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Аннотация
Что на самом деле определяет победу в споре – истина или грамотные риторические уловки?
Мы превратили классический философский труд Артура Шопенгауэра в прикладной тренажер интеллектуальной самозащиты. Он поможет в любой дискуссии, где участники стремятся к победе, а не к истине.
Каждая из 34 риторических уловок представлена как готовый инструмент: с четкой формулой, алгоритмом распознавания, инструкцией по нейтрализации и практическими заданиями.
Применяя эти принципы, вы научитесь:
[ul]замечать манипуляцию на старте;
пользоваться приемами защиты без перехода на личности;
распознавать, когда эмоции и тщеславие управляют диалогом сильнее логики;
вовремя выходить из бессмысленной интеллектуальной игры.[/ul]
В формате PDF A4 сохранен издательский макет книги.
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5 причин прочитать эту книгу:

• Развитие критического мышления. Умение мгновенно заметить подмену понятий и эмоциональное давление, сохраняя контроль над диалогом без конфликтов.
• Каталог из 34 риторических уловок. Разбор скрытых приемов манипуляции с готовыми формулами распознавания и нейтрализации.
• Переосмысленная классика в рабочем формате. Практические упражнения, превращающие философские наблюдения в отработанный коммуникативный навык.
• Наследие, проверенное временем. Текст, написанный в XIX веке, но описывающий механизмы спора, которые узнаются в современных соцсетях, политических дебатах и бытовых конфликтах.
• Мастер афоризма. Чтение, в котором глубина философской мысли сочетается с литературной ясностью и иронией, доступной неподготовленному читателю.



Вступление к изданию

В повседневной жизни мы редко воспринимаем спор как навык, которому можно научиться. Чаще как нечто спонтанное — либо умеешь отстоять свое мнение, либо нет. Однако уже в XIX веке Артур Шопенгауэр предложил посмотреть на спор иначе: как на форму поведения, поддающуюся анализу и описанию.
Шопенгауэр — один из самых точных и трезвых мыслителей своей эпохи. Его работы отличает внимание к реальной природе человека, к тому, как он действует в жизни. В этом тексте автор отказывается от идеализированного представления о поиске истины и сосредотачивается на том, что действительно происходит в споре.
Перед вами текст, который редко читают как философию в академическом смысле, но почти всегда как руководство. И в этом сила и одновременно источник постоянных споров вокруг него.
Шопенгауэр сосредотачивается на том, как выигрывать споры, сознательно выделяя это как более приземленную и, по его мнению, более распространенную задачу в реальной жизни. Это принципиальное смещение фокуса. В традиции классической философии диалектика рассматривалась как путь к истине, как инструмент прояснения понятий и устранения противоречий. У Шопенгауэра же она приобретает иной, почти прагматический смысл — как искусство интеллектуального противостояния, где важен не результат в виде истины, а результат в виде победы.
Такое переосмысление не случайно. Оно напрямую связано с общей философской позицией автора. Шопенгауэр скептически относится к рациональности человека как таковой, считая, что в споре человек редко стремится к истине, чаще — защищает уже занятую позицию. Причем делает это не потому, что уверен в своей правоте, а потому, что не готов ее утратить. Отсюда центральный тезис книги: спор — это не поиск истины, это форма борьбы.
Именно в этом контексте следует читать предложенный текст. Это не учебник логики и не курс риторики в классическом понимании. Это наблюдение за тем, как люди ведут себя в интеллектуальном конфликте, последовательно собранное, обобщенное и оформленное в четкую систему приемов.
Структура работы отражает эту задачу. Сначала автор разводит понятия логики и диалектики, задавая рамку: логика отвечает за правильность мышления, диалектика — за поведение в споре. Далее он описывает так называемые уловки — типовые приемы, к которым прибегают участники дискуссии, зачастую неосознанно. Эти приемы не являются изобретением автора. Напротив, Шопенгауэр подчеркивает, что они выведены из наблюдения за реальной практикой общения.
Важно понимать, что автор не предлагает моральной оценки этим приемам в привычном смысле. Он не столько осуждает, сколько фиксирует их существование. Более того, он прямо говорит, что знание этих уловок необходимо не только для нападения, но и для защиты. И в этом еще один ключ к прочтению текста: перед вами не руководство по манипуляции, а инструмент распознавания.
Для современного читателя эта работа приобретает дополнительную актуальность. В условиях информационного перегруза, публичных дискуссий, социальных сетей и постоянного обмена мнениями навыки анализа аргументации становятся не просто полезными, а необходимыми. Большая часть описанных Шопенгауэром приемов легко узнается в сегодняшней коммуникации — от бытовых разговоров до публичных дебатов.
При этом важно не принимать идеи автора на веру, а читать текст с позиции наблюдателя — проверяя, соотносятся ли описанные приемы с реальным опытом. Шопенгауэр сознательно радикален в своих формулировках. Его задача — заострить внимание и довести наблюдение до предельной ясности. Это означает, что читателю не следует воспринимать каждую формулировку как прямую рекомендацию к действию. Скорее, это материал для анализа: как устроен спор, какие механизмы в нем работают и почему рациональные аргументы далеко не всегда определяют исход.
Отдельно стоит сказать о языке и форме данного издания. Текст Шопенгауэра дошел до нас в виде заметок, не предназначенных для публикации в окончательной редакции. Это накладывает отпечаток на структуру: фрагментарность, повторы, резкие переходы. В настоящем издании сохранена авторская логика и стилистика, при этом проведена редакторская работа, направленная на повышение ясности и читаемости текста без искажения смысла. Кроме того, каждая уловка дополнена формулой и практическими упражнениями — это позволяет структурировать восприятие материала и закрепить его на уровне применения, переводя наблюдение в навык.
Также читателю следует учитывать исторический контекст. Работа написана в XIX веке, в иной интеллектуальной и культурной среде. Некоторые примеры и отсылки отражают реалии своего времени. Однако базовые наблюдения автора носят универсальный характер и не теряют актуальности.
Эта книга не дает простых ответов и не предлагает «правильного» способа ведения спора. Она показывает, как спор ведется на самом деле. И уже этого достаточно, чтобы изменить способ участия в нем.
В конечном счете ценность книги не в том, чтобы научиться побеждать любой ценой, а в способности видеть, где заканчивается аргументация и начинается игра. И, возможно, в умении вовремя из этой игры выйти.



I. Эристика
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Слова «логика» и «диалектика» еще в древности употреблялись как равнозначные, хотя глаголы «обсуждать», «мыслить», «соображать» и «беседовать» обозначают, по сути, различные виды деятельности.
Такое смешение значений сохранялось и в Средние века, да и в более поздние времена встречалось нередко. В новейшую эпоху термин «диалектика» некоторые мыслители — в особенности Иммануил Кант[1] — стали употреблять в отрицательном смысле, понимая под ним «софистический способ ведения спора»[2]. По этой причине слово «логика» казалось им более нейтральным и безобидным. Однако по своему исходному значению оба термина совпадают, и потому в последние годы их снова нередко рассматривают как синонимы.
Подобное положение затрудняет задачу четкого разграничения двух областей — логики и диалектики. Между тем, по моему убеждению, логика может быть определена как «наука о законах мышления, то есть о способах деятельности разума» (происходящая от глагола «обдумывать», связанного с понятием разума). Диалектика же, если употреблять это слово в его современном смысле, есть «искусство ведения спора или беседы».
Всякий разговор предполагает обмен мыслями или фактами: иногда он носит повествовательный характер, иногда — аналитический. Отсюда следует, что логика имеет дело с тем, что дано a priori[3], без всякой примеси исторического содержания. Она изучает универсальные законы мышления, которым подчиняется разум, когда он действует сам по себе, в уединении, не подвергаясь внешним влияниям и заблуждениям.
Диалектика же рассматривает взаимодействие двух разумов, действующих одновременно. Из этого взаимодействия неизбежно возникает спор — своего рода духовное состязание. Казалось бы, обладая чистым разумом, люди должны приходить к согласию; однако на практике этого не происходит. Причина заключается в различии индивидуальных особенностей, присущих каждому участнику. Следовательно, этот элемент носит эмпирический характер.
Таким образом, логика как наука о мышлении может быть построена полностью a priori, тогда как диалектика формируется преимущественно a posteriori[4], через наблюдение за тем, как чистая мысль искажается под влиянием индивидуальных различий в процессе совместного мышления. Она изучает также средства, к которым прибегают спорящие, чтобы представить свои субъективные мысли как объективные.
Причина этого кроется в человеческой природе: стоит человеку заметить, что чужое мнение расходится с его собственным, как он склонен прежде всего считать ошибочным именно чужое суждение, а не подвергать сомнению свое. Иными словами, человек по природе своей стремится всегда быть правым. Именно это свойство лежит в основе особой дисциплины, которую я называю «диалектикой», или, во избежание недоразумений, «эристической диалектикой».
Следовательно, эристическая диалектика – это искусство вести спор таким образом, чтобы непременно оказаться правым per fas et nefas[5].

Слово «эристика» лишь более резко подчеркивает сущность этого явления.
Объективно человек может быть прав, но не казаться таковым ни другим, ни даже самому себе. Это происходит, когда противник опровергает приведенные доводы, и это принимается за опровержение всей позиции, хотя могли существовать и другие, невысказанные аргументы. В таком случае противник оказывается как бы окружен ложным сиянием правоты, хотя на деле он может ошибаться.
Отсюда следует, что объективная истина и убедительность в глазах слушателей — вещи различные. Эристическая диалектика имеет дело исключительно со вторым.
Если бы люди были лишены злонамеренности и всегда были честны в обмене мыслями, то стремились бы исключительно к истине, не придавая значения тому, кто именно оказался прав. Но в действительности все иначе: вопрос о том, «кто прав», приобретает первостепенное значение. Наш разум крайне чувствителен к уязвлению самолюбия и не желает признавать собственную ошибку.
Идея о том, что мысли стоит обдумывать, прежде чем озвучивать, кажется очевидной. Однако, помимо способности мыслить, людям свойственны болтливость и недобросовестность. Мы часто говорим не подумав, и даже осознав ошибочность своих слов, продолжаем упорно их защищать.
Любовь к истине уступает место любви к собственному мнению: истина начинает казаться ложью, а ложь – истиной.

Однако и эта недобросовестность — настойчивая защита собственного тезиса, фальшь, которую мы сами прекрасно осознаем — имеет свое основание. Часто в начале разговора мы глубоко убеждены в справедливости собственного суждения, но вскоре аргумент противника оказывается настолько силен, что опровергает и рушит нас; если же мы сразу откажемся от своего убеждения, то, возможно, впоследствии убедимся: мы были правы, но наше доказательство оказалось ошибочным. Для защиты нашего тезиса могли существовать веские доводы и доказательства, но, к несчастью, такой спасительный аргумент не пришел нам в голову. Таким образом, мы вырабатываем себе правило ведения споров с аргументами, убедительно доказывающими предмет, и одновременно допускаем, что резонность противника лишь кажущаяся и что в ходе диспута мы можем случайно наткнуться на довод, который либо окончательно разрушит аргумент противника, либо иным образом выявит несправедливость его мнения.
Благодаря этому, даже если мы не обязаны быть недобросовестными в споре, мы очень легко можем случайно таковыми стать. Так взаимно поддерживаются немощь нашего суждения и превратность нашей воли. Отсюда следует, что ведущий диспут борется не за истину, а за собственный тезис, как pro aris et focis[6], ведет дело per fas et nefas и, как я уже отмечал, не хочет от этого отказываться.
Каждый стремится взять верх, даже ясно осознавая, что его позиция неверна, ошибочна или вызывает сомнение.

Никколо Макиавелли[7] советовал государю использовать любую слабость противника, чтобы нанести удар, поскольку иначе тот сам воспользуется подобным моментом. В споре действует тот же принцип. Было бы иначе, если бы в мире господствовали искренность и стремление к истине; однако рассчитывать на это нельзя. Более того, за такие качества редко полагается награда. Поэтому и в споре неразумно ожидать от противника благородства: если ты уступишь ему в том, что лишь кажется справедливым, почти наверняка он не ответит тем же, а, напротив, воспользуется ситуацией. Отсюда следует, что и самому приходится действовать аналогично.
Разумеется, следует стремиться к истине и избегать пристрастия к собственным взглядам. Но нет никакой гарантии, что собеседник будет придерживаться тех же принципов.
В деле защиты своей позиции большую роль играют личная ловкость и проницательность.

Этому искусству учит повседневный опыт, и потому каждый человек обладает своего рода природной диалектикой — так же как и природной логикой. Однако первая значительно менее надежна, чем вторая. Люди редко мыслят вопреки законам логики: ошибочные суждения встречаются часто, но ошибочные выводы — гораздо реже. Поэтому трудно найти человека, лишенного элементарной логики, но весьма легко того, кому недостает диалектической способности.
Диалектика — природный дар, распределенный крайне неравно, и потому она сходна со способностью суждения, которая также дается людям в разной степени. А вот здравый разум распределен значительно более равномерно.
Нередко случается, что внешне убедительная аргументация опровергает положение, которое в действительности является истинным, и наоборот: победитель в споре обязан своей победой не столько правоте, сколько искусству ведения дискуссии. Как и в других областях, врожденный талант играет здесь решающую роль. Однако упражнение и наблюдение за приемами, с помощью которых опровергают противника или защищают собственную позицию, могут существенно помочь в овладении этим искусством.
Именно поэтому логика почти не имеет практического применения, тогда как диалектика обладает им в полной мере. По-видимому, Аристотель[8] построил свою логику (аналитику) как основу и подготовительную ступень к диалектике.
Логика занимается формой утверждений, диалектика – их содержанием.

Следовательно, исследование формы как общего должно предшествовать исследованию содержания как частного.
Однако Аристотель не проводит столь четкого различия, как хотелось бы. Он признает диспут важнейшей областью диалектики, но одновременно связывает ее с поиском истины. Он указывает, что утверждения можно рассматривать с философской точки зрения — в отношении их истины, и с диалектической — в отношении их убедительности для других.
Хотя он и отмечает различие между объективной истиной и ее признанием, делает он это лишь вскользь, вследствие чего его правила нередко смешивают цели поиска истины с приемами убеждения. По этой причине можно сказать, что в своем трактате De elenchis sophisticis[9] он не вполне достиг цели — четкого отделения диалектики от софистики и эристики.
Согласно его замыслу, различие должно заключаться в следующем: диалектические рассуждения истинны по форме и содержанию, тогда как софистические и эристические — нет. Различие же между последними состоит в цели: эристика стремится к победе в споре, софистика — к выгоде или славе. Однако на практике определить истинность содержания крайне трудно, и сами участники спора редко могут быть в этом уверены. Даже итог дискуссии дает лишь сомнительный результат.
Поэтому под диалектикой в аристотелевском смысле следует понимать также софистику и эристику, определяя ее как искусство во что бы то ни стало оставаться правым.
Разумеется, наилучшее средство – действительно иметь основания быть правым.

Но одного этого недостаточно для людей, учитывая ограниченность их рассудка; да и не всегда это необходимо. Поэтому требуются особые приемы, которые можно применять независимо от объективной истины. Тем более что в большинстве случаев невозможно с полной уверенностью определить, на чьей стороне она находится.
Отсюда следует, что логика и диалектика должны быть разграничены гораздо строже, чем это сделал Аристотель. Логика должна заниматься объективной истиной, насколько она может быть выражена формально, тогда как диалектика — исключительно искусством одерживать победу в споре.
Кроме того, не следует отделять диалектику от софистики и эристики, как это делал Аристотель, поскольку такое различие основано на предположении об объективной истине, которую мы не в состоянии надежно установить заранее. В этом отношении остается лишь повторить вслед за Пилатом: «Что такое истина?» Ибо: veritas est in puteo — «истина скрыта на дне колодца»[10]. Нередко после оживленного спора каждый из участников в итоге склоняется к мнению противника — словно они обменялись своими взглядами.
Нетрудно утверждать, что цель спора — установление истины; трудность в том, что неизвестно, где именно она находится, поскольку как чужие аргументы, так и собственные легко вводят нас в заблуждение. Наконец, следует помнить: re intellecta, in verbis simus faciles[11]; поскольку на диалектику принято смотреть как на науку, равнозначную логике, то, как уже было отмечено ранее, мы будем обозначать нашу науку как dialectica eristica — «эристическая диалектика».
Главное правило состоит в том, чтобы четко определить предмет каждой науки. Применительно к диалектике это означает: рассматривать ее исключительно как искусство всегда оставаться правым — независимо от объективной истины. Разумеется, добиться этого гораздо легче, если мы действительно правы.
Диалектика должна учить нас защищаться от любых нападок – особенно несправедливых – а также самим нападать, не впадая в противоречия и не рискуя быть опровергнутыми.

Необходимо решительно отделить стремление к установлению объективной истины от искусства добиваться того, чтобы наши суждения казались истинными для окружающих. Первое относится к области рассудка, способности мыслить и опыта — и потому не может быть сведено к какому-либо искусству. Второе же составляет подлинную сферу диалектики.
Иногда диалектику определяют как «логику очевидности», но это неверно. В таком случае она могла бы служить лишь для защиты ложных положений. На деле же диалектика необходима и тогда, когда мы правы — именно для того, чтобы суметь отстоять свою правоту. Для этого требуется знание не только честных, но и сомнительных приемов, поскольку только так можно вовремя распознать их у противника и, при необходимости, обратить против него его же собственное оружие.
Поэтому объективная истина в диалектике либо вовсе не принимается в расчет, либо рассматривается как нечто второстепенное. Главная задача состоит в том, чтобы научиться защищать собственные положения и опровергать чужие. Нередко сам участник спора не знает, прав ли он; еще чаще он убежден в своей правоте, тогда как на деле ошибается; а бывает и так, что оба спорящих уверены в своей правоте — и именно в таких случаях справедливо выражение veritas est in puteo.
В начале спора каждый убежден, что истина на его стороне; в ходе обсуждения оба начинают сомневаться; и лишь конец спора, по идее, должен прояснить положение — хотя на практике это происходит далеко не всегда. Поэтому диалектика, подобно искусству фехтования, не обязана заботиться о том, кто прав в исходном конфликте. Учитель фехтования не разбирает причины ссоры — его интересует лишь техника удара и защиты. Точно так же и диалектика есть не что иное, как своего рода фехтование умами.
Лишь при таком понимании диалектика может стать самостоятельной областью знания. Если же сделать ее целью исключительно истину, мы вернемся к чистой логике; если же будем доказывать истину с помощью ложных средств, то окажемся в сфере софистики. И в том и в другом случае предполагается, что нам заранее известно, где истина и где ложь — тогда как это почти никогда не бывает очевидно.
Поэтому наиболее точным остается прежнее определение:
диалектика есть умственное фехтование, направленное на то, чтобы доказать свою правоту в споре.

Название «эристика» еще точнее передает эту суть, чем «диалектика», однако наиболее подходящим представляется выражение «эристическая диалектика».
В таком понимании диалектика представляет собой систематическое изложение и анализ тех приемов, к которым прибегают люди в споре, когда замечают, что истина не на их стороне, но все же стремятся любой ценой добиться признания своей правоты. Было бы нелогично строить научную диалектику на поиске истины, если в естественной, повседневной практике спора главной целью является победа.
Следовательно, задача научной диалектики — выявить и описать эти приемы, чтобы в серьезных спорах можно было сразу их распознавать и успешно отражать. Поэтому ее сознательная цель — не истина, а победа, то есть способность остаться правым в глазах собеседников и слушателей.
Насколько мне известно, эта область до сих пор почти не разработана. Поэтому перед нами открывается широкое поле для исследования. Для достижения поставленной цели необходимо опираться на опыт: наблюдать, какие приемы применяются в спорах, выявлять повторяющиеся схемы и обобщать их, формируя своего рода каталог уловок, пригодных как для защиты собственных взглядов, так и для опровержения чужих.
Следующий раздел следует рассматривать как первую попытку подобного исследования.



Основание всякой диалектики

Вот сущность любого диспута — будь то публичное обсуждение, академическая дискуссия, судебное разбирательство или даже обыденный разговор: выдвигается тезис, который должен быть опровергнут.
Для этого существуют два основных способа и два направления:
1) По способу опровержения различают аргументыad rem[12]иad hominem[13].
В первом случае опровергается сама сущность тезиса, показывается его несоответствие реальности.
Во втором — опровергается не сам тезис, а его относительная состоятельность — путем выявления противоречий в суждениях противника или слабости его аргументов.
При этом объективная истина вопроса может так и остаться невыясненной.

Например, если в споре на философскую или научную тему противник начинает ссылаться на библейские аргументы, то вполне допустимо отвечать ему теми же средствами — даже если они не имеют отношения к сути вопроса. Это будет аргументация ad hominem. Подобная ситуация напоминает случай, когда кто-то расплачивается фальшивыми деньгами, полученными от того же кредитора: формально это выглядит допустимым, хотя по существу не решает вопроса.
Такой способ часто оказывается удобнее, поскольку полноценное выяснение истины требует значительно больше времени и усилий.
2) По направлению атаки различают прямой и косвенный путь.
Прямой путь направлен на основания тезиса, косвенный – на его следствия.

Первый показывает, что тезис ложен сам по себе; второй — что он не может быть истинным, поскольку приводит к ошибочным выводам.
Рассмотрим это подробнее.
а) прямое опровержение
Здесь мы атакуем основания тезиса. Это можно сделать двумя способами:
— либо показать их ложность — nego maiorem[14] или nego minorem[15];
— либо, признав посылки, доказать, что из них не следует данный вывод — nego consequentiam[16], тем самым атакуя форму рассуждения.
б) косвенное опровержение
Здесь мы рассматриваем следствия тезиса и, обнаружив их ошибочность, делаем вывод о ложности самого тезиса по принципу: из ложного следствия — к ложности основания.
При этом используются два основных приема:
– instantiа[17] — приведение конкретного случая, который противоречит тезису;
– apagogia[18] — временное принятие тезиса с целью показать, что он ведет к противоречию или абсурду.
Апагогия может быть как ad hominem, так и ad rem. Если вывод противоречит общеочевидным истинам (даже априорным), то это означает, что противник доведен до абсурда — ad absurdum[19].
Во всех этих случаях ложность вывода должна вытекать из тезиса противника; если остальные посылки остаются несомненными, то сам тезис оказывается несостоятельным.
Таким образом, всякая уловка в споре может быть сведена к одной из этих форм. В диалектике они играют ту же роль, что и основные удары в фехтовании, выполняемые по правилам. Те же приемы, которые будут рассмотрены далее, можно уподобить уже не прямым ударам, а стратегическим хитростям и уловкам — тем, что в искусстве фехтования называют «свинскими ударами».



II. Уловки
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Уловка 1. Расширение тезиса

Суть этой уловки состоит в том, чтобы вывести утверждение противника за пределы его естественного смысла, рассмотреть в максимально широком и общем виде и тем самым расширить насколько возможно.
Чем более обобщенным становится утверждение, тем шире поле для нападок и тем легче подвергнуть его придирчивому разбору.

Полезным средством здесь служит точное определение самого предмета спора — punctum — или обстоятельств спора — status controversiae.
Например, я утверждал, что «английская драма считается лучшей». Противник попытался возразить, заметив, что «как известно, англичане не создали ничего выдающегося ни в музыке, ни в опере».
Я ответил, что музыка вообще не входит в понятие драмы: под драмой понимаются лишь трагедия и комедия. Противник прекрасно это знал, однако намеренно расширил мое утверждение, распространив его на все театральное искусство, включая оперу и музыку, чтобы затем легче его опровергнуть.
Из этого следует правило: защищая свою позицию, нужно, напротив, как можно точнее ограничивать смысл высказывания и формулировать мысль предельно конкретно.
Или другой пример: Ламарк[20] в своей Philosophie zoologique (т. I, стр. 206)[21] утверждает, что полипы лишены всякого ощущения, поскольку у них полностью отсутствуют нервы.
Однако нет сомнения, что полипы обладают чувствительностью: они тянутся к свету и осторожно перемещаются с веточки на веточку, чтобы схватить добычу. Отсюда можно предположить, что их нервная система распределена по всей массе организма и как бы слита с ним. Очевидно, что эти существа получают отдельные впечатления, хотя и не имеют специализированных органов чувств.
Так как подобное наблюдение фактически опровергает гипотезу Ламарка, он прибегает к диалектической уловке. Он рассуждает следующим образом: если все тело полипа способно воспринимать ощущения, то каждая его часть должна быть приспособлена ко всем функциям — ощущению, движению, воле и даже мышлению. Тогда получалось бы, что в каждой точке тела полип обладает всеми органами высших животных: каждая его частица могла бы видеть, обонять, слышать, думать и делать выводы. Следовательно, каждая часть полипа представляла бы собой совершенное животное, а сам полип оказался бы существом даже более совершенным, чем человек, поскольку человек обладает подобными свойствами только как целое.
Далее нетрудно было бы распространить это рассуждение и на монады — самые простые формы жизни, — а затем и на растения, поскольку они также живут.
Подобные диалектические приемы нередко выдают самого автора: прибегая к ним, он тем самым косвенно признает внутреннюю слабость собственной позиции. Ведь из того, что все тело полипа воспринимает свет, Ламарк делает вывод, будто все тело полипа мыслит.
Формула уловки 1
1. Одна сторона высказывает ограниченное утверждение.
2. Другая незаметно расширяет его до более общего.
3. Затем опровергается уже расширенная версия.

Как распознать уловку
Если в споре ваш оппонент начинает возражать против того, чего вы не утверждали, почти наверняка произошло расширение тезиса.
Как нейтрализовать
Спокойно верните разговор к исходной формулировке: «Я говорил не об этом. Мой тезис был у́же». Часто этого достаточно, чтобы разрушить всю конструкцию аргумента.
Практика
Упражнение 1. Определение границ утверждения
Возьмите любое короткое утверждение, например: «Социальные сети вредят концентрации».
Попробуйте записать:
• исходный тезис в максимально точной формулировке;
• его расширенную версию (например: «все цифровые технологии вредят мышлению»);
• еще более расширенную версию.
После этого сравните формулировки и проследите, как исходная мысль начинает терять точность и приобретать более обобщенный, менее корректный характер.
_________________________________________

Упражнение 2. Возвращение тезиса к его пределам
Представьте, что в споре ваше утверждение было расширено.
Например, вы говорите: «Онлайн-образование удобно для взрослых людей».
Ваш оппонент отвечает: «Значит, по-вашему, университеты вообще больше не нужны».
Сформулируйте спокойный ответ, который вернет разговор к исходному тезису.
_________________________________________

Упражнение 3. Конструирование уловки
Попробуйте сознательно применить эту уловку.
Например, утверждение: «Городам нужно больше велосипедных дорожек».
Расширенная формулировка может звучать так: «Вы предлагаете перестроить города исключительно под велосипедистов и отказаться от автомобильного транспорта».
Теперь попробуйте сами с утверждением: «Компаниям стоит разрешать сотрудникам работать удаленно».
Это поможет вам понять механизм уловки изнутри.
_________________________________________



Уловка 2. Использование созвучия

Благодаря совпадению слов утверждение переносится на иной предмет, не имеющий с исходным ничего общего, кроме названия. После этого такое подмененное утверждение легко опровергается, и создается впечатление, будто опровергнут первоначальный тезис.
Например, я выступал против распространенного мнения, будто честь человека, которому нанесли оскорбление, остается запятнанной до тех пор, пока он не «смоет» его кровью противника или собственной.
В защиту своей точки зрения я утверждал, что честь не может зависеть от того, что человек терпит со стороны других; она определяется лишь его собственными поступками. Никто не способен полностью оградить себя от чужих слов и действий.
Мой противник возразил: если, например, купца несправедливо обвиняют в мошенничестве или недобросовестности, то подобное обвинение наносит ущерб его чести и причиняет материальные убытки. Чтобы восстановить свое доброе имя, он обязан привлечь клеветника к ответственности и заставить его публично отказаться от своих слов.
Тем самым он совершил подмену. С помощью омонима он поставил на место рыцарской чести — point d’honneur, которая якобы оскорбляется личной обидой, — совсем иное понятие: мещанскую честь, то есть деловую репутацию, которую действительно может разрушить клевета.
Поскольку клевета против репутации имеет практические последствия и должна быть публично опровергнута, противник переносит эту логику и на рыцарскую честь, утверждая, что оскорбление следует «смывать» местью или поединком.
Так благодаря одному слову — «честь» — смешиваются два совершенно различных понятия.
Формула уловки 2
1. В аргументе используется слово с несколькими значениями.
2. Одно значение незаметно подменяется другим.
3. Опровергается уже подмененный смысл.

Как распознать уловку
Вы замечаете, что одно и то же слово используется в разных смыслах: сначала речь идет об одном, но затем незаметно подставляется другое значение, и аргумент начинает относиться уже к иному предмету.
Как нейтрализовать
Потребуйте уточнения: «В каком именно смысле вы употребляете это слово?»
Четкое определение обычно разрушает аргумент.
Практика
Упражнение 1. Разделение понятий
Выберите слово, которое имеет несколько значений. Например:
• «свобода»
• «успех»
• «честь»
• «ответственность».
Попробуйте описать как минимум два разных смысла этого слова. Затем придумайте пример спора, где эти смыслы могли бы быть смешаны.
Например, один человек говорит:
— Свобода — это когда государство не вмешивается в жизнь человека.
Другой отвечает:
— Но если каждый будет делать все, что хочет, общество просто развалится.
В чем произошла подмена?
Придумайте свой пример спора с другим словом.
_________________________________________

Упражнение 2. Исправление подмены
Представьте, что вы участвуете в споре, где слово «успех» используется двусмысленно.
Один человек говорит: «Если человек успешен, значит, он богат».
Сформулируйте ответ, который мягко разделяет два разных смысла слова.
_________________________________________



Уловка 3. Подмена относительного абсолютным

Иногда утверждение, высказанное в относительном смысле — relative, принимается как абсолютное — simpliciter, absolute. Либо ему приписывается совсем иной смысл, после чего оно и опровергается уже в этой искаженной форме.
Аристотель приводит пример: «Мавр черен; но его зубы белы; следовательно, он одновременно и черен, и не черен».
Это, разумеется, искусственный пример. Возьмем более жизненный случай.
Пример
В одном философском разговоре я заметил, что моя система одобряет и защищает квиетистов[22]. Немного позже разговор коснулся Гегеля, и я сказал, что он большей частью писал бессмыслицу: автор располагает слова, а читатель должен сам придать им значение.
Мой оппонент не стал спорить с этим напрямую (ad rem). Вместо этого он прибегнул к аргументу (ad hominem): «Вы только что хвалили квиетистов, а ведь они тоже писали много бессмыслицы».
Я согласился с этим, но уточнил: квиетистов я ценю не как философов и писателей, а как людей — за их практическую жизнь и поступки. В отношении же Гегеля речь шла именно о его теоретических сочинениях.
Тем самым нападение было отражено.
Формула уловки 3
1. Утверждение делается в определенных условиях.
2. Эти условия незаметно устраняются.
3. Затем утверждение опровергается как абсолютное.

Как распознать уловку
Если в ответ на тезис вы слышите «вы утверждаете, что всегда…», хотя вы говорили «в некоторых случаях…», перед вами эта уловка.
Как нейтрализовать
Напомните условия, в рамках которых вы делали утверждение: «Я говорил об этом только при определенных обстоятельствах».
Практика
Упражнение 1. Найти условие
Возьмите утверждение:
«Работа из дома повышает продуктивность».
Попробуйте добавить условия, при которых это утверждение справедливо.
Например:
• для какой профессии;
• для какого типа задач;
• при каких обстоятельствах.
_________________________________________

Упражнение 2. Обнаружить подмену
Представьте диалог:
— Некоторые книги лучше читать медленно.
— Значит, по-вашему, быстрое чтение бесполезно.
Определите, каким образом произошло превращение относительного утверждения в абсолютное.
Упражнение 3. Переформулировать аргумент
Попробуйте переписать утверждение так, чтобы его относительный характер был очевиден.
Например, вместо «Диеты не работают» — «Краткосрочные строгие диеты редко дают устойчивый результат, потому что после их окончания люди часто возвращаются к прежним пищевым привычкам».
Исходное утверждение: «Высшее образование бесполезно».
Перепишите его так, чтобы стало ясно:
• в каком именно смысле оно считается бесполезным;
• для каких людей или профессий это может быть верно;
• при каких условиях возникает такой вывод.
_________________________________________

Первые три уловки имеют общее свойство: противник говорит не о том предмете, который изначально был поставлен в споре. Тот, кто позволяет опровергнуть себя подобным способом, становится жертвой ignoratio elenchi — логической ошибки, когда опровергается не сам тезис, а нечто постороннее.
В подобных случаях все, что говорит противник, может быть само по себе верно; однако между его утверждением и обсуждаемым тезисом нет настоящего противоречия — лишь видимость. Поэтому задача атакуемого состоит в том, чтобы отвергнуть сделанный вывод: то есть отрицать, что истинность положения противника влечет ложность собственного тезиса. Иными словами, необходимо опровергнуть вывод путем отрицания следствия — per negationem consequentiae.



Уловка 4. Скрытое выведение

Заключение не раскрывается заранее, а выводится постепенно, через последовательное введение доводов.
1) Постепенное введение аргументов. Если сомнительно, примет ли оппонент ваши доводы, полезно строить «аргументы аргументов» — просиллогизмы[23], а затем выборочно использовать отдельные части этих просиллогизмов. При этом ход всей логической цепи остается скрытым до тех пор, пока не удастся получить согласие с нужным выводом. Таким образом противник постепенно соглашается с отдельными положениями, не осознавая, к чему они приведут. Этот способ подробно описан у Аристотеля (Top. lib. VIII, с. 1)[24].
2) Использование ложных аргументов в своих целях. Для доказательства своего тезиса можно применять и ложные аргументы, если противник не соглашается с верными или сомневается в их истинности, либо если из верных аргументов прямо вытекает требуемый вывод. В этом случае допустимо использовать положения, по сути ложные, но принимаемые противником ad hominem, исходя из его собственного способа мышления — ex concessis[25]. С помощью ложных аргументов истину доказать возможно, но обратное невозможно. Аналогично можно опровергать ложные положения другими ложными, если противник считает их верными, действуя строго в рамках его взглядов.
Например, если оппонент принадлежит к какой-либо секте, которую вы оспариваете, разрешается использовать как principia[26] изречения этой секты против него (Arist. Top. VIII, с. 9).
Формула уловки 4
1. Аргументы представляются постепенно, при этом конечный вывод скрывается.
2. Допускается использование доводов, воспринимаемых как верные, независимо от их истинности.
3. Достигается согласие с выводом, который не был заранее раскрыт.

Как распознать уловку
Вам последовательно предлагают согласиться с отдельными положениями, не раскрывая общего вывода.
Как нейтрализовать
Попросите объяснить связь между тезисом и утверждениями оппонента: «К какому заключению вы ведете?» Если ответа не последует, то откажитесь принимать отдельные положения без понимания их связи с тезисом.
Практика
Упражнение 1. Постепенное раскрытие
Возьмем утверждение «Чтение классики развивает мышление» и выстроим рассуждение так, чтобы конечный вывод — «поэтому классика должна быть обязательной в школе» — не был очевиден сразу, а появлялся лишь после нескольких промежуточных шагов.
1. Классика требует внимательного чтения.
2. Внимательное чтение тренирует способность концентрироваться.
3. Концентрация помогает глубже анализировать идеи.
4. Вывод: поэтому классика должна быть обязательной в школьной программе.
Таким же образом постройте цепочку тезисов с утверждением: «Спорт укрепляет характер».
_________________________________________

Упражнение 2. Аргументыex concessis
Представьте, что ваш оппонент убежден: «Успех измеряется только богатством». Попробуйте доказать ему, что богатство не гарантирует счастья, используя его же систему ценностей.
Например: «Если богатство — главный показатель успеха, то потеря здоровья или свободы ради денег делает человека менее успешным. Ведь богатство теряет ценность, если его нельзя использовать для полноценной жизни».
Таким образом, даже в системе ценностей оппонента богатство не гарантирует успех.
Сделайте то же с этим утверждением: «Технологии всегда делают жизнь лучше».
_________________________________________

Упражнение 3. Распознавание скрытого вывода
Составьте короткий диалог, где один собеседник постепенно подводит к заключению, не называя его прямо. Задача второго — вовремя заметить, что его ведут к заранее подготовленному выводу, и потребовать его раскрытия.
Пример:
— Он часто читает книги по психологии.
— Да, это заметно. Он даже обсуждает их с друзьями.
— Ну, очевидно, он хочет стать психотерапевтом.
— Подождите. Вы делаете вывод о профессии только на основании того, что он читает книги? Почему вы считаете, что чтение обязательно связано с выбором профессии?
— Ну… обычно люди читают такие книги, если собираются работать в этой сфере.
— Это предположение. Но из факта чтения вовсе не следует, что человек хочет стать психотерапевтом. Возможно, он просто интересуется психологией для себя.
Составьте свой диалог на основе утверждения: «Удаленная работа снижает эффективность».
_________________________________________



Уловка 5. Требование основания

Суть этой уловки состоит в том, чтобы незаметно предположить истинным то, что еще только требуется доказать — petitio principii[27]. Это может осуществляться различными способами — прямо или косвенно, под видом уточнения, переформулировки или последовательного согласования отдельных положений.
Основные формы этого приема следующие.
1. Подмена через наименование. Требуемое к доказательству положение вводится под другим именем. Например: вместо «честь» говорится «доброе имя», вместо «девственность» — «добродетель».
2. Подмена через обобщение. Когда предмет спора касается частного, добиваются согласия с общим положением. Так, доказывая несостоятельность отдельных положений медицины, требуют признать несостоятельность всей науки в целом.
3. Подмена через следствие. Если два положения связаны между собой и одно вытекает из другого, вместо доказательства первого добиваются признания второго.
4. Подмена через разложение. Когда требуется доказать общее положение, поочередно добиваются согласия со всеми его частями, чтобы затем представить их совокупность как уже доказанное целое.
Подобные указания относительно упражнений в диалектике можно найти у Аристотеля в последнем разделе «Topica» (книга VIII).
Формула уловки 5
1. Тезис, требующий доказательства, вводится скрыто.
2. Согласие с ним достигается прямо или через подмену.
3. Это согласие выдается за доказательство.

Как распознать уловку
Вам предлагают положение, которое не было доказано, но подается как уже принятое, — так, будто вы с ним согласились. Через это утверждение незаметно вводится сам тезис.
Как нейтрализовать
Укажите собеседнику, что именно это положение и требует доказательства: «Это еще не доказано — обоснуйте это прямо».
Практика
Упражнение 1. Выявление скрытого тезиса
Возьмем утверждение: «Современные технологии ухудшают мышление» и построим возможную цепочку рассуждений:
— Согласны ли вы, что люди стали чаще пользоваться поисковыми системами вместо того, чтобы запоминать информацию?
— Да.
— И что многие предпочитают быстрые ответы вместо глубокого анализа?
— Да.
— И что из-за этого снижается привычка к длительной концентрации?
— В некоторых случаях, да.
— Следовательно, современные технологии ухудшают мышление.
В примере переход от «в некоторых аспектах поведение меняется» к «мышление в целом ухудшается» не был обоснован, а введен как уже очевидный. Именно здесь возникает подмена.
Постройте такой же диалог с утверждением «Чтение художественной литературы развивает эмпатию».
_________________________________________

Упражнение 2. Подмена через наименование
Сравните пары понятий:
— «контроль» / «забота»
— «цензура» / «модерация»
Составьте короткие примеры, где одно понятие подменяет другое и тем самым облегчает принятие тезиса.
Например: «Мы должны заботиться о здоровье школьников» — «То есть вы предлагаете полный контроль над их питанием и расписанием».
_________________________________________



Уловка 6. Выведение через вопросы

Когда спор ведется серьезно и с соблюдением всех формальностей, и одна из сторон стремится вполне понять другую, тогда тот, кто выдвинул тезис и намерен его доказать, должен постоянно обращаться к противнику с вопросами, чтобы из его собственных допущений вывести истинность утверждения. Этот эротематический метод[28] был широко распространен у древних; иначе его называют сократовским. К нему относится и настоящий прием, равно как и некоторые из последующих, разработанных Аристотелем в трактате De elenchis sophisticis[29].
Вопросов следует задавать много и делать это последовательно, чтобы скрыть, какого именно признания ожидаешь и к какому выводу стремишься.
Напротив, когда из сделанных допущений уже можно строить доказательство, излагать его следует быстро, ибо тот, кто быстро схватывает мысль, не имеет времени заметить возможные ошибки и погрешности в рассуждении.

Формула уловки 6
1. Тезис разбивается на цепочку вопросов.
2. Через ответы на них последовательно добиваются согласия с частными допущениями.
3. Из этих ответов выводится заключение, предъявляемое как уже признанное.

Как распознать уловку
Вам задают серию наводящих вопросов и просят согласиться с отдельными пунктами, не показывая общего вывода — при этом каждый следующий вопрос опирается на предыдущий.
Как нейтрализовать
Прервите цепочку вопросов и потребуйте пояснений: «К какому выводу вы ведете?» Не соглашайтесь с отдельными ответами, пока не станет понятна их связь с итоговым тезисом.
Практика
Упражнение 1. Цепочка к выводу
Возьмем утверждение: «Социальные сети формируют зависимость».
Постройте цепочку из 4–5 вопросов, которая приведет собеседника к этому выводу, не формулируя его напрямую.
_________________________________________

Упражнение 2. Разрыв логики
Представьте, что вы участвуете в подобном диалоге:
— Вы согласны, что люди ценят удобство?
— Да.
— И что автоматизация делает жизнь удобнее?
— Да.
— Значит, чем больше автоматизации, тем лучше для человека.
Сформулируйте ответ, который остановит это рассуждение, не переходя в конфликт.
_________________________________________

Упражнение 3. Обратное применение
Представьте, что ваш собеседник убежден: «Главное в жизни — стабильность».
Постройте цепочку вопросов, которая приведет его к выводу: «Иногда необходимо рисковать», используя его же исходную позицию.
_________________________________________



Уловка 7. Выведение из равновесия

Смысл этой уловки состоит в том, чтобы вывести противника из внутреннего равновесия, поскольку под влиянием раздражения или гнева он уже не в состоянии ни следить за ходом рассуждения, ни высказывать суждения с должной точностью, ни даже заметить собственную правоту.
Такое состояние достигается посредством постоянных придирок, мелких нападок и явного недобросовестного отношения.

Формула уловки 7
1. Создается эмоциональное напряжение за счет придирок и провокаций.
2. Противник теряет контроль над рассуждением и вниманием.
3. Его ошибки или слабости используются для достижения преимущества в споре.

Как распознать уловку
Вместо обсуждения вашего тезиса противник начинает придираться к формулировкам, делать провокационные замечания или задевать лично.

Разговор намеренно переводится в эмоциональную плоскость.
Как нейтрализовать
Не включайтесь в эмоциональную реакцию и верните разговор к предмету: «Это не относится к тезису — давайте вернемся к сути».
Практика
Упражнение 1. Точка срыва
Прочитайте диалог и определите момент, в котором обсуждение перестает быть содержательным и переходит в раздражение. Объясните, за счет чего это произошло.
— Мне кажется, удаленная работа в некоторых случаях снижает эффективность.
— То есть ты считаешь, что люди просто ленятся?
— Я этого не говорил, я имею в виду, что дома больше отвлекающих факторов.
— Конечно, удобно так оправдывать свою неорганизованность.
— Причем здесь это вообще?
— При том, что проблема не в формате работы, а в людях.
Упражнение 2. Возврат к тезису
Прочитайте диалог:
— Я думаю, что короткие видео ухудшают способность к концентрации.
— Ну да, конечно, раньше все были гениями, а теперь вдруг деградировали.
— Я не об этом говорю, а о том, что формат влияет на внимание.
— Просто кому-то сложно воспринимать новую реальность.
Смоделируйте ответ на провокацию так, чтобы не продолжать конфликт, а вернуть разговор к исходному вопросу.
_________________________________________



Уловка 8. Сбивание порядка вопросов

Вопросы располагаются не в том порядке, который ведет к заключению, а с разрывами, скрывающими их общую направленность.
В таком случае противник не понимает, к какому выводу относятся отдельные вопросы, и потому не может заранее предвидеть их результат.

Благодаря этому его ответы могут быть использованы для различных выводов, в том числе и прямо противоположных, в зависимости от того, как они будут затем связаны. Такой прием близок к предыдущим уловкам, где также требуется скрывать направление рассуждения.
Формула уловки 8
1. Вопросы задаются в нарушенном или разорванном порядке.
2. Связь между ними и итоговым выводом остается скрытой.
3. Ответы используются для различных заранее неочевидных заключений.

Как распознать уловку
Вам задают ряд разрозненных, на первый взгляд не связанных между собой вопросов. Затем из ваших ответов внезапно выводят заключение. Порядок рассуждения при этом изначально был скрыт.
Как нейтрализовать
Проясните связь между вопросами: «Как это относится к вашему выводу?» Не отвечайте на отдельные вопросы, пока не понятна их общая направленность.
Практика
Упражнение 1. Разорванная цепочка
Прочитайте диалог. Определите, какие вопросы даны не в той последовательности, которая ведет к выводу, и за счет чего создается видимость логичности.
— Вы согласны, что людям важно чувствовать стабильность?
— Да.
— А технологии сейчас развиваются быстрее, чем раньше?
— Да.
— И когда человек чувствует стабильность, ему проще планировать свою жизнь?
— Конечно.
— А если изменения происходят быстро, планировать становится сложнее?
— Да.
— Значит, быстрый технологический прогресс скорее ухудшает жизнь, чем улучшает.
Упражнение 2. Восстановление логики
Перед вами вопросы в перемешанном порядке:
— Это влияет на продуктивность?
— Вы согласны, что дома больше отвлекающих факторов?
— Значит, работать из дома сложнее?
— Отвлечения мешают сосредоточиться?
Расположите их так, чтобы они логически вели к выводу.
_________________________________________



Уловка 9. Наведение через противоположное

Там, где противник отвечает отрицанием на вопросы, из которых можно было бы извлечь утверждение в пользу нашего положения, вопрос намеренно формулируется в обратном виде — как будто требуется противоположное.
При этом ему как бы предоставляется выбор между утверждением и отрицанием, так что он не замечает, какого именно ответа от него добиваются.

Формула уловки 9
1. Вопрос формулируется в обратной или альтернативной форме.
2. Противнику предлагается выбор, который выглядит нейтральным.
3. Один из вариантов ответа незаметно подводит к нужному утверждению.

Как распознать уловку
Вам задают вопрос так, что любой ваш ответ ведет к одному и тому же выводу. Вы чувствуете, что вас незаметно подводят к заранее заданному направлению рассуждения.
Как нейтрализовать
Выходите из предложенной рамки: «Я не принимаю такую постановку вопроса — сформулируйте тезис прямо».
Практика
Упражнение 1. Выход за рамку
Возьмем вопрос: «Вы за свободу или за контроль?»
Сформулируйте ответ, который не принимает предложенную альтернативу и возвращает разговор к уточнению смысла.
_________________________________________

Упражнение 2. Подмена через альтернативу
Придумайте пример диалога, где выбор между двумя вариантами скрывает третий, более точный.
Например:
— Вы считаете, что для успеха важнее талант или труд?
— Скорее труд.
— Значит, талант не играет роли.
_________________________________________



Уловка 10. Незаметное обобщение

Когда строится индукция и противник соглашается с отдельными случаями, на которых она может быть основана, не следует спрашивать его, признает ли он также общее положение, вытекающее из этих случаев, но вводить его как уже окончательно признанное.
Тогда иногда и самому противнику может показаться, что он с ним согласился, – и тем более посторонним слушателям, помнящим его ответы на отдельные вопросы, которые должны были привести к этому выводу.

Формула уловки 10
1. Отдельные случаи последовательно подтверждаются.
2. Из них выводится общее положение.
3. Это положение вводится как уже признанное.

Как распознать уловку
После того как вы соглашаетесь с отдельными примерами, вам приписывают согласие с общим выводом. Далее ваши частные ответы выдают за принятие всего тезиса.
Как нейтрализовать
Отделите частные случаи от общего вывода: «Я согласился с примерами, но это не означает согласия с этим утверждением».
Практика
Упражнение 1. Скачок к общему
Прочитайте утверждения:
— «Этот предприниматель разбогател благодаря упорству».
— «Еще один успешный бизнесмен много работал».
— «И третий добился успеха через постоянную практику».
— «Значит, упорный труд всегда приводит к богатству».
Ответьте на вопросы:
1. Действительно ли приведенные случаи достаточны для такого общего вывода?
2. Нет ли других факторов, повлиявших на успех предпринимателя (удача, связи, обстоятельства)?
3. Не является ли обобщение чрезмерным?
Упражнение 2. Усиление обобщения
Попробуйте превратить несколько частных наблюдений в максимально широкое утверждение.
Пример:
— «Иногда люди откладывают важные дела».
— «В сложных задачах это происходит чаще».
— «Из-за этого они могут не достигать целей».
Вывод: «Люди в целом не способны действовать последовательно».
Придумайте свой пример подобной цепочки утверждений.
_________________________________________



Уловка 11. Подмена через наименование

Если речь идет о таком общем понятии, которое не имеет собственного названия и потому должно быть обозначено образно, при помощи сравнения, следует выбирать такое выражение, которое наилучшим образом соответствует вашему утверждению.
Так, например, имена, которыми обозначаются в Испании обе политические партии — serviles и liberales[30], — без всякого сомнения, придуманы и выбраны последними. Название «протестанты» также избрано ими самими, равно как и «евангелическая церковь», хотя католиками им было дано имя «еретики».
То же относится и к более точным обозначениям вещей.
Если противник предлагает какое-либо изменение, то его могут назвать «нововведением», поскольку это слово вызывает неприязнь; напротив, когда сами вносят предложение, употребляют более благоприятные выражения.

То, что беспристрастный человек назвал бы «культом» или «общественным вероисповеданием», другой — «богобоязнью» или «набожностью».
По существу, здесь имеет место тонкая форма petitio principii (уловка 5): то, что требуется доказать, заранее заключают в самом слове, в названии, из которого затем и извлекают это как будто бы посредством простого суждения. То, что один называет «подвергнуть личному задержанию» или «взять под стражу», противник его называет «запереть». Говорящий нередко выдает свое намерение уже теми именами, которыми обозначает вещи: один говорит «духовенство», другой — «попы».
Среди всех уловок эта относится к числу наиболее употребительных и почти инстинктивных.
Ревность религиозная называется фанатизмом, галантность – прелюбодеянием, двусмысленность – сальностью, плохое ведение дел – банкротством; то, что совершается «посредством влияния и связей», называется подкупом или непотизмом, а «справедливая признательность» – хорошей платой.

Формула уловки 11
1. Явление обозначается через оценочное или образное название.
2. Название содержит в себе скрытое утверждение.
3. Это утверждение воспринимается как уже доказанное.

Как распознать уловку
Одно и то же явление в споре называют разными словами, и от этого меняется ваше отношение к нему. Через такую подмену вас подводят к нужной оценке.
Как нейтрализовать
Отделите слово от содержания и зафиксируйте нейтральное значение: «Вы даете этому оценочное название — давайте сформулируем, что именно происходит, без подмены слов».
Практика
Упражнение 1. Сила названия
Сравните пары слов:
— «реформа» / «разрушение»
— «оптимизация» / «сокращение»
Как меняется восприятие одного и того же явления? Придумайте еще 2–3 примера таких парных слов.
_________________________________________

Упражнение 2. Нейтральная формулировка
Переформулируйте оценочные высказывания в нейтральные:
«Это решение — чистая авантюра».

_________________________________________

«Он действует безответственно».
_________________________________________

Упражнение 3. Выбор названия
Возьмите одно из явлений:
• повышение цен на услуги;
• активное продвижение в социальных сетях;
• сокращение сотрудников;
• переработки на работе.
И дайте ему три «названия»: нейтральное, положительное, отрицательное.
_________________________________________



Уловка 12. Навязывание выбора

Противника можно склонить к нужному утверждению, если противопоставить ему прямо противоположное положение и предложить выбрать между ними. При этом крайний вариант формулируется настолько резко, что, не желая выглядеть абсурдным, оппонент предпочитает согласиться с тем, к чему его подводят.
Так, например, если хотят добиться согласия с тем, что человек должен во всем подчиняться отцу, спрашивают: следует ли вообще слушаться родителей или нет? Или, например, когда употребляется слово «часто», уточняют: много это или мало, вынуждая выбрать одну из крайностей.
Тот же эффект возникает и в восприятии: серый предмет, помещенный рядом с черным, кажется белым; рядом с белым он, напротив, выглядит черным.
Формула уловки 12
1. Предлагается выбор между двумя противоположными вариантами.
2. Один из них формулируется как крайний или неприемлемый.
3. Другой вариант принимается как более разумный, хотя не является строго доказанным.

Как распознать уловку
Вам ставят перед выбором из двух крайностей: одна очевидно нелепа, и на ее фоне вторая выглядит приемлемой, но к ней и ведет оппонент.
Как нейтрализовать
Выходите из предложенной альтернативы: «Это не единственные варианты — давайте уточним возможные положения».
Практика
Упражнение 1. Ложная альтернатива
Прочитайте диалог. Определите, в чем заключается навязывание выбора.
— Ты считаешь, что сотрудники должны полностью подчиняться руководству или делать что хотят?
— Конечно, подчиняться.
— Значит, жесткая дисциплина необходима.
Упражнение 2. Выход из выбора
Смоделируйте ответ на вопрос: «Вы за полный контроль или за полную свободу?»
Ответ должен не принимать предложенную альтернативу и уточнять позицию.
_________________________________________

Упражнение 3. Сравнение через контраст
Возьмите любое свойство (например, «много», «быстро», «часто») и покажите, как его оценка меняется в зависимости от контраста.
Например:
Если задача выполняется за два дня вместо двух недель, это воспринимается как быстро.
Если та же задача выполняется за два дня вместо нескольких часов, это уже кажется медленно.
_________________________________________



Уловка 13. Мнимое заключение

После нескольких вопросов, на которые противник ответил так, что ими нельзя прямо воспользоваться для выведения нужного заключения, прибегают к следующему приему: формулируют вывод, будто он уже доказан этими ответами, и провозглашают его.
Если противник застенчив, несмел или недостаточно внимателен, а говорящий действует с уверенностью и напором, это может легко удаться.

Такого рода способ принадлежит к fallacia non causae ut causae[31].
Формула уловки 13
1. Добивается согласия с рядом частных положений.
2. На их основе формулируется вывод, который из них прямо не следует.
3. Этот вывод объявляется как уже доказанный.

Как распознать уловку
Вы соглашаетесь с отдельными пунктами, а затем вам приписывают согласие с выводом, которого вы не делали — как будто он сам из этого следует.

Как нейтрализовать
Прямо укажите, что вывод не следует из сказанного: «Из этого ваш вывод не вытекает — обоснуйте его отдельно».
Практика
Упражнение 1. Конструирование уловки
Возьмем утверждение: «Удаленная работа влияет на продуктивность».
Подберите 2–3 правдоподобных положения и сформулируйте из них вывод, который звучит убедительно, но не следует напрямую.
_________________________________________

Упражнение 2. Обратная проверка вывода
Возьмем вывод: «Значит, это было сделано намеренно».
Подберите к нему такие утверждения, которые создают видимость доказательства.
_________________________________________

Затем напишите, каких звеньев не хватает, чтобы вывод был действительно обоснован.
_________________________________________



Уловка 14. Обходное доказательство

Если мы выставили парадоксальный тезис и затрудняемся доказать его, следует предложить противнику другой тезис — верный, хотя и не вполне очевидный, — чтобы воспользоваться им как материалом для доказательства.
Если же у противника возникнет подозрение и он отвергнет этот второй тезис, тогда его доводят ad absurdum и таким образом одерживают победу. Если же он согласится с ним, значит, в наших словах есть разумное основание, и тогда можно либо продолжить рассуждение, либо, опираясь на предыдущую уловку, заявить, что первоначальный парадокс тем самым уже доказан.
Подобный способ свидетельствует о полном отсутствии стыда; тем не менее в обыденной жизни он встречается очень часто, и есть люди, которые прибегают к нему почти инстинктивно.
Формула уловки 14
1. Вместо исходного тезиса вводится другой – более приемлемый.
2. Противник либо принимает его, либо отвергает.
3. В обоих случаях это используется для создания видимости доказательства первоначального тезиса.

Как распознать уловку
Вы замечаете, что вместо вашего тезиса начинают обсуждать другой, более удобный, а затем делают из него выводы и приписывают их вашему утверждению.
Как нейтрализовать
Не принимайте промежуточный тезис как доказательство, а верните разговор к исходному тезису: «Речь шла не об этом — давайте к первоначальному утверждению и его обоснованию».
Практика
Упражнение 1. Разделение утверждений
Возьмем тезис: «Удаленная работа снижает эффективность».
Сформулируйте близкий, но более очевидный тезис.
_________________________________________

Сравните их и укажите, в чем различие.
Упражнение 2. Исправление уловки
Перед вами рассуждение:
— Человеку важно развиваться.
— Следовательно, он должен постоянно выходить из зоны комфорта.
Сформулируйте ответ, который укажет на подмену.
_________________________________________



Уловка 15. Argumenta ad hominem или ex concessis

При утверждении противника необходимо посмотреть, не противоречит ли оно тем или иным образом хотя бы чему-нибудь, что он доказывал ранее или с чем уже согласился.
Далее следует проверить, не противоречит ли это утверждение той школе или направлению, которое он сам поддерживал, практике его последователей — даже если они уже не существуют или существуют лишь в представлении, — а также его собственным действиям или бездействию.
Например, если противник утверждает, что Берлин — плохой город и в нем невозможно жить, следует спросить, почему он не уезжает оттуда первым же поездом.
Придирку подобного рода можно найти почти всегда, при многих обстоятельствах.
Формула уловки 15
1. Фиксируется утверждение противника.
2. Выявляется противоречие с его прежними словами, убеждениями или действиями.
3. Это противоречие используется как довод против него.

Как распознать уловку
Вместо разбора вашего утверждения оппонент указывает на несоответствия в вашей позиции или поведении. Обсуждение переходит с тезиса на личность.
Как нейтрализовать
Верните разговор к тезису и отделите его от личности:
«Речь не обо мне и не о моих действиях – обсудите само утверждение и его обоснование».

Практика
Упражнение 1. Найти придирку
Прочитайте:
— «Он говорит, что важно соблюдать режим, но сам иногда его нарушает».
Определите:
• в чем состоит придирка;
• относится ли она к самому утверждению.
Упражнение 2. Конструирование уловки
Придумайте утверждение, чтобы в словах или действиях говорящего содержалось противоречие, которое можно использовать против него.
Например: «Люди слишком зависимы от технологий, это делает их слабее».
Дополнительный факт: сам говорящий ведет блог, зарабатывает через онлайн-платформы и ежедневно активно пользуется гаджетами.
Возможное использование противоречия: «Если технологии делают людей слабее, почему вы сами строите свою деятельность именно на них?»
Ваше утверждение:
_________________________________________

Упражнение 3. Исправление уловки
Оппонент говорит вам: «Вы говорите, что нужно экономить, но сами тратите деньги».
Сформулируйте ответ, который вернет разговор к тезису.
_________________________________________



Уловка 16. Спасение через различение

Если противник теснит вас обратным доказательством, вы можете спастись каким-либо тонким различием, о котором прежде не думали.
Разумеется, если только предмет допускает двойное значение или двойной случай.

Формула уловки 16
1. Возникает затруднение в защите тезиса.
2. Вводится новое различие или уточнение.
3. За счет этого изменяется смысл исходного утверждения.

Как распознать уловку
Когда вы подводите противника к трудному месту, он внезапно вводит уточнение, меняющее смысл своего утверждения. Тем самым он уходит от первоначального тезиса.
Как нейтрализовать
Верните разговор к первоначальному смыслу и зафиксируйте исходную формулировку: «Речь шла об этом утверждении — не подменяйте его».
Практика
Упражнение 1. Найти изменение смысла
Прочитайте:
— «Свобода слова должна быть полной».
— «Я имел в виду — полной в разумных пределах».
Определите, как изменился тезис.
Упражнение 2. Конструирование уловки
Попробуйте изменить смысл утверждения через уточнение.
Например: «Честность всегда лучше лжи».
Изменение через уточнение: «Я говорю о честности в ситуациях, где она не разрушает человека. Есть случаи, когда правда может нанести вред, и тогда вопрос уже не в честности как таковой, а в уместности ее проявления».
Сформулируйте уточнение для утверждения: «Все люди равны».
_________________________________________



Уловка 17. Смена предмета спора

Как только становится заметно, что противник выстраивает такую аргументацию, которая может опровергнуть наше положение, необходимо не допустить ее завершения. Для этого спор прерывается и переводится на другое положение; иначе говоря, осуществляется mutatio controversiae[32] — так, будто новая тема непосредственно относится к делу и сама по себе служит возражением собеседнику.
Если подобное отклонение еще сохраняет некоторую связь с thema quaestionis[33], уловка применяется сравнительно сдержанно. Если же переход касается исключительно личности противника и не имеет отношения к сути обсуждаемого, он приобретает уже откровенно дерзкий и грубый характер.
Например, я утверждал, что у китайцев отсутствует наследственное дворянство и что государственные должности предоставляются исключительно по результатам экзаменов. Мой противник возражал, что образование столь же мало способствует получению должностей, как и происхождение, которому он придавал известное значение. Поскольку ход рассуждения складывался для него неблагоприятно, он тотчас совершил диверсию: стал говорить о том, что в Китае все сословия без исключения подвергаются телесным наказаниям, связал это с привычкой к усиленному чаепитию и в итоге начал порицать китайцев уже за эти обстоятельства. Если бы кто-нибудь принялся подробно разбирать все это, он неизбежно удалился бы от исходного вопроса и тем самым оказался бы в проигрышном положении.
С полной откровенностью и без всякого стеснения эта уловка применяется тогда, когда обсуждение вовсе оставляет предмет спора.

Например, когда в ответ звучит: «ведь вы и прежде утверждали…» — и далее следует переход к посторонним замечаниям. В таком случае приходится уже сообразовываться с личностью противника, о чем будет сказано в последней уловке.
Этот прием представляет собой промежуточную ступень между argumentum ad personam[34] и argumentum ad hominem[35]. Почти каждый спор между людьми показывает, насколько эта уловка распространена и, можно сказать, врожденна. Стоит одному участнику перейти к личным замечаниям, как другой, не опровергая их, отвечает тем же, оставляя без ответа обращенные к нему упреки. Тем самым он фактически признает их справедливость.
В этом случае он поступает подобно Сципиону, который перенес войну с карфагенянами из Италии в Африку[36]. На войне подобного рода диверсия может принести пользу, но в споре она приводит к обратному результату: упреки остаются неопровергнутыми, а посторонний слушатель узнает о каждой стороне самые неблагоприятные и компрометирующие вещи. Тем не менее в практике споров этот прием часто используется — faute de mieux, то есть за неимением лучшего.
Формула уловки 17
1. Замечается, что аргументация противника начинает вести к опровержению нашего тезиса.
2. Происходит намеренный разрыв линии рассуждения.
3. Спор переводится на другую тему (связанную или несвязанную), которая подается как относящаяся к делу.

Как распознать уловку
Когда разговор подходит к неудобному для противника месту, он обрывает рассуждение и переводит его на другую тему, лишь внешне связанную с исходным вопросом. Ваш тезис остается без ответа, но создается ощущение, что возражение уже прозвучало.
Как нейтрализовать уловку
Не развивайте новую тему, а прямо укажите, что обсуждение ушло в сторону, и верните разговор к исходному тезису: «Это не относится к теме нашего обсуждения, давайте вернемся к ней».
Практика
Упражнение 1. Разделение темы и подмены
Прочитайте фрагмент спора:
— Нужно повышать налоги на роскошь.
— А вы знаете, сколько предприниматели уже платят налогов? Это вообще несправедливо.
Разделите и сформулируйте коротко:
• исходный предмет обсуждения;
• новую тему, на которую был переведен разговор.
Упражнение 2. Фиксация ухода от темы
Прочитайте утверждение и две различные реакции участников беседы:
«Удаленная работа повышает эффективность сотрудников».
Участник 1: «По статистике, при удаленной работе снижается контроль и растет количество ошибок».
Участник 2: «А вы вообще видели, в каких условиях люди работают в офисах? Постоянный шум, стресс и выгорание».
Определите, какой участник подменил исходную тему и как.
Придумайте свой пример подмены на основе утверждения: «Онлайн-образование уступает очному».
_________________________________________

Упражнение 3. Восстановление исходного тезиса
В споре вам отвечают:
«Да какая разница, полезен этот закон или нет — посмотрите, кто его вообще предложил».
Ваша задача:
• восстановить возможный исходный тезис;
• сформулировать фразу, которая возвращает разговор к сути.
_________________________________________



Уловка 18. Обобщение вместо ответа

Если противник требует прямого ответа на конкретный пункт своего тезиса, а у вас в этот момент нет подходящего возражения, следует не отвечать по существу, а намеренно расширить предмет обсуждения.
Тема обобщается, переводится на более широкий уровень, и уже в этих общих рамках начинается критика.

Например, требуется объяснить, почему та или иная физическая гипотеза не заслуживает доверия. Вместо разбора самой гипотезы начинают говорить о несостоятельности науки вообще, несовершенстве человеческого познания, множестве ошибок, допущенных в истории науки, и как можно более пространно и запутанно разворачивают это рассуждение. В результате внимание уводится от исходного вопроса.
Когда таким образом удается вовлечь противника в обсуждение общих положений и получить от него согласие с отдельными тезисами, не следует возвращаться к исходному вопросу напрямую. Напротив, из этих допущений нужно самостоятельно вывести заключение.
Если для вывода недостает какого-либо звена, его следует молчаливо присоединить, как будто оно также было признано противником, и на этом основании завершить рассуждение.

Формула уловки 18
1. Нет возможности прямо возразить на конкретный аргумент.
2. Предмет намеренно обобщается и переводится на более широкий уровень.
3. Из общих положений, получив согласие, самостоятельно выводится нужное заключение.

Как распознать уловку
Ваш конкретный вопрос подменяют рассуждением «вообще» и уводят разговор от частного тезиса к общим принципам. При этом создается ощущение, что ваш аргумент опровергнут, хотя к нему напрямую не вернулись.
Как нейтрализовать
Верните разговор к исходному частному вопросу и не позволяйте подменять его общими рассуждениями: «Это общие соображения, но они не отвечают на конкретный тезис — давайте разберем именно его».
Практика
Упражнение 1. Достраивание аргумента
Прочитайте рассуждение: «Человеческое знание ограничено, ученые часто заблуждаются, поэтому этой гипотезе нельзя доверять».
Определите, какое недостающее звено добавлено без доказательства? Как это влияет на итоговый вывод?
Упражнение 2. Возврат к частному
Возьмем утверждение и ответ на него:
— «Этот препарат неэффективен».
— «Вообще медицина далека от идеала, многие методы устаревают, и наука постоянно ошибается».
Сформулируйте фразу, возвращающую разговор к конкретному утверждению.
_________________________________________



Уловка 19. Ответ зеркальным софизмом

Если противник приводит явно ложный, фантастический или софистический аргумент, его можно было бы опровергнуть, разобрав содержащуюся в нем ошибку.
Однако более быстрым способом является ответ тем же приемом – выдвижением столь же ложного, но противоположного аргумента.

Такой способ позволяет не вдаваться в разбор, а сразу нейтрализовать воздействие чужого довода. Поскольку задача в споре часто состоит не в установлении истины, а в достижении победы, подобный прием оказывается удобнее и эффективнее.
Например, если противник использует аргумент ad hominem, его достаточно парализовать таким же аргументом ad hominem (ex concessis), обращенным против него самого.
Формула уловки 19
1. Противник использует ложный или фантастический довод.
2. Вместо его разбора выдвигается аналогичный по форме аргумент.
3. Этот аргумент направляется в противоположную сторону и нейтрализует первый.

Как распознать уловку
Собеседник не разбирает ваш довод, а просто «глушит» зеркальным. Возникает впечатление равенства позиций, хотя ни одна из сторон не доказала свой первоначальный тезис.
Как нейтрализовать уловку
Укажите оппоненту, что вместо разбора прозвучал лишь зеркальный ответ, и исходный довод остался без рассмотрения: «Вы не разобрали мой довод, а просто ответили тем же. Это не опровержение».
Практика
Упражнение 1. Определение зеркальности
Прочитайте:
— Ты не можешь судить об этом, у тебя нет опыта.
— У тебя самого его тоже нет.
Определите, в чем симметрия аргументов? Что в них остается недоказанным?
Упражнение 2. Сравнение стратегий
Возьмите утверждение: «Этот проект неработоспособен, потому что его автор неопытен».
Придумайте два ответа:
1. Зеркальный (аналогичный по форме).
2. Содержательный (по существу).
_________________________________________



Уловка 20. Принуждение к обобщению

Противоречие и запальчивость в споре нередко побуждают к излишнему расширению тезиса. Этим можно воспользоваться: подтолкнуть противника к тому, чтобы он распространил свое утверждение дальше его действительных границ. В таком виде тезис выходит за пределы истины, хотя в первоначальной форме он мог быть верным. Если затем удается опровергнуть это чрезмерное обобщение, создается впечатление, будто опровергнут и сам исходный тезис.
И наоборот, необходимо остерегаться подобной ошибки в собственных рассуждениях. Увлекшись спором, легко самому расширить свое положение больше, чем это допустимо. Часто противник сознательно стремится к этому — он приписывает нам более широкий тезис, чем мы действительно выдвигали. В таком случае нужно немедленно остановить его и ограничить рамки утверждения, прямо указав: «вот что я сказал, но отнюдь не больше».
Формула уловки 20
1. Противник побуждается к расширению своего тезиса.
2. Тезис выходит за границы истины и становится уязвимым.
3. Опровергается уже обобщенная версия, создавая видимость опровержения исходного положения.

Как распознать уловку
Противник незаметно подталкивает вас к выходу за пределы исходной формулировки, превращая ее в более общее утверждение. После этого опровергает именно это обобщение, хотя первоначальная мысль оставалась иной.
Как нейтрализовать
Сразу зафиксируйте границы своего утверждения и не позволяйте его расширять: «Я этого не утверждал — мой тезис ограничен конкретной сферой, давайте обсуждать его в этих рамках».
Практика
Упражнение 1. Различение формулировок
Даны варианты утверждений:
1. «Некоторые методы обучения неэффективны».
2. «Все методы обучения неэффективны».
Определите, какой вариант легче опровергнуть и почему?
Упражнение 2. Возврат границ
Возьмем ответ: «Вы утверждаете, что этот подход всегда приводит к провалу?»
Сформулируйте реплику, которая возвращает исходный тезис в его реальные границы.
_________________________________________



Уловка 21. Вылавливание заключения

Из тезиса противника выводятся при помощи ложных умозаключений и искажения понятий такие положения, которых в нем вовсе нет и которые могут даже прямо противоречить его взглядам. Поскольку создается видимость, что эти следствия действительно вытекают из его утверждения, возникает впечатление противоречия — либо между самими выводами, либо между ними и общепринятыми истинами.
Такое противоречие принимается за косвенное опровержение, за доказательство от противного (apagogia), хотя на деле оно основано на подмене и ложной связи причин и следствий. Тем самым применяется ошибка fallacia non causae ut causae (уловка 13).
Формула уловки 21
1. Из тезиса противника выводятся искаженные или ложные следствия.
2. Эти следствия представляются как логически вытекающие из его позиции.
3. Возникающее противоречие используется как доказательство ложности исходного тезиса.

Как распознать уловку
Собеседник выводит из вашего тезиса утверждение, которого вы не говорили, и выдает за неизбежное следствие. Затем опровергает именно его, создавая впечатление противоречия.
Как нейтрализовать уловку
Покажите, что вывод не следует из тезиса и основан на подмене: «Этот вывод не вытекает из моего утверждения — вы изменили его смысл, давайте вернемся к исходной формулировке».
Практика
Упражнение 1. Поиск ложного вывода
Прочитайте диалог:
— Государство должно регулировать рынок.
— Значит, вы выступаете против свободы предпринимательства.
Определите, что было добавлено? Где произошло искажение?
Упражнение 2. Разрыв цепочки
Возьмем аргумент: «Если ты за ограничения, значит, ты против развития».
Определите, какое звено в рассуждении отсутствует? Почему вывод не обязателен.
Упражнение 3. Конструирование уловки
Возьмем тезис: «Этот закон нуждается в корректировке».
Постройте ложный вывод, который противоречит позиции оппонента, и укажите, за счет чего создается видимость логической связи.
_________________________________________



Уловка 22. Опровержение через контрпример

Чтобы опровергнуть общее положение, достаточно привести один случай, который ему противоречит.
В отличие от индукции, где требуется множество примеров для обоснования общего тезиса, здесь достаточно одной инстанции, к которой тезис не подходит и тем самым опровергается.

Такой случай называется exemplum in contrarium[37] или instantia[38]. Это пример, в котором общее положение применяется к предмету, входящему в объем данного понятия, но по отношению к которому оно оказывается недействительным и потому само отпадает.
Например, тезис «все жвачные животные имеют рога» опровергается одной инстанцией — верблюдом.
Однако в применении этого приема легко впасть в ошибку, поэтому необходимо проверять следующее:
1. Действительно ли пример верен. Бывают случаи, когда сам пример сомнителен или относится к области недостоверного — например, рассказы о чудесах или привидениях.
2. Действительно ли пример относится к рассматриваемому понятию. Часто связь лишь кажется очевидной, и вопрос решается путем точного различения.
3. Действительно ли пример противоречит тезису. Нередко противоречие оказывается лишь мнимым.
Формула уловки 22
1. Выдвигается общий тезис.
2. Приводится единичный случай, который ему противоречит.
3. На основании этого случая тезис объявляется опровергнутым.

Как распознать уловку
Собеседник опровергает ваше утверждение одним частным примером, выдавая его за достаточное основание. При этом не проверяет, относится ли этот случай к вашему тезису и действительно ли ему противоречит.
Как нейтрализовать уловку
Сначала отделите частный пример от общего тезиса: «Один пример сам по себе не опровергает общее утверждение». Затем уточните его уместность: «Этот случай может не относиться к моему тезису и не противоречить ему. Покажите, как именно он его опровергает».
Практика
Упражнение 1. Проверка примера
Возьмем тезис: «Все онлайн-курсы неэффективны».
Пример аргументации: «Я прошел один курс и ничего не понял».
Определите, является ли пример достаточным? Что в нем нужно уточнить?
Упражнение 2. Конструирование уловки
Возьмем тезис: «Все стартапы требуют инвестиций».
Постройте пример, который внешне опровергает этот тезис, и укажите, в чем слабость такого аргумента.
_________________________________________



Уловка 23. Обращение аргумента

Сильным ходом в споре может стать обращение аргумента противника против него самого. Его же довод разворачивается в обратную сторону и действует с большей силой.
Это называется retorsio argumenti – обращение довода, когда тот же самый аргумент используется против его автора.

Например, если говорят: «ведь это ребенок, к нему нельзя относиться строго», можно ответить: «вот именно поэтому его и нужно воспитывать, чтобы он не вырос и не закрепил дурные привычки».
Формула уловки 23
1. Противник выдвигает аргумент.
2. Этот аргумент принимается.
3. Он обращается в противоположную сторону и используется против самого противника.

Как распознать уловку
Вы приводите довод, и вместо опровержения оппонент с ним соглашается и разворачивает его против вас.
Как нейтрализовать уловку
Укажите, что довод был искажен: «Этот довод не ведет к вашему выводу. Вы меняете его смысл. Давайте разберем, что из него действительно следует».
Практика
Упражнение 1. Определение обращения
Прочитайте:
— У него мало опыта, поэтому ему нельзя доверять.
— Именно поэтому он не действует по шаблону и может предложить новое решение.
Определите, как был обращен аргумент? Что в нем осталось неизменным.
Упражнение 2. Проверка корректности
Возьмем пример диалога:
— Он слишком осторожен.
— Значит, он не будет совершать ошибок.
Определите, корректно ли выполнено обращение? Что было добавлено.
Упражнение 3. Различение смысла
Возьмем тезис: «Это сложная задача, значит, ее не стоит решать сейчас».
Сформулируйте ответ через обращение аргумента.
_________________________________________



Уловка 24. Использование раздражения противника

Если при каком-нибудь удачно приведенном аргументе противник начинает заметно раздражаться, этим следует воспользоваться и даже намеренно усилить давление.
Такой аргумент нужно повторять, подчеркивать и развивать, не ограничиваясь его первоначальной формой.

Это важно не только потому, что раздражение само по себе ослабляет позицию противника, но и потому, что оно служит признаком: затронута слабая сторона. Следовательно, именно в этом направлении можно продолжать наступление и с большой вероятностью добиться успеха, доведя рассуждение до выгодного для себя вывода.
Формула уловки 24
1. Замечается эмоциональная реакция противника на аргумент.
2. Этот аргумент намеренно усиливается и повторяется.
3. Давление продолжается в той же точке, где была замечена реакция.

Как распознать уловку
Вы реагируете на довод, и именно его начинают повторять и усиливать. Вместо разбора содержания на вас давят через эту реакцию.
Как нейтрализовать уловку
Игнорируйте провокацию и возвращайте разговор к содержанию: «Повторение этого аргумента не делает его сильнее — давайте разберем его по существу и без эмоций».
Практика
Упражнение 1. Найти момент давления
Возьмем пример диалога:
— В вашем отчете нет данных за последний квартал.
— Я добавлю их позже, это не критично.
— Вы всегда так говорите. Но в отчете нет данных за квартал.
— Я же сказал, что добавлю.
— Но сейчас их нет. Отчет без данных — это неполный отчет.
Определите:
• в какой момент возникает эмоциональная реакция;
• какой довод начинает повторяться;
• как именно усиливается давление.
Упражнение 2. Конструирование ситуации
Возьмем исходное утверждение: «В этой презентации нет четкой структуры».
Сформулируйте:
• реакцию собеседника (раздражение, защита);
• 2–3 реплики, в которых оппонент будет усиливать давление на эту реакцию;
• ответ, который не поддается на давление и возвращает разговор к сути.
_________________________________________



Уловка 25. Обращение к слушателям

Эта уловка применяется особенно в том случае, когда спор ведется между знающими людьми в присутствии неосведомленных слушателей и возникает недостаток аргументов по существу (argumentum ad rem) или даже по позиции противника (argumentum ad hominem). Тогда прибегают к аргументу, рассчитанному на аудиторию — argumentum ad auditores.
В этом случае дается ответ, который по существу является неверным, однако его несостоятельность может определить только человек, хорошо знакомый с предметом, то есть противник, но не слушатели. Поэтому в глазах аудитории противник выглядит побежденным, особенно если его тезис удается представить в смешном виде.
Люди склонны смеяться, а те, кто смеется, обычно становятся на сторону говорящего.

Чтобы разоблачить такой ответ, противнику пришлось бы прибегнуть к длинному анализу, к основам науки или к специальным знаниям, а для этого редко находится достаточное внимание со стороны слушателей.
Например, противник утверждает, что при первоначальном образовании гор та масса, из которой впоследствии кристаллизовались гранит и другие горные породы, находилась в жидком состоянии вследствие высокой температуры, то есть была расплавлена. Следовательно, температура должна была достигать приблизительно 200°. При этом кристаллизация происходила под слоем морской воды.
Мы обращаемся к слушателям с argumentum ad auditores, указывая, что при такой температуре, да и значительно раньше — уже при 80°[39], — море должно было бы выкипеть и перейти в парообразное состояние. Слушатели смеются.
Чтобы опровергнуть это, противнику пришлось бы показать, что температура кипения определяется не только степенью нагрева, но в той же мере зависит и от давления атмосферы, которое, в свою очередь, возрастает по мере того, как значительная часть морской воды находится в виде пара, так что и при 200° кипение может не наступить. Однако он не станет этого делать, поскольку для неподготовленных слушателей подобное объяснение потребовало бы особого и довольно сложного рассуждения.
Формула уловки 25
1. Отсутствует сильный аргумент по существу.
2. Приводится довод, рассчитанный на впечатление аудитории.
3. Противник выглядит опровергнутым в глазах слушателей, несмотря на слабость аргумента.

Как распознать уловку
Вместо ответа на ваш довод противник обращается к аудитории и формулирует его в упрощенной или эффектной форме. Воздействие строится на реакции слушателей, а не на точности рассуждения.
Как нейтрализовать уловку
Верните разговор от реакции аудитории к сути довода:
«Это звучит убедительно для тех, кто не погружен в тему, но давайте разберем, насколько это точно и относится ли это к моему аргументу».

Практика
Упражнение 1. Перевод тезиса на аудиторию
Исходный тезис: «Алгоритмы рекомендаций усиливают уже существующие предпочтения пользователя, а не формируют их с нуля».
Сформулируйте ответ, который:
• обращен к слушателям, а не к оппоненту;
• упрощает тезис до «очевидного»;
• создает ощущение, что позиция оппонента несостоятельна.
_________________________________________

Упражнение 2. Опровержение через иронию
Исходный тезис: «Экономический рост может сопровождаться ростом неравенства».
Сформулируйте ответ, направленный на аудиторию, который преподнесен в ироничной форме.
Задача — добиться реакции слушателей, а не опровергнуть тезис по существу.
_________________________________________

Упражнение 3. Перехват аудитории
Возьмем пример диалога:
— Решение зависит от долгосрочных эффектов, а не только от текущей выгоды.
— То есть вы предлагаете нам (указывает на аудиторию) отказаться от реальной выгоды ради каких-то гипотетических эффектов?
Сформулируйте ответ, который:
• обращен к слушателям;
• разрушает «очевидность» упрощения;
• делает вашу позицию понятной без сложных объяснений.
_________________________________________



Уловка 26. Ссылка на авторитет

Вместо того чтобы приводить всевозможные доказательства, прибегают к ссылке на авторитет — argumentum ad verecundiam, разумеется, сообразуясь с уровнем знания противника.
«Unusquisque mavult credere, quam judicare»[40], — говорит Сенека.
По этой причине вести спор значительно легче, если на своей стороне можно опереться на авторитет, который признает противник. Чем уже кругозор и слабее способности оппонента, тем большее значение для него имеют авторитеты. Если же перед нами человек с развитыми способностями, он либо признает их в ограниченной мере, либо вовсе не склонен им доверять. Разумеется, он согласится с мнением признанных специалистов в той области, которая ему мало знакома или вовсе неизвестна, но и тогда сохранит известную осторожность. Напротив, люди обыкновенные относятся к таким авторитетам с глубоким уважением и почти благоговением; им неизвестно, что тот, кто делает предмет своим ремеслом, часто любит не сам предмет, а выгоду, которую он приносит; не знают они и того, что тот, кто обучает других, сам нередко не владеет предметом в полной мере, поскольку тот, кто по-настоящему изучает его, обычно не имеет времени заниматься обучением.
Однако у толпы всегда имеется множество почитаемых авторитетов. Поэтому, если нам недостает подлинного авторитета, можно воспользоваться лишь кажущимся и сослаться на высказывание, сделанное в ином смысле и при иных обстоятельствах.
Особенно сильное воздействие оказывают те авторитеты, которых противник вовсе не понимает.

Так, люди неученые склонны с наибольшим почтением относиться к латинским и греческим философам. С авторитетами можно обходиться как угодно: их можно не только истолковывать натянуто, но и прямо искажать; в крайних случаях можно даже ссылаться на авторитеты, существующие лишь в воображении.
Обычно у противника под рукой нет книги, а если и есть, он не может ей правильно воспользоваться. Лучший пример этого — случай с французским священником, который, чтобы не мостить улицу перед своим домом, как того требовали от всех домовладельцев, сослался на фразу из Библии: «Paveant illi, ego non pavebo»[41], чем вполне убедил представителей городского управления. Наконец, в качестве авторитета можно выдавать и общепринятые предрассудки, поскольку большинство людей склонно соглашаться с мнением Аристотеля[42].
Нет такого нелепого взгляда, который люди не приняли бы с готовностью, если их убедить, что он общепринят и распространен повсюду. Пример действует на человеческий ум так же сильно, как и на поведение. Удивительно, что общепризнанное мнение обладает такой силой, хотя каждому известно, что подобные мнения принимаются людьми на веру, без собственного размышления, лишь по примеру других. Вероятно, это объясняется тем, что большинство людей лишено самопознания. Лишь немногие повторяют вслед за Платоном: толпа полна причуд, и тот, кто захотел бы им следовать, взял бы на себя непосильную задачу[43].
Всеобщность мнения сама по себе не является ни доказательством, ни даже вероятным основанием его истинности. Те, кто утверждает обратное, должны признать:
1. Течение времени не ослабляет этой всеобщности; иначе пришлось бы вернуться ко всем прежним заблуждениям, которые некогда считались истиной, например к системе Птолемея или к восстановлению католицизма в христианских странах;
2. То же относится и к пространству: иначе всеобщность мнений поставила бы в затруднение последователей буддизма, христианства и ислама[44].
То, что называют общим мнением, на деле часто сводится к мнению двух или трех человек. В этом легко убедиться, если проследить происхождение такого мнения. Сначала его высказывают и утверждают два-три человека; затем находятся те, кто доверяет им, полагая, что они основательно изучили вопрос. Под влиянием этого доверия к ним присоединяются другие. Далее их примеру следуют еще многие, которым проще принять готовое мнение, чем тратить время на самостоятельную проверку. Так постепенно число ленивых и доверчивых сторонников возрастает, и как только мнение получает достаточное количество голосов, оно начинает казаться прочным и обоснованным. Остальные вынуждены соглашаться, чтобы не выглядеть людьми, противящимися общему мнению, или дерзкими выскочками, стремящимися быть умнее всех.
С этого момента способные к суждению вынуждены молчать, а говорить начинают те, кто вовсе не способен мыслить самостоятельно и лишь повторяет чужие мнения, защищая их с особой ревностью и нетерпимостью. Они ненавидят в инакомыслящем не столько само мнение, сколько смелость самостоятельного суждения — на которую сами не решаются, хотя в глубине души это понимают.
Иначе говоря, мыслить способны лишь немногие, тогда как иметь собственное мнение хотят все.

В таком положении остается лишь заучивать и повторять чужие суждения, вместо того чтобы формировать свои. Если дело обстоит так, то что значит мнение миллионов? Оно ничем не отличается от исторического факта, повторенного сотней авторов, если затем выясняется, что все они переписали его друг у друга, так что в итоге все сводится к одному источнику[45].
Dico ego, tu dicis, sed denique dixit et ille: Dictaque post toties, nil nisi dicta vides[46].
Тем не менее в споре с обыкновенными людьми можно использовать общее мнение как авторитет.
Вообще, когда спорят две заурядные головы, их главным оружием становятся авторитеты: ими они обмениваются, словно ударами.

Если же более способному человеку приходится иметь дело с менее способным, последнему разумнее всего воспользоваться тем же средством, выбирая авторитеты в соответствии со слабыми сторонами противника. Против логических доводов он оказывается бессилен, поскольку, по предположению, не обладает способностью к мышлению и суждению и потому защищен от них, подобно Зигфриду[47].
В законодательстве и судах споры также ведутся преимущественно с помощью авторитетов — прежде всего авторитета закона. Для вынесения решения достаточно найти и привести соответствующую статью, применимую к данному случаю. Однако и здесь остается простор для диалектики: при необходимости и закон, и рассматриваемый случай могут быть истолкованы и повернуты так, чтобы они совпали или, напротив, разошлись.
Формула уловки 26
1. Вместо доказательства ссылаются на авторитет.
2. Авторитет подбирается так, чтобы он производил впечатление на противника или слушателей.
3. Ссылка на авторитет подменяет разбор самого тезиса.

Как распознать уловку
Вы замечаете, что вместо обоснования своего утверждения оппонент ссылается на авторитет или «общее мнение» и считает, что иных доказательств не требуется.
Как нейтрализовать
Отделите ссылку на авторитет от доказательства: «То, что на это ссылаются или в это верят многие, не доказывает тезис — покажите, на чем он действительно основан».
Практика
Упражнение 1. Распознать подмену
Возьмем пример диалога:
— Эта стратегия может привести к убыткам.
— Но ее используют крупнейшие компании. Думаете, они бы стали рисковать?
Определите, какой авторитет используется? Почему это выглядит убедительно, но не является доказательством?
Упражнение 2. Ответ на авторитет
Пример диалога:
— Этот подход не учитывает долгосрочные риски.
— С этим подходом работает профессор N, и его исследования признаны во всем мире.
Сформулируйте ответ, который:
• отделяет авторитет от доказательства;
• не обесценивает авторитет напрямую;
• возвращает разговор к сути тезиса.
_________________________________________

Упражнение 3. Два сценария ответа
Пример диалога:
— Этот вывод требует дополнительной проверки.
— Это уже доказано. Об этом говорят все эксперты.
Дайте два варианта ответа:
• слабый (поддаетесь авторитету или начинаете спорить с ним напрямую);
• сильный (отделяете авторитет от доказательства и возвращаете разговор к основанию тезиса).
_________________________________________



Уловка 27. Признание непонимания как средство дискредитации

Если не знаешь, что ответить на утверждение противника, можно с деликатной иронией признать свою некомпетентность: «То, что вы говорите, недоступно моему слабому уму; возможно, вы и правы, но я этого не понимаю и потому воздержусь от суждения».
Таким образом слушатели, в глазах которых вы пользуетесь авторитетом, легко приходят к выводу, что противник говорит нечто нелепое.

Так, например, после выхода «Критики чистого разума»[48], или, точнее, в начале того времени, когда это сочинение стало привлекать внимание и волновать умы, многие профессора диалектической школы заявляли: «Мы этого не понимаем», полагая, что таким образом они весьма тонко и искусно уклоняются от обсуждения.
Однако когда представители новой школы доказали им, что они имели полное право так говорить – поскольку действительно ничего не поняли, – эти ученые старой школы пришли в сильное раздражение.

Этой уловкой можно пользоваться лишь в том случае, если твердо уверен, что в глазах слушателей обладаешь большим авторитетом, чем противник; например, когда спор происходит между профессором и студентом.
По существу, этот прием относится к предыдущей уловке и представляет собой особенно изощренный способ подмены доказательств собственным авторитетом. Опровергать его следует следующим образом: «Простите, но при вашей проницательности вам не составит никакого труда это понять; очевидно, я виноват, что изложил мысль недостаточно ясно», — после чего нужно подробно разъяснить сказанное, буквально разложив его перед противником, даже вопреки его желанию, так чтобы он сам пришел к убеждению, что прежде действительно ничего не понял.
Тем самым уловка обращается против него.
Противник пытался внушить слушателям, будто мы принимаем за тезис нечто абсурдное, тогда как мы показали лишь его собственную неспособность понять сказанное.
И то и другое не выходит за пределы вежливости и приличия.
Формула уловки 27
1. Против аргумента делается видимое признание непонимания.
2. Это подается как следствие сложности или абсурдности позиции противника.
3. В глазах слушателей противник дискредитируется без прямого опровержения.

Как распознать уловку
В ответ на ваш довод оппонент говорит: «я этого не понимаю» — в подчеркнуто вежливой форме. Ваш тезис при этом обесценивается, и создается впечатление, что проблема не в собеседнике, а в самом утверждении.
Как нейтрализовать
Верните разговор к содержанию, лишив прием иронии: «Давайте уточним формулировки и разберем мое утверждение по шагам. Тогда вам станет ясно, в чем именно состоит его суть».
Практика
Упражнение 1. Ответ на дискредитацию
Пример диалога:
— Поведение рынка нельзя объяснить только рациональными решениями участников: большую роль играют ожидания и коллективные реакции.
— Я, возможно, слишком простой человек, но когда мне начинают говорить про «коллективные реакции», я уже теряю нить.
Сформулируйте ответ, который:
• сохраняет вежливость;
• показывает, что проблема не в абсурдности тезиса, а в необходимости его прояснить;
• делает вашу мысль понятной для слушателей без длинной лекции.
_________________________________________

Упражнение 2. Усиление уловки
Возьмем исходный тезис: «Ценность произведения искусства не сводится к технике исполнения: многое определяется культурным контекстом и способом восприятия».
Постройте три реплики:
1. Вежливое признание непонимания;
2. Намек на излишнюю вычурность или туманность тезиса;
3. Фраза, после которой слушатели скорее сочтут позицию оппонента нелепой, чем сложной.
Задача — не опровергнуть тезис, а снизить его вес в глазах аудитории.
_________________________________________



Уловка 28. Отнесение к дискредитированной категории

Можно легко устранить или, по крайней мере, сделать подозрительными некоторые выставленные против нас утверждения противника. Для этого достаточно свести их к какой-либо категории, пользующейся всеобщим презрением или недоверием, если между ними имеется хотя бы самая слабая связь.
В таком случае обычно восклицают: «да ведь это манихейство!»[49], «это арианство!»[50], «это идеализм!»[51], «это спинозизм!»[52], «это рационализм!»[53], «это мистицизм!»[54] и т. д.
При этом допускается одно из двух:
1. Данное утверждение действительно тождественно приведенной категории или по крайней мере в нее входит, — тогда восклицают: «о, это уже давно всем известно!»;
2. Сама эта категория уже окончательно опровергнута и не содержит ни малейшей доли истины.
Формула уловки 28
1. Утверждение связывается с дискредитированной категорией.
2. Эта связь подается как очевидная или уже известная.
3. Вместе с категорией обесценивается и сам тезис.

Как распознать уловку
Вместо разбора вашего тезиса противник сразу относит его к какому-либо «изму» или направлению с отрицательной репутацией.
Ваше утверждение заменяют ярлыком и оценивают уже его, а не сам аргумент.

Как нейтрализовать
Отделите тезис от навязанной категории: «Даже если это можно отнести к какому-либо направлению, это не доказывает его ложность — давайте разберем само утверждение».
Практика
Упражнение 1. Навешивание ярлыка
Исходный тезис: «Решения в компании должны приниматься с учетом мнения команды, а не только руководителя».
Ответ с использованием уловки: «Это типичный управленческий популизм. Попытка понравиться всем вместо того, чтобы принимать решения».
Сформулируйте ответ на утверждение: «эмоции в принятии решений могут быть не менее важны, чем рациональный анализ», в котором:
• вы не разбираете тезис по существу;
• относите его к дискредитированной категории (например, «романтизм», «иррационализм» и т. п.);
• создаете ощущение, что спор уже решен.
_________________________________________

Упражнение 2. Ответ на ярлык
Пример диалога:
— Не все решения можно оценивать только по краткосрочной выгоде.
— Это типичный идеализм. В реальности так не работает.
Сформулируйте ответ, который:
• не спорит с самим ярлыком;
• отделяет тезис от категории;
• возвращает разговор к сути утверждения.
_________________________________________



Уловка 29. Разделение теории и практики

Есть софистическое утверждение: «может быть, это справедливо в теории, но на практике совершенно ложно».
При помощи этого софизма спорящие формально соглашаются с положением, но отвергают вытекающие из него выводы, вопреки правилу a ratione ad rationatum valet consequentia[55]. Подобное утверждение требует невозможного, поскольку то, что истинно в теории, должно быть истинно и на практике; в противном случае следует предположить, что в самой теории заключена ошибка, которую до сих пор не заметили.
Формула уловки 29
1. Теоретическое положение принимается.
2. Его практические следствия отрицаются.
3. Вывод отвергается без опровержения основания.

Как распознать уловку
Собеседник соглашается с вашим принципом, но отрицает его применение к конкретному случаю, не объясняя, где именно возникает ошибка.
Как нейтрализовать
Укажите на разрыв: «Если это верно в теории, то должно работать и на практике — покажите, где именно возникает ошибка, иначе ваше несогласие необоснованно».
Практика
Упражнение 1. Конструирование уловки
Возьмем тезис: «Регулярная обратная связь улучшает результаты работы».
Сформулируйте ответ, который:
• принимает этот принцип;
• отрицает его практическую применимость;
• не объясняет причину противоречия.
Затем укажите, почему это выглядит убедительно и как именно здесь избегается разбор.
_________________________________________

Упражнение 2. Дожать связку
Пример диалога:
— Если система прозрачна, доверие к ней выше.
— В теории — согласен. Но в реальной жизни это не так.
Сформулируйте ответ, который:
• указывает на разрыв;
• требует указать место ошибки;
• возвращает разговор к логике тезиса.
_________________________________________



Уловка 30. Уклонение как признак слабого места

Когда противник не дает прямого ответа на вопрос или на приведенный аргумент, а уклоняется посредством косвенного ответа, задает встречный вопрос или каким-либо иным способом, не относящимся к делу, стремится перевести разговор на другую тему, — это служит наилучшим доказательством того, что мы затронули его слабую сторону, иначе говоря, что он намеренно обходит ее молчанием.
В таком случае необходимо настойчиво удерживать разговор именно на этом пункте и не позволять противнику уклониться от него, даже если мы сами еще не вполне понимаем, в чем именно заключается обнаруженная слабость.
Формула уловки 30
1. Противник уклоняется от прямого ответа.
2. Это воспринимается как признак слабого места.
3. Давление усиливается именно на этом пункте.

Как распознать уловку
В ответ на свой довод вы не получаете прямого ответа: оппонент уводит разговор в сторону, меняет тему или задает встречные вопросы.
Как нейтрализовать
Зафиксируйте уклонение и верните разговор к тому же пункту: «Вы не ответили на вопрос. Давайте разберем именно это».
Практика
Упражнение 1. Найти уклонение
Пример диалога:
— Почему в отчете нет данных за второй квартал?
— В целом отчет отражает текущую ситуацию компании.
— Но данных за второй квартал нет.
— Сейчас важнее обсудить общую динамику.
Определите, в какой реплике происходит уклонение, от какого именно вопроса уходит собеседник и как меняется тема разговора?

Упражнение 2. Два сценария реакции
Пример диалога:
— Вы проверяли данные перед публикацией?
— Важно, что материал вызвал интерес у аудитории.
Дайте два ответа:
1. Слабый (вы принимаете новую тему и уходите от вопроса);
2. Сильный (вы возвращаете разговор к исходному пункту и удерживаете его).
_________________________________________



Уловка 31. Воздействие на волю вместо разума

Эта уловка, если удается ею воспользоваться, заменяет собой все остальные. Вместо того чтобы воздействовать на разум противника доводами, воздействуйте на его волю — а вместе с тем и на волю слушателей — через мотивы.
Если удается склонить слушателей на свою сторону, то они легко откажутся от позиции противника и примут вашу, даже если она лишена всякого основания.

Один «лот» воли нередко перевешивает целый «центнер» понимания и убеждения.
Однако применять этот прием можно лишь при определенных условиях. Например, если удается дать противнику понять, что отстаивание его мнения повредит его собственным интересам, он тотчас откажется от него с той же быстротой, с какой обычно отдергивают руку от раскаленного железа.
Так, если духовное лицо защищает какой-либо философский догмат, достаточно указать ему, что тем самым он противоречит основным положениям своей церкви, — и он немедленно откажется от своей позиции.
Если землевладелец рассуждает о пользе машин в Англии, где паровая машина почти полностью вытесняет ручной труд, стоит лишь намекнуть ему, что вскоре эти машины заменят и упряжных лошадей, вследствие чего резко упадет их цена, а значит, пострадает и его собственное хозяйство, — и станет ясно, к какому выводу он придет.
Quam temere in nosmet legem sancimus iniquam[56].
То же самое происходит, если слушатели принадлежат к одной с нами группе (секте, роду занятий, корпорации, клубу и т. д.), тогда как противник — к другой. Пусть его тезис даже совершенно верен, но стоит лишь намекнуть, что он противоречит «общим интересам» данной группы, — и все слушатели сочтут его доводы слабыми и несостоятельными, как бы хороши они ни были. Наши же даже самые нелепые утверждения покажутся им убедительными и правильными.
Присутствующие единогласно поддержат нас, а побежденный противник удалится, поникнув.
Формула уловки 31
1. Фокус смещается с аргументов на интересы и мотивацию.
2. Используются мотивы, затрагивающие выгоду противника или аудитории.
3. Позиция принимается не из-за истинности, а из-за выгоды или принадлежности.

Как распознать уловку
Вы замечаете, что вместо аргументов собеседник говорит о том, что заставит вас или аудиторию отказаться от своей позиции — даже если она верна: указывает на выгоду, потери или «общие интересы».
Как нейтрализовать
Прямо остановите давление и верните разговор к тезису:
«Вы сейчас говорите о том, чем это для меня обернется. Но это не ответ на вопрос – давайте вернемся к самому утверждению: оно верно или нет?»

Практика
Упражнение 1. Распознать давление
Пример диалога:
— Этот подход повысит прозрачность работы отдела.
— Если все станет прозрачным, руководству будет проще сокращать людей. Вы точно этого хотите?
Определите:
• где происходит переход от аргумента к мотивации;
• какой интерес затрагивается;
• почему это воздействует сильнее, чем логика.
Упражнение 2. Ответ на давление
Представьте, что вы участвуете в диалоге:
— В отношениях важно говорить о проблемах прямо.
— Если ты начнешь так говорить, то просто разрушишь свои отношения. Не все выдерживают такую «честность».
Сформулируйте ответ, который не уходит в страх, а удерживает тезис.
_________________________________________

Упражнение 3. Удержание позиции
Вы участвуете в диалоге:
— Этот продукт стоит доработать перед запуском.
— Каждый день задержки — это прямые потери. Ты готов за это отвечать?
Сформулируйте ответ, который не уходит в оправдание и возвращает разговор к первоначальному тезису.
_________________________________________



Уловка 32. Озадачивание бессмысленным словесным нагромождением

Противника можно озадачить и сбить с толку бессмысленным набором слов и выражений.
Эта уловка опирается на то, что люди, услышав нечто сложное и непонятное, склонны предполагать, будто за словами скрывается какая-то мысль.

Если противник относится к числу тех, кто в глубине души сознает свою слабость, привык слышать множество непонятных вещей и делать вид, что прекрасно их понимает, то на него можно произвести впечатление, излагая с совершенно серьезным видом ученый или глубокомысленно звучащий абсурд. В результате у него как бы отнимаются слух, зрение и способность к рассуждению, и все сказанное можно выдать за бесспорное доказательство своего тезиса.
Подобную уловку, как известно, с большим успехом использовали немецкие философы, особенно в полемике перед широкой аудиторией. Однако, поскольку exempla sunt odiosa[57], ограничимся ссылкой на старый пример, приведенный Оливером Голдсмитом («Векфилдский священник», 1766)[58].
Формула уловки 32
1. Используется сложная или псевдоученая речь.
2. Содержание при этом остается пустым или абсурдным.
3. Непонимание принимается за наличие скрытого смысла.

Как распознать уловку
Собеседник говорит сложно и нагромождает речь терминами. Возникает ощущение, что за словами нет четкого содержания.
Как нейтрализовать уловку
Попросите упростить и прояснить: «Сформулируйте это проще и конкретнее — в чем именно ваш тезис?»
Практика
Упражнение 1. Распознать отсутствие содержания
Представьте, что вы слышите: «В данном случае мы имеем дело с мультиуровневой дестабилизацией когнитивных паттернов, что приводит к нелинейной переоценке операциональных решений».
Определите:
• какие слова создают ощущение сложности;
• есть ли за ними конкретный тезис;
• что именно здесь остается неясным.
Упражнение 2. Перевод в простой язык
Возьмем пример: «Эффективность взаимодействия определяется синергетическим усилением коммуникативных модальностей».
Что это может означать простыми словами? Какой реальный тезис может скрываться за этой фразой?
Упражнение 3. Ответ на нагромождение
Вам говорят: «Речь идет о комплексной трансформации парадигмы восприятия, выходящей за рамки бинарной интерпретации».
Сформулируйте ответ, который:
• не делает вид, что вы поняли;
• не уходит в оправдание;
• требует ясности и конкретики.
_________________________________________



Уловка 33. Опровержение слабого доказательства вместо тезиса

Когда противник в действительности прав, но, к счастью, приводит слабые доказательства, достаточно опровергнуть именно эти доказательства и представить это как опровержение всего тезиса. Употребляйте эту уловку одной из первых.
Суть здесь в том, что аргумент ad hominem выдается за аргумент ad rem. Если противнику или слушателям не придет в голову более сильное доказательство, победа остается за нами.

Например, если кто-либо, доказывая существование Бога, приводит онтологическое доказательство, которое легко опровергнуть, — достаточно опровергнуть именно его. Так нередко плохие адвокаты проигрывают хорошие дела: они пытаются обосновать правоту законами, неприменимыми к данному случаю, и не находят подходящей статьи.
Отсюда следует общий вывод: между спором in colloquio privato sive familiari[59] и disputatio solemnis publica[60] нет существенного различия, за исключением того, что в последнем случае требуется, чтобы отвечающий (respondens) непременно оказался прав против возражающего (opponens), и потому, при необходимости, председательствующий (praeses) приходит ему на помощь. Кроме того, аргументация ведется более формально, причем доводы охотно облекаются в форму строгого логического вывода.
Формула уловки 33
1. Выбирается слабое доказательство противника.
2. Оно опровергается.
3. Опровержение переносится на весь тезис.

Как распознать уловку
Собеседник разбирает и опровергает лишь одно, самое слабое доказательство или аргумент, но при этом делает вид, что опроверг весь тезис целиком.
Как нейтрализовать уловку
Отделите аргумент от тезиса и верните разговор к сути: «Вы опровергли только один довод. Сам тезис от этого не становится неверным — давайте обсудим его по существу».
Практика
Упражнение 1. Разбор структуры доказательства
Возьмем пример диалога:
— Образование развивает мышление, поскольку учит анализировать и сопоставлять информацию.
— Но навыки анализа часто формируются вне системы образования — в практике и самообучении. Значит, образование не играет решающей роли.
Определите, является ли это достаточным для опровержения тезиса? Какие основания остались вне рассмотрения?
Конструирование уловки
Возьмем исходный тезис: «Регулярный сон важен для когнитивных функций».
Сформулируйте ответ, в котором:
• вы берете один слабый или частный довод;
• опровергаете его;
• переносите это на весь тезис.
_________________________________________



Уловка 34. Переход на личность

Если замечаешь, что перед тобой более сильный противник, следует при первом удобном случае придраться к нему, проявить грубость и двуличие.
Суть придирки состоит в том, чтобы оставить предмет спора (поскольку на этом уровне дело проиграно) и перейти на личную почву, то есть тем или иным способом атаковать самого противника.

Этот прием можно назвать argumentum ad personam, чтобы отличить его от argumentum ad hominem. Последний еще связан с предметом спора и опирается на ранее высказанные противником положения, тогда как в первом случае предмет полностью отодвигается и нападение направляется исключительно на личность — злобно и в язвительной форме.
Такой переход можно описать как скачок от духовных сил к силам физическим или, скорее, животным. Это излюбленный прием большинства людей, поскольку почти каждый способен им воспользоваться.
Возникает вопрос: как должна поступать другая сторона, чтобы отразить подобное нападение? Если она ответит тем же или воспользуется таким же приемом, это неизбежно приведет к ссоре, дуэли или судебному разбирательству по поводу оскорбления. Ошибочно думать, будто достаточно просто игнорировать такие выпады и не переходить на личность.
Гораздо сильнее можно задеть противника, если спокойно и хладнокровно показать, что он неправ, а его рассуждение ошибочно (что и происходит при всякой диалектической победе), чем если отвечать грубо и оскорбительно.

Почему это так? На это указывает Томас Гоббс[61]: «Omnis animi voluptas omnisque alacritas in eo sita est, quod quis habeat, quibuscumque conferens se, possit magnifice sentire de se ipso»[62].
Для человека нет ничего выше удовлетворения собственного тщеславия, и ни одна рана не причиняет большей боли, чем та, которая задевает его лично. Отсюда происходят выражения вроде «честь дороже жизни».
Удовлетворение тщеславия возникает прежде всего из сравнения себя с другими, особенно в отношении умственных способностей.

Это особенно ясно проявляется в споре. Отсюда становится понятным раздражение побежденного, даже если с ним обошлись справедливо: он хватается за последнее средство — за эту уловку, против которой трудно защититься одной лишь вежливостью.
Тем не менее и здесь возможно противодействие, если сохранять хладнокровие. Когда противник переходит на личность, достаточно указать, что это не относится к делу, и, вернувшись к предмету спора, продолжать аргументацию, не обращая внимания на оскорбления, то есть сделать нечто вроде того, что сказал Фемистокл Эврибиаду:
«Бей, но выслушай»[63].

Правда, не всякий способен так поступить. Поэтому единственно верное правило — то, которое указывает уже Аристотель (Arist. Top., кн. VIII, последняя глава): не вступать в спор с первым встречным, а только с тем, о ком известно, что у него достаточно ума для того, чтобы не высказывать нелепостей, за которые потом самому же станет стыдно; с тем, кто способен спорить основаниями, а не одними лишь сентенциями, умеет слушать доводы, вникать в них и, наконец, ценит истину настолько, чтобы принять ее даже из уст противника, и достаточно справедлив, чтобы, оказавшись неправым, мужественно это вынести.
Из этого следует, что из ста человек едва ли найдется один, достойный того, чтобы с ним вступать в спор.

Что же касается остальных, пусть говорят что угодно, поскольку desipere est jus gentium[64], и стоит помнить слова Вольтера: «la paix vaut encore mieux que la vérité»[65], а также арабскую пословицу: «На дереве молчания висит плод его — мир».
Формула уловки 34
1. Предмет спора оставляется.
2. Нападение переносится на личность противника.
3. Дискуссия превращается в личный конфликт.

Как распознать уловку
Вы замечаете, что вместо ответа на тезис собеседник начинает нападать на вас — переходит на критику, оскорбления или попытки задеть лично, уводя разговор от сути.
Как нейтрализовать уловку
Не вовлекайтесь в перепалку и верните разговор к делу: «Переход на личности — это не ответ. Давайте по сути вопроса».
Практика
Упражнение 1. Найти момент падения
Возьмем пример диалога:
— Ваше решение позволяет сократить расходы в краткосрочной перспективе, но не учитывает долгосрочные последствия.
— Мы сейчас обсуждаем конкретную задачу, а не гипотетические сценарии на годы вперед.
— Но именно из-за таких решений потом возникают проблемы, которые приходится решать дороже.
— Вы всегда усложняете. Иногда нужно принимать простые решения.
— Я не усложняю, я говорю о рисках, которые уже были в похожих ситуациях.
— Вы постоянно уходите в абстракции. С вами невозможно обсуждать что-то по делу.
Определите, в какой реплике происходит переход? Какая слабость может скрывается за этим ходом?
Упражнение 2. Холодный ответ
Пример диалога:
— Ваше предложение не обосновано.
— Конечно, для вас все необоснованно — вы же никогда не разбираетесь в деталях.
Сформулируйте ответ, который:
• не отвечает грубостью;
• фиксирует уход от темы;
• возвращает разговор к аргументу.
_________________________________________

Упражнение 3. Проверка на выдержку
Представьте ситуацию:
В споре вы замечаете, что собеседник больше не отвечает на аргументы и начинает задевать вас лично.
Сформулируйте:
1. Одну реплику, которая усиливает конфликт;
2. Одну реплику, которая останавливает уловку;
3. Одну реплику, которая переводит разговор обратно к сути и выглядит сильнее в глазах слушателей.
_________________________________________



III. Добавление
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О значении логики и редкости ума

На мой взгляд, логика обладает исключительно теоретическим значением, будучи наукой, необходимой для понимания сущности и правильного направления умственной деятельности. В этом смысле логика должна оставаться аналитикой, а не диалектикой. Она не дает практической пользы для корректного мышления и поиска истины. Вопрос, окажет ли знакомство с диалектикой помощь в спорах, остается открытым. Несомненно, победителем в споре становится тот, кто от природы одарен остроумием и быстрой смекалкой, а не тот, кто досконально освоил правила диалектики.
Если цель — познать искусство ведения споров, то, по моему мнению, гораздо полезнее читать диалоги Платона, многие из которых демонстрируют примеры блестящей диалектической ловкости, особенно там, где Сократ ставит софистов в ловушки, а затем указывает их ошибки, чем углубленно изучать диалектические труды Аристотеля. Его правила слишком далеки от конкретных случаев, чтобы можно было их мгновенно применить; времени для этого почти никогда не хватает.
Логика может и должна вести исключительно к формальной истине, но не к материальной. Она оперирует понятиями как данными и учит лишь тому, как с ними обращаться, оставаясь в пределах чистого понятия. Вопрос же, существуют ли в действительности вещи, соответствующие этим случаям in rerum natura[66], и согласуются ли понятия с реальными вещами или с произвольно вымышленными объектами, логике безразличен. Поэтому даже при самом тщательном и правильном мышлении содержание может отсутствовать либо блуждать вокруг призрачных образов. Так происходило в схоластике[67], так случается и во многих серьезных рассуждениях, особенно при произвольных тезисах, а также в философских спорах.
Логика учит лишь выводить мнения из других мнений – вот все, чему она может научить ум, предоставленный самому себе.

Но для того чтобы правильно и безошибочно выполнить это, ум вовсе не требует знания законов собственной деятельности; он действует верно сам по себе, если ему предоставлена полная свобода. Мысль о том, что логика может дать практическую выгоду и научить правильному мышлению, совершенно ошибочна. Если бы это было так, следовало бы заключить, что человек, не изучавший логику, всегда мыслит противоречиво, не признает закона исключенного третьего[68] или соглашается с выводами вроде: «Все гуси имеют две ноги. Хай имеет две ноги. Следовательно, Хай — гусь». Тогда пришлось бы полагать, что именно логика открывает человеку, как не допускать таких ошибок.
Конечно, если бы это было верно, логика была бы необходима, но человечеству пришлось бы крайне тяжело. На деле же все обстоит иначе: говорить о логике там, где предполагается здравый ум, неправомерно. Порой встречаются похвалы вроде: «в этом сочинении много логики» — вместо того чтобы сказать: «ваш текст содержит правильные суждения и выводы». Или слышим: «ему следовало бы изучить логику» — вместо «ему следовало бы поразмыслить и поработать умом, прежде чем писать».
Ошибочные суждения встречаются часто; ошибочные же выводы, когда дело касается серьезных вопросов, встречаются крайне редко. Можно ошибиться только в спешке; стоит лишь немного подумать, и ложность вывода становится очевидной и исправляется. Здравый разум распространен широко, но истинно правильное и серьезное суждение — редкость. Логика лишь указывает, как следует заключать, то есть как обращаться с уже готовыми суждениями, но не учит, как эти суждения получать. Их возникновение связано с наглядным познанием, находящимся вне сферы логики. Суждение переносит наглядное познание (опыт) в абстракцию, а в логике правил для этого не существует. В заключении никто не ошибется, поскольку при наличии всех трех терминов оно верно отражает их соотношение, а в этом ошибиться невозможно.
Наибольшая трудность и риск ошибки заключаются не в выводе заключений, а в поиске и распределении аргументов; вывод же следует неизбежно и естественно.

Поиск аргументов, а именно формулировка propositio major[69], остается задачей рассудка. Например: «Все животные, имеющие легкие, обладают голосом». Если эти суждения верны и очевидны, вывод — детская игра; логические правила касаются только процесса вывода.
Правильность суждений предоставляет рассудок, и в этом вся сложность. Следовательно, опасаться следует не ложных заключений, а ложных суждений, как подтверждает опыт.

Не только рефлексирующий рассудок, благодаря которому совершаются великие открытия, исключителен и встречается у единичных личностей; даже рассудок, обладающий правилами, понятиями, абстракциями и множеством наблюдаемых случаев — рассудок, задача которого лишь проверять, подходят ли известные случаи под правило, — едва ли можно приписать обыкновенному человеку; у большинства людей он крайне слаб. Мы видим, что даже там, где суждения не искажены личными интересами, главным ориентиром остается авторитет; люди повторяют чужие действия, восхваляют и критикуют, следуя примеру других.
Если слышат аплодисменты — аплодируют, слышат свист — свистят. Видят, что другие бегут за кем-то — бегут вслед. Боятся подойти к изолированному человеку.
В жизни многих людей едва ли найдется случай, когда решение принималось бы исключительно на основе собственного рассудка. Они подобны овцам, идущим за бараном: если он перепрыгнул через преграду – перепрыгнут все, если обошел – обойдут и они.

Не будь этого, как объяснить, что каждая новая истина, освещенная собственным светом, вооруженная вечной силой, сталкивается с непреодолимым сопротивлением старых заблуждений? История науки показывает, через какие сражения проходила каждая важная истина. Сначала ее встречают гробовым молчанием, словно не замечая вовсе; затем с торжеством выставляют против нее божка старого заблуждения — в надежде, что она застынет перед ним, как перед головой Горгоны. Но поскольку этот прием, разумеется, не дает результата, поднимается отчаянный крик, начинается шум и гам, после чего ее начинают яростно критиковать и поносить. За счет чего же она все-таки остается целой и невредимой?
Естественно, благодаря тому, что со временем с ней начинают соглашаться отдельные люди, которые тем или иным способом приобретают авторитет, а затем распространяют свое мнение и передают его массе.

Происходит это крайне медленно, и окончательный результат наступает лишь тогда, когда человек, сделавший открытие, уже завершил свое жалкое существование на земле и обрел покой после долгой и тяжкой работы. Кому нужны примеры, пусть вспомнит историю Коперника[70] и Галилея[71], пусть обратится к открытию кровообращения Гарвея[72] и к тому, как оно было признано учеными лишь спустя тридцать лет. Насколько вообще человек наделен рассудком, ясно показывает история литературы всех народов.
Нужен ли еще один пример, ход и развитие которого можно проследить на сравнительно близком к нам случае? Достаточно обратиться к теории Гёте[73]: в ней один из величайших людей, которых за многие столетия дала Германия, самым ясным, убедительным и доступным образом опровергает укоренившееся заблуждение ньютоновской теории цвета[74]. Его книга к тому времени уже несколько лет как была опубликована; с тех пор я и еще несколько человек признали ее справедливость и открыто заявили об этом. Основная же часть ученого мира встретила ее враждебно и продолжала держаться прежнего взгляда — своего рода научного «символа веры» Ньютона. Самим своим отношением к этому вопросу Гёте оставил потомству богатый материал для поучительных анекдотов.
Так мало зависит разум от природных свойств человека! Самые шумные крикуны — бараны-вожаки. Благодаря им и возможны литературные журналы, через которые люди позволяют формировать свои суждения неизвестным лицам — достаточно бесстыдным, чтобы выступать в роли непризнанных судей, и достаточно трусливым, чтобы анонимно нападать на книги, написанные под именем; и люди позволяют a priori навязывать себе эти мнения. Таким образом выходит, что венки — эти знаки славы и триумфа — раздаются современникам журналистами, причем зелень этих венков держится лишь до тех пор, пока не устареет годичный журнал. Но венки, которые не вянут, украшенные не сусальным золотом и не мишурой рождественских елок, а настоящим металлом — венки, перед которыми проходят столетия, — распределяются отнюдь не журналистами.
Недостаток собственного рассудка, который чаще всего заменяется заимствованным авторитетом, имеет еще одного сильного союзника – в собственной воле и склонностях.

Воля всегда выступает скрытым противником разума. Поэтому под чистым рассудком и чистым разумом понимают такой рассудок и такой разум, которые полностью свободны от влияния воли, то есть склонностей, и подчиняются лишь своим законам. В связи с этим я приведу правила, как следует действовать, когда вы стремитесь убедить человека в истине, прямо противоречащей заблуждению, которого он твердо придерживается и которое, следовательно, связано с его интересами.
Интересы бывают либо материальными – когда заблуждение приносит человеку выгоду (например, если он владеет множеством подданных, а вы пытаетесь доказать ему варварство крепостного права), либо чисто формальными – он держится ложного мнения лишь потому, что однажды его принял, и отказ от него вместе с признанием чужой правоты обошелся бы ему слишком дорого.

Правила поведения в таких случаях чрезвычайно просты и естественны; и все же применяются они крайне редко. Обычно поступают наоборот: из горячности, поспешности и желания во что бы то ни стало утвердить свою правоту, с шумом и криком мы стараемся вынудить человека, придерживающегося противоположного заблуждения, сразу принять наше заключение. В результате он закусывает удила и направляет свою волю против всех последующих доводов и рассуждений, поскольку заранее знает, к какому для него неприятному выводу они приведут.
Тем самым все сразу рушится. Согласно же нашему правилу, следует, напротив, держать свое заключение in petto[75], как бы изолируя его, и излагать лишь аргументы — но полно, ясно и со всех сторон.
Заключение мы не должны выводить сами, а должны предоставить это сделать тому, кого стремимся убедить.

Признать его он сможет затем втайне, сам для себя, и тем охотнее, что не будет чувствовать унижения от того, что его убедили; напротив, он будет гордиться тем, что сам пришел к истине и сделал этот вывод собственными силами. Именно так — тихо и незаметно — истина должна проникать в умы людей. В торжественных и рискованных случаях, когда существует опасность вступить в противоречие с укоренившимися заблуждениями, бывает недостаточно просто умолчать о заключении; можно даже вывести ложное заключение, совпадающее с общепринятым мнением, если сами аргументы уже полностью установлены.
Антоний: Yes, Brutus says he was ambitious — And Brutus is an honorable man[76]. Как бы ни был очевиден обман, он не распознается сразу, поскольку люди слишком глубоко погружены в заблуждение и связаны им. Верное заключение они способны вывести лишь постепенно, сами, ибо основание познания, как и всякое основание, неизбежно влечет за собой следствие, и истина в конце концов выходит наружу (так действовал Кант). Вот таким образом и должна истина прокладывать себе путь в этом мире.
* * *
Спасибо за выбор нашего издательства!
Поделитесь мнением о только что прочитанной книге.
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Примечания

1 Иммануил Кант (1724–1804) — немецкий философ, один из основателей классической немецкой философии; всесторонние и систематические работы Канта в области эпистемологии, метафизики, этики и эстетики сделали его одной из самых влиятельных фигур в западной философии Нового времени.

2 Софисты (греч. σοφιστής — «мудрец», «искусник») — профессиональные учителя риторики и философии в Древней Греции; от их названия происходит термин «софистический», обозначающий внешне убедительное, но логически некорректное рассуждение.

3 A priori (лат.) — «из предшествующего», знание или вывод, получаемый независимо от опыта, исходя из разума.

4 A posteriori (лат.) — «из последующего», знание или вывод, получаемый на основе опыта.

5 Per fas et nefas (лат.) — «правдой и неправдой», любым способом, дозволенным или недозволенным.

6 Pro aris et focis (лат.) — «за алтари и очаги», выражение, обозначающее защиту самых важных и священных интересов.

7 Никколо Макиавелли (1469–1527) — итальянский политический мыслитель эпохи Возрождения, автор трактата «Государь».

8 Аристотель (384–322 до н. э.) — древнегреческий философ, ученик Платона и основатель формальной логики.

9 Аристотель, De sophisticis elenchis (греч. Περὶ τῶν σοφιστικῶν ἐλέγχων) — «О софистических опровержениях», логическое сочинение из Органона. Впервые на русском языке опубликовано как «Софистические опровержения» в переводе М. И. Итнина (перевод сверял Л. А. Фрейберг) // Аристотель. Сочинения в 4 томах. Т. 2. М.; «Мысль», 1978. С. 91–116; перевод с древнегреческого.

10 Пилат (Pontius Pilatus, I в. н. э.) — римский префект Иудеи. Фраза veritas est in puteo (лат. — «истина скрыта на дне колодца») используется в литературной традиции для выражения труднодоступности истины.

11 Re intellecta (лат.) — «когда дело понято», in verbis simus faciles — «будем свободны в словах»; в целом: «если суть ясна, не следует быть чрезмерно строгим к формулировкам».

12 Ad rem (лат.) — «к делу», аргумент, направленный на саму сущность тезиса.

13 Ad hominem (лат.) — «к человеку», аргумент, направленный не на тезис, а на позицию или личность оппонента.

14 Nego maiorem (лат.) — «отрицаю большую посылку», отказ принять общее положение в рассуждении.

15 Nego minorem (лат.) — «отрицаю меньшую посылку», отказ принять частное положение в рассуждении.

16 Nego consequentiam (лат.) — «отрицаю следствие», указание на то, что вывод не следует из посылок.

17 Instantia (лат.) — «пример, случай», приведение конкретного случая для опровержения общего утверждения.

18 Apagogia (лат.) — «отведение», способ доказательства через приведение к противоречию или абсурду.

19 Ad absurdum (лат.) — «к абсурду», способ доказательства, при котором утверждение подтверждается через доведение противоположной позиции до противоречия или нелепости.

20 Жан-Батист Ламарк (1744–1829) — французский естествоиспытатель, один из первых создателей целостной теории эволюции (ламаркизм), автор термина «биология».

21 Philosophie zoologique («Философия зоологии», 1809). Русское издание: Ламарк Ж.-Б. Философия зоологии. — М., 1911; М.; Л.: Государственное издательство биологической и медицинской литературы, 1935–1937.

22 Квиетисты — последователи мистического религиозного течения квиетизма, возникшего в католической духовной традиции XVII века. Квиетисты считали, что высшая форма духовной жизни достигается через полное внутреннее безмолвие, отказ от собственных желаний и пассивное созерцание Бога, при котором человек перестает активно действовать и полностью отдается божественной воле. Учение было признано католической церковью еретическим, поскольку отрицало необходимость активной духовной практики, добрых дел и церковных таинств.

23 Просиллогизм (Prosyllogismus, греч.) — предварительное умозаключение.

24 Топика (Topica) — трактат Аристотеля, посвященный искусству диалектического рассуждения и построению аргументов; в нем систематизированы приемы ведения спора и поиска доводов. В дальнейшем это произведение обозначается в сокращенной форме: (Arist. Top.) с указанием книги и раздела.

25 Ex concessis (лат.) — «из допущенного», рассуждение на основе положений, признанных самим оппонентом.

26 Principia (лат.) — «основания», исходные положения.

27 Petitio principii (лат.) — «предвосхищение основания», логическая ошибка, при которой доказываемое положение предполагается как уже доказанное.

28 Эротематический метод — способ ведения рассуждения через последовательность вопросов (от греч. erotema — «вопрос»).

29 О софистических опровержениях // Органон. — М.: Мысль, 1978. (Серия «Философское наследие».)

30 Serviles (лат.) — «раболепные», «прислуживающие»; liberales (лат.) — «свободомыслящие», «либеральные».

31 Fallacia non causae ut causae (лат.) — «ошибка непричины как причины», принятие несущественного или случайного за причину.

32 Mutatio controversiae (лат.) — «смена предмета спора», перевод обсуждения на другую тему с целью уйти от опровержения.

33 Thema quaestionis (лат.) — «предмет обсуждения», основной вопрос, вокруг которого ведется спор.

34 Argumentum ad personam (лат.) — «аргумент к личности», нападение на личные качества оппонента вместо разбора его доводов.

35 Argumentum ad hominem (лат.) — «аргумент к человеку», использование слов или позиций самого оппонента против него.

36 Публий Корнелий Сципион Африканский (236–183 гг. до н. э.) — римский полководец, один из главных военачальников Второй Пунической войны. Не завершая борьбу на прежнем поле, он перенес войну в Африку, вынудив противника оставить исходную позицию и защищаться. В тексте это служит аналогией ситуации, когда спор прерывается на опасном месте и переносится на другой предмет, чтобы избежать опровержения.

37 Exemplum in contrarium (лат.) — «пример противоположного», единичный случай, опровергающий общее положение.

38 Instantia (лат.) — «инстанция», частный случай, противоречащий общему тезису.

39 Температура указана по шкале Реомюра: 200° ≈ 250 °C, 80° ≈ 100 °C (приблизительная температура кипения воды при нормальном атмосферном давлении). В рассуждении используется упрощение: делается вид, что при более высокой температуре вода неизбежно закипает, игнорируя влияние давления, что создает кажущуюся очевидность вывода.

40 Unusquisque mavult credere, quam judicare (лат.) — «каждый предпочитает верить, а не судить».

41 Paveant illi, ego non pavebo (лат.) — «пусть мостят они, я мостить не буду». Псевдоцитата, стилизованная под библейский язык. В примере используется как ложная ссылка на авторитет.

42 Аристотель здесь выступает как символ признанного авторитета; ссылка на него не требует проверки и используется для придания утверждению видимости общепринятой истины.

43 Здесь передается обобщенная мысль Платона о противоречивости мнений толпы; формулировка не является дословной цитатой.

44 Bentham, Tactique des assemblées législatives (фр. «Тактика законодательных собраний»), vol. I, p. 70 — работа Иеремии Бентама, в которой анализируется зависимость общественных мнений от времени и места и обосновывается несостоятельность их всеобщности как критерия истины.

45 Bayle, Pensées sur les comètes (фр. «Мысли о кометах»), vol. I, p. 10 — работа Пьера Бейля, в которой рассматривается склонность людей воспроизводить чужие мнения без самостоятельного анализа; ссылка приводится в подтверждение мысли о том, что массовое согласие может сводиться к повторению одного источника.

46 Dico ego, tu dicis, sed denique dixit et ille: dictaque post toties, nil nisi dicta vides (лат.) — «Я говорю, ты говоришь, и тот также сказал; и после стольких повторений ты видишь лишь сказанное»; выражение передает мысль о том, что множественность мнений может сводиться к повторению одних и тех же утверждений.

47 Зигфрид — герой германского эпоса, прославленный своей почти полной неуязвимостью.

48 «Критика чистого разума» — философское сочинение Иммануила Канта, в котором он пересматривает основания познания и границы человеческого разума.

49 Манихейство — религиозное учение, основанное на представлении о борьбе двух равных начал — добра и зла.

50 Арианство — христианское учение, отрицающее равенство Бога-Отца и Иисуса Христа.

51 Идеализм — философское направление, признающее первичность сознания или идей по отношению к материальному миру.

52 Спинозизм — философское учение, восходящее к Бенедикту Спинозе, согласно которому Бог и природа составляют единую сущность.

53 Рационализм — философское направление, признающее разум основным источником познания.

54 Мистицизм — мировоззрение, признающее возможность непосредственного духовного или сверхчувственного опыта.

55 A ratione ad rationatum valet consequentia (лат.) — «от основания к следствию действует вывод», из истинного основания следует истинное заключение.

56 Quam temere in nosmet legem sancimus iniquam (лат.) — «как опрометчиво мы устанавливаем несправедливый закон против самих себя»; выражение о том, что человек склонен принимать решения, которые впоследствии оборачиваются против него; из Сатиры Децима Юния Ювенала.

57 Exempla odiosa (лат.) — «нежелательные примеры», «примеры, вызывающие неприязнь»; выражение используется, когда отказываются приводить примеры, чтобы не вызвать недовольство или споры.

58 Оливер Голдсмит (1728–1774) — английский прозаик, поэт и драматург ирландского происхождения, крупнейший представитель сентиментализма; «Векфилдский священник». — Москва: Художественная литература, 1959.

59 In colloquio privato sive familiari (лат.) — «в частной или дружеской беседе».

60 Disputatio solemnis publica (лат.) — «торжественный публичный диспут».

61 Томас Гоббс (1588–1679) — английский философ-материалист, один из основателей современной политической философии и теории общественного договора. Автор фундаментального труда «Левиафан».

62 Omnis animi voluptas omnisque alacritas in eo sita est, quod quis habeat, quibuscumque conferens se, possit magnifice sentire de se ipso (лат.) — «вся радость и оживление духа состоят в том, чтобы, сравнивая себя с другими, человек мог высоко думать о себе».

63 Фемистокл — афинский полководец V века до н. э. Слова: «бей, но выслушай» — обращение к Эврибиаду перед Саламинским сражением; приводится у Плутарха в жизнеописании Фемистокла.

64 Desipere est jus gentium (лат.) — «глупость — право всех народов».

65 Вольтер — французский философ и писатель XVIII века; La paix vaut encore mieux que la vérité (фр.) — «мир все же лучше истины».

66 In rerum natura (лат.) — «в природе вещей», «в действительности».

67 Схоластика (лат. scholastica, от греч. scholastikos — «школьный»; перевод с латинского и древнегреческого) — средневековая философская традиция, основанная на формально-логическом рассуждении и авторитете текстов.

68 Принцип классической логики, согласно которому между двумя противоположными утверждениями не может существовать третьего.

69 Propositio major (лат.) — «большая посылка»; общее утверждение в рассуждении, из которого вместе с частным выводится заключение.

70 Николай Коперник (1473–1543) — польский астроном, создатель гелиоцентрической системы мира.

71 Галилео Галилей (1564–1642) — итальянский ученый, физик и астроном, подтвердивший гелиоцентрическую систему наблюдениями.

72 Уильям Гарвей (1578–1657) — английский врач, открывший кровообращение.

73 Иоганн Вольфганг Гёте (1749–1832) — немецкий поэт, мыслитель и естествоиспытатель.

74 Исаак Ньютон (1643–1727) — английский физик и математик; разработал теорию цвета, согласно которой белый свет состоит из спектра цветов и может разлагаться при прохождении через призму.

75 In petto (лат.) — «про себя», «втайне»; не высказывая вслух.

76 Марк Антоний (83/82–30 гг. до н. э.) — римский полководец и политический деятель, также персонаж трагедии «Юлий Цезарь» Уильяма Шекспира; Yes, Brutus says he was ambitious — And Brutus is an honorable man — «Да, Брут говорит, что он был честолюбив — и Брут человек честный» — фраза из речи после убийства Цезаря, повторяется с иронией и подрывает доверие к Бруту.
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