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The paper presents the analysis of linguistic means of realization of persuasive strategies in 

motivational Ted Talks speeches. Nowadays, the popularity of Ted Talks gradually increases due to the 
variety of meticulously organized speeches presented to the view of society since the moment of TED’s 
creation. Millions of people from all around the world visit the online TED platform daily in search of 
inspiration, motivation and knowledge from various spheres. The object of our scientific research is the 
persuasive strategies in motivational Ted Talks speeches. The relevance of the study is determined by the 
need to identify and study the mechanisms of verbal realization of persuasive strategies in rhetorical and 
media discourse, as persuasion in discourse is one of the current problems of modern linguistics. The subject 
of the research is verbal means of realization of persuasive strategies in the discursive space of Ted Talks 
speeches. In the research the following methods have been used: the methods of analysis and deduction; the 
method of pragmatic analysis, the method of contextual analysis, and the descriptive method. The data of 
the research has been withdrawn from the transcripts of motivational Ted Talks speeches. The scientific 
novelty of the results obtained is in singling out the peculiarities of persuasive strategies realization in Ted 
Talks media discourse and working out the typology of persuasive strategies. The study is based on the three 
persuasive strategies outlined by the principle of rhetoric: ethos, logos, and pathos. Together, they support 
efficient persuasion and present the tools to effectively connect with the audience; know their interests, 
prejudices and expectations. Ethos is a persuasive strategy that allows an orator to establish their authority 
to speak on the subject, logos is categorized as a tool for implementing a logical argument into the speech 
to prove its point and pathos is a speaker’s attempt to influence the audience emotionally. 

The results prove that all three of those rhetorical persuasive strategies are frequently used by Ted Talks 
presenters in their motivational speeches. The appeals to credibility, logic and emotions are the key features 
implemented in the discursive space of Ted Talks as the necessary elements of persuasion.  
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Ця стаття присвячена аналізу лінгвістичних засобів реалізації персуазивних стратегій у 
мотиваційних промовах спікерів Ted Talks. У зв’язку з великою варіативністю тем організованих 
виступів, представлених суспільству з моменту створення TED, популярність онлайн платформи 
зростає. Мільйони людей з усього світу щодня відвідують TED у пошуках натхнення, мотивації та 
знань з різноманітних сфер людської діяльності. Актуальність дослідження визначається 
необхідністю виявлення та вивчення механізмів вербальної реалізації персуазивних стратегій у 
медійному дискурсі. Об'єктом дослідження є персуазивні стратегії в мотиваційних промовах Ted 
Talks. Предметом дослідження є вербальні засоби реалізації персуазивних стратегій в дискурсивному 
просторі промов Ted Talks. У дослідженні були використані такі методи: аналіз та дедукція, 
прагматичний аналіз, контекстуальний аналіз, описовий метод. Матеріал дослідження дібрано 
методом суцільної вибірки з транскриптів мотиваційних промов спікерів Ted Talks. Наукова новизна 
отриманих результатів полягає у висвітленні особливостей реалізації персуазивних стратегій у 
медіапросторі Ted Talks, створенні типології перcуазивних стратегій та демонстрації практичного 
застосування у лінгвістичних дослідженнях. Наукова праця базується на трьох риторичних 
персуазивних стратегіях риторики: етосі, логосі та пафосі. Разом вони слугують засобами 
ефективного переконування та є інструментами продуктивного спілкування з аудиторією; знання їх 
інтересів, упереджень та очікувань. Етосом називають персуазивну стратегію, яка дозволяє оратору 
проявити свій авторитет для можливості висловлювання на тему його промови. Логос визначають як 
інструмент впровадження логічного аргументу в промову для доведення свого переконання. Пафос – 
це спроба оратора емоційно вплинути на аудиторію. 

Результати доводять, що зазначені риторичні персуазивні стратегії часто використовуються 
спікерами Ted Talks у мотиваційних промовах. Звернення до довіри, логіки та емоцій є основними 
функціями, що реалізуються в дискурсному просторі TED Talks як одні з найнеобхідніших елементів 
персуазивного впливу. 

Ключові слова: персуазивні стратегії, етос, пафос, логос, мотиваційна промова, Ted Talks. 
 
Вступ. Одним з найбільш поширених засобів організації мовленнєвої комунікації в 

сучасній лінгвістиці вважається комунікативна стратегія, як сукупність конкретних 
мовленнєвих дій, застосованих заради втілення глобальних інтенцій учасників комунікативного 
процесу (Бацевич, 2004, с. 118). У жанрі мотиваційних промов такою метою слугує прагнення 
оратора переконати слухачів в правильності своїх слів та стимулювати їх до рушійних дій. Для 
позначення певного впливу автора усного чи писемного повідомлення на його адресата з метою 
переконати в чомусь та закликати до виконання або невиконання ним певних дій в лінгвістичних 
дослідженнях застосовується поняття “персуазивність”. Персуазивною (persuadere (лат.) – 
переконувати) називають будь-яку комунікативну дію, спрямовану на те, щоб викликати певну 
реакцію або дію адресата (Чернявська і Логінова, 2005). Варто зазначити, що нині існує багато 
досліджень спрямованих на вивчення персуазивності (Н. Безменова, А. Данилова, О. Іссерс, 
M. Baker, M. Beck, E. Bettinghaus, C. Liberm), персуазивних стратегій в політичному дискурсі 
(Н. Фрасинюк, Т. Юдина, J. Charteris-Black, G. Jowett), в рекламному та філософському дискурсі 
(Н. Безменова, О. Варнявська, Е. Карпова).  

Результати вказаних досліджень доводять існування явищ персуазивної комунікації та 
персуазивних стратегій впливу серед різноманітних дискурсивних просторів. Н. Фрасинюк 
(2020, с. 130) зазначає, що у політичному дискурсі персуазивне мовлення вимагає 
застосування комунікативних стратегій та відповідних лінгвістичних засобів впливу на різних 
рівнях мови: морфологічному, лексико-семантичному та синтаксичному. 

Д. Харитонова (2017, с. 146) до персуазивного впливу відносить маніпулятивні 
стратегії, серед яких виділяє ті, що досягаються засобами аргументативними, тобто 
раціональними, а також такими, що протиставляються раціональному доведенню. О. Лебідь 
(2012, с. 165) вважає, що в тому чи іншому функціональному стилі персуазивні інтенції 
виражаються з різним ступенем інтенсивності, залежно від їх провідної ролі в дискурсі. 
Загалом виділені наукові праці утворюють напрям в мовознавчих дослідженнях, в центрі якого 
присутні процеси або методи переконування, впливу на людей, їх думки, відносини або дії.  

Наша стаття базується на дослідженнях Л. Мацько (2006, с. 11), І. Сковронської (2018, 
с. 32), Хіггінса і Волкера (2012, с. 198), які в своїх працях виокремлюють персуазивні стратегії 
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етосу, пафосу і логосу, що застосовуються для здійснення впливу на свідомість реципієнта. 
Однак, в проаналізованих наукових працях не зафіксовано елементів дослідження стратегій 
персуазивного впливу в жанрі мотиваційних промов спікерів Ted Talks. Саме тому, завданням 
нашої роботи є визначити та проаналізувати з точки зору лінгвістики приклади вживання 
персуазивних стратегій в мотиваційних промовах спікерів Ted Talks. 

Лінгвістичний аналіз мотиваційних промов ми можемо також вважати аналізом з точки 
зору науки риторики, тому що, як відомо, саме ця дисципліна започаткувала мистецтво 
маніпуляції, а саме вміння ораторів за допомогою вербальних та невербальних знаків досягти 
конкретних цілей, закладених в ядро їх промови. Зважаючи на те, що традиційна риторика 
базується на трьох стратегіях персуазивного впливу, виокремлених як ключові способи 
аргументації в риториці (logos – апелювання до логіки, ethos – апелювання до моральних 
цінностей, pathos – апелювання до почуттів аудиторії), можна стверджувати, що ці основні 
персуазивні стратегії – пафос, логос та етос – співвідносяться з лінгвістичною теорією 
мовленнєвого впливу, під якою у цілому розуміють регуляцію однією людиною соціальної 
діяльності іншої людини за допомогою мовлення (Федорів, 2010, с. 7). Тож актуальність 
дослідження обумовлюється потребою всебічного аналізу поняття персуазивної комунікації з 
точки зору комунікативної лінгвістики.  

Метою статті є дослідити лінгвістичні особливості реалізації персуазивних стратегій 
серед дискурсивного простору мотиваційних промов Ted Talks – каналу на Youtube, 
впорядкованому за тематичними групами, де спікери обирають тему для своїх промов, 
базуючись на різноманітних сферах людської діяльності – політики, економіки, освіти, 
морального та етичного виховання, та презентують власну оригінальну ідею (Уіченг, 2018, 
с. 4). В нашому дослідженні ми аналізуємо промови з категорії “Мотивація” 
(https://www.ted.com/topics/motivation).  

Методи дослідження. У статті ми використовуємо методику дедуктивного вияву 
персуазивних стратегій, що передбачає дедуктивний аналіз транскриптів мотиваційних 
промов для виокремлення особливих способів персуазивного впливу на аудиторію.  
Застосовуємо й контекстуально-інтерпретаційний аналіз, для того, щоб пояснити контекст 
уривку, взятого з промови. Прагматичний аналіз, в основі якого зосереджені стратегії й 
тактики людського спілкування, застосовуємо для того, щоб проаналізувати основні мотиви 
спікерів Ted Talks. 

Результати та обговорення. Явище персуазивності ми досліджуємо в промовах 
спікерів Ted Talks крізь призму риторичних засобів впливу, що застосовуються мовцями в 
процесі реалізації стратегій: етосу, спрямованого на створення довіри, що втілюється в тактиці 
самопрезентації; пафосу, призначеного для емоційного впливу та втіленого апеляційними 
тактиками, спрямованими на почуття, оцінки та потреби адресата; логосу, мета якого полягає 
у звернені до розуму та підпорядковує аргументативні тактики (Потапенко, 2017, c. 316). 

Для активування логосу в промовах, спікерам необхідно презентувати обґрунтовані та 
переконливі докази: факти, статистику, приклади, висновки експертів, аналогії тощо (Сакбаніта, 
2019, с. 199). Ця персуазивна стратегія може втілюватись і в частотному застосуванні вказівок 
(наприклад: first, next, specifically, alternatively, also, consequently) для того, щоб слухачам було 
легше слідувати за порядком логічного обґрунтовування від адресанта (Варпіо, 2018, с. 208). На 
думку І. Сковронської (2018, с. 32), при застосуванні пафосу автор удається до певної 
комунікативної поведінки, несвідомо або навмисно, для досягнення очікуваного стилістичного 
ефекту, співчуття, переживання, захоплення, тощо. Спектр емоцій, викликаних в слухачів, може 
варіюватись від злості, страху та турботи до щастя, радості та емоційного піднесення. 

Л. Мацько (2006, с. 11) стверджує, що в античній риториці слово “етос” спочатку 
вживалося як ознака до слова “оратор”, підсилюючи авторитет та надійність мовця. Слухач 
має бути переконаний, що спікер заслуговує на увагу та йому можна довіряти. Авторитет 
спікера можна підсилити, використовуючи апеляцію до схожості (як часте застосування 
займенника we) та апеляцію до відмінностей (як вираження особистої думки оратора з питання 
його промови). 
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У проаналізованих нами дванадцяти транскриптах мотиваційних промов зафіксовано 
213 прикладів застосування персуазивної стратегії етосу, 111 прикладів використовування 
персуазивної стратегії логосу та 86 прикладів вживання персуазивної стратегії пафосу. 
Стратегію етосу для посилення свого авторитету можемо помітити у промові Дена 
Гартенберга “The brain benefits of deep sleep – and how to get more of it”. Він розпочинає з таких 
слів: “What if you could make your sleep more efficient? As a sleep scientist, this is the question that 
has captivated me for the past 10 years” (Gartenberg, 2017). Тактика називання своєї професії, 
яка підкреслює його право висловлюватися щодо такої думки, дозволяє аудиторії слухати його 
уважніше та довіряти його словам.  

Пізніше ми знову фіксуємо стратегію етосу у його словах, коли він говорить: “Poor 
sleep makes us make risky, rash decisions and is a drain on our capacity for empathy. When sleep 
deprivation literally makes us more sensitive to our own pain, it's not so surprising that we have a 
hard time relating to others and just generally being a good and healthy person when we're sleep-
deprived” (Gartenberg, 2017). Використовування займенників we, us, our створює враження 
об’єднання зі слухачем та спонукає його повірити в те що проблема, що є описана в промові є 
релевантною і для самого оратора. 

Для підтвердження думки, що до його порад слід дослуховуватися, ми фіксуємо 
застосування персуазивної стратегії етосу у промові Алекса Гоннода “How I climbed a 3,000-
foot vertical cliff – without ropes”. Він зазначає період початку своїх занять альпінізмом: “So I 
started climbing in a gym when I was around 10 years old, which means that my life has been centered 
on climbing for more than 20 years” (Honnod, 2018). Чіткі докази своєї досвідченості дозволяють 
спікеру закріпити ефект своїх слів та змушують слухачів зрозуміти важливість його промови, 
тому що його основною метою є мотивувати слухачів до здійснення їх мрій за допомогою 
важкої праці заради досягнення результату. 

Іноді ми також помічаємо об’єднання стратегій етосу і пафосу для покращення ефекту 
від слів спікерів. Наприклад: “All of us have these experiences. We learn things every day, every 
minute about what we love, what we hate, what we're good at, what we're terrible at. And if we don't 
spend time paying attention to that and assimilating that learning and applying it to the rest of our 
lives, it's all for nothing” (Dinsmore, 2012). Аналізуючи ці репліки, ми фіксуємо у промові Скота 
Дінсмора “How to find work you love” займенники we, us, our, які є частиною стратегії етосу та 
стверджують, що і для оратора актуальні його слова. Поєднуючи це зі стратегією пафосу, яка 
втілюється за допомогою використання протилежних за значенням емотивних дієслів love, 
hate та якісних прикметників good, bad, ми помічаємо підсилення емоцій слухачів від 
почутого. Вираз “it’s all for nothing” змушує слухачів співчувати самим собі, якщо вони теж 
опинялися в такій ситуації, яку описує спікер. 

Персуазивну стратегію пафосу спостерігаємо у промові Ніккі Вебер під назвою “Don't suffer 
from your depression in silence”. Слова спікерки наповнені різноманітним спектром емоцій, що 
починаються на доволі негативній ноті, однак згодом трансформуються в позитивне гасло. В перші 
хвилини промови вона промовляє ніби до себе: “What are you doing on this stage in front of all these 
people? Run! Run now” (Webber, 2017). У наведеному прикладі ми спостерігаємо, як оратор ділиться 
своїми емоціями з публікою – це тривога і страх. Вона продовжує: “That's the voice of my anxiety 
talking. Even when there's absolutely nothing wrong, I sometimes get this overwhelming sense of doom, like 
danger is lurking just around the corner” (Webber, 2017). Використовуючи іменники anxiety, doom, 
danger, конотативне значення яких пов’язане з негативом, страхом та пригніченням, вона створює 
атмосферу безпорадності та змушує слухачів співчувати їй.  

Однак, наприкінці даної промови ми можемо спостерігати за різкою зміною тону та 
настрою ораторки. Вона наголошує: “Life is beautiful. Sometimes it's messy, and it's always 
unpredictable. But it will all be OK when you have your support system to help you through it. I 
hope that if your burden gets too heavy, you'll ask for a hand, too” (Webber, 2017). Стратегія 
пафосу втілюється у виразах “life is beautiful” та “it will be OK”, які слугують інструментом 
посилення позитивного настрою серед членів аудиторії та нагадують їм про позитивні 
перспективи життя. 
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Застосування персуазивної стратегії пафосу для провокування хвилі емоцій серед 
аудиторії  фіксуємо у промові Івон Акі-Соєр “How to turn your dissatisfaction into action”. Вона 
розпочинає зі слів: “Sometimes, you have a negative feeling about things. You're not happy about 
the way things are going. You feel frustrated and dissatisfied, and so often, we choose to live with 
it. It's a negative that we tell ourselves we have to endure. And yet, I passionately believe that we all 
have the ability to turn that negative feeling into a positive by allowing our dissatisfaction to give 
birth to change” (Aki-Sawyer, 2019). 

У наведеному контексті оратор має за мету спровокувати слухачів відчути негативні емоції 
розчарування та суму. Вона використовує якісні прикметники negative, not happy, frustrated, 
dissatisfied, значення яких налаштовують слухачів на негативний тон. Однак, для того, щоб 
мотивувати аудиторію, оратор застосовує прийменник passionately, який модифікує її ставлення 
до питання, а також змінює “negative feeling” на “positive” для того, щоб передати зміну 
емоційного повідомлення в промові. 

Використання стратегії пафосу та підсилення впливу на емоції слухачів фіксуємо у 
промові Дін Фернеса “To overcome challenges stop comparing yourself to others”. Він наголошує: 
“And I promise you, even though what you see here is very visible in terms of the challenges that I 
face, everybody here has something that they're fighting, and it may be visible, it may not be, but 
please, take some time and focus on you instead of others, and I bet you can win those challenges and 
really start accomplishing so many great things” (Furness, 2020). Він закликає до дії, змушує 
членів аудиторії відчувати себе впевненими та спроможними досягти своїх цілей. Даний 
підхід допомагає йому підвищити ефект від своєї промови та закріпити всі сказані ним раніше 
репліки, для того, щоб підсумувати аргументи для своєї ідеї. 

Персуазивна стратегія пафосу для провокування емоцій радості та подальшої мотивації 
до дії зафіксована нами і як допоміжний інструмент Емілі Вапнік. Вона завершує свою 
промову “Why some of us don’t have one true calling” такими словами: “Follow your curiosity 
down those rabbit holes. Explore your intersections. Embracing our inner wiring leads to a happier, 
more authentic life. And perhaps more importantly- multipotentialites, the world needs us” (Wapnick, 
2015). Вона закликає своїх слухачів до слідування за своєю допитливістю, використовуючи 
метафору “down those rabbit holes”, та обіцяє, що такі дії приведуть слухачів до щасливішого 
життя. Наявність гіперболи наприкінці її промови “the world needs us” дозволяє членам 
аудиторії відчути свою важливість.  

Статистичні дані, висновки експертів, наведення прикладів, а також застосування 
вказівок слугували додатковим інструментом персуазивного впливу на публіку. 

Ми спостерігаємо персуазивну стратегію логосу у промові Ніккі Вебер “Don't suffer from 
your depression in silence”. Вона наводить статистичні дані, щоб змусити слухачів задуматися 
про проблему, висвітлену в її промові. Вона промовляє: “For black Americans, stressors like 
racism and socioeconomic disparities put them at a 20 percent greater risk of developing a mental 
disorder, yet they seek mental health services at about half the rate of white Americans. One reason is 
the stigma, with 63 percent of black Americans mistaking depression for a weakness. Sadly, the suicide 
rate among black children has doubled in the past 20 years” (Webber, 2017). За допомогою 
називання чіткого відсотку випадків страждань від ментальних хвороб, використовування 
виразів “half the rate of” та “suicide rate…has doubled in the past 20 years” вона закликає членів 
аудиторії проаналізувати її слова та переконує їх в серйозності її тематики. 

Для логічного прояснення та єднання з аудиторією, ми помічаємо об’єднання стратегій 
логосу і етосу у словах Джоана Блейса і Джон Гейбл. В їх промові “Free yourself from your filter 
bubbles” присутні такі слова: “First, we become more extreme in our beliefs. Second, we become 
less tolerant of anybody who's different than we are” (Blades, Gable, 2017). За допомогою 
порядкових числівників first та second спікери утворюють логічний зв’язок між своїми 
твердженнями, а займенник we допомагає їм заявити про те, що вони теж є членами аудиторії, 
до якої звертаються. 

У своїй промові “How to get better at things you care about” Едуардо Брісеньо наводить 
раціональний приклад підтвердження мети своєї промови. Він вказує: “Each of us has probably 
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spent many, many, many hours typing on a computer without getting faster, but if we spent 10 to 20 
minutes each day fully concentrating on typing 10 to 20 percent faster than our current reliable 
speed, we would get faster, especially if we also identified what mistakes we're making and practiced 
typing those words. That's deliberate practice” (Briceño, 2016). Вказівка на незначні числа 
допомагає йому підтвердити, що постійна практика доводить речі до ідеалу за невелику 
кількість часу та зусиль. 

Наведення прикладу, як один з елементів стратегії логосу, також можна зустріти в 
дискурсивному просторі мотиваційних промов спікерів Ted Talks. Наприклад, Емілі Сміт у 
виступі під темою “There’s more to life than being happy” промовляє: “Here's an example. Each 
morning, my friend Jonathan buys a newspaper from the same street vendor in New York. They don't 
just conduct a transaction, though. They take a moment to slow down, talk, and treat each other like 
humans” (Smith, 2017). Наводячи приклад, вона краще ілюструє проблематику питання, яке 
піднімає у своїй промові, а саме надання значення речам, що відбуваються навколо. 

Адам Галінський у своїй промові “How to speak up for yourself” оголошує думку інших 
експертів стосовно тематики свого виступу. Він стверджує: “On average, women make less 
ambitious offers and get worse outcomes than men at the bargaining table. But Hannah Riley Bowles 
and Emily Amanatullah have discovered there's one situation where women get the same outcomes as 
men and are just as ambitious. That's when they advocate for others. When they advocate for 
others, they discover their own range and expand it in their own mind” (Galinsky, 2016). У 
наведеному контексті згадка імен експертів, що слугує інструментом застосування стратегії 
логосу для прояву раціонального аргументу на вплив громади, слугує додатковою допомогою 
для підтвердження того, що існує інше пояснення питання, про яке доповідає спікер. 

Випадки застосування всіх трьох персуазивних стратегій в репліках мотиваційних промов 
спікерів TED Talks були також нами зафіксовані. Розглянемо приклад з виступу Адама Альтера 
“Why our screens make us less happy”, де він зазначає: “What's interesting about these – dating, social 
networking, gaming, entertainment, news, web browsing – people spend 27 minutes a day on each of 
these. We're spending three times longer on the apps that don't make us happy” (Alter, 2017). Дані 
твердження містять приклади застосування етосу (займенник we), пафосу (емоції суму і 
розчарування через трактування того, що технології не роблять нас щасливими) та логосу 
(застосування чітких даних для ілюстрації свого матеріалу). У наведеному прикладі помічаємо, як 
майстерне вміння оратора застосувати всі три персуазивні стратегії призводить до того, що 
слухачі краще засвоюють подану ним інформацію. Вплив, здійснений на їх свідомість, змусить їх 
змінити або хоча б поміркувати про стиль свого життя.  

Схематично результати нашого дослідження можна розглянути в таблиці 1, де ми 
підсумовуємо приклади вживання персуазивних стратегій в мотиваційних промовах 
спікерів Ted Talks. 

Висновки. Отже, механізмами реалізації персуазивного впливу на свідомість 
слухачів слугують персуазивні стратегії, які з точки зору риторики передбачають сукупність 
таких ключових стратегії, як етос, пафос і логос. Дані стратегії є абсолютною необхідністю 
для кожного оратора, який прагне поширити свою ідею серед громади. У дослідженні 
встановлено, що у мотиваційних промовах спікерів Ted Talks персуазивна стратегія етосу 
вживалася найчастіше (213 прикладів застосування), рідше зафіксована персуазивна 
стратегія логосу (111 прикладів використовування) та найрідше (86 прикладів вживання) – 
персуазивна стратегія пафосу. Об’єднання двох стратегій в одному стверджені було 
зафіксовано 13 раз, коли спікери поєднували засоби впливу на емоційний стан людини з 
логічними аргументами чи ствердженнями, що підсилювали їх авторитет. Це пояснюється 
бажанням оратора посилити загальний вплив на світогляд членів аудиторії. У 8 випадках 
зафіксовані приклади поєднання всіх трьох стратегій в одному твердженні, тобто поряд з 
раціональними аргументами використовуються засоби емоційного впливу на особу та 
інструменти встановлення авторитету оратора. Це явище можна пояснити тим, що для 
підсилення ефективності сказаного та мотивації публіки оратори активували не лише на 
логіку, а ще й елементи морального та емоційного стану людини.  
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Рис. 1 Кількісне співвідношення зафіксованих випадків вживання  

персуазивних стратегій етосу, пафосу і логосу у проаналізованих мотиваційних  
промовах спікерів Ted Talks 
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