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ПРАГМАТИЧНІ СТРАТЕГІЇ ОРІЄНТАЦІЇ НА 

АДРЕСАТА В ОНЛАЙН-ДИСКУРСІ AMAZON 
 

У сучасному цифровому комерційному дискурсі в умовах глобальної 

електронної комерції орієнтація на адресата набуває ключового значення для 

ефективної комунікації між продавцем і споживачем. Платформа Amazon, як 

лідер електронної комерції, активно застосовує стратегії, спрямовані на 

конкретного адресата—індивідуального покупця з його потребами,  

очікуваннями та мотивами. Адресат розглядається як конкретна особа з 

власними інтересами, уподобаннями та сумнівами, що відображається в 

виборі мовних засобів, структурі текстів і прагматичних маркерах. Ці стратегії 

створюють ефект індивідуального діалогу, поєднуючи принципи теорії 

мовленнєвих актів Дж. Остіна  та Дж. Сьорля з сучасними підходами до 

онлайн-реклами [1; 2]. За своїм комунікативно-інтенціональним змістом  

рекламний текст потрактовано як  складний мовленнєвий акт, який містить у 

собі дві ілокутивні сили—інформування (констативну ілокутивну силу) та 

спонукання (директивну ілокутивну силу), які можуть мати як експліцитну,  

так і імпліцитну форму вираження. 

Констативні (асертивні) акти слугують для встановлення довіри між 

рекламодавцем і покупцем. Вони не лише інформують, а й імпліцитно 

спонукають, апелюють до соціального доказу, допомагаючи адресату 

ідентифікуватися з успішними користувачами. Констативи зменшують 

когнітивне навантаження та підвищують перлокутивний ефект—готовність 

до покупки. У прагматичному аналізі онлайн-реклами констативні мовленнєві 

акти часто поєднуються з пресупозиціями, які передбачають, що адресат уже 

визнає певні потреби в рекламованому товарі. Наприклад: “Designed with 

premium memory foam lumbar support, this ergonomic office chair is perfect for 

your long workdays and home office setup. Customers like you who spend hours at 

their desk have rated it 4.7 stars, noting significantly reduced back pain and 

improved posture after just a few weeks of use. The breathable mesh back keeps you 

cool and focused during busy days, while the adjustable height and recline function 

adapt to your unique needs.” (https://www.amazon.com). 

Слід зазначити вагомість використання аксіологічної й експресивної 

лексики у констативних висловлюваннях, яка підкреслює привабливі якості 
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рекламованого товару, перебільшуючи його неповторність, нав'язуючи тим 

самим реципієнту заздалегідь завищену думку про нього з метою створення 

емоційного зв'язку з реципієнтами та впливу на їхній вибір на користь 

рекламованого товару [3, с. 398-399]. 

Директивна ілокутивна сила реалізується за допомогою прямих та 

непрямих мовленнєвих актів, які в основному є нейтральними директивними 

актами: пропозивами, комісивними пропозивами, рекомендативами та 

інвітативами, які спрямовані на  спонукання адресата до певної дії— 

перегляду товару, додавання в кошик чи здійснення покупки. В онлайн-

рекламі на Amazon рекламодавці часто уникають прямих директивних 

мовленнєвих актів, в яких директивна ілокутивна сила експлікується 

імперативами, натомість застосовуючи непрямі директивні акти з 

аргументами на користь каузованої дії.  Наприклад: “Upgrade your workspace 

and transform how you feel during long work sessions. This ergonomic office chair 

offers premium lumbar support and breathable mesh that keeps you cool and 

comfortable all day. Why wait? Customers who switched to this chair report 

noticeable relief from back pain within the first week. Add to Cart now and enjoy 

free delivery tomorrow. Don’t miss out — limited stock available for your preferred 

colour. Shop now and create the productive, pain-free environment you deserve." 

(https://www.amazon.com). 

Ольга Бєланеску зазначає, що ефективний рекламний дискурс враховує 

тип цільової аудиторії та культурні особливості, адаптуючи мову до потреб 

адресата, задовольняючи його конкретні потреби [4, с. 32-35]. В онлайн-

середовищі директиви посилюються персональними рекомендаціями, 

причинами, які спонукають адресата до реальної покупки. 

Комісивні мовленнєві акти, які використовуються в рекламних текстах на 

платформі Amazon, безпосередньо орієнтовані на зменшення ризиків для 

адресата. Комісиви створюють зобов’язання  з боку рекламодавця, 

посилюючи довіру і лояльність. Наприклад: “We guarantee hassle-free returns 

within 30 days—your satisfaction is our priority.” Поєднання комісивних 

мовленнєвих актів з експресивними актами, які виражають вдячність та 

емоції, в онлайн-рекламі посилює відчуття турботи про індивідуальні потреби 

адресата: “We are happy to recommend these bestselling wireless earbuds for busy 

professionals like you.” 

Отже, прагматичні стратегії орієнтації на адресата онлайн-дискурсу  

Amazon ґрунтуються на персоналізації, контекстній адаптації та поєднанні 

різних типів мовленнєвих актів. Завдяки цьому масові комерційні 

https://www.amazon.com/


SCIENTIA • Interdisciplinary Research: Scientific Horizons and Perspectives 

.  

118  
 

повідомлення стають  цільовими, релевантними та переконливими  для 

конкретного покупця. 
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