Лекция № 14
ТЕМА ЛЕКЦИИ Сильные и слабые аргументы
Цель лекции –  вида аргументации
План лекции:

1. Характеристика аргументации
2. Виды аргументов
Основная часть

Аргументация – процедура обоснования убеждений. Активными участниками процесса аргументации являются пропонент и оппоненты. Пропонентом называется человек (или группа лиц), отстаивающий свою  сформулированную позицию в споре. Оппонентами выступают его противники, в форме критики оспаривающие позицию пропонента. Пассивными участниками могут быть признаны лица, не вовлеченные в процесс аргументации непосредственно (это могут быть свидетели в суде, присутствующие в аудитории и др.). 

К числу основных  видов  аргументации  относят фактическую, психологическую, логическую и некоторые другие.  Наиболее простой  и убедительной является фактическая аргументация. В процессе фактической аргументации демонстрируются факты, которые выступают как неопровержимые доказательства правоты позиции, отстаиваемой пропонентом. Факт – знание, предельно убедительное по содержанию. Объективность фактического знания гарантирует его истинность. В судебно-следственной практике к фактическому материалу относят вещественные доказательства и другие улики. Однако апелляция к фактам достаточно эффективна лишь в случае  ситуаций, когда тезис фиксирует  единичное либо частное суждение.  

Психологическая аргументация нацелена на достижение цели путем эмоционального воздействия на оппонентов.  Логическая аргументация представляет собой особую форму интеллектуальной коммуникации, содержанием которой является поиск способов теоретического обоснования правоты отстаиваемой позиции. Особенность логической аргументации – ее доказательность и убедительность  Весьма эффективной может быть аргументация, комбинирующая различные способы и приемы для усиления эффекта убедительности.  

Аргументация протекает в виде спора. Соответственно, цели и задачи участников спора могут существенно отличаться. Поэтому не следует исключать и других вариантов аргументации (к примеру, демагогической), в которых логические инструменты доказательности подменяются популизмом или красноречием.  В структуре логической аргументации можно выделить стратегию и тактику. Поскольку основу логической аргументации составляют приемы доказательства и опровержения, то под стратегией понимается выбор главной цели доказательства либо опровержения. Под тактикой подразумевают выбор конкретных способов (логических средств) достижения намеченной цели. Логическая аргументация может быть прямой и косвенной.   

Требования, предъявляемые к аргументам

• Аргументов должно быть ровно столько, сколько нужно для доказательства тезиса

• Аргументы должны быть истинными.

• Формулируются аргументы чётко и непротиворечиво.

• Аргументы объединяются в систему

Начиная работу над доводами, нужно формулировать два или три утвержде-ния, которые в сумме доказывают справедливость тезиса. После этого - подобрать к ним иллюстрации – конкретные примеры, подкрепляющие аргумент. Надо помнить, что аргументация основана на логических доводах, однако она обязательно должна подкрепляться психологическими, то есть не только опираться на соответствие реальной жизни и иметь четкую с точки зрения логики форму, но и влиять на чувства слушателя.

Аргументы подразделяются на сильные, обладающие значительной убеждающей силой, и слабые. Сила аргумента – величина относительная; она зависит от тех взглядов и мнений, а также отраженной в сознании картины мира, которые свойственны слушателю. Одни и те же аргументы могут по-разному восприниматься в разных аудиториях. Например, ссылка на Библию вряд ли убедит атеиста, но окажется непререкаемым авторитетом в среде верующих людей. Однако есть доводы, которые практически всегда относятся к сильным. Они не вызывают критику, их невозможно опровергнуть, разрушить, не принять во внимание. Это прежде всего:

 факты, не вызывающие сомнения;

• выводы науки (в том чис-ле и научные аксиомы);

• статистические данные;

• законы природы;

• положения юридических законов, официальных до-кументов, постановлений и других нормативно-правовых актов;

• данные, полученные экс-периментальным путём, за-ключения экспертов и др. Влияют на чувства, убеждают через сферу эмоционального:

• личная уверенность или неуверен-ность пишущего или говорящего;

• статистические данные, если они вызывают своей внушительностью и значимостью определённые эмоции;

• ссылки на авторитетные источники (высказывания великих людей, афориз-мы, пословицы);

• примеры, вызывающие эмоции;

• показ негативных последствий, ко-торые наступят, если за истину принять антитезис;

• цитаты;

• прямая апелляция к совести, чувст-вам, долгу и др.

К слабым относят доводы, основанные на личной уверенности или сомнении говорящего, авторитета третьих лиц (в том числе ссылки на мнения известных людей, литературные источники, цитаты). Сила этих доводов тем выше, чем авторитетней в глазах слушателя выглядит говорящий или то лицо, чьи слова цитируются. Лучшей считается аргументация, основанная на сильных доводах, которые подкрепляются слабыми.

Они вызывают сомнения твоих оппонентов. К таким аргументам относятся:

- умозаключения, основанные на двух или более отдельных фак​тах, связь между которыми неясна без третьего;

- уловки и суждения, построенные на алогизмах (алогизм — прием для разрушения логики мышления, применяется чаще всего с юмо​ром. Например: «Вода? Я пил ее однажды. Она не утоляет жажды»);

- ссылки (цитаты) на авторитеты, неизвестные или малоизвест​ные твоим слушателям;

- аналогии и непоказательные примеры;

- доводы личного характера, вытекающие из обстоятельств или диктуемые побуждением, желанием;

- тенденциозно подобранные отступления, афоризмы, изречения;

- доводы, версии или обобщения, сделанные на основе догадок, предположений, ощущений;

— выводы из неполных статистических данных. 

Несостоятельные аргументы
Они позволяют разоблачить, дискредитировать соперника, при​менившего их. Ими бывают:

- суждения на основе подтасованных фактов;

- ссылки на сомнительные, непроверенные источники;

— потерявшие силу решения;

- домыслы, догадки, предположения, измышления;

- доводы, рассчитанные на предрассудки, невежество;

— выводы, сделанные из фиктивных документов;

- выдаваемые авансом посулы и обещания;

— ложные заявления и показания;

- подлог и фальсификация того, о чем говорится. Таким образом, в ходе аргументации:
1) используй только те доводы, которые ты и оппонент понимаете одинаково;

2) если довод не принимается, найди причину этого и далее в раз​говоре на нем не настаивай;

3) не преуменьшай значимость сильных доводов противника, луч​ше, наоборот, подчеркни их важность и свое правильное понимание;

4) свои аргументы, не связанные с тем, что говорил противник или партнер, приводи после того, как ты ответил на его доводы;

5) точнее соизмеряй темп аргументации с особенностями темпера​мента партнера;

6) излишняя убедительность всегда вызывает отпор, так как пре​восходство партнера в споре всегда обидно;

7) приведи один-два ярких аргумента и, если достигнут желае​мый эффект, ограничься этим.

Например, вы можете доказывать справедливость тезиса с опорой на факты и подкреплять эти доводы собственной уверенностью и высказыванием известного человека, афоризмом или пословицей.

Попробуйте использовать и аргументы «от противного», такие, которые противоречат тезису. При этом, временно согласившись со справедливостью этих доводов, вы можете показать, что последствия принятиях их справедливости будут негативными, нелепыми или даже абсурдными и ужасающими.

Классические правила убеждения собеседника и аргументации

Правило Гомера. Очередность приводимых аргументов влияет на их убедительность. Наиболее убедителен следующий порядок аргументов: сильные — средние — один самый сильный (слабыми аргументами вообще не пользуйтесь, они приносят вред, а не пользу). Сила (слабость) аргументов должна определяться не с точки зрения выступающего, а с точки зрения лица, принимающего решение.

Правило Сократа. Для получения положительного решения по важному для вас вопросу поставьте его на третье место, предпослав ему два коротких, простых для собеседника вопроса, на которые он наверняка без затруднения ответит вам «да». Собеседник подсознательно настраивается благожелательно и ему психологически легче сказать «да», чем «нет».

Правило Паскаля. Не загоняйте собеседника в угол. Дайте ему возможность «сохранить лицо», сохранить достоинство. Ничто так не разоружает, как условия почетной капитуляции.

 Помните о невербальных сигналах при аргументации
Для повышения эффективности взаимодействия и понимания собеседников важно уметь своевременно заметить и учесть сигналы тела для типичных ситуаций и переговоров:

1. Вовлеченность, интерес. Основное правило: чем больше тело «раскрывается» и чем больше голова и туловище партнера наклоняются к вам, тем более он вовлечен, и наоборот:

· Усиливающееся внимание к партнеру и активность: движение вперед головы и верхней части тела, т.е. наклон к партнеру, полностью выпрямленная голова, прямой взгляд при полностью обращенном к партнеру лице, увеличивающийся темп движений, «активная» посадка на краешке стула, внезапное прерывание какой-либо ритмической игры рук, ног или ступней, открытая жестикуляция рук и кистей, ускоряющаяся речь и жестикуляция рук и кистей.

· Более или менее некритическое отношение, полное согласие, доверительность, признание другого: расслабленная посадка головы, часто с наклоном назад, наклон головы вбок (посадка нога на ногу), широкая, удобная поза, спокойный, твердый, открытый и прямой взгляд в глаза партнера, открытая, свободная улыбка, на несколько мгновений закрываемые глаза, при этом чуть обозначенный кивок головой.

· Наступившая готовность к активным действиям, воля к работе: резкое вскидывание головы, ранее сравнительно расслабленное тело приобретает отчетливые признаки напряжения, например, верхняя часть туловища переходит из удобно откинутой на спинку кресла позиции в свободную, прямую посадку.

 2. Отвлечение из-за убывающего интереса. Основное правило: чем больше партнер «закрывает» или «скрывает» части своего тела, чем более он отклоняется назад или отворачивается, тем сильнее отвлечение, если не отказ или защита. Бесцельное, пассивное состояние: движение назад, отклонение верхней части тела, а также головы, «закрытая» поза рук и кистей, замедленный темп движений, смена активного участия в разговоре какой-либо ритмической игрой рук, ног, ступней, то же — в демонстративно-ленивой позе, например, партнер барабанит пальцами по столу, наклон набок головы и (или) верхней части тела, неясное, расплывчатое подчеркивание слов или акцентирование; замедляющаяся скорость речи и жестикуляция.

3. Внутреннее беспокойство, неуверенность, сомнение, недоверие. Внутреннее беспокойство, наступившая нервозность, нервное напряжение: продолжающиеся ритмические движения пальцев, ног, ступней или рук, часто с очень малой амплитудой (тогда беспокойство и напряжение еще негативного рода), ритмически нарушенные движения повторяющегося характера (ерзание по сиденью взад-вперед, неравномерное постукивание пальцем, вращение сигаретной пачки и т. п., прищуривание).

4. Задумчивость, раздумья, обстоятельные размышления. Взгляд вдаль при известной расслабленности, руки, заложенные за спину, медленное потирание лба стирающим движением, приоткрытые пальцы касаются рта, при этом взгляд в неопределенное пространство, закрытые на несколько мгновений глаза, язык проводится вдоль края губ, малоподвижная, но относительно богатая мимика при неактивной установке.

5. Усиливающееся отвлечение, отвращение, защита активного или пассивного рода. Общее: отворачивание лица от партнера, отклонение тела назад, при этом вытягивание рук ладонями вперед. Удивление, нежелание, возбуждение, гнев: более или менее сильное напряжение, сильные удары ладонью или костяшками пальцев по столу, вертикальные складки на лбу, обнажение зубов, стискивание челюстей, неуместные сильные и монотонные движения, покраснения, повышение громкости голоса.

Вопросы для самоконтроля: 

1. Сильные аргументы

2. Слабые аргументы

3. Несостоятельные аргументы

4. Виды споров

5. эристика
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