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Una obra pensada como una introduccion sucinta,
directa y eminentemente practica, que entiende la
argumentacion como el conjunto de razones o pruebas
que apoyan una determinada conclusién, y desarrolla
reglas especificas para aprender a argumentar. De tal
manera que, ademas de asimilar cémo se debe apoyar
una idea concreta, conocer estas reglas ayuda a discernir
entre puntos de vista con mas o menos sustento: dicho
de otro modo, en la mayor o menor respetabilidad de

una determinada opinion.

Las claves de la argumentacion permite desarrollar el
pensamiento critico, superar la mera exposicion de un
prejuicio para construir lo que debe ser un discurso
solido, bien estructurado, con una valoracion critica
de opiniones opuestas, y no exento de los elementos

fundamentales de toda argumentacion.
Esta nueva edicion, la cuarta. ofrece un enfoque
renovado, ejemplos actualizados y un novedoso capitulo

sobre argumentos orales.

/[/7()/ LETRAS



Las claves de la argumentacion



Anthony Weston

Las claves de la argumentacion

Traduccién de Mar Vidal



Obra editada en colaboracién con Editorial Planeta - Espafia

Titulo original: A Rulebook for Arguments, 4th ed.

© 1987 by Avatar Books of Cambridge.
© Second -now fourth- edition 1992 -now 2009- by Anthony Weston.

Authorized translation from the English language edition published by
Hackett  Publishing Company, Inc. Spanish language edition arranged
through the mediation ofEulama Literary Agency.

Esta traduccién publicada en inglés por Hackett Publishing Company, Inc., se
edita por mediacién de Eulama Literary Agency.

© 2011, Mar Vidal, de la traduccién

Derechos exclusivos de edicién en espafol reservados para todo el mundo y
propiedad de la traduccién:

© 1994,2002 y 2011, Editorial Planeta, S.A. - Barcelona, Espafia

Editorial Ariel es un sello editorial de Planeta, S. A.

Derechos reservados

© 2013, Ediciones Culturales Paidds, S.A. de C.V.
Bajo el sello editorial ARIEL M.R.

Avenida Presidente Masarik num. 111, 2o. piso
Colonia Chapultepec Morales

C.P. 11570, México, D.F.

www .paidos.com .mx

Ediciones anteriores: 1994, 2002 y 2005
Primera edicién impresa en Espafia: octubre de 2011
ISBN: 978-84-344-1368-9

Primera edicién impresa en México: agosto de 2013
Primera reimpresién: noviembre de 2013
ISBN: 978-607-9202-57-6

No se permite la reproduccién total o parcial de este libro ni su incorporacién
a un sistema informdtico, ni su transmisién en cualquier forma o por cualquier
medio, sea éste electrénico, mecdnico, por fotocopia, por grabacién u otros
meétodos, sin el permiso previo y por escrito de los titulares del copyright.

La infraccién de los derechos mencionados puede ser constitutiva de delito
contra la propiedad intelectual (Arts. 229 y siguientes de la Ley Federal de
Derechos de Autor y Arts. 424 y siguientes del Cédigo Penal).

Impreso en los talleres de Litografica Argos, S.A. de C.V.
Av. Tlatilco nim. 78, colonia Tlatilco, México, D.F.

Impreso en México - Printed in Mexico

Sumario
PIrEfACIO.c.uvvieeereiieteeccteecetee ettt e ceteecetveeesareeeaeeecesneeeesseeesseeennes
Nota a la cuarta €diCiOn..........coeveeeeeeeeiereciereceeccee e
INEFOAUCCION. ...ccvveeetieeciieecete ettt eereeeeaee e eereeeeeareeesbeeeaseseennes

1

Argumentos cortos: algunas reglas generales

1. Identifique las premisas y la conclusion
2. Desarrolle sus ideas en el orden natural

3. Parta de premisas fidedignas.........cccceceveeverrernenenenenenencnenne.
4. Sea CONCreto Y CONCISO....cuerirnrerienrerieriterieiienreeeeeresteseeseennens
5. Céntrese en lo sustantivo, no en las connotaciones...............
6. Sea coherente en el uso de 10s t€rminos.........cecceevereereeneennen.
1I
Generalizaciones
7. Dé varios €JEmMPlos.......cccceveeeeeeeruerrenienieieinieeeeeseeseesesesenees
8. Elija ejemplos representativos........ccceceveeeeeeeneeveevesvenvenseneenees
9. Conocer los porcentajes totales es esencial.........c..cccueeuerunenne.
10. Las estadisticas necesitan un 0jo Critico.......ccccevercverrercveruenne
11. Considere el uso de contragjemplos.........cccceeeeeververrerrerenene
111

Argumentos por analogia

12. Las analogias requieren similitudes relevantes......................

19
21
23
24
25
27

30
32
34
36
38

44



13.
14.
15.
16.

17.

18.
19.

20.

21.

22,
23.
24.
25.
26.
27.
28.

29.
30.

31.
32.
33.

1\Y
Fuentes

Cite SUS fUENTES...cueririerieieeeeteeee ettt
Busque fuentes informadas......c..cccceevvevenenennenenennencnennne
Busque fuentes imparciales........cccocveeveeveerieninnieniernienenneennes
Verifique sus fuentes........ccoceveeveererereneneneneeneeneeneesenrenenenne

Use Internet con cuidado

Argumentos sobre causas

Los argumentos causales empiezan con correlaciones.

Las correlaciones pueden tener explicaciones alternativas.
Asuma la explicacién mas probable..........c.ccceeevrrernerrenennene
Espere encontrar complejidad..........ccceeeveereeerenenenenennenne.

VI
Argumentos deductivos

Modusponens
Modus tollens

Silogismo hipotético........ceoerverererrerrereerieeeeeeeeeenenee e
Silogismo diSYUNTIVO.....ccceeeveecirecieeceeeciee e eteeeee e eeeaeeane
DileMa....ccuieiieieieeteie ettt ettt sr e et
Reduccion al absurdo.........ccceeeveeerernieniieneneniecieieseeseeeeeene

Argumentos deductivos en varios pasos

VII
Argumentos largos

EXplore 1a CUESTION. .....coeruerereereieierteeeireeeeeenee e seeeeeene
Explique detalladamente ideas basicas en forma de ar-
GUITIETITO 1ovvenvenrenrenreieeeneeeteseesessessessesessensessessessessesessessassessenes
Defienda cada premisa basica con un argumento propio. 86
Considere 1as 0bjeciones..........cceeueeeeneeeiesienrenneeneneenceeenen.
Considere las alternativas.........ccecceveeeveeseenenniencnseeneeseeneennee.

48
49
52
54
56

59
61
63
65

68

69
70
71
72
74
76

82

83

88
90

VIII
Ensayos argumentativos

34, LANCESE....ueecieecteeeieeteeceeete e teste e te s e e s e e s beeere e s aaeeaeennas 94

35. Haga una afirmacion o propuesta en firme..........ccccoecueeene 94

36. Suargumento le proporciona el mejor esquema................. 95

37. Exponga detalladamente las objeciones y deles respuesta 98

38. Recoja reacciones y utilicelas.........ccceeeeerververnernerncnrenenennns 100

30.  iS€a MOAESLO!...ccureeeeieeeeiieeeee e eee e e ere e reeenees 101
IX

Argumentos orales

40. Tiendala mano a su audiencia..........cceeeeeeeeereeecreeereesreennnns 103
41. Esté plenamente presente.........occeeceeeeeeeeeeeceeseesseesseeesneenns 105
42. Destaque los puntos clave de su argumento..........cccceeuenuene 106
43. Ofrezca algo POSItIVO......eeeieeceeceiereeeeeceeeeee e 107
44. No abuse de las ayudas visuales 109
45. Acabe COn eSO ...ocoueiieiiieeeieeiieceiee et 110
Apéndice I: Algunas falacias cOMUNES.........coceereeveerierieenerneenenne 111
Apéndice IT: DefiniCiones........cceevueruerrieniersierieriienieneesiesteseesseennens 119

Di. Cuando los términos no estan claros, sea mas especifico 120
D2. Cuando los términos son discutidos, parta de casos

TNAS ClATOS. c.veeveureeeeetrtrerereenee e stesteeete st eesses e seeseesaeneenes 122
D3. Las definiciones no pueden reemplazar a los argumentos 123

FUGIIEES. ...ttt eeee e e e e e e e e e nan 125



Prefacio

Este libro es una breve introduccién al arte de la argumenta-
ci6n. En él me cifio a los puntos mas fundamentales, ya que
he observado que normalmente los estudiantes y los escrito-
res no necesitan grandes explicaciones introductorias, sino
una lista béasica de recordatorios y reglas. En consecuencia,
el libro estd organizado alrededor de reglas especificas, bien
ilustradas y explicadas, aunque de forma breve. No es un li-
bro de texto, sino un manual de reglas.

He observado también que a menudo los profesores
prefieren asignar un manual de reglas lo bastante compren-
sible como para que los alumnos lo consulten por su cuenta
y que, por lo tanto, no les robe tiempo en clase. En este caso,
de nuevo, es importante ser breve —el objetivo es ayudar a
los estudiantes a trabajar en argumentos concretos—, pero
las reglas deben ser explicadas lo bastante bien, de forma
que el profesor pueda referir a los alumnos a la Regla 6 o la
Regla 16 sin tener que dar una explicacion completa cada
vez. Breve pero autosuficiente: éste es el equilibrio que he
tratado de alcanzar con este libro.

Las claves de la argumentaciéon también puede ser de utili-
dad en un curso que se centre propiamente en los argumen-
tos. Debera suplementarse con ejercicios y mas ejemplos,
pero es facil encontrar manuales principal o enteramente



dedicados a ejercicios y ejemplos. También ese tipo de ma-
nuales debe complementarse precisamente con lo que este
manual ofrece: reglas simples para construir buenos argu-
mentos. El objetivo no es que los estudiantes de pensamien-
to critico acaben sabiendo unicamente cémo rebatir (o, al
menos, cémo intentar rebatir) determinadas falacias. FEl
pensamiento critico se puede practicar de una forma mu-

cho més constructiva. Este libro pretende ensefiar a hacerlo.
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Nota a la cuarta edicion

Aunque los tiempos cambian, la loégica no lo hace. Hoy los
estudiantes llegan mejor preparados a la universidad, y las
escuelas de secundaria e incluso de primaria ya ensehan
pensamiento critico. Un manual de reglas de este tipo, a
un nivel adn muy introductorio, puede permitirse pedir un
poco mas a sus usuarios, ir més alli de lo que iba cuando lo
escribi por primera vez, hace veinte afos.

Con este objetivo, esta nueva edicion ha sido revisada
considerablemente. Los tres capitulos sobre ensayos ar-
gumentativos han sido sustituidos por un capitulo sobre
argumentos largos en general, uno sobre ensayos argu-
mentativos propiamente dichos y un nuevo capitulo sobre
argumentos orales. El capitulo V, sobre argumentos causa-
les, tiene ahora un enfoque mas claro y mas practico. Hay
mas espacio dedicado al uso de ntmeros, un apartado nue-
vo sobre fuentes en internet, y he combinado algunos temas
que tenian apartado propio o los he movido a los apéndices.
También se dard cuenta el lector de que he simplificado la
numeracion de las reglas: ahora estan numeradas consecu-
tivamente, de laiala 45.

Mi mas cordial agradecimiento es, una vez mas, para
mis colegas, amigos y alumnos por su apoyo y aliento. Tres
personas que vienen usando este libro desde hace tiempo
merecen un reconocimiento especial por haber leido con
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atencion y haberme proporcionado un feedback muy til:
Ann Cahiill, mi colega en Elon University; Charles Kay, de
Wofford Collage, y Debra Nails, de Michigan State Univer-
sity. Mi agradecimiento también para Deborah Wiikes, de
Hackett Publishing Company, por su habil supervision
de todo el proceso, y para mi compaiera, Amy Halberstadt,
por hacerme ver que el capitulo sobre argumentos -causales

podia formularse de una forma mucho mas constructiva.

Anthony Weston

Primavera de 2008
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Introduccion

ZDe qué sirve argumentar?

Mucha gente piensa que discutir es simplemente expresar
sus prejuicios de una forma diferente. Por eso mucha gente
cree que discutir es desagradable e inuatil. De hecho, aunque
las definiciones que nos da el diccionario de discutir —«Di-
cho de dos o méas personas: Examinar atenta y particular-
mente una materia» o «Contender y alegar razones contra
el parecer de alguien»—! no implican animadversion, el sig-
nificado que popularmente se da a discutir se parece mas a
pelearse verbalmente. No es éste el significado que aqui nos
interesa.2

En este libro, discutir, dar argumentos, significa ofrecer
una serie de razones o de pruebas para apoyar una conclu-
sibn. Aqui argumentar no es simplemente afirmar un punto
de vista. Argumentar implica un esfuerzo para apoyar un
punto de vista con razones. Por ello, es esencial usar argu-
mentos cuando se discute.

Discutir usando argumentos es esencial sobre todo

porque constituye una manera de descubrir qué puntos de

1. Diccionario de la lengua espaiiola. Vigésima segunda edicion.
2. Laambigiiedad que la palabra «argumento» tiene en inglés ha sido
adaptada a la ambigiiedad que «discutir» tiene en espanol. (N. de la T.)
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vista son superiores a otros. No todos los puntos de vista
son igualmente validos. Encontraremos conclusiones que
se apoyan en buenas razones, y otras que apenas se sostie-
nen. ¢Como distinguirlas?; ofreciendo argumentos para las
distintas conclusiones y valordndolos para ver cuan convin-
cente es cada uno de ellos.

En este sentido, un argumento es una forma de indaga-
cién. Filésofos y activistas han argumentado, por ejemplo,
que la ganaderia industrial intensiva produce un sufrimien-
to inmenso a los animales y que es injustificable e inmoral
mantenerlos en estas condiciones. ¢Tienen razon? No pode-
mos decidirlo teniendo en cuenta solamente nuestros pro-
pios prejuicios. ¢Tenemos obligaciones morales hacia las
otras especies, por ejemplo, o el sufrimiento sélo es malo
cuando es humano? (Podriamos vivir razonablemente bien
sin comer carne? Algunos vegetarianos viven hasta edades
muy avanzadas. ¢Demuestra esto que las dietas vegetaria-
nas son mas saludables? ¢O es éste un dato irrelevante si
consideramos que algunos no vegetarianos han vivido tam-
bién hasta edades muy avanzadas? (Podriamos proseguir
nuestra indagacion preguntindonos si el porcentaje de ve-
getarianos que llegan a ancianos es superior al de no vegeta-
rianos.) ¢O acaso las personas mas sanas tienden a adoptar
dietas vegetarianas, y no lo contrario? Todas estas pregun-
tas deben considerarse detenidamente, y las respuestas no
estan claras a priori.

Dar argumentos es esencial por otra razéon. Una vez que
hemos llegado a una conclusion que estd bien sustentada,
la explicamos y la defendemos con argumentos. Un buen
argumento no se limita a repetir la conclusién, sino que
ofrece razones y pruebas para que los demdas juzguen por si
mismos. Si usted estd convencido, por ejemplo, de que de-
bemos cambiar la forma en que criamos a los animales, debe
usar argumentos para explicar como llegb a esa conclusion.
Esta es la forma en que convencerd a los demaés: ofreciendo

14

razones y pruebas que le convencieron a usted. No es nin-
gun error tener opiniones contundentes. El error es no tener
nada més.

Argumentar le gustara: dele tiempo

Normalmente aprendemos a discutir afirmando. Es de-
cir, solemos empezar por la conclusibon —expresamos un
deseo, una opinion— sin ofrecer argumentos para apo-
yarla. A veces esta forma de proceder funciona, al menos
cuando somos jovenes. ¢Qué mejor que no tener que dar
argumentos?

Dar verdaderos argumentos requiere tiempo y préactica.
Reunir razones, formular conclusiones que sean proporcio-
nales a las pruebas de que disponemos, considerar las ob-
jeciones... Estas son destrezas que se adquieren. Debemos
hacernos mayores: debemos dejar de lado nuestros deseos y
opiniones por un momento y pensar de verdad.

La ensenanza formal puede ayudarnos.. o no. En cur-
sos dedicados a ensefar listas cada vez mas largas de hechos
o de técnicas, raramente se anima a los alumnos a formular
preguntas que podriamos contestar con un argumento. Sa-
bemos que la ley electoral en Espafia dispone que la mayo-
ria de los diputados del Congreso sean asignados aplicando
el sistema d’Hondt —esto es un hecho—, pero des ésta una
buena idea? (Es mas, ¢fue una buena idea en algin momen-
to? ¢éQué razones se dieron para ello?) Sabemos también que
muchos cientificos piensan que hay vida en otras partes del
universo, pero ¢por qué? ¢En qué argumentos se apoyan?
La respuesta a estas preguntas requiere encontrar las razo-
nes. Lo ideal seria no soélo aprender algunas de esas razones,
sino también aprender a sopesarlas, y a buscar mas razones
por propia iniciativa.

15



En gran medida, como ya se ha dicho, argumentar co-
rrectamente es cuestion de tiempo y de practica. Sin duda,
este libro nos ayudari. Ademé&s, practicar la argumentacion
tiene Dbeneficios colaterales. Nuestra mente se vuelve mas
flexible, con menos prejuicios, mas despierta. Llegaremos a
apreciar la mejoria personal que nuestro pensamiento criti-
co puede llegar a representar. En nuestra vida familiar, en la
politica, en la ciencia, en la filosofia e incluso en la religion
se nos ofrecen constantemente argumentos para que los va-
loremos, y nosotros podemos responder ofreciendo nues-
tros argumentos propios. Piense en la argumentacién como
una forma de hacerse un lugar en esta dindmica dialéctica

continua. ¢Puede haber —ahora si— algo mejor que esto?

La estructura del libro

Este libro empieza examinando argumentos bastante sim-
ples, avanza hacia argumentos mas largos y analiza el uso de
estos ultimos en ensayos y presentaciones orales.

Los capitulos I-VI tratan la construcciény evaluaciéon de
argumentos cortos. Los argumentos cortos se limitan a ofre-
cer razones y pruebas brevemente, por lo general en unas
cuantas frases o un parrafo. Empezamos por los argumen-
tos cortos por varias razones. Primera, son muy comunes;
de hecho, son tan comunes que forman parte de nuestras
conversaciones cotidianas. Segunda, los argumentos mas
largos son habitualmente argumentos cortos méas elabora-
dos, o una serie de argumentos cortos enlazados. Si aprende
a escribir y evaluar argumentos cortos primero, podrd am-
pliar luego sus habilidades para manejar argumentos mas
largos en ensayos o presentaciones.

Una tercera razon para empezar por los argumentos
cortos es que constituyen la mejor ilustracion tanto de las
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formas de argumento comin como de los tipicos errores de
argumentacion. En argumentos mas largos puede resultar
mas complicado distinguir los puntos principales... y tam-
bién los problemas principales. Por lo tanto, aunque algunas
de las reglas resulten obvias una vez formuladas, recuerde
que estin ilustradas con ejemplos sencillos. Hay reglas que
son dificiles de comprender incluso en argumentos cortos.

El capitulo VII lo guiard en el esbozo y elaboracién de
un argumento largo y en la valoracién de objeciones y alter-
nativas. El capitulo VIII recoge estos elementos y le ensefia
cémo integrarlos en un ensayo argumentativo. El capitu-
lo IX afiade reglas especificas sobre presentaciones orales.
Como ha quedado claro, todos estos capitulos dependen
de los capitulos I-VI, ya que argumentos largos como estos
esencialmente combinan y desarrollan los tipos de argu-
mento corto que los capitulos I-VI tratan. Por lo tanto, no
vaya directamente a los capitulos finales, incluso si consul-
ta este libro principalmente para redactar un ensayo o pre-
parar una presentacion. El libro es suficientemente breve
como para leerlo de principio a fin; si lo hace asi, cuando
llegue a estos capitulos finales ya tendra las herramientas
que necesita para aprovecharlos plenamente. Una sugeren-
cia para los profesores es programar los capitulos I-VI hacia
el principio del curso y los capitulos VII-IX cuando llegue la
fase de los ensayos y las presentaciones.

El libro concluye con dos apéndices. El primero es una
lista de falacias, argumentos engafiosos que son tan ten-
tadores y comunes que hasta tienen nombre propio. El se-
gundo ofrece tres reglas para crear y evaluar definiciones.
No dude en usarlas cuando las necesite.

17



Argumentos cortos:
algunas reglas generales

Para dar un argumento se empieza reuniendo razones a favor
y organizdndolas clara y coherentemente. El capitulo I ofrece
reglas generales para construir argumentos cortos. Los capi-

tulos II-VI analizan tipos concretos de argumento corto.

1

Identifique las premisas y la conclusion

El primer paso antes de construir un argumento es pregun-
tarse qué estd intentando demostrar. ¢Cudl es su conclu-
sibn? Recuerde que la conclusion es la afirmacion en favor
de la cual usted estd dando razones. Las afirmaciones me-
diante las cuales usted ofrece estas razones son sus premisas.

Considere esta afirmacion de Winston Churchill:

Soy un optimista. No resulta de mucha utilidad
ser de otra manera.

19



Esto es un argumento —y no solamente una ocurrencia gra-
ciosa— porque Churchill nos da una razén para ser un opti-
mista: su premisa es que «No resulta de mucha utilidad ser
de otra manera».

Las premisas y la conclusion no siempre son tan obvias.
Sherlock Holmes explica asi una de sus deducciones en «Es-

trella de Plata»:!

Un perro estaba en los establos, y, sin embargo,
aunque alguien habia estado alli y habia sacado a un
caballo, [el perro] no habia ladrado. [...] Obviamente,
el [...] visitante era alguien a quien el perro conocia

bien.2

Holmes tiene dos premisas. Una es explicita: el perro no la-
dr6 al visitante. La otra forma parte del conocimiento ge-
neral sobre los perros que Holmes asume que tenemos: los
perros ladran a los desconocidos. Las dos premisas juntas
implican que el visitante no era un desconocido. Resulta que
ésta es la clave para resolver el misterio.

Cuando quiera usar argumentos para indagar, puede
empezar con poco mas que la conclusion que desea defen-
der. En primer lugar, formulela claramente. Quizd quiera
llevar la afirmacion de Churchill un poco méas alld y argiiir
que usted y yo deberiamos ser optimistas también. Si es
asi, afirmelo explicitamente. Pregintese entonces qué ra-
zones tiene para llegar a esa conclusion. ¢Qué razones pue-
de aportar para probar que debemos ser optimistas?

Podria apelar a la autoridad de Churchill. Si Chur-

chill recomienda optimismo, ¢quiénes somos usted o yo

r Uno de los 56 relatos cortos sobre Sherlock Holmes escrito por sir
Arthur Conan Doyle. (N.dela T.)

z. Traducido de sir Arthur Conan Doyle, «The Adventure of Silver
Blaze», en The Complete Sherlock Holmes (Garden City, NY: Garden City Books,

1930), p. 199.
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para contradecirlo? Sin embargo, esto no lo llevard muy
lejos, ya que personajes igualmente famosos han reco-
mendado ser pesimistas. Debe pensar en la cuestion por
usted mismo: dcudl es su razéon para pensar que debemos
ser optimistas?

Una razén podria ser que el optimismo eleva los niveles
de energia para trabajar por nuestros objetivos, mientras
que si nos sentimos derrotados de entrada puede ser que
ya ni nos planteemos intentarlo. Los optimistas tienen maés
probabilidades de triunfar, de lograr sus objetivos. (Quiza
esto es lo que Churchill queria decir.) Si ésta es su premisa,
afirmela explicitamente.

Este libro le ofrece una conveniente lista de las di-
ferentes formas que los argumentos pueden tomar. Uti-
lice esta lista para desarrollar sus premisas. Para defender
una generalizaciéon, por ejemplo, consulte el capitulo II: le
recordardA que debe dar una serie de ejemplos como pre-
misas, y le indicarA qué tipo de ejemplos buscar. Si su
conclusion  requiere un argumento deductivo como los
explicados en el capitulo VI, las reglas de ese capitulo le
dirdn qué tipo de premisas necesita. Es posible que tenga

que probar varios argumentos distintos antes de encon-

2

Desarrolle sus ideas en el orden natural

trar uno que funcione bien.

Uno o dos parrafos suelen ser suficientes para desarrollar
argumentos cortos. Ponga la conclusion en primer lugar,
seguida de sus razones, o plantee sus premisas al principio
y saque la conclusiéon al final. En cualquier caso, plantee sus
ideas en el orden que mas claramente ayude al lector a se-
guir su linea de pensamiento.

21



Considere este argumento corto de Bertrand Russell:

Los males del mundo se deben tanto a los de-
fectos morales como a la falta de inteligencia. Pero la
raza humana no ha descubierto hasta ahora ningtin
método para erradicar los defectos morales. [...] En
cambio, la inteligencia es ficil de mejorar mediante
métodos conocidos por cualquier educador compe-
tente. Por lo tanto, mientras no se descubra un mé-
todo para ensefiar la virtud moral, el progreso debera

buscarse mejorando la inteligencia, no la moral.3

Cada oracion en este pasaje prepara el camino para la si-
guiente. Russell empieza identificando los dos fuentes del
mal en el mundo: los «defectos morales», como él los lla-
ma, y la falta de inteligencia. Afirma entonces que no sabe-
mos cémo corregir los «defectos morales», pero que si
sabemos como corregir la falta de inteligencia. Por lo tanto
(fijese que la locucion conjuntiva «por lo tanto» identifica
claramente su conclusiéon), el progreso deberd buscarse me-
jorando la inteligencia.

Conseguir que un argumento se despliegue tan fluida-
mente es un logro nada desdefiable. No es ficil encontrar el
lugar perfecto para cada parte del argumento (el lugar equi-
vocado, en cambio, lo encontramos enseguida). Suponga

que Russell hubiera expresado asi su argumento:

Los males del mundo se deben tanto a los defec-
tos morales como a la falta de inteligencia. Mientras
no se descubra un método para ensefiar la virtud, el
progreso debera buscarse mejorando la inteligencia,
no la moral. La inteligencia es facil de mejorar con
métodos conocidos por cualquier educador compe-

3. Traducido de Bertrand Russell, Skeptical Essays (1935; reimpresion:
Londres, Alien & Unwin, 1977), p. 127.
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tente. La raza humana no ha descubierto hasta ahora

ningiin método para erradicar los defectos morales.

Estas son las mismas premisas y conclusién, pero estin en
un orden diferente, y la locuciébn conjuntiva «por lo tanto»
ha sido eliminada antes de la conclusion. Ahora el argumen-
to es mucho mas dificil de entender, y en consecuencia mu-
cho menos convincente. Las premisas no encajan de forma
natural, y hay que leer el pasaje al menos dos veces para en-
tender cudl es la conclusién. No espere que sus lectores sean
tan pacientes.

Es normal tener que reordenar varias veces un argu-
mento hasta encontrar el orden mas natural. Las reglas ana-
lizadas en este libro le ayudaran no so6lo a identificar el tipo
de premisas que necesitard, sino también a disponerlas en

el orden ideal.

Parta de premisas fidedignas

Su conclusiébn serd poco consistente si sus premisas son
poco consistentes: poco importara lo bien que argumente

partiendo de las premisas.

Hoy en dia nadie en este mundo es totalmente
feliz. Asi pues, parece que los seres humanos no es-
tan hechos para la felicidad. ¢Por qué esperar lo que
nunca podremos obtener?

La premisa de este argumento es la afirmacion de que hoy
en dia nadie en este mundo es totalmente feliz. A veces —en
una de esas tardes lluviosas o cuando atravesamos ciertos
estados de &nimo— casi nos pareceria cierto. Pero pregan-
tese si esta premisa es realmente verosimil. ¢No hay nadie en
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el mundo que sea feliz hoy en dia? ¢Nunca? Esta premisa de-
beria ir acompanada, como minimo, de una defensa convin-
cente, y es muy probable que, sencillamente, no sea cierta.
Este argumento no consigue demostrar, por tanto, que los
seres humanos no estan hechos para la felicidad o que usted
y yo no deberiamos esperar ser felices.

A veces es facil partir de premisas fidedignas; por
ejemplo, cuando se tienen a mano ejemplos conocidos o
fuentes fiables que concuerdan claramente. Otras veces
es mas dificil. Si no estd muy seguro de la fiabilidad de
una premisa, es posible que tenga que indagar un poco
y/o dar un argumento para defender la premisa misma
(vea la Regla 31 para mas informacién). Si encuentra que
no puede argumentar convincentemente a favor de su(s)
premisa(s), entonces, por supuesto, tendrd que buscar

premisas distintas.

Sea concreto y conciso

Evite términos generales, abstractos e imprecisos. «Estuvi-
mos caminando horas bajo el sol» es mucho mejor que «Fue
un prolongado periodo de laborioso esfuerzo». Asimismo,
sea conciso: las elucubraciones etéreas acaban haciendo
naufragar a cualquiera en un mar de palabras.

NO:

Para aquellos dedicados primordialmente al
desempeno de trabajos en el sector servicios en vez
de ocupar posiciones donde se asumen responsabi-
lidades de liderazgo, el patrén principal parece ha-
ber sido el de responder a las obligaciones invocadas
por los lideres, obligaciones concomitantes con el es-
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tatus de pertenencia a la comunidad social y a varias
de sus unidades segmentadas. La analogia moderna
mas proxima es el servicio militar desempefiado por
un ciudadano comin, si exceptuamos que al lider de la
burocracia egipcia no le hacia falta ninguna emergen-
cia especial para invocar obligaciones legitimas.4
SI:

En el antiguo Egipto, el pueblo llano estaba su-
jeto al reclutamiento para trabajar.

Céntrese en lo sustantivo, no en las connotaciones

Ofrezca razones concretas; no se limite a jugar con las con-

notaciones de las palabras.

NO:

Habiendo permitido vergonzosamente que sus
antano orgullosos ferrocarriles de pasajeros desapa-
recieran en la oscuridad de los tiempos, Estados Uni-
dos esta moralmente obligado a restablecerlos.

Se supone que esto es un argumento para restablecer (méas
aan) el servicio ferroviario de pasajeros en Estados Uni-
dos. Pero no ofrece ningin tipo de prueba para apoyar la
conclusion, sino simplemente unas cuantas palabras con
mas o menos carga emocional —palabras ya muy manidas,
por cierto, como las de un politico haciendo declaraciones

4. Talcott Parsons, Societies: Evolutionary and Comparative Perspectives
(Englewood Cliffs, NJ: Prentice Hall, 1966), p. 56. Le debo la cita y la versién
mejorada que le sigue a Stanislas Andreski, Social Sciences as Sorcery (New York:
St. Martin’s Press, 1972), capitulo 6.
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en piloto automéatico—. ¢El ferrocarril de pasajeros «de-
sapareci6» porque «Estados Unidos» hizo o dej6o de hacer
algo en concreto? (¢Qué tiene esto de «vergonzoso»? Mu-
chas instituciones «antafio orgullosas» llegaron a su fin y
esto no quiere decir que tengamos que restablecerlas. ¢éQué
significa que Estados Unidos estd «moralmente obligado» a
hacerlo? ¢Acaso ha habido alguna promesa incumplida al
respecto? ¢Por parte de quién?

Mucho podriamos hablar sobre el restablecimiento del
ferrocarril de pasajeros, especialmente en un tiempo en que
los costes ecologicos y econdémicos de las autopistas se estin
volviendo enormes. El problema es que este argumento no
menciona nada de esto, sino que deja que la carga emocio-
nal de las palabras haga todo el trabajo y, por lo tanto, como
argumento no funciona en absoluto. Nos deja exactamente
donde empezamos. Hay que reconocer que las connotacio-
nes pueden llegar a ser convincentes incluso cuando no de-
berian, pero recuerde que lo que estamos buscando en este
caso son pruebas concretas.

De la misma manera, no intente hacer brillar mas su
argumento caricaturizando la posiciobn contraria con pala-
bras cargadas emocionalmente. Las personas suelen defen-
der sus puntos de vista con razones serias y sinceras: trate
de entenderlas, incluso cuando no las comparta en abso-
luto. Por ejemplo, una persona que cuestiona el uso de una
nueva tecnologia no tiene por qué estar a favor de «volver a
las cavernas». (¢De qué estd a favor? Quizds deba preguntar-
selo.) Igualmente, una persona que defiende la teoria de la
evolucion no estd diciendo que sus abuelos fueran monos.
(Pregintese, entonces, qué esta defendiendo.) En general, si
usted es incapaz de imaginar como alguien puede defender
el punto de vista que usted estd atacando, probablemente

atn no lo haya comprendido.
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Sea coherente en el uso de los términos

Los argumentos cortos suelen tener un solo tema o hilo.
Transportan una idea a través de varios pasos. Por ello es
importante expresar esta idea en términos claros, escogidos
cuidadosamente, y marcar cada nuevo paso repitiendo esos

mismos términos.

NO:

Cuando usted aprende sobre otras culturas, em-
pieza a descubrir la diversidad de las costumbres hu-
manas. Este nuevo entendimiento de la diversidad en
las préacticas sociales puede llevarlo a apreciar otras
formas de vida. Asi pues, el estudio de la antropolo-
gia tiende a volver a las personas mas tolerantes.

Si:

Cuando usted aprende sobre otras culturas, em-
pieza a descubrir la diversidad de las costumbres hu-
manas. Cuando empieza a descubrir la diversidad de
las costumbres humanas, tiende a volverse maéas tole-
rante. En consecuencia, cuando usted aprende sobre
otras culturas, tiende a volverse més tolerante.

Puede que la versién del «Si» no sea muy elegante, pero esta
absolutamente clara, mientras que la versibn del «No» ape-
nas parece un argumento. La diferencia radica en un hecho
muy simple: el argumento del «Si» repite los términos clave,
mientras que la version del «No» utiliza una expresion nueva
cada vez que la idea reaparece. Por ejemplo, «aprender sobre
otras culturas» es redescrito en la conclusion de la versién del
«No» como «estudiar antropologia». El resultado es que la
conexion entre las premisas y la conclusion se pierde.
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Reutilizar las mismas expresiones clave puede parecer
repetitivo, es verdad, y por ello puede que tenga la tentacion
de ir a buscar su diccionario de sinénimos. iNi se le ocurra!
La légica depende de conexiones claras entre las premisas,
y entre las premisas y la conclusién. Es esencial que utilice-
mos el mismo término para cada idea. Si estd preocupado
por el estilo —y en algunas ocasiones hay que estarlo, por
supuesto—, piense que es preferible optar por el argumento

mejor formado, no por el més florido.

VERSION MAS CONCISA:

Cuando usted aprende sobre otras culturas,
empieza a descubrir la diversidad de las costumbres
humanas, un descubrimiento que a la vez tiende a

volverlo mas tolerante.

Puede mencionar el estudio de la antropologia y otras cosas por

el estilo, si lo desea, a medida que vaya explicando cada paso.
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Generalizaciones

Algunos argumentos ofrecen uno o mas ejemplos para apo-
yar una generalizacion.

En otros tiempos, las mujeres se casaban muy
jovenes. En Romeo y Julieta, de Shakespeare, Julieta
no tenia ni catorce afios. En la Edad Media, la edad
normal para casarse entre las mujeres judias eran los
trece afos. Y durante el Imperio Romano, muchas

mujeres romanas se casaban a los trece afios o antes.

Este argumento generaliza a partir de tres ejemplos —Julie-
ta, las mujeres judias en la Edad Media y las mujeres roma-
nas durante el Imperio Romano— para referirse a «muchas»
o la mayoria de las mujeres de otros tiempos. Para mostrar la
forma de este argumento mas claramente, podemos listar

las premisas separadamente, con la conclusion al final:

Julieta no tenia ni catorce afios en la obra de
Shakespeare.

Las mujeres judias se casaban normalmente a
los trece afios en la Edad Media.

Muchas mujeres romanas se casaban a los trece
afos o antes durante el Imperio Romano.
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En conclusion, en otros tiempos las mujeres se
casaban muy jovenes.

Es 1til escribir argumentos cortos de esta forma cuando ne-
cesitamos ver exactamente cémo se desarrollan.

¢Cuando podemos decir que premisas como éstas apo-
yan adecuadamente una generalizacion?

Un requisito obvio es que los ejemplos deben responder
a la realidad. Recuerde la Regla 3: iparta de premisas fide-
dignas! Si Julieta no rondara los catorce afios, o si la mayo-
ria de las mujeres romanas o judias no se casaran a los trece
o antes, el argumento seria bastante méas flojo. Si ninguna
de las premisas puede sostenerse, no hay argumento ni hay
nada. Para comprobar los ejemplos de un argumento o para
encontrar ejemplos para sus argumentos, puede que tenga
que indagar un poco.

Pero supongamos que los ejemplos si responden a la
realidad. Incluso en ese caso, generalizar no es tarea facil.
Las reglas de este capitulo le ofrecen una breve lista de com-

probacion para evaluar argumentos a partir de sus ejemplos.

Dé varios ejemplos

A veces puede darse un solo ejemplo para ilustrar algo. El
ejemplo de Julieta puede bastar para ilustrar el matrimonio
a edades muy jo6venes. Pero, claro estd, un solo ejemplo po-
dria ser una excepcion. Un multimillonario que sea espec-
tacularmente infeliz no prueba que los ricos en general sean

infelices. Es necesario dar mas de un ejemplo.

NO:
Las patatas fritas no son buenas para la salud
(altas en colesterol).
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Por tanto, toda la comida rapida es mala para la
salud.

SI:

Las patatas fritas no son buenas para la salud
(demasiadas grasas).

Los batidos no son buenos para la salud (dema-
siadas grasas y azucar).

El pollo frito y las hamburguesas con queso no
son buenos para la salud (demasiadas grasas).

Por tanto, toda la comida rapida es mala.

La version del «Si» puede que siga siendo débil (en la Regla
11 volveremos a ver este ejemplo), pero sin duda nos da mu-
cho mas material que la version del «No».

En generalizaciones sobre conjuntos pequenos de co-
sas, un argumento convincente debe tener en cuenta todos
los ejemplos, o al menos muchos de ellos. Por ejemplo, una
generalizacion sobre sus hermanos debe tenerlos en cuenta
a todos ellos, y una generalizacion sobre los planetas del Sis-
tema Solar deberia hacer lo mismo.

En cambio, las generalizaciones sobre conjuntos ma-
yores de cosas requieren que escojamos una muestra. Evi-
dentemente, no podemos hacer una lista con todas las mu-
jeres de otros tiempos que se casaron jovenes. Deberemos
centrarnos en unas cuantas mujeres que ejemplifiquen al
resto. El ntimero de ejemplos necesarios dependerd en par-
te de lo representativos que sean, un punto que tratamos
en la siguiente regla. También dependerd en parte del ta-
maflo de la muestra sobre la cual hacemos la generaliza-
cion. Los conjuntos grandes suelen requerir mas ejemplos.
La afirmacion de que su ciudad esti llena de gente excep-
cional requiere més pruebas que la afirmacion de que, por
ejemplo, sus amigos son gente excepcional. Dependiendo
del ndmero de amigos que tenga, incluso dos o tres ejem-
plos bastaran para probar que sus amigos son gente excep-
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cional; en cambio, a no ser que su ciudad sea muy pequeiia,
necesitarA muchos mas ejemplos para demostrar que su

ciudad esta llena de gente excepcional.

8

Elija ejemplos representativos

Incluso un gran numero de ejemplos puede tergiversar el
conjunto sobre el cual se quiere generalizar. Un gran numero
de ejemplos de mujeres del Imperio Romano, por ejemplo,
puede demostrar muy poco sobre las mujeres en general, ya
que las mujeres del Imperio Romano no son necesariamente
representativas de otras mujeres. El argumento debera te-
ner en cuenta a mujeres de otros tiempos y de otras partes

del mundo.

En mi barrio, todo el mundo votara a McGraw. Por

lo tanto, McGraw ganara las elecciones presidenciales.

Este argumento es flojo porque un barrio raras veces repre-
senta a todo el electorado. Puede ser que un barrio de gente
adinerada prefiera a un candidato que es impopular entre el
resto del electorado. En los distritos electorales de ciudades
universitarias a menudo ganan candidatos que no obtienen
buenos resultados en los demas distritos. Ademas, a menudo
no tenemos datos sobre los puntos de vista de la poblacion
por barrios. El conjunto de gente impaciente por compartir
sus puntos de vista con un encuestador tampoco es, proba-
blemente, el subconjunto de la poblacién més representativo.

Un buen argumento que trate de demostrar que «Mc-
Graw ganard las elecciones presidenciales» requiere obtener
una muestra representativa de todo el electorado. No es fa-
cil obtener tal muestra. Los sondeos de opinidon, por ejem-
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pio, obtienen sus muestras concienzudamente, en especial
porque han aprendido a base de cometer errores. El ejemplo
clasico es la encuesta que realiz6 la revista The Literary Digest
en 1936 para predecir el ganador de las elecciones presiden-
ciales entre Roosevelt y Landon. La encuestas se realizaron
a partir de guias telefénicas, igual que hoy, y también a par-
tir de registros automovilisticos. El ntmero de encuestados
no era en absoluto despreciable: se contaron mas de dos
millones de «votos». El sondeo predijo una amplia ventaja
para Landon. A la hora de la verdad, Roosevelt gan6 por
un amplio margen. Es faicil adivinar qué fall6. En 1936 s6lo un
selecto grupo de la poblacion contaba con teléfono en casa
o poseia un automovil. La muestra era marcadamente ses-
gada en favor de los votantes urbanos de clase alta, que ma-
yoritariamente apoyaban a Landon.

Los sondeos han mejorado desde entonces. A pesar de
esto, aun existen reservas sobre la representatividad de las
muestras, y los sondeos siguen equivocandose regularmen-
te al intentar prever resultados electorales. Por ejemplo, hoy
en dia la mayoria de mis alumnos no dispone de teléfono fijo,
s6lo de teléfono movil con el nimero sin listar. Los encuesta-
dores no pueden ponerse en contacto con ellos. Las llamadas
telefonicas, de nuevo, estan perdiendo representatividad.

La cuestibn sobre cuin representativa es una muestra
aparece a menudo. iAnticipela! Indague. Julieta, por ejem-
plo, es s6lo una mujer. ¢Es representativa de las mujeres de
su tiempo y de su pais? En la obra de Shakespeare, la madre

de Julieta le dice:

Piensa en el matrimonio ahora. Otras maéas jo-
venes que td, aqui en Verona, damas de estima, ya
son madres. Segin mis calculos, yo ya era tu madre
justo por estos afios en que ti permaneces todavia
doncella[...]

(1.3.69-73)
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Este pasaje sugiere que el matrimonio de Julieta a los cator-
ce afios no es excepcional. De hecho, catorce afios parece ser
ya una edad tardia.

En general, trate de encontrar la muestra mas represen-
tativa posible de la poblacion sobre la cual quiere generali-
zar. Si quiere saber qué piensan los estudiantes sobre una
asignatura en su universidad, no pregunte sélo a los que co-
noce, ni generalice sobre lo que oye en clase. A no ser que
conozca a un abanico amplio de gente y tome cursos lo su-
ficientemente variados, es posible que su «muestra» particu-
lar no represente bien al conjunto del alumnado. De igual
forma, si quiere saber qué piensa de Estados Unidos la gente
de otros paises, no pregunte a turistas extranjeros en Esta-
dos Unidos, que son precisamente los que decidieron viajar
a Estados Unidos. Analizar varios medios de comunicacion
no estadounidenses probablemente le dard una visibn mas

cercana a la realidad.

9
Conocer los porcentajes totales es esencial

Para convencerlo de que soy un arquero de primera -clase
no basta con enseflarle una diana que haya hecho. Usted se
preguntara: «Si, pero <Jcudntas ha fallado?». Conseguir una
diana en un solo intento es muy diferente que hacerlo des-
pués de, por ejemplo, mil intentos, aunque en ambos casos
podré decir que tengo una diana a mi nombre. Necesitara
mas datos.
Fijese en este ejemplo:

El horoscopo de Marcos le dijo que conoceria a

una persona muy activa, y iquién lo iba a decir!, la
conocié. Es evidente que los horéscopos no fallan.
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por muy sorprendente que nos resulte este ejemplo, el
problema es que s6lo estamos viendo un caso en el que
un horbscopo acert6. Para evaluar esta prueba debida-
mente, debemos tener otro dato: cuintos horéscopos erra-
ron en su pronoéstico. Cuando pregunto en clase, siempre
encuentro a algin «Marcos» de entre los veinte o trein-
ta alumnos: siempre habra alguien a quien el horbscopo
del dia le acertard el prondstico. Pero una prediccion que
acierta s6lo una de veinte o treinta veces es muy poco fia-
ble: simplemente acierta por azar de vez en cuando. Pue-
de conseguir aciertos sorprendentes, como en mi caso
con el tiro al arco, pero su tasa de aciertos sera probable-
mente desastrosa.

Para evaluar la fiabilidad de cualquier argumento que
se apoye en unos pocos ejemplos de aparente éxito, debe-
remos saber el porcentaje de aciertos sobre el numero de
intentos. Es wuna cuestion de representatividad. ¢Son los
ejemplos que ilustran el argumento los dnicos que hay?
¢Es el porcentaje real tan impresionante como el que el ar-
gumento defiende?

Otro caso:

El Triangulo de las Bermudas es famoso por la
misteriosa desaparicion de muchos barcos y avio-
nes en esa zona. iNi se acerque! Ha habido varias
docenas de desapariciones solamente en la wltima

década.

De acuerdo, varias docenas, pero d¢cuantos barcos y aviones
pasaron por esa zona en ese tiempo ? ¢Varias docenas o varios
cientos de miles? Si, por ejemplo, soélo veinte de doscientos
mil han desaparecido, quizds el porcentaje de desapari-
ciones en el Tridngulo de las Bermudas sea normal, o incluso

inusualmente bajo, pero en ningtin caso misterioso.
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10

Las estadisticas necesitan una mirada critica

Hay quien ve cualquier tipo de cifra apoyando un argumen-
to y concluye que estd bien argumentado. Las estadisticas
parecen tener un aura de autoridad y exactitud —por cierto,
¢sabia que el 88 % de los médicos estd de acuerdo con esta
apreciacion?—. En realidad, sin embargo, los ndmeros de-
ben ser analizados con el mismo ojo critico que cualquier

tipo de prueba. iNo apague su cerebro cuando vea ntimeros!

Después de una época en que algunas de las uni-
versidades nimero uno en atletismo fueron acusadas
de explotar a sus alumnos atletas, expulsandolos por
faltar en sus estudios una vez su oportunidad de ser
seleccionados habia pasado, hoy el porcentaje de at-
letas universitarios que completan su licenciatura es
méas alto. En muchas de estas universidades, el por-
centaje de atletas que se licencian es superior al 50 por

ciento.

i50 por ciento! iImpresionante! Bueno, la verdad es que esta
cifra, que inicialmente parece convincente, no estd cum-
pliendo con el cometido que supuestamente debe cumplir.

En primer lugar, aunque «muchas» universidades al-
canzan el 50 por ciento, muchas otras no. De hecho, esta
cifra podria estar excluyendo las universidades mas explo-
tadoras, las que eran inicialmente motivo de preocupacion.

El argumento nos proporciona un porcentaje de gra-
duacién. Pero no sabemos cuan diferente es este porcentaje
del porcentaje total de licenciados en las mismas universi-
dades. Si es significativamente inferior, puede ser que atn
se esté dispensando un trato discriminatorio a los atletas.
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Pero lo més importante es que este argumento no nos
da ninguna razén para creer que el porcentaje de estudian-
tes atletas que se licencia esté mejorando realmente, ya que
no nos ofrece ninguna comparacion con afos anteriores.

Los numeros también tienen otras formas de ofrecer
datos parciales. La Regla 9, por ejemplo, nos dice que es
fundamental conocer los porcentajes totales. Igualmente,
cuando un argumento ofrece porcentajes, normalmente la
informacion relevante de fondo deberia incluir el nimero
de ejemplos. Puede ser que el nimero de coches robados
dentro del campus se haya doblado, pero si esto es porque
se robaron dos coches en vez de uno, no habrd que preocu-
parse mucho.

Otro problema estadistico a evitar es la excesiva precision:

Cada ano este campus malgasta 412.067 vasos de
plastico y de papel. Ha llegado la hora de pasarse a los
vasos reutilizables.

Estoy en contra del desperdicio innecesario, y estoy seguro
de que la cantidad de basura en ese campus es inmensa. Pero
nadie sabe realmente el ndmero exacto de vasos echados a la
basura. En este caso, la apariencia de exactitud hace que los
datos que apoyan el argumento parezcan tener mas peso del
que tienen realmente.

Tenga cuidado también con los ntmeros faciles de ma-
nipular. Los encuestadores saben muy bien que la forma de
formular una pregunta puede afectar la respuesta. Hoy en
dia incluso nos encontramos con «encuestas» que intentan
cambiar la forma de pensar de la gente sobre, por ejemplo,
un candidato, haciendo preguntas tendenciosas: «Si usted
descubriera que el candidato X es un mentiroso y hace tram-
pas, dcambiaria su voto?». Es mas, hay mucha estadistica
«pura y dura» que estd en realidad basada en conjetura o ex-
trapolaciéon, como los datos sobre actividades ilegales. Dado
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que la gente tiene motivos para no revelar o informar sobre el
uso de drogas, las transacciones en dinero negro o la contra-
tacion de inmigrantes ilegales, sea cauto a la hora de genera-
lizar con seguridad sobre el alcance real de estos fenémenos.

Veamos:

Si el consumo de television por parte de los ni-
fios sigue subiendo como lo ha hecho hasta ahora, en
2025 ya no les quedara tiempo para dormir.

Claro, y en 2040 los nifios miraran la television 36 horas al
dia, ¢éno? La extrapolacion en tales casos es perfectamente
posible desde el punto de vista mateméatico, pero a partir de

cierto punto pierde todo el sentido.

11
Considere el uso de contraejemplos

Los contra ejemplos son ejemplos que contradicen una ge-
neralizacién. Le pondran las cosas maés dificiles a la hora de
generalizar, pero pueden convertirse en su mejor aliado si
los utiliza pronto y bien. Bisquelos intencionada y sistema-
ticamente. Constituyen la mejor forma de poner a prueba
sus generalizaciones.

Fijese otra vez en este argumento:

Las patatas fritas no son buenas para la salud
(demasiadas grasas).

Los batidos no son buenos para la salud (dema-
siadas grasas y azucar).

El pollo frito y las hamburguesas con queso no
son buenos para la salud (demasiadas grasas).

Por tanto, toda la comida rapida es mala para la
salud.
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Este argumento ofrece multiples ejemplos que parecen re-
presentativos. Sin embargo, en cuanto empiece a pensar en
contraegjemplos y no simplemente en més ejemplos, vera
como su argumento generaliza excesivamente. Los boca-
dillos de baguette que venden en algunas cafeterias, por
ejemplo, también se venden como comida rapida, pero el
pan y los vegetales son sus ingredientes principales, sue-
len llevar fiambres y quesos adicionales, y ninguno de sus
ingredientes se frie. Asi pues, no toda la comida rapida es
poco saludable.

Si puede pensar en buenos contraejemplos para una ge-
neralizacion que quiera hacer, entonces deberd ajustar su
generalizacion. Si fuera el autor del dltimo argumento so-
bre la comida rapida, deberia cambiar la conclusion a «Mu-
chos tipos de comida rapida no son buenos para la salud».

Tal contraejemplo quizds le llevarA a preguntarse qué
hay en la comida rapida que la hace poco saludable. ¢Es la
forma de freirfa, con su enorme carga de grasas? Alimentos
altamente procesados, como la carne y el queso utiliza-
dos en las cadenas de comida rapida, o los ingredientes de
los batidos, también suelen ser mas grasos o menos saluda-
bles, pero no son fritos. Quizds lo que usted quiere decir,
entonces, es que la demanda de cocina rapida e ingredien-
tes baratos y estandarizados tiende a dar resultados menos
saludables (aunque esto no es siempre asi, como el ejem-
plo de los bocadillos de baguette sugiere). Esta afirmacion es
méas sutil e interesante que la primera, y le da mas margen
de maniobra.

Plantéese los contraejemplos cuando esté evaluando
tanto los argumentos de otras personas como los suyos pro-
pios. Preguntese si sus conclusiones deberian ser revisadas
y limitadas, o repensadas para volverlas mas sutiles y com-
plejas. Las mismas reglas valen para los argumentos de otras
personas y para los suyos propios. La tnica diferencia es que
usted puede corregir sus propios excesos al generalizar.
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I11

Argumentos por analogia

Hay una excepcién a la Regla 7 («Dé varios ejemplos»). Los
argumentos por analogia, mas que multiplicar los ejemplos
a favor de una generalizacion, argumentan partiendo de un
ejemplo y comparandolo con otro, defendiendo que dado
que dos ejemplos son parecidos en muchos aspectos, tam-
bién lo son en otro mas especifico.

Por ejemplo, un médico arguye de la siguiente forma
que todo el mundo deberia someterse a un reconocimiento

médico regularmente:

Cada tantos meses las personas llevan sus co-
ches al taller sin rechistar para someterlos a una re-
visién y a reparaciones de mantenimiento. ¢Por qué

no cuidan de forma similar a sus propios cuerpos?!

Este argumento sugiere que someterse a un reconocimien-
to médico regularmente es como llevar el coche a una re-
visibn mecanica regularmente. Los coches necesitan este

tipo de cuidado; de lo contrario, pueden acabar con pro-

1. Dr. John Beaiy III, citado en «News You Can Use,» U.S. News and World
Report, 11 de agosto de 1986, p. 61.
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blemas graves. ¢Acaso no es verdad que nuestros cuerpos

son similares?

Note la palabra «como» en la segunda premisa. Cuando un
argumento pone énfasis en la similitud entre dos casos, es

Las personas deberian llevar sus coches al taller
regularmente para someterlos a una revisién y repa-
raciones de mantenimiento (de lo contrario, pueden
desarrollar problemas graves).

Los cuerpos de las personas son como coches
(porque los cuerpos humanos son también sistemas
complejos que pueden desarrollar problemas si no se
someten a revisiones regularmente).

Por lo tanto, las personas también deberian
someterse a revisiones y «reparaciones de manteni-

miento» regularmente.

probablemente un argumento por analogia.

Veamos un ejemplo muy interesante:

2,

Adam Nordwell, jefe indio de los ojibwa esta-
dounidenses, protagonizO una escena sorprenden-
te en Roma. Al descender de su avidon proveniente
de California vestido con los ropajes propios de su
tribu, Nordwell anunci6 en nombre del pueblo ame-
rindio que tomaba posesiéon de Italia «por derecho de
descubrimiento», de la misma forma que Crist6-
bal Colén tomé posesion de América. «Proclamo
este dia el dia del descubrimiento de Italia —dijo
Nordwell—. éQué derecho tenia Colén a descubrir
América cuando ya habia llevaba miles de afos
habitada? El mismo derecho que tengo yo ahora
de venir a Italia y proclamar el descubrimiento de

este pais.»2

Miami News, 23 de septiembre de 1973.
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Nordwell sugiere que el «descubrimiento» de Italia es como
el «descubrimiento» de América por parte de Colén en al
menos un aspecto importante: tanto Nordwell como Colon
reivindicaron como propio un territorio que habia sido ha-
bitado por su propio pueblo durante siglos. De esta forma,
Nordwell insiste en que tiene tanto «derecho» a reivindicar
Italia como lo tenia Colén al reivindicar América. Pero que-
da claro que Norwell no tiene ningin derecho a reivindicar
Italia como territorio propio. La conclusion es que Coldon
no tenia ningin derecho a reivindicar América como terri-

torio propio.

Nordwell no tiene derecho a reivindicar la pro-
piedad de Italia para otro pueblo, menos atn «por
derecho de descubrimiento» (porque Italia ha sido
habitada por su propia gente durante siglos).

La reivindicacion de América como territorio
propio por parte de Colén «por derecho de descu-
brimiento» es como la reivindicaciéon de Italia como
territorio propio por parte de Nordwell (América
también habia sido habitada por su propia gente
durante siglos).

Por lo tanto, Colén no tenia derecho a reivindi-
car la propiedad de América para otro pueblo, y me-

nos atn «por derecho de descubrimiento».

¢Como evaluamos los argumentos por analogia?

La primera premisa de un argumento por analogia
afirma algo sobre el ejemplo usado como analogia. Recuer-
de la Regla 3: asegirese de que esta premisa responde a la
realidad. Es verdad, por ejemplo, que los coches requieren
revisiones regulares para evitar que desarrollen problemas
graves, y es verdad que Adam Nordwell no tenia derecho a
reivindicar Italia en nombre de los ojibwa.

La segunda premisa de un argumento por analogia afir-
ma que el ejemplo en la primera premisa es como el ejemplo
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sobre el cual el argumento saca una conclusion. Evaluar esta

premisa es mas dificil y requiere una regla propia.

12
Las analogias requieren similitudes relevantes

Los argumentos por analogia no requieren que el ejemplo
usado como analogia sea exactamente como el ejemplo de la
conclusion. Al fin y al cabo, nuestros cuerpos no son exacta-
mente como coches. Nosotros somos de carne y hueso, y no
tenemos ruedas, ni asientos ni limpiaparabrisas. Las analo-
gias requieren similitudes relevantes. De qué material estan
hechos los coches exactamente es irrelevante para el argu-
mento del médico: su argumento se relaciona con el mante-
nimiento de sistemas complejos.

Una diferencia relevante entre nuestros cuerpos y
nuestros coches es que nuestros cuerpos no necesitan «re-
paraciones de mantenimiento» del mismo tipo que las de
los coches. Los coches requieren cambios de aceite, nuevas
bombas o transmisiones y cosas por el estilo. Pero sustituir
partes o fluidos del cuerpo es mucho menos frecuente: es-
tariamos hablando de cirugia o transfusiones de sangre.
Por otra parte, es verdad que necesitamos reconocimientos
médicos regulares —de lo contrario pueden surgir proble-
mas sin que los detectemos—y los cuerpos mas viejos o lle-
vados a la extenuaci6on (igual que los coches mas viejos o con
mayor kilometraje) necesitardn revisiones mas a menudo.
Asi pues, la analogia del médico es parcialmente afortuna-
da. Desde mi punto de vista, la parte de las reparaciones es
relativamente floja, pero la de las revisiones es convincente.

Igualmente, la Italia del siglo xx no es como la América
del siglo xv. Italia es conocida por cualquier nifio en edad
escolar en América, mientras que en el siglo xv, América
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era desconocida en buena parte del mundo. Nordwell no es
un explorador, y un avién comercial no es la nao Santa Ma-
ria. Pero estas diferencias no son relevantes para la analo-
gia de Nordwell. Nordwell simplemente quiere recordarnos
que no tiene sentido reivindicar como propio un pais que ya
estd habitado por su propio pueblo. Que ese pais fuera co-
nocido por los colegiales del resto del mundo o cémo llegd
el «descubridor» hasta alli, es irrelevante. La conducta mas
apropiada quizd habria sido intentar establecer relacio-
nes diplomaticas, como esperariamos de un americano que
«descubriera» Italia y a su gente. Este es el argumento de
Nordwell y, desde este punto de vista, su analogia funciona
perfectamente (ademas de resultar inquietante).

Un famoso argumento para tratar de demostrar la exis-
tencia de un Creador del mundo se sirve de una analogia.
Este argumento sostiene que podemos inferir la existencia
de un Creador a partir del orden y la belleza del mundo, de la
misma forma que podemos inferir la existencia de un arqui-
tecto o un carpintero cuando vemos una casa bonita y bien

construida. Expresado en forma de premisas y conclusion:

Las casas bonitas y bien construidas deben tener
«hacedores»: disefiadores y constructores.

El mundo es como una casa bonita y bien cons-
truida.

Por tanto, el mundo debe tener también un «hace-

dor»: un Disenador y Constructor, Dios.

De nuevo, no es necesario ofrecer mas ejemplos en este caso.
El argumento se fundamenta en la similitud entre el mundo
y un ejemplo que todo el mundo puede entender, una casa.

Sin embargo, que el mundo sea real y relevantemente
similar a una casa no estd tan claro. Sabemos bastante so-
bre las causas de una casa. Pero las casas son parte del mun-
do. Sabemos muy poco, en cambio, sobre la estructura del
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mundo (el universo) en conjunto o sobre el tipo de causas que
pueda tener. El filosofo David Hume trat6 este tema en sus

Didlogos sobre la religién natural y se pregunto:

¢Es parte de la naturaleza una norma para el
todo? [...] Piénsese en cudn grande es el salto que se
da cuando se comparan casas [...] con el universo, y de
su similitud en algunos aspectos se infiere similitud
en sus causas. [...] ¢Acaso una gran desproporcién no

invalida todo tipo de comparacion e inferencia?3

Consecuentemente, Hume sugiere que el universo no es re-
levantemente similar a una casa. En efecto, las casas requie-
ren alguien externo que las haga, pero puede que el univer-
so en su conjunto contenga en si mismo su propia causa, o
quizds tenga algin tipo de causa exclusiva de los universos.
Esta analogia, por tanto, produce un argumento pobre. Pro-
bablemente es necesario otro tipo de argumento si se pre-
tende inferir la existencia de Dios a partir de la naturaleza

del mundo.

3. Traducido de David Hume, Dialogues Concerning Natural Religion
(1779; reimpresiéon, Indianapolis: Hackett Publishing Company, 1980),
p. 19.
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Fuentes

Nadie puede ser experto en todo lo que hay por saber a través
de la experiencia directa. No hemos vivido en otros tiempos y,
por lo tanto, no podemos saber de primera mano a qué edad
tendian a casarse las mujeres. Pocos de nosotros tenemos su-
ficiente experiencia para juzgar qué tipos de coches son maés
seguros cuando se produce un accidente. No sabemos de pri-
mera mano lo que estd ocurriendo realmente en Sri Lanka, o
en la asamblea legislativa de nuestro pais, o en la tipica clase
de una escuela o en una esquina cualquiera de nuestra ciudad.
Asi que tenemos que fiarnos de otros —gente mejor situada,
organizaciones, encuestas u obras de referencia— para que
nos comuniquen gran parte de lo que necesitamos saber so-

bre el mundo. Argumentamos de la siguiente forma:

X (una fuente que debe saber del tema) dice que Y.
Por tanto, Y es verdad.

Por ejemplo:

Cari Sagan dice que podria haber vida en Marte.
Por tanto, podria haber vida en Marte.
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Sin embargo, esta forma de proceder es arriesgada. Puede ser
que las fuentes expertas sean victimas de un exceso de confian-
za, o que sean inducidas a error, o incluso que no sean fiables.
Al fin y al cabo, todo el mundo tiene opiniones sesgadas, aun-
que sean sesgos inocentes. Deberemos tener en cuenta una lis-

ta de estandares que las fuentes de autoridad deberan cumplir.

13

Cite sus fuentes

Algunas afirmaciones objetivas, por supuesto, son tan ob-
vias o conocidas que no necesitan prueba alguna. Normal-
mente no es necesario probar que Estados Unidos tiene cin-
cuenta estados o que Julieta amaba a Romeo. Sin embargo,
una cifra precisa de la poblacién actual de Estados Unidos
requiere citar una fuente. Igualmente, afirmar que Julieta
sb6lo tenia catorce ahos deberia apoyarse en unas cuantas ci-

tas de Shakespeare.

NO:
Una vez lei que hay culturas en las que el maqui-
llaje y 1a ropa son cosa de hombres, no de mujeres.

Si esta discutiendo si los hombres y las mujeres se identi-
fican con los mismos roles en todas partes, este ejemplo es
relevante —un caso claro de roles diferentes a los que nos
resultan familiares—. Pero pocos conocemos este tipo de
diferencia directamente. Para apuntalar el argumento, es

necesario citar una referencia completa:

Si:

Carol Beckwith, en «Niger’s Wodaabe» (National
Geographic 164, n.° 4 [octubre de 1983], pp. 483-509).
informa que entre algunos pueblos fulani de Africa
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occidental, como los wodaabe, el maquillaje y la ropa
son cosa de hombres.

Los estilos de cita varian —un manual de estilo puede ayu-
darle a encontrar el estilo adecuado—, pero todas las citas
incluyen la misma informacién bésica: suficiente para que

otros puedan encontrar la fuente facilmente por si mismos.

14

Busque fuentes informadas

Las fuentes deben estar cualificadas para hacer las afirma-
ciones que hacen. Los mecénicos de Honda estan -cualifica-
dos para discutir sobre los méritos de los diferentes mode-
los Honda, las comadronas y los obstetras estin cualificados
para discutir sobre el embarazo y el parto, los profesores es-
tan cualificados para discutir sobre el estado de las escue-
las, etcétera. Estas fuentes estan cualificadas porque tienen
formacion e informacion suficientes. Para obtener la mejor
informacién sobre el cambio climatico, acuda a un climato-
logo, no a un politico.

Cuando los méritos de una fuente no estan claros de for-
ma inmediata, un argumento debe explicarlos brevemente.
Cari Sagan dice que podria haber vida en Marte, éno? Pero
¢quién es Cari Sagan? He aqui la respuesta: Sagan fue un as-
tronomo y astrobidlogo, director del programa espacial, y
formé parte del equipo de disefiadores de las primeras sondas
disefladas para aterrizar en Marte. (Y, ya que estamos citando
fuentes, ahadiré que puede encontrar méas informacion sobre
él en la biografia escrita por William Poundstone Cari Sagan:
A Life in the Cosmos [Nueva York: Henry Holt and Company,
1999-]) Cuando alguien con una formaciéon como ésta dice que
podria haber vida en Marte, deberiamos escucharlo.
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Al mismo tiempo que aclara los méritos de su fuente,

puede anadir méas pruebas a su argumento.

Carol Beckwith, en «Niger’s Wodaabe» (Natio-
nal Geographic 164, n.° 4 [octubre de 1983], pp. 483-
509), informa que entre algunos pueblos fulani de
Africa occidental, como los wodaabe, el magquillaje
y la ropa son cosa de hombres. Beckwith y un co-
lega antropologo vivieron con los wodaabe duran-
te dos afios y observaron muchas danzas para las
cuales los hombres se preparaban largamente aci-
calandose, pintindose la cara y blanqueiandose los
dientes. (El articulo de Beckwith también incluye
muchas fotos.) Las mujeres wodaabe observan, co-
mentan y escogen a sus parejas por su belleza... y
los hombres dicen que ésta es la forma natural de
hacer las cosas.

«Nuestra belleza hace que las mujeres nos quie-

ran», dice uno.

Adviértase que una fuente informada no tiene por qué cua-
drar con el estereotipo de una «autoridad» —y una persona
que cuadre con el estereotipo de una autoridad podria no
ser una fuente bien informada—. Si estd buscando una uni-
versidad donde estudiar, por ejemplo, los estudiantes son la
mayor autoridad, no los administradores ni el personal de
seleccién, porque son los estudiantes los que saben como es
realmente la vida estudiantil. (Simplemente asegurese de
que encuentra una muestra representativa.)

Tenga en cuenta también que las autoridades en una
materia no estdn necesariamente bien informadas sobre
cualquier tema sobre el cual expresan opiniones.

Einstein era pacifista. Por lo tanto, el pacifismo
es bueno.
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L, genialidad de FEinstein en fisica no lo convierte en un
genio en filosofia politica. De igual forma, que alguien
pueda poner el titulo de «doctor» antes de su nombre —es
decir, que tenga un doctorado o bien el titulo y la certifi-
cacibn necesaria para practicar la medicina— no signifi-
ca que esté calificado para expresar opiniones sobre cual-
quier tema. (No es cuestion de dar nombres, pero hoy en
dia encontramos «doctores» citados de forma prominente
cuyos doctorados no tienen nada que ver con los campos
sobre los cuales emiten, con gran seguridad, declaraciones
muy publicitadas.)

A veces tenemos que fiarnos de fuentes cuyo conoci-
miento es mayor que el nuestro pero esta limitado de varias
formas. En algunas ocasiones, la mejor informaciéon que
podemos obtener sobre lo que ocurre en una zona de gue-
rra, o en un juicio politico, o dentro de una compafiia o de
cierto aparato burocratico, es incompleta y esta filtrada por
periodistas, organizaciones dedicadas a los derechos huma-
nos, defensores a ultranza de la empresa privada, etcétera.
Si tiene que basarse en una fuente cuyo conocimiento es li-
mitado, reconozca el problema. Deje que sean sus lectores u
oyentes los que decidan si una fuente imperfecta es mejor
que no tener ninguna.

Las fuentes bien informadas raramente esperan que los
demas acepten sus conclusiones sin mas. Una buena fuen-
te normalmente ofrece al menos algunas razones o pruebas
—ejemplos, hechos, analogias, otros tipos de argumento—
para ayudar a explicar y defender sus conclusiones. Beck-
with, por ejemplo, ofrece fotografias e historias de los afos
que pas6 viviendo con los wodaabe. Sagan escribi6 libros
enteros sobre la exploracion espacial y explicando qué po-
driamos encontrar méas alli de la Tierra. Asi, si bien es ver-
dad que algunas de sus afirmaciones especificas deberemos
simplemente creerlas (por ejemplo, sb6lo podemos creer en
la palabra de Beckwith cuando dice que vivi6 ciertas expe-
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riencias), debemos esperar que incluso las fuentes mas con-
trastadas ofrezcan argumentos, ademas de su propio juicio,
para apoyar sus conclusiones generales. Busque estos argu-
mentos y examinelos con espiritu critico.

15

Busque fuentes imparciales

Las personas que mis se juegan en una disputa raramen-
te son las mejores fuentes de informacion sobre los temas
de los que trata la disputa. Existe presuncién de inocencia
para un acusado en un juicio penal hasta que se pueda pro-
bar su culpabilidad, pero no es facil creer su declaracion de
inocencia si no existe confirmacion por parte de testigos
imparciales. La buena disposicion para decir la verdad tal
como uno la ve, sin embargo, no es siempre es suficiente. La
verdad tal como uno la ve sinceramente, puede ser sesgada.
Solemos ver lo que esperamos ver. Nos fijamos, recordamos
y transmitimos la informacién que apoya nuestro punto de
vista, pero puede que no estemos tan motivados cuando las
pruebas apuntan en otra direccion.

En resumen, busque fuentes imparciales: personas u or-
ganizaciones que no tengan intereses parciales en el tema
que se discute, y que en cambio si tengan un interés previo
y fundamental en la veracidad de la informacién que ma-
nejan, como [algunos] cientificos universitarios o bases de
datos estadisticas. Si quiere obtener informacién fidedigna,
no se fie sélo de politicos o grupos de presiobn que toman
partido en temas de interés publico. No se fie s6lo de los
anuncios del fabricante cuando quiera informacion sobre
sus productos.
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NO:

Mi concesionario recomienda que pague 300
euros para tratar mi coche con un producto antico-
rrosivo. Ellos saben de estas cosas; supongo que es
mejor que lo haga.

Probablemente ellos saben de estas cosas, pero a la vez tam-
bién es posible que no sean totalmente de fiar. La mejor
informaciéon sobre productos de consumo y servicios pro-
viene de las agencias independientes que evaltan estos
productos y servicios, agencias no afiliadas a ningan fabri-
cante o proveedor, y dedicadas a dar al consumidor la infor-
macién mas fiable posible. iInvestigue!

z

SI:

La Organizacion de Consumidores y Usuarios
dice que los problemas de corrosiéon casi han desapa-
recido en los coches modernos gracias a su mejor
calidad. Por lo tanto, no necesito un producto anti-

corrosivo.

De la misma forma, los profesionales y mecanicos de ta-
lleres independientes son fuentes de informacién relativa-
mente imparciales. Para temas politicos, en especial cuando
los desacuerdos son béasicamente sobre estadisticas, dirijase
a agencias gubernamentales independientes o a estudios
realizados por universidades u otras fuentes independien-
tes. Organizaciones como Médicos Sin Fronteras constitu-
yen fuentes relativamente imparciales sobre el estado de los
derechos humanos en otros paises porque practican la me-
dicina, no la politica: no estan dando su apoyo ni oponién-
dose a ningun gobierno en concreto.

Por supuesto, la independencia y la imparcialidad no
son faciles de juzgar. Asegirese de que sus fuentes son ge-
nuinamente independientes y no sblo grupos de presiéon ca-
muflados bajo un nombre que simplemente suena indepen-
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diente. Investigue quién los financia; compruebe sus otras
publicaciones; revise su historial; fijese en el tono de sus
declaraciones. Las fuentes que hacen declaraciones extre-
mistas o simplistas, o que pasan la mayor parte de su tiem-
po atacando y degradando a sus adversarios, debilitan sus
propias posiciones. Busque fuentes que ofrezcan argumen-
tos constructivos y que reconozcan de forma responsable y
respondan rigurosamente a los argumentos y pruebas apor-
tadas por la otra parte. Cuando menos, intente confirmar
por su cuenta cualquier afirmacién factica citada por una
fuente potencialmente sesgada. Los buenos argumentos ci-
tan sus fuentes (Regla 13): compruébelas. Aseglirese de que
las pruebas son citadas correctamente y no sacadas de con-
texto, y busque mas informacién que pueda ser de ayuda.

16

Verifique sus fuentes

Consulte y compare diversas fuentes para ver si otras fuen-
tes, igualmente cualificadas, estin de acuerdo. ¢Estan los
expertos de acuerdo entre ellos o marcadamente divididos?
Si estdn esencialmente de acuerdo, la postura de los exper-
tos serd la mas segura. (Al menos, si usted propone una posi-
cion distinta, deberad explicarla concienzudamente.) Incluso
alli donde los expertos discrepan, es mejor ser reservado al
expresar su punto de vista. No se lance de cabeza a un asun-
to en el que las personas verdaderamente informadas andan
con pies de plomo. Vea si el asunto puede argumentarse ba-
sandose en premisas distintas... o revise sus conclusiones.

Donde es méas posible que las autoridades estén de
acuerdo es en temas especificos, facticos. Por ejemplo, que
los hombres wodabee pasan mucho tiempo vistiéndose vy
poniéndose maquillaje es wuna afirmaciéon factica especifica,
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y en principio no es dificil de verificar. En temas de mayor
alcance y menos tangibles es mas dificil encontrar expertos
que estén de acuerdo. ¢Deberia la Constituciéon de Estados
Unidos leerse teniendo en cuenta la «intencién original» de
los Padres Fundadores? Distinguidos juristas no se ponen
de acuerdo en la respuesta. ¢Poseemos libre albedrio? Gran-
des fil6sofos han sostenido argumentos opuestos sobre este
tema. Puede citar a algunos de ellos como autoridades si
sabe que su publico ya estd de acuerdo de entrada y respeta
estos argumentos (pero la pregunta sigue ahi: <¢debe usted
estar de acuerdo con ellos y respetarlos también?). En gene-
ral, no espere que las afirmaciones de los expertos tengan
autoridad por si solas. De nuevo, analice los argumentos
que se encuentran detras de las afirmaciones.

Pero recuerde: la mera discrepancia no descalifica au-
tomaticamente a una fuente. Algunas personas pueden no
aceptar todavia que la Tierra es redonda, pero ésta no es una
cuestion que esté realmente abierta a debate. Igualmente,
aunque hubo un tiempo en que los expertos discrepaban so-
bre el cambio climatico, hoy la comunidad -cientifica mun-
dial sostiene casi de forma unanime que estid ocurriendo y
que es un problema que debe afrontarse.! Es cierto que el
tema aun genera polémica, pero no entre los expertos. Tal
vez deba examinar discrepancias de este tipo para decidir

qué importancia concederles.

x. Véase Climate Change 2007, Report of the Intergovernmental Panel on
Climate Change, una colaboracién cientifica global creada por el Programa de
las Naciones Unidas para el Medio Ambiente y la Organizacién Meteoroldgica
Mundial (Cambridge, UK: Cambridge University Press, 2007, y en internet en
http://www.ipcc.ch/).
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http://www.ipcc.ch/

17

Use internet con cuidado

Entrar unos cuantos términos en un buscador de inter-
net le dard toneladas de informaciéon sobre practicamen-
te cualquier cuestion. Todo tipo de puntos de vista estan
disponibles casi al instante en la red; no terminariamos
nunca si tuviéramos que buscarlos en bibliotecas o por co-
rrespondencia.

Sin embargo, d¢cuidn fiable es toda esta informacién?
Las bibliotecas tienen al menos algunos filtros en cuanto a la
fiabilidad de los libros y otros materiales que acumulan.
Las editoriales serias consultan a la comunidad de expertos
antes de publicar cualquier opinion de un experto. Algunas
incluso son famosas por emplear oficinas de investigacion
que comprueban cualquier informacion antes de publicar-
la. Pero en internet cualquiera puede decir cualquier -cosa,
y con un poco de habilidad o de dinero hasta la pagina web
de opinion mas dudosa puede aparentar seriedad y profe-
sionalidad. Hay muy poco control sobre los contenidos de
las paginas web, y a menudo ningtn control.

Asi pues, fiese de fuentes en la red unicamente si son
identificables y contrastadamente independientes. No se
fie en absoluto de una péigina web a menos que tenga algu-
na idea de su fuente. Algunas preguntas clave son: ¢Quién
cre6 esta pagina web? ¢Por qué la cre6? ¢Cuiles son sus
credenciales? ¢Qué significa que se omita cualquier informa-
cion sobre la fuente? ¢COmo puede comprobar y verificar sus
afirmaciones?

Sepa que los buscadores en internet no buscan en todas
partes; ni mucho menos. Sbélo buscan lo que estd indexado,
que es soOlo entre el 10 y el 20 por ciento del material dispo-
nible en internet, y con una clara tendencia a encontrar los
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sitios mas comerciales y de mucho trafico. Con respecto a
temas controvertidos, en que las pruebas y las conclusiones
son cuestionadas, los sitios que aparecen en los primeros lu-
gares (y que suelen estar disefiados para aparecer en los pri-
meros lugares) es probable que sean bravatas dogmaticas de
autores no expertos y con objetivos muy concretos. De he-
cho, la mejor informacién a menudo se encuentra en bases
de datos u otras fuentes académicas a las que los buscadores
no pueden acceder. Normalmente hay que buscar dentro de
estas bases de datos para encontrar los articulos o informa-
cién mas fiables en un tema especifico.

Asi pues, cuando realmente necesite saber algo, debe-
r4d ir mas allA4 de una busqueda estandar en internet. Lo que
obtenga requerirA una lectura mas atenta —que es lo pre-
ferible, por supuesto— y a veces una contrasefia (que con
suerte usted tendrd como estudiante o como usuario habi-
tual de una biblioteca). Si estd preparando un trabajo de in-
vestigacién para una clase, su profesor deberia ser capaz de
orientarlo en la localizacibn de fuentes en internet. Si no,

consulte a su bibliotecario.
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Argumentos sobre causas

¢Sabia usted que los alumnos que se sientan delante en clase
suelen sacar mejores notas? ¢Y que la gente que esta casada es,
por lo general, mas feliz que la que no lo esta? El nivel de rique-
za de una persona, por el contrario, no parece tener correlacion
alguna con su felicidad; quizd sea cierto, pues, que «las mejo-
res cosas en esta vida son gratis». Si ain asi continda prefirien-
do el dinero, sepa que la gente con actitudes dindmicas tiende
a amasar mayores fortunas, asi que iconcéntrese en su actitud!

Y es aqui cuando llegamos a los argumentos sobre las cau-
sas y sus efectos, sobre qué causa qué. Tales argumentos suelen
ser de vital importancia. Nos permiten aumentar los efectos
positivos, evitar los negativos, y a menudo atribuir el mérito o
la culpa a quien corresponda. Razonar sobre causas, sin embar-

go, requiere un gran cuidado y capacidad critica.

18

Los argumentos causales empiezan con correlaciones

La prueba ofrecida para una afirmacién sobre causas es ha-
bitualmente una correlacion —una asociacién regular— en-
tre dos eventos o tipos de evento: entre sus calificaciones y el
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lugar donde se sienta en clase; entre estar casado y ser feliz;
entre la tasa de desempleo y la de delincuencia, etcétera. La

forma general del argumento es, por lo tanto:

El evento o condiciéon E_ esta regularmente aso-
ciado con el evento o condicién E,.
Por lo tanto, el evento o condiciéon E; causa el

evento o condicién E,.

Esto es, dado que E estd regularmente asociado con E, de

esta forma, concluimos que E; causa E,. Por ejemplo:

Las personas que practican la meditacion tien-
den a ser mas tranquilas.
Por lo tanto, practicar la meditacion tranquiliza

a las personas.

Las tendencias pueden también presentar correlaciones,
como cuando advertimos que a mayor violencia en la televi-

sién, mayor violencia en el mundo real.

Los programas de television presentan cada vez
mas violencia, insensibilidad y depravacion, y la so-
ciedad estd volviéndose mas violenta, insensible y
depravada.

Por lo tanto, la television estd degradando nues-

tros valores morales.

Las correlaciones inversas (esto es, cuando la correlacién es
entre un factor que aumenta y otro que disminuye) también
pueden sugerir causalidad. Por ejemplo, algunos estudios
establecen una correlacibn entre un mayor consumo de
vitaminas y un empeoramiento de la salud, lo que sugiere
que las vitaminas (a veces) pueden ser perjudiciales. De la
misma forma, la ausencia de correlacion puede implicar au-
sencia de causalidad, como cuando descubrimos que no hay
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correlacion entre la felicidad y el nivel de riqueza de las per-
sonas, y concluimos que el dinero no trae la felicidad.

Explorar correlaciones es también una estrategia de la
investigacion cientifica. éQué causa los rayos? <¢Por qué al-
gunas personas padecen insomnio, son genios o votan al Par-
tido Republicano? ¢Hay alguna forma (iojala!) de prevenir el
resfriado comin? Los investigadores intentan encontrar co-
rrelaciones entre estos y otros eventos o condiciones, es decir,
condiciones o eventos que estén asociados de forma regular
con los rayos, la genialidad o los resfriados, por ejemplo, y sin
los cuales los rayos, la genialidad o los resfriados no tiendan
a darse. Estas correlaciones pueden ser sutiles y complejas,
pero aun asi encontrarlas es posible; esto nos permite, con
suerte, descubrir las causas que andabamos buscando.
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Las correlaciones pueden tener
explicaciones alternativas

Los argumentos que deducen causalidad a partir de una co-
rrelacion son a menudo convincentes. Sin embargo, tam-
bién existe una dificultad sistematica en cualquier afirma-
cion de este tipo. El problema es que cualquier correlacion
puede ser explicada de milltiples formas. A menudo no esta
claro, partiendo de la correlacion misma, cudl es la mejor
manera de interpretar las causas subyacentes.

En primer lugar, algunas correlaciones pueden ser sim-
ple coincidencia. No es nada probable que la expansi6on del
universo esté causando, por ejemplo, el aumento del precio de
los tomates y de los libros de texto. Tanto el universo como los
precios siguen en expansion, pero no existe conexion causal.

En segundo lugar, incluso cuando existe tal conexibon, la
correlaciéon en si misma no determina la direccion de la causa-
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lidad. Si existe correlacion entre Ey E,, puede ser que E cause
E,, pero también puede ser que E, cause E. Por ejemplo, es ver-
dad que las personas con una actitud dinamica tienden a ser
mas ricas, pero no esta claro que la actitud dinamica sea lo que
causa la riqueza. En realidad es mas verosimil que sea al revés:
que la riqueza cause la actitud. Es méas posible que uno crea
en sus propias posibilidades de éxito cuando ya ha obtenido el
éxito. El nivel de riqueza y la actitud en la vida pueden mante-
ner una correlacion, pero si quiere hacerse rico no es probable
que llegue muy lejos simplemente cambiando su actitud.

De igual forma, es perfectamente posible que las perso-
nas que ya son de entrada méas tranquilas se sientan atraidas
por la meditacion, en vez de volverse mas tranquilas a causa
de la meditacién. Y la misma correlacion que sugiere que la
television estd degradando nuestros valores morales puede
sugerir en cambio que nuestros valores morales estan de-
gradando los contenidos televisivos (es decir, que el aumen-
to de violencia en el mundo real estd causando un aumento
de la violencia que se ve en la television).

En tercer lugar, quizd otra causa pueda explicar la corre-
lacion entre dos eventos o condiciones. De nuevo, dada la co-
rrelacion entre EyE,, en vez de que E cause E, o que E, cause E,
quizas otro evento o condicién, E,, sea la causa tanto de E como
de E,. Por ejemplo, el hecho de que los alumnos que se sientan
delante en clase tiendan a obtener mejores notas puede no im-
plicar que sentarse delante sea la causa de las buenas notas ni
que obtener buenas notas lleve a los alumnos a sentarse delan-
te. Es méas probable que el compromiso que algunos alumnos
muestran para aprovechar al maximo sus estudios los lleve tan-
to a sentarse delante en clase como a sacar buenas notas.

Finalmente, puede ser que nos encontremos ante cau-
sas multiples o complejas, y éstas pueden trabajar en varias
direcciones al mismo tiempo. Por ejemplo, la violencia en
la television puede, efectivamente, reflejar un estado de
mayor violencia en la sociedad, pero a la vez, hasta cierto
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punto, estard también empeorando este estado de violencia
real. Es posible que haya también causas subyacentes, como
la desintegracion de los sistemas de valores tradicionales

y la ausencia de pasatiempos constructivos en la sociedad.
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Asuma la explicacion mas probable

Dado que una -correlacion suele admitir varias explicaciones
posibles, el reto de un buen argumento basado en una corre-
lacién es encontrar la explicacion mds probable.

En primer lugar, establezca las conexiones. Es decir,
explique detalladamente de qué forma cada posible explica-

cién podria tener sentido.

NO:

La mayoria de mis amigos mas tolerantes son
gente leida; la mayoria de mis amigos menos tole-
rantes no son gente leida. Concluyo que leer ayuda a
desarrollar la tolerancia del que lee.

Si:

La mayoria de mis amigos mas tolerantes son
gente leida; la mayoria de mis amigos menos tole-
rantes no son gente leida. Tiene sentido pensar que
cuanto mas se lee, mas probable es encontrar nuevas
ideas que desafian las propias. Leer también ayuda a
salir del mundo rutinario en el que uno vive y abre la
mente a puntos de vista distintos. Leer, por lo tanto,
ayuda a desarrollar la tolerancia del que lee.

Intente establecer conexiones de esta forma no sblo para la
explicacion que wusted cree correcta, sino para explicaciones
alternativas. Fijémonos, por ejemplo, en los estudios que reia-
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cionan el mayor consumo de vitaminas con el empeoramiento
de la salud. Una posible explicacién es que las vitaminas cau-
san directamente tal empeoramiento, o al menos que algunas
vitaminas (o tomar muchas) es malo para algunas personas. Es
posible, sin embargo, que personas que ya tengan una salud
delicada o en decadencia tomen mas vitaminas para intentar
mejorar su estado de salud. De hecho, esta explicacion alter-
nativa parece, al menos a primera vista, tanto o més plausible.

Para decidir qué explicacion da mas sentido a esta co-
rrelacion  necesita mas informaci6on. Concretamente, c¢hay
pruebas de que (algunas) vitaminas sean perjudiciales para
la salud? Si es asi, écudl es el alcance de este dano? Si hay po-
cos datos especificos que relacionen directamente las vita-
minas con los dafios a la salud, especialmente cuando las
vitaminas se toman en las dosis recomendadas, entonces es
mas probable que la mala salud lleve a las personas a consu-
mir mas vitaminas que viceversa.

O volviendo a la correlacion entre felicidad y matrimonio:
¢existe porque el matrimonio hace felices a las personas o por-
que las personas felices tienden a tener mas éxito a la hora de
casarse y permanecer en ese estado? Establezca las conexiones
posibles para las dos explicaciones y dé entonces un paso atras
para pensar. El matrimonio ofrece a las personas compania y
apoyo, lo que puede explicar por qué el matrimonio hace fe-
lices a las personas. Por otra parte, puede ser que la gente feliz
tenga una mayor habilidad para casarse y preservar su matri-
monio. Desde mi punto de vista, sin embargo, esta segunda
explicacion parece menos convincente. La felicidad puede
hacer aparecer a una persona como una pareja mas deseable,
pero también lo contrario (puede hacer aparecer a una persona
como mas narcisista, mas egocéntrica) y no estd claro que la
felicidad por si sola vuelva a una persona més comprometida o
maés receptiva a su pareja. Prefiero la primera explicacion.

Fijese en que la explicacién méas probable raramente res-
ponde a algin tipo de conspiracion o intervencién sobrenatu-
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l- Es posible, por supuesto, que el Tridngulo de las Bermu-
das esté maldecido y que ésta sea la razén por la cual muchos
barcos y aviones desaparecen en esa zona. Pero esta explica-
cibn es mucho menos probable que una explicacion simple
y natural: el Tridngulo de las Bermudas es una de las zonas
con mas trafico aéreo y maritimo del mundo, con un clima
tropical impredecibley a veces inclemente. Ademas, la gente
tiende a adornar las historias de misterio, por lo que algunos
de los relatos mas sensacionales, contados y repetidos innu-
merables veces, no son precisamente los méas fiables. Consti-
tuyen buen material cinematografico, quizd si, pero apenas
premisas fiables para un argumento.

Igualmente, aunque a la gente le gusta subrayar las con-
tradicciones y las rarezas en los eventos méas dramaticos (el
asesinato de John F. Kennedy, los atentados del 11 de Septiem-
bre, etc.) para justificar teorias de la conspiracion, tales expli-
caciones suelen dejar mas cabos sin atar que las explicaciones
mas comuinmente aceptadas, por muy incompletas que sean.
(Por ejemplo, épor qué razon deberia una conspiracion tomar
esta forma precisamente?) No presuma que cualquier pequena
rareza ha de tener una explicacién vil. Ya es lo suficientemen-
te dificil conseguir cuadrar una teoria no conspirativa. No es

obligatorio tener respuestas para todo.
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Espere encontrar complejidad

Mucha gente feliz no estd casada, por supuesto, y mucha
gente casada es infeliz. Esto no quiere decir que el matrimo-
nio no tenga ningin efecto sobre la felicidad en general. Lo
que pasa es que la felicidad y la infelicidad (y estar casado o
no estarlo) tienen miultiples causas. Una correlaciébn no es la
historia entera. La cuestion en tales casos es el peso relativo
de diferentes causas.
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Si usted u otra persona ha argumentado que un poco de E
causa un poco de E,, demostrar que a veces E, no produce
E,, o que otra causa completamente distinta pueda a veces
producir E,. no constituyen necesariamente contraejem-
plos. Lo que se afirma es que E, a menudo o normalmente pro-
duce E,, vy que otras causas lo hacen menos habitualmente, o
que E se encuentra entre los mayores causantes de E,, aun-
que la historia completa pueda tener que ver con multiples
causas y también puedan existir otras causas importantes.
Hay personas que nunca fuman cigarrillos y aun asi tienen
cancer de pulmoén, y hay gente que fuma tres paquetes al dia
y nunca lo tiene. Ambos casos resultan médicamente intri-
gantes y relevantes, pero persiste el hecho de que fumar es
la causa principal del cancer de pulmoén.

Muchas causas distintas pueden contribuir a un efecto
general. Aunque las causas del cambio climatico son mu-
chas y variadas, por ejemplo, el hecho que algunas de ellas
sean naturales, como los cambios en el brillo de la luz solar,
no demuestra que nuestra contribucién al problema no ten-
ga ningin efecto. De nuevo, la historia causal es compleja.
Hay muchos factores que entran enjuego. (De hecho, si el
sol también contribuye al cambio climatico, tenemos adn
mas razones para tratar de minimizar nuestra contribuciéon
al problema.)

Las causas y los efectos también pueden influenciarse
mutuamente. Leer, por ejemplo, sin duda promueve la to-
lerancia. Pero la tolerancia también puede promover la lec-
tura, que a su vez promueve la tolerancia. A su vez, otros
factores promueven tanto la lectura como la tolerancia: ir a
la universidad, un determinado ambiente familiar, amigos
entusiastas que nos recomienden libros a menudo, etcétera.
Pero también es mas probable que las personas mas toleran-
tes tengan mayor probabilidad de ir a la universidad y de te-
ner familias y amistades tolerantes. i A menudo las historias
causales mas interesantes son bucles!
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Argumentos deductivos

Veamos el siguiente argumento:

Si en el ajedrez no interviene el azar, entonces el
ajedrez es un juego de pura destreza.

En el ajedrez no interviene el azar.

En conclusidn, el ajedrez es un juego de pura
destreza.

Supongamos por un momento que las premisas de este ar-
gumento son ciertas. En otras palabras, supongamos que es
cierto que si en el ajedrez no interviene el azar, entonces el
ajedrez es un juego de pura destreza —y supongamos que
en el ajedrez no interviene el azar—. Podemos deducir con
total seguridad, pues, que el ajedrez es un juego de pura des-
treza. No hay forma de admitir la certeza de estas premisas
y negar la conclusion.

Los argumentos de este tipo se llaman argumentos de-
ductivos. Un argumento deductivo (si estd formulado correc-
tamente) es un argumento de forma tal que si sus premisas
son ciertas, la conclusion también tiene que ser cierta. Los
argumentos  deductivos formados correctamente se lla-
man argumentos vdlidos.
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Los argumentos deductivos difieren de oti --s tipos de
argumento considerados hasta este punto en que incluso un
gran ndmero de premisas ciertas no garantizan la veracidad
de la conclusion (aunque a veces pueden hacerla muy plau-
sible). En los argumentos no deductivos, la conclusion va
inevitablemente mas alldi de las premisas (ésa es justamen-
te la razon por la cual argumentamos utilizando ejemplos,
fuentes de autoridad, etc.), mientras que la conclusion de
un argumento deductivo valido sblo hace explicito lo que ya
esta contenido en las premisas.

En la vida real, por supuesto, no podemos estar siempre
seguros de nuestras premisas, de modo que las conclusio-
nes de los argumentos deductivos tienen que tomarse con
algunas (a veces muchas) reservas. Sin embargo, cuando se
pueden hallar premisas soélidas, los argumentos deductivos
resultan muy utiles. Y aun cuando las premisas sean incier-

tas, las formas deductivas ofrecen una manera efectiva de
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Modus ponens

organizar un argumento.

Si usamos las letras p y q para representar oraciones enun-

ciativas, la forma deductiva valida mas simple es:

Si [oracién p], entonces [oracién q].
[oraci6n p].
Por tanto, [oracién q],

O, mas brevemente:

Si p, entonces q.

P
Por tanto, q.
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Esta forma se denomina modus ponens («modo de poner»:
puesto p, se obtiene q). Si se toma p para representar «En
el ajedrez no interviene el azar» y qpara representar «El aje-
drez es un juego de pura destreza», nuestro ejemplo intro-
ductorio sigue el modus ponens (compruébelo). He aqui otro

ejemplo:

Los conductores que hablan por teléfono tienen

mas accidentes.
Por tanto, deberia prohibirse que los conducto-

res hablasen por teléfono.

Para desarrollar este argumento, debera explicar y defender
ambas premisas, y necesitan argumentos bastante diferen-
tes (fijese de nuevo). El modus ponens le proporciona una for-
ma de disponerlas clara y separadamente desde el principio.
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Modus tollens

Una segunda forma deductiva valida es el modus tollens
(«modo de quitar»: quite q, quite p).

Si p, entonces q.
No q.
Por tanto, no p.

En este caso, «no q» simplemente representa la negacion de
q, es decir, la oracibn «No es verdad que g». Lo mismo es
valido para «no p».

Recuerde el argumento de Sherlock Holmes, que vimos
en la Regla i:
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Un perro estaba en los establos, y, sin embargo,
aunque alguien habia estado alli y habia sacado a un
caballo, [el perro] no habia ladrado. [...] Obviamente
el [...] visitante era alguien a quien el perro conocia

bien.
El argumento de Holmes puede ponerse en modus tollens:

Si el visitante fuera un desconocido, entonces el
perro habria ladrado.
El perro no ladro6.
Por tanto, el visitante no era un desconocido.

Para escribir este argumento usando simbolos, podriamos
usar d para «El visitante era un desconocido» y 1 para «El

perro ladro».

Sid, entonces 1.
Nod.
Por tanto,no 1.

«No 1» representa «El perro no ladré», y «no d» representa
«El visitante no era un desconocido». Tal como Holmes de-

dujo, el visitante era alguien a quien el perro conocia bien.
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Silogismo hipotético

Una tercera forma deductiva valida es el silogismo hipo-

tético.

Si p, entonces q.
Si q, entonces 7.
Por tanto, si p, entonces r.
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por ejemplo:

Cuando usted estudia otras culturas, empieza a
descubrir la diversidad de las costumbres humanas.

Cuando empieza a descubrir la diversidad de las
costumbres humanas, se vuelve mas tolerante.

En consecuencia, cuando usted estudia sobre

otras culturas, se vuelve més tolerante.

Usando las letras en negrita para representar las proposicio-

nes de esta afirmacién, tenemos:

Si e, entonces d.
Si d, entonces t.
Por tanto, si e, entonces t.

Los silogismos hipotéticos son validos para cualquier
numero de premisas mientras todas ellas tengan la for-
ma «Si P, entonces » y la q (llamada «consecuente») de
una premisa se convierta en la P (el «antecedente») de la

siguiente.

Silogismo disyuntivo
Una cuarta forma deductiva valida es el silogismo disyuntivo.

pogq.
Nop.
Por tanto, q.

Volvamos al argumento de Bertrand Russell que vimos en la
Regla 2:



O progresamos mejorando nuestros valores
morales o lo hacemos mejorando la inteligencia.

No podemos esperar ningin progreso intentan-
do mejorar nuestros valores morales.

Por tanto, deberemos progresar mejorando la
inteligencia.

De nuevo, usando las letras en negrita como simbolos de las

proposiciones, tenemos:

moi.
No m.
Por tanto, i.

Existe una complicaciéon, sin embargo. En espafiol, la letra «o»
puede tener dos significados distintos. Normalmente, «p o qg»
significa que al menos una de las dos, p o q, es verdadera, y posi-
blemente ambas. Este es el sentido «inclusivo» de la conjuncién
«0o», que es el que normalmente se presume en logica. A veces,
sin embargo, utilizamos «o» en sentido «exclusivo», y en este
caso «p 0 q» significa que o bien p o bien q es verdad, pero no
ambas. «Vendran por tierra o por mar», por ejemplo, sugiere
que no vendran de ambos modos a la vez. En este caso, se puede
deducir que si vienen de un modo, no vendran del otro.

Los silogismos disyuntivos son validos con independen-
cia del sentido de «o» que se utilice (compruébelo). Pero lo que
se pueda deducir de mas de una afirmacién como «p o gq» (es-
pecialmente: si se puede concluir no q sabiendo p) depende del

sentido de «o» en la premisa «p o g». Téngalo en cuenta.
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Dilema

Una cuarta forma deductiva vélida es el dilema.
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Poq.
Si p, entonces r.
Si q, entonces s.

Por tanto, ros.

Desde el punto de vista retérico, un dilema es una eleccién
entre dos opciones cuyas consecuencias son, en ambos ca-
sos, poco atractivas. El filosofo pesimista Arthur Schopen-
hauer, por ejemplo, formul6 el Illamado dilema del erizo,
que podriamos parafrasear de la siguiente forma:

Cuanto méas se acercan dos erizos, més probable
serd que se pinchen con sus puas; pero si permane-
cen separados se sentiran solos. Es igual con las per-
sonas: estar cerca de alguien genera inevitablemente
conflictos y provocaciones y nos abre a un mundo de
dolor; pero, en cambio, si permanecemos separados
nos sentimos solos.

Esquemaéticamente, este argumento puede expresarse asi:

O bien nos acercamos a otras personas o perma-
necemos alejados.

Si nos acercamos a otras personas, sufrimos
conflicto y dolor.

Si permanecemos alejados, nos sentiremos so-
los.

Por tanto, o bien sufrimos conflicto y dolor o
nos sentiremos solos.

Usando los simbolos:

O bien a o p.

Si a, entonces d.

Si p, entonces s.

Por tanto, o biendos.



Otro argumento en forma de dilema podria concluir, de for-
ma aun més simple, algo del tipo «De cualquiera de las dos
formas seremos infelices». Dejo que usted mismo escriba
este argumento formalmente.

Quiero aclarar que en realidad los erizos son perfecta-
mente capaces de acercarse sin pincharse mutuamente. Re-
sulta que la segunda premisa de Schopenhauer era falsa, al

menos con respecto a los erizos.

27

Reduccion al absurdo

Merece especial atencibn una estrategia deductiva tra-
dicional, aun cuando en realidad es sé6lo una version del
modus tollens. Se trata de la reduccion al absurdo, reductio
ad absurdum en latin. Los argumentos de este tipo (a veces
también llamados «prueba indirecta») llegan a la conclu-
sion mostrando que la negacion de la conclusion conduce
al absurdo, es decir, a un resultado contradictorio o que no

tiene sentido.

Para probar: p.

Asuma lo opuesto: No p.

Argumente que a partir de esa suposicién tendria-
mos que concluir: q.

Demuestre que q es falso (contradictorio, «absur-
do», inaceptable moralmente o en términos practicos...).

Concluya: p debe ser verdadero después de todo.

La Regla 12 presenta un argumento en favor de la existencia
de un Creador. Las casas tienen creadores, dice el argumen-
to, y el mundo es ordenado y bello como una casa. Asi pues
—la analogia sugiere—, el mundo también debe tener un
Creador. La Regla 12 también presenta un argumento de Da-
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vid Hume que sostiene que el mundo no es lo bastante simi-
lar a una casa (no lo es de una forma relevante) para que este
argumento sea efectivo. En la Parte V de sus Didlogos, Hume
también sugiere una reduccién al absurdo de esta analogia.!

Ma4s o menos va asi:

Supongamos que el mundo tiene un Creador,
igual que una casa. Pues bien: cuando las casas no
son perfectas, sabemos a quién culpar: a los carpin-
teros y albaniles que la construyeron. El mundo tam-
poco es perfecto. Por lo tanto, de esto se puede de-
ducir que el Creador del mundo tampoco es perfecto.
Pero usted consideraria esta conclusién absurda. La
tnica forma de evitar este absurdo, sin embargo, es
rechazar la suposicion que nos lleva a ella. Por lo tan-
to, el mundo no tiene un Creador de la misma forma

en que una casa lo tiene.
Expresado en forma de reduccion al absurdo:

Para demostrar: El mundo no tiene un Creador
de la misma forma en que una casa lo tiene.

Asuma lo opuesto: El mundo tiene un Creador de
la misma forma en que una casa lo tiene.

Argumente que a partir de esa suposicion tendria-
mos que concluir: El Creador es imperfecto (dado que
el mundo es imperfecto).

Pero: Dios no puede ser imperfecto.

Concluya: El mundo no tiene un Creador de la

misma forma en que una casa lo tiene.

No todo el mundo encontraria la idea de un Dios imperfecto
«absurda», pero Hume sabia que no la aceptarian los cris-
tianos con quienes debatia.

1. David Hume, Dialogues Concerning Natural Religion, pp. 34-37.

75



23

Argumentos deductivos en varios pasos

Muchas formas validas son combinaciones de las formas sim-
ples presentadas en los apartados 22-27. Aqui tenemos, por
ejemplo, a Sherlock Holmes realizando una deduccién para
ilustrar al Dr. Watson, a la vez que comenta las funciones rela-
tivas de la observacion y la deducciéon. Holmes sefiala que Wat-
son ha visitado cierta oficina de correos esa mafana y que
ademas ha enviado un telegrama desde alli. «iCorrecto! —res-
ponde Watson, sorprendido—, ambas cosas son correctas, pero

confieso que no sé como ha llegado a ellas.» Holmes contesta:

«Es de lo mas sencillo [...]. La observacién me
dice que usted tiene un poco de barro rojizo pega-
do al zapato. Justo frente a la oficina de correos de
la calle Wigmore han levantado el pavimento y han
arrojado un poco de tierra, situada de tal forma que
resulta dificil evitar pisarla al entrar. La tierra es de
ese particular tinte rojizo que, por lo que sé, no se en-
cuentra en ninguna otra parte del vecindario. Hasta
aqui la observacion. El resto es deduccién.»

[Watson]: «éCoémo dedujo, entonces, lo del tele-
grama?»

[Holmes]: «Porque sabia, por supuesto, que us-
ted no habia escrito ninguna carta, dado que estuve
sentado frente a usted toda la manana. Veo también
en su escritorio abierto que tiene una hoja de sellos y
un fajo grueso de tarjetas postales. ¢Qué iria a hacer
a la oficina de correos, si no a enviar un telegrama?
Elimine todos los demas factores, y el que quede tie-

ne que ser la verdad.»2

2. Traducido de sir Arthur Conan Doyle, «The Sign of Four», en The
Complete Sherlock Holmes, pp. 91-92.
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Si expresamos la deduccibn de Holmes mediante premisas

explicitas, tenemos:

Watson tiene un poco de barro rojizo en las botas.

2. Si Watson tiene un poco de barro rojizo en las bo-
tas, entonces ha estado en la oficina de correos de
la calle Wigmore esta mafiana (porque alli y solo
alli hay ese tipo de barro rojizo, arrojado de tal
forma que resulta dificil evitar pisarlo).

3. Si Watson ha estado en la oficina de correos de la
calle Wigmore esta mafiana, o bien ha enviado
una carta, o ha comprado sellos o tarjetas posta-
les, o ha enviado un telegrama.

4. Watson no ha escrito ninguna carta esta mafiana.

5. Si Watson hubiera ido a la oficina de correos a
comprar sellos o tarjetas postales, no deberia tener
ya un cajon lleno de sellos y de tarjetas postales.

6. Watson ya tiene un cajén lleno de sellos y de tar-
jetas postales.

7. Por lo tanto, Watson ha enviado un telegrama
en la oficina de correos de la calle Wigmore esta
mafiana.

Ahora tenemos que descomponer el argumento en una serie
de argumentos validos en las formas simples presentadas

en las Reglas 22-27. Podemos empezar con un modus ponens:

2. Si Watson tiene un poco de barro rojizo en las bo-
tas, entonces ha estado en la oficina de correos de
la calle Wigmore esa mafiana.

1. Watson tiene un poco de barro rojizo en las botas.

I.  Por lo tanto, Watson ha estado en la oficina de co-

rreos de la calle Wigmore esta manana.

(Utilizaré I, II, etc., para representar las conclusiones o ar-
gumentos simples, que después pueden servir como premi-
sas para sacar nuevas conclusiones.)
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Seguimos con otro modus ponens:

3. Si Watson ha estado en la oficina de correos de
la calle Wigmore esta mafiana, o bien ha enviado
una carta, o ha comprado sellos o tarjetas posta-
les, o ha enviado un telegrama.

I. Watson ha estado en la oficina de correos de la ca-

lle Wigmore esta mafiana.
II. Por lo tanto, Watson o bien ha enviado una carta,
o ha comprado sellos o tarjetas postales, o ha en-

viado un telegrama.

Dos de estas tres posibilidades pueden ahora descartarse,

por modus tollens:

4. Si Watson hubiera ido a la oficina de correos a
enviar una carta, deberia haberla escrito esta ma-
nana.

5. Watson no ha escrito ninguna carta esta mafiana.

III. Por lo tanto, Watson no ha ido a la oficina de co-

rreos a enviar una carta.

6. Si Watson hubiera ido a la oficina de correos a
comprar sellos o tarjetas postales, no deberia tener
ya un cajon lleno de sellos y de tarjetas postales.

7. Watson ya tiene un cajon lleno de sellos y de tar-

jetas postales.
IV. Por lo tanto, Watson no ha a la oficina de correos

a comprar sellos o tarjetas postales.

Finalmente, entonces:

II. Watson o bien ha enviado una carta, o bien ha
comprado sellos o tarjetas postales, o bien ha en-

III.
Iv.

viado un telegrama en la oficina de correos de la

calle Wigmore esta mafiana.

Watson no ha enviado una carta.

Watson no ha comprado sellos ni tarj etas postales.
Por lo tanto, Watson ha enviado un telegrama

en la oficina de correos de la calle Wigmore esta

manana.

Esta dltima inferencia es un silogismo disyuntivo amplia-

do: «Elimine todos los demas factores, y el que quede tiene

que ser el verdadero».



VI1I

Argumentos largos

Ahora suponga que le han mandado escribir un ensayo ar-
gumentativo o hacer una presentacién oral sobre un tema.
Quiza se lo pidan para una clase; quizd para una conferencia
en un foro publico, o quizd quiera escribir una carta al di-
rector; quizd simplemente se sienta fascinado por ese tema
y quiere descubrir lo que piensa.

Para abordar esta tarea necesita ir mas alld de los ar-
gumentos cortos que hemos visto hasta este punto. Debe
encontrar una forma de trabajar con las ideas de una forma
méas detallada: las ideas principales deben estar claramente
expuestas y a la vez sus propias premisas explicadas y defen-
didas. Todo lo que diga requerirdA pruebas y razones, lo que
probablemente implicardA tener que indagar por su cuenta,
y también debera sopesar argumentos de posiciones con-
trarias a la suya. Todo esto puede significar mucho trabajo,
pero es un buen ejercicio. Para mucha gente, de hecho, es
una de las formas més agradables y gratificantes de trabajar

con el pensamiento.
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29
Explore la cuestion

Es posible que empiece con un tema, pero no necesaria-
mente habiendo tomado wuna posicion. No sienta que debe
inmediatamente adoptar un punto de vista y apuntalarlo
entonces con argumentos. Igualmente, aunque tenga ya una
posicién, no escriba apresuradamente cualquier argumento
que se le ocurra. Lo que se le pide no es la primera opiniéon que
le venga a la cabeza. Se le pide que llegue a una opinién bien
formada a partir de argumentos sélidos.

¢Es la vida posible en otros planetas? Cari Sagan dice que lo
es, pero épor qué? ¢De qué forma podriamos argumentarlo? He
aqui una posibilidad, sugerida por algunos astrénomos. Hay
miles de millones de estrellas s6lo en nuestra galaxia, y miles
de millones de galaxias en el universo. Si tan s6lo una pequeha
fraccién de esas estrellas tiene sistemas solares propios, y tan
sOlo una pequefia fraccion de esos sistemas solares tiene plane-
tas donde la vida es posible, y en tan s6lo una pequefia fraccion
de esos planetas hay vida, tiene que haber millares de planetas
con vida. El nimero de posibilidades seguiria siendo inmenso.

Aun asi, épor qué hay gente que tiene dudas? Investi-
glelo. Algunos cientificos sefialan que no tenemos ni idea
de lo comunes que podrian ser los planetas habitables, o de
lo probable que es que la vida se desarrolle en ellos. Esto, por

supuesto, son conjeturas.2 Otros criticos dicen que si hubie-

1. Puede encontrar una presentacién contemporanea de este argumento
en el libro de Donald Goldsmith y Tobias Owen The Searchfor Life in the Universe,
3.2 ed. (Sausalito, CA: University Science Books, 2002), capitulo 17.

2. Puede encontrar un sumario completo e histdrico de muchas
posiciones de este debate en el libro de Steven ]. Dick Life on Other Worlds: The
20th-Century Extraterrestrial Life Debate (New York: Cambridge University Press,
1998), capitulos 3 y 6.
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A vida (més bien, vida inteligente) ya se habria manifesta-
do, y esto (dicen) no ha pasado.

Todos estos argumentos tienen su peso, y se podria decir
mucho mas aun sobre este tema. Como ve, pueden aparecer
perspectivas o hechos imprevistos cuando indaga y desarro-
lla su argumento. Esté preparado para las sorpresas. Esté pre-
parado para escuchar argumentos y pruebas en favor de posi-
ciones que a usted no le gustan. Esté preparado, incluso, para
dejarse convencer. El pensamiento verdadero es un proceso
abierto: cuando empieza no sabe donde terminara.

Incluso si le han dado no s6lo un tema, sino también
la posicion a defender, atin deberd examinar los argumen-
tos de muchos otros puntos de vista —aunque soélo sea para
estar preparado para responderlos— y muy probablemente
aun le quedard mucha libertad para decidir cémo desarro-
llar y defender la posicion a defender. En los temas mas po-
lémicos, por ejemplo, no hace falta repetir los mismos ar-
gumentos que todos hemos escuchado ya miles de veces. Es
mas: ievitelo, por favor! Busque enfoques maéas creativos. In-
cluso puede intentar encontrar puntos de coincidencia con
la otra posicion. En definitiva, témese el tiempo necesario
para decidir en qué direccibn quiere avanzar, y propdéngase
ir progresando en su argumento, incluso si la posicion a de-

30

Explique detalladamente ideas basicas
en forma de argumento

fender le ha venido dada.

No pierda de vista que estd construyendo argumentos, esto
es, conclusiones especificas que se apoyan en pruebas y ra-
zones. A medida que empiece a formular una posicion, tome
su idea bésica y formilela como un argumento. Saque una
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hoja grande de papel y escriba literalmente sus premisas y
conclusion en forma de esquema.

Propongase redactar primero un argumento relativa-
mente corto —de tres a cinco premisas, pongamos— Sir-
viéndose de las formas ofrecidas en este libro. El argumento
basico que hemos presentado sobre la posibilidad de vida
en otros planetas, por ejemplo, puede ponerse en forma de

premisas y conclusion de la siguiente forma:

Hemos ido descubriendo planetas y sistemas
solares mas all4 de los nuestros.

Si hay otros sistemas solares mas alla del nues-
tro, entonces es muy probable que haya otros plane-
tas como la Tierra.

Si hay otros planetas como la Tierra, entonces
es muy probable que en algunos de ellos haya vida.

Por lo tanto, es muy probable que haya vida en

otros planetas.

Para practicar, resuelva este argumento como argumento
deductivo usando el modusponens y el silogismo hipotético.

Como segundo ejemplo, cambiemos a un tema bastante
diferente. Recientemente ha sido propuesta una ampliacién
importante de los programas de intercambio estudiantil.
Muchos més estudiantes (estadounidenses) deberian tener
la oportunidad de ir a estudiar al extranjero, dicen, y mu-
chos mas estudiantes del resto del mundo deberian tener la
oportunidad de venir aqui. Costaria dinero, por supuesto, y
serian necesarios algunos ajustes, pero el resultado podria
ser un mundo mas solidario y pacifico.

Suponga que usted quiere desarrollar y defender esta
propuesta. En primer lugar, recuerde: haga un esquema del
argumento principal, la idea basica. ¢Qué razones llevarian
a alguien a proponer (y defender tan apasionadamente) la
ampliacion de los programas de intercambio estudiantil?
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PRIMER INTENTO:

Los estudiantes que viajan al extranjero apren-
den a apreciar paises distintos.

Seria bueno que existiera un mayor aprecio en-
tre paises distintos.

Por lo tanto, deberiamos mandar méas estudian-

tes al extranjero.

Este esquema capta una idea basica, pero de hecho es un poco
demasiado bésica. Apenas dice lo suficiente para considerarse
mas que una simple afirmacién. Por ejemplo: ¢épor qué seria
bueno un mayor aprecio entre paises distintos? ¢De qué forma
mandar estudiantes al extranjero produce este mayor aprecio?

Incluso un argumento basico puede desarrollarse un poco mas.

MEJOR:

Los estudiantes que viajan al extranjero apren-
den a apreciar otros paises.

Los estudiantes que viajan al extranjero se con-
vierten en embajadores personales que ayudan a sus
anfitriones a apreciar sus paises de origen.

Un mayor aprecio entre paises de origen y pai-
ses anfitriones nos ayudaria a coexistir y cooperar en
este mundo interdependiente.

Por lo tanto, deberiamos mandar méas estudian-

tes al extranjero.

Puede ser que tenga que probar varias conclusiones distin-
tas —incluso conclusiones bastante variadas— antes de en-
contrar su mejor argumento basico sobre un tema. Incluso
después de haber decidido cudl es la conclusiébn que quiere
defender, puede ser que tenga que probar varias formas de
argumento antes de hallar una forma que funcione realmen-
te bien. (Como ve, decia muy en serio lo de sacar una hoja
grande de papel.) Una vez mas, utilice las reglas de los prime-
ros capitulos de este libro. Tdmese el tiempo necesario.
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Defienda cada premisa basica
con un argumento propio

Una vez haya explicado en detalle su idea bésica en forma
de argumento, éste necesitard ser defendido y desarrollado.
Para una persona que discrepe —de hecho, para cualquiera
que de entrada no sepa mucho sobre el tema—, la mayoria
de las premisas bésicas requeririn argumentos de apoyo
propios. En consecuencia, cada premisa se convierte en la
conclusion de otro argumento que tendra que elaborar.

Revise, por ejemplo, el argumento sobre la vida en
otros planetas. El argumento empieza con la premisa de que
se estdn descubriendo sistemas solares mas alld del nuestro
propio. Esto puede mostrarse citando la literatura cientifica

y noticias correspondientes.

A febrero de 2008, la Enciclopedia de los Planetas
Extrasolares del Observatorio de Paris incluye 270 pla-
netas de otras estrellas conocidos, incluyendo 26 en
sistemas planetarios multiples (http://exoplanet.eu/).

Por lo tanto, se estan descubriendo sistemas so-

lares mas alla del nuestro.

La segunda premisa del argumento basico a favor de la exis-
tencia de vida en otros planetas es que si hay otros sistemas
solares mas alla del nuestro, entonces es muy probable que
algunos de ellos incluyan planetas como la Tierra. ¢Como
podemos saberlo? ¢En qué argumento nos apoyaremos?
Aqui quizds necesite apoyarse en conocimientos facticos
y/o trabajos de investigacion. Si ha prestado atencion a las
noticias, tendrd buenas razones que ofrecer. El argumento
habitual es una analogia:
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Nuestro sistema solar tiene planetas de distin-
tos tipos, desde gigantes gaseosos a planetas rocosos
y acuosos més pequefios en que la vida es posible.

Por lo que sabemos, otros sistemas solares de-
beran ser como el nuestro.

Por lo tanto, es muy probable que otros sistemas
solares también cuenten con planetas de distintos ti-

pos, incluyendo algunos en que la vida sea posible.

Continte de esta forma, justificando todas las premisas de
su argumento basico. Una vez més, probablemente le cos-
tard encontrar pruebas adecuadas para todas las premisas
que necesiten ser defendidas, e incluso puede ser que ten-
ga que cambiar algunas de las premisas, y en consecuencia
el mismo argumento bésico, para que puedan apoyarse en el
tipo de pruebas que vaya encontrando. Asi es como debe ser:
habitualmente los buenos argumentos «fluyen» continua-
mente, y cada parte depende de las demas. Se trata de una
experiencia de aprendizaje.

Deberia enfocar el argumento bésico a favor del inter-
cambio estudiantil de la misma forma. Por ejemplo, <por
qué cree —y de qué forma convencerd a los demas— que
los jovenes que estudian en otros paises aprenden a apre-
ciar otras culturas? Los ejemplos podrian ayudarlo: podria
incluir los resultados de encuestas o estudios que encuen-
tre en sus propias indagaciones, o consultando a expertos
(personas que dirijjan programas de intercambio estudian-
til o eruditos de las ciencias sociales, por ejemplo). De una
u otra forma necesita completar el argumento. Lo mismo
vale para la segunda premisa: écomo sabemos que los estu-
diantes en el extranjero se convierten realmente en «emba-
jadores personales»?

La tercera premisa bésica (el valor del aprecio mutuo)
puede resultar més obvia, y en algunos argumentos rapidos
seria razonable dejarla sin desarrollar. (Este punto no debe
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olvidarlo: no todas las premisas de su argumento basico de-
beran necesariamente ser desarrolladas y defendidas.) Sin
embargo, desarrollar y defender una premisa que no es nece-
sario desarrollar y defender presenta una buena ocasiéon para
mostrar la fuerza del argumento (los beneficios del aprecio

mutuo) mas intensamente. {Qué tal de esta forma?;

El aprecio nos lleva a ver virtudes en la forma de
ser de los demés, y a esperar virtudes incluso cuando
todavia no las vemos.

El aprecio es también una forma de disfrutar:
enriquece nuestra propia experiencia.

Cuando vemos o esperamos encontrar virtudes
en la forma de ser de los demés, y vemos que esta
forma de ser enriquece nuestra propia experiencia,
estamos menos tentados de hacer comentarios duros
0 emitir juicios en firme sobre los demas, y somos ca-
paces de cooperar con ellos mas facilmente.

Por lo tanto, el aprecio mutuo nos ayudarid a
coexistir y a cooperar mejor en este mundo interde-

pendiente.

Afiada algunos ejemplos concretos para rellenar estas pre-
misas y tendré usted, en conjunto, un muy buen argumento.

32

Considere las objeciones

Muy a menudo, cuando argumentamos, sbélo nos preocupa-
mos de la posicion a favor: équé se puede decir para apoyar
esta posicion? Las objeciones tienden a pillarnos despreve-
nidos. Nos damos cuenta, quizds un poco tarde, de que no
habiamos pensado lo bastante en los posibles problemas de
nuestro argumento. Es mejor prever estos problemas de an-
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temano y afinar el argumento, quizd incluso introducien-
do cambios fundamentales. De esta forma demuestra a su
posible audiencia que ha hecho los deberes, que ha explora-
do el tema a fondo y (es de esperar) con una actitud abierta.
Asi pues, preglintese siempre lo siguiente: ¢Cuales son los
mejores argumentos en contra de la conclusibn que preten-
do defender?

La mayoria de las acciones tienen muchos efectos, no
s6lo uno. Quizds algunos de los efectos de la posicion que
defiende, los efectos que no ha analizado adn, sean poco de-
seables. Personas amables y Dbienintencionadas pueden opo-
nerse a ideas tan obviamente acertadas (para nosotros al
menos) como ir al médico con regularidad para someterse
a revisiones médicas, casarse para ser feliz o mandar a mas
estudiantes al extranjero. Intente anticipar y valorar hones-
tamente las posibles objeciones.

Los estudiantes que optan por un intercambio en el
extranjero, por ejemplo, pueden también meterse en situa-
ciones peligrosas, y traer a un gran numero de nuevos estu-
diantes extranjeros podria conllevar riesgos para la seguri-
dad nacional. Ademas, la idea podria costar mucho dinero.
Estas objeciones son de calado, pero es posible que pueda
darles respuesta. Quizas pueda contestar que los costes va-
len la pena, en parte porque no relacionarse con otras cultu-
ras también conlleva costes. Al fin y al cabo, muchos paises
ya mandan a un gran namero de jovenes —de sus fuerzas
armadas— a afrontar grandes peligros en el extranjero. Po-
dria argumentar que presentar una cara diferente en el ex-
tranjero podria ser una muy buena inversion para el pais.

Otras objeciones pueden llevarlo a repensar su pro-
puesta o argumento. En este caso, por ejemplo, las preocu-
paciones sobre la seguridad nacional hacen que debamos
ser cautelosos sobre las personas que invitamos a venir a
nuestro pais. Claramente tienen que venir —si no, d¢como
haremos para corregir falsas impresiones?—, pero (puede
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argumentar) también podria considerarse justo imponer al-
gunas restricciones.

Tal vez esté afirmando algo desde un punto de vista ge-
neral o filosofico: que los seres humanos tenemos (0 no te-
nemos) libre albedrio, por ejemplo, o que la guerra es (o no
es) inherente a la condicion humana, o que hay (o no hay)
vida en otros planetas. En este caso, una vez mas, anticipe
las objeciones. Si estd escribiendo un trabajo universitario,
busque criticas a su afirmacién o interpretacion entre las
lecturas de clase, en textos secundarios, o en (buenas) fuen-
tes en internet. Hable con gente que tenga distintos puntos
de vista. Filtre las preocupaciones y objeciones que encuen-
tre: escoja las mas sdlidas y las mé&s comunes e intente con-
testarlas. Y no se olvide de reevaluar su propio argumento.
¢Es necesario cambiar o desarrollar sus premisas o conclu-

si6n para dar respuesta a las objeciones?
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Considere las alternativas

Si esta defendiendo una propuesta, no es suficiente mostrar
que su propuesta solucionarda un problema. También debe
mostrar que es mejor que otras formas posibles de resolver
ese mismo problema.

Las piscinas de Durham estan abarrotadas, espe-
cialmente los fines de semana.

Por tanto, Durham debe construir mas piscinas.

Este argumento es flojo desde varios puntos de vista. Para
empezar, «abarrotadas» es un término impreciso. (¢Quién
decide cuando hay demasiada gente en una piscina? Pero
remediar este punto ain no justificard la conclusién. Puede
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haber otras formas, y mas razonables, de enfocar el proble-
ma. Quizd las piscinas existentes podrian estar mas horas
abiertas al puablico general: asi los usuarios podrian repar-
tirse sin acumularse en el horario disponible actualmente.
Quiz4d podria hacerse publicidad de las horas en que hay me-
nor afluencia. Quizd las clases de natacién y otras activida-
des que obligan a impedir el acceso a los usuarios generales
podrian trasladarse a los dias laborables. O quizd Durham
deberia no hacer nada y esperar que los propios usuarios
ajusten sus horarios. Si alin piensa que Durham deberia
construir mas piscinas, deberd poder demostrar que su pro-
puesta es mejor que todas estas alternativas (todas ellas me-
nos costosas).

Plantear alternativas no es s6lo una formalidad. La
cuestion no es repasar rapidamente una cuantas alterna-
tivas aburridamente obvias y féciles de rebatir, para luego
(isorpresa!) reafirmarse en su propuesta original. Busque
alternativas serias y sea creativo. Quiza incluso se le ocurra
algo realmente novedoso. ¢Qué tal si las piscinas se mantu-
vieran abiertas a todas horas? ¢Qué tal si en la tarde-noche
cada piscina tuviera un puesto de batidos de fruta o bebidas
similares y algunos de los nadadores que vienen durante el
dia tuvieran un incentivo para cambiar su horario y venir a
horas de menor afluencia?

Si se le ha ocurrido algo realmente bueno, puede que
incluso tenga que cambiar su conclusion. Por ejemplo, épo-
dria haber formas mucho mejores de organizar programas
de intercambio estudiantil? Quizd podriamos extender esta
oportunidad a todo tipo de gente, no sbélo a los estudiantes.
¢Podrian funcionar los programas de intercambio para an-
cianos? ¢Por qué no para familias, parroquias o grupos de
trabajo? Tal vez no sea sblo cuestion de «mandar estudian-
tes al extranjero»; podria ser el momento de volver a sentar-
se ante su hoja de papel para volver a redactar el argumento
bésico. Asi es como funciona realmente el pensamiento.
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Incluso las afirmaciones generales o filosoficas pre-
sentan alternativas. Algunos piensan, por ejemplo, que no
es probable que haya otras civilizaciones en el universo, ya
que, si las hubiera, ya se habrian comunicado con nosotros.
Pero des cierta esta premisa? ¢Acaso no hay otras posibilida-
des? Quiz4 estan ahi pero sdlo estan escuchando. Quizd pre-
fleren no manifestarse, o no estin interesados en nosotros,
o son «civilizados» de una forma distinta y no disponen de
la tecnologia necesaria para contactar con nosotros. Quizi
estdn intentando comunicarse pero no estamos escuchando
de la forma adecuada. Esto son soélo especulaciones, pero la
existencia de alternativas posibles contribuye a cuestionar
la objecion inicial (no es probable que haya otras -civiliza-
ciones en el universo porque ya se habrian comunicado con
nosotros).

Muchos cientificos también piensan, por cierto, que
podria haber vida en planetas muy distintos de la Tierra; se-
ria un tipo de vida muy diferente. Esta posibilidad alterna-
tiva resulta dificil de valorar, pero podria servir para apoyar,
e incluso ampliar, el argumento basico. ¢Podria ser que la
vida estuviera aun mas extendida que lo que el argumento

bésico afirmaba inicialmente?
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VIII

Ensayos argumentativos

Suponga que ya ha explorado su tema, ha hecho un esque-
ma de su argumento bésico y ha defendido sus premisas. Es
el momento de salir a la palestra, quizas escribiendo un en-
sayo argumentativo.

Recuerde que redactar un ensayo argumentativo es
la dltima etapa del proceso. Si ha abierto este libro direc-
tamente por este capitulo, piense en lo siguiente: hay una
razén por la cual éste es el octavo capitulo y no el primero.
Como le dijo el famoso irlandés a un turista que le pregun-
taba como llegar a Dublin: «Si quiere llegar a Dublin no em-
piece aqui».

Recuerde también que las reglas de los capitulos I al VI
son véalidas tanto para escribir un ensayo como para redac-
tar argumentos cortos. Repase especialmente las reglas del
primer capitulo. Sea concreto y conciso, concéntrese en lo
sustantivo, no en las connotaciones, etcétera. Las que si-
guen son reglas adicionales especificas para escribir ensa-

yos argumentativos.
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34

Lancese

Vaya directamente a resolver su tarea real. Sin fiorituras ni

rellenos retoricos.

NO:
Durante siglos, los filosofos han debatido la me-

jor manera de alcanzar la felicidad...

Eso ya lo sabiamos. Vaya al grano.

Si:
En este ensayo intentaré demostrar que las me-
jores cosas de la vida son realmente gratis.

35

Haga una afirmacion o propuesta en firme

Si estd proponiendo algo, sea especifico. «Debe hacerse
algo» no es una propuesta real. Tiene que entrar en detalles.
«Hablar por el teléfono modvil mientras se conduce deberia
prohibirse» es una propuesta especifica, aunque muy sim-
ple. Si lo que quiere argumentar es que Estados Unidos ha
de ampliar los programas de estudio en el extranjero, la idea
es mas compleja y en consecuencia necesitard expresarse de
forma mas elaborada.

Asimismo, si su intenciébn es hacer una afirmacién fi-
losofica o defender su interpretacion de un texto o evento,
empiece expresando la afirmacion o interpretacion de for-
ma simple.
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Muy probablemente haya vida en otros planetas.

Eso si es claro y directo.

Los ensayos académicos a veces sblo tratan de eva-
luar algunos de los argumentos a favor o en contra de
una afirmacién o propuesta. Puede que usted no haga una
afirmacion o propuesta propia ni que llegue a wuna de-
cision concreta. Por ejemplo, es posible que soélo pueda
examinar una parte del argumento en una polémica. Si es
asi, deje claro que éste es su tUnico objetivo. Puede que su
conclusiéon sea simplemente que los argumentos a favor
o en contra de una posicion determinada no son conclu-
yentes. De acuerdo, pero deje esa conclusion clara inme-
diatamente. iQue no sea su propio ensayo el que tilden de

36

Su argumento le proporciona el mejor esquema

no concluyente!

Avance ahora hacia la parte principal de su ensayo: el argu-
mento. Primero, restimalo. Tome el argumento basico que
ha esbozado y reescribalo en un parrafo conciso.

Muchos sistemas solares estin siendo descu-
biertos mas alld de nuestro propio sistema solar. Mi
argumento es que muchos de ellos posiblemente in-
cluyan planetas como la Tierra. A su vez, en muchos
de estos planetas probablemente haya vida. Muy pro-

bablemente, pues, hay vida en otros planetas.

Aqui su objetivo es solamente dar a su lector una idea gene-
ral, una clara perspectiva de adonde quiere ir y coémo propo-
ne llegar hasta alli.
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Un ensayo argumentativo deberia adelantar en este
momento cada una de las premisas del argumento bésico,
cada una con un parrafo que empiece repitiendo la premisa

y prosiga desarrollando y defendiéndola adecuadamente.

Tenga en cuenta primero un hecho extraordi-
nario: estamos descubriendo muchos otros sistemas
solares mas alla del nuestro. A febrero de 2008, la En-
ciclopedia de los Planetas Extrasolares del Observatorio
de Paris incluye 270 planetas de otras estrellas que ya
se conocen, incluyendo 26 en sistemas planetarios
muiltiples (http://exoplanet.eu/).

Puede continuar dando wunos cuantos ejemplos, como po-
drian ser los descubrimientos mas recientes o fascinantes.
En un ensayo méas largo puede citar otras listas, y/o expli-
car los métodos que se utilizan para descubrir estos plane-
tas; todo depende del espacio del que disponga y el nivel
de detalle y pruebas que sus lectores quieran o esperen. A
continuaciéon explique y defienda las demas premisas de la
misma forma.

Algunas premisas de su argumento basico podrian re-
querir defensas relativamente complicadas. Tratelas de la
misma forma. Primero enuncie la premisa que quiere de-
fender y recuerde a sus lectores su papel en el argumento
principal. A continuacién resuma el argumento para defen-
der esa premisa (es decir, tratela como la conclusion de otro
argumento). Explique con detalle ese argumento, dedican-
do aproximadamente un péarrafo, en orden, a cada una de
sus premisas.

Por ejemplo, en el dltimo capitulo (Regla 31) desarrolla-
mos la defensa de la segunda premisa del argumento basico
a favor de la vida en otros planetas. Puede insertarlo ahora

en forma de parrafo y con un poco mas de estilo.
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¢Por qué pensamos que otros sistemas sola-
res tienen planetas como la Tierra? Los astronomos
proponen un interesante argumento por analogia.
Senalan que nuestro propio sistema solar cuenta con
varios tipos de planeta, algunos gigantes gaseosos,
otros rocosos y con buenas condiciones para el agua
en estado liquido y la vida. Por lo que sabemos, dicen,
otros sistemas solares probablemente sean como el
nuestro. En consecuencia, concluyen, es muy proba-
ble que otros sistemas solares contengan varios tipos
de planeta, algunos de ellos con buenas condiciones
para el agua en estado liquido y la vida.

Ahora puede que necesite explicar y defender estos pun-
tos, quizd incluso dedicando un parrafo o dos a algunos
de ellos. Puede intentar que sus lectores aprecien la diversi-
dad de planetas en nuestro propio sistema solar, por ejem-
plo, o describir algunos de los planetas extrasolares que ya
conocemos.

Dependiendo de lo largo y complicado que todo esto re-
sulte, es posible que deba reorientar a su lector cuando vuel-
va al argumento bésico. Saque el mapa, como quien dice, y
recuerde a sus lectores (y a usted mismo) dénde se encuen-
tra en el camino hacia su conclusion.

Hemos visto, entonces, que ya hemos descu-
bierto sistemas solares méas alldA del nuestro, y que
parece muy probable que haya otros planetas como
la Tierra. La tultima premisa principal del argumento
es ésta: si hay otros planetas como la Tierra, es muy
probable que en algunos de ellos haya vida.

En su esbozo ya habra desarrollado un argumento para esta
premisa, y ahora es el momento de volver a utilizarlo.

Fijese, en todos estos argumentos, en la importancia de
ser coherente en el uso de los términos (Regla 6). Premisas
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claramente conectadas como éstas se convierten en las fra-

ses paralelas que dan solidez al ensayo.

37

Exponga detalladamente las objeciones
y deles respuesta

La Regla 32 le pide que tenga en cuenta las objeciones a su
argumento y lo modifique si es necesario. Exponerlas y dar-
les respuesta en su ensayo hard que su posicibn sea mas
convincente ante sus lectores, y dard fe de que ha pensado
detenidamente sobre el tema.

NO:

Alguien objetarA que ampliar los programas
de intercambio estudiantili puede crear muchos
riesgos innecesarios a los estudiantes. En cambio,

yo pienso que...

¢Qué tipo de riesgos? ¢Qué haria aflorar estos riesgos? Deta-
lle las razones que se encuentran detras de la objecién. Tome
el tiempo necesario para esbozar el contraargumento com-
pleto, no mencione so6lo su conclusion para dirigirse apre-

suradamente a defender su argumento.

Si:

Alguien objetard que ampliar los programas de
intercambio estudiantil puede crear muchos riesgos in-
necesarios a los estudiantes. En mi opini6n, la preocu-
pacion subyacente es, en parte, que las personas que
deciden estudiar en el extranjero son, por lo general, j6-
venes, y no han visto mucho mundo, lo que las convier-
te en victimas propiciatorias en paises donde hay maés
desesperacion y menos garantias y protecciones.
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En tiempos en que aumenta el miedo y la desconfianza a
los extranjeros, junto con la preocupacion por el terroris-
mo, esta posicion parte con cierta ventaja: incluso la vida
de los estudiantes puede estar en juego. Sin duda nadie
quiere que nuestros estudiantes en el extranjero se con-
viertan en rehenes en disputas de poder locales. Los turis-
tas occidentales ya han sido objetivo de grupos terroristas
en el extranjero; parece justificado temer que lo mismo
podria ocurrir con nuestros estudiantes en programas de

intercambio.

Todas estas son preocupaciones verdaderamen-
te serias. Igualmente serias son algunas de las res-

puestas que podemos darles...

Ahora estd claro exactamente cuiles son las objeciones,
y puede intentar darles respuesta de forma eficaz. Puede
apuntar, por ejemplo, que estos riesgos no empiezan cuan-
do se cruza la frontera. Muchos otros paises son mas segu-
ros que algunas ciudades estadounidenses. Una respuesta
mas compleja puede argumentar que puede ser ain mas
arriesgado para nuestra sociedad no mandar méas emba-
jadores culturales al extranjero, ya que los malentendidos
internacionales y los odios que alimentan estan volviendo
el mundo mas peligroso para nosotros. Ademds, <¢no habra
formas creativas de organizar programas de intercambio
que reduzcan algunos de estos riesgos? No habria podido
pensar en estas posibilidades si no hubiera hecho explici-
tos los argumentos de la objecion, y a sus lectores les habria
sido mucho méas dificil interpretar las alternativas ofreci-
das por usted sin saber por qué presenta tales alternativas.
Explicar con detalle las objeciones acaba enriqueciendo su
propio argumento.
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38

Recoja reacciones y utilicelas

Quizas usted ya sepa lo que quiere decir (usted «ya se en-
tiende») y su argumento le parezca claro. Sin embargo, pue-
de que no esté nada claro para los demés. Puntos que a usted
le parecen relacionados, pueden no estarlo en la mente de
alguien que lee su ensayo. He visto a muchos estudiantes
entregar un ensayo que creian claro y perspicaz y encontrar-
se, al serles devuelto, que ni ellos mismos entendian lo que
estaban pensando cuando lo escribieron. Su nota tampoco
suele ser muy alentadora.

Los escritores, de todos los niveles, necesitan feedback.
A través de los ojos de los demés se puede ver mejor donde
lo escrito no estd claro o parece apresurado o simplemente
poco convincente. El feedback también le ayudarda a mejorar
la logica del ensayo. Le llegaran objeciones que no esperaba.
Premisas que creia inexpugnables podrian requerir defensa
al fin y al cabo, mientras que otras que se esmer6 mucho en
defender podrian estar méas claras de entrada para el lector.
Puede incluso que sus criticos le sugieran nuevos hechos o
ejemplos. Las reacciones lo enfrentan a la realidad: acépte-
las y utilicelas.

Algunos profesores reservan tiempo de su horario
para comentar los borradores de sus alumnos. Si su pro-
fesor no lo hace, propongaselo usted mismo. Intercambie
sus borradores con otros alumnos. Vaya al Centro de Escri-
tura de su campus o escuela (es posible que haya uno y no
lo sepa). Anime a sus lectores a ser criticos, y comprométa-
se también a ser critico con sus borradores. Si es necesario,
obligieles a darle un ndmero minimo de criticas para que
no tengan miedo a herirle si le sugieren cambios. Que sean
demasiado amables con wusted en estas circunstancias no
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juega a su favor. Su profesor y su audiencia final no seran
tan benevolentes.

Probablemente el feedback esté subestimado porque
en general no vemos como funciona. Cuando sbélo leemos
escritos terminados (ensayos, libros, articulos) puede
ser facil pasar por alto que escribir es esencialmente un
proceso. La verdad es que cada escrito que leemos ha sido
elaborado por alguien que empieza desde cero, que ha
elegido entre miles de opciones y ha hecho multiples revi-
siones durante el proceso. El libro que tiene en sus manos
ha pasado por al menos veinte borradores a lo largo de sus
cuatro ediciones, con feedback formal e informal de doce-
nas y docenas de personas. Desarrollo, critica, aclaracion

y cambio son las claves. El feedback es lo que las pone en
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iSea modesto!

marcha.

No afirme més de lo que ha podido demostrar.

NO:

En resumen, todas las razones nos dicen que de-
beriamos mandar a mas estudiantes al extranjero, y
ninguna de las objeciones es sostenible en absoluto.
¢A qué esperamos?

Si:

En resumen, los argumentos a favor de man-
dar a mas estudiantes al extranjero son sugestivos.
Aunque queden algunos restos de incertidumbre, en
conjunto parece ser un paso prometedor. Vale la pena
probarlo.
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Quizas la segunda version se pasa de conciliadora, pero y,
ve por donde voy. Muy raramente podra acallar todas las ob-
jeciones, y de todas formas el mundo esti lleno de incerti-
dumbre. La mayoria de nosotros no somos expertos, y hasta
los expertos se equivocan. «Vale la pena probarlo» es la me-

jor actitud posible.
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IX

Argumentos orales

A veces deberid argumentar su punto de vista cara a cara,
ante un publico: en un debate en clase, en defensa de un ma-
yor porcentaje del presupuesto del organo de gobierno estu-
diantil, como portavoz de su barrio en el ayuntamiento, o en
una presentacion sobre un tema que le interesa o en el cual
es experto. A veces su publico serd cordial, a veces serd neu-
tral pero dispuesto a escuchar, y a veces se mostrard poco
receptivo. En cualquiera de estos casos deberd presentar sus
argumentos de forma efectiva.

Todas las normas en los capitulos previos de este libro
son también de aplicacibn a argumentos orales. A continua-

cién podra leer reglas especificas para argumentos orales.

40

Tienda la mano a su audiencia

Exponer un argumento de forma oral es, literalmente, pedir
una audiencia. Usted querrd que lo escuchen con respeto y con
una actitud abierta si es posible. Pero puede que su publico
no sea ni respetuoso ni abierto de mente, y puede que ni
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siquiera tenga interés en el tema que usted estd abordando.
Debera esforzarse en tenderles la mano si quiere que su pu-
blico responda como usted desea.

Una forma de hacerlo es comunicando entusiasmo. In-
tente impregnar su charla desde el principio con el interés y
el entusiasmo que siente por el tema. Esto ayudard a perso-
nalizarlo y a aumentar los niveles de energia en la sala.

Agradezco mucho la oportunidad de hablar hoy
aqui. En esta charla quiero presentarles una nueva
idea sobre los programas de intercambio estudiantil.

Es una propuesta que encuentro fascinante e inspira-
dora, y espero que ustedes acaben sintiéndose igual

al final de mi charla.

Fijese también en que éste es el tono respetuoso y conci-
liador que usted espera de su publico. Puede que de todas
formas el tono del puablico termine siendo menos amable,
pero si usted no lo emplea para empezar, sin duda serd muy
dificil conseguir un ambiente respetuoso. Argumentar cara
a cara puede aumentar el impacto positivo de sus palabras
si se hace con habilidad y persistencia, incluso cuando se
parte de diferencias poco conciliables.

La paciencia es también 1til: no dude en ser paciente.
Si su objetivo es persuadir a su publico de una postura que
actualmente no acepta, no actie como si debiera estar de
acuerdo con usted inmediatamente y de forma unadnime. Pi-
dales solamente que se mantengan abiertos a considerar su
argumento. Espere que estén dispuestos a cambiar (y, por
supuesto, le serd méas facil conseguirlo si se nota que usted
esta dispuesto a cambiar de opini6n).

Nunca dé a su publico la impresion de que no les deja
participar. Puede que no sepan mucho del tema, pero pueden
aprender, y es muy posible que usted también pueda apren-
der méas. No estd delante de ellos para rescatarlos de su igno-
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rancia, sino para compartir nuevas ideas o informacién que
espera que encuentren interesantes y sugerentes. Dirjjase a
su publico desde el entusiasmo, no desde la superioridad.

Respete a su publico y respétese a si mismo. Si esti ante
ellos es porque tiene algo que ofrecer, y ellos estan alli porque
quieren escucharlo o porque sus estudios o trabajos les han
requerido que asistan a su charla. No tiene por qué disculpar-
se por robarles un poco de su tiempo. Simplemente deles las

gracias por escuchar y utilice bien el tiempo de que dispone.

Esté plenamente presente

Una charla en publico es un cara a cara; no es simplemente
una version putblica de lo que hacemos en privado cuando
leemos. Después de todo, si la gente quisiera sélo sus pala-
bras seria més eficiente que leyeran lo que tiene que decir.
Estan alli en parte porque usted estd presente.

Asi pues, iesté presente! Para empezar, establezca con-
tacto visual con su publico, conecte con él. Mire a la gente
a los ojos y no baje la mirada. A los oradores que se ponen
nerviosos se les recomienda que se dirijan a una persona del
puablico, como si le hablaran de tG a td. Hagalo si es necesa-
rio, pero vaya mas alld: hable con todo el publico de ta a tuq,
uno a uno.

Sea expresivo. No lea sus palabras previamente prepara-
das como si se tratara de una tarea. Recuerde que estd hablando
con personas. Imaginese que estd manteniendo una animada
charla con un amigo y hable a su ptiblico con este espiritu.

Los escritores no tienen la oportunidad de ver a sus lec-
tores muy a menudo. Cuando se dirige a un publico, sin em-
bargo, su audiencia estd frente a usted y usted tiene su reac-
ciéon constante. Utilicela. ¢Le miran a la cara con interés? ¢Se

105



inclinan hacia delante para escucharlo mejor? Si no, épuede
intentar levantar el nivel de energia? Aunque haya prepara-
do su presentacibn previamente, puede adaptar el estilo o
detenerse a explicar o repasar un punto clave si es necesario.
Cuando no conozca a su publico, preparese con antelacion
para ajustar su discurso a diferentes respuestas. Guardese
en la manga una anécdota o ejemplo adicional, por si acaso.

Por cierto, no esta obligado a quedarse en el podio (en el
caso de tener uno). Puede caminar o al menos salir de detras
del atril. Dependiendo de su confianza y de la ocasién, pue-
de establecer un contacto mas personal con su publico si se
dirige a ellos de una forma mas personal.

42

Destaque los puntos clave de su argumento

Los lectores pueden absorber un argumento de forma se-
lectiva. Pueden pararse a pensar, volver atrds o abandonarlo
completamente y ponerse a leer otra cosa. Sus oyentes no
pueden hacer nada de eso. Usted les marca el ritmo.

En consecuencia, sea considerado. En general, los argu-
mentos orales requieren mas repeticion que los escritos, y
que usted destaque las partes sobre las que quiere llamar la
atencién. Al principio quizd deberd resumir su argumento
de una forma méas completa, y después deberd referirse a
ese resumen de forma méas regular (lo que la Regla 36 llama
«el mapa»). Para su resumen puede usar etiquetas del tipo
«Este es mi argumento basico». Para sus premisas puede de-
cir, a medida que el argumento vaya avanzando: «Llegamos
ahora a la segunda [tercera, cuarta, etc.] premisa basica de
mi argumento...». Vuelva a hacer un resumen al final. Haga
pausas para marcar las transiciones mas importantes y dar
al publico tiempo para pensar.
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En mi equipo de debate en la universidad me ensena-
ron a repetir literalmente mis puntos clave —asi es, a repe-
tir literalmente mis puntos clave— sobre todo porque otras
personas tenian que apuntarlos. A veces todavia lo hago
como profesor: demuestra que el orador sabe que hay gente
escuchando y que es posible que quieran que les indique cla-
ramente los puntos clave de su argumento. En otros forma-
tos esto pareceria extrafo. Aun si no repite los puntos clave
palabra por palabra, al menos destaquelos de alguna forma,
que quede claro que lo esta haciendo y el porqué.

Esté especialmente pendiente de su publico en las tran-
siciones importantes. Mire a toda la sala y asegirese de que
los oyentes estan listos para continuar adelante. Se comu-
nicard mejor con ellos, y les mostrard que le preocupa que

absorban y entiendan lo que usted les esté diciendo.
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Ofrezca algo positivo

Ofrezca a su puablico algo que cumplir, algo que desear, al-

guna nocioén de posibilidad, al menos algin giro positivo.

NO:

Esta ciudad no tiene ni idea de conservar agua.
Incluso cuando las reservas no contienen méas de un
mes de suministro, s6lo hemos sido capaces de redu-
cir el consumo en un 25 por ciento, y la gente aiin no
entiende que no tienen que lavar el coche o dejar los

aspersores en marcha todo el dia.

Quizas tenga razon, pero cuando nos centramos en la se-
veridad del problema también corremos el riesgo de que la
gente piense que no se puede hacer nada al respecto. ¢Se po-
dria reenfocar el tema de una forma m4s positiva?
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SI:

Esta ciudad debe mejorar su capacidad de con-
servar agua. Hemos sido capaces de reducir el consumo
en un 25 por ciento, pero con s6lo un mes de suminis-
tro en las reservas, la gente deberia empezar a ver la
necesidad de evitar lavar el coche o dejar los asperso-

res en marcha.

Se trata de los mismos hechos exactamente, incluso frases
parecidas, pero el resultado final es marcadamente distinto.

La cuestibn es no ser ciegamente optimista. No debe-
mos ignorar lo negativo, pero cuando dejamos que se apo-
dere de la pantalla, se convierte en la tnica realidad. Crea-
mos méas negatividad y captura nuestra energia y nuestra
atencién, aun cuando deseamos combatirla.

Asi pues, marquele a su publico la direccion a seguir, al-
guna forma de afrontar el problema, algo que se pueda hacer,
no so6lo algo que haya que resistir, evitar o lamentar. Parte de la
fuerza del famoso discurso de Martin Luther King Jr. «Tengo
un suefio» se basa, al finy al cabo, en que es sobre suefios: sobre
visiones positivas de un futuro compartido y justo: «Tengo un
suefio: que los hijos de los antiguos esclavos y los hijos de los
antiguos propietarios de esclavos serdn capaces de sentarse
juntos a la mesa de la hermandad». Imaginese si hubiese ha-
blado sblo de pesadillas: «Tengo una pesadilla: que los hijos de
los antiguos esclavos y los hijos de los antiguos propieta-
rios de esclavos nunca seran capaces de sentarse juntos a la
mesa de la hermandad». En cierta manera se trata exactamen-
te de la misma idea, pero si King la hubiese expresado de esta
forma, ¢perduraria en nuestra memoria su gran discurso?

Todos los argumentos, no so6lo los orales, deberian inten-
tar ofrecer algo positivo. Pero hay una energia especial en los
argumentos orales, y por tal razén incluyo esta regla en este
capitulo. El optimismo del publico y su energia son contagio-
sos y pueden convertirse en una fuerza muy particular, igual
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que puede serlo una tendencia a la melancolia y al pesimismo.

¢Cuél de estas fuerzas intentara potenciar en su discurso?

No abuse de las ayudas visuales

PowerPoint se ha convertido en un acompafiamiento habitual
de las presentaciones visuales. Algunas personas incluso espe-
ran leer presentaciones en el proyector como lo méas habitual.

Sin embargo, el publico podria cansarse pronto de ver te-
mas completamente distintos presentados todos de la misma
forma, a menudo usando todos los mismos formatos y fon-
dos. Asimismo, PowerPoint puede hacerle pensar que tiene
entre manos «contenido», cuando lo que tiene principalmen-
te es una presentacion muy bien decorada. Los criticos han
sefialado también que los formatos de PowerPoint tienden a
simplificar en exceso. El texto en las diapositivas suele estar
muy recortado, y los graficos y figuras no pueden incluir mu-
chos detalles. Por no hablar de posibles errores informaticos,
que pueden distraer e incluso provocar verdaderos desastres.

Asi pues, piense bien sobre el tipo de ayudas visuales
que realmente necesita, si es que necesita alguna. Aprenda a
usar PowerPoint si tiene que hacerlo (los estudiantes de cien-
cias empresariales probablemente lo necesitardn), pero no
suponga que se trata de la Unica forma de hacer una presen-
tacion. Pruebe cosas mas interesantes como pedir al publico
que levante la mano sobre algin tema, o requiera algin tipo
de participacion reglamentada del publico. Lea brevemente de
un libro o articulo. Ponga un videoclip corto o proyecte al-
gin grafico o datos, si es necesario, pero luego desconecte la
pantalla para continuar hablando. Al menos no deje que su
presentacién se reduzca a ir siguiendo sus diapositivas: esto
puede hacerse igual, o mejor, sin usted.
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Si realmente necesita ayudas visuales, piense en las
fotocopias. En ellas puede incluir mucha mas informacion
—frases complejas y fotos, graficos, datos, referencias, en-
laces a sitios web—, también cosas que el publico puede leer
antes o después de la presentacién. Distribuya sus fotoco-
pias por adelantado, o s6lo cuando vaya a usarlas, o como

referencia al final de la sesion, y anime a la gente a llevarse-
las cuando se vayan.

45

Acabe con estilo

Primero: acabe puntual. Sepa de cuanto tiempo dispone para
hablar y no lo supere. Sus propias experiencias como oyente

le dicen que no hay nada que irrite mas a un publico que un
orador que supera el tiempo asignado.

Segundo: no vaya apagandose.

NO:

Bien, me indican que he llegado al final de mi
tiempo. Podriamos parar y charlar un poco para ver
si alguna de estas ideas les ha interesado.

Acabe vehementemente, con estilo, con una frase elegante.

z

SI:

En esta charla he intentado sugerir que la feli-
cidad real puede conseguirse al fin y al cabo, y por
todos. No es necesaria ni mucha suerte ni riqueza. Es
maés, sus condiciones previas las tenemos al alcance
de la mano, a nuestro alrededor. Quiero agradecerles
su atencién, amigos. Y, naturalmente, idesearles a us-
tedes también la mayor felicidad posible!
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Apéndice I

Algunas falacias comunes

Las falacias son tipos de argumentos

enganosos, que pue-
den inducir a error.

Algunas de ellas tienen una forma tan

tentadora que incluso tienen

su propio nombre. Esto pue-
de hacer pensar

que constituyen una categoria separada,

La realidad es que llamar a algo falacia es
simplemente decir que viola una de las reglas para construir
buenos argumentos. La falacia de «causa falsa»,

es una conclusién cuestionable sobre causas,
buscar la explicacion en el capitulo V.

un tema nuevo.

por ejemplo,
y usted puede

He aqui una lista corta y la explicacion de algunas fa-
lacias clasicas, con sus nombres en latin cuando son de uso
frecuente.

adhominem (literalmente, «al hombre»): atacar a la per-

sona de una fuente y no sus credenciales o fiabilidad, o el

argumento que presenta. Ya sabe por el capitulo IV que las
supuestas autoridades

pueden ser desautorizadas
tin bien informadas,

si no es-
o no son imparciales, o generalmente
no estin de acuerdo. Pero otros tipos de ataque a supuestas
autoridades son habitualmente ilegitimos.
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No es ninguna sorpresa que Cari Sagan argu-
mente que hay vida en Marte. Después de todo, es un
conocido ateo. No me lo creo ni por un segundo.

Aunque Sagan tomé parte en la discusion putiblica sobre re-
ligibn y ciencia, no hay razén para pensar que su vision de
la religion influia sobre su buen criterio cientifico sobre la

vida en Marte. Fijese en el argumento, no en «el hombre».

ad ignorantiam (apelacion a la ignorancia): argumentar
que una afirmacion es verdadera so6lo porque no se ha de-
mostrado que sea falsa. Un ejemplo clasico es la siguiente
afirmacion del senador Joseph McCarthy cuando se le pidie-
ron pruebas que apoyaran su acusacion de que cierta perso-
na era comunista:

No tengo mucha informaciéon sobre esto, ex-
cepto el comunicado general de la agencia de que
no hay nada en los archivos que desmienta sus co-
nexiones comunistas.

admisericordiam (apelacion a la lastima): apelar a la las-

tima es un argumento para conseguir un trato especial.

Ya sé que he suspendido todos los exdmenes,
pero si no paso este curso, tendré que volver a tomar-
lo en verano. /Tiene que aprobarme!

La lastima es a veces una buena razoén para ayudar, pero es
sin duda poco apropiada cuando ha habido una evaluacion
objetiva.

adpopulum: apelar a las emociones de una multitud; tam-
bién apelar a una persona a que se sume a lo que hace la mul-
titud («iTodo el mundo lo hace!»). Argumentos ad populum

son buenos ejemplos de malos argumentos desde la autori-
dad. No se ofrecen razones para mostrar que «todo el mun-

do» es algan tipo de fuente informada y fidedigna.

afirmar el consecuente: un error deductivo del tipo

si p, entonces q.

Por lo tanto, p.

Recuerde que en la afirmacién «si p, entonces q», p es el an-
tecedente y q el consecuente. La segunda premisa de modus
ponens —una forma véalida— afirma el antecedente, p (vuel-
va a la Regla 22 y compruébelo). Afirmar el consecuente (q),
en cambio, nos da una forma diferente —e invalida—. Una
conclusion verdadera no estd garantizada ni siquiera cuan-

do las premisas son verdaderas. Por ejemplo:

Cuando las carreteras estan heladas, el correo
llega tarde.

El correo llega tarde.

Por lo tanto, las carreteras estan heladas.

Aunque el correo llegaria tarde si las carreteras estuvieran
heladas, puede llegar tarde por otras razones. Este argu-

mento pasa por alto alternativas.

peticion de principio: implicitamente, usar la propia con-

clusion como premisa:

Dios existe porque lo dice la Biblia, que sé que es
cierta porque, ial fin y al cabo, la escribié Dios!

Para poner este argumento en forma de premisas y conclu-
sioén, deberia escribir:
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La Biblia es verdadera porque Dios la escribi6.
La Biblia dice que Dios existe.

Por lo tanto, Dios existe.

Para defender la afirmacion de que la Biblia es verdadera, el
que argumenta afirma que Dios la escribi6. Pero obviamen-
te, si Dios escribi6 la Biblia, entonces Dios existe. Asi, el ar-

gumento presupone justo lo que esté intentando demostrar.
argumento circular: lo mismo que peticién de principio

Puede contar con WARP News para los hechos,
porque dicen constantemente en antena que «sélo te
damos los hechos», asi que esto debe ser un hecho

también.

Los argumentos circulares en la vida real a menudo siguen
un circulo méas grande, pero todos terminan empezando en

el mismo sitio donde quieren terminar.

cuestion compleja: poner una pregunta de tal forma que
la gente no pueda estar de acuerdo ni en desacuerdo con
usted sin comprometerse también a otra afirmaciéon que us-
ted desea promover. Un ejemplo sencillo: «éSigues siendo
tan egocéntrico como solias ser?». Contestar «si» o «no» le
compromete a estar de acuerdo en que usted solia ser ego-
céntrico. Un ejemplo mas sutil: «¢Seguirda a su conciencia en
vez de a su bolsillo y donara a nuestra causa?» Decir «no»,
sean las que sean las razones para no donar, hace que la gen-
te se sienta culpable. Decir «si», sean las que sean las razo-
nes para donar, hace que la gente se sienta noble. Si quiere

una donacibn, pidala y punto.

negar el antecedente: un error deductivo del tipo

Si p, entonces q.

P-
Por lo tanto, no q.

Recuerde que en la afirmacién «si p, entonces g», p es el an-
tecedente y q el consecuente. La segunda premisa de modus
tollens —una forma valida— niega el consecuente, q (vuel-
va a la Regla 23 y compruébelo). Negar el antecedente (p),
en cambio, nos da una forma diferente —e invalida—. Una
conclusion verdadera no esta garantizada ni siquiera cuan-

do las premisas son verdaderas. Por ejemplo:

Cuando las carreteras estin heladas, el correo
llega tarde.
Las carreteras no estan heladas.

Por lo tanto, el correo no llega tarde.

Aunque el correo llegaria tarde si las carreteras estuvieran
heladas, puede llegar tarde por otras razones. Este argu-

mento pasa por alto alternativas.

subterfugio: pasar del sentido de un término a otro en me-

dio de un argumento.

Las mujeres y los hombres son fisica y emo-
cionalmente diferentes. Los sexos no son «iguales»,

pues, y la ley no deberia pretender que lo somos.

Entre premisa y conclusion este argumento cambia el sig-
nificado del término «igual». Los sexos no son fisica y emo-
cionalmente «iguales» en el sentido en que «igual» significa
«idénticos». Igualdad ante la ley, sin embargo, no significa
«fisica y emocionalmente idénticos» sino «con derecho a



las mismas libertades y oportunidades». Con los dos senti-
dos diferentes de «igual» aclarados, el argumento es asi:

Las mujeres y los hombres son fisica y emocio-
nalmente diferentes. Por lo tanto, las mujeres y los
hombres no tienen derecho a las mismas proteccio-

nes legales y oportunidades.

causa falsa: término genérico para cualquier conclusion
cuestionable sobre causa y efecto. Para descubrir especifi-
camente por qué la conclusién es cuestionable, vuelva al ca-

pitulo V.

falso dilema: reducir las opciones que estd teniendo en
cuenta a sblo dos, a menudo diametralmente opuestas e in-
justas para la gente contra la cual el dilema se plantea. Por
ejemplo, «América: o la amas o te vas». Un ejemplo méis su-
til del trabajo de un alumno: «Dado que el universo no pudo
ser creado de la nada, debid ser creado por una fuerza vital
inteligente». Bueno, es posible, pero ées la creacion por una
fuerza vital inteligente la tnica otra posibilidad? Este argu-
mento pasa por alto alternativas.

Los argumentos éticos suelen ser especialmente pro-
pensos a los falsos dilemas. O bien el feto es un ser huma-
no con todos los derechos que tenemos usted y yo, o bien es
un trozo de tejido sin significado moral de ningin tipo. O
cualquier uso de productos animales estd mal, o todos sus
usos actuales son aceptables. De hecho, normalmente exis-
ten otras posibilidades. Trate de incrementar el ndmero de

opciones a considerar, no reducirlas.

lenguaje tendencioso: lenguaje que juega principalmen-
te con las emociones. No expresa un argumento, sino que se

trata de una forma de manipulacion. Vea la regla 5.

non sequitur: sacar una conclusion que «no sigue», es
decir, que no es una inferencia razonable de, o relacionada
con, las pruebas ofrecidas. Este es un término muy general
para un mal argumento. Trate de descubrir especificamente

qué es lo que falla en él.

sobregeneralizacién: generalizacion a partir de demasia-
do pocos ejemplos. Que sus amigos estudiantes sean todos
atletas o vegetarianos, no quiere decir que todos los estu-
diantes sean igual (recuerde las Reglas 7 y 8). No puede ni
siquiera generalizar a partir de una muestra grande, a no ser

que sea demostrablemente representativa. iTenga cuidado!

pasar por alto alternativas: olvidar que las cosas suelen
pasar a causa de razones varias, no so6lo una. Por ejemplo,
la Regla 19 sefial6 que s6lo porque los eventos E y E, man-
tengan correlaciéon, no quiere decir que E, cause E,. E, po-
dria causar E,; otra cosa podria causar tanto Ei como E2. E,
podria causar E, ci la vez que E, causa E; o E, y E, podrian no
estar relacionados. El falso dilema es otro ejemplo: ihabi-

tualmente hay muchas més opciones que dos!

Definicion persuasiva: Definir un término de tal manera
que parezca neutral, pero que de hecho sea tendencioso. Por
ejemplo, alguien puede definir «evolucibn» como «el punto
de vista ateo segin el cual las especies se desarrollan como
resultado de eventos aleatorios durante un periodo de miles
de millones de afos». Asimismo, las definiciones persuasi-
vas pueden tener una inclinacién positiva, por ejemplo: de-
finir «conservador»como «alguien con una opiniéon realista

de los limites humanos».

petitio  principii: ~ expresion  latina  equivalente a  peticion
de principio.



envenenamiento: uso de lenguaje tendencioso para me-
nospreciar un argumento incluso antes de mencionarlo.

Confio en que no te hayas dejado embaucar por
esos retrogrados, que todavia no han superado la su-
persticion que...

Més sutilmente:

Ninguna persona sensible piensa que...

post hoc, ergo propter hoc  (literalmente, «después de
esto, por tanto a causa de esto»; a veces simplemente llama-
da la falacia post hoc): asumir causalidad precipitadamente
a partir de la mera sucesiéon en el tiempo. Se trata de un tér-
mino muy general para lo que el capitulo V trata de explicar
de forma méas precisa. Vuelva al capitulo V y trate de descu-

brir si otras explicaciones causales son mas verosimiles.

pista falsa: introducir un tema irrelevante o secundario
y desviar la atenciébn del tema principal. Habitualmente, la
pista falsa es un tema sobre el cual la gente se calienta fa-
cilmente, de forma que nadie se da cuenta de qué forma su
atenciéon estd siendo desviada. En un debate sobre la segu-
ridad de diferentes marcas de coches, por ejemplo, el tema
de qué coches estin hechos en Estados Unidos es una pista
falsa.

hombre de paja: caricaturizacion de la posicion contraria,
exagerada méas alld de lo que cualquiera pueda defender, de
forma que resulte facil de refutar. Vea la Regla 5.

Apéndice II

Definiciones

Algunos argumentos requieren prestar atencion al signifi-
cado de las palabras. A veces puede que no sepamos el sig-
nificado establecido de wuna palabra, o puede ser que el
significado establecido sea especializado. Si la conclusion
de su argumento es que «Las martas pescadoras son herbi-
voras», su primera tarea es definir los términos, a no ser que
esté hablando con un ecologista algonquino.! Si encuentra
esta conclusion en alguna parte, lo primero que necesita es
un diccionario.

En otras ocasiones, un término puede estar en pleno
uso popular pero atn no muy claramente definido. A veces
debatimos sobre el «suicidio asistido», por ejemplo, pero
no siempre entendemos lo que quiere decir. Antes de poder
argumentar efectivamente, necesitamos tener una idea cla-
ra de la cosa sobre la cual argumentaremos.

Otro tipo de definicion es necesaria cuando el signifi-
cado de un término es disputado. ¢Qué es una droga, por
ejemplo? ¢Es el alcohol una droga? ¢Lo es el tabaco? ¢éQué
pasa si lo son?

1. La marta pescadora, del este de Norteamérica, no es de hecho un

animal herbivoro.
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DI

Cuando los términos no estan claros,
sea mas especifico

A un vecino mio le llam6 la atencion la Comision de Distri-
tos Historicos de la ciudad por poner en su jardin delantero
un faro de un metro y medio de altura. Las ordenanzas mu-
nicipales prohiben cualquier tipo de objeto de decoracion
de este tipo en los distritos historicos. La comision le dijo
que lo sacara, y la historia salt6 a los periodicos.

En este caso, el diccionario salvd los muebles, ya que se
determiné que el faro de mi vecino era moévil y por lo tanto
no entraba dentro de la categoria de los objetos definidos en
la ordenanza municipal.

Cuando los temas se vuelven mas complicados, los
diccionarios ya no nos sacan del apuro tan facilmente.
Los diccionarios pueden ofrecer sin6nimos, que a veces
son igual de confusos que la palabra que estamos tratan-
do de definir, y también ofrecen miultiples definiciones,
por lo que hay que escoger el significado adecuado. A ve-
ces los diccionarios incluso se equivocan. Para ciertas pa-
labras, pues, debe afinar el significado del término usted
mismo. Use términos concretos y precisos y aléjese de la
vaguedad (Regla 4). Sea especifico sin delimitar el térmi-

no excesivamente.

La comida orgénica es comida producida sin
fertilizantes quimicos ni pesticidas.

Definiciones como ésta estin claras y definen algo que usted
puede investigar o evaluar. Aseglrese de que a medida que
avanza con el argumento no varia el significado de los tér-
minos que esté utilizando.
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Una virtud del diccionario es que es bastante neutral.
Webster’s define «aborto», por ejemplo, como «la expulsiéon
forzosa del feto mamifero prematuramente». Se trata de una
definicion adecuadamente neutral. No es trabajo del dicciona-
rio decidir si el aborto es moral o inmoral. Compare esta de-

finicion con otra proveniente de una de las partes del debate:

«Aborto» significa «asesinar a bebés».

Esta definicion es tendenciosa. Un feto no es lo mismo que un
bebé, y el término «asesinar» imputa malas intenciones, de
forma injusta, a gente bienintencionada (por muy equivoca-
dos que el escritor piense que estin). Que terminar con la vida
de un feto sea comparable a terminar con la vida de un bebé
es una proposicion argumentable, pero un argumento debe
demostrar, no simplemente presuponer algo por definicion.
(Vea también la Regla 5 y la falacia de la definicion persuasiva).

Es posible que tenga que investigar por su cuenta. En-
contrard, por ejemplo, que «suicidio asistido» significa
permitir que los médicos ayuden a personas racionales y en
posesion de sus facultades mentales a planificar y llevar a
cabo su propia muerte. No incluye permitir a los médicos
«desenchufar» a los pacientes sin su consentimiento (esto
seria una forma de «eutanasia involuntaria», una categoria
diferente). Hay quien tendra buenas razones para oponerse
al suicidio asistido definido de esta forma, pero si la defini-
ciébn estd clara desde el principio, al menos ambas partes en
el debate estaran hablando de lo mismo.

A veces podemos definir un término especificando al-
gunas pruebas o procedimientos que determinan si es de
aplicacion o no. A esto se lo llama una definicion operacio-
nal. Por ejemplo, la ley de Wisconsin requiere que todas las
reuniones legislativas estén abiertas al publico. Pero équé
cuenta como una reuniéon segin esta ley? La ley especifica el
criterio de forma muy elegante:
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Una «reunién» es cualquier encuentro de sufi-
cientes legisladores para bloquear una accion en la
medida legislativa que es objeto de la reunion.

Esta definicion es demasiado exhaustiva para definir la pa-
labra ordinaria «reunion», pero consigue el objetivo de esta
ley: evitar que los legisladores tomen decisiones cruciales

fuera del escrutinio puablico.

.02

Cuando los términos son discutidos,
porta de casos mas ciaros

A veces un término es discutido. Es decir, las personas no es-
tin de acuerdo sobre como aplicarlo. En este caso, no basta
con proponer una clarificaciéon. Serd necesario desarrollar
un argumento méas complejo.

Cuando un término es discutido, podra distinguir tres
grupos relevantes de cosas. Un grupo incluye cosas a las
cuales el término puede aplicarse. El segundo incluye co-
sas a las cuales el término no puede aplicarse. Y en el medio
habra cosas cuyo estatus no estd claro, incluidas las cosas
sobre las que se estd debatiendo. Su trabajo es formular una
definicién que

1. incluya todas las cosas a las cuales el término pue-
de aplicarse claramente;

2. excluya las cosas a las cuales sin duda el término
no puede aplicarse, y

3. trace la linea mas clara posible en medio, y expli-
que por qué la linea tiene que estar alli y no en
otro lugar.
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Por ejemplo, pregiuntese qué define a un pajaro. Exactamen-
te, équé es un pajaro? ¢Un murciélago es un pajaro?

Para cumplir con el primer requerimiento, empiece
con la categoria general (género) a la cual las cosas que es-
tamos definiendo pertenecen. Para los péajaros, el género na-
tural seria animales. Para cumplir con los requerimientos 2
y 3, tenemos que especificar de qué forma difieren de otros
animales. Nuestra pregunta es: ¢qué es exactamente lo que
distingue a los pajaros —todos los pajaros y solo los paja-
ros— del resto de los animales?

Es mas complicado de lo que parece. Volar no puede ser
una condicion diferenciadora, porque los pingiiinos y los
avestruces no vuelan, y las abejas y los mosquitos si.

Lo que distingue a todos los pajaros y sélo a ellos es que
tienen plumas. Ni los insectos ni los murciélagos tienen

plumas. En cambio, los pingiiinos y los avestruces, aunque

D3

Las definiciones
no pueden reemplazar a los argumentos

no vuelen, tienen plumas.

Las definiciones nos ayudan a organizar nuestro pensa-
miento, agrupar cosas similares, y distinguir similitudes y
diferencias. A veces, después de definir claramente las pa-
labras, las personas incluso descubren que en realidad no
estan en desacuerdo.

Las definiciones por si mismas, sin embargo, no suelen

resolver cuestiones dificiles. Podemos definir «droga» como

sustancia usada primordialmente para alterar nues-
tro estado mental de alguna forma especifica.
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Definir el término nos sirve, en parte, para decidir la politi-
ca a adoptar hacia ciertas sustancias. Pero la definicion no
puede responder esta pregunta por si misma. Bajo la defi-
nicibn propuesta, el café es una droga. La cafeina altera el
estado mental de una forma especifica. Incluso es adictiva.
Pero c(quiere esto decir que el café deberia ser prohibido?
No, porque su efecto social es leve y socialmente positivo
para mucha gente. Es necesario sopesar pros y contras antes
de sacar conclusiones.

La marihuana es una droga segin la definicion pro-
puesta. ¢Deberia seguir estando prohibida? Igual que con el
café, es necesario argumentarlo mas. Algunos afirman que
la marihuana soélo tiene efectos leves y es socialmente posi-
tiva. Otros sostienen que tiene efectos mucho peores y que
es una droga que permite la entrada de otras en el pais. O
quizd la marihuana sea mas parecida a ciertos antidepresi-
vos y estimulantes, medicinas que (tome nota) son también
drogas bajo la definicibn propuesta, pero que nadie propo-
ne prohibir sino controlar.

En definitiva, las definiciones contribuyen a la clari-
dad, pero raramente constituyen argumentos por si mis-
mas. Aclare sus términos, sepa qué preguntas exactamente
estd formulando, pero no espere que esta claridad conteste
las preguntas por si sola.

Fuentes

El tema general de este libro aparece habitualmente bajo la
etiqueta «pensamiento critico». Si es usted un estudiante
que quiere saber mas sobre el tema, busque cursos de pen-
samiento critico en su colegio o universidad. Para leer mas,
puede encontrar docenas de libros de texto por internet o
en bibliotecas universitarias. Un buen libro reciente es The
Power of Critical Thinking, 2.2 ed., de Lewis Vaughn (Nueva
York, Oxford University Press, 2007).

El pensamiento critico era conocido anteriormente
como «logica informal», para distinguirla de la formal. El es-
tudio de la légica formal empieza con las formas deductivas
presentadas en el capitulo VI y las expande hacia un sistema
simboélico de mayor alcance. Si quiere investigar en esa direc-
ciéon, de nuevo hay docenas de libros de texto y otras guias
disponibles, esta vez bajo las palabras clave «logica» o «logica
simboélica». Algunos libros de texto combinan légica formal
e informal. Un buen ejemplo es TheArt ofReasoning, 3.2 ed., de
David Kelley (Nueva York, W. W. Norton, 1998).

El campo de la retérica examina el uso persuasivo del
lenguaje, especialmente en la argumentacion. Un buen texto
en este campo es The Aims of Argument: A Text and Reader,

4.2 ed., de Timothy Crusius y Carolyn Channell (Nueva York,
McGraw-Hill, 2003). Si prefiere un enfoque menos combati-
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vo a la retoérica y la argumentacién oral, vea el libro de Sonja
y Karen Foss Inviting Transformation: Presentational Speaking
for a Changing World, 2.2 ed. (Long Grove, IL, Waveland Press,
2002). Otra guia util de retérica y de «movimientos» logicos en
la escritura académica en particular es They Say, I Say, de Gerald
Graff y Cathy Birkenstein (Nueva York, W. W. Norton, 2006).

Sobre el papel del pensamiento critico en la ética, vea
mi libro A zist Century.

Ethical Toolbox, 2.2 ed. (Nueva York, Oxford University
Press, 2008). Sobre el papel de la ética en el pensamiento
critico, vea The Ethical Practice of Critical Thinking, de Martin
Fowler (Chapel Hill, NC, Carolina Academic Press, 2008).

Sobre creatividad, milibrito Creativity for Critical Thinkers
(Nueva York, Oxford University Press, 2007) puede resultar
atil. Sobre la escritura creativa de argumentos, vea Imagina-
tive Argument: A Practical Manifesto for Writers, de Frank Cioffi
(Princeton, NJ, Princeton University Press, 2005).

Especificamente sobre falacias, vea el libro de Howard
Kahane y Nancy Cavendar Logic and Contemporary Rhetoric,
10.2 ed. (Belmont, CA, Wadsworth, 2005).

Sobre estilo, el libro de William Strunky E. B. White The
Elements of Style (Nueva York, Macmillan, varias ediciones)
es inigualable —un libro con wun espiritu muy parecido al
de éste—. Guardelos juntos en alguna estanteria, iy no deje
que se les acumule el polvo!



