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УСЛОВИЯ ИСКРЕННОСТИ КАК КОМПОНЕНТ ЛИНГВИСТИКИ ДИАЛОГА

Лингвистические исследования диалога непосредствен​но соотносимы с областью, которую Л.Витгенштейн на​зывал языковыми играми. Характерно, что в теории Л.Вит​генштейна подчеркивается интенциональная основа язы​ковых игр, например, «отдавать приказы», «информиро​вать о событии», «просить», «благодарить» и т.д. Любой диалог отличает интенциональность участников, выра​жая аналогичным образом, например, «договориться о цене», «сделать предложение», «принять на работу» и т.д. Таким образом, правила для языковых игр, описанные последователями Л.Витгенштейна Дж. Остиным, Дж. Сер-лем, Д. Вандервекеном известны как теория речевых ак​тов в полной мере применимы в лингвистике диалога.

Из 12 параметров иллокутивной силы, являющейся главной характеристикой языковых актов и шире — диа​лога Серль и Вандервекен выделяют 3 как основные и обязательные:

— пропозицииональные условия

— направление приспособления

— условия искренности

Первый параметр исследовался в традиционной грам​матике и особенно подробно освещается в работах по культуре речи. Второй относится более к области фило​софии языка и рассматривается лингвистами как само собой разумеющееся условие для определенного типа речевых актов.

В нашем сообщение основное внимание уделяется ус​ловиям искренности, роль которых в исследовании фун​даментальных и прикладных проблем лингвистики диа​лога пока недооценивается. Напомним, что условиями искренности основоположники теории речевых актов называют совокупность полномочий, которой участники общения наделены в силу социальных установок ( или договора) и которая делает определенные речевые акты осуществимыми или неосуществимыми.

В качестве примера приведем стандартную ситуацию найма на работу. Обычные условия искренности заклю​чаются в том, что некий работодатель имеет возможность выбора из нескольких соискателей. Иными словами, ра​ботодатель находится в безусловном положении власти, в то время как соискатель ограничен весьма небольшим набором средств воздействия. В этом нетрудно убедиться проанализировав диалоги и задания коммуникативного характера на темы найма на работу.

Можно предположить, что в реальности условия ис​кренности в диалоге «найм на работу» оказывается не столь однозначны. Мы провели анализ отрывка из книги Дж. Гришама «Фирма», в котором можно наблюдать язы​ковую игру по правилам, почти противоположным об​щепринятым. Основная причина такого радикального из​менения хода (more) игры заключается в том, что усло​вия искренности разительно отличается от стандартных. Тот, кто по регламенту должен находится в позиции вла​сти (работодатель), оказывается в позиции просителя (со​искателя). И напротив, претендент на рабочее место ока​зывается наделенным необычайно высоким уровнем вла​сти в силу личных и профессиональных качеств. Это дает претенденту право на вербальное и паравербальное пове​дение несовместимое с официальными рекомендациями и общепринятыми нормами, правилами в обычных усло​виях игры. Разумеется, противоположности чаще всего имеют ценность в дидактическом смысле. Сопоставляя общепринятые условия и игровые действия с их проти​воположностями, мы можем лишь наметить предельные границы допустимости тех или иных действий и выска​зываний в диалоге. Для прикладных аспектов лингвисти​ки диалога более полезны и интересны «умеренные» от​клонения от стандарта. Как, например, будут действовать обучаемые, если в предварительные условия искреннос​ти при работе над составлением диалога будет включена информация о том, что фирма, объявившая о найме на работу, несколько лет тому назад привлекалась к суду одним из её сотрудников по обвинению в невыполнении условий контракта? Очевидно, что стандартные приемы и ходы в диалоге будут явно недостаточными. Решение новых когнитивных задач потребует анализа старого и постижения нового знания. А это и есть суть мотивации и в идеале — суть обучения диалогу посредством диалога.
