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Г. А. Змудяк

ТАКТИКИ РЕЧЕВОГО ОБЩ ЕНИЯ В ТЕЛЕИНТЕРВЬЮ  
(на материале французского языка)

В данной статье рассматриваются особенности фатического общения во фран
цузских телеинтервью, где наличие телеведущего, гостей интервью, телезрителя опре
деляет его специфику. Основной задачей ведущего является особое построение диалога 
с приглашенным в студию гостем (гостями) таким образом, чтобы максимально заинте
ресовать и привлечь внимание зрителя, который является конечным адресатом в данной 
речевой ситуации. В связи с этим телеведущий использует разнообразные тактики 
воздействия на адресата (гостя телепередачи), чтобы, тем самым, наиболее эффективно 
воздействовать на телезрителя.



Современная лингвистика проявляет большой интерес к коммуника
тивным и прагматическим компонентам языковых и речевых явлений 
в процессе общения (коммуникации). Коммуникативно-прагматический 
аспект требует внимания, как к собственно коммуникативным, так и к 
прагматическим компонентам языковых/речевых явлений. Коммуникатив
ный аспект относится к общению в целом, прагматический связан с гово
рящим лицом, адресатом (в их статусных и ролевых отношениях), с ситу
ацией общения, выбором и контекстом употребления соответствующ их 
единиц, с социальными разреш ениями и запретами на те или иные речевые 
действия и т.д. Таким образом, коммуникативный и прагматический аспекты 
непрерывно связаны между собой.

Коммуникативная ситуация -  это сложный комплекс внеш них условий 
общения и внутренних состояний общающихся, представленных в высказы
вании, дискурсе. Этот комплекс, с одной стороны, порождает речь, с другой -  
отражается в речи в своих существенных компонентах. Важнейшими 
компонентами такой ситуации являю тся партнеры по общению -  адресант 
и адресат, которые являю тся носителями определенных социальных статусов 
и ролей и взаимодействуют в соответствии с ними, что находит отражение 
в порождаемых дискурсах [1].

В речевом общении может быть выделен ряд аспектов, соответству
ю щ их поставленной говорящ ими задаче: информативный, прескриптивный 
(воздействие на адресата), экспрессивный (выражение эмоций, оценок), 
межличностный (регулирование отнош ений между собеседниками), игровой 
(апелляция к эстетическому восприятию, воображению, чувству юмора) 
и т.д. [2; с. 414].

Речевое общение несет в себе различные функции, что позволяет его 
классифицировать. По характеру передаваемого содержания различают 
общение информативное и фатическое. Последнее имеет основную уста
новку на речевой контакт и поддержание с собеседником речевых и социаль
ных отношений, на их регулирование.

М ежличностные отношения представляют собой субъективно переда
ваемые взаимосвязи между людьми, объективно проявляющиеся в характере 
и способах взаимных влияний, оказываемых людьми друг на друга в про
цессе совместной деятельности и общения. М ежличностные отношения есть 
как бы реализация безличных отнош ений в деятельности конкретных лич
ностей, в актах их общения и взаимодействия. Специфической чертой этих 
отношений является эмоциональная основа, т.е. они возникают и склады
ваются на основе определенных чувств и намерений, рождаю щ ихся у людей 
по отношению друг к другу. Тип межличностных отнош ений не безразличен 
к тому, как будет построено общение, которое существует в специфических 
формах [3; с. 384].

Диалог представляет собой особого рода совместную деятельность 
участников, каждый из которых в какой-то мере признает общую для них 
обоих цель или хотя бы направление диалога [4]. В естественной ком



муникации трудно представить ситуации, когда поставленную цель можно 
достичь с помощью одного-единственного обращения к партнеру. Речевое 
общение вариативно: решение коммуникативной задачи допускает несколько 
способов (ходов). Участники диалога корректируют свои действия в зави
симости от сложивш ейся ситуации, оставаясь в рамках единой сверхзадачи. 
Необходимо отметить, что сверхзадача и коммуникативные ходы соотно
сятся с понятиями стратегии и тактики.

Стратегия речевого поведения охватывает всю сферу построения 
процесса коммуникации, когда целью является достижение определенных 
долговременных результатов. Речевая стратегия включает в себя планиро
вание процесса речевой коммуникации в зависимости от конкретных 
условий общения и личностей коммуникантов, а также реализацию этого 
плана. Речевая стратегия представляет собой комплекс речевых действий, 
направленных на достижение коммуникативной цели [5].

Понятие стратегии может быть рассмотрено как с когнитивной, так и с 
лингвистической точки зрения. Когнитивный аспект подробно анализируется 
ван Дейком и Кинчем, которые рассматривают способы обработки сложной 
информации в памяти, когнитивные ходы в мыш лении [6; с. 156-162]. Рече
вые стратегии (диалоговые -  по классификации Ван Дейка) -  специфические 
способы речевого поведения, осуществляемые под контролем «глобального 
намерения» [7; с. 272-277].

Речевая стратегия определяет семантический, стилистический и прагма
тический выбор говорящего. В зависимости от степени «глобальности» 
намерений речевые стратегии могут характеризовать конкретный разговор 
с определенными целями (обратиться с просьбой и т.п.) и могут быть более 
общими, направленными на достижение общих социальных целей (установ
ление и поддержание статуса, подтверждение власти и т.д.). В связи с этим 
разграничиваются общие и частные стратегии. Так, общая стратегия 
дискредитации реализуется в частных стратегиях обвинения, оскорбления, 
насмешки.

С функциональной точки зрения можно выделить основные и вспомо
гательные стратегии. Основная стратегия на данном этапе коммуникативного 
взаимодействия является наиболее значимой для реализации мотивов и 
целей. В большинстве случаев это та стратегия, которая непосредственно 
связана с воздействием на адресата, а также на его модель мира, поведение. 
Вспомогательные стратегии способствую т эффективной организации диало
гового взаимодействия (стратегия самопрезентации, статусные стратегии 
и т.п.).

Конечной целью лю бой речевой стратегии является коррекция мира 
адресата. Рядом предложений, реакций, контрпредложений коммуниканты 
вводят в разговор свои собственные интерпретации, желая сделать их 
общими и тем самым добиться реализации своего замысла.

Типичная речевая ситуация включает говорящего и слушающего и 
высказывания говорящего, с которыми связаны самые разнообразные виды



речевых актов. Однако говорящие могут осуществлять речевые акты не 
только по отношению к одному адресату, но и по отношению к опреде
ленному кругу других слушающих. Так, в телепередачах разговоры состоят 
из последовательных высказываний, которыми обмениваются два и более 
человека. С помощью каждого высказывания говорящий осуществляет 
иллокутивный акт, направленный на адресата. Однако именно зритель явля
ется конечным адресатом в данной речевой ситуации. Поэтому говорящий 
использует широкий набор языковых средств и речевых тактик, различных 
по способу воздействия на адресата (гостя телепередачи), чтобы макси
мально воздействовать на конечного адресата (телезрителя).

Важную роль в регулировании межличностных отнош ений играет 
тактика комплимента, которая относится к области ритуальных речевых 
действий. Однако, в отличие от чисто ритуальных речевых тактик (привет
ствие, прощание), комплимент предполагает некоторое творчество говоря
щего. Так, ведущий называет гостей программы: « d eu x  e tres  d ’excep tion , un  
invite  un p e t i tp e u  p a r fa i t  », « Vous e tes p a r e n t  de l ’em ission  ». Реакция адресата 
служит индикатором успеш ности комплимента: « M erci, c ’e s t g e n til », « E t  
bien  to u t ga, m erc i b ea u co u p  », « J ’avo u e  que  c ’e s t su p e r  p la is a n t e t c ’e st le p lu s  
beau  co m p lim en t » .

Реализация стратегических задач во многом зависит от коммуникатив
ного контекста, в условиях которого осуществляется речевое общение. 
Говорящие использую т вербальные сигналы «близости», чтобы управлять 
межличностной дистанцией. Такими сигналами могут быть прямые призна
ния в симпатии « tu es m a g n ifiq u e  », « p o p u la ire , s ingu lier, s u r p r e n a n t», эти
кетные формулы « on e s t rav i de  vo u s revo ir  e v id e m m e n t», показатели 
включенности партнеров в сферу интересов говорящ его « le m o is  p ro c h a in  
elle  co m m en cera  sa  p re m ie re  tournee  na tio n a le  ». Тактики такого рода реали
зуют вербальную стратегию установления контакта и относятся к тактикам 
комплимента, которые используются для того, чтобы настроить на положи
тельный лад гостей, приглашенных на интервью. Они также направлены 
на сужение межличностной дистанции и задают положительный настрой 
беседе.

Основной функцией комплимента является установление контакта и под
держание добрых отношений. Говорящ ий стремится вызвать симпатию 
у своего собеседника, расположить его к себе. Отличительной чертой 
комплимента является явная демонстрация интенции говорящего -  желание 
сказать нечто приятное собеседнику. Такое прагматическое толкование 
комплимента обусловлено фатической функцией данного речевого акта, 
которая сводится к установлению и поддержанию контакта. С помощью 
комплиментов, которые являются всегда прямыми и отмечают внешние 
« tu d ev ien s  de p lu s  en p lu s  belle  », « m ignon  », « b ien  h a b ille  », нравственные 
« une beau te  ita lienne  q u i a  du  tem p era m en t », « b ien  e leve  », интеллектуальные 
данные адресата « in te lligen te  », адресант вызывает улыбку у адресата, что 
раскрепощ ает слушающего и вызывает желание участвовать в интервью.



В основу классификации комплиментов могут быть положены такие 
факторы, как наличие иллокутивного вынуждения, способ выражения интен
ции, наличие иных коммуникативных целей, кроме собственно цели компли
мента. По наличию иллокутивного вынуждения комплименты делятся на 
инициативные и вынужденные. В интервью комплименты не являются 
вынужденными, так как они не являются ответами на вопрос или на другие 
речевые действия. Адресант (телеведущий) берет инициативу, высказывая 
лестный отзыв о госте. Позиция адресанта более сильная, поскольку его 
собеседник в соответствии с принципом вежливости должен его отблаго
дарить за проявленную симпатию « C  ’e s t vra i ? Q a m e touche  e n o r m e m e n t» , 
« J ’avo u e  que  c ’e s t su p e r  p la is a n t e t c ’e s t le p lu s  beau  co m p lim en t » .

В интервью может быть представлен и антикомплимент. Так, высказы
вание телеведущего « un verita b le  g a lo p in  de 90  p r in te m p s  qu i n ’a im e  p lu s  rien  
que n o u s fa ir e  d es  a cco u rc issem en ts  recrea tifs  au  c in em a  » должно, по мнению 
адресанта, польстить его гостю (Ivry  G itlis). Однако этот комплимент не 
очень нравится гостю. Это же замечает второй гость телестудии (M onica  
B e llu c c i) , которая делает замечание ведущему « Iv ry  n ’e s t p a s  co n ten t q u a n d  on  
d it son  age  », « p a rc e  que  ce qu i com p te  c ’e s t l ’age  de l ’am e. Voila  ». В свою 
очередь Iv r y  G itlis  отвечает ведущему « M a is  ce n ’e s t p a s  m on  age. Vous a vez  
un age, m o n s ieu r  ? ».

Косвенный комплимент подразумевает оценку не самого человека, 
а того, что ему дорого. Высказывания телеведущего « Son  tro isiem e  a lbum  
m a g n ifiq u e  so r t a u jo u r d ’hui, le m o is  p ro c h a in  elle  co m m en cera  sa  p re m ie re  
to urnee  n a tio n a le  » оценивают музыкальную деятельность адресата, что 
позволяет эффективно воздействовать на гостя телепередачи.

Телеведущий целенаправленно воздействует на адресата с тем, чтобы 
установить, поддержать, изменить диалог, перевести его в новую плоскость 
или на новый уровень. Отправитель комплимента предлагает (а иногда 
настойчиво навязывает) адресату желаемую, четко ангажированную пози
цию: « Vous en ca d rez  un p e u  to u t ce q u ’on a  envie  de m o n tre r  d a n s cette  
em ission  » , « vous e tes p a r e n t  de l ’em ission  ». Тем самым адресант дает понять 
адресату, что зрительская аудитория (em ission  m u sica le) заинтересована 
услышать как можно больше подробностей о творчестве музыканта.

Комплимент можно охарактеризовать как вдохновляющую речевую так
тику, которая призвана завлечь, вдохновить адресата на совершение им 
определенных речевых действий, придать ему уверенность в себе: « la  fe m m e  
la  p lu s  a ttira n te  du  m onde, une beau te  ita lienne  qu i a  du  tem p era m en t » (M onica  
Bellucci), « le m e illeu r  v io lo n iste  au  m o n d e  (Ivry  G itlis) » , « p o p u la ire , surprenan t, 
singu lier, derangean t, drole, em ouvant, b ien eleve, b ien  h a b ille  » (Strom ae).

Использование качественных прилагательных (fo rm id a b le , gentil, belle, 
p a rfa it, m erveilleux, p o p u la ire , m agnifique , surprenan t, m ignon  и т.д.), пре
восходной степени прилагательных (la  p lu s  a ttira n te  du  m onde, le m e illeu r  
v io lon iste  au  m o n d e ), абстрактных существительных (une beaute, une chance, 
une sim plic ite , une e ffica c ite ...) позволяет адресанту достичь своей цели.



М ежду коммуникантами устанавливается контакт, создается благоприятная 
атмосфера для диалога. Адресант (телеведущий) льстит адресату, рассказы
вает о его заслугах. Так, обращаясь к S e len a  G om ez, телеведущий говорит: 
« C  ’e s t fa n ta s tiq u e  ! C o m m en t fa is - tu  p o u r  tro u ver  du  tem p s a vec  ce t em p lo i du  
tem p s que  tu a s ? Tu en reg is tres  des chansons, tu tourn es des f i lm s  ».

Подчеркивая достижения S tro m a e , телеведущий утверждает, что « A v e c  
son  n o u ve l a lbum  S tro m a e  s  ’im pose  a vec  a vec  sim plic ite , e fficacite . Tres, tres  h a u t  
p o u r  se s  28  a n s ... ».

Благодаря тактике комплимента, используемой телеведущим, адресат 
чувствует себя непринужденно и уверенно, что позволяет выстроить диалог 
таким образом, чтобы воздействовать на адресата (гостя телепередачи), 
а в итоге максимально воздействовать на конечного адресата (телезрителя).

В телеинтервью широко представлена тактика контроля над темой. 
Телеведущий осуществляет контроль -  интеллектуальный, эмоциональный, 
поведенческий. Именно он является доминирующим партнером диалога. 
Телеведущий способен изменить тему, отслеживает очередность ролей, 
контролирует, кто говорит, сколько и о чем. Под видом ненавязчивой беседы 
адресант (телеведущий) наводит адресата на исследуемую тематику. Так 
вопрос « Tu as to u jo u rs  ce ch a p ea u ? » показывает включенность ведущего 
в тему, его осведомленность о деятельности певицы в детстве. Этот вопрос 
приглашает певицу к беседе на тему, связанную с ее ранним творчеством. 
Следующий вопрос ведущего « Tu a im a is  fa ir e  la  com ed ie  q u a n d  tu e ta is  
p e ti te ? » подтверждает намерение адресанта поговорить о ранних этапах 
творчества знаменитости. Тактика успешна, Selena Gomez включается в 
диалог, развертывая тему в направлении, необходимом для телеведущего 
« L o rsq u e  j ’e ta is  p e ti te  j e  p e n sa is  que  c ’e ta it le m e illeu r  m e tie r  au  m onde» . « Oui, 

j ’a im a is  b ea u co u p ! S p e c ia lem en t on se  d eg u isa it beaucoup , d es  f o i s  j e  jo u a is  le 
ro le  d ’A lice , d es  f o i s  ce lu i d ’A lyson , e t d a n s les a u tre s  v id eo s on d eva it se  d eg u iser  
en legum es. C  ’e ta it tres  a m u sa n t ! ».

Ведущ ий может показать свою включенность в тему, описывая суть 
фильма, в котором снимались участники интервью: « Vous e tes  a  l ’a ffich e  de  
ce f i lm , « L e s  g e n s  qu i s ’e m b r a s s e n t». « M oi, j ’a im e  les f i lm s  de D a n ie le  
Thom pson, ga d o nne  du  bonheur. C ’e s t une h is to ire  de d eu x  fr e re s . I l y  a  d ’a b o rd  
d eu x  f r e r e s  qu i jo u e n t  vos en fa n ts  ... M o n ica , vous jo u e z  une fe m m e  naive, elle  e st 
su r to u t a tta ch ee  a  son  apparence , a  sa  beau te  ». В данной реплике ведущий 
обращается к М онике Беллуччи, но не задает конкретного вопроса, 
касающ егося ее персонажа, а просто описывает героиню фильма. M o n ic a  
B ellu cc i перехватывает инициативу ведущего, она дополняет его высказы
вание «O ui, c ’e s t une fe m m e  qu i a d o re  les b eaux  ve tem en ts  e t les bijoux. E lle  d it 
les ch o ses  to u jo u rs d ep la cees  m a is  m a lg re  tous se s  d e fa u ts  q u ’e lle  a, e lle  
a  qu e lq u e  chose  a  sa  fa v e u r , elle a  son  co te  to u ch a n t ».

Таким образом, ведущий, имитируя простой разговор о персонаже 
M o n ic a  B e llu cc i, высказывая свое личное мнение о работах режиссера «M oi,



j ’a im e  les f i lm s  de D a n ie le  Thom pson, ga d o nne  du  bon h eu r»  и не задавая 
прямого вопроса о ее персонаже, наводит адресата на желаемую тему 
интервью. То же самое ведущ ий делает и в отношении второго гостя Iv ry  
G itlis. Сначала он описывает роль музыканта в фильме, а в конце высказы
вания ставит свой вопрос: « D a n s  ce f i lm  vous en ca rn ez  un p e r e  qu i e s t en train  
de p e rd re  la  m em oire . E t se s  d eu x  f i l s  se  re tro u ven t e t su r to u t ils re s ten t ensem ble. 
Vous a vez  ce t e sp rit de  fa m ille , vous?  ».

С помощью данной реплики ведущий наводит гостя студии на тему 
разговора, логически выводя свой вопрос из предыдущего контекста. Он как 
бы подготовил адресата к нему и получил желаемый ответ на тему семьи: 
« J ’a i l ’e sp r it de  fa m ille  d ’une m a n iere  genera le , p a s  n ece ssa ire m e n t p erso n n e lle , 
p a rc e  que  j e  su is  un en fa n t un ique  ... ».

Являясь доминирующим партнером диалога, ведущий способен изме
нять, задавать тему, отслеживать очередность ролей в ходе диалога. Его 
главной задачей является наведение адресата на желаемую тему и получение 
нужной информации в ходе диалога. Для этого он и прибегает к тактике 
контроля над темой, которая позволяет под видом непринужденной беседы 
контролировать тему беседы, направляя ее в нужное русло. Показателем 
успеш ности данной тактики является активность участников диалога, их 
вовлеченность в процесс речевого взаимодействия, готовность брать на себя 
диалогическую инициативу.

Тактики -  запрос информации и контроль над пониманием -  также 
позволяют осуществлять воздействие на ход диалога. Данные тактики кор
релируют между собой и являются взаимодополняемыми и взаимообуслов
ливающими, так как их цель -  получение и уточнение информации. 
Поскольку структура интервью в целом построена на запросе и получении 
информации, ведущий постоянно прибегает к данным тактикам. Запрос 
информации чаще всего проходит в виде вопросов: « L e  d e rn ie r  ep isode  n ’a  
p a s  encore  ete  d iffu se  a  la  te lev ision  ? -  M a is  qu  ’est-ce  qu  ’on va  fa ir e  
m a in ten a n t ? Q u ’est-ce  q u ’on va  reg a rd er  ? ».

-  Q uelle  e s t la  chanson  qu i vous f a i t  p le u r e r  ?
-  Votre d ev ise  m u sica le  ?
Уточнение информации также чаще всего представлено в виде 

небольш их вопросов, которые выводятся из предыдущей информации. 
Детали уточняются впоследствии ведущим: « C ’e s t em betant, non  ? ».

Вырванный из контекста вопрос не дает никакого представления в том, 
о чем идет речь. Только контекст, предш ествующ ий уточнению, позволяет 
понять смысл вопроса « Q u a n d  tu te p ro m e n e s  a vec  Ju s tin  il y  a  d es  p a p a ra zz is  
qu i vous su iv en t e t qu i vous p re n n e n t en p h o to s . C  ’e s t em betant, non  ? ».

Все высказывания, оформляющие тактику контроля над пониманием, 
отличаются краткостью и невозможностью понимания вопросов без наличия 
контекста. В вопросах отсутствует инверсия, большую роль играет инто
нация ведущего.



Использование тактик запроса информации и контроля над пониманием 
не случайно, поскольку основной целью интервью является максимальное 
получение информации от приглашенных. Запрос информации является 
неотъемлемой частью интервью, в то время как контроль над пониманием -  
необязательная, факультативная тактика. К  ней прибегаю т чаще всего для 
уточнения информации, если адресат дает неполную или не совсем понят
ную информацию, т.е., если при запросе ведущий не получает нужное 
количество информации, то он прибегает к тактике контроля над пониманием, 
которая позволяет получить более подробный, удовлетворяющий ведущего 
интервью ответ.

Таким образом, благодаря использованию тактик комплимента и конт
роля над темой, а также тактик запроса информации и контроля над пони
манием, речевое поведение получает контактоустанавливающ ую, контакто
поддерживающую, контактоконтролирующ ую модальность (фатическую), 
что создает особую личностно-доверительную обстановку и максимально 
приближает к личности говорящего. Все это, в свою очередь, дает воз
можность адресанту (телеведущему) воздействовать на адресата (гостя 
телепередачи), а в итоге влиять на зрительскую аудиторию, что и является 
основной задачей телеинтервью.
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The article considers the peculiarities of actual communication in a television interview. 
The tactics that a television host undertakes allow, to organize an interview in an effective way, 
to affect the audience during the dialogue.
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