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Аргументация — это логико-коммуникативный процесс, 
направленный на обоснование позиции одного человека с 

целью последующего ее понимания и принятия другим 
человеком. 

Аргументирование — наиболее трудная фаза деловой 
беседы. Оно требует профессиональных знаний и общей 

эрудиции, концентрации внимания, выдержки, решительности 
и корректности. При этом мы во многом зависим от 

собеседника. Ведь именно ему в конце концов решать, 
принимает он наши аргументы или нет. 



В структуру аргументации входят :

Тезис — это формулировка вашей позиции (вашего 
мнения, вашего предложения другой стороне и т. д.)

Аргументы — это доводы, положения, 
доказательства, которые вы приводите, чтобы 

обосновать свою точку зрения. Аргументы отвечают на 
вопрос, почему мы должны верить во что-то или 

делать что-то.
Демонстрация — это связь тезиса и аргумента (т. е. 

процесс доказывания, убеждения).



С помощью аргументов можно полностью или 
частично изменить позицию и мнение своего 

собеседника. Для достижения успеха в деловой 
беседе необходимо придерживаться некоторых 

важнейших правил: 
• следует оперировать простыми, ясными, точными 
и убедительными терминами;

• говорите правду; если вы не уверены, что 
информация правдива, не используйте ее, пока не 
проверите;

• темп и способы аргументирования следует 
выбирать с учетом особенностей характера и 
привычек собеседника;

• аргументация должна быть корректной по 
отношению к собеседнику. Воздерживайтесь от 
личных нападок на тех, кто не согласен с вами;

• следует избегать неделовых выражений и 
формулировок, затрудняющих восприятие 
сказанного, однако речь должна быть образной, а 
доводы — наглядными; если вы приводите 
негативную информацию, обязательно называйте 
источник, из которого вы берете свои сведения и 
аргументы.



1. Фундаментальный метод
Суть его — в прямом обращении к 

собеседнику, которого вы знакомите с 
фактами, являющимися основой ваших 

доказательств.
Существенную роль здесь играют цифровые 
примеры и статистические данные. Они — 
прекрасный фон для подтверждения ваших 

тезисов. Ведь, в отличие от сведений, 
изложенных словами — часто спорных! — 
цифры выглядят более убедительно: этот 
источник, как правило, более объективен и 

поэтому привлекателен.



2. Метод противоречия

По своей сущности он является 
оборонительным. Основан на 
выявлении противоречий в 
рассуждениях, а также 
аргументации собеседника и 
заострении внимания на них. 



3. Метод сравнения

Очень эффективен и имеет 
исключительное значение 
(особенно когда сравнения 

подобраны удачно).
Придает речи инициатора общения 
исключительную яркость и большую 

силу внушения. В известной мере 
фактически представляет собой 

особую форму метода «извлечение 
выводов». 



Его лучше всего использовать, когда 
собеседник относится к теме разговора с 

некоторым предубеждением. Поскольку любой 
процесс, явление или предмет имеют в своем 

проявлении как положительные, так и 
отрицательные моменты, метод «да,.. но…» 
позволяет рассмотреть и другие варианты 

решения вопроса. 

4. Метод «да, но…»



5. Метод «кусков»

•  Суть метода — в расчленении 
монолога вашего собеседника на ясно 
различимые части: «это точно», «это 
сомнительно», «здесь существуют 
самые различные точки зрения», «это 
явно ошибочно». 



6. Метод «бумеранга»

• Дает возможность использовать 
«оружие» собеседника против него 
самого. Не имеет силы доказательства, 
но оказывает исключительное 
воздействие на аудиторию, особенно 
если его применить с изрядной долей 
остроумия. 



7. Метод игнорирования

• Его суть: факт, изложенный 
собеседником, не может быть 
опровергнут вами, но зато его 
ценность и значение можно с 
успехом игнорировать. Вам 
кажется, что собеседник 
придает значение чему-то, что, 
по вашему мнению, не столь 
важно. Вы констатируете это и 
анализируете. 



8. Метод выведения

• Основывается на постепенном 
субъективном изменении существа 
дела. 



9. Метод видимой поддержки

• Он требует особо тщательной подготовки. 
Пользоваться им наиболее целесообразно 
тогда, когда вы выступаете в качестве 
оппонента (например, в дискуссии). В чем он 
заключается? Скажем, собеседник изложил 
свои аргументы, факты, доказательства по 
проблеме дискуссии, а теперь слово 
предоставляется вам. Но в начале своей речи 
вы ему вообще не противоречите и не 
возражаете. 
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