки устной спонтанной речи, хотя и более нормированы. Актуализаторами стратегии естественности являются, прежде всего, разнообразная нерегламентированная, в том числе: (а) разговорно-экспрессивная лексика: наши хибары; ужасное отношение; гребаный автосалон; (б) разговорные конструкции, оформленные как отдельные высказывания: Во сервис! Это крантец! За эти два рубля нас буквально изнасиловали…
Стратегия экспрессивности  обусловлена возможностями  жанра апеллятивов, позволяющими коммуниканту самовыражение и проявление эмоций. В целом, эмоциональность не является типичным профессиональным качеством человека из сферы бизнеса и деловой коммуникации, ей противостоит сдержанность и рассудочность.  Поэтому данная стратегия практически не представлена в апеллятивах, адресатами и адресантами которых являются организации. 

Актуализаторами стратегии экспрессивности в русскоязычных жалобах являются   экспрессивные существительные/эмотивы, прилагательные, частицы, слова в своем абсолютном стилистическом значении. Ср.: Вы теряете клиентов, это форменное безобразие!;   Отвратительное отношение к покупателям!!!;  Оплата через терминал очень неудобна.; Он – мошенник, развел на 1200 руб.  

Характерно использование восклицательных предложений и высказываний: Нет слов! Возмутительно! Одно хамство и брак! 

В жалобах на английском языке наиболее часто используются интенсификаторы и эмоционально-оценочные прилагательные, ср.:   Extreme displeasure; Extreme dismay and shock;  I am very concerned about the problems I am having with this rebate; here is an enormous difference between …;   I think it’s disgusting. Отмечено использование экспрессивных высказываний I am appalled, I am shocked; эмоционально-оценочных прилагательные    here is an enormous difference between …;   I think it’s disgusting. Употребление стилистически окрашенной лексики эмоционально-экспрессивного характера ограничивается лексемами и словосочетаниями отрицательной оценки: unfortunately, still (waiting), faulty, damaged, refund, insist.

Использование восклицательных предложений, имеющих ярко выраженную экспрессивную направленность, менее характерно для англоязычных жалоб, чем для русских, но тоже встречается. Ср.: 
I’d only been wearing them for a short while when one of the heels fell off and you can imagine how awkward that was in the middle of the High Street!

Речеактовые стратегии в апеллятиве

Речевой апеллятивный макро-акт состоит, по крайней мере, из трех составляющих элементов: речевых актов информирования, обвинения и предъявления требования [Felstiner, Abel, Sarat:1980-81], что соответствует аргументативно-риторической цепочке факт – оценка – действие (fact – estimation – policy).

 Взяв за основу данное утверждение, мы рассмотрели те речеактовые стратегии и тактики, которые присутствуют в апеллятивах.
В основу анализа речеактового анализа стратегий нами положена 8-компонентная таксономия Д. Вундерлиха [Wunderlich 1976].

Репрезентативная стратегия информирования  
Стратегия информирования ориентирована на последующий перлокутивный эффект – убедить адресата в необходимости изменения ситуации или совершения действия в интересах адресанта. Стратегия информирования реализуется посредством использования следующих тактик при использовании репрезентативных речевых актов (РА).

Тактика обозначения проблемы 

В апеллятивах используется номинативный и повествовательный способ раскрытия темы. С помощью номинации адресант сообщает адресату суть своей проблемы (например, Re: Claim Potassium, Кас: претензия на качество калия), подробности которой излагаются с помощью повествовательного способа. Для описания проблемы используются  репрезентативные РА. Ср.: 
Когда мы распаковали ящик с приборами, то обнаружили, что внутренняя упаковка повреждена. We regret to inform you that the machines which arrived in execution of Contract 17/123 have come with a two months' delay.

Речевой акт информирования может выражаться с помощью перформативной фразы (перформативный глагол семантики информирования – этикетный оборот или глагол – ссылка на канал коммуникации). Ср.: I am writing to express my concern about the dangerous state of the pavements in the suburb of Clifton; I am writing to complain about a pair of shoes I bought in one of your stores.

Информационная часть выражается речеакциональным глаголом, описывающим действие, а побудительная часть – акциональным апеллятивным глаголом,   характеризующим цель действия (to be writing + to complain) или существительным с предлогом (обращаться + с жалобой).

Тактика обозначения причины возникновения проблемы 

Помимо информирования о возникшей проблеме, адресант представляет информацию о возможной причине возникновения проблемы или конфликтной ситуации. Ср.: Вероятно, она (коробка) была отправлена другим заказчикам; We assume that your packing or forwarding agents made a mistake. Perhaps the contents of Case No. 13 were for a different order?

Для обозначения возможной причины возникновения проблемы в качестве вводного слова, выражающего возможность или допустимость чего-либо и  обозначающего неполную уверенность, используются наречия вероятно, похоже, очевидно, в письмах-претензиях на английском языке используются глаголы presume, assume в значении предполагать; наречие perhaps.

Тактика обозначения вреда 

Описание вреда является основанием для выдвижения в дальнейшем обвинения против адресата или третьего лица. Ср.: 

В результате затопления пострадало имущество и оборудование Банка, находящееся в указанных выше помещениях. Часть оборудования вышла из строя; часть оборудования была повреждена. 

It was clear that two of the cases had been tampered with and upon checking the contents we found that case No4 contained only 372 shirts instead of the four hundred invoiced.

  Для экспликации вреда, причиненного имуществу адресанта, используются формы действительного и страдательного залога.  
Обозначение вреда, причиненного адресанту, может быть выражено имплицитно. Ср.:  При тщательном осмотре шубы и консультации со специалистом было выявлено, что шуба изготовлена в Китае, а мех - не бобер. Хотя данное предложение не содержит лексические единицы, прямо обозначающие вред или ущерб, нанесенный адресанту, из примера становится понятно, что адресант был обманут  и получил не то, что хотел.

Тактика обозначения последствий (вреда) 

 Для описания негативных для адресанта последствий использованы единицы, прямо или  косвенно указывающие на затруднительное положение, в которое попал адресант. Ср.: 

В результате чего произошло: потеря товарного вида, лишение права на гарантийное обслуживание и гарантийного ремонта оборудования, находящегося на гарантии.

Мы осмотрели все коробки и обнаружили, что половина из них не подлежит продаже.

The contents are so severely dented as to be unsalable.
Декларативная стратегия обвинения   

Эта стратегия реализуется посредством применения следующих тактик при использовании декларативных и репрезентативных РА.

Тактика эксплицитного предъявления вины
 При эксплицитном обвинении обычно употребляют особый тематический  пласт лексики, в лексическом фоне которой есть семантическая доля «деликта». [Дубровская 2003]. Адресант обвиняет третье лицо в создании неблагоприятной для него ситуации. Ср.:

Своими действиями мэр ставит под угрозу наши жизни!

We assume your packing or forwarding agents made a mistake.

I feel I was misrepresented by your sales person. 

В  жалобах, составленных американскими потребителями в центре внимания находиться сам адресант. Использование фраз I feel и  We assume, а также использование пассивных конструкций  (I was misrepresented) привлекает внимание не столько к сути претензии или жалобы, сколько к самому адресанту, к его личным переживаниям. Такой акцент на личных переживаниях автора, по нашему мнению, является нарушением категорий Отношения и Способа, выделенных Г.П. Грайсом. В этом случае эксплицируется та информация (адресант расстроен, его чувства оскорблены), которая не отражает существо дела, и потому не должна занимать центральное место в текстах такого типа.

Случаи прямого обвинения посредством перформативного глагола 1 лица, ед. ч. – обвиняю или англ. accuse, blame, charge нами выявлены не были. Однако экспликация обвинения может происходить за счет использования выражений  по Вашей вине и hold responsible for. Ср.: 
Мы считаем Вас ответственными за позднюю поставку, т.к. задержка произошла по Вашей вине; We hold you responsible for the losses we shall sustain in connection with this delay in delivery.

Кроме того, тактика эксплицитного обвинения реализуется посредством использования прилагательных, причастий или наречий отрицательной семантики с частицей  не. Данный прием направлен на подчеркивание отрицательной оценки адресантом действий третьего лица или самого адресата,  и на обоснование правомерности обвинения. Ср.: Ответчиком причинен мне материальный ущерб в виде невыплаченной компенсации; Очень медленно, непрофессионально работают Ваши операторы.

Тактика имплицитного предъявления вины или непрямого обвинения

Иллокутивная цель может быть выражена эксплицитно или имплицитно. В имплицитном варианте для предъявления обвинения могут быть использованы РА-репрезентативы, описывающие неблагоприятную ситуацию, виновником которой является адресат или третье лицо. По-видимому, именно использование косвенной формы предъявления вины обусловливает кажущееся несоответствие декларативно-акторечевой стратегии и репрезентативного РА.
Используются (а) глаголы в отрицательной форме, (б) соответствующие лексические средства, (в) выражения типа didn’t do smth., failed to do smth., (г) вопросы (для русскоязычных жалоб). Ср.: 

(а) При передаче товара мне не предоставлена продавцом информация на русском языке;  

(б) В офисе МТС на ул. Лихвинцева отказались принять платеж за телефон, мотивируя, что нет кассира.

(в) We feel he didn’t fulfill his guarantee; You failed to dispatch the goods by the said vessel and the goods arrived with a delay of 3 weeks.

(г) Почему не оставили ни одной кассы, хотя бы в одном из офисов?
Директивная стратегия 
Директивная стратегия (предъявление требования) определяется нами как ведущая стратегия (наряду с аргументативной) в текстах апеллятивов. Наличие директивной стратегии обусловлено присутствием акционально-побудительного аспекта в текстах апеллятивов. Реализуется данная стратегия посредством применения следующих тактик при использовании директивных РА, призывающих к изменению действительности.

Тактика эксплицитного предъявления требования

Перлокутивный эффект при реализации этой тактики – добиться от адресата или третьего лица выполнения действия, которое способно изменить ситуацию, не устраивающую адресанта. Для этого адресант использует глаголы в побудительном наклонении, эксплицитно определяющие действие, которое должен выполнить адресат. 

Данная тактика отмечена в жалобах, написанных отдельными гражданами. Характерным для данной тактики является высокая категоричность и отсутствие этикетных оборотов вежливости, что приводит к нарушению общекоммуникативного принципа вежливости. Ср.: 
Добавьте специалистов в свои офисы; При запуске новых программ или технических дней предупреждайте клиентов или открывайте кредитные линии.

Данная тактика не выявлена в текстах апеллятивов на английском языке.

Тактика перформативного требования

Требую, чтобы администрация разобралась со своими продавцами и соответственно наказала их за проявления оголтелого расизма и антисемитизма; Требуем кассира!

We feel entitled to claim from you agreed and liquidated damages at the rate stipulated in the Contract; We are making a claim on you for the sum of the damaged goods.

Во всех примерах применение перформативного глагола 1л., ед.ч. требую / claim и его форм указывает на то, что претензия – это законное требование того, на что адресант имеет право. Особенность требования (в отличие от приказа, запрета, разрешения и просьбы) состоит в том, что адресант убежден (в действительности или притворно), что он имеет право настаивать на том, чтобы адресат сделал то, что он хочет от него [Вежбицкая 1985:264]. 
Тактика просьбы/вежливого требования
Она широко представлена как в претензиях, так и в жалобах в обоих языках. В русскоязычных примерах используется перформативный глагол прошу или его форма 1л., мн. ч. просим. Специфическим условием осуществления просьбы, входящей в состав претензии, является акторечевая презумпция «директивное действие – в интересах адресанта». «Словарь русского языка»  слово просить (в первом значении) определяет как «добиваться чего-либо у кого-либо» [СлРЯ 1984:520]. Судя по лексикографическому толкованию, в основе указанного речевого действия лежит желание  говорящего, чтобы определенное действие было совершено. Автор просьбы, осуществляя ее, ставит себя в определенную зависимость от адресата. 

Кроме того, было замечено, что при выборе тактики просьбы адресант рассчитывает на максимальное сопротивление [Francik, Clark 1995:560]. Это, в частности, может выражаться в предпочтительности косвенных просьб [Gibbs 1986]. Однако в  претензии и  жалобе косвенные просьбы недопустимы, что обусловлено особенностями жанра. Побуждение к действию осуществляется с помощью прямого речевого акта просьбы. Адресант выражает просьбу эксплицитно, прямо обозначая то действие, которое он просит адресата выполнить. Используется синтаксическая конструкция «перформативный глагол (прошу)  + глагол в неопределенной форме», ср.: 
Прошу вернуть стоимость шубы в сумме…; Прошу рассмотреть мою жалобу и принять соответствующие меры.

В ходе анализа  материала выявлено, что в претензиях и жалобах на английском языке для выражения просьбы используется глагол to ask (просить) либо to request (просить, обращаться с просьбой).  Необходимо отметить, что существительное request имеет значение «an act of asking politely or formally for something» – вежливая или официальная просьба, что также является показателем тактики некатегоричного, вежливого требования.  Для выражения просьбы используется объектный предикативный инфинитивный оборот (Complex Object):  We must ask/we request + Pr. + Inf.  Использование модального глагола must отвечает соблюдению принципа вежливости. Ср.: 
We must ask you to look into the matter and arrange for the missing containers; We request you to make every effort that 100 tins should arrive by the 10th next month at the latest.

Тактика предложения

Данная тактика, в отличие от тактики прямого требования и тактики просьбы, ориентирована на равноправные, партнерские отношения между адресантом и адресатом, чем обусловлено использование глагола предлагаем. В апеллятивах на английском языке используется вежливый этикетный оборот we would like you (to do smth). Тактика направлена на создание кооперативного отношения между адресантом и адресатом и соответствует Принципу Кооперации Грайса, так как способствуют достижению общей цели – урегулированию претензионного вопроса. Ср.: 
Претензионную сумму предлагаем в 30-дневиый срок перечислить на наш расчетный счет; We would like you to send out a photographer in order to provide us the promised color coverage, or give us a refund.
Комиссивная стратегия 
В текстах апеллятивов в некоторых случаях отмечено проявление достаточно жесткого давления на адресата, с использованием речевых актов-комиссивов, прагматическое назначение которых служит для реализации угроз. Стратегия угрозы в текстах данных писем реализуется посредством следующих тактик.

Тактика «угроза-невнятное обещание»

Тактики угрозы, как и тактики обвинения и упрека относятся к типу конфронтационных тактик [Иссерс 2008: 121], что делает апеллятив в целом ближе к конфликтной, нежели к кооперативной стороне взаимодействия коммуникантов. Ср.: Я это дело так не оставлю!  

Использование данной тактики отмечено в  жалобах, написанных индивидами. В них происходит нарушение Принципа Кооперации. В приведенном примере налицо нарушение категории Количества Г.П. Грайса – высказывание недостаточно информативно. Адресант не указывает, какие именно действия будут им предприняты. 

Для усиления перлокутивного эффекта используется восклицательное предложение, имеющее ярко выраженную экспрессивную направленность и обладающее высокой категоричностью. 
Данная тактика также выявлена только в жалобах на русском языке, написанных отдельными авторами.  

Тактика угрозы-предсказания

Тактики предсказания и угрозы имеют в качестве собы​тийной основы (диктума) будущее негативное событие. Разли​чие же заключается в отношении к нему участников коммуни​кации: в тактике угрозы выполнение предсказаний ставится в зависимость от действий адресата [Иссерс 2008: 131]. 
Адресант в открытой форме сообщает о том, что будет им предпринято в будущем, в случае неудовлетворения адресатом его требований. В данной тактике для обозначения угрозы используются конструкции с условными придаточными  предложениями «если/в случае… – то…», “if/unless… – then…”, глаголы в форме будущего времени. Ср.:

Если Вы откажетесь признать претензию обоснованной, нам придется передать наш спор во Внешнеторговую арбитражную комиссию при ТПП в соответствии с п.12 контракта; В случае неудовлетворения моего требования, вынужден буду отказаться от исполнения договора купли-продажи.

Unless we receive the missing components within the next week we will take legal action; If the goods are not delivered by this date, we shall have to claim in legal form compensation for the purchase of products to cover the deliveries you failed to make.

В этих примерах проявляется соблюдение Принципа Вежливости. Адресанты делают свое вполне обоснованное побуждение менее категоричным с помощью модальных глаголов вынужден, придется/have to, feel/see myself forced, подчеркивая таким образом, что только под давлением обстоятельств и адресата, они вынуждены идти на небенефактивные действия.

Тактика «угроза с оговоркой»/угроза-предупреждение

Данная тактика соответствует общекоммуникативному постулату вежливости и соотносится с планом достижения локальной коммуникативной цели. Используя предложение-оговорку, адресант реализует свое намерение создать кооперативные отношения с адресатом и тем самым смягчить последующую угрозу.

Использование угроз создает риск тактической неудачи, поскольку проходит на грани кооперативного и конфронтационного типов общения. В соответствии с этим адресант нередко предпринимает дополнительные (упреждающие) ходы, призванные укрепить собеседника в установке на кооперацию: «Я не собираюсь тебя пугать, но…» [Иссерс 2008: 155].

Конечно, мы хотели бы решить эту проблему дружеским путем, но если будет обнаружено, что повреждение произошло во время перевозки, мы вынуждены будем предъявить претензию компании-перевозчику. 

We have no desire to threaten you but under the circumstances we have no option.
Необходимо заметить, что угроза-предупреждение не может быть сопоставлена ни с одним речевым актом в стандартной теории речевых актов.

Тактика угрозы использования публичного осуждения

Больше я в Вашем магазине ничего покупать не буду, и другим не буду советовать.
If it turns out that working with you has been more trouble than pleasure, I will certainly let others know that this package is no more than a high-pressure sales/unprofessional customer service enterprise.

Для реализации данной тактики используются глаголы в будущем времени: не буду советовать – в английском примере использована структура I will certainly let others know. Как показал анализ материала, данная тактика применяется только в письмах-Жалобах, написанных отдельными авторами. Используя эту тактику, адресанты реализуют угрозу сообщения другим потребителям о некачественных товарах или услугах, предоставляемых организацией или фирмой.

По нашему мнению, стратегия угрозы в целом является нарушением Принципа Кооперации Грайса, поскольку «угроза представляет собой попытку заставить кого-то сделать нечто» [Вежбицкая 1997: 268].

Тактика реализованной угрозы
Она применяется в тех случаях, когда угроза или намерение обратиться в вышестоящую инстанцию, способную разрешить конфликт, уже реализованы или находятся в процессе реализации. В данной тактике используются репрезентативные речевые акты.

 Мы передали претензию во Внешнеторговую арбитражную комиссию. 

 Carbon Copy: The Better Business Bureau 

Как показал анализ практического материала, данная тактика наиболее широко представлена в претензиях американских потребителей. Тактика реализуется посредством использования аббревиатуры СС (Carbon Copy). Это обозначает, что дубликат претензионного письма направлен в Бюро по улучшению деловой практики, генеральному прокурору или личному адвокату. 

Эта тактика «выбивается» из комиссивной стратегии (в силу иллокутивных особенностей, сопряженных с использованием репрезентативов). С одной стороны, существенным условием для нее обычно является уже сделанное предупреждение (ранее, возможно, по другому поводу); с другой, никакой угрозы в ней более не содержится.  Поэтому эту тактику предпочтительнее рассматривать на стыке комиссивной и репрезентативной стратегий.

Аргументативная стратегия  и ее тактики

Аргументативная стратегия соответствует второму постулату категории Качества Грайса: не говори того, для чего у тебя нет достаточных оснований. Эта стратегия определяет обоснованность суждений и требует от автора достаточных оснований для сообщения. Для делового общения характерна готовность коммуниканта отвечать за свои слова, что необходимо для сохранения состояния «устойчивого контакта» [Чигридова 1999]. От отправителя требуется отдавать себе отчет в том, на чем базируются его высказывания, и предъявлять свои основания для выдвижения обвинения или требования. 
В Положении о претензионном порядке урегулирования споров указывается, что текст письма-претензии должен содержать следующие данные:

- на чем основаны отношения адресатов претензии: договор, гарантийное письмо, иные обязательства;

- ссылку на то, что конкретно нарушено потенциальным ответчиком, и в какой мере;

- ссылки на конкретные условия обязательств, нарушение которых вызвало претензионные требования;

- сумму претензионных требований с расчетом;

- ссылку на нормы законодательства, в соответствии с которыми заявитель претензии обосновывает свои требования;

- к претензии должны быть приложены  документы, обосновывающие претензионные требования, или должна быть ссылка на то, что данные документы для рассмотрения претензии у адресанта имеются [ПППУС 1992:46]. 

Для связки между обоснованием и требованием, выдвигаемым в письмах-претензиях и официальных жалобах, адресантом чаще всего используются стандартные выражения и клише: 
На основании вышеизложенного; в связи с вышеуказанным; в соответствии со статьями; на основании статьи … закона «ОЗПП».

Аргументативная стратегия в письмах-апеллятивах реализуется посредством аргументативных тактик выдвижения Доводов.
Как показал анализ практического материала, способы выдвижения Доводов в апеллятивах могут различаться в зависимости от того, какова структура аргументации в том, или ином тексте. Различается и семантика самих Доводов.
Рассмотрим примеры различных структур аргументации, которые были выявлены нами в текстах писем-апеллятивов на русском и английском языках, отобранных для анализа. Помимо анализа структуры выдвижения Доводов нами была проанализирована и их семантика. Выборка текстов данного типа делалась из Книги отзывов и предложений Филиала ОАО «Мобильные телесистемы» в Удмуртии. Также для анализа были взяты письма, содержащие жалобы потребителей, из Управления по защите прав потребителей Администрации г. Ижевска и Российского общества по защите прав потребителей (ОЗПП), тексты писем с жалобами на английском языке, направленные американскими потребителями  в Бюро по совершенствованию бизнеса в США (ВВВ - Better Business Bureau). Для анализа апеллятивов-претензий, адресатами и адресантами которых являются организации, были использованы фрагменты из письменных учебных текстов на русском и английском языках, а также тексты писем-претензий реально действующих фирм. Тексты апеллятивов и соответствующие им схемы представления Доводов расположены нами по принципу «от простого - к сложному», т.е. сначала представлены примеры с простой аргументацией, а затем со сложной многоуровневой аргументацией. Причем представление примеров со сложной аргументацией начинается с текстов с 2-уровневой структурой аргументации, и затем по возрастающей, до 9-уровневой. Апеллятивы-претензии имеют обозначение П, апеллятивы-жалобы Ж, далее следует сквозная нумерация текстов.
Тактики 2-уровнего выдвижения Доводов
[Ж-1] (1) Реклама Ижевского филиала ОАО ХХХ является недобросовестной и недостоверной, так как (2) содержит информацию, не соответствующую действительности, (3) распространяет ложные, неточные сведения, тем самым (4) порочит честь, достоинство банка и наносит ущерб его деловой  репутации. 

Схематично структура данной аргументации может быть представлена следующим образом:

Схема 1.
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Данный пример представляет собой 2-уровневую сложную составную сочинительную аргументацию, в котором предложение Реклама Ижевского филиала ОАО АКБ «Пробизнесбанк» является недобросовестной и недостоверной представляет собой оценочный Тезис-осуждение, Доводы 2 и 3 суть сочиненные Данные мнения (здесь и далее на схемах  сочиниение изображается соединением сплошной линией) и у них общее Основание (группировки), т.к. Доводы 2 и 3 представляют собой тавтологичные высказывания. 

[Ж-2] 13.11.08 сдала вам для ремонта маникюрный набор LANATORY SA 5450. Его приняла продавец Боброва Е.К. При приеме, что (1) футляр для хранения прибора сломан, зафиксировано не было. (2) Кроме неисправного прибора и одной насадки для кутикулы, все было в полном порядке. (3) При получении футляр оказался разбит. В связи с этим прошу (4) уменьшить сумму за ремонт прибора. Также прошу (5) выдать квитанцию из мастерской, где прибор был отремонтирован, на какую сумму и (6)  гарантию на отремонтированную деталь.

Схема 2.




Способ выдвижения Доводов в данном тексте представляет собой 2-уровневую множественную аргументацию, где Доводы 1, 2, 3 являются фактуальными Данными, а предложения 4, 5, 6 представляют собой акциональный Тезис.

Тактика 3-уровнего выдвижения Доводов

[Ж-3] (1) Обслуживание в Ваших офисах МТС отвратительное. (2) В офисе на ул. Лихвинцева отказались принять платеж за телефон, (3) мотивируя, что нет кассира. (4) Книгу жалоб и предложений отказались предоставить наотрез. (5) Ваша сотрудница Х вела себя по-хамски вызывающе.

Схема 3.
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Способ выдвижения Доводов в данном апеллятиве представляет собой 3-уровневую множественную аргументацию с одинарным подчинением на третьем (самом нижнем)  уровне, где предложение 3 представляет собой фактуальные Данные и находится в отношении подчинения к предложению 2, которое представляет собой декларативный Тезис, переходящий в Довод для последующего уровня. Семантика Доводов представлена следующим образом: Доводы 2, 4 – фактуальные Данные, Довод 5 – Данные мнение. Предложение 1 является оценочным Тезисом, имеющим характер осуждения.

[П-1] 25.01.2009 в вашем магазине был оформлен договор на приобретение двухъярусной кровати «Командор» по цене 12500 руб. сумма оплачена полностью, кроме того, оплачена сборка 600 руб. и подъем 140 руб. после сборки кровати выяснилось, что (1-1) второй ярус кровати неустойчив, шатается, (1-2) что представляет опасность для здоровья ребенка. На основании (1-3) ст. 18, 22 закона РФ «О защите прав потребителей» (1-4) прошу вернуть деньги за кровать в сумме 12500 руб., а также (1-5) возместить убытки по сборке кровати 600 руб. и подъему 140 руб. в течение 10 дней. 

(2-1) В случае невыполнения моих требований в определенный законом срок, (2-2) прошу выплатить неустойку в размере 1% от стоимости за каждый просроченный день (статья 23 закона РФ).
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Данный апеллятив представлен 3-уровневой аргументацией с подчинением между третьим и вторым уровнями и дивергенцией между вторым и первым уровнями. Довод 1-1 – фактуальные Данные, предложение 1-2 – декларативный Тезис, переходящий в фактуальные Данные для последующего уровня. Предложения 1-4, 1-5, 2-2 суть акциональные Тезисы, предложение 2-1 – декларативный Тезис. В данном тексте выделено Основание авторитета – предложение 1-3  (ссылка на статью закона). Основание указывается тогда, когда мы его сами восстанавливаем. На схеме приведена комиссивная стратегия угрозы «Если не…»

 [П-2] Dear Sir or Madam:

Please consider this my formal claim against the County of San Diego for either $23.00 or the license I paid for. If I do not receive a response in 30 days, I will consider the claim denied and will file an action in small claims court to recover my money.

Here's some background. (1) I paid $23 for a 36-month license for an altered dog. (2) The check was cashed 3/6/1998, but (3) I wasn't issued a license. My follow-up (4) letter has been ignored, so (5) I'm writing this letter as (6) a last-ditch effort before taking this matter up in court. Enclosed is a copy of the cancelled check, dog license application, and the follow-up letter. Please respond and save us both a lot of time and expense. Thanks! 

Sincerely,
cc: Dept. of Animal Control Licensing Divsion enc(3)
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Данная структура – сложная множественная 3-уровневую аргументация с подчинением между 2-м и 1-м уровнями, где Доводы 1,2,3 и 4 являются фактуальными Данными, предложение 5 – декларативным Тезисом, а предложение 6 –Тезисом оценки. Отметим, что здесь и далее нами дается нумерация только тех пропозиций, которые являются компонентами аргумента.

[Ж-4] Dear Ms. Maywine: 

I am writing you concerning a problem that has arisen from the purchase of one of your cosmetic products on August 16, 1994 at the Frailey's Mainland Mall Store. The item is your Brindisi Ultra Sable Mascara priced at $64.95. The sales girl sold me this mascara, two shades of blush and a jar of Fango masque on this date. 

(1-1)The problem developed shortly after applying this mascara for the first time. (1-2)Within one hour, my eyelids became puffy and red and (1-3) began to itch.    (1-4) After two hours, my entire eye area was swollen and (1-5) remained so for two days. 

(2-1) No other cosmetic product had been applied to my eye area, and (2-2) I feel sure that this mascara caused an allergic reaction for my skin. (2-3) I have used various brands of mascara including Estee Lauder, Channel and Maybelline and (2-4) have never experienced this sort of reaction before.

I have used many of your products in the past without any problems and hope to continue a positive relationship with your company and its products in the future. 

Sincerely
…., 
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          В тексте данного письма-апеллятива нами выделены Аргументативные Ходы, которые соответствуют абзацам, выделенным адресантом и  Аргументативные Шаги внутри каждого Хода (первая цифра нумерации – номер Хода, вторая – номер Шага). Предложения из абзацев 1 и 4 не являются компонентами аргумента. Способ выдвижения Доводов в данном тексте представляет собой 3-уровневую множественную аргументацию с подчинением между 3 и 2 уровнями. Семантика Доводов следующая: Доводы 1-1, 1-2, 1-3, 1-4, 1-5, 2-1, 2-3 представлены фактуальными Данными. Довод 2-4 является декларативным Тезисом, переходящим в фактуальные Данные для следующего уровня.

Тактика 4-уровнего выдвижения Доводов

[Ж-5] (1-1) Возмущена тем, что (1-2) не формируют счет на оплату, мотивируя это тем, что (1-3) программа не включается. Кроме этого, (1-4) деньги отражаются на счете не сразу, а через несколько часов. 

(2-1) Все это формирует негативное отношение, (2-2) раздражает,       (2-3) приводит к трате времени и нервов, а в конечном итоге – (2-4) смене оператора. 

Структуру этой аргументации схематично можно представить следующим образом (см. Схему 7).
Данная аргументация представляет собой сложную 4-уровневую структуру с сочинением на втором, подчинением на четвертом (самом нижнем) уровне и дивергенцией между третьим и вторым уровнями. 

Семантика Тезисов, которые становятся на уровне Хода Доводами, следующая: 1-1, 2-1, 2-2, 2-3 –  Тезисы оценочные, преобразуются в Доводы 1-1, 2-1, 2-2, 2-3 – Данные мнение. Доводы 1-2, 1-3, 1-4 – фактуальные Данные. Данные 1-2 и 1-4 находятся в отношении сочинения на третьем уровне. Доводы 1-1, 2-1, 2-2, 2-3 – сочиненные Данные второго уровня. Предложение 2-4 представляет собой акциональный Тезис.
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 [П-3] 03.10.2008г. мной с ООО «СтройЦентр»   были заключены два Договора на доставку стройматериалов и постройку дома, озаглавленные как «Договор поручения» и «Договор на оказание услуг по строительству дачного дома». Из текстов договоров следует, что это договоры подряда на строительство. Взятые на себя по Договорам обязательства выполнены мной в полном объеме, в установленные договором сроки. 

В то же время, (1-1) взятые Исполнителем на себя обязательства выполнены ненадлежащим образом: (1-2) имеются множественные дефекты. (1-3) Брусья, половая доска и вагонка заражены грибком, (1-4) почернели. (1-5)Также имеются прочие недостатки, указанные в первом заявлении потребителя в Вашу организацию. 

(2-1) Вышеизложенное считается некачественным выполнением работ Исполнителем по договорам.

Данная аргументация (см. Схему 8) представляет собой сложную 4-уровневую структуру с сочинением на третьем и четвертом уровнях и подчинением на втором уровне. Доводы 3 и 4 – суть сочиненные фактуальные Данные четвертого уровня, а Доводы 2 и 5 - суть сочиненные фактуальные Данные третьего уровня, причем предложение 2 является Тезисом оценки для предыдущего уровня, а предложение 1 декларативным Тезисом, транспонированным в Данные мнения для последующего уровня.
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 [Ж-6] Dear Director:

On 10 August 1994, I purchased a Waveport 5000 from your company in the amount of $225. This price included a two-day delivery and a 60-day money-back trial offer.  (1-1) The $225 was immediately charged to my Ritz card. However, (1-2) this product did not perform satisfactorily, and on 15 August, (1-3) I decided to return the Waveport 5000 to your company. When I spoke to one of your company’s representatives by phone, (1-4) I was informed that the shipping and handling charges, as well as the price of the Waveport 5000, would be credited to my account. (1-5) I shipped the item by UPX and (1-6) was notified 19 August of its receipt. Today, October 7(1-7) I received a statement for my Ritz card. And as of today, (1-8) no credit has been applied to my account for either the Waveport 5000 or the shipping and handling charges. 

If the Waveport 5000 was charged to my account immediately when I ordered it, I fail to understand why the same promptness was not used in crediting my account immediately upon receipt of the returned item. (2-1) There is no real excuse for this delay other than someone not wanting to take the necessary time in crediting my account.

Sincerely,
 …
Структура представления Доводов в данной аргументации (см. Схему 9) является  сложной 4-уровневой с подчинением между четвертым и третьим уровнями, сочинением на третьем уровне и отношениями подчинения и множественности между третьим и вторым, вторым и первым уровнями. Доводы 1-5, 1-6 и 1-7 представляют собой сочиненные фактуальные Данные. Доводы 1-1, 1-2 и 1-4 – фактуальные Данные. Предложения 1-5, 1-8 являются декларативными Тезисами, транспонированными в фактуальные Данные. 1-3  – тезис акциональный, переходящий в фактуальные Данные для следующего уровня. 2-1 – Тезис оценочный. 
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[П-4]Dear Mr. Brick,

(1-1) We have been working with your company for over three years, and     (1-2) we were very disappointed to see the documents that your company produced for our latest Dot Co. advertising campaign.

 (2-1) As the written agreement stipulated, (2-2) we were expecting proper color leaflets with some fancy explanatory text, instead, (2-3) we got leaflets with black and white pictures. I think even you will agree that (2-4) there is a communication problem. 

We would like you (3-1) to send out a photographer in order (3-2) to provide us the promised color coverage, or give us a refund.

Yours truly,

Mr. R.J. Smith,
Director
Схема 10.
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Данная аргументация представляет собой сложную 4-уровневую структуру с подчинением между четвертым и третьим уровнями, сочинением на третьем уровне, отношением множественности между третьим и вторым уровнями, и дивергенцией между вторым и первым уровнями. Довод 1-2 является Данными мнения, находящимися в отношении подчинения к фактуальным Данным 1-1. Доводы 2-1, 2-2 и 2-3 представляют собой фактуальные Данные. Предложение 2-4  - декларативный Тезис, транспонированный в фактуальные Данные, достаточный для доказывания акциональных Тезисов 3-1 и 3-2 (дивергенция).

Тактика 5-уровнего выдвижения Доводов

[П-5] 11.05.2008г. мной был приобретен в Вашем магазине сотовый телефон и карта памяти к нему, что подтверждается наличием чека и гарантийного талона. Гарантийный срок установлен в течение 36 месяцев. 

В процессе эксплуатации выяснилось, что (1-1) телефон с картой памяти не работает. Я, заключая договор купли-продажи, (1-2) намеревалась приобрести качественный товар, соответствующий ГОСТУ, без каких-либо дефектов, а (1-3) продавец гарантировал качество 24.05.2008г. (1-4) я заполнила заявление о возврате денег и расторжении договора купли-продажи. (1-5) Телефон был принят продавцом. (1-6)  В течение 10 дней требование удовлетворено не было, а 15.06.2008г. (1-7) сервисный центр выдал акт выполненных работ, (1-8) о которых я не просила. (1-9) К устранению дефекта это не привело, (1-10) несмотря на то, что исполнителем якобы произведено обновление программного обеспечения. (1-11) Потребитель не давал согласия выполнять, какие бы то ни было работы с его вещью, (1-12) вышеуказанные действия являются нарушением законодательства.

(2-1) В соответствии со ст.18 Закона РФ "О защите прав потребителей", (2-2)  потребитель, которому продан товар ненадлежащего качества, (2-3) если оно не было оговорено продавцом, (2-4) вправе отказаться от исполнения договора купли-продажи и (2-5) потребовать возврата уплаченной за товар денежной суммы, а также (2-6) возмещения всех причиненных убытков. 

(3-1) В соответствии со ст. 22 Закона РФ «О защите прав потребителей» (3-2) срок удовлетворения отдельных требований потребителя, в том числе возврата денег составляет 10 дней с момента получения требования. (3-3) За просрочку ст. 23 Закона РФ «О защите прав потребителей» предусмотрена неустойка в размере 1% от цены товара за каждый день просрочки удовлетворения требования, (3-4) причем размер неустойки не ограничивается. 

В связи с вышеизложенным

 ПРОШУ:
(4-1) - незамедлительно возвратить уплаченную за телефон ненадлежащего качества сумму в 10 000 руб.;

(4-2) - выплатить потребителю неустойку за период с 25.05.2008г. по 30.10.2008г. в размере 18 664 руб.;

 В случае неудовлетворения заявленных требований в установленный срок, я имею намерение (5-1) обратиться с исковым заявлением в защиту своих прав в судебные инстанции (5-2) с требованиями указанными в претензии, а также (5-3) с требованием по компенсации морального вреда; суд, (5-4) в соответствии со ст. 13 Закона о защите прав потребителя, (5-5) налагает на продавца штраф за неисполнение требований потребителя в добровольном порядке. Также с Вашей организации может быть (5-6) взыскана госпошлина и (5-7) исполнительский сбор.

Приложения:1)      копия заявления потребителя о возврате денег;

2)      копия гарантийного талона;

3)      копия чека.

Структура представления Доводов в данном апеллятиве (см. Схему 11) является сложной 5-уровневой аргументацией с подчинением между пятым и четвертым уровнями, отношениями подчинения, множественности и дивергенцией между четвертым и третьим уровнями, отношениями множественности между третьим и вторым уровнями, дивергенцией между вторым и первым уровнями. Пунктирными стрелками на схеме обозначены уступительные конструкции. Также нами выделена присутствующая в тексте комиссивная стратегия угрозы «Если не…». Семантика Доводов представлена следующим образом: Доводы 1-4, 1-8, 1-2, 1-3, 1-5, 1-7, 1-11, 2-2, 3-2 представляют собой фактуальные Данные. Довод 1-10 – Данные мнения. Предложения 1-1, 1-6, 1-9, 1-12, 3-3, 3-4 являются декларативными Тезисами, переходящими в фактуальные Данные для следующего уровня. 2-4 и 2-6 – декларативные Тезисы, предложение 2-5 представляет собой акциональный Тезис, транспонированный в фактуальные Данные. Предложения 4-1 и 4-2 являются акциональным Тезисом. 5-1 представляет собой акциональный Тезис, переходящий в фактуальные Данные, которых достаточно для доказывания акциональных Тезисов 5-2, 5-3, 5-5, 5-6 и 5-7 (дивергенция). Предложения 2-1, 3-1 и 5-4 содержат ссылку на статью закона и являются Основаниями авторитета.

Схема 11.
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[Ж-7] 5 сентября 2008 года в Вашем магазине я купила холодильник «Север», через 6 месяцев, (1-1) во время гарантийного срока он сломался. Я обратилась в гарантийную мастерскую с просьбой устранить дефект.  (1-2) Из-за отсутствия необходимых деталей (1-3) устранить дефект мастер не смог, (1-4) нужные детали в ближайший месяц в мастерскую не поступят.   

Таким образом (2-1) этот недостаток не может быть устранен без несоразмерных затрат времени и (2-2) относится к существенным, (2-3)  и я имею право на замену холодильника на такой же товар другой марки.

 Аргументация в данном апеллятиве (см. Схему 12) представляет собой сложную 5-уровневую структуру с сочинением на четвертом  и одинарным подчинением на пятом уровне. В данном примере предложения: 5 сентября 2008 года в Вашем магазине я купила холодильник «Север»  и  Я обратилась в гарантийную мастерскую с просьбой устранить дефект - не являются аргументативными компонентами, в них излагаются временные и локальные характеристики ситуации. Акциональным Тезисом первого уровня является предложение 2-3. Классификационным Тезисом второго уровня – предложение 2-2. Оценочным Тезисом третьего уровня – предложение 2-1. Доводы 1-1 и 1-2 представлены фактуальными Данными, 1-4 - Данными мнения. 1-3 – декларативный Тезис, который на вышестоящем уровне трансформируется в фактуальные Данные.

Схема 12.
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 [Ж-8] Dear Sir or Madam:

I have just received the November statement on my charge account (No. 059-3676). (1-1) The statement lists a purchase for $83.95, including tax, which I am sure I did not make.

This purchase was supposedly made in Department 08 on November 12.

But because (2-1) I was out of town the week of the tenth and (2-2) no one else is authorized to use my account. I am sure (2-3) the charge is in error.

(3-1) I have checked all the other items on the statement against' my sales receipts, and (3-2) they all seem to be correct. (3-3) I am therefore deducting the $83.95 from the balance on the statement and (3-4) sending you a check for $155.75.

I would appreciate your looking into this matter so that my account may be cleared.

Sincerely yours,
….
Структура представления Доводов в данном апеллятиве-жалобе (Схема 13) представляет собой 5-уровневую аргументацию с отношением множественности между пятым и четвертым, третьим и вторым уровнями, подчинением между четвертым и третьим уровнями. Доводы 2-1, 2-2, 3-1  - фактуальные Данные. 1-1 – декларативный Тезис, переходящий в фактуальные Данные для следующего уровня, 2-3 – декларативный Тезис, переходящий в Данные мнения. 3-2 – оценочный Тезис, переходящий в Данные мнения, 3-3 – акциональный Тезис, транспонированный в фактуальные Данные. 3-4 – акциональный Тезис.

Схема 13.
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[П-6] Dear Sirs,
Our Order No. VC 58391
(1-1) We are writing to you with reference to the above order and our letter of 22 May in which we asked you when (1-2) we could expect delivery of the 60 en​gines you were to have supplied on 3 June for an export order.

(2-1) We have tried to contact you by phone, but (2-2) could not get anyone at your factory who knew anything about this matter.

It is essential that (3-1) we deliver this consignment to our Swedish customers on time as (3-2) this was an initial, order from them and it (3-3) would give us an opening in the Scandinavian market.

(4-1) Our deadline is 28 June, and (4-2) the lorries have been completed except for the engines that need to be fitted.

Unless (5-1) we receive the components within the next five days, (5-2) the order will be cancelled and placed elsewhere. We should warn you that (5-3) we are holding you to your delivery contract and if (5-4) any loss results because of this late delivery (5-5) we will be taking legal action.
Yours faithfully.
….
Схема 14.
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Способ выдвижения Доводов в данном апеллятиве-претензии (Схема 14) представляет собой множественную 5-уровневую аргументацию с отношениями сочинения на втором и четвертом уровнях и подчинением между третьим и вторым уровнями. Семантика Доводов: Доводы 3-2, 3-3 и 4-1 представлены фактуальными Данными, Довод 3-1 представляет собой декларативный Тезис, переходящий в фактуальные Данные. Доводы 4-2 и 1-2, 2-1 и 2-2, 5-4 и 5-3 – сочиненные фактуальные Данные.  Предложения 1-1, 5-2 представляет собой декларативные Тезисы, транспонированные в фактуальные Данные. 5-1 – декларативный Тезис, 5-5 – акциональный Тезис. На схеме отмечена выделенная нами комиссивная стратегия угрозы.
Тактика 6-уровнего выдвижения Доводов

[П-7] 26.12.2007 года нами была приобретена бытовая кофе-машина Bosch TCA5401 (серийный номер 002 42383186110025028). За прошедшее время (1-1) аппарат уже 2 раза был на гарантийном ремонте общей продолжи​тельностью 50 дней.  После последнего гарантийного ремонта (1-2) в работе прибора наблюдаются следующие недостатки:

(1-3) иногда кофе перемалывается, но вместо процесса заваривания сбрасывается в поддон для кофейной гущи,

(1-4) наполнение чашки готовым кофе при одном и том же выставленном объеме также меняется,

(1-5) иногда со стороны заварочного блока начинает течь горячая вода (что создает угрозу другому имуще​ству, так в частности, вода какое-то время таким образом стекала по стене и затекала под линолеум),

(1-6) не работает индикатор опорожнения поддонов,
(1-7) выдается сообщение о неполном заполнении кофемолки (хотя резервуар для кофейного зерна заполнен больше, чем на половину),

(1-8) кофейная гуща в отсеке отработанного кофе содержит большое количество воды, хотя до первого ремонта кофейная гуща была всегда практически сухой и сохраняла форму таблетки,

(1-9) поддон для сбора остатков воды заполняется также слишком быстро по сравнению с заводскими настройка​ми прибора.

(1-10) Вызывает сомнение, что такая работа прибора является нормальной и приемлемой для дальнейшего использования.

(2-1) На основании ст.18,19,21 Закона РФ от 07 февраля 1992 г. N 2300-ГО защите прав потребителей" предлагаем (2-2) Вам заменить прибор кофе-машина Bosch TCA5401 (серийный номер 002 42383186110025028) на аналогичный новый надлежащего качества.

(2-3) Данное заявление написано в период действия гарантийного срока на прибор.

(3-1) Просим Вас или вашего представителя явиться для проведения экспертизы кофе-машины Bosch ТСА5401 в офис ООО «ГБЭТ» (г.Ижевск, ул.Пушкинская, 268) 12.02.2009 в 12:00. (3-2) Специалистам ООО «РИТ-Сервис» оказываем недоверие (ст.18 п.5 Закона РФ от 07 февраля 1992 г. N 2300-ГО защите прав потребите​лей").

К заявлению прилагаются:

1. Копия документов об оплате (1 лист);

2. Копия Акта на выполнение работ (гарантийный ремонт) (1 лист).
Структура представления Доводов (см. Схему 15) в данном тексте – шестиуровневая аргументация с отношениями множественности между шестым и пятым уровнями, подчинением между пятым и четвертым, третьим и вторым, вторым и первым уровнями. Доводы 1-1, 1-3, 1-4, 1-5, 1-6, 1-7, 1-8 и 1-9 представлены фактуальными Данными. Довод 1-2 – декларативный Тезис, переходящий в фактуальные Данные для последующего уровня. Довод 1-10 – Тезис оценки, транспонированный в Данные мнение. 3-2, 3-1 и 2-2 – акциональные Тезисы. Выделены Основания авторитета – 2-1 и Основание группировки – 2-3.

Схема 15.
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[П-8] 20.10.08г. я заключил с Вашей организацией Договор розничной купли-продажи телевизора «Самсунг» KLPD-5498 по цене 14 654 (Четырнадцать тысяч шестьсот пятьдесят четыре) рубля, что подтверждается кассовым и товарным чеками и гарантийным талоном (копии прилагаются).

     Срок гарантии, установленный изготовителем, составляет двенадцать месяцев.

     (1-1) Оплатив товар, (1-2) я тем самым свои обязательства по Договору выполнил.

     (2-1) В соответствии со ст.4 Закона РФ «О защите прав потребителей» (2-2) продавец обязан передать потребителю товар, (2-3) качество которого соответствует договору, а (2-4) при отсутствии в договоре условий о качестве товара (2-5) пригодный для целей, для которых товар такого рода обычно используется.

     В период действия гарантийного срока в телевизоре обнаружился следующий недостаток: (3-1) после 5-ти минут работы экран темнеет, звук не пропадает.

     В отношении товара, на который установлен гарантийный срок, (4-1) продавец отвечает за недостатки товара, если не докажет, что они возникли после передачи товара потребителю вследствие (4-2) нарушения потребителем правил использования, (4-3) хранения или (4-4), транспортировки товара, (4-5) действий третьих лиц или (4-6) непреодолимой силы (п.6 ст.18 Закона). 

     (4-7) Потребитель, которому был продан товар с недостатками, если оно не было оговорено продавцом, вправе по своему выбору предъявить продавцу одно из требований, предусмотренных п.1 ст.18 Закона
.

     (4-8) В соответствии с п.5 ст.18 Закона продавец обязан принять товар ненадлежащего качества и в случае необходимости провести проверку качества товара. (4-9) Потребитель вправе участвовать в проверке качества товара.

     На основании вышеизложенного (5-1) отказываюсь от исполнения Договора купли-продажи и прошу:

    (5-2) 1. В соответствии с п.1 ст.18 осуществить доставку сдаваемого товара за счет собственных сил и средств Вашей организации;

    (5-3) 2. Обеспечить моё участие в проверке качества телевизора.

  3. Если возникнет спор о причине возникновения недостатка,   (5-4) обеспечить моё присутствие на экспертизе, (5-5) о чём уведомить заблаговременно по указанным телефонам;

 (5-6)    4. Возвратить мне стоимость телевизора в сумме 14 654 (Четырнадцать тысяч шестьсот пятьдесят четыре) рубля.

     Напоминаю, что за каждый день просрочки исполнения указанного требования свыше срока, установленного ст.22 Закона , (5-7) Вы будете обязаны в соответствии со ст.23 Закона уплатить мне в добровольном порядке неустойку в размере 1% от стоимости товара по день исполнения требования.

     (6-1) В случае отклонения моей претензии (6-2) я буду вынужден обратиться в суд за защитой своих прав. (6-3) Кроме вышеуказанного, (6-4) я буду требовать возмещения причиненных мне убытков и (6-5) морального вреда на основании (6-6) ст.ст. 13-15 Закона. Суд также своим решением при удовлетворении иска (6-7) взыскивает с продавца штраф (6-8) в соответствии с п. 6 ст. 13 Закона о Защите прав потребителей за несоблюдение добровольного порядка удовлетворения требований потребителя. (6-9) Также Вам придётся уплатить госпошлину.

Приложение: 1. Копия кассового чека;2. Копия товарного чека; 3. Копия гарантийного талона.

Структура представления Доводов в тексте данного апеллятива (Схема 16) является сложной 6-уровневой аргументацией с отношениями подчинения и множественности между шестым и пятым уровнями, множественной аргументацией между пятым и четвертым уровнями, дивергенцией между четвертым и третьим, вторым и первым уровнями и подчинением между третьим и вторым уровнями. Пунктирными линиями на схеме обозначены уступительные конструкции. Кроме того, нами эксплицирована комиссивная стратегия угрозы «Если не…». Семантика Доводов следующая: Доводы 1-1, 1-2, 2-2, 2-3,  2-4, 2-5, 3-1, 4-2, 4-3, 4-4, 4-5, 4-6, 4-7, 4-8 и 4-9 являются фактуальными Данными.  4-1 – декларативный Тезис, переходящий в фактуальные Данные для следующего уровня. 5-1 – акциональный Тезис, переходящий в фактуальные Данные, достаточные для доказывания акциональных Тезисов 5-2, 5-3, 5-4, 5-5, 5-6 и 5-7 (дивергенция). 6-1, 6-2 – акциональные Тезисы, транспонированные в фактуальные Данные. 6-3, 6-4, 6-5, 6-9 – акциональные Тезисы. Предложение 6-7 представляет собой декларативный Тезис. Предложения 2-1, 6-6 и 6-8 содержат ссылку на статью Закона ОЗПП и являются Основаниями авторитета.

[Ж-9] 22.01.09 мною был куплен массажер для ног «Bosch PMF 1232»  Мне объяснили, что (1-1) интересуемый и важный для меня элемент подогрева воды в приборе имеется. (1-2) На мой вопрос показать в инструкции конкретно о том, что действительно имеется функция подогрева в аппарате, (1-3) продавец нашла слово «подогрев» и указала на него, (1-4) не вникая в основную суть, и (1-5) не объяснив, что нагрева как такового нет в аппарате, а мне пояснила, что раз (1-6) есть слово «нагрев», значит, (1-7) вода подогревается. Изучив инструкцию перед использованием, мы нигде не обнаружили, что имеется подогрев воды, а лишь (1-8) имеется функция для поддержания температуры воды. (1-9) Мы залили воду температурой 45 градусов и включили клавишу 7 на 15 мин. Но обнаружили, что термометр показал явное охлаждение воды н6а 12 градусов. В связи с вышеуказанным:  (2-1) дезинформация покупателей, основанная на (2-2)незнании основных функций приборов и правильности их работы, а также в связи с (2-3) несоответствием рабочей функции 7, прошу (2-4) принять купленный массажер и (2-5) вернуть мне 2999 руб.
Структура представления Доводов в тексте данного апеллятива-жалобы (Ж-9, Схема 17) является сложной 6-уровневой аргументацией с дивергенцией между шестым и пятым уровнями, подчинением между пятым и четвертым уровнями, отношениями множественности между четвертым и третьим, вторым и первым уровнями. Пунктирной линией на схеме выделена уступительная конструкция. Довод 1-1 = Доводу 1-6 представляет собой фактуальные Данные, достаточные для доказывания декларативных Тезисов 1-2 и 1-7 (дивергенция). Доводы 1-3, 1-4, 1-5, 1-7 и 1-8, 2-3 также являются фактуальными Данными. Предложение 1-6 представляет собой Основание группировки, т. к. 1-7 и 1-8, по сути, являются тавтологичными высказываниями. Предложение 2-2 представляет собой декларативный Тезис, 2-1 – декларативный Тезис, переходящий в фактуальные Данные. Предложения 2-4 + 2-5 являются акциональным Тезисом.
Схема 16.
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Схема 17. 
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[П -9] Dear Sirs,
After carefully examining the sawn goods supplied under our order of 16 October, (1-1) we must express surprise and (1-2) disappointment at their quality. (1-3) They certainly do not match the samples on the basis of which  the contract was signed. (1-4) Some of the boards are of the wrong sizes and we can not help feeling (1-5) there must have been some mistake in making up the order.

(2-1)The sawn goods are quite unsuited to the needs of our customers and (2-2) we have no choice but to ask you to take them back and (2-3) replace them by sawn goods of the quality ordered. If this is not possible, then I am afraid (2-4) we shall have to ask you to cancel our order.

We have no wish to embarrass you and if (3-1) you can replace the goods (3-2) we are prepared to allow the stated time for delivery to run from the date you confirm that you can supply the goods we need.

Yours faithfully,
R. Fairfax

Схема 18.
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Выдвижение Доводов в данном апеллятиве-претензии (Схема 18) представляет собой 6-уровневую структуру с подчинением между шестым и пятым, пятым и четвертым, четвертым и третьим, вторым и первым уровнями, дивергенцией между третьим и вторым уровнями и сочинением на втором уровне. Семантика Доводов представлена следующим образом: Доводы 1-5,  1-4, 1-3 и 2-1 являются фактуальными Данными. Предложения 1-1 + 1-2 и предложение 2-4 представляют собой акциональный Тезис. Предложения 2-2 и 2-3 – акциональные Тезисы, переходящие в сочиненные фактуальные Данные для последующего уровня. Предложение 3-2 является декларативным Тезисом.

 [П-10] Dear Sirs,

We are writing to inform you that you were to have shipped us 10,000 tons of Wheat by s. s. Neva leaving Archangel for London on August 10th. However, (1-1) you failed to dispatch the goods' by the said vessel and (1-2) the goods arrived with a delay of 3 weeks. (1-3) We, therefore, were not in a position to fulfill our obligations to our clients Messrs. Cortwight & Co. in time and (1-4) they have made a claim on us for damages.

(2-1) We hold you responsible for the losses we shall sustain in connection with this delay in delivery and (2-2) we request you to remit to our account with Midland Bank the amount of $ 2500 representing agreed and liquidated damages stipulated in p. 24 of our Contract.

Yours faithfully,

…

Аргументация в этом апеллятиве (см. Схему 19) представляет собой сложную подчинительную 6-уровневую структуру. Доводы 1-1, 1-2, 1-3 и 1-4 представлены фактуальными Данными. 2-1 – декларативный Тезис, 2-2 – акциональный Тезис.

Схема 19. 
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 [П-11] Dear Sirs,
(1-1) We have recently received several complaints from customers about your fountain pens. (1-2) The pens are clearly not giving satisfaction and in some cases (1-3) we have had to refund the purchase price. 

(2-1) The pens are part of the batch of 500  supplied against our order number 8562 dated 28 March. (2-2) This order was placed on the basis of a sample pen left by your representative. We have ourselves compared the performance of this sample with that of a number of the pens from this batch, and there is little doubt that (2-3) many of them are faulty — (2-4) some of them leak and (2-5) others blot when writing.

(3-1) The complaints we have received relate only to pens from the batch mentioned. Pens supplied before these have always been satisfactory. We therefore (3-2) wish to return the unsold balance, amounting to 377 pens. (3-3) Please replace them with pens of the quality which our earlier dealings with you have led us to expect.

(4-1) Please let us know what arrangements you wish us to make for the return of these unsuitable pens.

Yours faithfully,
….


Структура представления Доводов в тексте этого апеллятива-претензии (Схема 20) является сложной 6-уровневой с множественной аргументацией между шестым и пятым, третьим и вторым уровнями, отношениями множественности и подчинения между пятым и четвертым, четвертым и третьим уровнями, и подчинением между вторым и первым уровнями. Доводы 1-3, 2-2, 2-4, 2-5, 3-1 и 3-2 представляют собой фактуальные Данные. 2-3 – оценочный Тезис, переходящий в фактуальные Данные для следующего уровня. 1-2 – оценочный Тезис, переходящий в Данные мнение для следующего уровня. 2-1 и 1-1– декларативный Тезис, переходящий в фактуальные Данные для следующего уровня. 3-3 и 4-1 – акциональные Тезисы. 
Схема 20. 
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 Тактика 9-уровнего выдвижения Доводов

[П-12] «24» апреля 2008 г. В ТРК «Петровский» в магазине «TOMATOMOBILE № 3» по адресу: Ижевск, ул. Петрова, 29 я приобрел мобильный телефон NOKIA 5310 по цене 9 450,00 (Девять тыс. четыреста пятьдесят) рублей 00 копеек (факт приобретения подтверждается товарным чеком гарантийным талоном).

В процессе использования аппарата (1-1) зарядки батареи стало хватать на один час в режиме ожидания, а (1-2) зарядка от зарядного устройства не осуществлялась, в связи с чем (1-3) нормальное использование аппарата стало невозможным.

Телефон был сдан в NEO сервис для проведения гарантийного ремонта, однако (2-1) в гарантийном ремонте   мне  было  отказано  (2-2)  (акт технического  заключения   от  31.10.2008   г.  №   И8-29121). (2-3) С заключением сервисного центра я был не согласен, в связи с чем (2-4) обратился, с целью выявлен истинных   причин   неисправностей,   в   «Городское   бюро   экспертизы   товаров»,  (2-5) о   чем   известил представителя Вашей организации.

(3-1) Согласно выданному экспертному заключению № 097 от 03.12.2008 г. (3-2) не установлено нарушений правил эксплуатации, а (3-3) причиной дефекта является глубокий разряд батареи, (3-4) вследствие отсутствия электрического контакта между основной платой и подпружинными выводами разъема подключения зарядного устройства и (3-5) невозможности в связи с этим произвести заряд аккумуляторной батареи. (3-6) Дефект – производственный.
(3-7) Выявлено     нарушение    техпроцесса    при     изготовлении     платы    аппарата.    (3-8) Дефект производственный.

(4-1) На основании вышеизложенного, (4-2) руководствуясь ст.ст. 18, 19 Закона РФ от 07.02.1992 г. . 2300-1 «О защите прав потребителей», (4-3) Потребитель вправе предъявить претензии к продавцу в отношении недостатков товара, если (4-4) они обнаружены в течение гарантийного срока, и вправе, по своему выбору, потребовать:

(4-5) безвозмездного устранения недостатков товара или (4-6) возмещения расходов на их исправление потребителем или третьим лицом;

(4-7) соразмерного уменьшения покупной цены;

(4-8) замены на товар аналогичной марки (модели, артикула);

(4-9) замены на такой же товар другой марки (модели, артикула) с соответствующим перерасчетом покупной цены.

(4-10) расторжения договора купли-продажи и возврата уплаченной за товар суммы.
Руководствуясь вышеизложенным,ПРОШУ:

1) (5-1) На основании статьи 22 Закона РФ от 07.02.1992 г. № 2300-1 «О защите прав потребителей) (5-2) в десятидневный срок с момента получения настоящего заявления расторгнуть договор купли продажи мобильного телефона NOKIA 5310, с выплатой полной его стоимости в размере 9 450,0 (Девять тысяч четыреста пятьдесят) рублей 00 копеек

2) (6-1) На основании п. ст. 18 вышеназванного закона, (6-2) оплатить сумму в размере 1000,00 (Одна тысяча) рублей 00 копеек, которая была потрачена на проведение независимой экспертизы;

3) (7-1) В случае нарушения сроков удовлетворения денежных требований по поводу недостатке проданного товара и (7-2) отказа от добровольного исполнения обязательств по расторжению договора, (7-3) буду вынужден обратиться за защитой своих интересов в суд (7-4) с требованием выплаты все причитающихся мне сумм, а также (7-5) неустойки в размере 1% от цены телефона за каждый день просрочки до дня вынесения соответствующего судебного решения, а также (7-6) с соответствующим наложением на Продавца всех судебных издержек.

Схема 21.
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Способ выдвижения Доводов в данном апеллятиве (Схема 21) является наиболее сложной, 9-уровневой с подчинением между девятым и восьмым, восьмым и седьмым, седьмым и шестым уровнями, отношениями подчинения, множественности и дивергенцией между шестым и пятым уровнями, дивергенцией между четвертым и третьим, третьим и вторым, вторым и первым уровнями. Доводы 3-7, 3-4, 3-5, 3-3, 3-2, 2-2, 1-2, 1-1 представлены фактуальными Данными. Предложение 3-1 содержит ссылку на экспертное заключение и является Основанием авторитета. Предложения 4-2, 5-1, 6-1 содержат ссылку на статью Закона ЗПП и также представляют собой Основания авторитета. Предложение 4-4 является Оговоркой. Кроме того, на схеме эксплицирована комиссивная стратегия угрозы «Если не…». Функциональная транспозиция Тезисов следующая: 2-4 и 2-5 – декларативные Тезисы, переходящие в фактуальные Данные для последующего уровня, 3-6=3-8 – классификационный Тезис, переходящий в фактуальные Данные, 1-3 - Тезис оценки, переходящий в фактуальные Данные, 4-3, 4-5 – 4-10 и 7-3 – акциональные Тезисы, транспонированные в фактуальные Данные для следующего уровня. Предложения 5-2, 6-2, 7-1, 7-2, 7-4, 7-5 и 7-6 представляют собой акциональные Тезисы. 

Таким образом, как показал  анализ практического материала, аргументативная стратегия в апеллятивах представлена несколькими аргументативными тактиками, которые в свою очередь реализуются посредством применения разноуровневых структур выдвижения Доводов  (от 2-уровневой до 9-уровневой) и характеризуются различной семантической наполняемостью  Доводов. 

Нами было подсчитано процентное содержание разноуровневых структур в письмах-жалобах и претензиях на английском и русском языках. 
Для русского языка: в письмах-жалобах использование тактики 2-уровневого выдвижения Доводов составило 20%; тактики 3-уровневого выдвижения Доводов также составило 20%; тактики 4-уровнего выдвижения Доводов – 30%; 5-уровневого –10% и 6-уровневого – 20%. Таким образом,  проведенный анализ показал, что в письмах-жалобах на русском языке наиболее представленной является тактика 4-уровнего выдвижения Доводов, затем следуют тактики 2, 3 и 6-уровнего выдвижения Доводов, и наименее используемой  является тактика 5-уровнего выдвижения Доводов. В письмах-претензиях 2-уровневые структуры не представлены, наиболее распространенной является тактика 6-уровнего выдвижения Доводов – 34%, затем следуют тактики 3 и 4-уровнего выдвижения Доводов – по 22%, менее представленными являются тактики 5 и 9-уровнего выдвижения Доводов – по 11%. 

Для английского языка: в письмах-жалобах наиболее представленной является тактика 4-уровнего выдвижения Доводов – 55%, затем следует тактика 5-уровнего выдвижения Доводов – 33%, и наименее используемой  является тактика 3-уровнего выдвижения Доводов – 12%. Использование 2-уровневых и 6-уровневых структур не выделено. В письмах-претензиях 2-уровневые структуры не представлены, наиболее распространенной является тактика 4-уровнего выдвижения Доводов – 33%, затем следуют тактики 3 и 6-уровнего выдвижения Доводов – по 25%, менее представленной является тактика 5-уровнего выдвижения Доводов –17%. 

Таким образом, проведенный анализ показал, что наиболее представленной в жалобах на русском и английском языках и претензиях на английском языке является аргументативная тактика 4-уровнего выдвижения Доводов. Для претензий на русском языке наиболее употребительной является тактика 6-уровнего выдвижения Доводов. Тактики 2-уровнего  и 9-уровнего выдвижения Доводов не были выявлены в претензиях и жалобах на английском языке, тактика 2-уровнего выдвижения Доводов представлена в русскоязычных жалобах, тактика 9-уровнего выдвижения Доводов, которая является наиболее сложной, выявлена только в русскоязычных Претензиях. 

При анализе тектоники расположения Доводов в русскоязычных жалобах было выявлено использование следующих аргументативных тактик: структуры с сочинительной аргументаций – 10%; с подчинительной и множественной аргументацией – 22%; с множественной аргументацией – 19%; с подчинительной, сочинительной  аргументацией и дивергенцией – 10%; с сочинительной и подчинительной аргументацией – 19%; с множественной, подчинительной аргументацией и дивергенцией – 10%; с подчинительной, сочинительной и множественной аргументацией – 10%.

В русскоязычных  претензиях: структуры с подчинительной и множественной аргументацией – 19%; с подчинительной аргументацией и дивергенцией – 10%; с множественной, подчинительной, сочинительной аргументацией и дивергенцией – 10%; с сочинительной и подчинительной аргументацией – 10%; с множественной, подчинительной аргументацией и дивергенцией – 51%.

В англоязычных жалобах: структуры с подчинительной и множественной аргументацией – 45%; с множественной, подчинительной, сочинительной аргументацией и дивергенцией – 22%; с множественной, подчинительной аргументацией и дивергенцией – 11%; с подчинительной, сочинительной и множественной аргументацией – 22%.

 В англоязычных претензиях: структуры с сочинительной, подчинительной, множественной аргументацией и дивергенцией – 25%; с подчинительной и множественной аргументацией – 34%; с подчинительной аргументацией – 8%; с подчинительной, сочинительной  аргументацией и дивергенцией – 8%; с множественной, подчинительной аргументацией и дивергенцией – 17%; с подчинительной, сочинительной и множественной аргументацией – 8%. 

Таким образом, в русскоязычных жалобах, в англоязычных жалобах и претензиях самой распространенной является структура с подчинительной и множественной аргументацией. В русскоязычных претензиях – структура с подчинительной, множественной аргументацией и дивергенцией.

В целом было выделено 40 тектонико-функциональных типов аргументации в апеллятивах, при этом установлено две противоположные тенденции – (А) к свободе и (Б) к ограничению тектоники.   

(А) Пестрота картины обусловлена как лингвокультурными факторами, так и конкретикой контекста. По первому параметру апеллятивы в американской культуре в целом представлены структурами с меньшей разветвленностью и глубиной, чем в русской. По второму параметру разнообразие структур весьма широкое, и нам не удалось выделить ведущего принципа, задающего какие-либо ограничения на структурное ветвление – хотя собственно частотность уровневого представления установить вполне возможно. Проведенный анализ показал, что наиболее представленной в письмах-жалобах на русском и английском языках и претензиях на английском языке является аргументативная тактика 4-уровнего выдвижения доводов. Для русскоязычных претензий наиболее употребительной является тактика 6-уровнего выдвижения доводов. Тактики 2-уровнего и 9-уровнего выдвижения доводов не представлены в претензиях и жалобах на английском языке. Наличие тактики 2-уровнего выдвижения доводов было выявлено только в русскоязычных жалобах. Тактика 9-уровнего выдвижения доводов встретилась только в русскоязычных претензиях. Семи- и восьмиуровневые аргументативные структуры в проанализированном материале выявлены не были.

(Б) Разнообразие тектонических типов в определенном смысле ограничивается двумя собственно текстовыми факторами – (А) объемом текста и (Б) конвенциональностью суперструктуры. В письменной жалобе, составляемой адресантом на пишущем устройстве, объем текста обычно ограничен одной страницей формата А-4. Если же жалоба пишется от руки в книге отзывов, ее стандартный объем существенно меньше – от половины до одной страницы формата А-5. Суперструктура претензии задает свои ограничения по числу облигаторных тематических компонентов, и для русскоязычных претензий во многом подчинена типовой схеме (имеющимся нормативным рекомендациям по составлению претензий – хотя полного соответствия русскоязычных претензий нормативным актам в проанализированных текстах не встретилось), а для англоязычных, видимо, узусу. 
ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Настоящая монография посвящена определению особенностей апеллятивного речевого жанра и характерных для него стратегий и тактик, описанию их языковой манифестации. Рассмотрение РЖ в отечественном языкознании весьма многоаспектно и проводится на основе идей системности описания и интеракциональности речевого общения. Вслед за К.Ф. Седовым РЖ в данной работе рассматривается как вербальное отражение социального взаимодействия людей. В проекции на эту концепцию Апеллятив представлен как письменный вторичный не-фатический комплексный акциональный РЖ с основными стратегиями аргументирования и побуждения.

В результате применения многоаспектного тактико-стратегического анализа апеллятивных текстов, было выявлено присутствие коммуникативных, речеактовых и аргументативной стратегий и их тактик в письмах-Претензиях и Жалобах. 

Стратегии подчинены важнейшим принципам речевого общения (в частности, принципам Сотрудничества, Вежливости, Сохранения лица).
Коммуникативные стратегии отвечают требованиям, зафиксированным в постулатах Г.П. Грайса и Дж. Лича. Были выделены стратегия стандартизованности, стратегия информационной полноты, стратегия краткости, стратегия (логической) ясности, стратегия вежливости, стратегия естественности, стратегия экспрессивности.

В основу речеактового анализа Апеллятивов была положена таксономия Д. Вундерлиха. Были выделены следующие речеактовые стратегии и их тактики: репрезентативная стратегия информирования и ее тактики, декларативная стратегия обвинения и ее тактики,  директивная стратегия (предъявления требования) и ее тактики, комиссивная стратегия угрозы и ее  тактики.

Для Апеллятивного РЖ наряду с директивной стратегией принципиально важной является стратегия обоснования, которая в настоящей работе рассматривается как стратегия аргументирования, поскольку анализируется с позиций, принятых в современной лингвистической аргументологии. 
Внутри стратегии аргументирования присутствуют  аргументативные тактики выдвижения Доводов. В ходе структурного и функционально-семантического анализа текстов письменных Жалоб и Претензий были выделены тактики 2-х, 3-х, 4-х, 5-ти, 6-ти и 9-ти уровнего выдвижения Доводов, дано описание семантики Доводов для каждого случая. 
Проведенный анализ показал, что наиболее представленной в письмах-Жалобах на русском и английском языках и Претензиях на английском языке является аргументативная тактика 4-уровнего выдвижения Доводов. Для русскоязычных Претензий наиболее употребительной является тактика 6-уровнего выдвижения Доводов. Тактики 2-уровнего и 9-уровнего выдвижения Доводов не представлены в Претензиях и Жалобах на английском языке. Наличие тактики 2-уровнего выдвижения Доводов было выявлено только в русскоязычных Жалобах, тактики 9-уровнего выдвижения Доводов, которая является наиболее сложной, только в русскоязычных Претензиях.

Анализ тектонических (иерархических) взаимоотношений аргументативных тактик показал, что как в русскоязычных, так и в англоязычных Жалобах и Претензиях самой распространенной является структура с подчинительной и множественной аргументацией. В русскоязычных Претензиях – структура с подчинительной, множественной аргументацией и дивергенцией.

Аргументативная стратегия в совокупности с директивной макро-стратегией образуют гиперстратегию апеллятивности, задающую сам этот РЖ. Такое совместное рассмотрение обусловлено тем, что аргументирующий комплекс представляет собой лишь часть макро-аргумента, т.е. обоснование, представленное как макро-Довод (один или несколько). А поскольку основной стратегией для Апеллятива является побудительная,  Тезисом  в апеллятивном макро-комплексе является директив.  





При этом можно говорить о существовании идеального Апеллятива с компонентами-стратегиями. Поскольку Апеллятив рассматривается нами как акциональный РЖ, такой идеал выделяется на основе параметра «проблема – решение» и может быть представлен по формуле  «поскольку существует Проблема, ее необходимо Решить», что представляет собой макро-стратегию аргументации. 


Проведенная работа позволяет наметить некоторые перспективы исследования, связанные с дальнейшим разносторонним изучением апеллятивных стратегий и тактик, конструируемых в других разновидностях дискурса, а также в моно-  и полигендерном режимах в русско- и англоязычных лингвокультурах.
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� Коммуникативный ход – безусловно важный элемент в терминосистеме О.С. Иссерс – используется исключительно для диалогического взаимодействия, так как обусловлен предыдущими репликами партнера; поэтому для наших целей этот термин (по крайней мере, в предложенной трактовке) использоваться не может.


� Досадно, что автор впрямую этого упоминания не делает, как, впрочем, и того, что подход С.А. Сухих (по-видимому, ведущего на сегодня российского ученого в области лингвопсихологии как теории исследованиия речевой реализации психологических установок – ср.: [Сухих 2000]) основан, в свою очередь, на идеях его учителя профессора И.П. Сусова, являющегося одним (если не основным) из пионеров отечественной лингвистической прагматики.


� Для терминологических компонентов, реализующих нашу интерпретацию той или иной концепции, условимся использовать пунктирное подчеркивание.


� В этом отношении симптоматичным является количество публикаций по диссертации – их всего две.


� В иной формулировке: «Проблема может привести к возникновению вреда от нее». Заметим, что отношение здесь не облигаторное, т.е. не импликационное. Например, стесненные жилищные условия (проблема) могут привести, а могут и не привести к вреду (например, ссорам) – известны случаи, когда при переезде из однокомнатной квартиры в трехкомнатную семья с двумя детьми еще долгое время чувствует себя комфортнее, собираясь по привычке в одной комнате. Иначе говоря, разрешение проблемы может и не затрагивать устранение вреда.


  











3

