
14.04.2022 

Група № 25 

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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14.04.2022 

Група № 25 

Урок № 20 

Тема уроку: «Теза й аргументи» 

Мета уроку (формувати компетентності): предметні: володіння полемічними 

прийомами, вмінням готуватися до суперечки; ключові: уміння вчитися: мотивувати, 

ставити цілі, планувати, прогнозувати, контролювати, здійснювати рефлексію, 

коригувати; комунікативні: толерантне ставлення до думок і почуттів оточуючих; 

інформаційні: уміння шукати, аналізувати, перетворювати, застосовувати інформацію 

для розв'язання різноманітних проблем; загальнокультурні: прагнення досягти 

високого результату. 

Матеріали до уроку: 

1. Перегляньте відео до уроку на YouTube: 

https://www.youtube.com/watch?v=-vBwhe9aUk8&ab_channel 

2. Законспектуйте матеріал до уроку (ОСНОВНЕ): 

Будь-яке доведення в промовах, суперечках та інших видах комунікацій 

складається з тези, аргументів і демонстрації (способів доведення). 

ТЕЗА - АРГУМЕНТИ - ДЕМОНСТРАЦІЯ 

Те́за — думка, істинність якої треба довести. Аргуме́нти — думки, істинність 

яких уже доведена чи перевірена; твердження, за допомогою яких оратор обґрунтовує 

тезу. Демонстра́ція (спосіб доведення) — форма логічного зв’язку між аргументами й 

тезою. Демонстрація повинна переконливо показувати (демонструвати), що теза 

доведена аргументами й тому є істинною. У публічному виступі демонстрація повинна 

бути короткою, простою й зрозумілою. 

З-поміж двох речень «Парки та сквери — легені Києва» і «У Києві 127 парків і 

500 скверів» тезою є тільки перше, оскільки те, що парки та сквери є «легенями» 

великого міста, треба довести: скільки квадратних метрів зелених насаджень припадає 

на одного мешканця міста, чи достатня така кількість, щоб уважати їх «легенями». А 

друге речення містить фактичні дані — його можна використати як доказ під час 

доведення істинності тези. 

Щоб збільшити вплив на аудиторію, переконати її, надихнути, спонукати до дії, 

треба знати правила аргументації. 

https://www.youtube.com/watch?v=-vBwhe9aUk8&ab_channel


 

Загальні правила аргументації: 

• способи обґрунтування треба вибирати з урахуванням рівня підготовки 

аудиторії; 

• аргументи повинні бути судженнями, істинність яких доведена незалежно від 

тези; 

• джерела аргументів мають бути відомими й достовірними; 

• аргументи не повинні суперечити один одному; 

• аргументація має бути коректною щодо слухачів; 

• обґрунтування підсилюють аудіовізуальні матеріали (таблиці, схеми, слайди та 

ін.); 

• бажано використовувати не тільки офіційні цифри (статистику), факти, а й осо-

бистий досвід, думки авторитетних людей, у тому числі й тих, хто присутній в ау-

диторії; 

• не зловживайте іншомовними термінами, які ускладнюють сприйняття. 

Щоб довести тезу, оратори вдаються до аргументів і доказів. Як аргументи, 

використовують доведені твердження: логічні закони, теореми, аксіоми, конкретні 

факти й статистику; як докази — авторитет, упевненість, сумнів, обіцянку, погрозу й 

інші суб’єктивні чинники. Отже, за допомогою аргументів здійснюють об’єктивний 

вплив на аудиторію чи опонента («Факти — уперта річ». Еліот), а за допомогою 

доказів — суб’єктивний, емоційний. Тобто промовець може переконати в чомусь 

слухачів, посилаючись на авторитет ученого чи іншої відомої особи (доказ від 

авторитетів), на свою впевненість чи сумнів, обіцяючи щось чи погрожуючи. 

Потрапляти «на гачок» таких доказів чи ні — то вже справа слухачів. Окремі науковці 

на позначення й аргументів, і доказів використовують лише слово аргумент (або 

аргументація). 

Наведемо приклад аргументації тези «Парки та сквери — легені Києва». 

Не повірите, але сьогодні Київ прикрашають 127 парків і 500 скверів (згідно з 

даними науковців Національного університету біоресурсів і природокористування 

України). Поділюся власним досвідом: гуляючи вулицями Києва, ніколи не відчуваю 

смороду, та й мої гості з різних регіонів ніколи не нарікали на якість повітря в столиці. 

А як можна нарікати, якщо на одного киянина припадає 20 кв. м зелених насаджень, а 



в Парижі ця цифра становить 14 кв. м, у Лондоні — 12 кв. м, у Берліні — 10 кв. м. 

Отже, що більше зелені в місті, то чистіше його повітря. 

У цьому фрагменті аргументи представлено кількісними показниками (кількість 

парків, скверів і квадратних метрів зелених насаджень у різних столицях Європи) і по-

силаннями на джерело інформації (науковці Національного університету біоресурсів і 

природокористування України), докази наведено як схвальну оцінку автора (не від-

чуваю смороду). Останнє речення — демонстрація, яка цементує логічний зв’язок між 

аргументацією й тезою. 

Залежно від сили впливу на слухача аргументи й докази бувають сильні та 

слабкі. Сильні аргументи (докази) важко заперечити чи піддати сумніву, адже це 

аксіоми, закони природи, дані досліджень та ін. Наведені в мікротексті кількісні 

показники є сильними аргументами, особливо ті, що засвідчують лідерство Києва з-

поміж європейських столиць за рівнем озеленення. Звичайно ж, сильний аргумент 

(доказ) має потужний вплив на слухача. Особиста оцінка оратора про те, що він не 

відчуває на вулицях Києва смороду, є слабким доказом, оскільки вона суб’єктивна 

(оратор «не відчуває» смороду, але це не гарантія того, що й інші люди його «не 

відчувають»). Слабкі аргументи (докази) не мають достатньої сили переконання. Якщо 

аудиторія вас сприймає прихильно, то слабкі аргументи можуть мати позитивний 

психологічний вплив на слухачів. Якщо ж ні або в полеміці бере участь опонент, то від 

слабких аргументів однозначно треба відмовитися. 

3.  Прочитайте фрагмент інтерв’ю й виконайте завдання. 

Самостійність — єдиний орієнтир 

Майже кожна людина визначає собі рамки, адже боїться хаосу. Лише в рамках 

вона спроможна діяти. Проте щоб розвиватися, людина, як рачок у пустелі, має 

постійно міняти мушельку. Бо людина росте, а мушля — ні. Аби вижити, ми повинні 

скидати стару мушельку. Коли це відбувається, то на якийсь час стаємо незахищеними 

— нас можна відразу з’їсти. Стефан Малларме сказав: «Ми спочатку створюємо собі 

системи, а згодом забуваємо, що це ми ж самі їх створили. І все це через страх перед 

хаосом». 

Велика проблема в тому, що українці були запрограмовані забути свою 

історію. Це ще діє. Що більше молоді цікавитиметься, що було колись, а чому так, а не 

інакше, то краще. Будь-який народ був би гордий, що мав таку історію. Але українці 



не знають її. У школі переказують підручники, а треба ж зацікавити учнів по-

справжньому. 

Повага до мови 

Я не маю ні телебачення, ні мобілки, ні Інтернету, ні радіо, але обізнана. 

Усього можна досягти значно скромнішими методами, ніж передбачає людина. І 

найголовніше — дбайливе ставлення до слова. Восьмирічного француза тренують: 

«Скажи, що таке виноградина». І він має дати чітке літературно грамотне визначення. 

Потрібно й нам боротися за мову. Це — тло духу. За неї потрібно відповідати. 

Хто хоче бути українським поетом чи прозаїком, мусить дуже уважно ставитися до 

української мови. Коли він її не знає й думає, що його говірку має вчити вся Україна, 

то дуже помиляється. Тим паче, коли Україна бореться, щоб вижити. Якщо Павло 

Тичина щось створював, він мав на це право, бо досконало знав мову. А не ті, хто її не 

знає. 

Я не могла б глянути на себе в дзеркало, якби писала іншою мовою, ніж 

українською. Мене запитують: «Чому Ви не пишете німецькою?» Я відповідаю, що 

німцям не загрожує небуття, а українцям загрожує. Кожен по-своєму розуміє почуття 

елементарної етики та порядності. Українцям бракує реальної самостійності. Україна 

— це така талановита нація, а українці дуже обдаровані. Але коли я почула, як іноді 

говорять, то мало інфаркт не отримала. Приїжджає з Галичини до Києва, не вміє 

говорити по-російськи, «ламає» ту мову, проте розмовляє нею все одно. Я жодного 

разу так не робила. В Україні вживаю тільки українську, у Німеччині — лише 

німецьку. Це повага до тієї країни, де ви живете (Е. Андіевська). 

A. Визначте тему, стиль і тип мовлення. 

Б. Знайдіть тези, аргументи й приклади, що їх підтверджують. 

B. Поміркуйте, за яким принципом виділено в тексті речення. 

4.  Прочитайте текст. 

Вибір майбутньої професії має велике значення, адже від нього значною мірою 

залежить усе подальше життя людини. Одні вибирають фах за престижем, інші — за 

покликанням, а хтось погоджується реалізувати мрію батьків, хоча душа до неї не 

лежить. За яким із цих принципів треба вибирати справу свого майбутнього 

життя? 



• У робочому зошиті сформулюйте тезу, наведіть два аргументи, один із них 

проілюструйте прикладом із художньої літератури, а інший — із власного 

життя; сформулюйте висновок. 

 

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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