
Ìåòîäèêà àïðîáàöèè ðåçóëüòàòîâ
èññëåäîâàòåëüñêîé äåÿòåëüíîñòè
ó÷àùèõñÿ

Елена Викторовна Тяглова, учитель высшей категории, кандидат педагогических наук,  

г. Волгоград

103ØÊÎËÜÍÛÅ ÒÅÕÍÎËÎÃÈÈ   11’’22000077

Инструментарий и алгоритмы

ÐÐÅÅÇÇÓÓËËÜÜÒÒÀÀÒÒÛÛ  ÈÈÑÑÑÑËËÅÅÄÄÎÎÂÂÀÀÍÍÈÈÉÉ  ÑÑÒÒÀÀÍÍÎÎÂÂßßÒÒÑÑßß  ÄÄÎÎÑÑÒÒÎÎßßÍÍÈÈÅÅÌÌ  ÍÍÀÀÓÓÊÊÈÈ  ÒÒÎÎËËÜÜÊÊÎÎ  ÏÏÎÎÑÑËËÅÅ

ÒÒÎÎÃÃÎÎ,,  ÊÊÀÀÊÊ  ÎÎÍÍÈÈ  ÏÏÐÐÎÎØØËËÈÈ  ÐÐÀÀÇÇËËÈÈ××ÍÍÛÛÅÅ  ÔÔÎÎÐÐÌÌÛÛ  ÀÀÏÏÐÐÎÎÁÁÀÀÖÖÈÈÈÈ..  ÍÍÀÀÓÓ××ÍÍÎÎÅÅ  ÑÑÎÎÎÎÁÁÙÙÅÅÑÑÒÒ--

ÂÂÎÎ  ÂÂÛÛÐÐÀÀÁÁÎÎÒÒÀÀËËÎÎ  ÍÍÅÅÑÑÊÊÎÎËËÜÜÊÊÎÎ  ÎÎÁÁÙÙÈÈÕÕ  ÔÔÎÎÐÐÌÌ  ÀÀÏÏÐÐÎÎÁÁÀÀÖÖÈÈÈÈ  ÐÐÅÅÇÇÓÓËËÜÜÒÒÀÀÒÒÎÎÂÂ  ÈÈÑÑÑÑËËÅÅÄÄÎÎ--

ÂÂÀÀÍÍÈÈßß::  ÄÄÎÎÊÊËËÀÀÄÄÛÛ  ÍÍÀÀ  ÊÊÎÎÍÍÔÔÅÅÐÐÅÅÍÍÖÖÈÈßßÕÕ,,  ÊÊÂÂÀÀËËÈÈÔÔÈÈÊÊÀÀÖÖÈÈÎÎÍÍÍÍÛÛÅÅ  ÇÇÀÀÙÙÈÈÒÒÛÛ,,  ÍÍÀÀÓÓ××ÍÍÛÛÅÅ

ÄÄÈÈÑÑÊÊÓÓÑÑÑÑÈÈÈÈ,,  ÏÏÓÓÁÁËËÈÈÊÊÀÀÖÖÈÈÈÈ..

ÂÂÍÍÈÈÌÌÀÀÍÍÈÈÞÞ  ××ÈÈÒÒÀÀÒÒÅÅËËÅÅÉÉ  ÏÏÐÐÅÅÄÄËËÀÀÃÃÀÀÅÅÒÒÑÑßß  ÌÌÅÅÒÒÎÎÄÄÈÈÊÊÀÀ  ÎÎÁÁÓÓ××ÅÅÍÍÈÈßß  ÎÎÑÑÍÍÎÎÂÂÍÍÛÛÌÌ  ÔÔÎÎÐÐ--

ÌÌÀÀÌÌ  ÀÀÏÏÐÐÎÎÁÁÀÀÖÖÈÈÈÈ  ÐÐÅÅÇÇÓÓËËÜÜÒÒÀÀÒÒÎÎÂÂ  ÈÈÑÑÑÑËËÅÅÄÄÎÎÂÂÀÀÍÍÈÈÉÉ,,  ÂÂÊÊËËÞÞ××ÀÀÞÞÙÙÀÀßß  ÂÂ  ÑÑÅÅÁÁßß  ÎÎÑÑÂÂÎÎÅÅ--

ÍÍÈÈÅÅ  ÎÎÑÑÍÍÎÎÂÂÍÍÛÛÕÕ  ÏÏÐÐÈÈ¨̈ÌÌÎÎÂÂ  ÐÐÈÈÒÒÎÎÐÐÈÈÊÊÈÈ,,  ÏÏÐÐÀÀÂÂÈÈËË  ÂÂÅÅÄÄÅÅÍÍÈÈßß  ÄÄÈÈÑÑÊÊÓÓÑÑÑÑÈÈÈÈ  ÈÈ  ÑÑÏÏÎÎÑÑÎÎÁÁÎÎÂÂ

ÏÏÎÎÄÄÃÃÎÎÒÒÎÎÂÂÊÊÈÈ  ÏÏÓÓÁÁËËÈÈÊÊÀÀÖÖÈÈÈÈ..

Любой учёный должен уметь заявить о себе:

грамотно представить результаты исследова-

тельской деятельности, отстоять свою точку

зрения, доказать правильность сделанных

выводов. На практике часто бывает так: рабо-

та отличная, но автор не может достойно её

показать. Создаётся впечатление, что он

впервые видит текст, никогда не занимался

ничем подобным.

Руководителю школьных исследований необ-

ходимо помнить о подготовке своих воспитан-

ников к ведению дискуссии. Мы предлагаем

следующую методику.

1. Представление результатов исследова-

тельской работы. Апробация — проверка

результатов на прочность. Методы апроба-

ции. Выступление. Специфика работы над

текстом выступления на научной конферен-

ции. План выступления. Работа над текстом.

Задание: Написать текст для своего выступ-

ления на научной конференции.

2. Обсуждение результатов исследова-

тельской работы. Общение. Требования к

формулировкам вопросов и ответов. Реакция

на задаваемые вопросы. Обсуждение состав-

ленного выступления. Анализ вопросов и от-

ветов.

Задание: Сформулировать ответы на пред-

полагаемые вопросы.

3. Представление результатов исследова-

ния в публикациях. Научные статьи и тези-

сы. Содержание публикаций и их количество.

Работа с текстами статей и тезисов. Выявле-

ние отличий. Оформление публикаций.

Задание: Написать статью и тезисы по своей

исследовательской работе.

Занятие 1

Апробация — это проверка результатов на

прочность. В рамках школьного исследова-

ния самый действенный метод апробации —

выступление на научных конференциях.

Риторики прошлого и современная наука о

красноречии различных времён и народов да-

ют возможность составить схему подготовки

устного выступления. Ориентируясь на семь

вопросов, входящих в неё, можно написать

речь, отвечающую всем канонам ораторского

искусства.

Какие же это вопросы?

1. О чём говорить? Тема выступления —

вектор развития мыслей. Чтобы не утонуть в

словесном потоке, надо выбрать «красную

нить», то есть сформулировать основной те-

зис, определить то, о чем нужно сказать в

первую очередь. Это сделать не просто. Боль-

шинство школьников нуждается в конкретной

помощи со стороны руководителя. Необходи-
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мо научить юных учёных выражать свои мыс-

ли чётко, кратко и выразительно.

Определение идеи начинается с анализа те-

мы, выделения опорного понятия. Ученик дол-

жен хорошо представлять то, о чем он соби-

рается говорить. Для этого ребёнок должен

обратиться к источникам, выбрать научную

трактовку опорного понятия. Тем самым его

представление о предмете речи расширится.

Разрабатывая тему, он может натолкнуться

на другие важные мысли или определения,

которые лягут в основу его доклада.

Мало вычленить главную мысль. Её надо

сформулировать, определиться в понимании

исследуемого феномена через систему раз-

личных определений, причём это нужно сде-

лать кратко и лаконично. Каких правил тут

следует придерживаться?

Во-первых, фраза должна утверждать глав-

ную мысль и предопределять цель речи, тре-

бовать дополнительного сопровождения для

более полного раскрытия.

Во-вторых, если это суждение, то оно должно

быть кратким, ясным, не содержащим проти-

воречий.

В-третьих, тезис непременно содержит выде-

ленное опорное понятие.

Сразу облечь мысль в удачную словесную

форму могут немногие. Как правило, начина-

ют с рабочего, расширенного варианта, до-

вольно многословного и даже состоящего из

нескольких предложений. Ребята склонны

включать в тезис всё привлекательное. По-

этому мы советуем контролировать себя во-

просами: что же конкретное и важное я сооб-

щу? О чём совершенно необходимо сказать?

Чего слушатели ждут от меня? Отвечая на

эти вопросы, сжимаем тезис, пока он не до-

стигнет необходимого лаконизма и чёткости.

Сформулировать тезис — значит ответить на

вопрос: «О чём говорить?»

2. Зачем говорить? Выходя к аудитории, не-

обходимо осознавать цель своего выступле-

ния. Цель — это ориентир, осознанное жела-

ние, «голова» речи.

Цель так же предполагает ответную реакцию

слушателей: согласие с выступающим или

неприятие его доводов, одобрение или осуж-

дение. В конкретности проявляется устремле-

ние оратора, его воля. Формулируя цель, под-

бирайте глагол, точно выражающий ожидае-

мое воздействие на аудиторию: рассмотреть,

доказать, определить, обнаружить и т. д.

Необходимо предупредить учащихся о воз-

можных последствиях ведения дискуссии:

«В малочисленной аудитории или в большом

зале, когда слушатели удалены друг от друга,

не рассчитывайте на скорые аплодисменты.

Не ждите бурных эмоций на научной конфе-

ренции. В этих и других случаях подобные ре-

акции практически недостижимы. Не надей-

тесь на поддержку оппозиции. Сформулируй-

те, чего бы вы хотели достичь вашим выступ-

лением хотя бы по минимуму. Запрограмми-

руйте реакцию аудитории и по ней оцените

степень достигнутого. Скромный успех всё же

лучше провала».

Такие установки исследовательской работы

школьников, как научная новизна, теоретиче-

ская значимость вызывают яростное непри-

ятие со стороны преподавателей вузов. С их

стороны слышатся негативные высказывания

типа: «Научная новизна в учебно-исследова-

тельской работе? Смешно!» Однако мы счи-

таем невозможным отказаться от таких фор-

мулировок, поскольку именно они отвечают

на вопрос: «А зачем я всё это делаю?» 

А новизна исследования школьника может

быть не нова для фундаментальной науки.

В детской исследовательской работе важнее

другое — приобщение ребёнка к научному

поиску.

Соответствие запросам слушателей обеспе-

чит внимание к выступлению. Если человек

удостоверится, что речь затрагивает его лич-

ные интересы, он будет внимательно слу-

шать, критиковать, высказывать недовольст-

во, задавать вопросы.

Затроньте личные интересы и переходите к

запросам групп, коллективов. Покажите, что

ваши интересы полностью совпадают с по-

требностями слушателей. Удастся вам пре-

одолеть предубеждение аудитории — добье-

тесь успеха.

3. Сколько говорить? Время публичной речи

всегда строго ограничено, поэтому продумы-

вайте, сколько необходимо аргументов для

доказательства основного тезиса и достиже-

ния поставленной цели. И ничего лишнего,

поскольку время выступления ограничено

всего 8–10 минутами. Для этого нужно ото-

брать самое существенное. Принцип про-

стой — лучше меньше, да лучше. Не стоит

утомлять присутствующих известным мате-

риалом и мелочами. Больше внимания следу-

ет уделить экспериментальной части и вы-

водам.
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Если оратор не располагает новой информа-

цией, необходимо создать эффект новизны.

Возможны такие приёмы:

• оживление факта ярким его описанием (ис-

тория вопроса, развитие данной темы);

• новая интерпретация общепринятых взгля-

дов (новейшие технологии, оригинальные

концепции);

• контрастное сопоставление статистических

данных (динамика исследуемого феномена в

течение нескольких десятилетий);

• оригинальная трактовка знакомых мыслей

(выделение сущностных характеристик ис-

следуемого предмета);

• смелые суждения и свежие факты (форму-

лировка научной новизны исследования);

• личная позиция оратора (практическая зна-

чимость исследования) и др.

Отбирая материал, нужно определить, от че-

го можно безболезненно отказаться. Контро-

лируйте себя вопросом: а что от меня ждут?

4. Кому говорить? Необходимо выбирать

тактику убеждения, тот или иной стиль. Для

заинтересованных слушателей подходит

один стиль, а для равнодушных или настроен-

ных враждебно — другой. Если выступление

проходит перед учащимися, речь не должна

быть перегружена терминами, лучше все из-

ложить доходчиво.

5. Где говорить? Условия произнесения речи

даже на одну и ту же тему могут значительно

изменять не только цель, план выступления,

но и тактику поведения оратора. Кто забыва-

ет предусмотреть возможные изменения в

обстановке, тот оказывается захваченным

врасплох, не может перестроиться и терпит

поражение.

6. Как говорить? Этот вопрос заставляет по-

заботиться о подходящем способе убеждения

и вариантах аргументации. Оратор выбирает

ведущий способ воздействия на ум и чувства

людей. Выступая перед юными исследовате-

лями, нужно говорить не очень быстро. Если

аудитория однородна, то цели достичь гораз-

до легче, чем в разнородной массе людей.

7. Что говорить? Для реализации замысла

речи и достижения цели нужны средства —

надёжные аргументы. Тезис без аргументов,

как снаряд без порохового заряда. Он «оста-

нется в стволе», если в речи будет голослов-

ное утверждение.

Вся сила и мощь оратора — в аргументах и

способе их воздействия на аудиторию. Это

чрезвычайно важная стадия подготовки, по-

этому на последних двух вопросах мы остано-

вимся подробнее.

При восприятии речи, как показывают иссле-

дования, у слушателя образуются различные

уровни понимания предмета. На самом низ-

ком уровне — понимание того, о чём говорил

оратор (человек запоминает основную

мысль), более высоком — понимание того, о

чем шла речь и что говорилось по этому пово-

ду (помнит главные аргументы), и на выс-

шем — когда слушатель ещё сохраняет впе-

чатление, т. е. помнит о том, как оратор гово-

рил. Выступающий готовит свою речь в зави-

симости от желания добиться того или иного

уровня восприятия предмета изложения.

Для воздействия на первом уровне основное

понятие, несущее главную мысль, необходи-

мо повторить не менее семи раз на протяже-

нии речи (разъяснить), а тезис — не менее че-

тырёх раз.

Для воздействия на втором уровне следует

привести впечатляющие аргументы, приме-

ры, факты, которые закрепились бы в памяти

слушателей, например, поделиться результа-

тами и выводами.

Для воздействия на третьем уровне необхо-

димо произвести глубокое впечатление ора-

торским искусством.

Когда найдены ответы на вопросы, о чём го-

ворить, зачем говорить, сколько говорить,

можно надеяться, что тема выступления бу-

дет раскрыта. Теперь предстоит определить

замысел воздействия и разработать план

речи.

Композиция выступления на 

научно-практической конференции

Композиция речи — это мотивированное со-

держанием и замыслом расположение всех

частей выступления и целесообразное их со-

отношение.

Как в архитектурном сооружении блоки зани-

мают положенные им места и соединены друг

с другом, так и все части выступления взаим-

но связаны и составляют неразрывное целое.

Как считают учёные, элементарное понима-

ние речи — это перевод следующих друг за

другом и воспринимаемых слухом предложе-

ний на собственный мыслительный язык. 

И таким образом, слушая, мы мысленно сте-

нографируем речь в уме. Но мы её не только

воспринимаем, а ещё и комментируем. В на-

шей голове возникает алгоритм: Начинает го-

ворить… Сообщает, о чём будет говорить…



Ш
КО

ЛЬ
НЫ

Е 
ТЕ

ХН
ОЛ

ОГ
ИИ

ÅÅ..ÂÂ..  ÒÒßßÃÃËËÎÎÂÂÀÀ.. ÌÅÒÎÄÈÊÀ ÀÏÐÎÁÀÖÈÈ ÐÅÇÓËÜÒÀÒÎÂ ÈÑÑËÅÄÎÂÀÒÅËÜÑÊÎÉ ÄÅßÒÅËÜÍÎÑÒÈ Ó×ÀÙÈÕÑß

Делает оговорку… Переходит к основной те-

ме… Напоминает… Делает отступление…

Подчёркивает… Повторяет… Добавляет…

Перечисляет… Резюмирует… Спрашивает…

Отвечает… Подытоживает…

Речь опытного оратора захватывает слушате-

лей сразу. И достигается такое эффективное

воздействие искусным построением зачина.

Его особенности определяются, во-первых,

самой темой выступления, во-вторых, необ-

ходимостью привлечь внимание слушателей.

Зачин указывает также, в каком ключе будет

произнесена речь. В смысловом отношении

он связан с содержанием речи и с ситуацией

её произнесения.

Чаще всего речь начинается с этикетных

формул, приветствия («Уважаемые члены

жюри, юные исследователи, вашему внима-

нию предлагаются результаты исследова-

ния по теме …»). Первые слова оратора

должны быть просты, доступны, понятны и

интересны; они должны привлечь слушате-

лей, зацепить их внимание. Итак, зачин —

это начальная часть ораторской речи, ос-

новные функции которой — контактоуста-

навливающая и проспективная, то есть со-

здание представления о теме и направле-

нии речи.

Вторая часть — вступление. Оно вводит слу-

шателей в сущность вопроса и психологиче-

ски подготавливает их к восприятию. В его

функции входит закрепление контакта со

слушателями, их внимания и интереса. По-

сле сообщения темы озвучивается актуаль-

ность исследования, перечисляются и крат-

ко описываются проблемы, которые будут

рассмотрены в основной части. Во вступле-

нии могут быть перечислены положения,

разработанные ранее (гипотезы исследова-

ния), объект и предмет исследования, его

цель и задачи. Вступление имеет многооб-

разные варианты в зависимости от рода и

вида речи. В нём чётко проявляются две ос-

новные функции: психологическая, которая

заключается в укреплении связи с аудитори-

ей, и дидактическая, которая отражает

стремление автора рассмотреть задачи,

идею, структуру речи.

Вступление помогает перейти к главной час-

ти, в которой излагается основной материал.

Оратор пользуется логическими формами ар-

гументации: дедукцией, индукцией и аналоги-

ей, которые отличаются друг от друга смыс-

ловой направленностью и характером следо-

вания компонентов доказательства. Дедук-

ция — это логический переход от общего зна-

ния к частному. Индукция — обобщение, воз-

никающее на основе анализа эмпирического

материала, базирующее на опыте. Анало-

гия — это подобие, сходство предметов в ка-

ких-либо свойствах, признаках.

Обычно форма аргументации выступает в ре-

чи комбинированно. В детской исследова-

тельской работе первые главы, посвящённые

обзору литературы, подвергаются дедуктив-

ному рассуждению, а вторая часть — экспе-

риментальная — подчиняется законам ин-

дукции.

Как считают психологи, основная мысль речи

лучше и полнее воспринимается в том слу-

чае, если она чётко сформулирована в нача-

ле или, что ещё благоприятнее, в конце изло-

жения: эти приёмы называют антикульмина-

цией и кульминацией. Первый рассчитан на

нейтрального или незаинтересованного слу-

шателя, второй — на благожелательных и за-

интересованных. Обычно цель научной рабо-

ты называется в начале выступления, а в за-

ключении она повторяется и определяется

степень её достижение.

По способам тематического развёртывания

речи можно выделить несколько типов компо-

зиции: последовательный, концентрический,

параллельный, смешанный. Чаще всего на-

блюдается смешанный тип.

При последовательной композиции изложе-

ние идёт по восходящей линии, от одного те-

матического блока к другому. Одна тема пе-

реходит в другую, которая развивает преды-

дущую. Каждая из них становится исходной

для разъяснения последующей мысли. В ре-

зультате раскрывается основная идея. Этот

способ расположения материала, как прави-

ло, связан с хронологическим или историчес-

ким описанием.

При концентрической композиции основная

идея речи формулируется в её начале, хотя и

в общей форме. В процессе речи она обосно-

вывается, обогащается, конкретизируется,

появляются новые факты, идеи. В конце речи

оратор возвращается к формулировке основ-

ной идеи, уточняя её. В чистом виде этот спо-

соб встречается редко, он обычно соединяет-

ся с последовательным способом. Именно

так и строится представление результатов ис-

следования.

При параллельной композиции темы разгра-

ничены, наблюдается резкое их размежева-
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ние, дифференциация, неожиданный переход

от одной к другой, можно наблюдать наличие

тем с большим смысловым разбросом вопро-

сов. Все темы, конечно, объединены одной

отчётливой идеей (или общей темой), пере-

ход, однако, от одной темы к другой заранее

не готовится, просто заканчивается одна те-

ма и начинается другая.

Смешанную композицию имеет речь, включа-

ющая несколько композиций речи, перечис-

ленных выше.

«Конец — всему делу венец» — гласит народ-

ная мудрость. И действительно, в заключение

речи могут, во-первых, подводиться итоги

всему сказанному, обобщаться мысли, произ-

несенные в основной части, кратко повто-

ряться основные тезисы выступления; ещё

раз подчеркивается главная мысль и важ-

ность избранной темы; в-третьих, озвучивает-

ся перспектива дальнейших изысканий; в-

четвёртых, эмоционально передаётся содер-

жание всей речи; в-пятых, закрепляются и

усиливаются впечатления. Концовка может

содержать этикетные формулировки, форму

призыва, пожелания, сообщение о чем-либо,

непосредственно не связанные с содержани-

ем речи. Нередко заключение и концовка тес-

но связаны между собой и представляют еди-

ное целое.

Разумеется, заключение и концовка могут

иметь различную структуру. Форма заклю-

чения зависит от вида красноречия и цели

речи. Обращенный к воображению слушате-

лей, конец речи, выделяя более важное и

опуская не столь существенное, может быть

глубоко эмоциональным, особенно вырази-

тельным.

Выразительно также и такое окончание речи,

в котором приводится высказывание, мнение,

которое подкрепляет сделанные выводы. За-

ключение должно быть кратким, сжатым и

выражать главную мысль выступления. Ос-

новные требования к композиции речи обоб-

щены нами в табл. 1.

Элементы Назначение Целевые действия Приёмы и средства

ВСТУПЛЕНИЕ

Зачин Подготовить
аудиторию к
восприятию

Завладеть вниманием, возбудить
интерес, заставить слушать,
вызвать доверие, дисцип-
линированность

Обратиться к аудитории,
поприветствовать всех
присутствующих, сообщить что-
нибудь удивительное, факт,
историю

Завязка мысли Поставить проблему Показать актуальность темы, выя-
вить противоречие, объяснить
тезис, заинтриговать новым
материалом, назвать объект,
предмет, цель и задачи

Приём сопереживания,
парадоксальная ситуация, драма
идей и людей, контрастное
положение

Изложение Довести план до
аудитории

Обеспечить понимание цели
общения, наметить перспективу,
сориентировать слушателей

Обращение к интересам,
потребностям людей, краткое
описание, ссылки на литературные
источники, документы

ГЛАВНАЯ ЧАСТЬ

1-й вопрос Представить предмет Раскрыть основное понятие,
показать структуру (элементы и
связи). Проанализировать
используемую литературу. Выявить
сущностные характеристики
исследуемого феномена

Определение (дефиниция),
деление понятия, трактовка,
опорная схема, сигнал, образ,
картина. Назвать первые
исследовательские задачи,
механизмы их решения и выводы

Элементы Назначение Целевые действия Приёмы и средства

2-й вопрос Довести сущность до
понимания

Выдвинуть тезис и обосновать
новое задание, дать оценку
элементов речи, опровергнуть
антитезис

Доказательство (методы
мышления и способы убеждения),
взгляды, мнения, свойства,
аргументы, факты, приёмы
критического анализа

3-й вопрос Дать установку на
деятельность

Связать теорию с жизнью
(практикой), предложить решения

Данные экспериментов,
показательные примеры,
официальные экспериментальные
установки

Таблица 1

Композиция ораторского выступления
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Практическая часть

По шаблону составить текст своего выступле-

ния на научной конференции или заседании

кафедры и представить на обсуждение.

Уважаемые члены жюри, юные исследовате-

ли! Вашему вниманию представляются ре-

зультаты исследования по теме ……………

Бурный научно-технический прогресс и высо-

кие темпы развития различных отраслей на-

уки и мирового хозяйства в XIX–XX вв. приве-

ли к резкому увеличению потребления раз-

личных …………   ……(описывается актуаль-

ность исследования) …………   …(называется

классическое определение исследуемого фе-

номена, формулируется проблема исследо-

вания).

Нахождение путей решения данной пробле-

мы и стало целью нашего исследования.

………………………..мы определились с зада-

чами своего исследования:

1. Определиться в понимании необходимости

и неизбежности увеличения объёмов исполь-

зования ……………… на современном этапе.

2. Изучить методику проведения ………………

3. Выявить наиболее значимые, дешёвые и

безопасные химические методы ………….....

………………………………………………….........

4. Определить экспериментальным путём

возможность использовать химические пре-

параты (или продукты химической промыш-

ленности) для ……………………………………

………………………………….........................…

Первой задачей нашего исследования было

определиться в понимании необходимости и

неизбежности увеличения объёмов использо-

вания …………………………на современном

этапе. Решению этой задачи посвящена пер-

вая глава нашего исследования, где мы пред-

ставили теоретическое обоснование проис-

хождения и ………………………., а также изу-

чили ………………..и необходимость исполь-

зования …………………..в данный момент.

Так мы пришли к следующим выводам:

1. ……………………………………………………

2. ……………………………………………………

3. ……………………………………………………

Для решения второй задачи нашего иссле-

дования: изучения методик проведения

……………................……., для начала мы по-

знакомились с анализом последствий

…………......………. и только после этого при-

ступили к изучению современных методик

………………, что и обобщили во второй гла-

ве нашего исследования и пришли к следую-

щим выводам:

1. ……………………………………………………

2. ……………………………………………………

3. ……………………………………………………

Вторая глава нашего исследования подсказа-

ла нам наиболее оптимальный путь ………...

………………………………………………………

В третьей главе мы изучили …………… Вы-

брали путь, по которому можно определить

…………………………… (Показ по таблице).

Выводы экспериментальной части таковы:

1. ……………………………………………………

2. ……………………………………………………

3. ……………………………………………………

Сформулированные выводы позволяют судить

о том, что цель исследования достигнута.

Однако на этом наше исследование не окон-

чено, оно ставит перед нами новую задачу —

найти причину………....…, а именно опреде-

лить…........…, сравнить ……....…… и вычле-

нить …….....…… Но это уже будет другое

исследование.

108

ЗАKЛЮЧЕНИЕ

Напоминание Закрепить мысль Напомнить основной тезис (цель
исследования), дать понять, что
мысль доказана, усилить
впечатление

Возвращение к проблеме, самый
сильный аргумент, факт, афоризм,
крылатая фраза, мудрое
изречение, представление
непротиворечивости выводов

Обобщение Убедиться, что цель
достигнута

Подвести к заключению, добиться
одобрения и принятия мысли

Подытоживающие утверждения,
эмоциональные средства, яркий
пример, цитата

Пожелание Направить
деятельность
аудитории

Поставить задачи, мобилизовать
людей, сориентировать их, приз-
вать к решению

Перспективы дальнейшего
исследования
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Занятие 2

Вопросы и замечания — непременные атри-

буты споров, дискуссий, брифингов. Именно

в вопросах и замечаниях выражаются сомне-

ния, то есть несовпадения мнений, выясняют-

ся позиции, аргументы, основания. Чем боль-

ше вопросов возникает на «репетициях» вы-

ступления, тем качественнее и обоснованнее

будет итоговое представление. Они дают воз-

можность многократного пересмотра цели и

актуальности вашего исследования. Таких

вопросов не следует бояться, их нужно при-

ветствовать. В нашей практике при представ-

лении результатов исследования по теме

Таблица 2

Памятка оратору, выступающему в хорошо подготовленной аудитории

Особенности
мышления аудитории

Чем добиваться её расположения и
внимания?

От чего воздерживаться?

Предпочитает
слушать более
известных
специалистов

Позаботиться о том, чтобы
выступающего представил
авторитетный учёный, человек,
которому аудитория доверяет
(представить рецензию и отзыв
учёных, занимающихся
фундаментальной наукой)

Не спешить выходить на большую
трибуну, если нечем удивить и
поразить слушателей. Воздержаться от
критики взглядов других
исследователей на данную проблему

Исключительная
независимость
научного (твор-
ческого) мышления,
неподчинение автори-
тету и общему
мнению

Максимум диалогичности,
доказательности: каждое
последующее высказывание
зависит от реакции на предыдущее.
Апеллировать к именам учёных, их
мнениям, отмечать научные заслуги

Избегать скороспелых, поспешных
выводов и решений. Не допускать
менторского, наставнического,
поучающего тона. Не демонстриро-
вать излишне высокий уровень
самооценки

Глубокая сис-
темность, орга-
низованность,
философско-
методологиче-
ский уровень
мышления

Располагать высокой научной
эрудицией, компетентностью в
проблеме. Выдержать строгую
логику рассуждений с приматом
абстрактного над конкретным.
Безупречность или хотя бы
убедительность аргументации
(доказательства)

Не злоупотреблять негативными
фактами, данными, оценками. Не
допускать непоследовательности в
рассуждениях, нарушений законов
логики и теории познания. Избегать
стереотипов мнений групповых
лидеров. Всё это оказывает
«возмущающее» воздействие.
Постараться использовать мнения
нескольких научных школ по данному
вопросу

Устойчивость и
сосредоточенность
внимания с
преобладанием
позитивной
направленности
восприятия мыслей

В начале речи дать перспективу
развития идеи и ее практическое
значение, полезность, актуальность.
Подавать материал, совпадающий с
направленностью интересов и
потребностей данной аудитории

Не уклоняться от принципиальных,
животрепещущих вопросов, не уходить
от спорных проблем

Постоянный
повышенный
«информационный
голод». Главный
мотив– что нового

Не смущаться состоянием
неопределённости проблемы,
противоречивости; наоборот,
показывать диалектику рождения
новой мысли (идеи). Данная
аудитория всегда поможет  и будет
стремиться к преодолению
затруднений. Демонстрировать
различные подходы к решению
проблемы с последующим
подведением к перспективному
методу (пути). Чем больше порядко-
вый номер выступающего, тем ярче,
эмоциональнее и короче должна
быть его речь

Отказываться от тривиальностей, не
повторять того, что люди уже слышали.
Не злоупотреблять цитатами. Больше
говорить о собственном эксперименте
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«Оптимальные показатели и катализаторы

производства фенолформальдегидной смо-

лы» учащимся был задан вопрос: «А зачем

вы исследовали щелочные катализаторы?

Весь мир работает на кислотных. И ничего.

Всех устраивает». Юные исследователи не

смогли сразу на него ответить. При дальней-

шем обсуждении мы нашли выход. Обоснова-

ли продукты, которые, возможно, могут по-

явиться при таком катализе — оксиды (лету-

чие). Они являются первоисточниками кис-

лотных дождей. Пришлось пересмотреть и

актуальность исследования, и цель работы,

но это только повысило её качество.

Возникновение вопроса — это первый при-

знак мышления человека, показатель его за-

интересованности вашей работой. В дискус-

сии полезны пытливые и мыслящие люди.

Следовательно, вопросы — её стимуляторы.

Они позволяют: 

• выявить аргументы и добиться ясности си-

туаций (убедиться спрашивающему и отвеча-

ющему в непротиворечивости выводов);

• активизировать обмен мнениями, уйти от

монолога (особо ценен первый вопрос, по-

скольку разрежает обстановку и призывает

других принять участие в дискуссии);

• направить диалог в русло своей цели имен-

но оратору; отвечая на один вопрос, необхо-

димо предвидеть последующие);

• перехватить и удержать инициативу (отве-

тами на вопросы стремиться к развитию дис-

куссии, наиболее выгодно представляющей

ваше исследование);

• увести в сторону разговор (стараться отве-

чать на любые вопросы так, чтобы в ответе

фигурировали результаты вашего исследова-

ния);

• дать возможность собеседнику полностью

раскрыться (не перебивать собеседника, во-

прос выслушивать с доброжелательным по-

нимающим выражением лица); 

• проверить на прочность альтернативу (зара-

нее спрогнозировать возможные альтерна-

тивные решения проблемы вашего исследо-

вания и привести доказательства правильно-

сти выбранного направления); 

• показать себя в данной проблеме (в каждом

ответе опираться на экспериментальные до-

казательства).

Почему надо терпеливо относиться к замеча-

ниям? Никогда не прикрывайтесь именем ва-

шего научного руководителя. Ведь они ино-

гда, словно подводные рифы, создают пред-

посылки для крушения нашей надежды на по-

беду в споре. И что тогда? Виноват научный

руководитель? Это не его исследование! 

И всё-таки мы ершимся, когда слышим заме-

чания! И не случайно. Нам кажется, что к нам

придираются. Порой хочется ответить очень

грубо. Это крайне недопустимо.

Собеседник без замечаний — это человек

без собственного мнения, то есть без сомне-

ния. Наше выступление — пустой звон для

него, так как он чужое мнение либо не прини-

мает, либо без оговорок согласен с ним. Ему

все равно. Для него не имеет значения сила

аргументации и достоверность выводов. Он

поклоняется авторитету, молчит, так как ни-

чего не понимает в сути спора, боится выгля-

деть тупым, оказывая «медвежью» услугу.

Замечания означают, прежде всего то, что со-

беседник нас активно слушал, следил за аргу-

ментацией и всё обдумывал, сопоставлял на-

ше мнение со своим и искал точки совпадения.

Так реагировал на нашу речь заинтересован-

ный человек. Из этого следует, что доброжела-

тельные, объективные замечания не нужно

воспринимать как препятствия, козни и ловуш-

ки. Они служат диалектическому методу мыш-

ления, поиску истины.

Но не все замечания и вопросы имеют конст-

руктивную, плодотворную направленность.

Они могут иметь и деструктивный (разруши-

тельный) характер, вплоть до обструкции

(срыва) творческого процесса.

Вот некоторые цели спекулятивных вопросов

и замечаний:

• навязать конфронтацию (постараться навя-

зать недоброжелательное отношение к ваше-

му исследованию всей аудитории);

• выхолостить ценность идеи (показать неак-

туальность вашего исследования);

• усугубить разногласия (повторить предыду-

щий вопрос, стремясь показать несостоя-

тельность ответа на него);

• скомпрометировать инициатора предложе-

ния (привести примеры аналогичных исследо-

ваний);

• блокировать обсуждение (высказывать

своё негативное отношение к вашей работе

после положительных отзывов);

• завести проблему в тупик (серия вопросов, не

относящихся к теме вашего исследования);
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• помешать собеседнику решить свои задачи

(предложения решения вашей проблемы дру-

гими способами).

Надо иметь в виду, что в основе вопросов и

замечаний — основания, мотивы, побуждаю-

щие силы собеседника. Укажем некоторые из

них по двум направлениям.

Первое — так называемые житейские моти-

вы: осторожность; защитная реакция от нео-

жиданности; неосознанное сопротивление;

реванш за неудачи в делах (соперничество);

зависть, личная неприязнь; консервативность

мышления. Обычно такие мотивы присущи

той части аудитории, которую представляют

ваши соперники, занимавшиеся аналогичны-

ми темами. В этом случае, запутав вас, пока-

зав вашу необъективность, можно более вы-

годно представить своё исследование.

Второе — мотивы, диктуемые интересом: уг-

роза личной позиции; ослабление позиции

соперника; желание получить дополнитель-

ную информацию; исключение ошибки в

принятии решения; установление возможно-

стей собеседника; выяснение компетентнос-

ти оппонента; обнаружение возможных труд-

ностей; установление степени совпадения

мнений; отстаивание классических подхо-

дов; выявление аргументов; выигрывание

времени для обдумывания своей тактики.

Такие мотивы присущи тем исследователям,

которые также заинтересованы вашей про-

блемой, но находятся в начале пути её реше-

ния. Серией уточняющих вопросов они по-

пробуют не только найти слабые места в ва-

шей работе, но и одновременно попытаются

найти новые пути её решения, избегая ва-

ших ошибок.

Как видим, сомнения, выраженные в форме

вопросов и замечаний, отражают большой

спектр личностных мотивов.

Какие же вопросы встречаются в спорах, дис-

куссиях, беседах? Неполный перечень гово-

рит об их многообразии:

• вопрос-капкан предполагает уловку;

• контрвопрос нейтрализует мысль;

• блокирующий вопрос отсекает альтерна-

тиву;

• каверзный вопрос противодействует фальши;

• принудительный вопрос вымогает согласие;

• риторический вопрос стимулирует одоб-

рение;

• ускоряющий вопрос подталкивает к реше-

нию;

• уточняющий вопрос требует информации.

Задавая вопрос, собеседник демонстрирует,

вольно или невольно, свою компетентность,

проявленный интерес, включённость в обмен

мнениями. Его замечания свидетельствуют 

о конструктивном подходе к решению про-

блемы.

Поскольку большинство наших людей воспи-

таны на безмолвном согласии с официаль-

ным мнением и у них сохраняется синдром

страха перед вопросами, то следует дать по-

яснения к этому виду получения информации

и проверки на прочность любой программы,

альтернативы, предложения.

Вопрос-капкан. Цель его — «посадить в ка-

лошу» оппонента. Следует иметь в виду, что

ряд умело подобранных вопросов может до-

вести любого собеседника до кипения. Со-

рвавшись, человек потеряет самообладание

и нить своих рассуждений. Деморализован-

ный соперник уже не представляет опаснос-

ти. Лучший приём парирования таких вопро-

сов — ирония. Однако она допустима в том

случае, если вы отвечаете на вопрос такого

же юного исследователя, как и вы. Её следу-

ет избегать при ответе на вопросы руководи-

телей. Ирония в этом случае не поможет вам,

а наоборот, навредит.

Очень часто на научно-практических конфе-

ренциях возникают вопросы о новизне ваше-

го исследования, действительно ли ваши вы-

воды так значимы для фундаментальной на-

уки и новы, не было ли других исследований

вашей проблемы.

Не теряйте бдительности, не давайте втянуть

себя в разговор, от которого выиграет против-

ник. 

Контрвопрос. Часто применяется для нейт-

рализации суждения. В этом случае чаще

всего со стороны аудитории звучат требова-

ния обосновать тему своего исследования,

почему выбрали именно эту тему исследова-

ния. Учащимся сложно ответить на этот во-

прос, поскольку на выбор темы в конечном

итоге их ориентирует педагог, опирающийся

на содержимое химической лаборатории. 

Блокирующий вопрос. Его функция — «за-

крыть горизонт» оппоненту и добиваться та-

ких ответов, которые соответствуют концеп-

ции собеседника; и если вопросы сформули-

рованы достаточно искусно, то они подталки-

вают мысль только в одном направлении,

блокируя возможные альтернативы. Пример.

«Почему вы считаете, что выбранный вами

путь синтеза наиболее оптимальный? 
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Используются давно и другие». Другой при-

мер: «А почему вы решили, что получили

именно то, что хотели?» Если не приведёте

важных доказательств, остальная аудитория

примет другую точку зрения решения про-

блемы. 

Каверзный вопрос. Сократ, как известно,

приводил оппонента к полному краху своими

каверзными вопросами. Когда его судили, он

подробно объяснил, почему постоянно зада-

вал людям каверзные вопросы: им двигало

стремление пробудить у них чувство справед-

ливости и отвратить от дурных поступков. Се-

бя он сравнивал с оводом, не дающим скоти-

не зажиреть от дремоты.

Если слушатель чувствует фальшь или ложь

в рассуждениях оратора, то его протест ча-

ще выражается в каверзных вопросах. «Ва-

ше исследование больше походит на презен-

тацию СМС. Разве не так? Не вижу научного

подхода к решению проблемы». Дилетант-

ский подход, вздор и попытки ввести в за-

блуждение, украшательство — всё это вы-

зывает каверзные вопросы оппонентов.

В этом случае, видимо, недостаточно внима-

ния было уделено проведению эксперимен-

та, описанию методик физической и колло-

идной химии. Как себя уберечь от таких

«укусов»? Очень просто. Повторите, если

было сказано ранее, возможно, вас просто

не услышали. Ни в коем случае не воскли-

цайте: «Мы же об этом только сейчас гово-

рили». Честность, открытость, доверитель-

ность нейтрализуют желание некоторых лю-

дей задавать каверзные вопросы.

Принудительный вопрос. Этим вопросом

собеседник уговорит нас согласиться с ним.

Обычно это вопросы типа: «Вы ведь не бу-

дете этого отрицать? Кто же может отрицать

такие факты? Как я понял, вы признаёте

сам факт?...» Вымогая наше согласие, оп-

понент практически оставляет нам одну

лишь возможность — признать себя побеж-

дённым. 

В нашей практике нередко встречались такие

вопросы. Например, на одной из конферен-

ций, когда учащиеся представляли результа-

ты исследования по теме «Динамика пове-

денческих реакций трубочника обыкновенно-

го при контакте с солями тяжёлых металлов»,

оппоненты навязчиво предлагали признать

тот факт, что используемый объект уже изме-

нил поведенческую реакцию (приспособил-

ся). В Волге среда обитания объекта оставля-

ет желать лучшего. Поэтому, как они предла-

гали считать, результаты данного экспери-

мента надуманны.

Риторический вопрос. Такие вопросы обес-

печивают молчаливое согласие участников

беседы с нашим мнением, то есть поддержку.

Приведём пример. «Можем ли мы надеяться,

что кто-то добровольно откажется от промы-

шленного способа получения данного веще-

ства и будет использовать ваш?»

Формулируйте вопросы так, чтобы на них

можно было дать однозначные ответы —

«да» или «нет», чтобы они звучали кратко, со-

здавали ритм и как бы «вбивали» мысль. В

большой аудитории риторические вопросы

очень сплачивают людей (в такой обстановке

молчание и будет означать одобрение вашей

точки зрения).

Ускоряющий вопрос. В тех случаях, когда

мы хотим повлиять на точку зрения собесед-

ника, подтолкнуть его к согласию или под-

тверждению ранее достигнутой договорённо-

сти, применяйте ускоряющие вопросы.

Например: «Вы согласны с тем, что промед-

ление с принятием кардинальных мер по оз-

доровлению окружающей среды уже просто

недопустимо?», «Необходимо ли изъять из

продажи недоброкачественные продукты пи-

тания, выявленные вами?», «Использование

трубочника обыкновенного для диагностики

качества питьевой воды не требует дополни-

тельных затрат и является самым дешёвым

способом?»

Вопросы, требующие ответа «да» или «нет»,

создают напряжённую атмосферу в беседе,

направляют мыслительный процесс в общее

русло и ускоряют принятие решения. В этом

плане особой силой обладают двойные во-

просы, например: «Следует ли использовать

предложенные вами методики уже сейчас,

или стоит их ещё раз перепроверить?»

Ускоряющие вопросы вынуждают вас форси-

ровать аргументацию своего мнения. Однако

здесь кроется опасность: может сложиться

впечатление, будто его допрашивают. Центр

усилий смещается не в вашу сторону, а ли-

шённые активности могут и «взорваться».

Избежать этого могут только те участники

дискуссии, которые достаточно осведомлены

по проблеме.

Уточняющий вопрос. Пользуйтесь этими во-

просами, когда вам нужны дополнительные

сведения или вы хотите выявить истинные

мотивы стороны, когда собеседник занимает
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нейтральную или позитивную позицию по от-

ношению к вам и готов передать информа-

цию. Они начинают со слов «что», «кто»,

«как», «почему», «сколько».

Примеры таких вопросов: «Чего, по вашему

мнению, недостаёт в аргументации этого

предложения?», «Кто бы мог оказать в реали-

зации вашего исследования существенную

поддержку?», «А каким вам представляется

выход из сложившейся ситуации?», «Почему

вы считаете принятые меры недостаточны-

ми?», «Сколько ещё необходимо, на ваш

взгляд, провести экспериментальных прове-

рок новой технологии?», «Какие выявленные

противоречия в вашем исследовании не уда-

лось объяснить?».

В чём польза таких вопросов?

• собеседник находится в активном состоя-

нии, становится источником информации,

идей, предложений;

• он имеет возможность по своему усмотре-

нию выдавать вам информацию; ему льстит

внимание к его мнению, и этим устраняется

психологический барьер в споре.

В чём опасность увлечения уточняющими во-

просами? Вы, конечно, теряете инициативу, и

беседа может перейти в русло интересов и

проблем собеседника. Поэтому не теряйте

контроль над стратегическим направлением

исследования проблемы. Очень легко можно

отойти в сторону. Будьте осторожны! Не да-

вайте увести себя такими вопросами в пустой

разговор. Противник может оградить себя от

критического анализа, а из вас выжать всё,

что его интересует. И сделает это с большим

вниманием и тактом.

Дискуссия включает и другие виды вопросов.

Мы коснулись лишь основных, способствую-

щих позитивной направленности исследова-

ния.

Чего мы добьёмся этими вопросами с точки

зрения тактики? В любом случае избежим

или существенно снизим опасность ссоры и

накала страстей. Утверждение, констатация,

особенно не подкреплённые надёжными ар-

гументами, фактами, вызывают у собеседни-

ка протест, дух противоречия.

Кроме того, с помощью вопросов мы, с одной

стороны, максимально активизируем оппо-

нента и даём ему возможность самоутвер-

диться, с другой стороны — улучшаем своё

положение, уводим его от критического ана-

лиза нашей позиции. Он испытывает удовле-

творение от возможности выговориться, а мы

облегчаем себе решение задачи.

Нейтрализовать измышление — значит кос-

венно защитить свою позицию, предотвра-

тить влияние ошибочного мнения, не допус-

тить заблуждения масс, отразить нападки, ка-

верзные реплики и вопросы соперников.

Ïðàêòè÷åñêàÿ ÷àñòü

Составить по одному вопросу каждого вида

к своему выступлению и представить на об-

суждение:

Ответить на вопрос — значит нейтрализовать

противника. Эта процедура включает четыре

мыслительные операции:

1. Локализацию, то есть ограничение облас-

ти, на которую будет распространяться ответ.

Вы устанавливаете отношение замечания,

вопроса к предмету своей речи, классифици-

руете вид сомнения, принимаете решение о

способности дать ясный ответ. Первая фраза

необходима для следующей операции.

2. Анализ, то есть уточнение цели возраже-

ния или другой реакции собеседника, мысли,

скрываемой в вопросе или реплике, выявле-

ние причины (основания) и ценности сомне-

ния. От этой операции зависит выбор тактики

защиты и подходящего приёма.

3. Выбор тактики. Её подразделяют на четы-

ре вида.

А. Непротиворечивость. Если собеседник

пытается навязать конфронтацию не по су-

ществу, вывести вас из равновесия, напра-

вить разговор по ложному пути, то следует

промолчать, оставить без внимания его за-

мечания и отделаться лёгкими фразами ти-

па: «Это не было целью нашего исследо-

вания».

В. Отговориться. Если действительность не

совпадает с нашим мнением, а противник на-

пирает, заставляет признаться в неспособно-

сти обосновать свою позицию сейчас же,

можно избежать прямого ответа. Да и на про-

вокации не всегда надо реагировать. Лучше

уйдите в сторону, не играйте на эмоциях.

Можно ведь сказать так: «Спасибо за вопрос,

мы обязательно постараемся продолжить на-

ше исследование в этом направлении».

С. Оправдаться. Не всегда наша аргумента-

ция при обосновании безупречна. Прикрыть

её слабые места уважительными причинами,

извинениями тоже можно, хотя и неэффек-
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тивно. Попробуйте так: «К сожалению, мы не

познакомились с работами этого автора, воз-

можно, тогда бы это изменило ход нашего ис-

следования».

D. Защититься. При мощном противодейст-

вии со стороны оппонента, решительном на-

ступлении с целью дискредитировать автора

или загубить идею на стадии её рождения

необходимо действовать. Всякое новое

встречает на своём пути сопротивление со

стороны старого, устоявшегося, привычного.

Надо защищаться и решительно, без про-

медления, давать бой противникам, но кор-

ректно. Например: «Нам было это интерес-

но, поскольку это актуально для нас и вос-

требовано».

4. Ответ.

A. До высказывания оппонента. Если извест-

но, что оппонент хочет поставить нас в труд-

ное положение, следует уже на стадии аргу-

ментации привести предполагаемое замеча-

ние как альтернативу и дать ответ на него до

того, как оппоненту представится возмож-

ность высказаться. Что достигается таким

способом? Мы избежим резкого противобор-

ства, снизим риск острой схватки, сами выбе-

рем формулировку замечания и уменьшим

его тяжесть. Противнику останется только

возможность повторить замечание, но, ско-

рее, он не пойдёт на это, так как острота со-

мнения будет уже снята. Кроме того, в ответе

до высказывания вопроса есть предпосылка

укрепить доверие к нам оппонента и пока-

зать, что мы не пытаемся обмануть собесед-

ника, а, наоборот, учитываем и его мнение,

не пренебрегаем другими подходами.

Выступление готовится тщательно: необходи-

мо показать не только плюсы, но и минусы ва-

шей работы. Приводится как можно больше

фактов, показывающих непротиворечивость

ваших экспериментальных результатов и вы-

водов.

B. Ответ сразу после замечания оппонента

необходимо во всех случаях давать в спо-

койной атмосфере общения взаимно заинте-

ресованных собеседников. Оправдан немед-

ленный ответ лишь для предотвращения

дальнейшего разговора по неприемлемой

для нас линии, для пресечения некоррект-

ных действий соперника. Нужно спрогнози-

ровать как можно больше вопросов, которые

могут последовать после вашего выступле-

ния, использовать «домашние заготовки»

ответов.

C. С некоторой задержкой (отсрочкой) ответы

можно давать, если нет подходящего матери-

ала и если немедленный ответ поставит под

угрозу нормальный ход дискуссии с психоло-

гической точки зрения, т. е. может последо-

вать эмоциональный взрыв с нежелательны-

ми последствиями. Продлить время на обду-

мывание можно следующими формулировка-

ми: «Спасибо за вопрос!», «Мы ждали этого

вопроса!» Это не только даст время на обду-

мывание, но и покажет вашу подготовку к

дискуссии.

D. Допустимо игнорировать замечания и во-

просы в случаях, когда мы видим психологи-

ческую уловку, если замечание оппонента

диктуется его враждебностью, составляет

умышленную помеху и не затрагивает суть

дела, даже если собеседник прав. В послед-

нем случае ничего другого не остаётся, как

смириться и сделать вид, что ничего не про-

исходит: с улыбкой и благодарностью отве-

чать на поставленный вопрос.

Как правило, нейтрализация осуществляется

в защите своего тезиса и не затрагивает ан-

титезиса оппонента. Но в ряде случаев эф-

фект защиты проявляется в прямой критике

позиции противника. Для этого нужна тща-

тельная подготовка и умелое оперирование

научными законами и теориями. Нужно при-

вести максимум научных доказательств, ил-

люстрирующих вашу правоту и дилетантство

противника. Если удаётся разрушить аргу-

ментацию альтернативы, а у собеседника нет

сил её защитить, то наша идея от этого контр-

воздействия только выигрывает.

Совсем не обязательно «резать» острой кри-

тикой. Если аргументация построена надёж-

но, то вряд ли умный противник станет нары-

ваться на активную защиту. Как замечал

французский писатель А. Моруа: «Самое

трудное — не защищать своё мнение, а знать

его».

Некорректная, злая, торжествующая защита

всегда воспринимается соперником как уни-

жение.

Спор — самая неподходящая форма общения

собеседников на научной конференции. Как

правило, это экспрессивное столкновение

двух сторон, когда обе стремятся во что бы то

ни стало добиться торжества своего мнения.

В девяти случаях из десяти спор кончается

тем, что каждый из собеседников ещё более

убеждается в своей правоте. Если даже уда-

лось поначалу убедить оппонента, то, в конеч-
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ном счёте оказывается, что победа не при-

близилась. Почему? Здесь оказалось заде-

тым самолюбие, и уже не идеи вышли на пер-

вый план, а амбиции. Мы задели за живое че-

ловека, он, естественно, негодует. Желание у

собеседников искать взаимодополняющие

позиции исчезает, вся энергия направляется

на отпор противнику, а его упрямство воздви-

гает окончательный барьер. Поиск истины

превращается в противоборство. Ещё две-

три капли желчи — и начинает бушевать по-

лемика, а это уже жестокая словесная схват-

ка. Избегайте прямой критики оппонента,

больше говорите о своей работе. Не перехо-

дите на личности.

Что же делать, если все-таки спор разгорел-

ся? Отстаивать свою позицию и защищаться

с помощью приёмов полемики. 

Эффективное сравнение. Это очень лёгкая

логическая операция. Сам приём срабатыва-

ет на силе доверия. Если на основании како-

го-либо факта человек поверил в истинность

или ложность чего-либо и после этого столк-

нулся с фактом, противоречащим первому, то

его доверие уменьшается на величину убеж-

дающей силы этого нового знания. Приведи-

те, к примеру, два пути синтеза или использо-

вания исследуемого вами вещества или про-

цесса. Покажите доказательно выигрыш-

ность вашего пути, методики.

Убийственный аргумент. Пугающее, на пер-

вый взгляд, название этого приёма соответ-

ствует сокрушающей силе воздействия.

Убийственным аргументом считается сужде-

ние (контрдовод или факт), которое наносит

непоправимый удар по тезису противника.

После этого приёма дальнейшее отстаивание

мнения становится напрасным и бессмыслен-

ным. Применяется он, когда другие, более

«мягкие», приёмы не дают эффекта. Исполь-

зование кислотных катализаторов приводит к

формированию кислотных осадков, продукты

щелочного катализа не летучи, и следова-

тельно, легко утилизируются.

Убийственный аргумент особенно сокруши-

телен, когда соотносится с мнением автори-

тетного лица. Чаще в этом варианте он при-

меняется, чтобы поставить «точку» в дис-

куссии. 

Авторский комментарий. Суть приёма — в

«раскручивании» подтасовок, фальсифика-

ций, ложных аналогий, софизмов и других

злоупотреблений оппонента. Разрушив зака-

муфлированную аргументацию, он позволяет

лишить тезис поддерживающих оснований.

Мысль становится недостоверной, не вытека-

ет с необходимостью из тех посылок, которые

привёл собеседник, и, следовательно, не мо-

жет претендовать на истинность.

Разрушив рассуждение, которое должно по-

шатнуть доверие к выводу, подвергаем атаке

сам источник, автора. С помощью дискреди-

тирующих факторов показываем непорядоч-

ность личности, от которой исходит тезис.

Так, поставив под сомнение искренность на-

мерений другой стороны, подрываем автори-

тет оппонента. Этот шаг служит для косвен-

ной критики. Приведите примеры высказыва-

ний современных учёных по вашей проблеме,

покажите, что вы не одиноки в вашем 

мнении.

Ловить на слове. Суть приёма — в указании

собеседнику на то, что он не приемлет мыс-

ли, которую сам же предлагает. С помощью

этого приёма у слушателей подрывается ве-

ра в концепцию. С особенным вниманием

выслушивайте мнения других ораторов.

Фиксируйте все возможные неопределённо-

сти сразу.

Анализ вывода. Приём представляет собой

рассуждения собеседника, которое ведёт к

заблуждению. Вас постараются разрушить

логическим следованием, выведенным по ин-

дукции, дедукции, аналогии. Что представля-

ют рассуждения по этим логическим ме-

тодам?

Логическое умозаключение от частных, еди-

ничных случаев, экспериментальных дан-

ных, от наблюдения некоторых фактов, под-

водящее к обобщённому выводу («блестя-

щему обобщению»), называют индуктивным.

Если факты единичные, подтасованные, на-

блюдения даются с предубеждением или

случай исключительно редко повторяется

(не типичный), то и вывод заключения не

прочный.

Как нейтрализовать аналогию и тем самым те-

зис? Первое, установить, нет ли существенно-

го различия между сопоставляемыми предме-

тами. Надо помнить, что полного сходства

между предметами и явлениями не существу-

ет. Чем больше различие, тем несостоятель-

нее аналогия.

Логические приёмы опровержения основыва-

ются на обнаружении преднамеренных нару-

шений логики в рассуждении собеседника.

Направлены они против подтасовок, фальси-

фикаций, подмены понятий, тезисов и других
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софистических уловок. Старайтесь записы-

вать все вопросы на слух и тут же их анализи-

ровать.

Возвратный удар (бумеранг). Суть этого

приёма заключена в словах Аристотеля:

«Сказанное против нас самих мы обратим

против сказавшего». Этот удар под силу лю-

дям с мощным умом, быстрой реакцией и ос-

трым языком. Перехватив слово (понятие),

брошенное соперником, обыгрываем его и

пародируем. Возвратный удар наиболее эф-

фективен, когда соперник пользуется сомни-

тельной репутацией, вызывает недоверие, 

в полемике проявляет неуважение к оппо-

нентам.

Контрпример. Не всегда на заданный вопрос

стоит отвечать. Конечно, он вправе спраши-

вать обо всём, но и оппонент имеет право не

отвечать, тем более если заметил попытку

соперника выудить из него информацию, ко-

торую потом может против него использо-

вать. Остаётся одно — тактично отбить во-

прос: «Это не предмет нашего исследо-

вания».

Но уйти от ответа, не обижая собеседника, то-

же надо уметь. В этом случае вполне подой-

дёт контрпример. Можно условно одобрить

вопрос, даже согласиться с мыслью оппонен-

та, не повторяя её, и привести аналогичный

пример, случай, хорошо знакомый всем уча-

стникам спора. 

Ирония. Это тонкая, скрытая насмешка, но

она, бывает, уязвляет противника больше,

чем самые сильные слова возмущения. Ко-

нечно, надо быть уверенным в своей правоте,

чтобы применять это средство выразительно-

сти. Место иронии — в конце логических вы-

водов. Здесь она обеспечивает эмоциональ-

ное подкрепление тезиса. Как мастер нано-

сит самый уверенный последний удар по

гвоздю, так и полемист, обращаясь к иронии,

ставит последнюю точку. Однако именно этот

приём нельзя использовать для нейтрализа-

ции оппонента научного спора.

Приём иронии предполагает употребление

слов в противоположном значении, притвор-

ное, с серьёзным видом утверждение, проти-

воречащее обыденному. Этот приём может

быть усилен презрительной издёвкой, гротес-

ком, сарказмом и другими эффектами поле-

мической ситуации.

Практическая часть

Составить тексты ответов на каждый вопрос

и представить на обсуждение:

Резюме: Что значит подготовиться к спору и

полемике?

1. Оцените собеседника по характеру, моти-

вам, интересам. Для этого спрогнозируйте

все возможные вопросы, которые могут воз-

никнуть у каждого из присутствующих.

2. Имейте наготове средства нейтрализации

некорректных действий собеседника. Приго-

товьте варианты ответов.

3. Не рассчитывайте на спешную поддержку

со стороны друзей, делайте ставку на 

массы. 

4. Не падайте духом из-за обнаружившихся

ошибок. Возможно, это спасение от провала.

Заблуждение — свойство разума. Пообещай-

те продолжить исследование в предложенном

направлении.

5. Будьте общительны. Не избегайте разгово-

ра с умными людьми. Следите за внешним ви-

дом, не уходите от вопросов. Старайтесь отве-

тить на все.

6. Уклоняйтесь от полемики с самовлюблён-

ным и надменным человеком, но не называй-

те его таким.

7. Опасайтесь робких, согласие их ненадёж-

но. Опирайтесь на экспериментальные дока-

зательства и выводы других, уже признанных

учёных.

8. Умейте защитить свою позицию: выберите

тактику и подходящий приём нейтрализации

или опровержения. Подготовьте как можно

больше вариантов каждого вида вопроса и

ответов на них.

9. Реагируйте на вопросы и замечания со зна-

нием дела. Собеседник без замечаний — это

оппонент без собственного мнения. Пользы

от него мало.

Занятие 3

Требования к публикациям: 

1. Простота, ясность, доступность изложения.

2. Научность языка.

3. Точность выражения мысли.

4. Краткость, сжатость, лаконичность письма.

5. Яркость, живость, выразительность, эмо-

циональность, публицистическая острота

языка.

6. Соответствие литературной формы содер-

жанию произведения.
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7. Соблюдение норм русского языка.

8. Логическая связность и последователь-

ность изложения.

Писать просто, ясно, доступно необходимо

для того, чтобы донести свои мысли до чита-

теля. Словесная изощрённость, пустословие,

терминологическая усложнённость, нечёт-

кость мысли и погоня за внешним украша-

тельством речи наносят ущерб содержанию

статьи.

Преимущество придаёт использование точ-

ных, чётких, научно выверенных терминов.

Именно благодаря их ёмкости, содержатель-

ности и лаконичности можно сжато переда-

вать разнообразные, порою очень сложные

мысли и понятия. Большое значение имеет

строгая выдержанность терминологической

лексики в публикациях. Совершенно недопус-

тимо — изменять содержание термина. Каж-

дый термин — это совершившийся факт, ко-

торый заставит считаться с собой, и игнори-

ровать его или извращать установившееся

уже значение — значит вносить путаницу в

вопрос. 

Точность языка — ещё одно требование. Пра-

вильно выбранное слово выступает в извест-

ной степени показателем и критерием истин-

ности результатов, выраженных в словесно-

понятийной форме. Понимание мысли дости-

гается точностью формулировок, определе-

ний и выводов, использованием точных, бес-

спорных фактов и примеров, строгой логич-

ностью и аргументированностью суждений,

краткостью и стройностью изложения, устра-

нением из текста любых словесных изли-

шеств, ненужных повторений, всего того, что

ослабляет рельефное выражение мысли.

Суть сводится к тому, чтобы ёмкие по содер-

жанию понятия и мысли облекать в сжатую,

экономную словесную форму, уметь любую

мысль выразить или передать, используя ми-

нимум языковых средств. Это требование

теснейшим образом связано с требованием

точности языка, ибо любое лексическое изли-

шество, многословие, любая словесная не-

упорядоченность, витиеватость, вычурность

ведут к аморфности, расплывчатости, нечёт-

кости выражения мысли.

Серьёзным нарушением языковой нормы яв-

ляется употребление слов, в том числе иност-

ранных, в несвойственном им значении.

Логическая связанность и последователь-

ность изложения также являются показате-

лем общей культуры мышления и речи. Нуж-

но постоянно контролировать ход своей мыс-

ли, не давая ей возможность уклониться в

сторону от сути главного вопроса, добиваясь

последовательного её развития и логическо-

го завершения, связанного изложения мате-

риала. Важно стремиться веско аргументиро-

вать каждое высказываемое или излагаемое

теоретическое положение, обосновывать

каждый вывод и каждую оценку, чтобы сде-

лать доказательной и убедительной свою

мысль. Внутренняя логика, единство и цело-

стность содержания придают чёткость и

стройность структур и композиции. 

Только реализуя эти требования на практике,

можно обеспечить высокое качество печатно-

го слова. Необходимо отличать статью от те-

зисов. Тезис даётся без аргументации.

Практическая часть

По предложенным ведущим занятия статьям

выявить, где и каким образом реализуются

принципы:

1. Сущностные характеристики исследуемого

феномена.

2. Функции исследуемого феномена.

3. Структура исследуемого феномена.

4. Факторы и дидактические условия станов-

ления (формирование) исследуемого фено-

мена.

5. Пространство становления (формирова-

ния) исследуемого феномена.

6. Принципы организации чего-то для станов-

ления (формирования) исследуемого фено-

мена.

7. Этапы опытно-экспериментальной работы

по становлению (формированию) исследуе-

мого феномена.

8. Характерные затруднения учащихся, во-

влечённых во что-то для становления (фор-

мирования) исследуемого феномена.

Ïðåäëàãàåòñÿ

Написать статью на выбор и представить на

обсуждение:

Оформление статей (от 7,5 тыс. знаков):

должны быть подготовлены к печати. Текст

представляется в печатном виде с подписью

автора и файлом Microsoft Word. Файл со ста-

тьёй называется фамилией автора, напри-

мер: Иванов. Doc. Сноски не допускаются,

ссылки на литературу возможны лишь в виде
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(Сериков, 1999; с. 5). Рисунки и таблицы не-

желательны. В случае необходимости, рисун-

ки должны быть представлены отдельными

TIFF — файлами, которые также называются

фамилией автора (например: Иванов 1. tif).

После заголовка указываются инициалы и

фамилия автора. Размер листа: А4. Поля —

2,5 см. Межстрочный интервал — 1. Шрифт:

Times New Roman Cyr, 14 пт. После знаков

препинания — пробелы. Перед точкой, запя-

той или двоеточием пробелы не ставятся. Не

допускается разметка текста нумерованным

списком или отбивка абзацных отступов

вручную (пробелами или табулятором). Спи-

сок цитируемой литературы (только цитируе-

мой!) — в конце статьи. В конце файла — све-

дения об авторе.
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