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Одной из речевых функций, интересующих 
исследователей в лингвистической сфере, является 
функция воздействия. Существует несколько по-
нятий, значимых для описания влияния на адреса-
та. К ним относятся понятия «внушение», «суг-
гестия», «нейролингвистическое программирова-
ние», «манипуляция». Данные понятия обладают 
общей семой «воздействие на сознание адресата 
сообщения», часто трактуются одно через другое, 
однако все же имеют некоторые различия. Пред-
метом нашего исследования является суггестия. 
Под суггестией понимается «психическое внуше-
ние, изменение процессов мышления, чувствова-
ний и реакций, большей частью не замечаемое 
тем, кто подвергается внушению со стороны или 
со стороны самого себя» [8]. 

В научных исследованиях адресата воздейст-
вия принято называть суггерендом, а адресанта – 
суггестором. Так, Б.Ф. Поршнев отмечает прагма-
тическое значение воздействия в том, что суг-
гестор меняет установки собеседника и вынуждает 
его действовать в соответствии с желаниями пер-
вого, противореча планам и желаниям второго [7]. 
Такое влияние людей друг на друга базируется, 
согласно М.Р. Желтухиной, на социальных и пси-
хологических аспектах коммуникации, происходит 
под воздействием речевых актов, изменяющих 
нейрофизиологическое состояние адресата [4]. 

Как отмечает П.И. Буль, внушение происхо-
дит благодаря тому, что информация восприни-
мается без критической оценки адресата, в ре-
зультате чего оказывает воздействие на психиче-
ские и нервные процессы. Таким образом, у 
человека появляются ощущения, эмоции, жела-
ния под воздействием внушения, но при этом они 
не контролируются личностью, ввиду отсутствия 

логической обработки информации [1]. Речь пред-
ставляет собой определенный сигнал, который 
оказывает суггестивное действие на сознание 
адресата сообщения, на его психофизиологиче-
ское состояние.  

Особое значение для успешности речевого 
воздействия заключается в его осознанности суг-
гестором. Для того чтобы повлиять на мнение, 
поведение или мысли адресата, адресант сугге-
стивного сообщения должен осознавать не только 
конечную цель, но и знать, с помощью каких язы-
ковых или внеязыковых средств он сможет ее до-
биться. Так, А.А. Леонтьев определяет три способа 
речевого воздействия: 1) формирование новых 
концептуальных структур в сознании суггеренда; 
2) изменение уже имеющихся концептов; 3) эмо-
циональное изменение структуры имеющегося 
концепта [6]. 

В то же время для успешности суггестивного 
коммуникативного акта необходимо, чтобы воз-
действие не было распознано адресатом. Суще-
ствует несколько неосознаваемых механизмов, воз-
действующих на подсознание человека во время 
осознаваемой деятельности. В психологии выделя-
ют три таких механизма: «неосознаваемые автома-
тизмы; неосознаваемые установки; неосознаваемые 
сопровождения сознательных действий» [2].  

К неосознаваемым автоматизмам относят 
информацию, которая автоматически, без обдумы-
вания, осознания и переработки воспринимается 
адресатом. Такой механизм часто используется в 
рекламных сообщениях.  

К неосознаваемым установкам относят так 
называемые стереотипные механизмы. Данное 
явление вызывает особый интерес у лингвистов, 
психологов, культурологов и др., поскольку пове-
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дение представителя того или иного социума зави-
сит от образов, сложившихся в сознании человека 
под воздействием общества на его сознание. Та-
кое устойчивое поведение было названо стерео-
типным, а формы сознания – стереотипами. Су-
ществует несколько разновидностей стереотипов, 
к ним относят религиозные, идеологические сте-
реотипы, идеологемы, определяющие взгляды 
общества на политику, нормы поведения, жиз-
ненный уклад и т. д. [3]. При этом данные кон-
цепты являются инвариантными и отражают соз-
нание большинства представителей того или ино-
го общества, приобретая свое словесное вопло-
щение, которое реализуется в форме штампов, 
клише и устойчивых выражений.  

Последний из приведенных механизмов,  
неосознаваемые сопровождения сознательных 
действий, может осуществляться не только с 
помощью вербальных средств воздействия, но и 
невербальных. Речь, представляя собой осознан-
ное действие, зачастую сопровождается всевоз-
можными супрасегментными единицами [5] (или 
суперсегментными: ударение, акцентуация, тон) и 
невербальными компонентами, такими как жесты, 
мимика, интонация, тембр речи и др. Наиболее 
успешна коммуникация в том случае, если она 
сочетает в себе особенности различных семиоти-
ческих систем, использует вербальные и невер-
бальные средства, просодию, кинесику, проксеми-
ку и т. д. 

В лингвистике исследование суггестивных 
явлений представляет особый интерес при изуче-
нии и описании коммуникативных средств, при-
меняемых в политическом, рекламном и педагоги-
ческом дискурсе. Изучив литературу по данному 
вопросу, мы обратили внимание, что основная 
масса работ, посвященных данной тематике, ис-
следует суггестивность именно в названных типах 
дискурса.  

В данном исследовании рассматривается про-
фессиональный экономико-юридический дискурс 
в суггестивном аспекте. Особое внимание уделяет-
ся работе персонального ассистента – помощника 
руководителя, призванного решать любые личные 
и рабочие вопросы руководства. Зачастую асси-
стентам приходится общаться с представителями 
различных профессий, что нередко предполагает 
использование определенных лингвистических 
приемов, способствующих получению необходи-
мого результата. Так, например, применяя сугге-
стивные методы, ассистенты добиваются бесплат-
ного получения необходимой информации от юри-
стов, которые обычно предоставляют ее только 
после оплаты.  

Мы обращаем внимание на методы и тактики, 
которые используют персональные ассистенты, 
сравниваем их применение в общении с русскоя-
зычными и англоязычными юристами, практи-
кующими в США, стараемся выявить сходства и 
различия. Данное исследование строится на лич-

ном опыте автора, а также на наблюдении за рабо-
той других сотрудников, занимающих ту же долж-
ность.  

Прежде всего стоит отметить, что должность 
персонального ассистента предполагает способ-
ность решать любые поставленные перед ним за-
дачи, поэтому ему необходимо использовать все-
возможные лингвистические и экстралингвистиче-
ские знания для получения необходимого 
результата. Дадим небольшую справку о работе 
юристов в США. Прежде чем отвечать на вопросы, 
юристы в Америке должны узнать полное имя об-
ратившегося человека или название компании для 
того, чтобы проверить конфликт интересов, иначе 
они не имеют права что-либо говорить, советовать 
обратившемуся. Чаще всего американские юристы 
не дают бесплатных консультаций, а оплата даже 
за получасовую консультацию может варьиро-
ваться от $50 до $500. Задачей персонального ас-
систента является, не раскрывая личных данных 
руководителя, его компании, бесплатно получить 
ответы на все поставленные вопросы, а также, 
предчувствуя появление дополнительных вопро-
сов со стороны руководства, получить информа-
цию заранее для ответа на них.  

Нами было решено провести сравнительную 
характеристику способов общения с русскогово-
рящими юристами (имеется в виду, что русский 
язык для данных юристов является родным, а анг-
лийский – иностранным) и с англоговорящими. 
Поскольку на практике было обнаружено, что за-
частую суггестивные методики, применяемые в 
коммуникации с англоговорящими юристами, не 
имеют должного результата в общении с юриста-
ми, имеющими российские корни. Проиллюстри-
руем нашу гипотезу на примере хода выполнения 
одной из задач, поставленных перед персональным 
ассистентом. Заметим, что общение происходит по 
телефону, поэтому предметом нашего исследова-
ния выступают именно речевые способы воздейст-
вия на собеседника.  

Суть задания 
На территории США есть общество с огра-

ниченной ответственностью (Limited Liability 
Company, далее LLC), у которого есть два учре-
дителя, являющихся родственниками: мать и сын 
(у матери 90 % акций, а у сына – 10 %). Три года 
назад при создании LLC сын приобрел за свои 
деньги на имя компании недвижимость. При этом 
они устно договорились с матерью о том, что она 
в течение трех лет выплатит ему часть своей доли 
за эту недвижимость, иначе она просто передаст 
ему свою долю в компании безвозмездно. В тече-
ние данного периода никаких выплат не поступа-
ло, поэтому учредители совместным решением 
согласились, что 90 % акций матери перейдут ее 
сыну.  

Суть вопросов, поставленных перед асси-
стентом, не имеет особого значения для данного 
исследования, поэтому мы решили их опустить. 



Тележникова Г.Ю.                 Использование суггестивных методов 
в профессиональном дискурсе 

  79Вестник ЮУрГУ. Серия «Лингвистика». 
2017. Т. 14, № 1. С. 77–81 

Этапы применение суггестивных методов  
в ходе выполнения поставленной задачи 
 
1. Посвящение в обстоятельства дела 
Как уже отмечалось, большинство юристов в 

США не дают консультации бесплатно по телефо-
ну, поскольку они, прежде всего, несут ответст-
венность за ту информацию, которую предостав-
ляют. Так как юристы не могут знать все детали, 
не ознакомившись с различными обстоятельства-
ми дела, они могут упустить что-то и дать невер-
ную информацию.  

Таким образом, первый этап представляет со-
бой небольшое введение в курс дела юриста, при 
этом необходимо как можно более коротко, но 
емко передать суть проблемы. Однако уже на дан-
ной стадии можно совершить ошибку, после кото-
рой юрист сразу же откажется сотрудничать – за-
дать напрямую вопросы, которые поставило руко-
водство. Здесь ассистенту необходимо заинтере-
совать юриста, прежде чем переходить к части 
получения ответов на вопросы.  

Заинтересованность юриста обеспечена фи-
нансовой выгодностью и небольшой сложностью 
дела. Поэтому уже на данном этапе, используя 
«правильные слова», ассистент руководителя мо-
жет заполучить внимание юриста прежде, чем тот 
откажется сотрудничать. В примере жирным 
шрифтом выделены такие лексические средства.  

Например: Hello, Mr. N. My name is M. I’m  
a personal assistant of one of the U.S. LLC’s owner, 
and he is a very famous Russian businessman. We 
believe that our situation is quite easy to solve but still 
it has some little complications. The LLC has two 
shareholders, mother and son. The mother has 90 % of 
the interest and the son has 10 %… (etc.) 

Перевод {в переводе далее даем комментарии 
о супрасегментных компонентах речи}: Здравст-
вуйте, Мр. Н. Меня зовут М. Я персональный ас-
систент одного из владельцев ООО, он очень {ло-
гическое ударение на слове very, понижение тона, 
замедление речи только на выделенных словах} 
известный русский бизнесмен. Мы верим, что 
нашу ситуацию достаточно легко разрешить 
{логическое ударение на слове easy, повышение 
тона, высокий темп речи в предложении}, но она 
все же имеет некоторые маленькие сложности. 
В ООО два владельца, мать и сын. У матери 90 % 
интереса в компании, а у сына 10 %… (и т. д.) 

 
2. Вызов интереса к сотрудничеству 
На данном этапе ассистенту, прежде всего, 

необходимо убедить юриста в том, что первона-
чальная консультация носит скорее ознакомитель-
ный характер, поскольку необходимо понять, к 
тому ли юристу обратились, знает ли он, как рабо-
тать в подобных случаях, и т. д. Это достаточно 
короткий этап, однако не менее важный. Так, по-
сле объяснения обстоятельств дела, сотруднику 
стоит перейти к диалогу с юристом и спросить, 

работает ли он в данной сфере, были ли у него 
подобные случаи, есть ли у него время для работы. 
Данный этап можно назвать «льстивым», поскольку 
здесь используются лексические средства (в приме-
ре выделены жирным шрифтом), с помощью кото-
рых ассистент эксплицитно выражает свое мнение 
о данном человеке и свои желания. При этом им-
плицитно передается информация о том, что его 
руководитель заинтересован контактировать имен-
но с этим юристом, готов к долгосрочному со-
трудничеству и позже предоставит все необходи-
мые данные. Используя данный подход, ассистент, 
выступая в роли суггестора, воздействует на соз-
нание адресата. При этом притупляется бдитель-
ность суггеренда, и он начинает верить, что его 
планируют нанять в качестве юриста для даль-
нейшего сотрудничества, а не просто бесплатно 
вымогают информацию.  

Например (продолжение): We hope that you 
can help us in this situation, because, we were really 
impressed by your outstanding job, and we definitely 
want to work with you. Tell me, do you work with 
such cases? Have you met with similar situations, 
may be? Do you have time to help us? 

Перевод: Мы надеемся, что Вы можете по-
мочь нам в нашей ситуации, потому что мы были 
действительно впечатлены Вашей превосход-
ной работой, и мы совершенно точно хотим ра-
ботать с Вами. Скажите, Вы работаете с та-
кими делами? Вы сталкивались с подобными 
ситуациями, возможно? У Вас есть время нам 
помочь? {на все выделенные слова падает логиче-
ское ударение, они произносятся пониженным 
тоном, замедляя темп речи}. 

Следует отметить, что здесь большую роль иг-
рают супрасегментные элементы, такие как интона-
ция, голосовое выделение важных слов, тон и т. п. 

 
3. Получение ответов 
Если предыдущий этап прошел успешно, то 

инициатор коммуникации может перейти к сле-
дующему этапу и начать задавать вопросы. Одна-
ко здесь очень важно не потерять полученный ре-
зультат. Таким образом, ассистенты не могут про-
сто проговорить вопросы, которые у них есть. Им 
необходимо так спросить, будто им только сейчас, 
в момент речи, пришел в голову данный вопрос. 
Так, ассистенты часто пользуются следующим 
приемом. Они ссылаются на то, что сами пытались 
разобраться с данным вопросом, но у них ничего не 
вышло, в результате чего появился вопрос, на кото-
рый они так и не смогли найти ответа. Данный при-
ем позволяет поддержать существующую легенду, 
заставляет юриста, так или иначе, ответить.  

Вопрос, завуалированный предшествующей 
историей, отвлекает внимание человека. Сущест-
вует множество психологических тестов, когда 
человеку, прежде чем задать главный вопрос, 
задают множество других вопросов общего ха-
рактера, либо быстро рассказывают какую-либо 
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историю, после которой сразу же задают вопрос. 
Поскольку подсознание все еще остается сфокуси-
рованным на предыдущей информации, человек 
бессознательно, автоматически отвечает на по-
ставленный вопрос.  

После того как будет получен первый ответ, 
ассистенту необходимо сразу же задать вопрос по 
содержанию полученного ответа, поскольку бес-
сознательно ответив на первый вопрос суггестора, 
юрист быстро восстановит свое внимание, как 
только получит на это время. Однако следует пом-
нить, что данная тактика неожиданного вопроса не 
может иметь результатов бесконечно. Поэтому 
необходимо продолжать поддерживать легенду, 
при этом ассистенты часто пользуются такими 
приемами, как: 

– flashback – ретроспекция, возвращение на-
зад к ранее упоминаемой информации. Поскольку 
юристы уже говорили о чем-то, они не будут отка-
зываться повторить это, после чего суггестор мо-
жет задать новый вопрос; 

– неожиданное припоминание/идея; 
– разговор о стоимости услуг – данный прием 

используется обычно в конце разговора, когда 
юрист уже ответил на многие вопросы, и ассистент 
чувствует, что его собеседник теряет интерес. 

При этом лексическими индикаторами данно-
го этапа могут быть, 

например: As I remember, you’ve told that.... 
Oh, one thing just came to my mind, what if…? Well, 
things become clearer for me a little bit! So, if you 
work on this case, how much will you charge us…? 

Перевод: Как я помню, Вы говорили, что…  
О, кое-что только что пришло мне в голову, что 
если…? Ну что ж, все стало немного яснее для 
меня теперь! Что ж, если Вы будете работать 
над этим делом, сколько Вы с нас возьмете…? 

Данная суггестивная стратегия профессио-
нального общения может быть применена в любой 
сфере, однако нами было замечено, что ее дейст-
венность отличается в общении с носителями раз-
личной языковой культуры. Так, например, подоб-
ная коммуникация с носителями английского язы-
ка (американцами) чаще имеет продуктивный 
результат, чем в общении с русскими. Мы полага-
ем, что это, прежде всего, связано с тем, что в по-
нимании американцев невозможно просто обра-
титься к кому-то, тратить его время и не заплатить 
за это. В России же, напротив, есть огромное ко-
личество бесплатных ресурсов, в которых люди 
привыкли получать информацию и только в дейст-

вительно сложных случаях платить за это. По-
скольку юристы, для которых русский язык явля-
ется родным, а английский язык и языковая куль-
тура были приобретены гораздо позже, даже при 
их проживании на территории США, все равно 
мыслят соответственно своей собственной культу-
ре и традициям, то на них подобная тактика воз-
действия редко работает.  

Представленные в работе этапы суггестивного 
способа общения в экономико-юридическом дис-
курсе не могут считаться единственно возможны-
ми. Тем не менее, полученные данные были соб-
раны на основе эмпирического опыта автора и пя-
ти сотрудников, занимающих должность персо-
нального ассистента, имеют высокую степень 
эффективности и могут быть подтверждены на 
практике. Наше исследование имеет теоретиче-
скую и практическую значимость и может быть 
применено как основа для дальнейших иссле-
дований в области лингвистики и психологии, а 
также смежных науках. Кроме того, данные статьи 
могут быть использованы как учебный материал 
для сотрудников компаний с целью повышения 
эффективности их работы.  
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The subject of this study is the use of the suggestive communication methods in the professional 

legal and economic discourse (based on the example of a personal assistant’s work). Such research me-
thods as observation, introspection, induction and analysis are used in the study. As a result of the re-
search, the stages of the usage of the suggestive methods in the professional communication between an 
assistant and lawyers have been highlighted, the efficiency of these methods applied in the professional 
communication with native English speaking lawyers and native Russian speaking lawyers living in the 
United States have been compared. The author comes to the conclusion that the use of the suggestive 
methods in the professional discourse is necessary, but the effect of their usage may vary depending on 
the recipient of the message. The data presented in the article have theoretical and practical significance; 
it can be used both as a basis for further researches and as a training material for employees who want to 
increase their efficiency. 

Key words: suggestion, suggestor, suggerend, verbal means of influence, professional discourse, 
suprasegmental units. 
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