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Аннотация: В данной статье проводится анализ процесса интеракции пар-
тнеров в переговорах с применением классификации форм воздействия 
Р. Бейлза и на материале англоязычных художественных фильмов. В ста-
тье обосновывается идея о том, что такой формат анализа дает основание 
глубже рассматривать механизмы ведения успешных переговоров. На ос-
новании модели анализа рассматриваются основные поведенческие прояв-
ления коммуникантов в ситуациях, взятых из художественных фильмов. В 
заключении сделаны выводы о том, что данный подход к анализу ситуаций 
переговоров иллюстрирует широкий круг форм поведения, что позволяет в 
будущем эффективно отстаивать свою позицию и успешно проводить пере-
говоры.
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Summary: This article analyzes the process of interaction of partners in 
negotiations using the classification of forms of influence by R. Bales 
and based on the material of English-language feature films. The article 
substantiates the idea that this format of analysis provides a basis for 
a deeper consideration of the mechanisms of successful negotiations. 
Based on the analysis model, the main behavioral manifestations of 
communicants in situations taken from feature films are considered. In 
conclusion, it is settled that this approach to the analysis of negotiation 
situations illustrates a wide range of behaviors, which allows to effectively 
defend your position and successfully conduct negotiations in the future.
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Одной из тенденций современного общества яв-
ляется растущая важность умения налаживать 
и поддерживать контакты. Люди с разной целью 

стремятся уладить разногласия с помощью перегово-
ров, будь это в политической сфере, в финансовых кру-
гах или внутри семьи. Этим обусловлено стремление к 
изучению и активному обсуждению феномена перегово-
ров. Важным становится осмысление сути деловой ком-
муникации и выделение ее отдельных характеристик и 
функций.

Английский язык получил особенно широкое рас-
пространение в мире переговоров благодаря интерна-
ционализации компаний, расширению международных 
контактов и глобализации бизнес-сообществ. Специфи-
ческие характеристики переговорного дискурса кон-
венциональны и в целом регламентированы в языке 
[1, с. 180]. Мировой кинематограф зеркально отражает 
сформировавшиеся нормы и современные тенденции 
делового общения и емко реализует их в диалогах ге-
роев. Поскольку функция художественного фильма — 
отражать действительность, реальность переговоров 
трансформирована и отражена через призму содержа-
ния и цели фильма.

«Переговоры — это сложный процесс, участники 
которого вступают в различные взаимоотношения, ис-
пользуя при этом, разные приемы влияния друг на дру-
га» [3, с. 19]. Основой переговоров является сам перего-
ворный процесс.

В научных работах исследователей выделяются не-
сколько основных подходов к изучению и описанию 
переговорного процесса. К примеру, У. Юри и Р. Фишер 
анализируют переговоры как повседневное явление, 
дословно «факт нашей повседневной жизни» [4, с. 5]. Це-
лью переговоров как повседневного действия, по мне-
нию исследователей, является «достижение совместного 
решения». Схожих взглядов придерживался и У. Мастен-
брук: он описывал переговорный процесс как тип пове-
дения, применяемый в повседневной жизни, а не только 
в качестве специфической техники коммуникации. По 
мнению социолога, данный элемент присутствует в лю-
бой дискуссии [2, с. 175]. Следовательно, переговоры как 
тип общения являются фундаментальным процессом и 
влияют на состояние общественной жизни, ее развитие 
и изменение.

Коммуникация как социальное явление сопровожда-
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ет все виды человеческой деятельности. В целях подроб-
ного изучения деловых переговоров как коммуникатив-
ного процесса используются различные методы. Одной 
из моделей дискурсивного анализа является модель 
анализа процесса взаимодействия (АПВ) по Р. Бейлзу [5, 
с. 37]. В нее входят двенадцать категорий, представляю-
щих собой простейшие законченные мысли, а именно:

1. В первую очередь, это выражение солидарности. 
В ситуации из эпизода фильма, где говорящий — 
руководитель фирмы разговаривает с собеседни-
ком — сотрудницей, у которой в личной жизни 
появились трудности, из-за чего она хочет умень-
шить график работы вдвое, но при этом оставить 
прежнюю заработную плату, руководитель под-
держивает девушку и выражает взаимопонима-
ние, пытаясь разделить ее проблему с помощью 
глагола “appreciate”:
— I’m not saying that what you do isn’t important. I 
appreciate you, and Liddy just adores you [13].

2. В той же ситуации мы наблюдаем выражение осла-
бления напряжения с помощью словосочетаний: 
“resolve fairly”, “resolve amicably”. Герой настроен 
решить проблему сотрудницы мягко и без кон-
фликтов:
— I want to resolve this fairly and amicably [13].

3. Согласие чаще выражается прямым способом. 
Как, например, в следующей ситуации, где после 
непродолжительного торга покупатель прямо со-
глашается с ценой продавца:
— Okay. I’ll pay $450 per machine. $450. On delivery, 
nothing up front [14].

4. Выражение предположения так же активно исполь-
зуется в процессе переговоров. В предложенной 
ниже ситуации адвокат, защищающий интересы 
фабрики, которая на самом деле действительно 
нанесла ущерб здоровью местных жителей, пред-
полагает другие факторы, которые спровоциро-
вали рост заболеваемости населения, что в по-
следствие окажется ложной мыслью:
— A million things could have caused those problems. 
Poor diet, bad genes, irresponsible lifestyle. Our offer is 
final and it’s more than fair [15].

5. Выражение мнения регулярно сопровождает объ-
ективные факты в речи, поскольку это персона-
лизирует предложение и трансформирует его в 
более убедительное. В следующей реплике герой 
убеждает группу подростков притвориться, что 
они его дети, но получает отказ. В результате ге-
рой меняет тактику и делится своим мнением по 
поводу поведения их мамы в негативной окраске: 
“weird way”, а также предполагает, какой интерес-
ной будет предлагаемая работа: “you’d be excited”:
— No, she’s not like that. Your mother’s presenting her 
in a weird, weird way. I’m just saying, telling the truth is 
not in the cards right now. I thought you’d be excited to 
have an acting job [16].

6. Выражение направления и дальнейшей ориента-
ции. Это достаточно прямолинейный способ убе-
дить собеседника сделать что-либо в интересах 
говорящего. В предложенной реплике переговор-
щик вместе с предлагаемыми уступками диктует 
террористу порядок действий:
— I’m gettin’ you your car, but first things first. All right, 
Earl? We have to do this thing right. All right? Okay, Earl? 
I want you to take that gun and point it away from... 
What’s your name, Miss? [16]

7. Запрос направления и дальнейшей ориентации в 
ниже предложенной реплике подталкивает слу-
шающего дать положительный ответ и в дальней-
шем совершить покупку:
— Shall I give you a little taste, young Ferdinand? [7]

8. Запрос мнения возможен в ситуациях, когда собе-
седник интересуется взглядом оппонента:
— And what do you suggest I tell them? [8]

9. В отличии от запроса мнения запрос предположе-
ния выражает сомнение говорящего в происходя-
щем, как, например, в следующей ситуации, когда 
солдаты офицера были взяты в плен, и герой не 
уверен в том, что порядок поведения с пленными 
со стороны оппонента был верным:
—To your mind, what are appropriate levels of hostile 
attention? [9]

10. Несогласие является одним из самых категорич-
ных средств выражения мысли в процессе пере-
говоров. В приведенном ниже примере мы видим 
критическую ситуацию, где адвокат принципиаль-
но отказывается обсуждать ситуацию:
— I cannot accept that. (she stands) There can be no 
settlement after I leave this office [10]. 

11. Выражение напряжения часто сопровождается 
дополнительными речевыми средствами, как ин-
тонация, парцелляция и другое. Например, в сле-
дующей реплике герой, чувствуя угрозу атаки, на-
стойчиво просит не пересекать границу:
— Do — not — cross — this — stick [11].

12. Наконец, выражение антагонизма, противосто-
яния. Состояние соперничества характерно для 
участников переговоров, поэтому выражение ан-
тагонизма можно считать самым распространен-
ным в общении оппонентов. Например, в следую-
щей ситуации два адвоката зеркально отражают 
атаки друг друга, чувствуя конкуренцию:
— Not to worry, Mrs. Rexroth. You’re ably represented. 
I’m sure Freddy’s just too modest to tell you he used 
to clerk for Clarence Thomas. Pastry? Going begging.
— Don’t try to bait me, Miles. If you have a proposal to 
make, let’s hear it [12].

В результате мы можем сделать следующие выводы. 
Категории интеракции Р. Бейлза регистрируют различные 
взаимодействия между партнерами в переговорах, начи-
ная с области взаимодействия, где доминируют положи-
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тельные эмоции и желание договориться, и заканчивая 
постановкой проблемы и выражением негативных чувств. 
В нашем анализе мы представили совокупность формы 
воздействия и оценкой причины выбора поведения на 
примере ситуаций из художественных англоязычных 

фильмов. Эмоциональное состояние героев и обстановка 
расширяют контекст категорий Р. Бейлза и демонстрирует 
широкий круг форм поведения в ситуации переговоров, 
что позволяет в будущем эффективно отстаивать свою по-
зицию и успешно проводить переговоры.
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