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Група № 26 

Урок № 18 

Тема уроку: «Суперечка як вид комунікації. Різновиди суперечки» 

Мета уроку: Мета (формувати компетентності): предметні: знання суті 

понять «суперечка», «дискусія», «диспут», різновидів суперечок; 

усвідомлення життєвої важливості діалогу; ключові: уміння вчитися: 

організація своєї діяльності (мотивує, ставить цілі, планує, прогнозує, 

контролює, здійснює рефлексію, коригує; комунікативні: толерантне 

ставлення до думок і почуттів оточуючих; інформаційні: навички роботи із 

джерелами інформації; загальнокультурні: висока культура поведінки. 

Матеріали до уроку: 

1. Опрацюйте § 59  у базовому підручнику: Українська мова (рівень 

стандарту): підручник для 10 кл. закл. загальн. середн. освіти/ 

Олександр Авраменко. – К.: Грамота, 2019. – 208 с. 

2. Законспектуйте матеріал до уроку (основне): 

У грецькій риториці мистецтво вести суперечку, полеміку 

називалось еристикою. Суперечку можна визначити як процес обміну 

протилежними думками. 

Будь-яка суперечка побудована на зіткненні думок або позицій. 

Кожна сторона активно відстоює свої погляди й намагається 

розкритикувати погляди супротивника. Якщо немає такого зіткнення думок, 

то немає й самого спору. Так, наприклад, лекція, доповідь не є суперечками. 

Якщо висловлення думки з приводу якогось питання спрямоване на людей, 

які нейтрально або позитивно (тобто некритично) ставляться до неї, то 

немає ніяких підстав уважати це суперечкою. 

Отже, суперечкá — це ситуація мовлення, де наявне активне ставлення 

до позиції співрозмовника, що виражається в її критичній оцінці. 

Обов’язковими учасниками суперечки є пропонент, опонент і аудиторія. 

Пропонент — це той, хто висуває, обстоює деяку тезу. Без пропонента 

не може бути ані спору, ані аргументативного процесу, оскільки спірні 

питання не виникають самі собою, вони повинні бути кимось сформульовані 



й висунуті для обговорення. Пропонент може висловлювати власну думку 

або представляти колективну позицію з того чи того питання. 

Опонент — другий обов’язковий учасник суперечки. Це той, хто 

заперечує, піддає сумніву слушність тези, яку висунув пропонент. 

Аудиторія — третій колективний учасник суперечки. Це не пасивна 

маса людей, а колектив, який має свої переконання, свої позиції з приводу 

питання, що обговорюється. Вона є основним об’єктом аргументативного 

впливу в спорі. 

Суперечка за формою може бути дискусією, полемікою, диспутом 

або дебатами. 

Дискусія (від лат. discussio — дослідження, розгляд) — це публічна 

суперечка, мета якої полягає в з’ясуванні й порівнянні різних поглядів, у 

знаходженні правильного розв’язання спірного питання, обговорення певної 

проблеми або групи питань чи одного дуже важливого питання з метою 

досягнення істини. 

Дискусію можна також розглядати як своєрідний спосіб пізнання. Вона 

дозволяє краще зрозуміти те, що не є достатньо чітким і зрозумілим. Навіть 

якщо учасники дискусії не приходять до спільного висновку, усе ж таки 

взаєморозуміння між протилежними сторонами посилюється. Безпосередня 

мета дискусії — це досягнення згоди між учасниками суперечки стосовно 

проблеми, що обговорюється. 

Дискусія ведеться за певними правилами і за згодою її учасників. Тема 

дискусії формулюється заздалегідь або до початку дискусії. Учасники її 

почергово висловлюють свої положення, думки, спростування, у результаті 

чого дискусія набуває логічного, зв’язного характеру. Мовні засоби 

дискутування мають бути прийнятними для всіх учасників дискусії, 

толерантними. Використання непередбачуваних засобів осуджується й може 

зупинити дискусію без висновків і завершення її. У зв’язку з цим 

застосування некоректних прийомів, спрямованих на обдурювання 

співрозмовника, у такій суперечці заборонене. У протилежному випадку 

дискусія може припинитися, і виникне конфліктна ситуація. 

Полеміка (від грецьк. polemikos — ворожий, войовничий) — це 

суперечка, у якій є конфронтація, протистояння, протиборство сторін, ідей і 



думок. У зв’язку з цим її можна визначити як боротьбу принципово 

протилежних думок з якогось питання, як публічну суперечку з метою 

захисту, відстоювання свого погляду і спростування протилежного. Із цього 

визначення випливає суттєва різниця між полемікою, з одного боку, та 

дискусією, з другого. Якщо учасники дискусії або диспуту, відстоюючи 

протилежні думки, намагаються дійти згоди, якоїсь єдиної думки, знайти 

спільне рішення, установити істину, то мета полеміки зовсім інша. Тут 

потрібно отримати перемогу над супротивником, відстояти й захистити свою 

власну позицію. Прийоми, які застосовуються в полеміці, повинні бути 

коректними, однак на практиці в подібного типу суперечках часто 

застосовуються також некоректні прийоми. 

Диспут (від лат. disputo — досліджую, сперечаюсь) та дебати (від 

франц. Debate — сперечатися) як види суперечки в літературі часто 

розглядаються як схожі поняття. 

Характерні ознаки диспуту такі: 

□ Диспут — це завжди публічна суперечка. Предметом диспуту як 

публічного спору виступає наукове або суспільно важливе питання. 

□ Організаційні форми диспуту можуть бути різноманітними: обговорення 

дисертації, публічний захист тез тощо. 

□ На відміну від дискусії диспут не тільки з’ясовує підстави, а й виявляє 

позиції сперечальників. Нерідко останнє в диспуті стає головним. 

Диспут представляє собою заздалегідь підготовлену й проведену в 

певний час на обрану тему (наукову, політичну, літературну тощо) публічну 

суперечку між попередньо визначеними опонентами. Тема обирається така, 

яка містить у собі складну проблему, різні тлумачення або різновекторні 

шляхи її розв’язання. Саме тому не менше двох промовців повинні 

опонувати один одному, щоб усебічно висвітлити проблему і знайти шляхи її 

вирішення. 

Дебати — це суперечки, які виникають під час обговорення доповідей, 

виступів на зборах, засіданнях, конференціях тощо. Мета дебатів — 

визначення ставлення учасників обговорення до спільних для всіх тез 

виступу, представлення своїх ідей, поглядів, концепцій, програм, свого 



бачення розв’язання важливих державних, громадських проблем на 

противагу іншій стороні (учаснику) дебатів. 

Робота з риторичним словником 

Суперечка — драматична ситуація напруження в спілкуванні, породжена 

розбіжностями поглядів або інтересів співбесідників, мовне змагання, яке 

може призвести до конфлікту. Види суперечки: заради істини, заради 

перемоги над співбесідником, заради слухачів, заради власне суперечки. 

Полеміка — гостре зіткнення позицій у спілкуванні, що виливається в мовну 

суперечку. Існують норми ведення полеміки, що убезпечують від грубості та 

образи людської гідності. 

Дебати — обговорення, полеміка, які виникають після виступу. 

Дискусія — публічне й часто конфліктне обговорення якоїсь проблеми. 

Диспут — організована форма дискусії, інколи — із заздалегідь 

визначеними ролями. 

Робота з текстом 

► Прочитайте текст. Визначте його тему й основну думку. Про який урок 

говорить Дейл Карнегі? 

ЯК ЗАВОЮВАТИ ДРУЗІВ І ВПЛИВАТИ НА ЛЮДЕЙ 

Невдовзі після закінчення війни (йдеться про першу світову війну) 

одного вечора в Лондоні я отримав урок, якому немає ціни. 

Moю увагу тоді, як журналіста, сильно приваблювала особистість сера 

Pocca Сміта. Під час війни сер Pocc, австралійський льотчик-acc, воював у 

Палестині, a незабаром, після проголошення миру, він здивував увесь світ, 

облетівши половину земної кулі за тридцять днів. Ha такий подвиг тоді ніхто 

навіть не замахувався. Цей політ викликав тоді колосальну сенсацію. Уряд 

Австралії нагородив його п’ятдесятьма тисячами доларів, король Англії 

подарував йому лицарське звання, і деякий час про нього говорили більше, 

ніж про кого-небудь іншого під англійським державним прапором. 

У той вечір я був запрошений на банкет, влаштований на честь сера 

Pocca. Під час обіду пан, що сидів поруч зі мною, розповів кумедну історію, 

суть якої ґрунтувалася на цитаті: «Існує божество, яке надає форму нашим 

намірам, обтісуючи їх згідно з нашими бажаннями». Оповідач згадав, що 

цитату взято з Біблії. Він помилявся. Я знав це. Я знав це абсолютно твердо. 



У цьому не могло бути ніякого сумніву. І ось, щоб дати відчути свою 

значущість і продемонструвати свою перевагу, я взяв на себе роль 

непрошеного й небажаного цензора та виправив його. Він став наполягати. 

Що? Шекспір? Цього не може бути! Абсурд! Це цитата з Біблії. І він 

переконаний у цьому. 

Оповідач сидів праворуч від мене, a зліва сидів мій старий друг. У свій 

час він присвятив декілька років вивченню Шекспіра. Ми запропонували 

йому розв’язати нашу суперечку. Містер Гемонд вислухав нас, потім 

наступив мені під столом на ногу і сказав: «Дейл, ти помиляєшся. 

Джентльмен має цілковиту рацію. Це — з Біблії». 

Коли ми поверталися з ним додому в той вечір, я запитав його: «Френк, 

ти ж знаєш, що ця цитата із Шекспіра». «Зрозуміло,— відповів він,— 

«Гамлет», акт 5-й, сцена 2-га. Але ми були з тобою в гостях з урочистого 

приводу, мій дорогий Дейл. Навіщо доводити чоловіку, що він помиляється? 

Чи ти здобудеш його прихильність таким чином? Чому не дати йому 

можливість урятувати свою репутацію? Адже він не питав твоєї думки. Він 

не хотів знати її. Навіщо ж з ним сперечатися? Послухай моєї поради — 

завжди уникай гострих кутів». 

Людини, яка сказала ці слова, тепер уже немає в живих, але урок, 

наданий мені, продовжує приносити плоди. 

Цей урок був мені вкрай необхідний, тому що я був завзятим 

сперечальником. У юності я сперечався зі своїм братом буквально про все, 

що тільки існує під Чумацьким шляхом. Коли я вступив до коледжу, то став 

вивчати логіку й способи аргументації та брати участь у змаганнях, хто кого 

переможе в дискусіях. Кажуть, що люди, які народилися в Міссурі, словам не 

вірять. Так от, я й народився там, і мені потрібні були очевидні докази, щоб 

перевірити будь-що. Пізніше в Нью-Йорку я вивчив теорію полеміки, і 

одного разу, повинен зізнатися, мав намір навіть написати книгу з цього 

питання. 

З того часу я став добрим слухачем і сам брав участь у тисячах 

суперечок і мав можливість оцінити їхні результати. Ha цій підставі дійшов 

висновку, що існує тільки один спосіб у нашому світі домогтися найкращого 

результату в суперечці — це уникнути її. 



Тому правило ПЕРШЕ говорить: 

«ЄДИНИЙ СПОСІБ ДОСЯГТИ КРАЩОГО РЕЗУЛЬТАТУ B 

СУПЕРЕЧЦІ — це ухилитися від суперечки» (Дейл Карнегі). 

Проблемно-пошукове завдання 

► Знайдіть серед тверджень такі, де є привід для суперечки. 

□ Мовний режим в училищі. 

□ Куріння шкодить здоров’ю. 

□ Телебачення та Інтернет скоро повністю замінять книги та газети. 

□ Взимку випадає сніг. 

□ Дівчата завжди краще навчаються за хлопців. 

□ Комп’ютерні ігри сприяють покращенню навчання та інтелектуальному 

розвитку. 

► Поясніть, чому в них відсутній предмет суперечки. Обґрунтуйте свою 

думку, використовуючи словосполучення «я вважаю», «на мою думку», 

«мені здається», «на мій погляд», «я переконаний». 

► Творче завдання. Уявіть, що вам запропонували бути ведучими 

телепередачі «Говорить Україна», де ваші ровесники, запрошені в 

телестудію, обговорюють складні, суперечливі питання: про здоров’я, 

відповідальність, екологію. На наступний урок придумайте свою тему для 

дискусії і запитання до неї. 

► Пошукове завдання. Знайдіть у творі художньої літератури приклад 

суперечки. 

 

 

Фото виконаних завдань надсилати мені на електронну пошту 

ledishade@ukr.net .  

У темі листа вкажіть ваше прізвище, предмет, номер групи та № уроку. 
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06.04.2022 

Група № 26 

Урок № 19 

Тема уроку: «Правила ведення суперечки» 

Мета уроку: ознайомити учнів з основними правилами ведення дискусії та 

суперечки; навчити правильно доводити власну точку зору; розвивати 

комунікативні вміння; виховувати культуру спілкування і повагу до 

опонента. 

Матеріали до уроку: 

1. Опрацюйте § 59-60 у базовому підручнику: Українська мова (рівень 

стандарту): підручник для 10 кл. закл. загальн. середн. освіти/ Олександр 

Авраменко. – К.: Грамота, 2019. – 208 с. 

2. Законспектуйте матеріал до уроку (основне): 

ЕРИСТИКА ЯК МИСТЕЦТВО СУПЕРЕЧКИ 

Суперечка — це зіткнення думок, позицій, у ході якого кожна сторона 

аргументовано відстоює своє розуміння обговорюваних проблем і прагне 

спростувати аргументи іншої сторони. 

Суперечка с важливим засобом з'ясування і розв'язання питань, 

стосовно яких виникають розбіжності, кращого розуміння того, що не є 

значною мірою зрозумілим і ще не дістало переконливого обгрунтування. 

Якщо навіть учасники суперечки не доходять згоди, у ході її вони краще 

з'ясовують як позиції іншої сторони, так і особисті. 

Мистецтво ведення суперечки називається еристикою. Еристику 

поділяють на діалектику і софістику. Першу розвивав Сократ, який уперше 

застосував слово «діалектика» на позначення мистецтва вести ефективну 

суперечку — діалог, у якому шляхом обговорення проблеми і протиборства 

думок досягають істини. 

Софістика ж, що ставить за мету перемогу в спорі, а не досягнення 

істини, істотно скомпрометувала власне ідею мистецтва суперечки. 

Еристика не є окремою наукою або розділом якоїсь науки. Вона є 

різновидом «практичного мистецтва», подібного до навчання ходьби або 

музики. 



Основні рекомендації еристики щодо поведінки в суперечці 

1. Не слід сперечатися без особливої необхідності. Якщо є можливість 

досягти згоди без суперечки, необхідно її використовувати. 

2. Будь яка суперечка повинна мати свою тему і свій предмет. 

3. Тему не можна змінювати або підмінювати іншою впродовж усієї 

суперечки. 

4. Суперечка може виникнути лише за наявності суперечливих уявлень 

про один і той самий об'єкт, явище та ін. 

5. Суперечка передбачає певну спільність вихідних позицій сторін, 

деякий спільний для них базис. 

6. Успішне ведення суперечки потребує певного знання логіки. 

7. Суперечка потребує певного знання тих речей, про які йдеться. 

8. У суперечці слід виявляти гнучкість. 

9. Не слід припускатися значних помилок у стратегії і тактиці 

суперечки. 

10. Не слід боятися визнавати в ході суперечки свої помилки. 

3. Прочитайте афоризм. Поясніть його зміст. 

У суперечці народжується істина (Сократ). 

4. Дайте відповіді на запитання тесту (відповідайте «так» або «ні») і 

з’ясуйте, чи вмієте ви сперечатися. 

Тест «Чи вмієте ви сперечатися?» 

1. Чи часто Ви сперечаєтесь із друзями, знайомими? (Так — 2, ні — 0) 

2. Чи буває так, що в суперечці Ви перестрибуєте з однієї теми на іншу? (Так 

-2, ні- 0). 

3. Чи доводилося Вам піднімати голос у суперечці? (Так — 2, ні — 0). 

4. Чи часто Ваші співбесідники йдуть ображеними? (Так — 2, ні — 0). 

5. Чи легко Вам вдається підшукувати слова в гарячій суперечці? (Так — 2, 

ні — 0). 

6. Чи буває так, що Ви сперечаєтеся про речі, у яких некомпетентні? (Так — 

2, ні — 0). 

7. Чи вважаєте Ви, що в суперечці обов’язково отримати перемогу? (Так- 2, 

ні — 0). 



8. Чи буває так, що в суперечці Ви переходите «на особистість»? (Так — 2, ні 

— 0). 

9. Чи будете Ви доводити тезу, яку неможливо довести (наприклад, який 

фрукт смачніший)? (Так — 2, ні — 0). 

10. Перед Вами — явно збуджена людина, яка несе нісенітниці. Чи вступите 

Ви з нею в суперечку? (Так — 2, ні — 0). 

11. Чи видозмінюєте Ви свою поведінку в суперечці у зв’язку з тією чи тією 

реакцією свідків суперечки? (Так — 0, ні — 1). 

12. Чи буває так, що в кінці суперечки Ви не можете пригадати, через що вона 

почалася? (Так — 2, ні — 0). 

13. Чи перебиваєте Ви свого співбесідника в суперечці? (Так — 2, ні — 0). 

14. Чи виражаєте Ви свою згоду зі співбесідником в категоричній формі? (Так 

— 2, ні — 0). 

15. Чи кажуть Вам «з тобою говорити даремно», «тебе не перепреш», «з тобою 

важко говорити» і т. д.? (Так — 2, ні — 0). 

16. Чи буває, що Ви, не погоджуючись із якимись доводами опонента, 

перестаєте його слухати і починаєте підшукувати заперечення? (Так — 2, 

ні — 0). 

17. Чи було таке, що Ви відчували почуття ніяковості за людину, яка програла 

в суперечці, свідком якої Ви стали? (Так — 0, ні — 2). 

18. Якщо Ви відчули в суперечці, що Ви не праві, чи можете Ви визнати це? 

(Так — 0, ні — 2). 

19. Тема явно не варта суперечки, але Вас провокують прийняти в ній участь. 

Чи будете Ви сперечатися? (Так — 2, ні — 0). 

20. Чи вступаєте Ви в суперечки з незнайомими людьми на вулиці, у 

транспорті, магазині? (Так — 2, ні — 0). 

Результат 

Менше 8 балів. Ви прагнете уникати суперечок, а якщо все ж таки 

доводиться відстоювати свої погляди, то робите це спокійно, не ображаючи 

співбесідника. Ви — коректний та приємний співбесідник. 



9-12 балів. Ви не ухиляєтеся від суперечок, але прагнете сперечатися за 

принциповими питаннями, оскільки не завжди контролюєте свою мову та 

поведінку. Потім нерідко каєтеся у своїх репліках… Витриманості та 

коректності в полеміці Вам не вистачає. 

30-38 балів. Ви постійно вступаєте в суперечки, не відрізняючи 

головного від другорядного. Вас не хвилює істина, Ваша мета — отримати в 

суперечці перемогу, довести, що саме Ваші погляди правильні. Ви — 

небажаний опонент для більшості людей. Потрібно менше сперечатися. 

Робота з текстом 

5. Прочитайте матеріал і з’ясуйте, яких правил слід дотримуватись під 

час суперечок? 

Культура ведення полеміки виявляється в тому, щоб не вести полеміку з 

людиною, яка некомпетентна в цьому питанні, і тоді, коли це недоцільно, 

(наприклад, якщо політичне запитання, поставлене слухачем, цікавить тільки 

його одного). В останньому випадку ліпше подякувати слухачеві за 

висловлену думку і продовжити розмову з ним наодинці. Не варто 

сперечатися з несуттєвої для справи проблеми. Нарешті трапляються люди, 

суперечка з якими гірше зубного болю. Це особи, упевнені в тому, що 

можуть існувати тільки дві думки: їхня власна і неправильна. Не всі здатні 

зрозуміти і прийняти іншу позицію. 

Є і поціновувачі словесних поєдинків, для яких перемога в суперечці —

самоціль, і охочі працювати на публіку. 

Приречена на невдачу суперечка з людиною, яка настроєна проти 

опонента як особистості. 

Украй важко переконати партнера, якщо він зацікавлений у 

протилежному висновкові. 

Неабияке значення для проведення суперечки і прийняття рішень має 

обстановка ведення суперечки: чи підходить місце, чи достатньо часу для 

обговорення питання, чи немає знервування й напруги в сторін, що 

сперечаються. Тому, якщо з’ясувалось, що співрозмовник має протилежну 

думку, перш ніж починати полеміку, слід запитати в себе самого таке: 

1. Що станеться, якщо партнер залишиться при своїй думці? 

2. Чи хочу я обговорити питання, чи неодмінно довести свою правоту? 



3. А може, не маю рації я? 

4. Чи дозволяють обставини вести полеміку? 

5. Чи готовий я до суперечки? Достатньо я компетентний у цьому питанні, 

щоб обґрунтувати власну думку і спростувати протилежну? Чи володію 

собою, чи доброзичливо ставлюся до партнера,щоб гідно вести полеміку? 

6. Чи достатньо я знаю свого співрозмовника, щоб сперечатися з ним: зможу 

я дібрати ті докази, які на нього вплинуть? 

7. Чи немає у партнера особистої зацікавленості в тому, що він стверджує? 

Розпочинати полеміку можна, лише добре продумавши її доцільність і 

зваживши свої шанси на успіх. 

Відомий філософ Сократ — один із засновників Школи Риторичної 

Грамоти, ввів для своїх учнів спеціальні уроки, які назвав Уроками Еристики, 

тобто уроками справедливої, чесної суперечки. А проходили такі дискусії у 

формі діалогу. 

Були виділені основні правила ведення такого діалогу-суперечки: 

1) Не сперечайся через дрібниці, без причини. 

2) Пам’ятай завжди, про що сперечаєшся — предмет суперечки. 

3) Май завжди під час суперечки приклади і докази. 

4) Проводь суперечку достойно: будь спокійним, ввічливим, поважай чужу 

думку. 

6. Складання пам’ятки 

► За поданим текстовим матеріалом складіть пам’ятку. 

Під аргументацією розуміється процес наведення доказів, пояснень, 

прикладів для обґрунтування будь-якої думки перед слухачами або 

співрозмовником. 

Теза — це головна думка виступу, головне твердження оратора, яке він 

намагається обґрунтувати, довести. 

Аргументи — це докази, що наводяться в підтримку тези: факти, 

приклади, затвердження, пояснення, все, що може підтвердити тезу. 

Від тези до аргументів можна поставити питання Чому?, а аргументи 

відповідають: Тому, що. 

Телевізор дивитися корисно — теза виступу. 



Аргументи — тому що: 

З телевізора ми дізнаємося новини. 

По телевізору повідомляють прогноз погоди. 

По телевізору ми дивимося навчальні програми. 

По телевізору показують цікаві фільми. 

Аргументи бувають двох типів: «за» (за свою тезу) і «проти» (проти 

чужої тези). 

Аргументи «за» повинні бути: 

□ правдивими, спиратися на джерела і авторитети 

□ доступними, зрозумілими, у системі. 

Можна виділити ряд типових аргументів, які вважаються сильними в 

більшості випадків. До таких аргументів зазвичай відносять ті, що 

відображають об’єктивну реальність. 

Аргументи «проти» повинні бути переконливими: 

□ наукові аксіоми; 

□ положення законів та офіційних документів; 

□ закони природи; 

□ висновки експертів; 

□ посилання на визнані авторитети; 

□ цитати з авторитетних джерел; 

□ свідчення очевидців; 

□ статистичні данні. 

Оптимальне число аргументів — 3. 

Правила ефективної аргументації: 

□ Звертайтеся до фактів і прикладів, що викликають емоції, а не до самих 

емоцій. 

□ Не зловживайте логічним тиском. 

□ Звертайтеся до життєво важливим для слухачів фактів («це допоможе вам 

зберегти здоров’я»). 

□ Персоніфікуйте свої ідеї (перетворюйте обговорення ідей в обговорення 

людей). У логіці такий аргумент називається «аргумент до людини». 

Відволікайтеся у викладі від основної теми, дайте можливість слухачам 

трохи розслабитися. 



□ Використовуйте парадоксальні аргументи. Гельвецій писав: «…бувають 

люди, яких треба приголомшити, щоб переконати». Такий спосіб частіше 

зустрічається в рекламі. 

□ Демонструйте деяку перевагу над слухачами (показуйте свою освіченість, 

цитуйте відомих художників слова, помірно використовуйте іноземні слова і 

терміни). Цей аргумент називають «аргумент до невігластва». 

□ Будьте лаконічні. 

□ Використовуйте цифри. 

□ Використовуйте гумор. 

ДОМАШНЄ ЗАВДАННЯ 

► Доберіть аргументи на підтвердження тези «Необхідно жити в 

гармонії із природою». 

Фото виконаних завдань надсилати мені на електронну пошту 

 ledishade@ukr.net .  

У темі листа вкажіть ваше прізвище, номер групи та № уроку. 
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