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К синтаксическим средствам деавторизации относятся предложения  
с неопределенным либо отсутствующим выраженным субъектом, в частности 

безличные односоставные предложения со сказуемым, выраженным инфи-
нитивом. Инфинитив употребляется вместо личных глагольных форм для 

обобщения действий, автор выражает отношение к жизни, некоторые 

установки, которым может следовать каждый человек: Не сваім душы не 

спатоліць, / Не хрысціцца ў чужых крыніцах. / Не шукаць на чужыне долі, / 

На радзіме не быць чужынцам. / У падлюг не прасіць спагады, / Перад 

ворагам не скарыцца. / Не свае не асуджваць вады / І з няпраўдаю не 

мірыцца. / Не згаджацца са здрадай. Катам / Над бязвіннымі не зрабіцца. / 
Класці сцежку да ўласнай хаты / І ў бацькоўскую не спазніцца 

(Я. Пракапчук). 
Графические средства деавторизации в поэтическом дискурсе – это 

способы использования элементов оформления текста, которые помогают 

сосредоточиться на словах и идеях, а не на личности автора. Одним из таких 

графических средств является отсутствие знаков препинания и заглавных 

букв. На наш взгляд, таким образом автор оставляет читателю больше 

возможностей интерпретации, позволяет ему самостоятельно расставить 

акценты в предлагаемом тексте: мы згубілі вялікія літары / усе коскі 

працяжнікі кропкі / мо каб не затрымліваць у сабе тых / хто не зазірне 

глыбей / і не згубіцца сам / сярод радкоў / без сэнсу (В. Жытнік).  
 
М. Павлюковец  
 

ЯЗЫКОВЫЕ СРЕДСТВА РЕАЛИЗАЦИИ ВОЗДЕЙСТВУЮЩЕЙ 

ФУНКЦИИ НЕМЕЦКОЯЗЫЧНЫХ РЕКЛАМНЫХ ТЕКСТОВ 
(на примере рекламы фастфуда) 

 
Наше исследование посвящено анализу апеллятивной функции реклам-

ного дискурса в рекламных объявлениях, связанных с пищевой промышлен-
ностью. В качестве теоретической основы исследования мы использовали 

три модели рекламных стратегий: «Девять ходов» В. Бхатия, стратегии 

рекламного дискурса по Кауру, Арумугаму и Юнусу и типы рекламы, пред-
ложенные П. Стимпсоном. 

Для проведения исследования было выбрано 26 рекламных объявлений 

корпорации фастфуда «Burger King». 
В результате анализа обнаружилось, что использование «девяти ходов» 

в рекламных объявлениях было очень неравномерным. Два наиболее распро-
страненных хода, которые встречались в более чем 70 % объявлений, были 

заголовками и описаниями продуктов или услуг. Замечено также, что корпо-
рация активно обращается к определенным нишам общества, что отражается 

в частотности использования хода «обращение к целевой аудитории» (19 %). 
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Интересным результатом исследования стало то, что ход «предложение

стимулов» использовался редко (всего в 15 % объявлений), хотя обычно он

является ключевым при продаже дешевых продуктов быстрого питания.

В ходе нашего исследования мы выявили, что среди стратегий Каура,

Арумугама и Юнуса основными в рекламных объявлениях корпорации

«Burger King» являются стратегии «вызов чувства неудовлетворенности»

и «нереалистичное представление продукта» (85 % объявлений). Интересным

фактом является то, что в рекламных объявлениях «Burger King» были

найдены все предложенные исследователями стратегии, несмотря на их

неоднородное распределение.

В отношении триггерной рекламы, по П. Симпсону, несмотря на

ожидаемый нулевой показатель, учитывая неполезность ниши фастфуда, было

обнаружено одно объявление, реализующее причинную тактику с использо-
ванием условных и причинно-следственных соединительных вспомога-
тельных элементов (реализованных в иллюстрации).

Проанализировав оставшиеся 96 % объявлений, демонстрирующих триг-
герную тактику, мы выявили, что основным средством достижения привлека-
тельности и часто комичности рекламного объявления стало создание

импликатур. При этом были обнаружены примеры нарушения каждой из

четырех максим Г. П. Грайса. Наиболее часто нарушалась максима качества,

когда рекламируемые особенности продукта существенно отличались от его

реальных характеристик, тем самым создавалось идеализированное

изображение продукта (85 % объявлений).

             

                                       
                                                   

                                                           
                                                                       
                                                                     
                                                                  
                                                                      
                                                                  
               

                                                              
                                                                   
                                                                
                                                                    
           

                                                              
                                                                
                                                                       


