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Abstract. The argumentation contained in various dialogues (philosophical, scientific,
everyday argumentation) was taken over in logic in general whenever it was needed in
the interest of research. The new logical discipline, which appeared since the 70° of the
20" century, informal logic, dedicates a much larger space to this argumentative
framework (which, however, has a long tradition, if we only think of Plato's dialogical
works or analyzes Aristotle/s analysis). The contemporary approach to informal logic is
primarily characterized by the claim to evaluate the so-called ,,real”, ,,authentic” arguments,
from ordinary, everyday communication. In the following, we will outline briefly some
coordinates of argumentation in dialogue, as they are conceived in informal logic:
the definition of dialogue, the stages and characteristics of argumentation in dialogue,
the types of dialogue, some argumentation schemes present in this type of argumentation,
the consistency problems, relevance, commitment, retraction and bias in dialogic
argumentation.
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1. DIALOGUL: DEFINITIE, ETAPE, CARACTERISTICI,
STRUCTURI LOGICE

Argumentarea cuprinsd in diverse dialoguri (cotidiene, filosofice, stiintifice)
era preluata in logica in general ori de céte ori era nevoie In interesul cercetérii. Noua
disciplind logica, aparutd incepand cu anii *70 ai secolului XX, logica informala,
consacra un spatiu mult mai insemnat acestui cadru de argumentare (ce are totusi o
traditie indelungata, daca e sa ne gandim doar la operele dialogale ale lui Platon sau
la analizele lui Aristotel). Abordarea contemporana a logicii informale se caracterizeaza
in primul rand pe pretentia de a evalua, a cantari argumentele asa-zis ,reale”,
»autentice”, cele din comunicarea obisnuitd, cotidiana.

In cele ce urmeaza, vom creiona citeva coordonate ale argumentirii in dialog,
asa cum sunt ele concepute in logica informald: definitia dialogului, etapele si
caracteristicile argumentarii in dialog, tipurile de dialog, unele scheme de argumentare
prezente 1n acest tip de argumentare, problemele consistentei, relevantei, angajamentului,
retractarii si partinirii in argumentarea dialogica.
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Unul dintre logicienii din domeniul logicii informale care a dedicat cea mai
mare parte a cercetarilor sale argumentarii in dialog, Douglas Walton, defineste
astfel dialogul: ,,(...) un tip de conversatie orientata catre un scop, conversatie la care
participa pe rand doud persoane (in cazul minim)”. In multe situatii, dialogul nu
este o dezbatere, el poate contine descrieri, explicatii, instructiuni; dar atunci cand
contine argumentare, prima conditie pentru o dezbatere serioasa este ca participantii
s discute pe rand, si isi sustind punctele de vedere?. Cand este argumentativ, cand
are alura unei dezbateri, atunci dialogul poate fi numit si discutie critica (,,critical
discussion”), folosind termenul introdus de Frans van Eemeren si Rob Gootendorst.
In viziunea lor, ,,0 discutie critici poate fi descrisa ca un schimb de idei in care partile
implicate ntr-o diferentd de opinii incearcd in mod sistematic sa stabileasca daca
punctul sau punctele de vedere in discutie pot fi aparate in urma indoielilor sau
obiectiilor critice”.

Cei doi autori amintiti mai sus acorda intdietate dialogului in studiul
argumentarii (dialogul ar fi cea mai expresiva forma de argumentare), cu o viziune
»~pragma-dialecticd” (pragmatica, pentru cd ,,rostirea sau textul scris este privit ca un
intreg coerent de acte de discurs; caracterul siu dialectic consta in faptul ca aceste
acte de discurs fac parte dintr-o incercare sistematica de a rezolva o diferenta de
opinie prin intermediul unei discutii critice”), indica patru etape ale , discutiei
critice”: etapa confruntarii (cdnd un punct de vedere este respins, cand apare o
diferentd de opinii), etapa deschiderii (cand cele doud pérti se pun de acord cu
domeniul de discutie, cu valorile impartasite etc., fiind intr-o zona de intelegere),
etapa argumentarii (cand protagonistii discutiei avanseaza argumentele) si etapa
concluziei (cand conflictul de idei este rezolvat, cind unul dintre protagonisti accepta
punctul de vedere al celuilalt, nsa, de obicei, in practica, conflictul nu inceteaza)®.
Ei ofera si 15 reguli pentru o discutie critica, reguli ce privesc Indeosebi obligatiile
celor ce discutd in vederea unei dispute elegante si fecunde, repartizarea rolurilor in
conflictul de idei etc., in functie de cele patru etape®, violarea oricireia dintre aceste
reguli constituind un act falacios (fireste, regulile pot fi incélcate si prin intermediul
sofismelor clasice, bine-cunoscute, precum un ,ad hominem”)’, si un cod de
conduiti pentru partenerii de dezbatere in zece puncte®.

! Douglas Walton, Fundamentals of Critical Argumentation, Cambridge University Press, p. 2.

2 |bidem, p. 2.

3 Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst, A Systematic Theory of Argumentation. The
Pragma-Dialectical Approach, p. 52.

4 Ibidem, p. 95.

5 lbidem, pp. 59-62. Vezi si Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst, Speech Acts in Argmentative
Discussions, Dordrecht-Holland / Cinnaminson-USA, Foris Publications, 1984, pp. 85-87; de asemenea,
Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst, Argumentation, Communication and Fallacies, Hillsdale
New Jersey, Hove and London, Lawrence Elrbaum Associates Publishers, 1992, pp. 34-36.

6 Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst, A Systematic Theory of Argumentation. The
Pragma-Dialectical Approach, pp. 123-157.

7 lbidem, pp. 175, 177.

8 lbidem, pp. 190-196.
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Deci, pentru van Eemeren si Grootendorst, argumentarea ia mai ales forma
dezbaterii, a discutiei critice. Ei dezvolta si o teorie a ,,actelor de vorbire” (,,speech
acts”), bazandu-se pe o tipologie preluata de la John Searle; astfel, actele de vorbire
ar fi de cinci feluri®:

— Actele de vorbire asertive (,,assertive speech acts”) au loc, in forma cea mai
simpla, atunci cand cineva enunta o judecata, indicand de obicei o opinie, un punct
de vedere (ex.: ,,Baudelaire este cel mai mare poet francez”), dar putand indica la fel
de bine concluzia, finalul unei argumentari.

— Directivele sunt actele prin care cineva indeamna pe altcineva sa faca ceva;
cele mai raspandite directive sunt ordinele (,,inchide usa!”), dar pot fi si cereri in
cadrul discutiei (,,Te rog s dai replical”).

— Actele angajative (,,commisive speech acts”°) trimit la situatia in care
vorbitorul se ,,0bligd” sa facd sau sa se abtina de la ceva; prototipul ar fi aici
promisiunea (,,Promit sd fiu ascultator fatd de parinti”), dar tot aici poate intra
acceptarea sau acordul care joaca un rol important in discutia critica (acceptarea unui
punct de vedere, a unor reguli de dezbatere etc.).

— Actele expresive (,,expressive speech acts”) arata sentimentele vorbitorului
(ex.: ,,Multumesc pentru ajutorul acordat!”) si nu joaca de obicei un rol direct in
discutie.

— Actele declarative, declaratiile (,,declarative speech acts”) sunt acte prin care
vorbitorul provoacid, starneste o anumita stare de lucruri ca in exemplul ,,Declar
deschise lucrarile conferintei!”; ele au un rol major doar in contexte institutionalizate,
mai putin in discutia critica.

Urmatorul tabel leaga cele cinci tipuri de acte de vorbire de cele patru etape
ale discutiei critice (distributia actelor de vorbire in discutia critica)*":

I Confruntarea

Asertive Exprimarea unui punct de vedere

Angajative Acceptarea/neacceptarea unui punct de vedere

Directive Solicitarea unei declaratii

Declarative Definiri, specificari etc.

1 Deschiderea

Directive Provocarea de a apara un punct de vedere

Angajative Acceptarea provocdrii de a apara un punct de vedere
Acord privind premisele si regulile de discutie
Decizia de a Incepe o discutie

Directive Solicitarea unei declaratii

Declarative Definiri, specificari etc.

% Ibidem, pp. 62-67. Vezi si Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst, Speech Acts in
Argumentative Discussions, pp. 95-111; de asemenea, Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst,
Argumentation, Communication and Fallacies, pp. 38—40.

10 Termenul ,,commisive” este legat in acest context de cel de ,,commitment” pe care noi l-am
tradus prin angajament — vezi capitolul dedicat acestuia in articolul de fata.

1 Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst, A Systematic Theory of Argumentation. The
Pragma-Dialectical Approach, p. 68.
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1 Argumentarea

Directive Solicitarea unei argumentari

Asertive Avansarea unei argumentari

Angajative Acceptarea/non-acceptarea unei argumentari

Directive Solicitarea unei declaratii

Declarative Definiri, specificéri etc.

v Concluzia

Angajative Acceptarea/non-acceptarea unui punct de vedere

Asertive Sustinerea sau retragerea unui punct de vedere
Stabilirea rezultatului discutiei

Directive Solicitarea unei declaratii

Declarative Definiri, specificari etc.

Astfel, 1n viziunea ,,pragma-dialecticd” a celor doi logicieni, argumentarea
poate fi descrisa si ca un ,,act de vorbire complex, al carui scop este de a contribui la

rezolvarea unui conflict de opinii, a unei dispute”*?.

*

Pentru a aduce prezentarea noastra si intr-o zond mai practica, sa urmam calea

propusa de Walton si si luim ca exemplu urmitorul dialog™®:

X (1): O problema cu bacsisul este ca, uneori, este foarte dificil sa stii cat
bacsis sa dai soferilor de taxi, cei ce te ajutd cu bagajul la hotel sau chelnerilor
la restaurant.

Y (1): Nu este atat de greu. Daca ai primit servicii excelente, dai un bacsis.
Tn caz contrar,

nu da bacsis deloc.

X (2): Dar cat ar trebui sd ddm? Si cum putem stabili daca serviciul este
excelent?

Y (2): Trebuie doar sa ne folosim de bunul simt.

X (3): Hali, te rog, dsta nu e un raspuns! Bunul simt poate adesea gresi, nu-i
asa? Ce fel de criteriu pentru buna judecata este acesta?

Y (3): La fel ca multe lucruri din viata, daca vrei sa faci ceva bun, cum ar fi
sd recompensezi excelenta intr-o servire, trebuie sa folosesti bunul simt.

X (4): Cu bacsisul, bunul simt lasa prea multad deschidere la incertitudine.
Din cauza acestei incertitudini, ambele persoane implicate pot fi jignite. Daca
cel ce da bacsis da prea putin, cel ce primeste se simte jenat, inconfortabil. Daca
cel ce da bacsis da prea mult, atunci el se poate simti jenat, inconfortabil. Astfel,
practica bacsisului conduce la jena, la disconfort.

Y (4): Multi studenti depind de bacsisuri pentru a-si plati costurile de
scolarizare. Educatia universitara este un lucru bun. Intreruperea bacsisului ar
insemna ca mai putini studenti si-ar putea permite scolarizarea.

X (5): Nu e nicio problema. Tot ce trebuie sd facem este sa crestem salariul
minim.

Y (5): Acest lucru ar putea falimenta o multime de restaurante, cu o pierdere
a locurilor de munca atat pentru studenti, cat si pentru altii.
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Tn cele de mai sus, se poate vorbi despre cinci ,caracteristici” specifice
argumentirii in dialog™*:

— Punctul de vedere. In acest dialog se pune problema daci practica bacsisului
este una buna si daca este preferabil ca ea s& continue. Punctul de vedere in discutie
se bazeaza pe doua teze: (1) bacsisul este o bund practica si trebuie sd continue,
(2) bacsisul este o practica daundtoare si nu trebuie sa continue. Nu este clar inca
care dintre cele doud teze este adevarata sau falsa. Oricum, in logica informala, se
spune si ca (1) reprezinta punctul de vedere pozitiv, iar (2) punctul de vedere negativ;
nu este exclus, desigur, ca in dialog si apar si un punct de vedere neutru™.

— Punctul de vedere al participantilor la dialog. Pe scurt, unul este pro bacsis,
altul este impotriva.
respondentul) discuta politicos, fara a-si ataca in vreun fel ,,adversarul”.

— Opozitia punctelor de vedere. Cele doud teze sunt opuse, ceea ce inseamna
ca doar una dintre teze poate fi adevarata, in timp ce cealalta e falsa.

— Utilizarea argumentelor. Cei doi participanti se misca in cateva stadii: pun
intrebari, se indoiesc, asteaptd raspunsuri la Intrebari, dar cel mai important stadiu
este prezentarea unui argument in vederea schimbarii opiniei celuilalt. Dupa cum se
observa, niciunul nu reuseste sa schimbe opinia celuilalt.

In alta parte, Walton vorbeste si de alte cinci ,,caracteristici”, dar care au un
profil mai degraba etic'®:

— ,,Angajament flexibil. Un argumentator trebuie, in general, sa isi respecte
angajamentele, dar trebuie si fie, de asemenea, gata sa le retragd (in circumstantele
adecvate).

— Empatie. Cel ce argumenteazd trebuie sd tind cont si de angajamentul
celeilalte parti, descriind acest angajament in mod corect si onest.

— Minte deschisa. Cel ce argumenteaza trebuie sa fie dispus sa ia in considerare
argumentele si punctul de vedere opuse si sé le cantdreasca in functie de meritele lor,
nu sa le respingd pur si simplu.

— Indoiald critici. In considerarea obiectiilor la propriile argumente, un
argumentator trebuie sa fie capabil sad-si suspende propriile angajamente (in mod
ipotetic).

— Sensibilitatea la dovezi. Un argumentator trebuie sd reactioneze prin
retragerea sau modificarea angajamentului atunci cind se confrunta cu un argument
bazat pe dovezi adecvate la dialogul pe care il poarta”.

4 Ibidem, pp. 3-4.

15 Pentru aceastd pozitie, a se vedea si Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst, Argumentation,
Communication and Fallacies, p. 16.

16 Douglas Walton, One-sided Arguments. A Dialectical Analysis of Bias, State University of
New York Press, 1999, p. 32.
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Revenind la dialogul de mai sus, ceea ce intereseaza in mod deosebit din punct

de vedere logic sunt argumentele celor doi; iatd cum pot fi reformulate (incluzand si
premisele subintelese) cele din ultima parte a dialogului — (4) si (5)'":

Pentru Y:

Premisa: Educatia universitara este un lucru bun.

Premisa: Multi studenti depind de bacsis ca ajutor pentru a-si plati taxele de
scolarizare.

Premisa: Eliminarea bacsisului ar Insemna ca mai putini studenti si-ar putea
permite o educatie universitara.

Concluzie: Prin urmare, bacsisul este o practici bunad care ar trebui
continuata.

Pentru X:

Premisa: Daca crestem salariul minim, studentii nu ar trebui sa depinda de
bacsisuri pentru a-si permite costurile de scolarizare.

Premisa: Daca studentii nu ar trebui sa depinda de bacsisuri pentru a-si plati
taxele de scolarizare, nu ar fi necesar ca ei sd se bazeze pe bacsisuri pentru a-si
permite o educatie universitara.

Concluzie: Studentii ar putea sd-si permitd o educatie universitara chiar daca
practica bacsisului ar fi eliminata.

De fapt, dialogul, asa cum lesne se observa, contine o inldntuire de argumente

(sau o inlantuire de argumente si contraargumente)'®. Tn cazul lui X, mai avem,
de pilda:

Premisa: Cu bacsisul, bunul sim¢ lasa prea multa deschidere la incertitudine.

Premisa: Daca cel ce da bacsis ofera putin, cel ce primeste este jenat si
inconfortabil. Daca cel ce da ofera prea mult, poate fi el jenat si incomod.

Premisa: Din cauza acestei incertitudini, ambele persoane implicate se pot
simti jenate si inconfortabile.

Concluzie: Practica bacsisului conduce la jena si disconfort.

Premisa: Daca o practica duce la jena si disconfort, este o politica proasta si
ar trebui eliminata.

Premisa: Practica bacsisului conduce la jena si disconfort.

Concluzie: Bacsisul nu este o politica buna si ar trebui eliminata.
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2. TIPURI DE DIALOG

Tn viziunea lui Douglas Walton, se poate vorbi de mai multe tipuri de dialog™®.

Dialogul persuasiv (,,persuasion dialog”)?, conflictul de opinii, identificabil si
cu discutia critica, apare atunci cand unul dintre partenerii de discutie propune si
apdra o tezd, In timp ce celdlalt isi manifestd dezacordul fatd de aceasta teza, iar
scopul fiecdruia este sa incerce sa-1 convinga pe celalalt de adevarul celor sustinute
de el. Dialogul dintre X si Y despre oportunitatea de a oferi bacsis, fie ca il percepem
ca pe o disputd, fie ca pe o diferenta de opinii (in ambele variante fiind vorba despre
un dezacord), este unul persuasiv, adicd fiecare dintre cei doi combatanti incearca
sa-1 convinga pe celalalt de adevarul spuselor sale, iar convingerea celuilalt are loc
indeosebi prin mijloace rationale (ambii Incearca sa-1 convinga pe celalalt sa accepte
concluzia lor prin mijloace rationale, are loc un schimb de opinii in care fiecare ofera
temeiuri pentru a-i fi acceptata concluzia). Fiecare participant se angajeaza fata de
teza pe care o sustine si de tot ce urmeaza sustinerii acelei teze, astfel incat in ambele
cazuri se poate vorbi de céte un set de angajamente (vom reveni asupra acestui
aspect).

Investigatia consta in cautarea unor dovezi in favoarea sau in defavoarea unei
ipoteze date avand drept scop multiplicarea cunostintelor de catre parteneri de
discutie neutri fata de punctul de vedere investigat. Se cautd a se dovedi/accepta sau
infirma o tezd, a decide dacd o tezd este adevaratd sau falsd. Sunt cdutate date
relevante care sa sustind/dovedeasca sau sa infirme teza in discutie.

19 Ibidem, pp. 173-191. Vezi si Douglas Walton, The New Dialectic. Conversational Contexts
of Argument, Toronto, Buffalo, London, University of Toronto Press, 1998, unde cele sase tipuri de
dialog sunt prezentate pe larg; Douglas Walton, Eric C.W. Krabe, Commitment in Dialogue. Basic
Concepts of Interpersonal Reasoning, State University of New York Press, 1995, pp. 65-66; de
asemenea, Douglas Walton, Informal Logic. A Pragmatic Approach, pp. 3-8, sau Douglas Walton,
,,How the Context of Dialogue of an Argument Influences Its Evaluation”, Windsor, ON, in Federico
Puppo, Informal Logic: A Canadian Approach to Argument, volum publicat in Windsor Studies of
Argumentation, 2019 — articolul apare la pp. 196-233.

20 {p retorica, cel putin in unele lucrari din zona europeana, se face distinctia dintre ,,convingere”
si ,,persuasiune” (Vezi, de pilda, Clément Viktorovitch, Le pouvoir rhétorique. Apprendre a convaincre
et a décripter les discours, Paris, Editions du Seuil, 2021, p. 228). Astfel, convingerea s-ar baza pe
argumente si informatii, In timp ce persuasiunea pe afecte si pasiuni; convingerea ar tine de domeniul
ratiunii, persuasiunea de al emotiei. In limba englezi, cei doi termeni ar fi intersanjabili, conform
dictionarelor. In dialogul persuasiv (,,persuasion dialogue™), termenul persuasiune, asa cum este descris
mai sus, este legat iIn mod evident de ratiune si argumentare. lata cum descrie termenul Douglas Walton,
in contextul discutiei despre dialogul persuasiv: ,,Dialogul persuasiv este o categorie mai generala in
care scopul unei parti este de a convinge cealalta parte. «Persuasiunea», in acest sens, se referd nu la
persuasiunea psihologica, ci la un tip de persuasiune rationala. Un proponent intr-un dialog il convinge
pe respondent sa accepte un anumit enunt in acest sens special, atunci cand proponentul prezintd un
argument care contine doar premise, fatd de care si respondentul se angajeaza, si foloseste acest
argument pentru a-1 determina pe respondent sa se angajeze si fatd de concluzia argumentului. Probabil
ca respondentul nu s-a angajat anterior fata de acest enunt. Deci, persuasiunea, in acest sens, se refera
la «conversia» respondentului, ca sd spunem asa, sau la schimbarea angajamentelor sale”. (Douglas
Walton, Dialog Theory for Critical Argumentation, Amsterdam / Philadelphia, John Benjamins
Publishing Company, 2007, p. 29).
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Negocierea are loc in urma unui conflict de interese si se cautd a se ajunge la
o solutie de cétre cei doi parteneri, ambii avand interese personale diferite. Problema
intemeierii vreunei teze sau a adevarului/falsitatii ei devine secundara; important este
sd se ajungd la o Intelegere intre cei doi.

Cautarea de informatii vine din nevoia unuia dintre partenerii de dialog de a
achizitiona sau schimba anumite informatii, iar dialogul este in principiu colaborativ.
De obicei, unul dintre parteneri cere informatii, iar celélalt le ofera. Cel mai adesea
persoana care oferd informatii este un expert in domeniul sau de lucru, o autoritate
competenta. Aici poate fi mentionat si interviul ca un tip aparte de investigatie (ca
un transfer de informatie), dar si solicitarea de sfaturi, recomandari (,,in cazul in
care scopul uneia dintre parti este de a solicita sfaturi pentru a desfasura o actiune
sau a rezolva o problema prin consultarea unei alte parti care are o pozitie speciala
pentru a oferi astfel de sfaturi” — de obicei este consultat un expert intr-un domeniu,
cum spuneam).

Deliberarea se refera la rezolvarea unor dileme, gasirea unor solutii de actiune
etc. Si in acest caz poate aparea o diferentd de opinii, iar partenerii cauta solutii de
rezolvare a dezacordului.

Eristica se refera la conflictul personal, este o discutie in care se aratd bazele
»profunde” ale unui conflict, unde nu mai exista discutie criticé si unde predomina
de obicei argumentul ,,ad hominem”. Este practic o ceartda unde ambele tabere
folosesc orice mijloace argumentative disponibile, unde fiecare cauta sa-1,,loveasca”
pe celalalt.

Urmitorul tabel sintetizeaza cele spuse mai sus despre tipurile de dialog?":

Tipul Situatia Scopul Scopul dialogului
de dialog initiala participantului

Persuasiune | Conflict de opinii Convingerea Rezolvarea sau clarificarea
celeilalte parti punctului de vedere

Investigatie | Cautare de dovezi | Gasirea si verificarea | Dovedirea sau infirmarea
dovezilor dovezilor

Negociere | Conflict de interese | Obtinerea unui Intelegere rezonabila
rezultat favorabil

Cautare de Nevoie de informatii | Achizitionarea sau Schimb de informatii

informatii oferirea de informatii

Deliberare | Dilema sau alegere | Coordonarea Decizie asupra celui mai bun

practica scopurilor si actiunilor | curs de actiune disponibil

Eristica Conflict personal Atacarea verbala a Dezviluirea bazelor mai

oponentului profunde ale conflictului

Acestea sunt tipurile de dialoguri ,,de bazd”, insa 1n practica ele se intersecteaza
deseori si putem avea dialoguri mixte sau complexe 1n care apar doua sau mai multe
tipuri?2. Un bun exemplu este dezbaterea politicd, unde apare in principal dialogul

21 Douglas Walton, Fundamentals of Critical Argumentation, p. 183.Vezi si Douglas Walton,
Dialog Theory for Critical Argumentation, p. 23.

22 |dem, One-sided Arguments. A Dialectical Analysis of Bias, pp. 50-52. Vezi si Douglas Walton,
Dialog Theory for Critical Argumentation, p. 212.
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persuasiv, dar este prezent si cel de negociere sau cel deliberativ, iar uneori si cel
eristic. Frans van Eemeren si Rob Grootendorst vorbesc, in aceeasi ordine de idei,
de dezbateri simple sau complexe, pentru a evidentia faptul ca in practicad dialogul ia
forme multiple?®.

3. CONSISTENTA iN DIALOG

Argumentarea 1n dialog trebuie s indeplineasca si anumite conditii de ordin
logic, fireste. Una dintre ele este consistenta?®. Cel ce argumenteazi trebuie si-si
sustind ,,pana la capat” punctul de vedere si sa nu se contrazica pe parcursul discutiei.
In dialogul de fati, daci X marturiseste ca intr-o situatie aparte a oferit bacsis
(de exemplu, atunci cand se grabea sa ajunga la aeroport si a impulsionat soferul de
taxi cu o mica atentie pentru a mari viteza masinii) se afld intr-o dificultate de ordin
logic, intrucat nu mai este in adecvare cu ceea ce a sustinut in dezbaterea cu Y. Desi
pare o problema de bun simt elementar, inconsistenta apare foarte des in dialogurile
mai lungi, iar sesizarea ei de catre partenerul de discutie este de obicei ,,fatala” pentru
cel ce face dovada de autocontradictie; chiar si incercarea de a repara lucrurile nu
poate rezolva problema (sa ne imaginam cd X se scuza spunénd ca a fost o situatie
de maxima urgentd, un caz particular, care nu ii zdruncina convingerile).

Tntr-o disputa, respingerea punctului de vedere al adversarului sau participantului la
dialog este evidentd; ea ia forma unei respingeri puternice (,,strong refutation”)
atunci cand se incearcd sa se arate ca teza oponentului este falsa sau inconsistenta cu
restul enunturilor sale; ia forma unei respingeri mai slabe (,,weak refutation’) atunci
cand se arata ca argumentele invocate Tn favoarea tezei oponentului sunt slabe sau
de nesustinut®.

4. SCHEME DE ARGUMENTARE iN DIALOG

Argumentarea intalnitd intr-un dialog urmeaza aceleasi cdi ca oricare alt
discurs argumentativ. Putem intalni si aici argumente deductive (care pot fi reduse
la scheme silogistice sau ipotetico-deductive), si argumente inductive. Pot fi utilizate
diferite scheme de argumentare sau se poate face apel la mijloace retorice de
convingere. Oferim in continuare trei cazuri de scheme de argumentare, spre
exemplificare, care sunt de fapt tipuri cunoscute de argumente din logica.

Tn dialogul prezentat aici, X poate face un apel la opinia unui expert (apel la
autoritatea competentd) pentru a-si intari argumentarea; asumand autoritatea unui
expert psiholog, X poate introduce urmitorul argument in dezbatere®:

23 Vezi, de pilda, Frans H. van Eemeren, Rob Grootendorst, Argumentation, Communication
and Fallacies, pp. 20-22.

24 Douglas Walton, Fundamentals of Critical Argumentation, pp. 44—45.

% |dem, Topical Relevance in Argumentation, Amsterdam / Philadelphia, John Benjamin
Publishing Company, 1982, p. 58.

2 Douglas Walton, Fundamentals of Critical Argumentation, pp. 86-87.
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Dr. P. sustine cd bacsisul scade stima de sine

Dr. P. este un expert in psihologie, un domeniu care se ocupa cu problemele
stimei de sine

Deci, bacsisul scade stima de sine

Este evident ca noul argument intareste punctul de vedere al lui X; desigur, in
apdrarea propriului punct de vedere, Y poate veni cu o opinie opusd, din partea altui
specialist iIn domeniul psihologiei, ceea ce dovedeste cé apelul la opinia unui expert
nu este decisiv in cele mai multe din dezbaterile obisnuite (dar exista domenii, cum
ar fi cel criminalistic, cand opinia unui expert poate fi decisiva, ca In cazurile celor
care efectueaza teste balistice).

O schema de argumentare des invocata in dialogurile argumentative este apelul
la opinia majorititii (o opinie larg acceptatd sau acceptati de toatd lumea)®’. Desi
mult mai slab decat apelul la opinia expertului, apelul la opinia majoritatii poate
ajuta; de exemplu, Y poate invoca opinia majorititii oamenilor ca este bine sa lasi
bacsis la restaurant, iar majoritatea oamenilor chiar o fac. Logica mai stricta
sugereaza 1nsa sa evitam acest argument, el fiind deseori doar un truc retoric ce intra
cu succes n categoria sofismelor, fiind foarte greu de probat Tn cele mai multe cazuri
care este opinia majoritatii.

Tot deseori este folositd si analogia. Y poate folosi in sprijinul tezei sale
urmitorul argument analogic®:

Eliminarea bacsisului este similara eliminarii sursei de hrana a unui animal,
prin distrugerea habitatului sau natural. Eliminarea sursei de hrand a unui animal
prin distrugerea habitatului sdu natural are drept consecinta cad animalul va muri
dureros de foame si boald. Deci, intreruperea bacsisului va elimina veniturile
oamenilor care se luptd sa supravietuiasca intr-0 economie in slabire, cu aceleasi
consecinte dezastruoase.

Fiind un argument inductiv, analogia are sau nu forta de a sprijini un punct de
vedere, de aceea in evaluarea ei trebuie tinut cont de vechile reguli ale acesteia, legate
de similitudinile si diferentele intre cele doua situatii comparate.

5. INTREBARI CU ROL ARGUMENTATIV IN DIALOG

O intrebare obisnuitd intr-un dialog, formulatd corect, tinteste un raspuns
anume, ceva cerut direct. In dialogul cotidian, descoperim de reguld mai multe seturi
de intrebari si raspunsuri, pe langa argumentarea propriu-zisa, deci Intrebari fara rol
argumentativ, doar cu rol pur informativ. Intrebarile pot primi raspunsuri directe,
cele ce furnizeaza informatiile cerute prin Intrebare, si raspunsuri indirecte, cele ce
furnizeaza doar o parte dintre informatiile cerute prin intrebare®. Intrebarile cele mai

27 Ibidem, pp. 91-92.

28 |bidem, pp. 96-97.

29 Douglas Walton, Informal Logic. A Pragmatic Approach, second edition, Cambridge
University Press, 2008, p. 38.
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directe (,,intrebarile da/nu”) cer raspunsurile cele mai directe, fireste, cu ,,da” sau
,nu”®, In logica informala, in contextul abordarii argumentarii dialogale, in jurul
intrebarilor (si raspunsurilor, desigur) se dezvolta o intreaga filosofie.

De obicei, atunci cand formuldm o argumentare, folosim asertiuni pe post de
premise si concluzii, iar in contraargumentare, la fel. Insa uneori, pentru a ne exprima
dezacordul, Tndoiala sau pur si simplu vrem sd respingem un punct de vedere,
folosim cu destul succes si intrebari. in argumentare, intrebdrile nu sunt neutre
cateodata, este posibil ca ele sd exprime un dezacord, o respingere etc. De exemplu,
cand cineva sustine ca Uranus este a saptea planetd de la Soare, pe motiv cd a citit
informatia in ziarul de duminica, intrebarea partenerului de discutie ,,Dar este ziarul
de duminica o sursd de incredere?” reprezintd o indoiald, un dezacord, chiar un
contraargument®. La fel si in cazul dialogului expus mai sus: intrebarea ,,Si cum
putem stabili daca serviciul este excelent?” exprima un dezacord ce reclama un alt
raspuns ,,Trebuie doar sa ne folosim de bunul simt”; si urmeaza o alta intrebare cu
rol de dezacord: ,,Bunul simt poate adesea gresi, nu-i agsa?”

Dar intrebarile nu trebuie si fie Inseldtoare, adicd sa nu contind deja un raspuns,
sd nu manipuleze respondentul, ca in exemplul ,,Ai Incetat sd mai iei droguri?” (aici
intrebarea s-ar desface in doua: ,,Ai luat droguri in trecut?”, ,,Ai incetat s iei
droguri?”); si raspunsurile trebuie sa fie la obiect: la Intrebarea ,,Ai luat droguri in
trecut?” nu se raspunde evaziv si ocolitor ca in exemplul ,,Sunt impotriva consumului
de droguri”®. Totusi, nici intrebarile complexe nu sunt totdeauna falacioase,
ingeldtoare, In anumite contexte; de pilda, intrebarea ,,Barbatul din fundul silii care
poarta puloverul rosu si ochelari se uita la foaia de examinare a vecinului sau?” poate
fi relevanta in contextul unui examen si tratatd ca o conjunctie de intrebari pentru a
identifica rapid o persoani cu intentii frauduloase®. De asemenea, intrebarile
disjunctive pot fi inselatoare, atunci cand ele dezviluie o falsa dilema sau asa-numita
»gandire in alb-negru”, precum ,,Este zebra alba sau neagra?” sau ,,Esti pacifist sau
incurajezi rizboiul?”*

Intrebarile fac parte deci din arsenalul argumentativ al participantilor la dialog.
Ele pot fi folosite pentru a argumenta propriu-zis, dar si pentru a intimida sau insela
pe celilalt participant. De exemplu, in ultima ordine de idei, o intrebare pusa agresiv
transfera sarcina de a dovedi teza sustinutd asupra celuilalt si se poate ajunge la
situatia in care acuzatiile din intrebare sa fie admise®. Intrebirile pot fi puse alteori
pentru a nu se putea raspunde; motive ar fi unele precum: ,,Intrebarea poate fi excesiv
de agresiva sau excesiv de argumentativa. Intrebarea poate fi lipsita de claritate si
poate induce in eroare. intrebarea poate repeta o intrebare anterioard. Este posibil ca
respondentul s nu cunoasca raspunsul sau, din diverse motive legitime, sa nu 1l
poatd da, chiar daca 1l stie. Daca intrebarea este adresatd respondentului in calitate

30 Ibidem, p. 73.

31 |dem, Fundamentals of Critical Argumentation, p. 27.

32 lbidem, pp. 203, 211. Vezi si Douglas Walton, Informal Fallacies. Towards a Theory of
Argument Criticism, Amsterdam / Philadephia, John Benjamins Publishing Company, 1987, pp. 108-109.

33 Vezi si Douglas Walton, Informal Fallacies. Towards a Theory of Argument Criticism, p. 109.
Vezi si Douglas Walton, Informal Logic. A Pragmatic Approach, p. 43.

34 Douglas Walton, Informal Logic. A Pragmatic Approach, p. 51.

35 Ibidem, p. 62.
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de expert, aceasta poate fi in afara domeniului sau de competentd. Astfel, daca un
respondent ofera oricare dintre aceste motive sau alte motive intemeiate pentru a nu
raspunde la o intrebare, obligatia sa de a rdspunde la aceasta poate fi eliminata sau
scuzata de catre cel care a intrebat. Sarcina unui respondent este sd raspunda la o
intrebare sau sd ofere un motiv justificat pentru care nu poate sau nu vrea sa
raspunda”®,

Nu doar intrebdrile pot fi incarcate in dialog cu presupozitii Inselatoare, ci si
simplii termeni, atunci cand sunt Incércati cu inteles puternic emotional, fie pozitiv,
fie negativ (de exemplu, un termen referitor la un grup armat dintr-un conflict militar
poate avea conotatie emotionald pozitiva, ,,luptatori pentru libertate”, sau negativa,
Lteroristi”, in functie de partinirea celui care il foloseste)*”.

6. PROBLEMA RELEVANTEI iN DIALOG

La nivelul argumentului, relevanta este legatd indeosebi de capacitatea
premiselor de a sustine concluzia. In logica informala, aceasta este o chestiune foarte
importanta, alaturi de suficienta si acceptabilitatea premiselor, dupd cum au
evidentiat Tnca de la inceputul acestui curent initiatorii lui, Anthony Blair si Ralph
Johnson®. Reamintind pe scurt, este evident ci intr-un argument deductiv valid
(concludent, adica argument valid + premise adevarate), premisele sunt si suficiente,
si relevante pentru concluzie; intr-un argument inductiv, relevanta devine o masura
arelatiei dintre premise si concluzie, sustin doi autori (Leo Groarke si Cristopher W.
Tindale) ce au dezvoltat cele trei concepte propuse de Blair si Johnson®. Luand
urmatorul exemplu:

Premisa: Sase tari membre UN sustin propunerea SUA

Concluzie: Majoritatea tarilor membre UN sustin propunerea SUA

vedem ca premisa este relevantd pentru concluzie; dar dacid addugdm premisa
»Propunerea SUA va fi dezbatuta curind in Adunarea Generala”, observam ca, desi
poate fi 0 propozitie adevarata, ea nu contribuie cu nimic la stabilirea concluziei,
deci este irelevanta pentru concluzie; practic, in termeni obisnuiti, nu e suficient sa
discutam despre acelasi subiect*.

Se vorbeste, 1nsa, in logica informala, si despre irelevanta concluziei
(concluzia gresitd): chiar si intr-un argument valid, dacd argumentatorul s-a
indepartat de la principalul punct de vedere de sustinut si ,,nu a demonstrat concluzia
ce trebuia demonstratd”, atunci argumentarea este ,inutild si poate induce in

36 Ibidem, p. 63.

37 Douglas Walton, Fundamentals of Critical Argumentation, pp. 219-220.

38 Ralph Johnson, Anthony Blair, Logical Self-Defense, New York, McGraw-Hill, 1994, pp. 54-55.

39 Leo Groarke, Cristopher W. Tindale, Good Reasoning Matters! A Constructive Approach to
Critical Thinking, third edition, Oxford University Press Canada, 2004, p. 265.

40 Leo Groarke, Cristopher W. Tindale, Good Reasoning Matters! A Constructive Approach to
Critical Thinking, pp. 265-266.
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eroare”*, iar argumentul devine neconcludent. Ar fi, cu un exemplu preluat de la

I. Copi, cazul unui avocat al acuzarii care trebuia sd ajungé cu ajutorul premiselor
bine alese la concluzia ca inculpatul este vinovat de savarsirea crimei, dar, in schimb,
ajunge la concluzia ca crima este... oribila (desigur, cu intentia de a impresiona
afectiv juratii)*.

in contextul dialogului, mai trebuie spus ci un argument este relevant cind
»face parte dintr-un lant de argumentare care are ca propozitie finald concluzia
despre care se presupune a se dori dovediti de argumentator”®. De exemplu,
in dialogul despre bacsis, fiecare pas argumentativ, fiecare argument trebuie sa faca
parte din intreg, din ansamblu, si-si aibd locul in lantul argumentativ®. Si
presupunem urmatorul argument al lui Y:

Daca clientii lasa bacsis in mod onest, atunci bacsisul recompenseaza
excelenta serviciilor.

Clientii lasa bacsis.

Prin urmare, bacsisul recompenseaza excelenta serviciilor.

Este in mod evident un argument relevant pentru intreg contextul discutiei,
adicd poate fi conectat cu celelalte argumente. Si poate fi conectat cu urmatorul
argument, unde concluzia celui dinainte devine premisa pentru cel din urma:

Daca bacsisul recompenseazd excelenta serviciului, bacsisul este o
practica buna.

Bacsisul recompenseaza excelenta serviciilor.

Prin urmare, bacsisul este o practica buna.

Ambele pot fi conectate la efortul argumentativ al lui Y si ii servesc drept
sprijin pentru concluzia sa finala.

Argumentele irelevante nu sunt neaparat cele sofistice (si stim ca exista o serie
mare de sofisme legate de relevantd), ele pot fi argumente ce nu au legatura cu
subiectul in discutie, chiar dacd indeplinesc cele mai riguroase cerinte logice
(cum ar fi validitatea); astfel, introducerea unui argument ce demonstreaza calitatea
de buni fotbalisti ai chelnerilor ce primesc bacsis ar fi nepotrivitd in lantul
argumentativ de mai sus, deci am avea de-a face cu un argument irelevant pentru
contextul discutiei.

Sunt si alte chestiuni legate de problema relevantei in dialog. De pilda®,
(1) raspunsul pe care 1l da unul dintre participanti la o provocare sau la o intrebare
oarecare trebuie judecat si din perspectiva relevantei: daca raspunsul nu este unul
direct fatd de intrebare, daca este prea evaziv sau ocoleste subiectul, se spune ca este
irelevant; (2) legat de problema principald in discutie, pe parcursul dialogului pot

41 Douglas Walton, Informal Logic. A Pragmatic Approach, p. 92.

42 1dem, Relevance in Argumentation, Mahvah (New Jersey), London, Lawrence Erlbaum
Associates 2004, p. 9.

43 Idem, Fundamentals of Critical Argumentation, p. 268.

4 Ibidem, pp. 268-269.

45 Idem, Topical Relevance in Argumentation, pp. 20-21.
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apdrea enunturi (sau intrebari) prea Indepartate de problema sau fara legatura cu ea,
situatie in care enunturile (intrebarile) sunt iarasi irelevante; (3) partile unor enunturi
aflate in relatie pot fi contestate, acuzate de irelevanta, ca in situatia in care un
participant la dialog propune o expresie complexa de tipul ,,Daca B, atunci A”, iar
cellalt considera ci B nu are legaturd cu A. In acest context, se discuta si despre
»irelevanta globald” (,,global irrelevance”), concept referitor la acele enunturi care
apar in anumite etape ale dialogului, dar care sunt irelevante pentru concluzia finali*®,

Aplicat la tipurile de dialog*’, se poate spune ci in dialogul persuasiv, relevanta
este legata indeosebi de punctul de vedere in discutie; in dialogul despre bacsis,
enuntul ,,.Bacsisul scade stima de sine” este ,,probativ-relevant” (,,probatively relevant”),
adica este legat de punctul de vedere in discutie, pe cand enuntul ,,Napoleon nu s-a
pronuntat niciodata ca fiind pro sau Impotriva bacsisului” este irelevant, nelegat
direct de punctul de vedere dezbatut. In ciutarea de informatii, de exemplu, un
rispuns poate fi inadecvat formulat la o intrebare precisd, deci irelevant. In
negociere, relevanta este legatd de punctul de vedere in discutie si de etapa
confruntirii in dialog; orice abatere devine argumentare irelevant. In eristica, gradul
de irelevanta creste, argumentul ,,ad hominem” apare des. In deliberare, »relevanta
poate fi judecata numai dupa informatiile disponibile cu privire la problema despre
care se presupune a fi discutie, dupa scopurile agentilor si dupa actiunile pe care
acestia le-au intreprins sau intentioneazi si le intreprinda”. In investigatie,
»relevanta argumentarii este determinata de stadiul in care se afla aceasta. in etapa
initiald, problema pentru investigare este definitd. Urmeaza etapa de colectare a
datelor, care trebuie verificate si formulate. Apoi, etapa formularii unei ipoteze care
sd tind seama de datele colectate pana in prezent. Urmeaza o etapa de testare, pentru
a aduce noi dovezi care se referd in mod specific la ipoteza declarati. In cele din
urma, etapa de argumentare, stabilirea concluziilor, unde ipoteza este evaluata si este
verificata de totalitatea probelor colectate”.

7. ANGAJAMENT, RETRACTARE SI PARTINIRE

In toate aceste tipuri de dialog, asa cum spuneam si mai sus, trebuie apérati o
anumita ,,pozitie”, asumata de la bun inceput, trebuie pastrat un minim angajament
(,,commitment”), adicd un enunt (o tezd pe care o sustine cineva) sau un set de
enunturi pe care cineva le propune intr-un dialog si cu care trebuie sa ramana
consistent pe tot parcursul dialogului*®, desi in urma evolutiei dialogului, acest
angajament fatd de teza sustinutd poate fi ,retractat”. Tn dialogul propus spre
exemplificare la inceput, spunem cd Y este angajat fatd de teza ca bacsisul este o
buna practica, iar X fatd de teza opusd, anume cd bacsisul nu este o bund practicd;
altfel spus, cei doi sunt pe pozitii diferite.

46 |dem, Informal Logic. A Pragmatic Approach, p. 82.

47 Idem, Relevance in Argumentation, pp. 126-147.

48 C.L. Hamblin, Fallacies, Methuen & Co. Itd. London, 1970, p. 256-257.

49 Douglas Walton, Eric C.W. Krabbe, Commitment in Dialogue. Basic Concepts of Interpersonal
Reasoning, State University of New York Press, 1995, p. 36.
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Angajamentul poate fi de trei feluri®:

(1) O concesie, un compromis (,,concession”), ,,unde participantul se angajeaza
intr-un sens slab si unde nu isi ia sarcina de a dovedi vreo teza. Cu alte cuvinte,
participantul nu este obligat sa-si apere teza daca este provocat sa o justifice de catre
cealalta parte. Cu ceea ce se angajeaza, In cazul unei concesii, este s nu se opuna
celuilalt. Obligatia pozitiva a cuiva in ceea ce priveste o concesie este de a permite
celeilalte parti din dialog sa o foloseasca in Incercarile sale de a oferi un argument
acceptabil sau de a deduce punctul sdu de vedere”.

(2) Asertiunea (,,assertion”), in care participantul la dialog este obligat sa-si
justifice teza daca cealalta parte i-0 cere.

(3) Angajamentul cu o laturd intunecatd (,,dark side commitment”), in care
»proponentul nu este direct obligat sa-si apere propunerile, dar (...) poate fi intrebat
daca participa serios la dialog in cazul in care refuza sa admita sau respinge ceea ce
pare a fi unul dintre angajamentele sale. El poate fi acuzat ca a ajuns la un esec sau
chiar la o eroare, la nivel de metadialog, daca araté ca nu ia serios parte la dialog”.

In dialogul persuasiv, angajamentul este cumva obligatoriu, in sensul ci a
nu-I respecta sau a-1 retrage inseamna pierderea credibilitatii sau chiar infrangerea in
discutie. Dialogul persuasiv presupune, asa cum am vazut, respectarea unor reguli
sau criterii de dezbatere; dupa modul in care sunt respectate regulile jocului, dialogul
persuasiv poate deveni ,,dialog persuasiv-permisiv”’, unde sunt permise anumite
retractari, miscari in dezbatere, cu un grad mare de libertate, sau ,,dialog riguros-
persuasiv”, unde jocul este mult mai restrictiv>'. Retractarea este permisi in dialog,
Uneori trebuind chiar incurajatd de partener, in cazul in care, de exemplu, se
descopera un enunt ce contrazice un alt enunt anterior sau se emite un enunt ce nu
poate fi sustinut rational; retractarea nu poate fi permisa cu prea multa usurintd, dar
nici fixata in cadre foarte stricte®. In deliberare, de pilda, retragerea angajamentului
este uneori necesarda si este preferabil sa existe un grad mare de flexibilitate.
In dialogul persuasiv, analiza retractirilor se impune insi cu mai mare strictete.
Coborénd in planul practic din nou si revenind la dezbaterea asupra bacsisului,
s presupunem ca se ajunge la punctul urmator, in care Y poate fi pus in situatia de
a retracta, in virtutea unor bune argumente ale lui X°:

Y: De ce ar trebui sé interzicem bacsisul?

X: Dacd ceva are consecinte nocive, atunci trebuie interzis. Bacsisul are
consecinte nocive.

Y: Da, e un argument valid. Dar de ce bacsisul are consecinte nocive?

X: Bacsisul duce la multe neintelegeri. Orice lucru care duce la neintelegeri
are consecinte nocive. Prin urmare, bacsisul are consecinte nocive.

Y: in regula. inci o dati, argumentul tiu pare a fi valid.

%0 Douglas Walton, Eric Krabbe, Commitment in Dialogue. Basic Concepts of Interpersonal
Reasoning, pp. 186-187.

51 Douglas Walton, Eric Krabe, Commitment in Dialogue. Basic Concepts of Interpersonal
Reasoning, p. 126.

52 Douglas Walton, Dialog Theory for Critical Argumentation, p. 36.

53 Ibidem, p. 38.
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Se observa ca Y este pus in situatia de a renunta la unele dintre sustinerile sale,
dacad nu contraargumenteaza. Dar, imaginand invers dialogul, adicd un context in
care X este nevoit sd retracteze sau sa edulcoreze unele sustineri (si sd accepte solutii
precum regularizarea sau standardizarea bacsisului), am avea o ugoara schimbare de
angajament: desi considerd bacsisul o practicd nociva, ea poate fi reconfiguratd in
vederea minimalizarii efectelor sale nocive, daunatoare. Acum X ar trebui sa faca
unele ajustari, renuntdri la angajamentul initial. Rezolvarea, in acest caz, ar fi:
»Politica generala de ajustare a stabilitatii (dialogului — n.n.) ca solutie la problema
retractarii (retragerii angajamentului — n.n.) este urmatoarea. Dacd un argumentator
intr-un dialog de persuasiune fisi retrage angajamentul fata de o concluzie a unui
argument legat, atunci el trebuie sa retragd angajamentul la cel putin una dintre
premise. Dacad argumentul este convergent, el trebuie sa retragd ambele (sau toate)
premisele. Daca argumentul este in serie, atunci el trebuie sd mearga inapoi in lantul
de argumente, asa cum este indicat in exemplul de mai sus, si sa faca toate retragerile
necesare pe parcurs (...). Aceastd politicd privind retragerile impune un fel de
penalizare a celui ce argumenteaza, astfel Incat el sa nu facd prea liber retrageri de
angajamente. Caci, cu exceptia cazului in care el retrage si enunturile aferente din
depozitul lui de angajamente — ceea ce nu ar vrea sa faci si care ar necesita ceva timp
si efort —, el nu are voie sa retraga niciun enunt anume. Politica generala inseamna
ca un argumentator este liber sa retragd angajamentul fata de orice propozitii care nu
sunt intim legate de pozitia sa centrald, dar este mai restrans atunci cand vine vorba
de retragerea propozitiilor care sunt mai strans legate de liniile sale principale de
argumentare in cadrul angajamentului stabilit”**.

Angajamentul trebuie distins de partinire (,,bias”), de apararea interesata (in
sens negativ) a unui punct de vedere in dialog. Partinirea afecteaza intr-o oarecare
masurd calitatea argumentarii, Intrucat nu se mai urmareste sincer, dezinteresat, a se
dovedi adevarul unui punct de vedere, al unei opinii etc. De asemenea, demascarea
partinirii in dezbatere poate fi ,,fatald” celui ce argumenteaza partinitor; este bine
cunoscut discursul celor ce Incearcd sd minimalizeze efectele poludrii, efectele
fumatului — sunt de obicei banuiti ca fiind persoane cu interese ascunse, partinitoare,
de catre auditoriu. Cel mai bun indicator pentru a descoperi partinirea in argumentare
este legat de castigul personal al celui care argumenteaza (un castig financiar sau un
castig de prestigiu)®. Tntr-o forma ,,mai dezangajata”, partinirea se petrece in genere
atunci cand ,,angajamentul este prea puternic fixat intr-un punct de vedere”, astfel
incat nu mai e loc de ,,indoiala critica” (,,critical doubt”)®. In multe cazuri, partinirea
este evidentd si marturisitad de catre participantii la dialog, ea apare cumva ca un
angajament puternic (ca in cazul unui politician ce apara ideologia partidului din care

54 Ibidem, p. 40.

55 Idem, Fundamentals of Critical Argumentation, p. 233. Vezi si Douglas Walton, One-sided
Arguments. A Dialectical Analysis of Bias, pp. 92-94.

56 |dem, One-sided Arguments. A Dialectical Analysis of Bias, p. 74.
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face parte sau ca in cazul unui credincios catolic ce apard interzicerea avortului
conform doctrinei sale religioase)®’; ea este acceptabild in aceasta varianti doar daca
nu incearcd si distorsioneze realitatea sau sd@ manipuleze fatis, doar dacd este
deschisa si la contraargumente si rimane ,,deschisa” in dialog®®. Forma cea mai dura
a partinirii In dialog este fanatismul, o forma in care ,,inchiderea” la contraargumente
este extrema, absolutd®. In argumentare, de obicei, partinirea este suspectd de non-
onestitate, de intentii manipulatoare uneori si demascatd ca atare; ea este totusi
inofensiva atunci cand este pe deplin evidenta pentru toatd lumea®.

Argumentul partinitor (,,biased argument”) a fost caracterizat si ca un argument
,unilateral” (,,one-sided argument™), diferit de cel echilibrat, ,,bilateral” (,,two-sided
argument”): ,,Un argument unilateral se angajeaza continuu In argumentare pentru
pozitia sustinutd si respinge continuu argumentele partii opuse intr-un dialog.
Un argument bilateral (echilibrat) ia In considerare toate argumentele de ambele parti
ale unui dialog. Un argument echilibrat cantireste fiecare argument fatd de
argumentele care i s-au opus. Un argument echilibrat ia Tn considerare toate celelalte
argumente care i s-au opus intr-un dialog si poate judeca sumar care parte este mai
puternicd”®.,

Dat fiind astfel specificul unui argument partinitor, nu este de mirare ca in
practica argumentativa cel care 1l foloseste este tratat cu contraargumente de tip
,»ad hominem”, prin care i se aratd partinirea (este acuzat de partinire) si prin care i
se slabeste credibilitatea®,

Pentru a identifica argumentele partinitoare, ne sunt recomandate doua intrebari®*:

— ,,Care este contextul dialogului si, in particular, este un tip de dialog care
reclamd un argument pentru a lua in considerare dovezile de ambele parti ale unei
probleme?

— Care sunt dovezile pentru acuzatia ca argumentul este partinitor?”

Partinirea mai este pusa in relatie de opozitie si cu conceptele de ,,neutralitate”,
»obiectivitate” si ,,impartialitate”, desi distinctiile par destul de ,,fine” si parca fortate
putin: ,,Neutralitatea este un fel de suspendare a angajamentului, cand un individ nu
acceptd argumentul niciunei parti. Obiectivitatea, In mod similar, implica un fel de
indepartare de la sustinerea oricarei parti a unui conflict de opinii, in cazul in care
punctul de vedere personal al cuiva este complet eliminat sau sters. Impartialitatea
presupune, de asemenea, sa nu luati nici o parte si nici cealaltd intr-o disputa sau
conflict de opinii”®,

57 Idem, Fundamentals of Critical Argumentation, p. 258.

58 1bidem, p. 260.

59 Ibidem, p. 263.

60 |dem, One-sided Arguments. A Dialectical Analysis of Bias, p. 82.
61 Ibidem, pp. 76-77.

62 Ibidem, p. 86.

83 |dem, Fundamentals of Critical Argumentation, p. 238.

64 |dem, One-sided Arguments. A Dialectical Analysis of Bias, p. 63.
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8. CONSIDERATIUNI FINALE

Mai intai, sd observam ca in logica informala existd o grija pentru detalii,
pentru abordarea atentd a dialogului. Existd, desigur, si o traditie Tndelungatad in
studierea dialogului argumentativ, dar logica informala se poate lauda si cu contributii
teoretice proprii. Faptul ca dialogul capétad o importantd mai mare in logica informala
este, de asemenea, important, intrucat este cea mai frecventa modalitate de argumentare Tn
viata de zi cu zi.

In al doilea rand, desi unele chestiuni pot parea banale (cum ar fi distingerea
dialogului argumentativ de cel non-argumentativ sau tipurile de dialog), ele erau
necesar a fi evidentiate, rememorate, Intrucat rdman pretioase pentru evaluarea
corectd a dialogului.

in al treilea rand, sunt foarte interesante, din punctul nostru de vedere, precizarile
legate de problema relevantei in dialog, dar si de problemele angajamentului si
retractarii. Se dezvolta in logica informala o intreaga filosofie a relevantei; la nivelul
argumentului se discutd despre relevanta premiselor pentru concluzie, iar la nivelul
dialogului, despre relevanta argumentelor prezente in dialog pentru ansamblul
argumentarii. Angajamentul si retractarea in dialogul argumentativ aduc o noua filosofie
care stabileste limitele de aderentd la o idee sau alta ale celui implicat in dialog.

Tn fine, cele expuse mai sus fac parte din asa-numita parte de cercetare teoretici
din logica informala, una diferitd de partea de activitate didactica (logica informala
sub forma de manuale, de lucrari adaptate la procesul educational din scoli) sau de
partea de activitate practica (aplicarea principiilor logicii informale la discursul
cotidian — analiza discursului argumentativ cotidian).
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