TREI MODELE DE NEOSOFISTICA

MARIUS DOBRE

Definitia sofismului (o eroare logica comisa cu buna stiinta pentru a insela audi-
toriul) arata clar ca exista o parte a logicii ce poate fi folositd in scopuri manipulatoare
(chiar acea parte care incearca sa ne apere de sofisti, culmea). Pe acest drum, se vor fi
dovedit maestri sofistii antici, in incercarea lor de a arata cé orice poate fi argumentat,
in functie de interesele celui ce argumenteaza. Cel putin din perspectiva platonica sau
aristotelica, sofistii, in ciuda meritelor lor incontestabile 1n deschiderea discursului spre
argumentare si dezbatere, spre rationalitatea opusa credintei in mituri si traditii', erau
mai ales niste ,,negustori” de cuvinte frumoase, niste retori ce vizau persuasiunea cu
orice pret. Intr-o epoci in care un bun vorbitor detinea si ,.cheia puterii”, in care reto-
rica, arta persuasiunii, reprezenta arma succesului in domeniul politic sau n cel juridic,
sofistii devin profesori, specialisti in arta discursului convingator, acoperind o nevoie a
societatii’. insa metodele lor argumentative nu respectau totdeauna o etica a argumen-
tarii sau vreun ideal al adevarului; astfel principiul argumentarii sofiste poate fi redat
mai ales prin teza lui Protagoras ,,Asupra oricarei teme se pot sustine doud argumente
contrare unul altuia”, deci se poate sustine eficient un enunt despre o problema, dar la
fel de eficient si contradictoriul lui, se poate lauda un lucru, dar la fel de bine poate fi si
criticat, conform convingerii ca adevarul este relativ, cd nici un muritor nu detine vreun
adevar de nezdruncinat: ,,Adevarul este individual si trecator, nu universal si etern, caci
pentru orice om adevarul este doar acela de care poate fi convins, si e posibil sa
convingi pe oricine ci negrul e alb. Existd convingere, dar niciodati cunoastere™.
Saradele sofiste prezentate de Platon in dialogul Euthydemos sau de Aristotel in
Respingerile sofistice, de pilda, ilustreaza deplin aceste consideratii.

*

Este iluzoriu sa credem cé in zilele noastre ar putea exista un progres moral in
aceasta directie; dimpotriva, datorita diversificarii mijloacelor de propaganda, fenome-
nul a luat o amploare deosebitd; pentru a vinde ceva sau pentru a convinge un audito-
riu, manipulatorii contemporani folosesc orice fel de arme, inclusiv pe cele logic-defec-
tuoase, pe langa cele psihologice. Era cumva firesc ca in epoca propagandei si a publi-
citatii industriale sa fie reinviate practicile sofiste. Aducem in atentie in continuare trei

! Anton Dumitriu, Istoria logicii, vol. I, Editura Tehnica, Bucuresti, 1993, p. 127.
2 W.K.C. Guthrie, Sofistii, Editura Humanitas, Bucuresti, 1999, pp. 42-43, p. 47.
3 Ibidem, p. 47.
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modele de argumentare sofistica, create (cumva paradoxal, din nou spunem) tocmai
pentru a obisnui publicul sa se apere in fata manipulatorilor profesionisti. Chiar daca
ele au ca scop autoapdrarea intelectuald, totusi, prin titlurile lor si prin continutul
lor, pot fi numite neosofistica.

1. ,ARTA DE A AVEA INTOTDEAUNA DREPTATE”

Nu doar artele convingerii au nevoie de argumentare (defectuoasa sau nu), ci si
dezbaterea publica (politica, juridica etc.) sau cea de zi cu zi. De aceea, e nevoie tot
timpul de arme de atac intelectuale. Arthur Schopenhauer este unul dintre filosofii
cunoscuti ce a oferit publicului astfel de arme intr-o lucrare intitulatd Arta de a avea
intotdeauna dreptate. Dialectica eristica, unde prezinta 38 de stratageme de a invinge
intr-o disputa. Este o reinviere a eristicii (definita de el ca ,arta de a vorbi in contra-
dictoriu, si anume de a purta o disputa, 1n asa fel sa ti se dea intotdeauna dreptate, altfel
spus, per fas et nefas™), utila intr-o lume in care toatd lumea vrea s invingi in dezba-
tere, indiferent daca recurge sau nu la adevaruri, indiferent daca mijloacele folosite sunt
corecte logic: ,(...) continutul de adevar al unui enunt si valabilitatea acestuia in ochii
partilor, ca si in ochii auditoriului, sunt lucruri diferite”. De unde aceasti nevoie de a
avea tot timpul dreptate? se Intreaba Schopenhauer. Tot el raspunde: ,,Din ticalosia in-
nascutd a speciei umane. Daca lucrurile nu ar sta asa, atunci am fi fundamental sinceri
si 1n orice disputd n-am cauta decét sa aflam adevarul si doar adevarul, indiferent daca
acesta confirmd opinia exprimata la inceput de noi sau opinia celuilalt, iar cine are
dreptate n-ar fi decét un aspect irelevant sau, in tot cazul, secundar. Dar asa, este o
chestiune de viata si de moarte. Vanitatea innascutd a omului — usor de zgandarit, mai
ales cand se implica in exercitiile intelectului — nu vrea sa accepte cu nici un chip faptul
ca ceea ce am exprimat la inceput s-a dovedit a fi fals, iar opinia adversarului s-a
dovedit a fi corecta. In mod normal, fiecare ar fi interesat si depun, de la bun inceput
toate eforturile pentru a exprima judecati corecte: adica intai sa reflecteze si apoi sa
vorbeascd™. Din acest punct de vedere, mai spune Schopenhauer, logica nu are o
utilitate practicd prea mare, locul ei urmand a fi luat de dialectica, cea care are in
vedere continutul enunturilor, nu forma lor, ca in logica; acesta ar fi trebuit sa fie si
scopul lui Aristotel: elaborarea unei dialectici puternice, nu a unei logici formale’. Dia-
lectica purd este conceputd de Schopenhauer ca pe o arta de a avea totdeauna dreptate:
»(...) dialectica in sine trebuie doar sd ne invete cum sd ne aparam de tot felul de
atacuri, mai ales de cele de rea-credintd, dar si sd atacdm noi insine cele afirmate de
celalalt, fara a ne contrazice pe noi insine si, in general, fard a putea fi contrazigi”g; cel
mai bun nume pentru aceasta disciplina ar fi, de fapt, dialectica eristica, ,,0 disciplind

4 Arthur Schopenhauer, Arta de a avea intotdeauna dreptate. Dialectica eristica, Editura Art, Bucuresti,
2015, p. 23. (Traducere de Gabriel H. Decuble.)

5 Ibidem, pp. 24-25.

6 Ibidem, p. 25.

7 Ibidem, p. 29.

8 Ibidem, p. 39.
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foarte utild, pe nedrept neglijati in timpurile moderne™. Ea nu va avea drept scop ade-
varul obiectiv, ci apdrarea opiniilor proprii si infirmarea opiniilor adversarului; daca
vrem adevirul trebuie si ne intoarcem la logica pura'®.

Schopenhauer schiteaza si un fel de metodologie''; pentru a infirma o tezi se
vor folosi doud moduri (ad rem, aratim ca enuntul nu corespunde realitétii, ad homi-
nem, enuntul nu corespunde cu alte argumente ale celuilalt) si doud metode (infirmarea
directd, atacarea tezei in temeiurile ei sau teza nu poate fi adevarata, infirmarea indi-
rectd, atacarea tezei in consecintele ei).

Stratagemele prezentate de Schopenhauer in continuare ar fi doar niste prelimi-
narii la stiinta dialecticii eristice, nu un sistem ordonat al stratagemelor dialecticii eris-
tice, fiind deocamdati (in vremea lui) un teritoriu virgin'?. Iati citeva exemple de stra-
tageme, fara a intra in amanunte:

— Extensia. Opinia adversarului trebuie impinsa spre un sens cat mai general, in
timp ce propria opinie trebuie prezentatd precis. Cu cat mai generala este o
opinie, cu atat este mai atacabila.

— Omonimia. Enuntul adversarului sé poata fi aplicat si altor lucruri care au ace-
easi denumire cu materia in cauza.

— Folosirea unor premise false in cazul in care adversarul nu le accepta pe cele
adevdrate.

— Folosirea tacticii socratice a bombardarii cu intrebari pentru a ajunge in cele
din urma la rezultatul dorit de tine.

— Infurierea adversarului pentru a nu mai putea sa judece corect.

— Argumenta ad hominem sau ex concessis. Incompatibilitatea parerii adver-
sarului cu anumite conceptii filosofice sau stiintifice cu care adversarul fusese
de acord anterior.

— Expresia echivoca in cazul in care esti prins la inghesuiald de oponent.

— Intreruperea frecventi a adversarului sau deturnarea atentiei la alte subiecte, in
cazul in care oponentul are sanse sd iti infirme teza.

— Incitarea adversarului la exagerarea afirmatiei; cand arati apoi exagerarea, poti
si infirma teza.

— Realizarea unei diversiuni: enuntarea a ceva care nu are legatura cu subiectul,
dar are doar aparenta.

— Argumentum ad verecundiam: invocarea unei autorititi pe care adversarul o
respectd si manipularea lui pentru a accepta o opinie ce iti apartine.

— Utilizarea ironiei. Insinuezi ironic fatd de public ca adversarul nu stapaneste
domeniul de discutie.

— Includerea adversarului (in fata unui public, din nou) intr-o categorie ,,0di-
oasd” de intelectuali precum ateii, maniheistii etc.

— Surprinderea adversarului printr-o avalansa de cuvinte alese la intdmplare si
lipsite de logica.

— Atacarea persoanei adversarului, clasicul ad hominem.

9 Ibidem, p. 41.

1 Thidem, pp. 40, 41.
1 Ibidem, p. 45.

12 Ibidem, pp. 42-43.
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Iata si trei stratageme pe larg, cu exemplele Iui Schopenhauer, pentru a ne face o
idee mai clara'*:

LArgumenta ad hominem sau ex concessis. Odata ce adversarul a facut o afirma-
tie, trebuie sa vedem daca nu cumva aceasta std In oarecare masura in contradictie —
chiar si aparentd — cu oricare altd afirmatie sau concesie de-a sa anterioard, ori cu
principiile vreunei scoli filosofice sau ale vreunei secte, al cdror nume le-a amintit
laudativ sau aprobator, ori cu faptele acestei secte — fie ei devotati sau pretinsi membri
—, orl, 1n fine, cu propriile fapte sau conceptii. Daca adversarul nu condamna de exem-
plu, suicidul, atunci exclamam pe data: «Péi, de ce nu te spanzuri?» Sa, daca el sustine
ca Berlinul ar fi un oras mizerabil, atunci izbucnim: «De ce nu pleci cu primul posta-
lion?» Intr-un fel sau altul tot vom reusi sa-1 incurcam”.

,Daca adversarul pretinde in mod imperios s aducem un contraargument fata
de un anumit punct din argumentatia sa, iar noi nu gasim pe moment nimic, atunci
trebuie sa generalizam, pe cat se poate, problema si sa formuldm obiectii legate tocmai
de aspectul general. De exemplu, suntem chemati sd infirmam o anumita ipoteza din
fizicd; ne vom arata sceptici fatd de cunoasterea umana in general, vom arita cét de
inselatoare este aceasta si vom ilustra cu exemple concrete din alte domenii”.

,,Un artificiu sclipitor este asa-numita retorsio argumenti: se aplica atunci cand /
ne dam seama ca / argumentul pe care adversarul vrea sa-1 foloseasca pentru sine ar fi
mai bun folosit Impotriva sa; el spune, de exemplu: «E doar un copil, sd nu i-o ludm in
nume de rau!» Retorsio: «Tocmai pentru cd e Inca un copil, trebuie educat, pentru a
nu-i incuraja pornirile rele»”.

Suntem din nou, cu stratagemele lui Schopenhauer, in situatia preferata a sofisti-
lor antici: a Invinge in dezbatere cu orice pret. Avem dreptul la autoaparare intelectuala
(temeiul pe care Schopenhauer 1si construieste stratagemele), desigur, dar cu ce pret?

2. ,ARTA DE A AVEA TOTDEAUNA DREPTATE” REDIVIVUS

Dar sa ajungem si in zilele noastre. Demersul lui Arthur Schopenhauer este re-
luat de o revista franceza de actualitate filosofica, ,,Philosophie Magazine”, printr-o ru-
brica prezenta in fiecare numadr, rubrica ce se numeste chiar ,,L'art d'avoir toujours
raison”. Se intAmpla din nou. In fiecare numir al revistei este oferitd o nou stratagemi
de argumentare, dar, de data aceasta, stratagema este Insotita si de o retetd de contra-
carare a propunerii argumentative expusa in stratagema. Autorul acestei rubrici a strans
intr-o carte toate stratagemele publicate pana la un moment dat, carte intitulata L'art
d'avoir toujours raison (sans peine). 40 stratagemes pour clouer le bec a votre interlo-
cuteur. De ce o reluare a demersului schopenhauerian? Progresul tehnic, aparitia stiin-
telor umane, transformarea moravurilor etc. pot conduce la aparitia unor noi stratageme
sau la modificarea celor vechi, pe care un autor de acum doua secole nu le putea
infitisa'®. Altfel, temeiul pentru care e necesari din nou o asemenea carte este acelasi

13 Ibidem, pp. 91, 105.
14 Nicolas Tenaillon, L'art d'avoir toujours raison (sans peine). 40 stratagémes pour clouer le bec a votre
interlocuteur, Philo éditions, Paris, 2014, p. 18.
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cu cel al lui Schopenhauer, cu unele precautii: ,,Suntem filosofi mai buni daca vom cu-
noaste capcanele retorice pe care ni le Intind adversarii nostri. Si, pentru a le cunoaste
bine, e bine sa stim s le practicam. Dar, practicandu-le, trebuie, bineinteles, sa fim pusi
in garda pentru a nu ceda puterii lor seducatoare. Caci a invata sa inseli pe altul poate fi
un exercitiu foarte plicut”"’. Din nou este invocati autoapirarea intelectuald, intr-o lu-
me in care manipulatorul verbal este cel care castigd in dezbatere tot timpul'®; din nou
sunt oferite anumite arme pentru cazurile in care suntem implicati in lupte sofistice'”.

lata cateva stratageme (cu titlurile date de autor) propuse in noua ,,Artd de a avea
totdeauna dreptate™:

— Pentru a va convinge interlocutorul, faceti-l sa se teama. Cand avertizati, de
pilda, asupra incalzirii globale, imaginati si niste scenarii catastrofale care sa
induca teama in adversar. Schema de respingere, de parare a argumentatiei:
verificati daca provocarea fricii nu este cumva un deficit de argumentatie.

— Lipiti o eticheta. Intr-o discutie despre dreptatea sociala, de pilda, eticheta ,,un
parizian bogat” conduce la concluzia ca a pierdut contactul cu ,realititile po-
pulare”. Parare: o atitudine de detasare sau de mandrie.

— Practicati o ruptura de ton. Pentru a descuraja si Intrerupe adversarul, fiti grav
cand el e vesel si vesel cand el e grav. Parare: Regasiti o egalitate de conver-
satie cu adversarul cu expresii precum: ,,de prost gust”, ,,nu aveti haz”, ,luati
totul 1n tragic” etc.

— Impingeti adversarul pe ,,panta alunecoasa”. Daca adversarul se pronunti in
favoarea nudismului, spuneti-i ca e favorabil pedofiliei (logica pantei alune-
coase — n.n.); daca contesta legitimitatea purtarii armelor de foc, spuneti-i ca e
favorabil violentei anarhiste. Parare: Denuntati aceste false evidente — puteti
raspunde ca nudismul este o sanatoasd intoarcere la natura, in timp ce pedofi-
lia este o perversiune criminala.

— Folositi tacerea. Pastrati tacerea cat de mult timp posibil si nu interveniti decat
pentru a spune ceva fara replica si a inchide discutia. Parare: obligati interlo-
cutorul sa raspunda: ,,dar dumneavoastra ce parere aveti despre asta?”

— Simulati ignoranta. Daca vi se cere, de pilda, sd raspundeti dacd sunteti in
favoarea darwinismului, spuneti ca nu ati citit Darwin; cum e putin probabil
ca adversarul sd cunoasca Originea speciilor, il veti impiedica sa-si dezvolte
argumentatia. Parare: daca cineva face pe ignorantul, il veti cataloga public in-
competent, dacd nu chiar stupid; a nu cunoaste ipotezele darwiniste inseamna
a-si refuza Intelegerea mizelor dezbaterii contemporane asupra geneticii.

— Flatati interlocutorul. il veti face s coboare garda, crezand ci e mai inteligent
ca dumneavoastra, si veti putea lovi decisiv. Parare: ii veti spune ca sunteti
supraestimat si pastrati atentia la acest siretlic.

— Invocati statisticile. Faceti tot timpul apel la statistici si lasati cifrele sa vorbeasca
in locul dumneavoastra, chiar daca sunt imaginare; dati impresia de obiectivitate
si pareti expert; putin probabil ca el sd vina cu alte statistici in replicd. Parare:

15 Ibidem, p. 14.
16 Ibidem, p. 11.
17 Ibidem, p. 21.
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cereti sursele statisticilor, iar daca vi se oferd, spuneti ca statisticile sunt totdea-
una orientate ideologic, discreditand astfel premisele adversarului.

— Infuriati-vd. Cand nu mai aveti argumente, ridicati tonul, aruncati chiar cu
ceva pe jos; schimbarea de atitudine va dezarma adversarul, iar publicul va
crede ca sustinerile adversarului sunt scandaloase. Parare: veti face afirmatia
ca adversarul este irascibil si 1i veti cere sa se controleze.

— Simulati ca sunteti vexat. Simulati ca adversarul foloseste un argument ad ho-
minem; de pilda, daca el sustine cé abtinerea e periculoasd in democratie
deoarece face jocul partidelor antirepublicane, atunci, dumneavoastra, care ati
refuzat sd votati, luati un aer scandalizat, spunand: ,,Vreti sa spuneti cd sunt
fascist sau stalinist? Ma jigniti profund!” Parare: ati putea sa aveti aceeasi ati-
tudine, de om vexat: ,,Dvs. vreti sa spuneti ca eu as obliga oamenii la vot, ca
sunt un robespierrist?”’

— Practicati logoreea. Daca adversarul este puternic, transformati dialogul in mo-
nolog, iar cand va intrerupe pentru a argumenta la randul lui, aveti ocazia de
a-1 acuza de impolitete. Parare: cum incontinenta verbald e uneori un simptom
al vreunei boli, ati putea folosi asta: ,,Sunteti atins de logoree. Aceasta se
vindeca”.

— Taiati firul In patru. Multiplicati distinctiile sau orice formula care ,,sugereaza
ordinea si masura” pentru a-l face sé creada pe adversar ca sunteti un spirit
analitic. Parare: {i reprosati spiritul pedant si minimalizati subtilitatile pe care
vi le expune.

Pentru a avea o imagine mai clard asupra acestui nou tip de stratageme de argu-
mentare, redim in continuare una in intregime'®:

,Dezonorati-va adversarul. Un mijloc eficace (si cu atat mai siret) pentru a
repurta o victorie intr-o dezbatere consista in a practica dezonorarea prin asociere. Este
vorba de a arata cd argumentele interlocutorului dumneavoastra sunt rele deoarece sunt
similare cu cele folosite de o persoana cunoscuta ca infrecventabila. De exemplu, ad-
versarul dumneavoastra sustine cd trebuie boicotate premiile Oscar deoarece alegerile
(premiile) sunt traficate de catre marii producatori hollywoodieni. Replicati: «Sunteti
antiamerican? lata, precum Mahmoud Ahmadinejad (presedintele Republicii Islamice
Iran Intre 2005 si 2013). [atd cine nu ma surprinde...» Forta argumentului constd in a
face sa cada asupra oponentului imaginea negativa a unui individ descalificat. Se diri-
jeaza atunci atentia auditoriului asupra apropierii de personalitatea sugerata, astfel incat
continutul argumentelor avansate pana atunci va fi uitat. Se poate merge pana la aluzia
la criminali sau dictatori. Iatd de ce acest argument se numeste reductio ad Hitlerum.
Pentru a nu declansa ménia rivalului, aceasta stratagema e deseori depersonalizata si
atasatd unei doctrine sau unei perioade istorice unanim condamnate: «Se spunea asta de
asemenea in anii 30...» Pe scurt, lipind pe adversarul dumneavoastra de niste triste
amintiri, aveti mari sanse s murdariti imaginea sa in ochii publicului si sd aduceti in
derizoriu argumentatia sa.

Parare: Pentru a contra aceasta stratagema, este nerecomandat a o utiliza la ran-
dul dumneavoastra. Cici, actionand astfel, nu veti face decat sa va murdariti oponentul

18 Ibidem, pp. 71-73.
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si tot ceea ce veti obtine este sa mai scadeti un pic mai mult nivelul discutiei. Cel mai
bine este sa denuntati stratagema si deci sa preveniti auditoriul sa nu fie inselat de pro-
cedeul folosit Tmpotriva dumneavoastra: «Vad unde vreti sa ajungeti... Sperati sd ne
faceti sd credem cé cine indrageste cdinii ciobanesti germani este un simpatizant al
nazismului? Sa fim seriosi, s-ar accepta aici un asemenea rationament?» Prin aceasta
replicd, nu doar ca va veti salva onoarea proprie, ci si pe cea a asistentei care nu va ezi-
ta sd va multumeasca...”

3. L ARTA TRUCURILOR INTELECTUALE MURDARE”

Sa intram acum si 1n cea de-a treia variantd de neosofistica. Lucrarea la care ne
vom referi are de asemenea un titlu sugestiv, The Thinker’s Guide to Fallacies. The Art
of Mental Trickery and Manipulation, si ne propune 44 de cai de a castiga intr-o
argumentare (argumente falacioase, in fapt, fard a prezenta o listd exhaustiva, ci doar
pe ,.cele mai comune sau mai usor de recunoscut”'®). Ca si in cazurile de mai sus, avem
de-a face, pe de o parte, cu ,,0 artd a trucurilor intelectuale murdare” (the art of
intellectual dirty tricks), dar pe de altd parte, cu un ,,ghid” de aparare contra unor
inamici precum politicienii, stirile media, industria publicitatii, expertii n relatii
publice, oficiali guvernamentali sau, pur si simplu, prieteni sau inamici oarecare®. De
aceea, trebuie sd ne amintim ca manipulatorii ,,vor Intotdeauna ceva de la tine: banii tai,
votul tau, sustinerea ta, timpul tau, sufletul tdu — ceva! Dar mai au nevoie ca tu s nu fii
constient legat de ce vor. Ei au tot timpul ceva (uneori foarte mult) de ascuns. In orice
caz, ne insultd inteligenta crezand cd un truc manipulator va functiona, cd nu suntem
indeajuns de profunzi pentru a vedea ce fac ei”?'. Putem spune ci pledoaria, intr-un stil
,tipic” american, e destul de convingatoare.

Astfel, trebuie sd ne propunem drept scop a recunoaste sofismele, aceste ,,trucuri
murdare ale celor ce vor si castige un avantaj”, dar si influentd sau putere””. Deci, pen-
tru o prima concluzie, sa invatam a deveni sofisti, la rAndul nostru, pentru a ne apara de
sofistii zilelor noastre! lar autorii acestui ghid ne propun, pentru a intra mai bine in rol,
chiar sd ne imagindm ca suntem noi ingine manipulatori, ci vrem noi ingine votul, sus-
tinerea sau banii cuiva®.

Redam 1n continuare alte cateva mijloace sofistice (dirty tricks, cum spuneam)
propuse de cei doi autori:

— Acuza-ti oponentul ca face exact ceea ce el te acuza pe tine (truc cunoscut une-
ori sub denumirea ,,Araté greseala altuia”). Exemplu: ,,Ma acuzi ca nu te plac!
Cred ca de fapt tu nu ma placi mine!”; ,,Cum indraznesti sd ma acuzi ca sunt
murdar? Tu cénd ai facut un dus ultima oara?”

19 Richard Paul, Linda Elder, The Thinker’s Guide to Fallacies. The Art of Mental Trickery and Manipula-
tion, http:/files.meetup.com/391323/Fallacies2006-DC.pdf , accesat la data de 02. 02. 2017, p. 9.

20 Ibidem, p. 19.

21 Ibidem, p. 19.

22 Ibidem, p. 19.

23 Ibidem, p. 19.
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— Apelul la pasiunile populare. Manipulatorii sunt atenti la valorile, temerile,
credintele ,,sacre” ale audientei, aritand ca le impartisesc si ei. In varianta so-
fismului ,,oameni simpli”, acesta arata astfel: ,,E atit de bine pentru mine sa
ma Intorc acasd, printre ai mei, printre oamenii in care am deplina incredere si
care folosesc doar bunul lor simt pentru a face lucrurile cum trebuie”.

— Asuma-ti postura corectitudinii. Oamenii cred 1n lucrurile pure, morale, deci
poti sd iti asumi o asemenea pozitie, chiar daca ai mai gresit, ceva de genul
,»am mai stricat treburile, dar am inima curatd” sau ,,am mai gafat, dar am avut
intotdeauna intentii bune”. E o strategie de a justifica greselile, de fapt, folo-
sitd In fundal de obicei de cei raspandesc informatiile 1n presa.

— Creeaza o indoiala: ,Nu iese fum fara foc”. Se poate folosi indeosebi pentru a
crea suspiciuni asupra persoanei oponentului; se poate apela la zvonuri asupra
onoarei sau integritatii morale a oponentului, apoi se invocad principiul ,,nu
iese fum fara foc”, adica ceva este in spatele acelui zvon, ca nu ar fi iesit zvo-
nul degeaba. A fost o strategie folosité in ,,era McCarthy” in SUA pentru a de-
clara drept comunisti sau ,,un-americans” persoane care fie refuzau sa coope-
reze cu comisia, fie erau ostracizate pe baza unor zvonuri sau banuieli.

— Neaga sau apara inconsistentele. Prins cu o contradictie, manipulatorul va avea
doua optiuni: fie si nege cd a comis realmente o contradictie (,,Nu am spus asa
ceval!”), fie sa admitd contradictia si sa o justifice ca pe o schimbare justifica-
bila (,,Lumea se schimba si noi trebuie sa ne schimbam odata cu ea”.)

— Flateaza-ti audienta. Oamenii sunt deseori receptivi cand sunt flatati, e o reactie
biologica aproape. Deci, formule precum ,,Este minunat sa vorbesc unui public
de calitate ce tine cont de bunul simt...”, ,,O persoana inteligentd ca dumnea-
voastra isi dd seama ca...” vor avea succes in convingerea auditoriului.

— Ridica tot timpul numai obiectii. Orice ar spune oponentul, trebuie sa ai numai
obiectii, scazand valoarea discursului sdu in ochii publicului.

— Simplifica exagerat punctul de vedere al adversarului. De pilda, intr-o discutie
despre abuzurile care se petrec in inchisori, manipulatorul crede mai important
a vorbi despre victimele puscdriagilor, nu despre puscariasi insisi: ,,Salveaza-ti
simpatia pentru victimele criminalilor, nu pentru criminali”. Este aici si 0 oco-
lire a subiectului in discutie, ca si un apel la mila, in limbaj logic.

— Folositi standarde duble. ,,Un standard pentru noi, alt standard pentru ei.” De
pilda, suntem de acord cu armele nucleare daca le avem noi; daci le au ei,
atunci nu mai suntem de acord (cazurile Irakului si Iranului).

Pentru o imagine si mai sugestiva, dam cuvantul direct celor doi autori, la fel ca
mai sus:

»Apelul la experientid. Manipulatorii abili, maestrii inselaciunii, politicienii in-
voca faptul ca au «experientd» in spatele lor, chiar daca experienta lor este limitata sau
non-existenta. Ei stiu ca este foarte greu pentru cineva sa nege ceea ce spun €i prin vo-
cea experientei. Desigur, ei vor da peste un oponent care are mai multd experientd
decat ei. In acest caz, ei ataci experienta oponentului — ca fiind nereprezentativa,
partinitoare, limitata, deformata, subiectiva”.

ZApelul la perfectiune (,,cere conditii imposibile”). Oponentul vrea sa fii de
acord cu teza X, iar tu iti dai seama ca nu poti argumenta Impotriva lui X fara sa pierzi
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credit in fata audientei. In regula, de acord cu X, dar numai in urmatoarele conditii. ..
,»Da, vrem democratie, dar numai cand vom avea o reald democratie, iar asta Inseamna
cand cutare i cutare lucruri vor fi schimbate”. Facand o manevra de acest tip, vei dis-
trage audienta si nu va descoperi cd, de fapt, nu ai nici o intentie oarecare de a admite
teza X”.

,Contesta concluzia oponentului. Manipulatorul vrea sa conduca audienta spre
acceptarea concluziilor lui. Vrea, de asemenea, ca audienta sa respinga concluziile sau
interpretarile oponentului sdu. Daca 1si aminteste expresia latineasca non-sequitur (nu
decurge), poate sd-si acuze oponentul ca este ilogic si sd puna la indoiald rationarea
acestuia. Degrabad ce oponentul enuntd o concluzie, manipulatorul poate spune: ,,Stai
un pic. Asta nu decurge! Concluzia ta nu decurge din premise. Mai intéi ai sustinut X,
apoi sustii Y. Cum poti justifica un asemenea salt? Ceea ce spui nu este logic. Nu ai
dovedit Y, doar X”. Prin aceasta strategie, manipulatorul poate atdt complica orice
punct de vedere legitim sustinut de oponent. In acelasi timp, el insusi va apirea logic si
impartial”.

In afara acestor trucuri, autorii prezinta si altele mai cunoscute din manualele de
logica precum: apelul la autoritate, apelul la frica, apelul la mila, panta alunecoasa, ata-
cul la persoana, falsa dilema etc.

%

Iar daca sunteti demascati cumva drept manipulatori sau sofisti, urmatoarele patru
argumente sofistice v pot salva si puteti rimane cu capul sus si cu onoarea intacta**:

1. ,,Daca ceilalti se lasd manipulati, se intAmpla pentru ca o vor ei insisi. Daca i-ar
deranja, ar reactiona. La urma urmei, sunt adulti!

2. Aveti sentimentul ca am Incercat s vd manipulez, dar, in realitate, toatd lumea
manipuleaza pe toata lumea, tot timpul. Societatea este foarte ipocrita pe acest subiect.

3. Eu, manipulator? Poate, si atunci? Nu sunt un idealist. Nu visez la transpa-
renta In relatiile umane (...).

4. Manipularea face parte din viatd; de altfel, prefer sa fiu un pradator decat o
victimd. Lumea moderna este o jungla.”

*

Ca o prima constatare, putem spune ca jongleriile logice nu dispar in nici o epo-
ca. Ce nu putem spune este cat de utile sunt In ceea ce priveste apararea in fata
manipuldrii, atat timp cét nu toatd lumea are acces la diferitele stratageme de aparare
care ni se propun. Logica, intocmai ca si retorica, reprezintd o sursad inepuizabild pentru
,»ganditorii” manipulatori.

In orice caz, ca o a doua constatare, suntem in fata unei dezvoltari fara precedent
a folosirii procedeelor de argumentare, sofistice sau nu, atat de catre manipulatori, cat
si de catre cei ce ajutd publicul in scopul de a nu fi manipulat.

24 Cristophe Carré, 50 exercices pour maitriser I'art de la manipulation, Eyrolles, Paris, 2009, p. 110-111.
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