
















եզրակացություններին.
1. Գործարար դիսկուրսը, լինելով սահմանակարգային դիսկուրսի
տարատեսակ, հասարակական-ճանաչողական բարդ երևույթ է, որը
կիրառվում է և որպես միջոց բանակցային նպատակների առաջմղման
համար, և որպես մեթոդ մյուս կողմի բանակցային նպատակները
վերհանելու և ընկալելու համար:
2. Պատմության ընթացքում մարդկության տնտեսական, մշակութային,
սոցիալական և քաղաքական ոլորտներում արձանագրած զարգացումներն
ու նորարարությունները ձևավորել են բանակցությունների
արդիականացված գործիքակազմ և վերջինիս համարժեք գործարար
դիսկուրսի պահանջ:
3. Համադրելով ժամանակակից գործարար հանրույթի պահանջները մի
կողմից և ահագնացող արագությամբ զարգացող աշխարհի
մարտահրավերները մյուս կողմից վերլուծության արդյունքում ակնհայտ է
դառնում սկզբունքային բանակցությունների մեթոդի արդիականությունը,
քանզի, ինչպես նշում են բանակցային ոլորտի փորձագետները,
բանակցային դիսկուրսը պետք է նպաստի փոխշահավետ, փոխընդունելի
տարբերակների հայտնաբերմանը նվազեցնելով կամ բացառելով
վիճահարույց իրավիճակները:
4. ԲՀԼԱ-ի առկայությունը ծառայում է որպես նշաձող բանակցվող
տարբերակին այլընտրանք առաջարկելու պարագայում: Եվ եթե բանակցող
կողմերը նախօրոք մշակել են իրեն ԲՀԼԱ-ն, այսինքն ունեն այլընտրանքի
մտավոր կաղապար, հետևաբար նրանք մշակել և ընտրել են տվյալ
մտավոր կաղապարը վերարտադրելու լեզվական այնպիսի միջոցներ,
որոնք մյուս կողմի համար կլինեն համոզիչ և ոչ պարտադրող: Այսինքն
կողմերը, կիրառելով սկզբունքային բանակցությունների
ռազմավարությունը, նվազեցնում են կամ բացառում ինքնաբուխ
իրավիճակների առաջացումը:
5. Ուսումնասիրության և վերլուծության արդյունքում առանձնացվել և
ընդգծվել է մտավոր կաղապարների և գաղափարախոսության դերը
սկզբունքային բանակցություններում: Ակնհայտ է, որ դիկուրսը, լինելով
մտավոր կաղապարի վերարտադրություն, ինքնին կարող է նպաստել
մտավոր նոր կաղապարների ձևավորմանը և էականորեն փոփոխել
բանակցության ընթացքը:
6. Սկզբունքային բանակցությունների լեզվագործաբանական կաղապարի
հիմնական տարրերից են խոսքային ակտերը, որոնց միջոցով հնարավոր է
առկայացնել սկզբունքային բանակցությունների արժեքները: Քանակական
վերլուծության արդյունքները փաստում են անուղղակի խոսքային ակտերի
գերակայությունը սկզբունքային բանակցություններում (72%
ռեպրեզենտատիվներ, 14% քոմիսիվներ, 10% էքսպրեսիվներ, 4%
դիրեկտիվներ), որոնց միջոցով բանակցող կողմերը առաջ են մղում իրենց
շահերը միևնույն ժամանակ մնալով բարեկիրթ և քաղաքավարի:
7. Ժամանակակից գործարար մարդու համար կենսական
անհրաժեշտություն է բարելավել հեջավորման ռազմավարության
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հմտությունը, որի գրագետ կիրառումը նվազեցնում է անձնական
հակամարտության վտանգը, մեղմացնում է խոսքային ակտերի իլլոկուտիվ
ուժը և օգնում բանակցային խնդիրների դրական հանգուցալուծմանը:
Վերոգրյալ նպատակին հասնելու համար սկզբունքային
բանակցություններում առավել հաճախ կիրառվում է անձնական
ներգրավվածության նվազման ռազմավարությունը:
8. Սկզբունքային բանակցությունների արդյունավետությունը առավել
խթանում են լեզվաոճական հնարները, որոնք ձևավորում են համոզման
խոսքը: Ընդհանուր առմամբ առավել կիրառելի են շրջասույթները,
աստիճանավորման հնարները և փոխաբերությունները, որոնք,
թիրախավորելով բանակցային հստակ նպատակ, ընդգծում են ասույթի
իլլոկուտիվ ուժը միևնույն ժամանակ պահպանելով կողմերի դրական
վարկանիշը և հեղինակությունը:

Այսպիսով, հետազոտության վերոգրյալ արդյունքները թույլ են տալիս
արձանագրել, որ մարդկանց գործունեության գրեթե բոլոր ոլորտները
ենթադրում են բանակցությունների առկայություն: Սկզբունքային
բանակցությունների մեթոդը և վերջինիս արժեքների առկայացման համար
կիրառվող գործարար դիսկուրսը իր լեզվագործաբանական
առանձնահատկություններով ձևավորում են լեզվագործաբանական
կենսունակ գործիքակազմ, որը ժամանակակից գործարար մարդուն օգնում
է արդյունավետ բանակցելու լինելով կոշտ շահերի և մեղմ մարդկանց
նկատմամբ:

ՃԱԶԳԱՅԻՆa
on2 ՀՆՄԱՐ է
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Ատենախոսության հիմնադրույթներն արտացոլված են հետևյալ
հրապարակումներում

1. An Application of Grice's Cooperative Principle to the Analysis of a Written
Business Negotiation Model II Science and Education a New Dimension,
Humanities and Social Sciences, 9 (45), 2021 Budapest, p. 66-69.

2. Գործարար բանակցությունը որպես տնտեսական և
գործարարդիսկուրսների հատման արդյունք II Օտար լեզուները
բարձրագույն դպրոցում 2 (31), 2021, Երևան, Էջ 87-98: (համահեղինակ
Լ. Հարությունյան)

3. The Mental Model As a Medium to Influence and Direct Business Discourse
II Katchar Scientific Periodical 2, Yerevan, 2022 p. 87-101. (co-author L.
Harutyunyan)

4. Identification of Hedging Strategies in Business Negotiations II Wisdom,
2(22), ASPU, Yerevan. 2022, p. 170-181. (Scopus indexed) (co-author L.
Harutyunyan)

5. Speech Acts Efficacy in the Realization of Principled Negotiation Merits II
Fundamental and Applied Research. Current Issues and Achievements,
International Conference Collection of Scientific Articles, National Academy
of Sciences of RA, Yerevan, 2022, p. 274-283.

6. Լեզվաոճական հնարների դերը սկզբունքային բանակցություններում II
Օտար լեզուները բարձրագույն դպրոցում 2 (35), 2023, Երևան, Էջ 35-55:

Ruzanna Baghramyan

Pragmalinguistic Model of Business Negotiations

(Harvard Negotiation Project)

Summary

The aim of the dissertation is to study the pragmalinguistic characteristics of
business negotiations, by means of which the strategy of principled negotiations is
executed. To achieve thisgoal, the following objectives have been set forward.

1. to study the features of business discourse, determine the role of business
negotiations in this dimension,

2. to examine the theoretical definitions of mental models and ideologies
and analyze their role in principled negotiations,

3. to observe the peculiarities of the development of historical stages of
business negotiations, to study the types of business negotiations,
emphasizing the method of principled negotiations.

4. to determine the importance of BATNA (the best alternative to the
negotiated agreement) in the negotiation process,

5. to highlight and study the linguistic means that are used in the
implementation of the strategy of principled negotiations,

6. to determine the role of speech acts in the process of principled
negotiations by means of quantitative analysis,

7. to study an effective hedging strategy in the process of principled
negotiations,

8. to analyze the stylistic means used in the process of principled
negotiations as a tool for forming a persuasive speech.

The topicality of the research is conditioned by the imperative to improve the
negotiation skills of multicultural business community, which requires an updated
examination and evaluation of linguistic means and techniques. The principled method
of negotiations is a model formed by combining hard and soft negotiation skills, which
allow contemporary businesspeople to promote their interests by separating the person
from the problem.

The scientific novelty of the research is corroborated by the respective factors.
The subject of consideration is the method of principled negotiations and the

lingustic means and techniques that shape the pragmalinguistic model of the latter.
- Linguistic means that underpin the realization of four fundamental merits of

principled negotiations are comprehensively analyzed.
- The linguistic model the use of which assumes the employment of an effective

BATNA is identfied and developed,
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The methodological framework is determined by goals and objectives set
forward. To implement a complex pragmalinguistic analysis of the discourse of business
negotiations, the method of quantitative and qualitative research has been used by
applying descriptive, discourse, general selection, linguostylistic analyses, as well as
methods of " case-study" and contextual/co-textual analysis.

The theoretical value of the research is manifested in the observation and
interpretation of strategies formed as a result of the intersection of linguistic and
extralinguistic factors, implemented with the aim of promoting the merits of principled
negotiations. The classification of business discourse in accordance with the chosen
strategy, provides the opportunity to more deeply study the processes of formation of
both the discourse as a whole and its discrete types and contribute to the further
development of language theory.

The practical value of the work is due to the fact that its conclusions can
contribute to the solution of some related issues. In particular, linguistic means for the
realization of the merits ofprincipled negotiations can be used by specialists in various
fields to conduct conflict-free and effective negotiations. Data and research findings can
be included in textbooks, manuals and have practical application for the participants
and stakeholders of the global economy to hone their negotiation skills.

Рузанна Баграмян

Прагмалингвистическая модель деловых переговоров

(Гарвардский переговорный проект)

Резюме

Диссертация посвящена изучению прагмалингвистических характеристик
деловых переговоров, с помощью которых осуществляется стратегия
принципиальных переговоров. Для достижения этой цели были поставлены
следующие задачи:

1. изучить особенности делового дискурса, определить роль деловых
переговоров в этом измерении;

2. рассмотреть теоретические определения ментальных моделей и
идеологии и проанализировать их роль в принципиальных
переговорах;

3. изучить особенности развития исторических этапов деловых
переговоров, изучить типы деловых переговоров, подчеркивая метод
принципиальных переговоров;

4. определить важность HAOC/BATNA (наилучшая альтернатива
обсуждаемому соглашению) в процессе переговоров;

5. выделить и изучить лингвистические средства, используемые при
реализации стратегии принципиальных переговоров;

6. определить роль речевых актов в процессе принципиальных
переговоров посредством количественного анализа;

7. изучить эффективную стратегию хеджирования в процессе
принципиальных переговоров;

8. проанализировать стилистические приемы, используемые в процессе
принципиальных переговоров как инструмент формирования
убедительной речи.

Актуальность исследования обусловлена необходимостью
совершенствования переговорных навыков многонационального делового
сообщества, что требует обновленного изучения и оценки лингвистических
средств и приемов. Принципиальный метод переговоров это модель,
сформированная путем сочетания жестких и мягких переговоров, которая
помогает современному деловому человеку продвигать свои интересы, отделяя
человека от проблемы.

Научная новизна работы обеспечивается соответствующими
факторами/положениями.

Предметом исследования становятся метод принципиальных переговоров
и лингвистические инструменты, которые формируют прагмалингвистическую
модель данного переговорного дискурса.

20 21

© National Library of Armenia



Осуществляется комплексный анализ лингвистических средств, которые
способствуют реализации четырех ценностей принципиальных переговоров.

Выявлен и разработан лингвистический шаблон, применение которого
предполагает наличие эффективного HAOC.

Методологическая база обусловлена поставленными целями и задачами.
Для проведения комплексного прагмалингвистического анализа дискурса
деловых переговоров были использованы методы количественного и
качественного исследования с применением описательного, дискурсивного,
лингвостилистического и контекстуальногпаратексто анализа, a также
метод "кейс-стади" (case study).

Теоретическая ценность работы проявляется в наблюдении и
интерпретации стратегий, сформированных результате пересечения
лингвистических и экстралингвистических факторов, реализуемых с целью
продвижения ценностей принципиальных переговоров. Классификация деловых
дискурсов, являющихся предметом исследования, в соответствии с выбранной
стратегией дает возможность более глубоко изучить процессы формирования как
дискурса в целом, так и отдельных его видов, способствует дальнейшему развитию
языковой теории.

Практическая ценность работы обусловлена тем, что ее выводы могут
способствовать решению определенных прикладных задач. частности,
лингвистические средства реализации ценностей принципиальных переговоров
могут применяться специалистами различных областей для проведения
конструктивных и эффективных переговоров. Результаты исследования могут быть
включены в учебники, пособия, иметь практическое применение для участников

заинтересованных лиц глобальной экономики стремящихся улучшить свои навыки
ведения переговоров.

ՀՀ Ազգային գրադարան
II I I I
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