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مقدمه
تأیید،  خطای  زدن،  برچسب  خطای  مانند  خطاهایی  پرداختیم.  شناختی  سوگیری های  رایج ترین  بررسی  به  مختصراً  قبل  قسمت  در 
 dunning krugger) خطای لنگر، اثر ارابه ای یا گله ای، اطلاعات اشتباهی، اثر هاله ای و اثر دانینگ کروگر ،(Availability) در دسترس بودن

این چند مورد رایج ترین آن ها هستند. اما  effect). فهرست سوگیری های شناختی بسیار طولانی است، 
از  ما وجود دارند. پس  ایراداتی هستند که در استدلال های  به «مغلطه ها» می پردازیم. همان طور که گفتیم، مغلطه ها  این قسمت  در 
آشنایی با مغلطه ها می بینیم که چه قدر در زندگی روزمره ی ما پررنگ اند و شناخت آن ها باعث می شود که استدلال های بهتری بسازیم و بتوانیم 

مکالمات معنادارتری داشته باشیم.

۱- مغلطه ی روابط عِلّی-معلولی و هم بسته
عنوان انگلیسی این مغلطه «Causation Correlation» است. دوستانی که در دانشگاه چند واحد روش تحقیق گذرانده باشند، حتماً این 
مورد را می شناسند. ما در این جا قصد داریم که با بیانی ساده تر بگوییم این غلط در استدلال چیست و چگونه باعث می شود تصمیمات بدی 

بگیریم.
امتحاناتت قبول  اگر خوب درس بخوانی، در  و علّتِ چیز دیگری است. مثلاً  باعث  یعنی یک چیز   (Causation) عِلّی-معلولی رابطه ی 
یا اگر گرمای زیادی به آب داده شود، آب جوش می آید. پس  می شوی. پس خوب درس خواندن علتی برای قبول شدن در امتحانات است. 

گرمای زیاد علت جوش آمدن آب است.
در روابط هم بسته (Correlational) دو چیز با هم همبستگی دارند، نه اینکه علت و معلول هم باشند. مثال: افزایش فقر در جامعه همراه 

با افزایش فحشاست؛ یعنی فقر و فحشا با هم افزایش می یابند.
بسیار پیش می آید که ما روابط هم بسته را با روابط عِلّی-معلولی اشتباه بگیریم. مثلاً در مثال فوق می گوییم که فقر دلیلی برای افزایش 
فحشاست. به همین دلیل در تست های GMAT -که از داوطلبان رشته ی MBA و مدیریت گرفته می شود- سؤالاتِ منطق تمرکز زیادی روی 
این موضوع دارند و نکته ی درستی است؛ چراکه یک مدیر خوب باید بتواند میان سیلی از داده ها به درستی روابط عِلّی-معلولی را از هم بسته 

تشخیص دهد. در ادامه مثال های مختلفی را بررسی می کنیم تا ببینید که این خطا تنها مختص محیط های علمی و بیزینسی نیست.
- چپ دست ها باهوش ترند. پس چپ دست بودن علت هوش زیاد است. نه! در این جا رابطه ی هم بسته را با عِلّی-معلولی اشتباه گرفتیم. 
ممکن است که این دو متغیر با هم ارتباط مثبتی داشته باشند، ولی نمی توان نتیجه گرفت که چپ دست بودن عاملی برای هوش زیاد است؛ 

چون ممکن است که این قضیه اتفاقی باشد یا عامل سومی در این میان اثرگذار باشد که ما آن را ندیده ایم.
- تعداد بازدیدهای سایت ما در ماه فروردین کم شده که با ماه رمضان مصادف بوده است؛ پس ماه رمضان باعث کاهش بازدید از سایت 
می شود. شاید این اتفاق شدنی باشد و ممکن است علت آن همین باشد، ولی با این استدلال نمی توانید به این نتیجه برسید. زیرا ممکن است 
اتفاقات دیگری نیز در آن ماه افتاده باشد؛ ولی چون شما دچار خطای لنگر و تأیید شده اید، به دنبال عوامل دیگر نمی روید و از یک رابطه ی 

هم بسته نتیجه گیری عِلّی می کنید.
- فروش ما در این ماه کم شده و دقیقاً در همین ماه هم شرکت پخشمان را عوض کردیم. پس شرکت پخش جدید عامل فروش کم این 
ماه ماست! این الگوی تکراری را می بینید؟ ما فراموش می کنیم که ممکن است در آن ماه اتفاقات دیگری هم افتاده باشد که از دیدمان پنهان 
مانده و اثر خطای availability نیز مزید بر علت می شود و مغلطه ای نیز در استدلالمان به وجود می آید که نتیجه ی آن یک تصمیم بد خواهد بود.
- با مشاهده ی آمار یک مدرسه متوجه می شوید کسانی که غیبت بیشتری داشتند، کسانی بودند که بیشتر نمره هایشان پایین بوده است. 
از همین جا نتیجه می گیرید که غیبت باعث افت نمره ها می شود و بر اساس همین نتیجه گیری تصمیم گیری می کنید. درصورتی که ممکن است 
 پرغیبتِ آن مدرسه دلیل دیگری نیز داشته باشد؛ مثلاً مشکل خانوادگی داشته اند یا کودک کار بوده اند. در نتیجه 

ِ
افت درسی تمام دانش آموزان

این فرضیه که غیبت باعث افت نمره می شود، غلط است؛ هرچند که این دو متغیر رابطه ی همبستگی زیادی با هم دارند.

۱۳۹۹ اســفند 
فرشــاد محمــودی
ویرایش و تنظیم: شادی حسین نیا
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روزی که ذهنتان به این مغلطه حساس شود، از حجم زیاد مغلطه هایی که بین روابط عِلّی-معلولی و هم بسته می بینید و می شنوید، شوکه 
خواهید شد. روزی نیست که من با این مغلطه مواجه نشوم؛ از جلسه های کاری گرفته تا مکالمات ساده با دوستان و خانواده. اگر کاملاً به این 
مغلطه حساس شوید، مغز شما در تحلیل اطلاعات تحول شگرفی را تجربه خواهد کرد. این همان مهارتی است که به شما کمک می کند که اگر 
مثلاً وزیر بهداشت شدید، بتوانید از میان اطلاعات مختلف تشخیص دهید که چه عواملی باعث و عامل شیوع کرونا هستند و دستورات مقتضی 
و سیاست گذاری های لازم را عملی کنید. اگر نتوانید این روابط را به خوبی تشخیص دهید، نتیجه اش تصمیمات غلطی می شود که ممکن است 

بی تأثیر و درعین حال پرهزینه باشند. به همین دلیل است که اسم این اپیزود را «استدلال و تصمیم گیری بهتر» گذاشته ایم.

Ad hominem ۲- مغلطه ی
این واژه ریشه ی لاتین دارد و به معنی آن است که به جای اینکه به استدلال طرف مقابل جواب بدهیم، به خودش و شخصیتش حمله 
می کنیم. این مغلطه بسیار رایج است و می توانید نمونه های آن را در مناظره ها ببینید. گفته می شود که ارسطو این مغلطه را کشف کرد و توضیح 

داد که چگونه حمله کردن به خود شخص -و نه به استدلالش- یک مغلطه است.
این مغلطه چندین مدل مختلف دارد که در این جا با هم برخی از آن ها را بررسی می کنیم:

۱- مدل Abusive (توهین آمیز): در این مدل فرد استدلالی را مطرح می کند و ما به شخصیتش حمله می کنیم. مثلاً یک سیاست مدار از 
سیاستی صحبت می کند و ما می گوییم «اه بابا هرچی این سیاست مدارها می گن چرت و دروغه، چون همه شون آدم های دروغگو و کثیفی ان»! 
یا مثلاً کسی از محبت صحبت کند و ما در پاسخ بگوییم «تو خودت رذل ترین آدم دنیایی». درحالی که حتی اگر خود آن شخص بی محبت باشد، 

ولی الزاماً استدلالش در مورد اهمیت محبت غلط نیست.
۲- مدل Circumstantial (موقعیتی و شرایطی): در حالت قبل مستقیماً به شخصیت طرف مقابل حمله می کردیم؛ ولی در این مدل 

به شرایطی که طرف در آن قرار دارد حمله می کنیم تا استدلالش را زیر سؤال ببریم.
فرض کنید که شخصی به شما می گوید که اگر فلان جنس را از این شرکت بخری، به این دلایل نفع می بری و این در واقع بهترین گزینه ی 
بازار است. از طرفی شما می دانید که اگر از آن شرکت خرید کنید، کمیسیونی به فرد معرفی کننده می رسد. این جاست که می گویید «تو داری 

 خودت اینو می گی و حرفت غلطه».
ِ

به خاطر نفع شخصی
یعنی چون می دانیم که کمیسیون می گیرد، حرفش  رد کردیم.  را  استدلالش  دارد،  قرار  آن  در  فرد  به خاطر شرایطی که  ما  این جا  در 
را ریاکارانه و نادرست طلقی کرده ایم. این جاست که وارد یک مغلطه ی منطقی می شویم. درست است که آن شخص نفع می برد، ولی الزاماً 
استدلالش غلط نیست. بله، ایشان از این کار سود می برد، ولی شاید واقعاً چیزی که می گوید بهترین گزینه ی بازار باشد و اشکالی در استدلالش 

وجود ندارد.
مثال بارز دیگری از این مدل در مواجهه با مربی های باشگاه اتفاق می افتد. مثلاً مربی برای پیشنهاد مکمل تغذیه ای می گوید فلان برند 
اصل است و نسبت به دیگر برندها قیمت مناسب تری هم دارد و خودم هم برای فروش دارم. بسیاری از ما دقیقاً همین جا با خودمان می گوییم 

که او به خاطر نفع خودش این پیشنهاد را داده و احتمالاً استدلالش غلط است.
ولی اینکه کسی از شغلش کمیسیون می گیرد، نباید شما را به این نتیجه برساند که الزاماً حرف اشتباهی می زند. او ممکن است که 
واقعاً دروغ بگوید و شما متوجه شوید که محصولش اصل نیست و همین جنس را در بازار با قیمت ارزان تری می فروشند؛ ولی این برای زمانی 
است که شما تحقیق کرده اید و نکته همین است. نکته این است که تنها به صرف آن که مربی باشگاه از معرفی برند سود می کند، نمی توانیم 
بگوییم استدلالش غلط است، مگر اینکه شما با تحقیق خلافش را ثابت کنید. آن چه که ما در این جا درباره ی آن صحبت می کنیم در خصوص 

قضاوت هایی است که در همان لحظه می کنیم و باعث می شود استدلال های مختلف را زیر سؤال ببریم.
در جلسه پیش می آید که کسی ایده ای را مطرح می کند و شما می دانید که این ایده آن فرد را از بابت هایی منتفع خواهد کرد. همین جاست 
که شروع به مقابله با این طرح می کنید؛ چراکه منتفع شدن این شخص شما را اذیت می کند. در صورتی که ممکن است واقعاً این ایده و طرح، 

درست و بهترین گزینه باشد؛ ولی این فشار روانی نمی گذارد که شما طرح و ایده را بدون قضاوت بررسی کنید.
۳- مدل Tu quoqe: این کلمه ریشه ی لاتین دارد و «تو هم» معنی می شود. مثلاً کسی می گوید صداقت خوب است و باید کاری کنیم که 
انسان ها صادق باشند، ولی ما به او حمله می کنیم و می گوییم «ببین کی دارد این حرفو می زنه! تو که خودت دروغگوی عالم و آدمی ...» حتی 

 استدلالش یک بحث جداست.
ِ

اگر فرض کنیم که آن شخص واقعاً دروغگو باشد، ولی درست یا غلط بودن
فردی از اهدائیات به خیریه صحبت کند و ما به او بگوییم «مگه اصلاً تو خودت پولی به خیریه می دی که به ما می گی؟»

کسی از حقوق زنان در مقابل خشونت دفاع کند، ولی ما بگوییم «تو که این حرفو می زنی برای چی خودت با همسرت بدرفتاری می کنی؟». 
بله، صحبت های چنین افرادی حس ریاکاری را القا می کنند؛ ولی منطق می گوید که باید تنها استدلال فرد را بررسی کنید. این فرد خشن 
است و با همسرش رفتار نادرستی دارد، ولی آیا طرحی که ارائه کرده است به حقوق زنان کمک می کند یا خیر؟ ما باید بتوانیم ایده را جدا 

از ایده دهنده بررسی کنیم، وگرنه دچار مغلطه های استدلالی می شویم. ما اسیر این مغلطه ایم. قطعاً دیده اید که این اتفاق چه قدر آشناست.
۴- مدل guilt by association (ارتباط با یک چیز منفی): مثلاً من می خواهم گیاه خوار شوم؛ اما چون هیتلر هم گیاه خوار بوده، پس 
گیاه خواری را کنار می گذارم. یا مثلاً چیزی که شما می گویید دقیقاً حرف دونالد ترامپ است و از آن جایی که ترامپ منفور بوده، پس استدلال 
شما نیز غلط است. در این مدل چون یک حس منفی در مورد چیزی وجود دارد، پس هر کسی یا هر چیزی که تداعی کننده ی آن باشد نیز غلط 

است.
به طورکلی مغلطه های استدلالی از این نوع در زندگی روزمره (در تاکسی و در بحث های فامیلی، مخصوصاً زمان تماشای اخبار) بسیار 

رایج اند.
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(conjunction) ۳- مغلطه ی پیوستگی
این مغلطه کمی به ریاضی ارتباط دارد. با یک مثال شروع می کنیم. فرض کنید مثلاً من کسی بوده ام که در درس های ریاضی و احتمالات 

دبیرستان و دانشگاه نمره های عالی می گرفتم و در آمار و احتمالات خبره ام. اکنون به نظر شما کدام یک از دو سناریوی زیر محتمل تر است؟
الف) من یک نقاش بسیار حرفه ای باشم.

ب) من یک نقاش بسیار حرفه ای و یک پوکرباز قهار باشم.

کمی فکر کنید و در ذهن خود یک جواب را انتخاب کنید.
اگر جواب شما گزینه ی «ب» است، بر اساس تحقیقات شما و ۸۰٪ باقی مردم همین جواب را داده اید و احتمالاً تعجب می کنید اگر 
بشنوید که پاسختان غلط است. دلیل اشتباه بودن این گزینه علم «احتمالات» است. به طورکلی در قوانین احتمالات شانس وقوع یک اتفاق 

بسیار بیشتر از وقوع دو اتفاق است. به این مثال دقت کنید:
در هر هزار نفر احتمال کدام بیشتر است؟

الف) ده نفر نقاش باشند.
ب) ده نفر هم نقاش باشند و هم پوکرباز خوب.

هرچه شرط های بیشتری اضافه شوند، احتمال آن که افرادی پیدا شوند که همه ی شرایط را داشته باشند، کمتر می شود. در مثال مربوط 
به من نیز احتمال اینکه من نقاش باشم بیشتر از آن است که هم نقاش باشم و هم پوکرباز خوب. اما چرا ما اشتباه کردیم؟ دلیل آن غلطی است 
به اسم conjunction fallacy. یعنی شما به خاطر پیش فرضی که دارید و حدس می زنید که احتمالاً توانایی در درس آمار و احتمالات به مهارت 
در پوکر مرتبط است، استدلال می کنید که من باید مشمول گزینه ای باشم که پوکر را به خوبی بلدم و این گزینه را انتخاب کرده اید؛ در صورتی 

که -همان طور که دیدیم- قوانین احتمالات دقیقاً برعکس این نظر هستند.
در اصل مغلطه ی پیوستگی (conjunction) می گوید که ما انسان ها احتمال وقوع متغیرهایی را بیشتر می دانیم که جزئیات بیشتری دارند 

و آن جزئیات با داستان هایی که می شناسیم، مرتبط ترند. این جاست که ممکن است اشتباه کنیم.
برقرار  ارتباطاتی که ذهن ما میان آن ها  و  را در زندگی ما نشان می دهد. جزئیات یک داستان  و روایت ها  تأثیر داستان ها  این موضوع 
می کند، می تواند باعث آن شود که ما استدلال ها و تصمیمات غلطی داشته باشیم. در فیلم Moneyball به خوبی نشان داده می شود که یک 
که مطرح می کند،  ایده هایی  و چه قدر  تغییر می دهد  را  بیسبال  باشگاه  تاریخ یک  احتمالات،  و  ریاضی  قوانین  از  استفاده  با  شخص چگونه 

بوده اند. بیسبال  باشگاه های  بر  حاکم  جریان  برخلاف 
ما هر روز با تصمیم گیری هایی در زندگی و کارمان روبه رو هستیم که دچار شدن به چنین مغلطه هایی مانع دید درست ما می شود. یعنی 
داده های  با  هرروزه  که  باشیم  مراقب  باید  می کنند.  استدلال  نتیجه گیری  در  خطا  دچار  را  ما  ذهنمان،  پس زمینه ی  در  موجود  داستان های 
بسیاری از اطلاعات یا انسان ها سروکار داریم و با این داده هاست که نتیجه گیری و تصمیم سازی می کنیم؛ پس یاد بگیریم که کجا ممکن است 

خطا کنیم؛ چراکه بهای بعضی از خطاها سرنوشت و قصه ی زندگی انسان های دیگر است.

۴- مغلطه ی straw man (مترسک پوشالی)
در این مدل مغلطه وقتی شخص می خواهد به استدلال شما حمله کند، یک نسخه ی ضعیف از استدلال شما می سازد و بعد آن را می کوبد 

تا این گونه تمام استدلال شما را بکوبد. این مغالطه به شکلی باورنکردنی رایج است.
به این مثال ها دقت کنید:

دانشجو: استاد می شه یه کم وقت بیشتری بدین که راجع به این موضوع تو کلاس صحبت کنیم؟
استاد: من نمی خوام همه ی وقت کلاسو بابت این موضوع بیهوده هدر بدم.

 دانشجو ممکن است نهایتاً ۵ دقیقه باشد؛ ولی استاد به شکلی آن را جلوه می دهد که انگار تمام وقت 
ِ
 موردنیاز

ِ
نکته این است که زمان

کلاس صرف این موضوع می شود.
یک مثال دیگر:

باید  به این قضیه همه ی ما غیرمستقیم هم که شده  با توجه  از قوانین پیروی می کنن.  سارا: وقتی مردم خوشحالن، در نتیجه بیشتر 
باشیم. خوشحال  به نوعی 

علی: آره حتماً، حتماً. پس بیایم مردمو تشویق کنیم که هرطور شده، به هر بهایی که شده، خوشحال باشن؟ آره دیگه؟ آره سارا خانم؟ 
 بی قیدوشرط می تونه موجب سلب آرامش و خوشحالی بقیه بشه.

ِ
متأسفانه شما چیزی که درک نمی کنی اینه که رفتن به دنبال خوشحالی

به زبان منطق علی استدلال سارا را به حالت اغراق آمیز در می آورد تا استدلال ضعیف شود و سپس به آن حمله می کند.

تندی  با لحن  و  بلند می شود  افزایش بدهیم. شخصی در همان جلسه  را  بودجه ی وزارت دفاع  نباید  امسال  ما  مثلاً شما می گویید که 
می گوید «من باور نمی کنم که شما چه طور می خواین کشور رو بی دفاع کنید؟ ای مردم! ایشون می خواد این کشور رو دودستی تقدیم دشمن 

کنه.» درست مشابه استدلال هایی که ممکن است در رادیو مجلس بشنوید.
 استدلال ضعیف راحت تر است. نکته این جاست 

ِ
در این مثال نیز فرد با اغراق بیش از حد استدلال اصلی را ضعیف می کند و تبعاً رد کردن

که گاهی افرادی با این کار به استدلال ها حمله و بحث را از موضوع خارج می کنند. حال فرض کنید کسی که استدلالش مورد حمله قرار گرفته، 
شخصیت آرام و درون گرایی دارد و از مناقشه ی مستقیم دوری می کند. شما نمونه هایی از این تیپ افراد را در شرکت ها و روابط میان انسان ها 
آرام تر، علی رغم آن که  با هوچیگری توجه ها را به سمت خود جلب کرده، برنده می شود و افراد  می بینید. در این مقابله همواره شخصی که 

می دانند طرف مقابل رفتار اغراق آمیزی دارد، سکوت می کنند و کنار می کشند.
این اتفاق پیوسته در همه ی بحث ها در حال رخ دادن است. مراقب باشید و اجازه ندهید کسی از این مغلطه استفاده کند. بحث را آرام 

3



 w w w . D i g e s t t t . c o m
گاهی از خطاهای شناختی و مغلطه ها-بخش اولپادکست دایجست | قسمت 37 |  استدلال و تصمیم گیریِ بهتر؛ با آ

کنید و طرف مقابل را به استدلال اصلی خود برگردانید و اجازه ندهید که شما را با ورژن اغراق شده یا ضعیف شده ای از استدلالتان مورد هدف 
قرار دهند؛ چون اگر در این تله گرفتار شوید، دیگر نمی توانید بیرون بیایید.

۵- مغلطه ی Red Herring (شاه ماهی قرمز)
این ماهی در آموزش  Red Herring (شاه ماهی قرمز) گرفته شده است.  نام ماهی  از  به قبلی شباهت دارد،  تا حدودی  این مغلطه که 
سگ های شکاری اهمیت دارد. هنگامی که می خواستند به سگ های شکاری آموزش دهند که دنبال یک نوع بوی خاص بروند، از شاه ماهی 
قرمز -که بوی شدیدی داشت- استفاده می کردند تا سگ یاد بگیرد دنبال بو حرکت کند. روایت دیگری نیز وجود دارد که می گوید زندانی ها 

برای گم کردن ردّ سگ های شکاری از این ماهی استفاده می کردند.
مغلطه ی شاه ماهی قرمز از آن جا به این عنوان مرتبط می شود که مربوط به پرت کردن حواس است. یعنی وقتی شما استدلال خود را 
مطرح می کنید، طرف مقابل سعی می کند شما را از موضوع اصلی پرت کند و از زاویه ی دیگری به شما حمله کند. از این مغلطه در ادبیات و 

مناظرات سیاسی نیز استفاده می شود.
مثلاً طرحی برای نجات یوز ایرانی ارائه می شود که در آن اقدامات لازم، بودجه ی موردنیاز و نتایج غایی شرح داده شده است. شخصی 
با به حاشیه بردن  برای مخالفت می گوید «الان ۴۵٪ مردم دارن از فقر می میرن؛ شما دارید برای نجات گربه و پلنگ تصمیم می گیرید؟» و 
طرح اصلی، موضوع جلسه را به سمت دیگری می کشد. درصورتی که این دو موضوع هیچ ارتباطی به هم ندارند. با اینکه موضوع فقر و معیشت 
اهمیت بالایی دارد، اما بازهم بی ربط است و هرکدام از این موضوعات باید به شکل جداگانه ای مطرح شوند. این طرح از محل بودجه های 

مصوب محیط زیست اجرایی می شود و لغو شدن آن کمکی به حل کردن مشکل فقر مردم نخواهد کرد.
این مثال ها نمونه های آشکار و قابل تشخیص این مغلطه اند. گاهی عوض شدن موضوع چنان ماهرانه اتفاق می افتد که شما حتی به خاطر 
نمی آورید که چگونه بحث را از جایی شروع کردید و اکنون در جای دیگری هستید و دیگران از شما طلبکارند. به قول هری ترومن، سی و سومین 
رئیس جمهور آمریکا، «اگه نمی تونی متقاعدشون کنی، پس گیجشون کن». بعضی افراد در یک مکالمه آن قدر از این مغلطه استفاده می کنند 

که موضوع کاملاً از ریل خارج می شود و استدلال های شما به راحتی تسلیم می شوند.

۶- مغلطه ی Hasty Generalization (کلیت بخشی سریع)
این مغلطه را نیز همواره به صورت روزمره می بینیم. در این مغلطه ما از یک سری داده ی محدود، خیلی سریع به یک نتیجه گیری کلی 
می رسیم. مثلاً وارد شهری می شویم و ۲۰ ماشین اولی که در این شهر می بینیم بد رانندگی می کنند. این مشاهده ی کوتاه مدت ما را به این 

استدلال و نتیجه می رساند که «مردم این شهر چه قدر بد رانندگی می کنن!».
تعداد انگشت شماری از افراد با قومیت لر و کرد و ترک دیده ایم و به این نتیجه می رسیم که کردها فلان، ترک ها بسان، لرها چنان... حتی 

گاهی اوقات ندیده ایم و تنها از دیگران شنیده ایم!
بر آن ها تکیه کرده است، بسیار کم،  ما  یا داده هایی که استدلال  نتیجه ی خاص می رسانند،  به یک  را  ما  این مغلطه داده هایی که  در 

بود. استدلال هم ضعیف خواهد  آن  نتیجه  در  و  آماری غیرقابل استنادند  لحاظ  از  و  محدود، ضعیف 
به این استدلال نگاه کنید:

نیست.»  بد  اون قدر که می گن سیگار  بود. پس  قبراق  و  تا ۹۰ سالگی هم ماشالا سالم  و  پاکت سیگار می کشید  روزی چهار  «پدر من 
اشتباه. نتیجه گیری  اشتباه،  نمونه ی  کجاست؟  استدلال  نوع  این  خطای  می بینید 

مثال دیگری از تجربه ی شخصی خودم بیان می کنم:
در یکی از شرکت هایی که کار می کردم برنامه ای وجود داشت که مدیران ارشد مجموعه بی خبر و اتفاقی از شرکت های زیرمجموعه در 
شهرها بازدید می کردند تا ببینند عملکرد تیم آن شهر چگونه است؛ آیا تیم فروش و مارکتینگ کار خود را به خوبی انجام می دهند؟ با این روش 
می خواستند بفهمند که مثلاً مشکل فروش پایین در آن شهر به چه علت است تا بتوانند سریعاً برای حل آن اقدام کنند. در چند مورد از این 
سفرها، من هم همراه تیم مدیران بودم. برنامه معمولاً یک یا دو روزه بود و در شهری که حدود ۵۰۰ تا ۶۰۰ فروشگاه داشت، عملاً بازدید از 
۱۵ تا ۲۰ فروشگاه میسّر بود. در بازدید از هر فروشگاه تعدادی سؤال کلی پرسیده می شد و صاحب فروشگاه نیز پاسخ هایی کلی می داد. پس 
از بازگشت، برنامه ی آنالیز آن شهر شروع می شد. «تو اون شهر نصف فروشگاه ها حتی اسم فروشنده ی ما رو نمی دونستن. معلومه که نیروی ما 
ضعیف عمل کرده. اخراج.»! یعنی با پرس وجو از چند فروشگاه انگشت شمار که حتی ممکن است فروشنده ی آن ها سوءنیت داشته یا حضور 

ذهن نداشته باشد، به این نتیجه رسیدند که باید عامل فروش شرکت را اخراج کنند.
در چندمرتبه ی اول، این کار من را متعجب می کرد. با چه جامعه ی آماری قابل استنادی به این نتیجه می رسیدند؟ از چند مشاهده ی 
تحلیل درستی صورت  نه  که  متوجه شدم  از چند سفر  بعد  باشد!  داشته  باید حاصلی  ارشد  مدیران  ناقص خروجی می گرفتند؛ چراکه سفر 
می گیرد، نه داده ها درست آنالیز می شوند و نه نتیجه گیری درست است. تاوان این همه تحلیل و استدلال های غلط را نیروی انسانی و بودجه ی 

شرکت می داد. این اتفاقات در جلسات عالی رتبه ترین افراد یک بیزینس معتبر رخ می داد.
این مغلطه در سراسر زندگی ما رخنه کرده و باعث می شود استدلال های غلط پیاپی داشته باشیم و نمی توان به راحتی جلوی آن را گرفت. 
پس نباید سریع و با یک جامعه ی آماری کوچک و محدود به یک نتیجه گیری کلی برسیم. امروزه احتمالاً این جملات را از دختران و پسران 
زیادی می شنوید که «پسرا خیلی فلان شده ان، دخترا خیلی بهمان شده ان...» وقتی از آن ها می پرسی که از کجا به این نتیجه رسیده ای، پاسخ 
می دهند «از رابطه های خودم، دوستام و... بالأخره کم که نیست!». اگر نگاه کنیم می بینیم که جامعه ی آماری این رابطه ها با احتساب دوستان 
و... به بیش از ۲۰ تا ۳۰ نفر نمی رسد و در تحلیل همین تعداد رابطه هم ایرادهایی وجود دارد. مثلاً تمام کسانی که از یک رابطه برای شما تعریف 
می کنند (چه دختر و چه پسر)، به شکلی آن را بیان می کنند که طرف مقابل را مقصر همه چیز نشان دهد و نه خود راوی را. نکته این است که 
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حتی اگر این استدلال ها در مورد آن جامعه ی آماری درست باشند، بازهم بی فایده است؛ چراکه این جامعه ی آماری برای کلیت بخشی به یک 
نتیجه ی عام بسیار محدود و غیرقابل استناد است.

اصل و اساس کلیشه سازی و stereotype کردن نیز از چنین خطاهای استدلالی ای سرچشمه می گیرد؛ شخص چند نمونه ی انگشت شمار 
از چیزی را می بیند (اگر درست ببیند!) و درباره ی آن نتیجه گیری می کند.

(False Analogy) ۷- قیاس مع الفارق
قیاس مع الفارق یا False Analogy یعنی دو چیز بی ربط را با هم قیاس کنی و از این مقایسه به یک نتیجه برسی. این مغلطه بسیار رایج 

و معروف است.
درواقع قیاس می تواند انسان ها را متقاعد کند که باور یا حسی که به یک موضوع دارند را به یک موضوع دیگر نسبت بدهند. در قیاس 
مع الفارق اگر نشان بدهیم که دو چیز در بعضی ویژگی ها به یکدیگر شباهت دارند، نتیجه می گیریم که در ویژگی های دیگر نیز شبیه اند. خطایی 

که در این جا شکل می گیرد این است که شباهت دو چیز در برخی ویژگی ها دلیل کافی برای شباهت در سایر ویژگی های آن دو چیز نیست.
مثلاً به این استدلال نگاه کنید:

- تحقیق شده که در مدارسی که به صورت گسترده کلاس های موسیقی و برنامه های آموزشی دراین خصوص برگزار می کنند، نمره و 
سطح درسی دانش آموزان به طورکلی بالاتر است؛ پس اگر می خواهیم که وضعیت عملکرد دانش آموزان را در مدارس تقویت کنیم، بهتر است 

که بودجه ی موسیقی مدارس را بیشتر کنیم و آموزش موسیقی را در مدارس در دستور کار قرار دهیم.
خطای این قیاس این است که این دو متغیر آن قدر از هم دورند که نمی توان به راحتی چنین نتیجه ای گرفت؛ به این دلیل که ممکن است 
عوامل دیگری تأثیرگذار باشند. شاید مدارسی که برنامه های موسیقی وسیع تری دارند، به طورکلی در سایر حوزه ها نیز بودجه و امکانات بهتری 
دارند؛ یا شاید در زمان ثبت نام تست های خاصی برای گزینش می گیرند و فقط بچه هایی که باهوش تر باشند را ثبت نام می کنند و ده ها عامل 
دیگر... البته ممکن است که واقعاً آموزش موسیقی علتِ اصلی پیشرفت تحصیلی دانش آموزان باشد، اما نکته این است که با این استدلال و 

مقایسه ی بی اساس، رسیدن به این نتیجه یک غلط منطقی ست.

- مدیر مدرسه: از این به بعد همه باید یونیفرم بپوشن.
- چرا؟

- چرا نداره! ندیدین که تو بیمارستان یونیفرم میپوشن؟ تو ارتش ندیدین؟ این جا هم به همین ترتیب.
کاری که مدیر می کند، قیاس مع الفارق اجباری است. دلیل استفاده از یونیفرم در بیمارستان ها و ارتش الزاماً با دلیل پوشیدن یونیفرم در 
 استفاده از یونیفرم در مدارس نیست؛ ولی مدیر برای توضیح چراییِ این تصمیم می توانست از 

ِ
مدرسه یکی نیست. بحث ما درست یا غلط بودن

دلایل دیگری استفاده کند. آن چه که مدیر گفت قیاس مع الفارق و مغالطه است؛ به این دلیل که پوشیدن یونیفرم توسط کادر بهداشتی دو علت 
دارد: ۱- بهداشت در محیط کار آنان بسیار مهم است و پوشیدن این لباس برای جلوگیری از انتقال آلودگی در شرایط حساس ضروری است. 
۲- همیشه در فضای بیمارستان ارباب رجوع حضور دارد، پس افراد باید بتوانند به راحتی کادر درمان را شناسایی کنند. هر دوی این دلایل در 

مورد مدرسه از درجه ی اعتبار ساقط اند و مدیر باید به دلایل دیگری استناد می کرد.
نمونه های مختلفی از قیاس های اشتباهی را هرروزه شاهدیم و جالب این است که تصمیماتمان را نیز بر مبنای همین ایرادات منطقی 

می گیریم.
مغالطه ها بسیار مفصل اند و ما در این جا تنها چند مورد را بررسی کردیم. دانشجویان رشته های فلسفه به خوبی و مفصل و بسیار علمی تر 
با این موارد در منطق آشنا می شوند. ما به دلیل سهولت و روان بودن پادکست از تقسیم بندی های استدلالی صرف نظر کردیم. هدف اصلی از 

این دو قسمت آن بود که کمی بیشتر با این مباحث آشنا شویم تا استدلال های بهتر و در نتیجه تصمیم گیری های بهتری داشته باشیم.
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