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Р е ф е р а т

По дисциплине  ПЕДАГОГИКА И ПСИХОЛОГИЯ

На тему:
ИСКУССТВО СПОРА И ДИСКУССИИ.
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Введение

Сейчас как никогда требуется выработка у командиров всех степеней нового психолого-педагогического мышления, новаторского сознания, высокой управленческой культуры. В связи с оснащением армии и в частности ФАПСИ новой техникой, сложными инженерно-техническими устройствами, изменением динамики современного боя существенно повысились требования к морально-боевой и психологической подготовке личного состава.

Одним из условий осуществления этих целей является усиление индивидуальной работы, конкретность в деле воспитания.

Только хорошее знание офицерами индивидуальных особенностей каждого военнослужащего позволяет уверенно управлять их психологической подготовкой. Максимально приближать обучение и воспитание к условиям боевой действительности, показывать пример эмоционально-волевой устойчивости, смелости, мужества и героизма, овладевать методами эмоциональной, волевой саморегуляции.  

Одним из ключевых моментов, при проведении индивидуальной воспитательной работы, является проведение личных бесед, дискуссий. Кроме того, неотъемлемой составляющей практически любого межличностного контакта, составляет столкновение мнений, спор. Умение правильно спорить, отстаивать свое мнение и убеждать оппонента становится для офицера, как воспитателя первейшей задачей. 

Современная педагогика, основываясь на психологических свойствах личности, сформировала определенную классификацию споров, выработала его основные положения. Рассмотрению данных вопросов и посвящен данный реферат.

1.Аподиктический спор (доказательный)

Цель — найти истину; средство для достижения — строгое следование законам и правилам логики, кото​рым подчиняются аподиктические умозаключения.

Это означает:

· строгое и точное формулирование тезиса и аргументов;

· непротиворечивость, достоверность и достаточность аргументов.

2.Эристическнй спор

Цель — убеждение противника в чем-либо. Ключевые понятия:

1. Убедительность — психологическое воздействие, следствием которого является формирование или из​менение предыдущего отношения к проблеме или от​дельной мысли.

2. Доказательность — логическая принудительность рассуждения, имеющая своим следствием тезис, обосно​ванный аргумент.

3. Рассуждение — цепь умозаключений, изложенных последовательно.

Рассуждение может быть: убедительным, но не доказательным; доказательным, но не убедительным;
до​казательным и убедительным.

МОТИВАЦИИ вступления в спор инициатора:

1. Добиться своей цели, достижение которой невозмож​но без согласия противника.

2. Предостеречь от непродуманного решения, чревато​го неприятными последствиями для окружающих.

3. Вызвать готовность встать на чью-то сторону, заступиться или отказаться от заступничества, обвинить кого-либо.

4. Добиться согласия партнера участвовать в ка​кой-либо работе.

МОТИВАЦИИ вступления в спор партнера:

1. Освободиться от необходимости делать что-либо по указке инициатора.

2. Отойти от инициатора из опасения, что согласие с ним понизит престиж партнера в глазах кого-либо.

3. Сберечь свою независимость от влияния кого бы то ни было.

4. Показать принципиальную несовместимость своей позиции с позицией инициатора.

ФАКТОРЫ, препятствующие успеху воздействия на партнера.

1. Эгоцентрическая направленность действий.

2. Уверенность в том, что моя точка зрения вызовет аналогичные мысли и чувства.

3. Уверенность в том, что если понятно мне, то значит понятно и партнеру.

4. Надо выдать ему (партнеру) как следует, чтобы впредь знал, как со мной спорить.

5. Неумение отделить то, что я вижу на самом деле, от того, что я хочу увидеть.

6. Уверенность, что совсем не обязательно знать парт​нера. Важно, чтобы он согласился со мной.

ПРАВИЛА, способствующие успеху взаимодействия.

1. Основное правило: противостоять сопротивлению противника, а потом и склоните его на свою сторону. Инициатор должен обладать количеством и разнообрази​ем способов воздействия, не меньшим, чем у противника.

2. Нежелательно сразу же подчеркивать неприемле​мость точки зрения, с которой партнер сжился. Лучше использовать прием «нога в дверь» — сначала добиться маленькой уступки и постепенно склонить к большему.

3. Если противник видит предмет с какой-то стороны правильно, признайте его правоту и покажите, что с дру​гой стороны предмет будет выглядеть иначе. Он быстрее признает вашу правоту.

4. Если партнер не понял вас, не упрекайте его в бестол​ковости, лучше примите вину на себя: «Я поторопился, не совсем точно выразил свою мысль».

5. После того, как накопилось достаточное количество мнений, совпадающих по вопросам, может и далеким от спора, надо подвести итог: «У нас есть возможность прийти к общему согласию».

6. Способствует успеху умение поймать благоприят​ный момент для воздействия на партнера.

3.Софистический спор

Цель — одержать победу над противником. Поиски истины спорящего не интересуют, а наоборот, использу​ются ложные аргументы.

Данная цель диктует и выбор средств, для ее достиже​ния. Эти средства делятся на два вида:         

1. Софизмы — намеренные, сознательные логические ошибки в рассуждениях которые выдаются за истинные.

Сущность софизмов в том, что намеренно нарушается закон тождества, когда одно понятие подменяется другим, и в это другое понятие вкладывается содержание третьего. Пример: понятие «счастье» —подменяется понятием «кайф»  и в него вкладывается содержание понятия «эйфория».

— В других софизмах заложено заведомо ложное или недосказанное, или не имеющее никакого отношения к предмету спора возражение.

— В третьих, под видом целого говорится только о части, намеренно односторонний подход трактуется как целостный.

Психологически непозволительные приемы

I группа — основанные на смешении факта и мне​ния.

1. Ссылка на авторитет.

2. Стремление представить аргумент противника как свое личное мнение.

3. Стремление представить утверждение противника как абсурд.

Тактика такая: «Мой авторитет высок, и все отлично понимают иронию, когда я говорю: ваша мысль настолько сложна, что она превосходит мое понимание» (если уж я не понял, то и понимать нечего, — это вздор).

II группа — основанные на нарушении принципа взаимной безопасности.

1. «Троянский конь». Суть приема в том, что спорящий переходит на сторону противника, искажает его положение до неузнаваемости, начинает его горячо защищать. Когда автор спохватывается, уже поздно, его тезис скомпро​метирован.

2. Обструкция. Цель этого приема — загородить до​рогу противнику, правота которого опасна, не дать слова сказать, освистать и т. д.

3. «Палочный прием» состоит в запугивании, угрозах или физической расправе с инакомыслящими.

4. Дискредитация личности противника: вместо того, чтобы оспаривать тачку зрения, пытаются предметом обсуждения сделать личностные качества противника, го​ворят об его умственной или другой неполноценности...

5. «Работа на публику». Создаются эмоциональные помехи, и тем самым не дается возможность составить беспристрастное суждение о предмете спора, для этого вызывают чувство гнева, сострадания, насмешки, паники и прочее и на этой основе приводят слушателей к задан​ному выводу, ловко обходя необходимость веских ар​гументов.

III г р у п п а — нарушающие принцип адекватности.

1. Подмена обсуждения истинности высказывания оценкой полезности его.

2. Лесть — принесение очевидной истины в жертву минутному удовольствию.

3. Умалчивание — утаивание информации об идеях противника или от противника.

4. Ложь — сокрытие реального положения дел. В ди​скуссии используется в виде фальшивых ссылок на источ​ники, эксперименты, которых никто не проводил и т. д.

5. «Есть мнение».

6. «Так хочу, так велю, и вместо аргументов — моя воля».

7. Запрет на дискуссию.

Принципы спора

1. Принцип нетождественности факта и мнения.

· В споре часто смешивают факт и мнение.

· Факты существуют независимо от того, что мы о них думаем, какими свойствами личности мы обладаем. Мы можем исказить их, но объективно факты остаются такими, какие они есть.

· Мнение отличается от факта тем, что оно зависит от личностных особенностей, психического состояния, уров​ня подготовки, заинтересованности в чем-то и многого другого, чему сам человек не придает значения, как фак​тору, влияющему на его восприятие, а потому и на точку зрения, которую он будет отстаивать.

На самое главное — факт достоверен, мнение вероятно. Тот, кто использует чье-либо мнение в качестве аргумента, нарушает закон достаточного основания, допуская логи​ческую ошибку «предвосхищения основания».

2. Принцип равной безопасности.

Суть этого принципа — непричинение ущерба (психо​логического или иного) ни одному из спорящих.

— Вероятно любая деятельность характеризуется соот​ношением конструктивного и деконструктивного компо​нентов. В дискуссии конструктивный компонент выража​ется в уважении достоинства человека и его права от​стаивать свою точку зрения.

— Деструктивный компонент проявляется в разруше​нии нормальной структуры чего-либо, а в дискуссии — в стремлении насильственно доказать, навязать свою точку зрения, используя непозволительные приемы, нане​сти удар посильнее.

Причины деструкции:

1. Личные особенности спорящего — уверенность в своей непогрешимости, нетерпимость, подозритель​ность, стремление навязать свою точку зрения.

2. Агрессивность по отношению к оппоненту, стремление унизить его, высмеять, чтобы самому выглядеть лучше.

3. Невнятная, расплывчатая формулировка цели спора.

4. Ложные представления о правилах ведения дискус​сии.

5. Особенности ситуации, в которой происходит спор. Так, если ваш противник привел группу своих болель​щиков, то они могут намеренно или ненамеренно вызвать эмоциональные помехи: заставят окружающих усомнить​ся в вашей компетентности, отвлекут внимание своими замечаниями, переглядываниями, насмешками.

3. Принцип децентрической направлен​ности означает непричинение ущерба делу, ради которо​го спорящие вступили в дискуссию.

Суть его в том, что силы и время спорящих не отвлека​ются на защиту эгоцентрических интересов, а направлены на поиски истины или оптимального решения проблемы.

Человека с эгоцентрической направленностью харак​теризует следующее:

· он сконцентрирован на самом себе;

· не способен осознать, каким представляется окружа​ющий мир людям с другой точкой зрения;

· не способен принимать во внимание идею против​ника, чем сильно осложняет дискуссию;

· пытается навязать свою волю другим и отстаивать только свои интересы;

· делит людей на тех, кто помогает ему отстаивать его точку зрения, и вредных.

Децентрическая направленность характеризуется:

· сосредоточенностью внимания прежде всего на ин​тересах дела, на точке зрения противника;

· анализом ситуации или проблемы не только со своей точки зрения, но и с точки зрения противника;

· альтернативным мышлением.

4. Принцип адекватности того, что восп​ринято, тому, что сказано означает непричине​ние ущерба сказанному или прочитанному посредством преднамеренного искажения смысла.

— Если первую пуговицу застегнуть неправильно, то и все остальные будут застегнуты неправильно. Примени​тельно к спору это значит: если начальная мысль вос​принята с искажением, то и последующие, связанные с нею цепью умозаключений, будут восприняты ошибочно.

Чтобы этого не случилось, необходимо максимально точное восприятие услышанного или прочитанного.

Неумение слушать проявляется в том, что мы порой не можем обуздать потребность заговорить раньше, чем обдумаем то, что надо сказать.

· Не вникнув в мысли противника, торопимся их опровергнуть.

· Перебиваем его в тот момент, когда он приводит аргументы, к которым стоило бы прислушаться.

· Со всей серьезностью обсуждаем пустяки и пропу​скаем мимо ушей расхождение во мнениях, касающихся важных дел.

· Сосредоточиваем внимание на внешности, особен​ности держаться. Приписываем словам противника смысл, которых он и не думал вкладывать.

· Пребываем в уверенности, что мы в любой момент докажем противнику, что он не прав.

· Заранее настраиваемся на несогласие с противни​ком.

· Не улавливаем мотивов, побуждающих противника сопротивляться нашему взгляду на проблему.

В результате дискуссия превращается в монолог, где каждый слышит только себя. Иногда и умение слушать есть, да нет психологического настроя на то, чтобы слышать:

— мы устали или чем-то расстроены;

— опасаемся услышать то, что выведет из равновесия;

— голова занята множеством проблем и тревог;

— другие причины.

Это все признаки того, что не следует вступать в спор.

Уточнению смысла понятий служат следующие приемы:

1. ВЫЯСНЕНИЕ. Вы обращаетесь к противнику с просьбой уточнить сказанное:

— «Извините, я не понял, что вы имели в виду?»

— «Не объясните ли вы смысл...» и т. п.

2. ПЕРЕФРАЗИРОВАНИЕ. Суть этого прие​ма — в формулировке мысли противника «своими сло​вами» с целью проверить, точно ли она понята: «Другими словами, вы считаете...», «Ваша основная идея, как я по​нял...» и т. п.

3. Краткое изложение сути основной идеи дает возмож​ность соединить в единое целое аргументы и тезис:

— «Итак, ваше главное положение...», «Подведем итог сказанному вами...»

Выводы и рекомендации

1. Не считайте, что новая мысль ложна только потому, что она противоречит общепринятому мнению, упустив из виду, что она не противоречит фактам.

1. Не принимайте на веру какую-либо идею только пото​му, что авторитетный человек считает ее истинной.

2. Ведите спор корректно. Подозрительность, склон​ность унизить человека, приклеить ему ярлык, взаимная озлобленность и другие деструкции не имеют места там, где уважается достоинство человека и его право иметь свою точку зрения.

3. Не перескакивайте с критики ошибочной, на взгляд

4. оппонента идеи, на критику личностных особенностей ее автора.

5. Интересами дела, ради которого люди включились в спор, а не эгоцентрическими устремлениями диктуется выбор цели и средств ее достижения.

6. Необходимо точно воспринимать и истолковывать высказывания противника.

Способы опровержения

Опровержение   есть обоснование недоказанно​сти или ложности како​го-либо утверждения.
1. Главная задача — установить пункт разно​гласия в споре.

· Рассмотрев все возможные пункты разногласия, выбираете один из них и формулируете контртезис, на​правленный против данного пункта разногласия, а так же аргументы.

· Выбор пункта разногласия может иногда решить судь​бу всего спора — необходимо приобрести навык быстро разбирать точку зрения противника: обратите внимание, ведет ли он речь об одном предмете, или о нескольких, или обо всех без исключения.

· Иногда приходится выяснять, всегда ли свойст​венен данный признак предмету мысли, или часто, или крайне редко.

· Иногда не представляется возможным установить точные данные хотя бы потому, что никто не исследовал данную проблему, но хорошо уже и то, что мы не рас​полагаем фактами и не ввяжемся в опровержение, к кото​рому не готовы.

2. Аргументы противника надо уметь выслушать, понять и точно оценить. Без умения спор превращается в неразбериху.

· Каждый аргумент надо выделить, облечь в корот​кую фразу; иногда стоит только понять суть какого-то довода, как противник, чувствуя его слабость, пытается отвлечь от него внимание оппонента.

· Далее надо рассмотреть, совместим ли довод про​тивника с нашим утверждением. Бывает так, что вопреки правилу, указанному выше, его довод совместим с нашим утверждением.

Допустим, мы утверждаем: «Петров — умный человек», а противник возражает: «Он — бюрократ». Можно попытаться опровергнуть это возражение, либо искать совместимость с нашим утверждением: «А разве умный человек не может быть бюрократом?»

· В истории науки появление великой идеи сопровож​далось каждый раз бурными дискуссиями, причем защит​ники старых взглядов сначала старались доказать, что новая идея ошибочна, а потом, когда ее истинность стано​вилась очевидной, говорили, что она несовместима со старыми взглядами.

3. Необходимо рассмотреть также совместим ли ар​гумент противника с его собственным утверждением. Этот способ называется «сведением к абсурду», суть его в том, что из высказывания противника вытекает следствие, противоречащее закону, фактам или ранее доказанным положениям.

4. Еще один способ опровержения — метод вопросов. Его цель — переложить бремя доказательств на против​ника, вынудить его защищаться.

Перехват инициативы противником ставит спрашива​ющего в невыгодную позицию, к тому же ответ вопросом на вопрос— не есть ответ, и режим наибольшего бла​гоприятствования создается для инициатора метода во​просов.

5. Метод вигильности. Слово «вигильность» означает «зоркость, бдительность».

· Если противник своими малообоснованными прете​нзиями или фанатизмом отталкивает вас и ожесточает, лучше уклониться от дискуссии с ним.

· Спорящий уходит от словесного поединка, но ничего не упускает из виду в действиях противника и не упускает момента, когда произойдет столкновение взглядов про​тивника с реальностью, о которую он набьет себе шишки.

6. Способ бумеранга. Состоит в том, что аргумент или тезис противника используется против него. Этот способ близко примыкает к «сведению к абсурду».

7. Указание на логическую ошибку в тезисе или ар​гументе.

8. Перекладывание бремени доказывания на против​ника.

9. Оттягивание возражения, когда все мысли «вылетели из головы», но стараться не выдать смятения, держаться твердо и уверенно.

10. Придерживание к концу спора эффективных или важных сведений.

С этой целью лучше получить право на заключи​тельное слово: тот, кто выступает в конце дискуссии, знает все аргументы противника и лишает его возмо​жности ответить.

11. Перенесение дискуссии на другую дату с тем, чтобы найти недостающие аргументы для опровержения противника.

В споре ценится инициатива, и надо повести его соглас​но своему замыслу, не ограничиваться обороной, а вести наступление.

Ошибки в опровержении

1. Перестановка причины и следствия.

2. Постановка оправдания на место опровержения.

3. Приравнивание опровержения аргументов к опрове​ржению тезиса.

Дело в том, что тезис может быть истинным, но противник не находит аргументов. Так, учитель может опровергнуть аргументы ученика, доказывающего теоре​му, но это не значит, что теорема неверна, необходимо искать другие достоверные и достаточные аргументы.

ЗАКОНЫ ЛОГИКИ И ПРАВИЛА ДОКАЗАТЕЛЬСТВА В СПОРЕ И ДИСКУССИИ

1.Закон тождества

Всякое  утверждение в правильном мышлении формулируется точно, од​нозначно и не подменяется другим утверждением.

В соответствии с этим законом дискуссия по любому вопросу должна начинаться с установления точного смыс​ла понятий, составляющих суть предмета разногласий.

Но данное правило спора часто не соблюдается по следующим причинам:

1. Смутное или искаженное представление о предмете разногласия. В понимании разных людей одни и те же понятия интерпретируются по-разному в силу различных причин: некомпетентность, слабая теоретическая база и др.

2. Незнание норм речи, например, употребление не к месту оказиональных слов, смысл которых используется однозначно только в конкретной ситуации высказывания:

вчера, здесь, много, это и т. п.

3. Неумение вдумываться в смысл понятий, включен​ных в предмет мысли: прежде всего пренебрежение к точ​ности и осмотрительности в формулировке предмета мыс​ли, неумение вдумываться в смысл своих и чужих высказы​ваний, особенно в дискуссии с сильным противником. Оценивая задним числом свои действия и суждения, мы нередко видим, что вовсе не рассчитывали на такой весьма нежелательный эффект, полагая, что противник сам до​гадается, что именно мы хотели сказать. Но зачем ему догадываться, если это не в его интересах?

4. Полисемия, то есть многозначительность слов. Увер​тливый противник может намеренно нарушить закон тож​дества в формулировке предмета разногласия, если ему это необходимо для того, чтобы обеспечить себе успех в споре, когда нет других средств. Этой же цели служит замена понятия меньшего объема (значит и более конкрет​ного по содержанию) понятием большего объема и более абстрактным: «Неумение такого-то руководителя органи​зовать работу» заменяется «Неиспользованные резервы».

Оппонент как книгу с полки вынимает одно понятие или даже целое суждение, а на его место ставит другое, с которым противник не может не согласиться, а потом снова заменяет его исходным понятием или суждением. Если противник спохватывается, что речь шла о другом, то, изобразив удивление, оппонент заявляет: «Но вы же только что были согласны, а теперь уже не согласны. Как вас понимать?»

Закон тождества отражен в правилах тезиса:

1. В правильном понимании и мышлении тезис остает​ся одним и тем же на протяжении всей дискуссии и не подменяется другим. При нарушении этого правила воз​никает логическая ошибка «подмена тезиса», суть ее в том, что доказывается или опровергается не тот тезис, который был сформулирован перед началом дискуссии.

Эта ошибка имеет два вида:

а) тезис противника искажается намеренно, ему припи​сывается другой смысл;

б) увлекаемые скачкой идей, спорящие, едва коснув​шись одного тезиса, соскальзывают на другой, и ни одного не доказывают.

2. В правильном мышлении тезис формулируется точ​но, однозначно.

Одна из наиболее частых ошибок при нарушении этого правила — «кто слишком много доказывает, тот ничего не доказывает».

Первый вид этой ошибки:

 тезис формулируется слиш​ком категорично, охватывает весь класс предметов или все явление, вместо части достаточно найти один факт, проти​воречащий суждению, и высказывание рухнет.

   Второй:

вместо одного тезиса пытаются доказать сразу несколько тезисов, объединив их в одно сложное высказы​вание («я полюбила его, значит он добр, благороден и прекрасен». Здесь три тезиса: «он добр...» и один ар​гумент «я полюбила его», который является достоверным, но недостаточным для трех тезисов).

Еще одна ошибка при нарушении закона тождества — от сказанного в собирательном смысле к сказанному в разделительном смысле и наоборот. Спорящий не учиты​вает, что нередко совокупность предметов приобретает свойство, которого нет у каждого предмета в отдельности, и наоборот, например:

—Каждый лист чистого оконного стекла прозрачен, но приложенные друг к другу несколько десятков этих листов становятся непрозрачными.

— То, что хорошо для фирмы — хорошо для рабочих фирмы! Уменьшение зарплаты рабочим хорошо для фирмы. Таким образом, уменьшение зарплаты рабочим хоро​шо для рабочих фирмы (!)

Выводы и рекомендации

1. Необходимо воздержаться от вступления в спор до тех пор, пока не будете совершенно уверены, что точно поняли то, что утверждает ваш противник.

2. Не соглашайтесь с опровержением вашей точки зрения до тех пор, пока не удостоверитесь, что противник опроверг именно ее, а не что-то, имеющее отдаленное сходство с ней.

3. Выясните точный смысл каждого понятия, входяще​го в состав вашей точки зрения.

Все эти рекомендации следуют из закона: «Если при утверждении высказывания отрицается закон тождества, то тем самым отрицается и утверждение этого выска​зывания».

2.Закон исключенного третьего

Истинно либо утверждение, либо его отрица​ние — третьего не дано. Этот закон используется в споре для выявления противоречия в рассуждениях противника.

Может нарушаться непреднамеренно или преднамерен​но.

Непреднамеренное нарушение закона предпринимает​ся с целью:

а) выявить парадоксальную ситуацию, когда одно несовместимо с другим;

б) создать комический эффект или показать глупость какого-либо решения, мнения, распоряжения.

Выводы и рекомендации

Воздерживайтесь от возражений до тех пор, пока вы не будете уверены в том, что признак, указанный противни​ком, действительно противоречит тому признаку, кото​рый указан вами относительно того же предмета мысли.

3.Закон противоречия

Здесь необходимо уточнить, что закону исключенного третьего подчиняются противоречащие мысли, а за​кону противоречия — противоположные.

1. Противоречащие суждения (мысли) не допускают переходов от одного к другому, истинно одно и только одно из двух, а третьего не дано (например, истинно либо утверждение — «все заводы перешли на хозрасчет», либо его отрицание — «некоторые заводы не перешли на хозрасчет»).

2. Противоположные суждения не исключают переход от одного противоположного высказывания к другому (например, суждения «все заводы не перешли на хозрас​чет» и «ни один завод не перешел на хозрасчет» являются противоположными, но не противоречащими).

3. В противоположных суждениях речь идет либо обо всех предметах, либо ни об одном (о части пред​метов и речи нет), в противоречащих высказывается ис​тина, утверждается либо обо всех, либо о части предметов.

4. Бывают случай, когда и противоречащие, и проти​воположные суждения говорят об одном единственном предмете мысли:

Противоположные: «Он — друг», «Он — враг».

Противоречащие: «Он — друг», «Он — не друг».

В противоположных высказываниях признак отрицается путем указания на полярный признак.

В противоречащих признак отрицается без указания его антипода. Если кто-то не является вашим другом, из этого не вытекает, что он обязательно ваш враг.

К сожалению, спорящие часто не хотят признать, что если точка зрения противника оказалась ложной, то из этого не вытекает, что моя точка зрения истинна. Она тоже может оказаться ложной.

5. Две противоположные мысли об одном предмете, но в разном отношении, могут быть истинными, то есть совместимыми:

Трудно с тобой и легко. Жить я с тобой не могу. И без тебя не могу

· Нередко мы смотрим на предмет с одной стороны, а от всех других сторон отвлекаемся.

· Наш противник смотрит на другие признаки и связи этого же предмета.

· До тех пор, пока спорящие не договорятся, о каком именно отношении или признаке они будут дискутиро​вать, вести диалог бесполезно.

6. Две противоположные мысли могут быть истин​ными, если речь идет об одном и том же предмете, в одном отношении, но в разное время (предмет спора может измениться за определенное время).

Выводы и рекомендации

1. Воздерживайтесь от оспаривания точки зрения про​тивника до тех пор, пока вы не выясните, каким именно суждением — противоречащим или противополож​ным — она выражена.

2. Поставьте в известность оппонента о том, что если он доказал ложность вашего утверждения, то это не доказывает истинность его утверждения.

3. Обратите внимание, оспариваете ли вы то же самое отношение или признак, о котором ведет речь противник, не рассматриваете ли вы предмет с разных сторон.

4. Необходимо выяснить, относится ли указанный признак к одному и тому же отрезку времени.

4.Закон достаточного основания

Всякое правильное утверждение обосновано —Точка зрения, данная в строгом соответствии с зако​ном противоречия, далеко не всегда истинна. Ее достовер​ность должна быть обоснована аргументами.

Правила аргументов

Аргументы должны быть достоверными. Нарушающий это правило допускает ошибку «основ​ное заблуждение» или «предвосхищение основания»:

а) «основное заблуждение». Доказывающий использу​ет в качестве основного аргумента заведомо ложное поло​жение, надеясь, что никто этого не заметит. Намеренно используются ссылки на несуществующий документ, при​каз, проведенное исследование;

б) «предвосхищение основания». В качестве основания, аргумента используются еще не доказанные положения.

2. Аргументы должны быть достаточными. В правильном рассуждении аргументы не только до​стоверны, но и достаточны. Если это правило нарушено, возникает логическая ошибка «мнимое следствие», при которой аргументы истинны, но не достаточны для тезиса. Примером «мнимого следствия» в споре является заблуждение, что количеством аргументов обеспечивается их достаточность. Иногда и одним аргументом можно до​казать ложность утверждения противника.

3. Аргументы должны быть доказаны самостоятельно, независимо от тезиса. При нарушении этого правила возникает логическая ошибка «круг в доказательстве», суть которой в том, что тезис доказывается аргументом, а аргумент — тезисом.

Пример:

— Ну как можно не любить классическую музыку?

— Это прекрасно!

— А почему это прекрасно?

— Это же классика!

Тезис «классическую музыку надо любить» доказыва​ется аргументом «это прекрасно», и наоборот.

При нарушении закона достаточного основания может возникнуть ошибка «от сказанного в относительном смысле к сказанному безосновательно», суть которой в том, что утверждение, истинное в конкретной ситуации, рассматривается как истинное при всех условиях, чуть ли не на все времена.

Причины логических ошибок

1. Заинтересованность в определенном выводе. Страх потерять какие-либо привилегии, если точка зрения про​тивника окажется принятой как оптимальный вариант или как плодотворная идея, побуждает стать на путь отрица​ния всего, что пытается сказать автор новой идеи.

2. Предубеждения и предрассудки.

Предубеждения — необъективное отношение к че​му-либо или к кому-либо. Оно больше вытекает из особен​ностей личности его носителя, чем из объективной харак​теристики точки зрения, против которой оно возникло.

Предрассудки — мнения, усвоенные некритически, без самостоятельной работы ума. О предрассудках можно говорить там, где в адрес инакомыслящих раздаются угрозы и провоцируются страх и подозрительность по отношению к ним.

Вследствие предубеждений и предрассудков возникают логические ошибки.

3. Эмоциональные помехи.

Это резко выраженные эмоциональные состояния, под влиянием которых человек воспринимает реальность искаженно.

Эмоциональные помехи — агрессия, страх, чувство безнадежности и другие —побуждают человека выдвигать непродуманные аргументы, формулировать тезис в слиш​ком категоричной форме, открывать свою незащищен​ность перед противником. Он теряет нить рассуждения, необходимость опровергнуть подменяет желание нанести удар посильнее. Чем яростнее накал эмоций, тем грубее логические ошибки.

4. Косность и невежество.

Косность или догматизм может возникнуть как резуль​тат длительного господства какой-либо одной теории и приводит к стремлению отмахнуться от всего, что не укладывается в привычные схемы и представления.

Сознательно или неосознанно спорящий стремится запомнить и учесть те факты, которые говорят в пользу его мнения, и оставляет без внимания данные, не оправдыва​ющие его ожиданий, хотя эти данные таковы, что ими пренебречь никак нельзя.

Косность может незаметно привести к дилетантству или даже к невежеству.

Дилетантство (поверхностное знание предмета рассуж​дения) проявляется в нарушении правил аргументов в виде невнимательности к степени вероятности оцениваемого события, поскольку малые выборки для дилетанта столь же весомы, как и большие.

Кроме невнимательности к степени вероятности оце​ниваемого события, еще одним проявлением дилетантства является уверенность в том, что понимание сложной проблемы происходит в результате анализа отдельных ее частей.

5. Чрезмерное преклонение перед авторитетом своего мнения или авторитетом другого человека.

Такое преклонение без сопоставления его с реально​стью приводит к тому, что незначительные, но легко доступные наблюдению факторы кажутся более значимы​ми, чем малодоступные, и возникает логическая ошибка «после этого, значит вследствие этого», суть которой в том, что если одно событие предшествует другому, то значит первое событие — причина второго.

Нередко камнем преткновения для правильного рас​суждения являются выводы, в которых обобщено то, что легко увидеть или вспомнить. К примеру, человеку, сидя​щему в аэропорту в ожидании своего рейса, представляет​ся, что большинство людей, только и делает, что летает.

Выводы и рекомендации

1. Воздерживайтесь от дискуссии до тех пор, пока не будете уверены в том, что располагаете достоверными, достаточными аргументами.

2. Не соглашайтесь с опровержением противника, пока вы не удостоверитесь, что его рассуждения не грешат логическими ошибками, из-за которых нарушается закон достаточного основания.

Заключение

Рассмотренная классификация спора, а также принципов его ведения, наглядно доказывает необходимость овладения искусством спора и дискуссии. Правильное применение этих умений позволяет не только убедить оппонента, но и, контролируя течение спора, заставить его самостоятельно сформулировать определенное отношение к какому либо вопросу. Кроме того, издавна известно, что в споре рождается истина. Поэтому владение правилами дискуссии позволяет проверить обоснованность своей точки зрения, откорректировать её.

Ведь именно офицер является «строителем» воинского коллектива, и от его личных качеств во многом зависит успех  в обучении и воспитании воинов, формировании у них дисциплинированности как одного из важных качеств, направленного на повышение бдительности и боевой готовности.    
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