
Тема уроку № 20. Теза й аргументи 

Матеріали до уроку: 

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. 

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 

аудиторії; 

• 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 посиланнями на джерело інформації (науковці 

Національного університету біоресурсів і природокористування України), 

докази наведено як схвальну оцінку автора (не відчуваю 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. 

 



  

Домашнє завдання.  

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? 

• Сформулюйте тезу, наведіть два аргументи, один із них проілюструйте 

прикладом із художньої літератури, а інший — із власного життя; сформулюйте 

висновок (обсяг — півтори-дві сторінки). 

 

Фото конспектів уроку присилати на електронну пошту 
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