Мистецтво ведення полеміки. Еристика.

1. Суперечка та її різновиди.

2. Особливості полемічної мови. Принципи ведення полеміки.

3. Дискусія. Види дискусій.
1. «Суперечка» - поняття багатозначне. Загальним для всіх цих значень є відсутність єдиної думки її учасників, наявність розходжень у їх поглядах, протиборство.

Суперечка - будь-яке зіткнення несумісних думок, під час якого кожна сторона відстоює свою правоту.

В основі суперечки лежать об'єктивні протиріччя матеріального світу і неоднакові потреби та інтереси людей. Учасниками суперечки є пропонент, який висуває і обстоює думку-тезу, і опонент, який піддає сумніву чи заперечує тезу пропонента. Третім, колективним суб'єктом суперечки є аудиторія, хоча суперечка може відбуватися і за її відсутності.

У стані суперечки люди переслідують певну мету, тому розрізняють такі види суперечок:

· суперечка заради істини;

· суперечка заради переконання;

· суперечка заради перемоги;

· суперечка заради суперечки;

· внутрішня суперечка.

Суперечка заради істини
Учасники цієї суперечки можуть дотримуватися різних поглядів, проте їх об'єднує спільна мета - встановити й обґрунтувати істинність того чи іншого положення або системи думок. Вони керуються принципом "істина понад усе".

У суперечці заради істини до аргументів опонента ставляться з такою ж увагою, як і до власних, фактично ведеться спільна копітка праця по встановленню істинності відповідних положень. Вона може вестися лише між людьми, компетентними у відповідній галузі знань і зацікавленими у встановленні істини. За словами С. Поварніна, - це вища форма суперечки, найблагородніша і найпрекрасніша.

Суперечка заради істини має тривалу історію. Яскравим виявом її можуть бути твори Платона. Невипадково, що суперечку заради істини називають діалектичною, розуміючи під "діалектикою" той смисл, якого їй надавав Платон, а саме: "мистецтво досягнення істини в бесіді". Яскравим прикладом такої бесіди-суперечки може бути твір Платона "Гіппій Більший". Всебічнішого підходу до аналізу проблеми прекрасного історія естетики, мабуть, не знає.

Після вступної бесіди, в якій Сократ виявив належну увагу й шану до відомого софіста Гіппія Більшого (а разом з тим і знамениту сократівську іронію), він нарешті звернувся до останнього з основним запитанням:

Сократ.... Нещодавно, коли я в якійсь розмові одне гудив як потворне, а друге хвалив як прекрасне, один чоловік загнав мене в безвихідь тим, що поставив мені, і досить зухвало, приблизно таке запитання: "Звідки тобі знати, Сократе, - сказав він, - що саме прекрасне і що потворне? Давай-но подивимось, чи можеш ти сказати, що таке прекрасне?"

І я, по своїй простоті, став вагатися і не міг відповісти йому як належить; а вертаючись після бесіди з ним, я гнівався на себе, лаяв себе і грозився, що відразу ж, як тільки зустрінуся з будь-ким із вас, мудреців, я розпитаю його, вивчусь, старанно запам'ятаю, а потім знову піду до того, хто мені поставив це запитання. Так ось тепер, кажу я, ти приходиш своєчасно і повинен навчити мене як належить, що ж це таке - прекрасне? Намагайся у своїй відповіді сказати мені це якомога точніше, щоб я, якщо мене звинуватять вдруге, знову не викликав сміх... Аби лише я переміг цього чоловіка! Проте коли б не заважати тобі, якщо я стану наслідувати його і суперечити на твої відповіді, - щоб ти якомога дбайливіше навчив мене...

Г і п п і й. Ну що ж, супереч!

Сократ. Але давай, раз ти сам велиш, я стану, зовсім як той чоловік, ставити тобі запитання. Річ утім, що якби ти виголосив перед ним ту промову, про яку говориш - промову про прекрасні заняття, то він, вислухавши тебе, тільки-но ти закінчиш говорити, запитав би тебе передусім про саме прекрасне - така вже в нього звичка - і сказав би так: "Елідський гостю, чи не завдяки справедливості є справедливими справедливі люди?" Відповідай же, Гіппію, ніби він запитує тебе.

Г і п п і й. Я відповім, що справедливості.

Сократ. Отже, справедливість щось собою становить?

Гіп п ій. Звичайно.

Сократ. А чи не мудрістю є мудрими мудреці, і чи не благом буває благим все благе?

Г і п п і й. А як же інакше?

Сократ. І все це щось собою становить, адже не є ж це ніщо?

Г і п п і й. Звичайно, це щось.

Сократ. Так чи не буде і все прекрасним завдяки прекрасному?

Г і п п і й. Так, завдяки прекрасному.

Сократ. І це прекрасне є щось?

Г і п п і й. Щось. Чим же йому й бути?

Сократ. Так дай мені відповідь, чужоземцю, - скаже він, - що ж таке це прекрасне?

Г і п п і й. Отже, Сократе, той, хто ставить це запитання, хоче дізнатися, що прекрасне?

Сократ. Мені здається — ні; він хоче дізнатися, що таке прекрасне, Гіппію.

Г і п п і й. А чим одне відрізняється від другого?

Сократ. По-твоєму, нічим?

Г і п п і й. Зрозуміло, нічим не відрізняється.

Сократ. Ну що ж, мабуть, тобі видніше. Однак дивись, дорогий мій: адже він тебе запитує не про те, що прекрасне, а про те, що таке прекрасне.

Г і п п і й.... Прекрасне — це прекрасна дівчина.

Сократ.... Той чоловік запитає мене приблизно так: "Ну, Сократе, відповідай мені: все те, що ти називаєш прекрасним, буде прекрасним, якщо існує прекрасне саме по собі?", Я ж скажу: "Якщо прекрасна дівчина - це прекрасне, тоді вона і є тим, завдяки чому прекрасне буде прекрасним?"

"... Хороший же ти, Сократе! - скаже він. - Ну а хіба прекрасна кобилиця, яку навіть і Бог похвалив у своєму вислові, не є прекрасним?" Що ж ми на це скажемо, Гіппію? Хіба не те, що й кобилиця є прекрасне, — я маю на увазі прекрасну кобилицю? Як же нам наважитися заперечувати, що прекрасне є прекрасним?

Пппій. Ти правильно говориш, Сократе, бо правильно сказав про це Бог; адже кобилиці у нас бувають найпрекраснішими.

Сократ. "Нехай так, - скаже він, - ну а що таке прекрасна ліра? Хіба не прекрасне?" Чи скажемо ми, що це так, Гіппію?

Г і пп ій. Так.

Сократ. Опісля цей чоловік скаже, я в цілому майже впевнений і роблю висновок із того, як він звичайно поводиться: "Дорогий мій, а що ж таке прекрасний горщик? Хіба не прекрасне?"

Г і п п і й. Та що це за чоловік, Сократе? Як невиховано і нахабно вимовляти такі низькі слова в такій серйозній справі!

Сократ. Такий уже він чоловік, Гіппію, не витончений, а грубуватий, і ні про що інше не турбується, а тільки про істину. Але все-таки треба йому відповісти, і я заздалегідь заявляю: якщо горщик виліплений хорошим гончарем..., треба визнати, що він прекрасний. Як же можна назвати не прекрасним те, що прекрасне?

Г і п п і й. Ніяк не можна, Сократе.

Сократ. "Так чи не є, - скаже він, - і прекрасний горщик - прекрасне? Відповідай!"

Г і п п і й. Так воно, я думаю, і є, Сократе. Прекрасна і ця посудина, якщо добре зроблена, проте загалом все це не гідне вважатися прекрасним порівняно з кобилицею, дівчиною і всім іншим прекрасним.

Сократ. А якщо ми визнаємо це, той чоловік засміється і скаже: "Ти пам'ятаєш, Сократе, про що я тебе запитував?" "Пам'ятаю, - відповім я, - про те, що таке прекрасне саме по собі" "Тоді, - скаже він, - ти на запитання про прекрасне наводиш у відповідь щось таке, що, як ти сам говориш, прекрасне нітрохи не більше, ніж потворне"...

Так діалог крок за кроком веде до взаєморозуміння. І хоча відповідь на запитання "що таке прекрасне?", яку дає Платон, нас і не влаштовує (навіть сучасні визначення прекрасного непереконливі), проте відмовити цьому геніальному майстру діалектики в майстерності побудови діалогу неможливо.

Здається, що не може бути й сумніву в тому, що суперечки заради істини потрібні, навіть необхідні. Проте історія свідчить про те, що таку думку поділяли далеко не всі. Інакше як пояснити той факт, що тих, хто присвячував своє життя пошукам істини, переслідували або й знищували: Сократа було засуджено до страти, Джордано Бруно спалено. Ще зовсім недавно переслідували вчених, які цікавилися проблемами генетики і кібернетики.

До того ж, щоб правильно оцінити суперечку заради істини, треба враховувати, що істина - не самоціль. Адже знання може бути використане не лише для прогресу, а й проти нього, проти людини і людства. Ця думка постійно хвилює вчених-гуманістів. "Не можна дозволити, — писав Ф. Жоліо-Кюрі, - щоб люди спрямовували на своє власне знищення ті сили природи, які вони зуміли відкрити і підкорити".

Суперечка заради переконання
Розпочинаючи суперечку цього типу, пропонент ставить за мету нав'язати свої переконання (або ідеї своєї політичної партії, релігійної чи іншої організації) іншим людям. При цьому його не хвилюють (чи мало хвилюють) проблема істини та права кожної людини мати свої погляди. Такі суперечки в нашу епоху лише зрідка мають приватний характер: пропонент, як правило, виконує роль пропагандиста ідей відповідних організацій. Є серед них ентузіасти, але більшість виконує цю "роботу" з певним інтересом.

Вивчаючи історію світових релігій та політичних партій, їх розколів та ревізій, поряд з об'єктивними чинниками неважко виявити й суб'єктивні. Вольові, ініціативні, амбіційні особи, прагнучи завоювати собі місце в історії людства, вдавалися до специфічних тлумачень релігійних і політичних учень, їх засад, принципів, догм. Результатом цієї діяльності є численні релігійні конфесії та секти, представники яких, як це не парадоксально, більше "воюють" зі своїми одновірцями, ніж з іновірцями.

Подібне можна сказати й про стосунки політичних партій, які сповідують одне і те саме політичне вчення, але по-різному його інтерпретують. Згадаймо про ставлення керівництва КПРС до соціал-демократичних партій або проаналізуймо стосунки сучасної Прогресивної соціалістичної партії з Комуністичною та Соціалістичною партіями України.

Не заперечуючи моменту об'єктивної необхідності в подібних процесах диференціації поглядів, не можна не помічати, що наслідком її є дестабілізація суспільства, чвари, а то й війни. Треба пам'ятати про те, що нерідко нав'язують погляди люди, які фактично не поділяють їх, хоч і приховують цю істину від оточення, керуючись корисливими мотивами.

Беручи до уваги все це, людство і кожне суспільство зокрема повинні захистити своїх громадян від войовничого фідеїзму, войовничого атеїзму, войовничого шовінізму, войовничого націоналізму, тобто будь-якого радикалізму, і забезпечити кожній людині право жити своїм розумом, згідно зі своєю совістю.

Суперечка заради перемоги (еристична суперечка) 1
Метою цього виду суперечки є перемога над супротивником за будь-яку ціну. При цьому, щоб "взяти гору" над супротивником, вдаються до будь-яких методів, навіть тих, які суперечать вимогам законів логіки та норм моралі.

Еристика (грец. eris - суперечка) - мистецтво ведення суперечки, тобто вміння переконувати інших в істинності висловлюваних поглядів і необхідності жити й діяти згідно з певними традиціями та нормами моралі.

Великого поширення набула в період розквіту Давньої Греції, але поступово виродилась і перетворилася на вчення, основною метою якого стало навчання того, як виграти суперечку за будь-яку ціну, не гребуючи ніякими засобами. До речі, ще в ті далекі часи виникли перші сумніви в цінності суперечки як форми спілкування.

Суперечка заради суперечки
Учасники її знаходять насолоду в самому процесі протиставлення протилежних думок, пошукові переконливих аргументів, побудові відповідних міркувань з метою обґрунтування проголошених положень чи спростування думок опонента. Вони не цікавляться висновками, до яких доходять, і цінують над усе сам стан перебування в суперечці.

З точки зору потрібності чи непотрібності суперечки, цей її різновид є найвразливіпіим. Проте, як своєрідна "гімнастика мислення", "гра інтелекту", суперечка заради суперечки готує людину до життя, зокрема до тих ситуацій, коли доводиться захищати свої погляди і спростовувати хибні думки, які нам нерідко нав'язують у процесі спілкування.

За іншою системою поділу, скажімо, за способом їх ведення, суперечки можна поділити на усні й письмові, а за кількістю осіб, які беруть участь у суперечці, - на суперечку-монолог (внутрішня суперечка, суперечка людини самої з собою), суперечку-діалог (суперечка між двома особами) і суперечку-полілог (суперечка між кількома особами).

Внутрішня суперечка
Супротивники суперечки не можуть ігнорувати тієї істини, що становлення особистості в кінцевому підсумку є результатом внутрішньої духовної боротьби, суперечки із собою. Яким би сильним і всеохоплюючим не був вплив зовнішніх сил на людину (її погляди, мораль, естетичні смаки), поки ці сили не одержать відгуку в її свідомості, не трансформуються у внутрішні чинники саморозвитку, до тих пір вони не можуть відігравати істотної ролі в житті людини, особливо якщо вона непересічна.

Необхідною рисою творчої особистості є критичне ставлення до пропонованих їй думок, до дійсності, насамперед - самокритичність. Остання виявляється в здатності людини час від часу піддавати сумніву свій спосіб життя, знання, що потрапили до її свідомості, і навіть свої ідеали. Ця здатність вельми не проста, оскільки перед людиною світ виступає як пізнаний. Тому ми вважаємо дійсним світом те, що закріплено в нашій свідомості. І вище цього (суто психологічно) не можемо піднятися. Те, що представлено в нашій свідомості, для нас існує, а все інше - ні. Те, що з якихось причин викликає у нас почуття симпатії чи любові, вважається позитивним, а все інше - індиферентним (байдужим) чи негативним.

Критичне ставлення до своїх поглядів може ґрунтуватися і на стихійних чинниках. Та особливої ефективності воно набуває, якщо усвідомити, що реальний світ значно багатший, глибший і різноманітніший, ніж нам здається. Такий підхід змушує нас бути самокритичними, рахуватися з поглядами інших людей, бути толерантними (терпимими). Якою б перекрученою не була картина світу в свідомості людини, але все-таки щось у ній представлено адекватніше, ніж у свідомості інших людей. Тому думки кожної людини заслуговують на увагу.

Толерантність не передбачає відмови від критичності, від своїх поглядів. Вона дає змогу постійно звіряти свою картину світу з аналогічними картинами інших людей, практикою, об'єктивною дійсністю і вносити відповідні корективи.

"... Для того щоб удосконалити розум, потрібно більше розмірковувати, ніж заучувати" (Р. Декарт). А розмірковувати - це зіставляти протилежні думки, вести внутрішній діалог, своєрідну суперечку з собою. "Неправильне знання гірше, ніж незнання" (А. Дис-тервег). Тому відмова від хибних думок є необхідним моментом пізнання. Така відмова, як правило, супроводжується "роздвоєнням" людини на два "я". Одне "я" звиклося зі старими думками, не хоче відмовлятися від них, навіть якщо вони недостовірні. А інше "я", пам'ятаючи про недосконалість нашої картини світу, прагне виявити хибні думки і позбутися їх. За цієї ситуації виникає внутрішня суперечка.

Людині часто доводиться духовно "роздвоюватися" і вести внутрішню суперечку при вирішенні економічних, політичних та інших питань. Та найбільшого напруження набуває боротьба того її "я", яке називають сумлінням (совістю), з тим "я", що виконує роль апологета (некритично настроєного захисника) реальної життєдіяльності людини, її прагматичних інтересів.

Про могутність сумління писав Цицерон. А Кант, враховуючи силу сумління, надавав йому статусу закону, який живе в кожному з нас. Сумління, на його думку, виявляється в звірянні наших вчинків з цим законом.

Щоб самостимулювати своє життя, людина змушена постійно давати оцінку своїй реальній життєдіяльності та життєвим планам. Те її "я", яке умовно було назване апологетом, не здатне винести об'єктивної самооцінки, схильне ЇЇ завищувати. Та проти цієї оцінки виступає сумління цієї ж людини, яка орієнтується на високі загальнолюдські критерії. Тому Кант і назвав сумління законом, характерними рисами якого є загальність і необхідність.

Почується висока самооцінка з боку "апологета" - "і не збагнуть, чому і як проснеться совісті черв'як" (Д. Чосер), і розпочнеться внутрішня суперечка. Переможе сумління - відбувається подальший духовний розвиток людини. Зазнає воно поразки - і наслідком цього є її духовний застій чи й деградація, оскільки вона поступово звикає до вчинків, які суперечать вимогам сумління. "... Люди, - писав Вольтер, - ніколи не переживають докори сумління від вчинків, які стали у них звичаями".

Якими тільки характеристиками не наділяють сумління! Так, Квінтіліан називав сумління "тисячами свідків", а О. Герцен - "інквізитором" ("... нещаднішого інквізитора немає, як совість"). "Муки сумління, - за словами А. Сміта, - найжахливіше почуття, що відвідує серце людини". Та найважливіше те, що сумління стоїть на варті людини; воно - надійний її вартовий. Коли Біаса запитали, що в житті менше всього викликає небезпеку, він сказав: "Праве сумління".

ля визначення багатьох ситуацій ділового спілкування підходить поняття "суперечка". Скористаємося визначенням, що приводиться в книзі Л. Г. Павлової "Суперечка, дискусія, полеміка":

суперечка - всяке зіткнення думок, розбіжність в точках зору з якого-небудь питання, предмету; боротьба, при якій кожна сторона відстоює свою правоту. Часто в якості синонімів цього слова сприймають слова: дискусія, диспут, полеміка, дебати, дебати. Але в науковій літературі ці поняття відображають окремі різновиди спорів;

дискусія - публічний спір, метою якого є з'ясування і зіставлення різних точок зору, пошук, виявлення справжнього думки, знаходження правильного рішення спірного питання. Це ефективний спосіб переконання, оскільки учасники дискусії самі приходять до того чи іншого висновку;

диспут - публічна суперечка на наукову або суспільно важливу тему- Спочатку це слово означало публічний захист наукового твору, написаного для отримання вченого ступеня;

полеміка - такий спір, при якому є конфронтація, протиборство сторін, ідей і промов, протистояння. Учасники дискусії, диспуту, зіставляючи суперечливі судження, намагаються прийти до єдиної думки, знайти загальне рішення, встановити істину. Мета полеміки інша: треба здобути перемогу над супротивником, відстояти і утвердити власну позицію. Полеміка - це ще й наука переконувати, підкріплювати свої думки переконливими і незаперечними доводами, науковими аргументами.

Словами "дебати", "дебати", як правило, іменують спори, що виникають при обговоренні доповідей, повідомлень, виступів на зборах, засіданнях, конференціях тощо

Цілі і мотиви людей, що вступають в суперечку, різні: пошук істини, переконання кого-небудь, суперечка для перемоги, суперечка заради суперечки. Їх досліджує психологія, соціологія, конфліктологія. Полемічні якості в діловій сфері необхідні практично постійно і всім: спільна трудова діяльність індивідуумів припускає само собою зрозуміле наявність різних точок зору, їх розгляд та постійний вибір оптимального варіанту дій. Якості полеміста - це висока ерудиція, компетенція в питаннях, пов'язаних з предметом спору, і в питаннях людинознавства, вміння мислити системно, нетривіально, вміння спілкуватися, наявність навичок ведення полеміки, вміння організувати проведення дискусії. Крім обліку факторів успіху ділового спілкування слід звернути увагу на наступні елементи організації дискусії:

· 1) вибір теми, проблеми (протиріччя) і її формулювання;

· 2) розробка питань для обговорення. Для цього слід визначити фактори, причини, що сприяють і перешкоджають вирішенню проблеми. Цей етап, по суті, являє собою декомпозицію проблеми;

· 3) розробка сценарію (вступне слово, що виносяться на обговорення питання, прийоми активізації слухачів, способи залучення й утримання уваги тощо);

· 4) підготовча робота: підвищення рівня ерудиції в актуальній сфері, знайомство з існуючими точками зору та їх аналіз, консультування у фахівців, вироблення власної точки зору, вивчення контингенту учасників дискусії і визначення факторів, що впливають на їх поведінку;

· 5) вибір керівника за критеріями найбільшої ерудиції, винахідливості, дотепності, вміння вести подібні заходи, втягувати всіх слухачів в активний обмін думками;

· 6) забезпечення дотримання культури спору в процесі дискусії: орієнтація на проблему (принцип децентріческой спрямованості), доброзичливість (принцип Рапним безпеки), вміння слухати і розуміти почуте (принцип адекватності того, що сприйнято, тому, що сказано), прагнення до об'єктивності, уміння відокремлювати головне від другорядного, загострювати увагу на елементах співробітництва, а не конфронтації;

· 7) підведення підсумків дискусії таким чином, щоб збереглася можливість для продовження співпраці і було знято емоційне напруження.


У сучасній теорії комунікацій розроблено принципи організації чорної риторики. Найбільше повно вони сформульовані в книзі "Чорна риторика" К.Бредмайера, за яким чорна риторика - це вміння маніпулювати всіма риторичними методами й методами впливу на особистість або аудиторію; відрізняти, в яких контекстах і за яких обставин аргументи комунікантів нічого не означають або, навпаки, є вирішальними; усувати суперечності й "задавати тон" у кожній розмові; нейтралізувати негативне мислення й поведінку співрозмовника, перевести розмову в позитивне й конструктивне русло; кмітливо та елегантно усувати пастки; у конфронтаційних ситуаціях поводитися впевнено.


Визначимо деякі поняття, необхідні для розуміння технік і прийомів чорної риторики й чорного піару.


Риторика - мистецтво спілкування; наука про ефективне застосування мовних компонентів під час публічного спілкування; сукупність технічних прийомів, що дозволяють домогтися колегіального рішення на свою користь або просто вибити землю з-під ніг опонента.


Техніка - практичні навички, певні знання, майстерність, здібності того, хто їх застосовує.


Діалектика - здатність вести діалог і переконувати партнера у своїй правоті. Це мистецтво переконання й разом із тим готовність вирішувати проблеми за допомогою спілкування, коли консенсус досягається в процесі взаємного пізнання.


Діалектика передбачає, що мовець точно формулює думки, правильно трансформує їх у слова й переконує аудиторію або конкретного співрозмовника, орієнтуючись на їх погляд, прагнучи з позицій відносин партнерства дійти згоди й взаєморозуміння.


Еристика - техніка й метод ведення суперечки; здатність надати незаперечну аргументацію, що дасть змогу здобути принципову перемогу в суперечці.


Рабулістика - мистецтво витонченої аргументації, яке дозволяє подати предмет обговорення або послідовність думок у потрібному світлі, що не завжди відповідає дійсності.


Чорна риторика - маніпулювання всіма необхідними риторичними, діалектичними, евристичними й рабулістичними прийомами для того, щоб спрямовувати бесіду в бажане русло й підвести опонента або публіку до бажаного висновку чи результату.


Отже, якщо риторика використовує аргументоване переконання, то чорна риторика ґрунтується на сугестивних лінгвістичних технологіях.

2. Серед методів і прийомів спілкування з аудиторією важливе місце посідає полеміка - одна з ефективних форм впливу на слухачів, найважливіший засіб їх переконання. Щодо цього, розгляньмо питання про те, як і за яких обставин вона виникає, як організовується, як активізує слухачів.

Уміння організовувати полеміку, скеровувати її потребує від оратора великої майстерності, глибоких знань. Гостра полемічна бесіда - найскладніша форма зближення з аудиторією.

Термін "полеміка" походить від давньогрецького слова "полемікос" - войовничий, ворожий. Більш чітке визначення даного поняття можна знайти, наприклад, у енциклопедичному словнику, де зазначається, що полеміка - гостра дискусія стосовно будь-якого спірного питання. Це не звичайна суперечка, а таке публічне обговорення, при якому є конфронтація, протистояння, протиборство сторін, ідей і поглядів. Виходячи з цього, полеміку можна визначити як боротьбу принципово протилежних думок щодо того чи іншого питання, тобто публічний спір з метою захистити, обстояти свою точку зору і спростувати думку опонента.

З даного визначення випливає, що полеміка відрізняється від дискусії, диспуту саме своєю цілеспрямованістю. Учасники дискусії, диспуту, зіставляючи суперечливі судження, намагаються дійти єдиної думки, знайти загальне рішення, встановити істину. Мета полеміки інша - потрібно здобути перемогу над опонентом, обстояти і затвердити власну позицію.

Полеміка - це наука і мистецтво переконувати. Вона вчить стверджувати думки аргументованішими, переконливими і безперечними науковими доказами. Отже, мета полеміки - досягнення істини чи її перевірка.

Як слід вести полеміку, щоб вона була корисною і продуктивною? Насамперед необхідно оволодіти деякими принципами полеміки.

Одним із принципів ведення полеміки є чесність і принциповість ведення полеміки. Перед тим, як спростувати погляди опонента, потрібно точно і чітко сформулювати позицію, згідно з якою полемізують. Визначеність предмета спору і вихідних позицій - одна з основних вимог до полеміки.

У жодному разі не можна перекручувати позицію опонента. Цим оратор підриває довіру до власної позиції у слухачів. Потрібно виявити дійсні й істинні положення опонента і вміти критикувати їх.

Важливого значення набуває і принцип використання емоцій у полеміці. Певна річ, без людських емоцій ніколи не було, нема і не може бути пошуку істини. Не можна вести полеміку без емоційного, суб'єктивного ставлення до питань, що обстоюються. Проте не слід перебувати у полоні емоцій, тобто давати перевагу почуттям над розумом.

Характерний принцип полеміки - виявлення невідповідностей і суперечностей у поглядах опонента, однобічності його позицій. Зрозуміло, воно потребує опанування діалектичною і формальною логікою, наявності високої культури мислення. Якщо оратор глибоко і до кінця переконаний в істинності своєї позиції (а інакше немає сенсу її обстоювати), належить розкрити хибність позицій опонента: продемонструвати слухачам, чому вона помилково уявляється їм правильною, привабливою; висвітлити, внаслідок яких лавірувань опонент зміг зробити свою позицію зовні переконливою і логічною.

Відомо, що істина потребує не декларування, а доказу. Не роблячи екскурсу в логіку, можна висловити низку міркувань про застосування різних способів аргументації.

У дискусії з малопідготовленою аудиторією, мабуть, доречно застосувати метод індукції, тобто спочатку висунути тезу, а потім на переконливих прикладах довести її істинність.

Для підготовленої аудиторії доцільніше використовувати метод дедукції.

Існує й третій спосіб доказу - аналогія, яка відрізняється особливою наочністю. Вона дозволяє доступно пояснити, доказати надто складні положення, активізує увагу* слухачів і підвищує переконливість мови.

Важливим принципом ведення полеміки є також уміле використання гумору, іронії, сарказму, сатири. Висміювання опонента - прийнятний захід у ході полемічної бесіди. Однак його застосування потребує дотримання певних вимог.
· По-перше, ніяким гумором, ніякою іронією, жодним сарказмом не можна підміняти логічну критику і розкриття позицій опонента. У полеміці сарказм, гумор, жарт над суперечником повинні вживатися в поєднанні, в сукупності з усіма іншими заходами розкриття і критики позиції опонента.

· По-друге, як у ході полеміки в цілому, так і у використанні гумору необхідна тактовність. До гумору слід удаватися тактовно, не торкаючись гідності особистості.

Перелічені принципи є обов'язковими під час ведення будь-якої полеміки, але це зовсім не означає, що ними вичерпуються всі поради і твердження. Щоразу полеміка вимагає, звичайна річ, своїх особливих засобів, своєї методики ведення.

У процесі полеміки використовуються різні прийоми. Дуже добре, якщо сторона, яка стоїть на правильних позиціях, зможе передбачити можливі заперечення сторони протилежної і навіть відкрито висловити це передбачення: нам скажуть...", "тут нам можуть, мабуть, заперечити..." і т. ін.

Дозволеним у полеміці є прийоми доведення аргументів опонента до абсурду. Буцімто становлячись на його місце, мовби договорюючи за нього, можна показати, до якої безвиході за логікою приведуть його безпідставні судження. Між іншим, до цього прийому і зводилась Сократова іронія.

Можна використовувати прийом "відтягнути заперечення". Він означає, що заперечення можна, хоча і небажано, трохи відтягувати, якщо з якихось причин (розгубленість, безпам'ятність.) в даний момент немає сил одразу заперечити і необхідний деякий час, щоб зібратися з думками. Зрозуміло, бажано бити одразу по головних і сильних аргументах противника. Але якщо проти них не знайшлося миттєвих вагомих заперечень, потрібно спочатку спростовувати другорядні доводи, а потім, зібравши сили, спрямувати удар на головні.

В полеміці можна використовувати прийом "заковтування гачка", суть якого полягає в наведенні доводів на користь противника (з якими той згодний), а потім - несподівана демонстрація їх неспроможності.

В окремих випадках доцільно застосовувати полемічні прийоми "зіставлення суб'єктивних прагнень опонента з об'єктивним значенням його позиції". Даний прийом роз’яснює тому, хто помиляється, істинний, в деякій мірі прихований від нього смисл його позиції (на чий млин він ллє воду).

Всі ці прийоми вважаються припустимими, вони можуть використовуватися в публічному спорі. їх застосування не заважає з'ясуванню істини, не компрометує опонента.

3. Дискусія — форма колективного обговорення, мета якої — виявити істину через зіставлення різних поглядів, правильне розв'язання проблеми. Під час такого обговорення виявляються різні позиції, а емоційно-інтелектуальний поштовх пробуджує бажання активно мислити .

Організація дискусії має три основні етапи: підготовчий, основний, заключний.

Підготовчий етап передбачає такі завдання:

· сформулювати тему дискусії;

· визначити основні питання, які обговорюватимуться;

· підготувати основну літературу з проблеми, яка виноситься на дискусію;

· визначити місце та час проведення дискусії.

На другому етапі — основному — обговорюються питання, які внесені до порядку денного. Якщо в процесі обговорення або ж осмислення деяких моментів дискусії виникає невелика пауза, то головуючому не рекомендується її переривати, даючи можливість учасникам дискусії трохи поміркувати, оскільки це може сприяти новому повороту дискусії.

Третій етап — заключний — це підбиття підсумків. Як правило, це робить ведучий — головуючий, проте можна доручити цю справу одному із спеціалістів — учасників дискусії.

За нормами етикету дискусія не повинна тривати більше, ніж З год, оскільки зловживання часом призводить до втоми учасників дискусії, до їхнього роздратування і неприйняття всього, що відбувається довкола. Дуже важливим у дискусії є дотримання часового регламенту: повідомлення – 15-20 хв, виступ – 3-5 хв.

Наше життя містить різні форми прояву суперечок та дискусій. Особливе значення мають професійні дискусії, результатом яких може стати успішна угода і прибуток, але лише за умови правильного ведення дискусії, яка полягає в урахуванні багатьох факторів (психології ведення дискусії, логічній та мовній культурі дискусії та ін.).

Основні правила ведення дискусії:

· 1. Відверто висловлювати думки.

· 2. Поважати точки зору всіх членів дискусії.

· 3. Слухати інших, не перебиваючи.

· 4. Не говорити занадто довго та занадто часто.

· 5. Водночас має говорити лише одна особа.

· 6. Дотримуватися позитивних ідей та стосунків.

· 7. Не критикувати себе та інших.

· 8. Незгоди й конфлікти відносно ідей не повинні бути направлені на конкретну особу.

Існує багато форм організації дискусії. Найпоширеніша — це дерево рішень. Цей метод полягає в тому, що у ході дискусії учасники заповнюють таблицю.

ПРОБЛЕМА (ПИТАННЯ)

	Переваги 
	Недоліки 

	1 
	1 

	2 
	2 


Головуючий ставить проблему на обговорення. Учасникам надається основна інформація, історичні факти, дати, події тощо. Вони мають для себе відзначити позитивні і негативні моменти у вирішенні цієї проблеми і самостійно прийняти рішення, про яке повідомлять в обговоренні.

Інша форма проведення дискусії— ток-шоу, під час якого є можливість висловити різні точки зору на задану завчасно тему (за умови доброї підготовки учасників). Ведучий ток-шоу повинен слідкувати, щоб учасники не відхилялися від заданої теми. Першими виступають основні учасники (по 20 хв), після чого інші беруть участь у дискусії. По закінченні дискусії ведучий підводить підсумки, дає короткий аналіз, інколи — поради на майбутнє.

Відома ще одна форма проведення дискусії – "мозковий штурм". Вона полягає в тому, що збирається велика кількість учасників дискусії, які вільно висловлюють свої думки з приводу розв'язання певної задачі. Ніхто при цьому не може обговорювати, критикувати чи підтримувати ідеї інших. У процесі такої дискусії можна вислухати велику кількість пропозицій з вирішення певної проблеми і в кінцевому варіанті вибрати найоптимальніше рішення.

Дискусію як форму колективного обговорення слід відрізняти від полеміки, яка виступає як конфронтація ідей, поглядів та думок і основна мета якої – перемога над опонентом, та від диспуту, який використовується, як правило, для публічного захисту тієї чи іншої позиції.

Нині дуже популярною формою дискусії є дебати, в яких є можливість переконати інших у тому, що цей підхід до вирішення проблеми правильний. Ця форма найчастіше використовується ведучими сучасних політичних теле- та радіопрограм.

Запитання і Завдання для самоконтролю

Завдання 1. Підготуйте повідомлення на тему "Роль дискусії в сучасному житті".

Завдання 2. Розкажіть про три основні етапи дискусії.

Завдання 3. Сформулюйте рекомендації щодо ведення дискусії.

Завдання 4. Допишіть речення Дискусія — це...

Підготовчий етап дискусії передбачає ... На другому етапі — основному — обговорюються питання —

Заключний етап дискусії — це .... Дискусія може тривати...

Завдання 5. Обґрунтуйте, чому професійні дискусії мають особливе значення в діловому житті.

Завдання 6. Поясніть, як ви розумієте вислів "мозковий штурм" (про дискусію)?

Завдання 7. Розкажіть про дебати як популярну форму

дискусії

Учасникам дебатів слід уникати будь-яких особистих випадів і обмежуватися обговоренням лише тих питань, які в даний момент дебатуються зборами. Виступаючий не може робити ніяких зауваженні щодо рішень зборів, якщо тільки він не має намір закінчити свою промову пропозицією про анулювання або повторному обговоренні якогось пропозиції. Якщо оратор згадує у своєму виступі інших учасників зборів, він повинен в максимальному ступені уникати називати їх по імені, використовуючи натомість вирази типу "попередній оратор" або ще які-небудь описові фрази. Всіх посадових осіб зборів можна називати тільки з їхніх офіційних посадам. Якщо хтось з учасників робить щось небажане або негоже з точки зору інших, вони можуть як завгодно сильно засуджувати сама дія або його наслідки, але не вправі відкрито ставити під сумнів його мотиви: предметом обговорення у таких випадках має бути тільки діяння, але не людина, її зробив.

Якщо хто-небудь хоче поставити запитання виступаючому, він повинен встати і, не чекаючи дозволу голови, вимовити: "Пане голово, я хотів би звернутися до оратору з питанням". Після цього або голова запитує оратора, чи не заперечує той проти цього прохання, або оратор сам оголошує про свою згоду або незгоду, адресуючи, однак, не до запитувачу, а до голови, оскільки на засіданнях дорадчих зборів присутнім не вирішується спілкуватися між собою безпосередньо. Якщо оратор погоджується відповісти, то його регламент продовжується на той час, який було витрачено на пропозицію питання та отримання відповіді.

Якщо під час чийогось виступу бере слово сам голова, щоб зробити зауваження по порядку ведення зборів, повідомити про щось або як-небудь інакше використовувати своє право звертатися до асамблеї, виступаючому надолужити сісти на місце і залишатися там, поки голова не завершить виступ.

Якщо голова закликає промовця до порядку, останній повинен відразу ж сісти і не вставати до тих пір, поки не буде з'ясовано виник процедурне питання. Якщо зауваження оратора будуть полічені неналежними і хоча б одна людина стане заперечувати проти продовження його промови, він не зможе відновити виступ, поки збори за це не проголосує, причому перед таким голосуванням не допускаються дебати.

Якщо оратор використовує неналежні вирази, вони повинні бути записані або секретарем, або кимось ще з незадоволених ними учасників наради, а потім зачитані говорить. Якщо він не визнає їх за свої слова, зборам належить вирішити голосуванням, чи дійсно він їх вимовляв або пет. Якщо він не може підтвердити (спростувати) факт виголошення даних слів і не приносить своєчасно вибачень за них, то борг зборів вжити відповідних заходів. Якщо непарламентські висловлювання були спрямовані особисто проти когось із присутніх і викликають конфлікт між оратором і об'єктом його зауважень, то збори спочатку вислуховує обидві сторони, а потім приступає до обговорення цього конфлікту. На час обговорення конфліктуючим надолужити покинути зал засідання: це випливає із загального правила, згідно з яким нікому з членів асамблеї не вирішується присутнім на засіданні у його справі. Однак той, хто просто виступає проти чиїхось слів, не маючи особистих причин заперечувати проти них, може залишатися в залі і під час їх обговорення. Якщо неповагу проявлено до голови або до дій одного з посадовців асамблеї, вони також не зобов'язані залишати на час обговорення зал засідань. Якщо після виступу, в якому були допущені неналежні вирази, збори встигло зайнятися якимись іншими справами, час для заперечень але приводу слів виступав вважається пропущеною.

Під час дебатів, голосування або виступу голови присутні не повинні перешіптуватися, ходити по залу або якимось іншим чином заважати зборам

Найбільш популярним методом одержання якісної інформації є метод фокус-групових дискусій. Метод полягає в тому, що учасники спеціально відібраної групи з 8-12 чоловік під керівництвом модератора висловлюються у рамках сценарію. Компанія «Медексперт» провела понад 15 фокус-групових дискусій з потенційними пацієнтами різних форм медичного центру: багатопрофільний, педіатричний, онкологічний, кардіологічний та ін.

Ми пропонуємо комплексну організацію фокус-групових дискусій:

Збір вимог 

Як показує наш досвід, оптимально проводити фокус-групову дискусію після проведення кабінетного дослідження та/або соціологічного опитування. У разі, якщо клієнт є експертом в досліджуваному питанні, то фокус-групова дискусія може проводитися окремо, без інших послуг.

Підготовка 

Учасники дискусії повинні належати до необхідної цільової аудиторії. Ми приділяємо дуже багато уваги підготовці дискусії, так як тільки ретельно спланована дискусія може принести бажані результати.

Проведення фокус-групи 

Ми знімаємо на відеокамеру проведення фокус-групи та надаємо відео клієнту. При бажанні клієнт може бути присутнім на дискусії особисто.

Аналіз результатів 

Як правило, ми проводимо мінімум 2 дискусії в рамках дослідження. Відео з дискусією потім структурується і документується.

Висновки 

Результатом аналізу дискусій є надання клієнту відповідей на поставлені питання.

Ми рекомендуємо проводити фокус-групові дискусії для вирішення наступних завдань:

· Ставлення споживачів до пропонованих товарів або послуг.

· Тестування нових товарів.

· Розробка стратегії комунікації з потенційними споживачами.

· Вибір концепції продукту/послуги.

Основою побудови правил поведінки в групі в процесі обговорення і прийняття колективного рішення може служити так званий Кодекс Грайса. Г. П. Грайс і Дж. Ліч висувають два основних принципи будь-якого спілкування. Це принцип кооперативності і в декількох постулатах:

· 1) перший постулат кількості - твоє висловлювання повинно містити не менше інформації, ніж потрібно;

· 2) другий постулат кількості твоє висловлювання не повинно містити більше інформації, ніж потрібно;

· 3) перший постулат якості - старайся, щоб твоє висловлювання було істинним;

· 4) другий постулат якості, що розвиває перший, - не говори того, що ти вважаєш помилковим;

· 5) третій постулат якості, теж розвиває перший, -не кажи того, для чого у тебе немає достатніх підстав (або не використовуй недостовірних відомостей);

· 6) постулат релевантності - чи не відхилявся від теми (суті справи);

· 7) перше (загальний) постулат прозорості - виражайся ясно; з нього випливають ще три: 

· - Уникай незрозумілих виразів;

· - Уникай неоднозначності;

· - Уникай непотрібного багатослів'я.

Що стосується принципу ввічливості, то він (але Личу) передбачає наступні постулати:

· 1) постулат такту - дотримуйся інтереси інших і не порушуй меж їх особистої сфери; одним словом, створюй максимум зручностей для іншого;

· 2) постулат великодушності - не утруднює інших, тобто створюй для себе мінімум зручностей, а для інших - мінімум незручностей;

· 3) постулат схвалення - мінімізуй число негативних оцінок, прагни до максимально позитивній оцінці інших;

· 4) постулат скромності - мінімально схвалюй себе і максимально критикуй себе виходячи з припущення, що ти не правий;

· 5) постулат згоди - прагни до максимального згодою з іншими, усувай можливі розбіжності;

· 6) постулат симпатії - привілей до інших максимум доброзичливості.

Можна додати до перерахованим рекомендацій ще три правила:

· 1) правило пріоритету: намагайся аргументувати не якість чи сформованим в суспільній свідомості чином тієї чи іншої людини, а його вчинками, діями (не йди на особистості);

· 2) правило конкретності: намагайся говорити не про дії взагалі, а про конкретний вчинок у конкретній ситуації;

· 3) правило позитивної мотивації: намагайся шукати в першу чергу позитивні рушійні сили вчинку ("Хотіли як краще, а вийшло як завжди").

Ці рекомендації тільки здаються на перший погляд дуже абстрактними. Насправді їх цілком конкретні і ними неважко керуватися на практиці. Наприклад, постулат великодушності вимагає від журналіста, щоб він в самому повідомленні привів і аргументовано відкинув трактування події, що суперечать його власній трактуванні.

Крім цих рекомендацій є так звані стратегія позитивної ввічливості, негативної ввічливості і стратегія вуалювання, також корисні лідеру для налагодження взаєморозуміння і доброзичливих відносин з підлеглим.

Стратегія позитивної ввічливості (II. Браун і Стівенсон) включають в себе, зокрема, наступні прийоми, використовувані В. В. Познером у своїх телепередачах:

· 1) демонстрація інтересу до співрозмовника;

· 2) створення атмосфери ідентичності: "Ми з вами";

· 3) прагнення до згоди зі співрозмовником, підкреслення спільних позицій;

· 4) уникнення незгоди: "Так, але ..." завжди краще, ніж "Ні". Стосовно до діяльності журналіста це показує,

зокрема, що в чомусь його потенційний або реальний опонент прав, хоча в головному і помиляється.

Стратегії негативної ввічливості в основному орієнтовані на спілкування з конкретним співрозмовником. Що стосується ЗМІ вони актуальні насамперед для інтерв'ю і передач з участю непрофесіоналів (типу щойно згаданих передач Познера):

· 1) уникнення прямих прохань і тим більше вимог, їх "об'єктивізація";

· 2) формування висловлювань в "модальної упаковці»: не "Ви говорили ...", а "Наскільки я пам'ятаю, Ви говорили ...";

· 3) вираз "песимізму" в проханні, сумніви в тому, що вона здійсненна: "Ви навряд чи погодитеся розповісти нам все, що Вам відомо про ...";

· 4) піднесення адресата і приниження самого себе: "Я не знаю цього, але Ви щось не можете не знати";

· 5) готовність вибачитися: "Звичайно, Вам важко ... але я змушений ...";

· 6) "імперсоналізація" співрозмовників: чи не "Я" і "Ви", а: "припустимо, хтось ...", "людина Вашого віку та освіти" та ін .;

· 7) генералізація вимог: не «Не робіть так", а "Так зазвичай не робиться";

· 8) номинализация тверджень, переклад конкретних подій в розряд більш загальних явищ.

По можливості слід уникати натяків (які кожен може розуміти по-своєму), багатозначності, невизначеності, двозначності, безособовості і повністю відмовитися від так званої инвективной ("обвинувальної") лексики. Прикметник "инвективная" - похідне від іменника "інвектива". Це іменник, що означає "різкий виступ проти кого, чого-небудь; образлива мова; лайка, випад", сходить до лат. (лайлива мова).
