Комунікативні стратегії в телерекламі, як маркетинговий хід.
На сьогоднішній день людство не можемо уявити своє життя без реклами. Ми зустрічаємо її усюди: вдома – коли вмикаємо комп’ютер або телевізор, на роботі – коли слухаємо радіо, по вулиці – на автотранспорті та білбордах.  Реклама відіграє важливу роль. Адже ми самі не задумуємось, як після перегляду рекламної інформації, ми йдемо і купуємо продукти або ж інші речі. І це все завдяки комунікативним стратегіям, якими послуговується виробник.
По-перше, рекламодавці  використовують сугестивні стратегії з метою впливу на підсвідомість адресата. Вони навіюють йому важливість свого продукту через апеляцію знайомими образами. Покупець бачить знайоме обличчя кінозірки або відомого спортсмена і автоматично починає йому довіряти. До того ж реклама використовує особові займенники однини, ніби натякаючи, що ти можеш стати частиною «казки».
Розглянемо, як приклад, рекламу ювелірних виробів «Золотий вік», обличчям якого вже з 2015 року є Олена Кравець, учасниця студії «Квартал 95». Перевагою такого виду є широке охоплення цільової аудиторії, адже Олена давно вже полюбилася кожному. Та й до того ж, в цьому оголошенні використовуються займенники ти, вона, її, їй, які показують піклування до споживача,  концентрується увага на позитивних емоціях: « А ти побачиш, як вона прекрасна, коли знає, що її кохають». Після цих рядків та ще й від авторитетної людини, кожна жінка хоче стати схожою на акторку. 
По-друге, вони послуговуються популярними новинками культури. Вводять людей в транс за допомогою музики, розслабляють реципієнта. Так, вченими доведено, що більша половина споживачів звертає увагу на музичний супровід. В науці цей прийом називають сенсорним маркетингом. Мартін Ліндстром зауважує, що потрібно використовувати всі п’ять людських відчуттів. Якщо в рекламі наявні приємні звуки – то варіант придбання товару зростає на 65%, приємний смак – на 23%, запах – на 40%, якщо товар приємний на дотик – це підвищує купівлю товару на 26 %, і  якщо ж товар приємний на погляд – то, відповідно, зростає на 46. 
В рекламі «Чудо-жінка» на каналі «ТВ3» пісня слугує фоном для занурення глядача у потрібний емоційний стан. Її ритм дає зрозуміти слухачеві, де йдуть бойові сцени, так би мовити екшн, а де йде розмірене життя звичайної жінки. Цей вид стратегії, можна порівняти з допінгом, коли продюсер дає глядачеві маленьку дозу інформації і тим самим спонукає його до пошуку більшого. 
Також продюсер використовую стратегію апелювання до авторитету. Погодьтеся, Imagine Dragons є доволі популярною групою, а використання їх синглу – хорошим піар-ходом. 
По-третє, більшість реклам, дійсно, є розважальними і легкими для сприймання. Адже, кожна реклама – це витвір мистецтва, за створенням якого сидять такі ж самі люди. До того ж, вона розповсюджує інформацію для споживачів з метою популяризування продукту.
Візьмемо хоча б звичайний анонс фільму «Гаррі Поттер» на Новому каналі. Тут наявне і зображення, за яким глядач може пірнути в ту добу. Також написано час і день, коли буде показуватися фільм. І все це в розважальному характері та ще й у вигляді репу. 
В цьому анонсі наявні слова і музика. Комунікативними стратегіями є риторичні, коли на початку реклами міс Макгонагалл стукає по склянці і просить уваги. Є інформативні, коли описують час і день перегляду фільму. Є також оцінно-впливові, при якому працюючі каналу занурюють глядача у атмосферу іншого світу. Стратегії впливу на емоційну сферу людини, яка реалізується у розмовному стилі: «Дурня якась!», «Круто». Наявна стратегія і навіювання, яка послуговується використання особливого ритму для реклами. Найчастіше це досягається за допомогою наявності великої кількості простих речень: «Круто! Зараз щось буде. Ви готові? Ура! Молодець, Гаррі!». І все це з одією метою: чим більше глядачів зацікавиться, тим вищими будуть рейтинги каналу.
Ще одним аргументом на користь моєї думки може слугувати те, що реклама підготовлює споживача до продукту, а в подальшому підтримує його попит на ринку.
Наприклад, в Житомирі нещодавно відкрилась мережа фаст-фудів KFC. Про неї люди дізнались із реклами, яка показувалась на місцевому телебаченні «СК1». І хоч зараз в них великий опит, але реклама відіграє не менш важливу роль. Вона і далі спонукає споживачів до придбання продукту за допомогою показу гарного сервірування, а також на наголошенні низького прасу.
	Таким чином, проаналізувавши рекламний дискурс, ми дійшли висновку, що він безперечно грає важливу роль для усього людства. Також, варто зазначити, що в народі існує хибна помилка, що якісний товар не потребує його рекламування. Навпаки, гарна, якісна реклама – це перший крок до успіху. Очевидно, що виділення певного товару з-поміж інших дає прибуток виробникові продукції. Важливим для рекламодавців є зацікавлення соціуму до їх продукції. Задля цього вони використовують комунікативні стратегії. Ось чому вивчення реклами дозволяє виявити тенденції розвитку сучасної мови та метамовні механізми, які впливають на реципієнтів. 
