Тема 6. ТЕОРІЯ АРГУМЕНТАЦІЇ І ПЕРЕКОНАННЯ 

6.1. Доведення: логічний зміст, правила і помилки.

6.2. Правила й помилки аргументів. 

6.3. Мистецтво аргументації. Мовні засоби переконання.
6.1. Доведення: логічний зміст, правила і помилки

Аргументацією називається спосіб міркування, що складається із доведення і спростування, в ході яких формується переконання в істинності чи хибності якогось положення як у самого автора, так і в опонентів. Важливу роль у здобутті істини відіграє доведення (доказ). Доведення – процес мислення, що полягає в обґрунтуванні певного твердження за допомогою інших тверджень, істинність яких було встановлено раніше. 

Будь-яке доведення складається з трьох частин: 

1) тези – це твердження, істинність якого необхідно довести; 

2) аргументів (основи) – це думки або положення, що їх наводять для доведення тези; 

3) демонстрації – це міркування, в процесі якого із аргументів виводиться істинність або хибність тези. 

Теза у доведенні. Як тези можуть поставати найрізноманітніші судження, якщо вони не очевидні і потребують доведення. У науках це різноманітні твердження (теореми – в геометрії, факти й обставини – у юридичній практиці), у повсякденному житті – певні переконання, чужі та власні думки. Тезу може бути сформульовано як на початку суперечки, так і в будь-який її момент. 

Сформулювати тезу можна у кілька способів: 

– за допомогою вступного словосполучення «Я стверджую...», «На мою думку...», «Моя теза полягає у...» тощо; 

– опосередковано – шляхом надання певному судженню категоричної форми; 

– через постановку прямого чи риторичного запитання. 

Аргумент. У ролі аргументу може бути будь-яке судження, що відповідає двом правилам: 

– це судження має бути безпосередньо пов’язане з тезою; 

– це судження має бути істинним, причому його істинність має бути беззаперечною або раніше доведеною. 

Формами аргументів є: факти дійсності; аксіоми й закони науки; норми законодавства; визначення (дефініції) понять. Саме факти у доведенні мають найбільшу силу. Наприклад, під юридичними фактами розуміють обставини, що слугують за основу виникнення чи припинення конкретних правових відносин. Крім фактів, іншим універсальним видом аргументів є визначення (дефініції). Наприклад, у геометрії дефініції понять «точка», «лінія», «площина» тощо мають фундаментальне значення для подальших доведень. Наукові закони й теорії, коли вони використовуються як аргументи, розкривають родові та видові якості предмета доведення. Демонстрація, що встановлює зв’язок між тезою й аргументом, за формою являє собою дедуктивний або індуктивний умовивід. Наявність тези й аргументів ще не означає, що доведення здійснено. Наприклад, якщо ми маємо купу автомобільних деталей, то це ще не означає, що ми маємо готове авто. Для того, щоб доведення було завершеним, необхідно встановити логічний зв’язок тези з аргументами.

6.2. Правила й помилки аргументів

Правила й помилки в доведенні, що стосуються аргументів, бувають наступними: 

1. Аргумент має бути істинним. Як логічну помилку варто розцінювати використання свідомо помилкових аргументів чи імовірних аргументів, істинність яких іще потребує доведення. 

2. Аргумент має бути достатньою підставою для тези. Порушення цього правила призводить до таких помилок:

– недостатнього обґрунтування, коли аргумент не випливає з тези; 

– підміни часткового загальним, відносного – абсолютним, коли аргумент, істинний лише у певних умовах, застосовується з будь-якого приводу. Наприклад, гасло боротьби з корупцією в сучасній Україні часто слугує за аргумент на користь необхідності неодмінно посадити за грати того чи іншого чиновника попереднього режиму; 

– «замкненого кола», коли істинність аргументів базується на припущенні про істинність тези, яку вони насправді покликані доводити. 

Типові помилки, що їх припускаються під час аргументації (як доведення, так і спростування), підлягають класифікації. Зокрема, такі помилки поділяються на: 

1) софізми – логічні помилки, зроблені навмисне; 

2) паралогізми – ненавмисні помилки; 

3) парадокси – певною мірою обґрунтовані судження, але такі, що суперечать або здоровому глузду, або загальнопоширеним думкам; 

4) антиномії – поєднання суперечливих за змістом висловлювань про предмет, які мають однаково переконливі логічні обґрунтування.
6.3. Мистецтво аргументації. Мовні засоби переконання

Переконання – це головний метод дії, під яким слід розуміти, з одного боку, різносторонній вплив на особу з метою формування в неї одних якостей і позбавлення інших, а з іншого – спонукання людини до певної дії. Ефект переконуючого впливу буде залежати, насамперед, від:

– власної справжньої переконаності суб’єкта впливу у тому, в чому він хоче переконати інших;

– наявності у нього мотиву «переконати», а не якогось іншого;

– внутрішньої психологічної готовності суб’єкта до застосування переконуючого впливу;

– зовнішніх умов, необхідних для здійснення переконування;

– визнання суб’єктом впливу права об’єкта впливу на власні переконання, на критичну позицію і опір;

– врахування суб’єктом впливу загального рівня підготовленості та готовності об’єкта до сприйняття переконуючого впливу.

Основним етапом і змістом переконання є аргументація. У найбільш широкому розумінні, термін «аргументація» можна визначити як процес обґрунтування людиною певного з метою переконання в його істинності, слушності. На першій, початковій стадії цього процесу формулюється основна мета аргументації, ті завдання або проблема, які належить обґрунтувати і тим самим переконати аудиторію в їх істинності, доцільності, корисності тощо. Друга стадія аргументації пов’язана з пошуком, оцінюванням і аналізом фактів, свідчень, спостережень, експериментів, даних. Третя, заключна фаза аргументації пов’язана із встановленням і обґрунтуванням логічного зв’язку між даними та одержаним на їх основі результатом.

Коли ми говоримо про переконання, то передусім, слід відрізняти його від усіх інших процесів комунікативного впливу. Його походження (від лат. слова «persuadēre») вказує на те, що коли ми хочемо переконати когось, ми повинні використовувати мову та спілкування, які не мають бути примусовими чи обмеженими, а навпаки, – мають забезпечити такі умови, щоб співрозмовник переконався в справедливості аргументу, про який ми говоримо. По суті, ми спонукаємо людину, так би мовити, до «спонтанної» зміни своєї точки зору.

Переконання людини досягається шляхом «діалогічного» комунікативного обміну, тобто зустрічі між інтелектами, де дві різні точки зору гармонічно взаємодіють, доки не зміняться.

Для забезпечення проведення «м’якого» переконання можна використовувати наступні вказівки:

1. Використовувати аналогову та метафоричну мову. Доречно створювати образи, які викликають почуття по відношенню до мети, яку планується досягти. Людина має спочатку змусити інших відчути, а не зрозуміти, і це легше досягти за допомогою використання аналогових образів, метафор чи афоризмів. Як говорив Б. Паскаль: «Перш ніж ми зможемо переконати інтелект, ми маємо торкнутися і підготувати серце».

2. Застосовувати невербальне та паравербальне спілкування. Вміти рухати тілом, посміхатися в потрібний момент, уважно дивитися, торкатися – це більш ефективні комунікативні акти, ніж будь-яка мова, якою б вишуканою вона не була. Так само вміння робити правильні паузи, зберігаючи стратегічну тишу, та модулювати свій голос відповідно до ситуації і співрозмовника є важливими елементами симпатії.

3. Ставити запитання, а не стверджувати. Найкращий спосіб переконати когось – почати з питань. Прояв інтересу до співрозмовника змусить його знизити опір і зробить його більш схильним до вас. Крім того, коли людина відчуває себе в центрі уваги, вона надає дуже корисну інформацію, що допомагає зрозуміти її власну систему переконань.

4. Робити поступові дії. Переконання – це процес, а не раптове просвітлення. Ми повинні створити ряд більш-менш непрямих угод, щоб співрозмовник не зміг звернути з теми. Низка домовленостей призведе до зміни точки зору співрозмовника без будь-якого примусу і з деяким магічним ефектом, ніби людина переконається, що прийшла до цього нового розуміння абсолютно спонтанно. Адже Паскаль завжди стверджує: «Хто переконує себе, робить це швидше і краще». Це дуже потужна техніка для того, щоб зробити такі домовленості можливими. Цей прийом можна спостерігати в праці Дж. Нардоне «Стратегічний діалог».
