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При дедуктивном методе изложение материала 

выстраивается от общего к частному. Оратор в начале 
речи выдвигает какие-то положения, а потом разъясняет 
их смысл на конкретных примерах, фактах. Широкое рас-
пространение этот метод получил в выступлениях пропа-
гандистского характера. 

При методе аналогии происходит сопоставление 
различных явлений, событий, фактов. Обычно параллель 
проводится с тем, что хорошо известно слушателям. 

Концентрический метод предполагает расположе-
ние материала вокруг главной проблемы, поднимаемой 
оратором. Выступающий переходит от общего рассмот-
рения центрального вопроса к более конкретному и углу-
бленному его анализу. 

Ступенчатый метод – это последовательное изло-
жение одного вопроса за другим. Рассмотрев какую-либо 
проблему, оратор уже больше не возвращается к ней. 

Исторический метод предполагает изложение ма-
териала в хронической последовательности, описание и 
анализ изменений, которые произошли в том или ином 
лице, предмете с течением времени. 

Оратору необходимо не только убедить в чем-то 
аудиторию, но и соответствующим образом повлиять на 
нее, вызвать ответную реакцию, желание действовать в 
определенном направлении. Поэтому при работе над 
композицией следует продумать систему логических и 
психологических доводов, используемых для подтвержде-
ния выдвинутых положений и воздействия на аудиторию. 

Логические доводы обращены к разуму слушате-
лей, психологические – к чувствам [1]. 

Работа над композиционным построением речи – 
творческий процесс. Каждая лекция, каждое выступление, 
если они хорошо продуманы, если они являются результа-
том большой предварительной работы, отражают особен-
ности, интересы, склонности выступающего. 
 
___________ 
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Способность общаться в современном обществе 

является основой социального успеха. В информационном 

обществе информация является главным товаром, и уме-

ть общаться – это уметь использовать этот товар. Важную 

роль в общении играют споры, они позволяют обмени-

ваться идеями, развивать и совершенствовать их. Спор не 

дает возникнуть застою, постоянно постегивает и челове-

ка, и общество развиваться, совершенствоваться.  

Чтобы достичь успеха в любой деятельности, необ-

ходимо уметь доказывать свою точку зрения, убеждать 

других в своей правоте, опровергать идеи оппонентов. 

Все это происходит в споре, поэтому он стал неотъемле-

мой частью жизни любого человека. Однако простое учас-

тие в споре еще не гарантирует победы в нем, для этого 

необходимо уметь спорить, доказывать, аргументировать, 

то есть владеть искусством ведения спора.  

Поэтому целью данной статьи является рассмотре-

ние сущности спора и некоторых правил ведения спора, 

выполнение которых позволит достичь положительного 

результата, будь-то поиск истины или же победа над оп-

понентом.  

Спор – словесное состязание, обсуждение чего-

либо между двумя или несколькими лицами, при котором 

каждая из сторон отстаивает свое мнение, свою правоту; 

борьба мнений (обычно в печати) по различным вопросам 

науки, литературы, политики и т. п. 

Близкими к понятию спор являются дискуссия и 

полемика, некоторые авторы даже считают, что спор яв-

ляется родовым понятием, в которое можно включить и 

дискуссию, и полемику [1].  

Дискуссия (лат. discussio — исследование, рассмо-

трение, разбор) – публичный спор, целью которого являе-

тся выяснение и сопоставление разных точек зрения, по-

иск, выявление истинного мнения, нахождение правильно-

го решения спорного вопроса. Дискуссия считается 

эффективным способом убеждения, так как ее участники 

сами приходят к тому или иному выводу [2]. 

Полемика (греч. polemikos – воинственный, враж-

дебный) – такой вид спора, при котором имеется конфро-

нтация, противостояние, противоборство сторон, идей и 

речей; это борьба принципиально противоположных мне-

ний по тому, или иному вопросу, публичный спор с целью 

защитить, отстоять свою точку зрения и опровергнуть 

мнение оппонента. Полемика – это наука убеждать. Она 

учит подкреплять мысли убедительными и неоспоримыми 

доводами, научными аргументами. Она служит воспита-

нию активной гражданской позиции, носит боевой, реши-

тельный характер [2]. 

Результативность спора зависит от множества 

условий, и в первую очередь от личностей спорящих, от 

их умений и навыков ведения спора, аргументации, их 

уровня культуры, образования и даже жизненного опыта.  
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Для успешного проведения спора необходимо при-

держиваться  ряда несложных правил.  

Во-первых, необходимо заранее четко определить 
предмет спора и стараться не отходить от него. При этом 
следует учитывать, что иногда одна из сторон, участвую-
щих в споре, может намеренно уводить оппонентов от 
обсуждаемой проблемы. К этому приему прибегают, ког-
да хотят ввести в заблуждение слушателей, повлиять на 

общественное мнение, отвлечь от решения главной зада-
чи на второстепенные, а порой совсем не связанные с 
темой. Чтобы не потерять предмет спора, и не уйти на 
решение второстепенных вопросов, необходимо хорошо 
знать и понимать предмет спора, разбираться в постав-
ленных задачах, быть эрудированным и вовремя пресе-
кать эти попытки.  

Во-вторых, необходимо четко определить позиции 
оппонентов. Если позиция оппонента высказана не четко, 
с ним трудно вести спор. 

Постоянное изменение своей точки зрения, выска-
зывание прямо противоположных суждений по одному и 
тому же вопросу негативно оценивается как оппонентом, 
так и зрителями.  

В-третьих, при споре важно четко разобраться с 
терминологией, иначе спор может перейти осуждению 
значения терминов и понятий. Для этого нужно заранее 
четко выделить основные понятия, связанные с предме-
том спора и необходимые для обсуждения данной темы, 
определить то значение, в котором они будут использо-
ваться в дискуссии. При этом не следует перегружать 

спор сложной научной терминологией.  
В-четвертых, необходимо с уважением относиться 

к оппонентам, к их точкам зрения. Однако это правило 
редко выполняется, и участники спора нетерпимо относя-
тся к друг другу, заранее готовы опровергать все доводы 
соперника, не пытаясь понять их доводы и аргументы. 

Подобное отношение может перейти в личную неприязнь, 
иронию и даже оскорбления. В тоже время уважение оп-
понента, стремление понять его идеи позволит достичь 
положительного результата.  

Выполнение этих условий позволит существенно 
увеличить эффективность спора, направить его в констру-
ктивное русло. Однако далеко не всегда это является це-

лью спора, часто бывает необходимо именно опроверг-
нуть идею оппонента, дискредитировать его. В этом 
случае, придерживаясь перечисленных правил, не всегда 
можно достичь нужного результата, а потому необходимо 
использовать различные приемы черной риторики, позво-
ляющие направлять беседу в желательное русло и подво-
дить оппонента или публику к желательному для нас за-

ключению и результату. 
Эти приемы как раз и рассчитаны на нарушение 

правил, управление всей беседой и даже манипулирова-
ние публикой и оппонентом. Так, в случае необходимости, 
можно намеренно уводить диалог от предмета спора, 
снижать его конструктивность. Особенно это полезно, 
когда позиции оппонента изначально сильнее, и он лучше 

разбирается в предмете спора [3]. 
Использование многозначности и неопределеннос-

ти терминов и понятий также позволяет запутать оппонен-
та, смутить его, направить разговор в иное русло. Однако 
в этом случае надо быть предельно осторожным, чтобы 
самому не попасться на свои уловки и не запутаться в 

терминах.  
Уважительное отношение к собеседнику подразу-

мевает отказ от использования некоторых нечестных при-
емов, однако в острой полемике используются практичес-

ки любые приемы, которые позволят выиграть спор. Если 
оппонент потерял равновесие, вышел из себя, то управ-

лять спором становиться намного легче, кроме того, зри-
тели, как правило, негативно оценивают слова и идеи 
неуравновешенного оппонента. Использование различных 
уловок, провокаций, поддевок смутит оппонента, вынудит 
его оправдываться, терять инициативу и позволит полнос-
тью управлять беседой.  

Использование подобных методов черной ритори-
ки позволяет выиграть в споре, однако не следует слиш-
ком часто в одной беседе применять их, иначе у зрителей, 
особенно искушенных, может возникнуть негативное от-
ношение. Использование этих приемов должно быть четко 
дозировано и оправдано.  

Таким образом, спор является неотъемлемой час-

тью жизни и работы любого человека, поэтому умение 
выигрывать в споре, приходить к истине необходимо лю-
бому человеку, независимо от его профессии. Существует 
масса различных приемов и белой, и черной риторики, кото-
рые позволяют достичь результата в споре. Однако, в пер-
вую очередь, необходимо четко осознать свою цель в споре. 
Так, если нужно достичь истины, конструктивного результата, 

то необходимо заранее четко ограничить предмет спора и 
придерживаться его, определить основные термины и поня-
тия, максимально уважительно относиться к собеседнику, 
пытаться понять его идеи и аргументы.  

Если же необходима победа в споре, то использу-
ются приемы черной риторики, которые заключаются в 
манипулировании всеми необходимыми риторическими, 

диалектическими, эристическими и рабулистическими 
приемами для того, чтобы направлять беседу в желатель-
ное русло и подводить оппонента или публику к желатель-
ному для нас заключению и результату. Кроме того, испо-
льзование этих приемов жизненно необходимо, оппонент 
сам применяет черную риторику, стремясь выиграть в 

споре.  
Однако следует учесть, что эти подходы к ведению 

спора не исключают друг друга, а скорее, наоборот, вза-
имодополняют. Поэтому знать и уметь использовать пра-
вила ведения спора и приемы черной риторики необхо-
димо для любого человека, который желает научиться в 
любом споре достигать своих целей.  

 
___________ 
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