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PROLOGO DE LOS TRADUCTORES

Con profunda satisfaccién ofrecemos esta obra fundamental de Frans van Eemeren y Rob
Grootendorst, que representa un aporte tan significativo al estudio de la Teorfa de la Argu-
mentacién.

Para los estudiosos de habla hispana ha sido una seria limitacién que no existiera todavia
una traduccién como la presente, a pesar de haberse publicado por primera vez la obra en
1992 y de existir una traduccién francesa desde 1996.

Entre los méritos principales de van Eemeren y Grootendorst se cuenta el ofrecer una
exposicién completa y detallada -hecha por sus propios creadores— de los principios funda-
mentales de la teorfa pragma-dialéctica y de su aplicacién al anélisis del discurso
argumentativo.

Elenfoque pragma-dialéctico, que es ampliamente conocido en el mundo académico anglo-
sajén y europeo, ha demastrado su eficacia y fecundidad dando origen a numerosas publica-
ciones, tanto en el 4mbito tedrico como en el de sus aplicaciones.

Su desconocimiento en nuestro medio se debe en gran parte a la ausencia de traducciones
al espafiol. Una excepci6n notable la constituye la reciente aparicién de “Argumentacién®,
de Eemeren, F. H. van, Grootendorst, R, Jackson, 5. & Jacobs, S., publicado en Dijk, T. van
{Comp.) (2000} E! discurso como estructura y proceso, Barcelona: Gedisa.

Por ser la argumentacién un campo de estudio interdisciplinario, que congrega a analistas
del discurso y la conversacién, logicos informales, filésofos del lenguaje, lingitistas y juristas,
entre otros, es indudable que ta publicacién de esta obra reviste gran interés para un impor-
tante niimero de estudiosos de estas disciplinas y también para profesionales que aphcan
estas teorfas, como perlodlstas y abogados delj juicio oral.

El enfoque pragma-dialéctico representa un intento exitoso por restablecer el equilibrio

" entre un enfoque excesivamente retérico del discurso, caracterizado por una concepcién
relativista de la razonabilidad, y un enfoque excesivamente normativo, dominado por un
ideal de razonabilidad l6gico-deductivista, dificilmente alcanzable en el discurso cotidiano.
Van Eemeren y Grootendorst nos presentan, en cambio, un ideal de razonabilidad “critico-
racionalista”, proponiéndonos mirar el discurso argumentativo como una discusién critica
orientada a la resolucién de una disputa.
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El aspecto pragmdtico, aportado por una teorfa enmendada de los actos de habla de Austin -
y Searle y por la proposicion de ciertas reglas de comunicacidn, les permite explicar los actos
de habla indirectos y las premisas implicitas, basindose en el conecimiento pragmatico del
contexto verbal y no verbal, y ampliar asi el alcance del andlisis mucho més alla de lo que
permiten los enfoques puramente 16gicos. El aspecto dialéctico lo aporta su concepeién del
discurso argumentativo, aun del que se presenta en forma monolégica, como el dedos partes
que intentan resolver una diferencia de opinién por medio de un intercambio metédico de
actos de habla.

Al distinguir claramente las distintas etapas de una discusion critica y los roles de las
diversas partes, y al formular las reglas que se deben cumplir en cada etapa, no solo facilitan
enormemente el andlisis y la evaluacién del discurso, sino que permiten también descubrir lo
que esta obstaculizando Ia resolucién de la disputa y cdmo se podria superar el escollo.

Mediante una sélida fundamentacidn tedrica, explicaciones muy claras y una terminolo-
gia precisa, se le entrega al analista un conjunto de herramientas valiosisimas, cuya aplica-
cibn se muestra luego en ejemplos muy claros, donde se analiza detalladamente lo que pue-
de fallar en una discusi6n critica, y se ve c6mo todas las falacias tradicionales pueden ser
mejor comprendidas como violaciones a algunas de las diez reglas de una discusién critica
formuladas por los autores.

Al analizar asilasfalacias como obstaculos a la resolucién de una disputa, y ne solo como
simples errores de razonamiento, se las pone en una perspectiva mas cercana, que nos permi-
te verlas como parte integral de los problemas que todos teremos al intentar comunicarnos
efectivamente, resolver los problemas de Ia vida en comdin y construir los necesarios acuerdos.

Este breve y somero resumen del enfoque pragma-dialéctico permite poner de relieve,
ademds, la importancia que la publicacidn de esta obra tiene para nuestro medio. El intento
por construir y consolidar una convivencia democratica en nuestra pairia pasa necesaria-
mente por la capacidad de reencontrarnos como pais, después de profundas y traumaticas
divisiones causadas por nuestra propia intolerancia e incapacidad de dialogar en el pasado.
Contribuir a desarrollar e incrementar la capacidad de entendernos sobre bases racionales es
responder a un anhelo y a una necesidad de nuestra sociedad presente. Creemos que las
herramientas de andlisis y evaluacién del discurso argumentativo aportadas por el enfoque
pragma-dialéctico pueden ser una ayuda fundamental en esta tarea.

La actual Reforma Educacional parece querer responder al desafio de educar para el dia-
logo a través de la inclusién del discurso argumentative entre los Contenidos Minimos de los
programas de “Comunicacién y Lenguaje” para la Ensefianza Media. Por otra parte, entre los
Objetivos Fundamentales Transversales se le otorga gran relevancia al desarrollo del “pensa-
miento critico” en todos los niveles de ensefianza. El logro de tales objetivos requiere brindar
una especial preparacion a los profesores,

De ahi que a los estudiosos y profesionales citados agreguemos la utilidad del presente
libro para la formacién y capacitacién de profesores que responda a estos desafios. Nuestra
experiencia de varios afios como profesores de argumentacién y légica informal en diversas
universidades y como instructores e investigadores del Programa de Filosoffa para Nifios
nos ha permitido comprobar la eficacia del didlogo filoséfico para desarrollar el pensamiento
critico y la reflexividad en nifios y adultos, y observar el impacto de este aprendizaje en el
desarrollo de conductas y actitudes que propenden a la construccién de una convivencia mas
respetuosa y arménica.
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La capacidad de persuadir por medio de razones es, sin duda, un elemento crucial para el
desarrollo de una sociedad moderna y pluralista, donde se requiere que todas las personas
puedan ser convencidas de manera razonable.

En efecto, si pensamos en los dilemas que afectan a una sociedad moderna, tales como el
tema del divorcio y la familia, la censura y la libertad de expresién o el financiamiento de la
salud y la educacién, nos damos cuenta de que son temas que requieren de una amplia discu-
sién antes de que pueda tomarse una decisién sobre ellos. Esta discusion, sin embargo, pue-
de llevar a situaciones muy frustrantes si no se respetan las normas de una buena argumen-
tacién. Aprender a argumentar bien no s6lo permite mejorar las habilidades intelectuales de
andlisis o mejorar nuestras interacciones con las demds personas y nuestra capacidad de
reflexionar, también sirve de base y le otorga sentido a la participacién cindadana.

Uno de los aspectos mds importantes del enfoque pragma-dialéctico es su capacidad para
integrar tantolos enfoques descriptivos del discurso comolos normativos. Una mirada pura-
mente descriptiva, que es la que predomina en nuestro 4mbito intelectual, resulta insuficien-
te para lograr el objetiva de convencer razonablemente. Sin duda es importante, si se quiere
entender el modo como argumentamos en la vida cotidiana, tener una mirada flexible sobre
lo que constituye un argumento, no obstante, esta perspectiva es insuficiente si no se consi-
deran las normas que permiten establecer si una argumentacion es 0 no razonable. Los ctite-
rios normativos hacen posible que se pueda resolver una controversia o, al menos, establecer
los elementos que provocan el desacuerdo. De este modo, el estudio de la argumentacion
basado en el enfoque pragma-dialéctico resulta una herramienta fundamental para el didlo-
go y la reflexion.

Por todo lo sefialado, nos parece que la presente traduicei6n viene a llenar un vacio impor-
tante, poniendo a disposicién de los estudiosos de habla hispana una obra de referencia fun-
damental para todas las disciplinas que se interesan por el estudio de Ia argumentacion.

En nuestra traduccién hemos intentado privilegiar la claridad y sencillez sin descuidar Ja
precision. Creemos honrar asi el espiritu del original, donde la méxima claridad de exposi-
cién y el evitar toda posible ambigiiedad es la norma constante. Para lograr este objetiva
hemos recurrido en algunas ocasiones a reproduciz, entre paréntesis, el vocablo inglés origi-
nal. Por ejemplo, hemos traducido “move” como “paso o movida (move)” para capiurar la
analogia que ia palabra inglesa establece con las jugadas o movidas de un partido de ajedrez.
Ni“jugada” ni“movida” por sisolas podrian capturar en castellano esa sutil connotacidn sin
sugerir alguna intencion torcida, la que estd totalmente ausente en la palabra inglesa. Por
otra parte, “paso”, por sf sola, carecerfa de esa connotacién de jugada deliberada y cuidado-
samente meditada y escogida. En otras ocasiones el equivalente en espafiol no corresponde
en forma literal a la expresién en inglés y una traduccién literal impedirfa, en consecuencia,
una correcta comprension. Este s el caso de las expresiones “hereby test” y “thereby test”
que hemos traducidoe como “test “con estas palabras” (hereby test)” y “test “por este medio”
(thereby test)”.

Otras veces, a expresién castellana carece de la hermosa simplicidad de la palabra ingle-
sa e intentamos devolverle esta simplicidad citando el original entre paréntesis, p. ¢j. “punto
de vista subordinado (substandpoint)”, o bien la expresién castellanano s muy feliz, peroes
]a mas explicativa que encontramos, p- ¢j. “fuerza i6gica (cogency)"”.

En el caso de las falacias, hemos mantenido los nombres latinos tradicionales, tal como lo
hacen los autores, y hemos reemplazado sus nombres en inglés por las formas en que son
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mds conocidas estas falacias en castellano, p. ej. “Petitio principii (reformular la pregunta,
razonamiento circular)”.

Hemos mantenido los ejemplos holandeses y las citas de periédicos holandeses sin alte-
raciones, por parecernos bastante universales. Solo hemos cambiado los nombtes propios
por nombres latinos cuando el contexto lo permite. '

Queremos expresar que ha sido para nosotros un honor y un privilegio contar con Ia
confianza depositada por los autores al encomendarnos la traduccidn de esta obra, Al mismo
tiempo, queremos rendir un homenaje péstumo a Rob Grootendorst, cuya temprana muerte
ha significado una pérdida irreparable paralacomunidad de los estudiosos de la argumenta-
cion. La agudeza y finura de s critica, unida a sy cardcter jovial, han dejado una profunda
huella en quienes tuvimos la fortuna de conocerlo.

Celso Lépez Saavedra
Ana Marfa Vicuria Navarro




PROLOGO A LA TRADUCCION ESPANOLA

Argumentacién, Comunicacitn y Falacias. Una revisién

Desde la primera publicacién de Argumentacidn, Communicacién y Falacias, aparecido en inglés
en 1992, se han producido progresos significativos en el estudio de la argumentacion. Estono
quiere decir, sin embargo, que Grootendorst y yo tengamos que abandonar ninguna de las
posiciones que adoptamos en esta obra, que representa una introduccién a nuestro enfoque
pragma-dialéctico del discurso argumentativo. De hecho, mantenemos nuestra posicion tes-
rica en todos los aspectos. Construyendo sobre las intuiciones bésicas, explicadas en Argit-
mentacion, Comunicacién y Falacias, en publicaciones posteriores hemos ampliado y fortaleci-
do nuestros puntos de vista, haciéndonos cargo de desarrollos posteriores surgidos en el drea
y en nuestro propio pensamiento. Nos parece que una sintesis de estos desarrollos puede
constituir un prélogo apropiado para la traduccién espafiola de nuestra obra.

En los tltimos treinta afios la teorfa de la argumentacién se ha convertido en un campo de
estudio por derecho propio, con su propia infraestructura académica de revistas especializa-
das, series de libros y otras instituciones académicas. Como la teoria de la argumentaci6n se
distingue por su cardcter interdisciplinatio, o al menos multidisciplinario, su progreso de-
pende de las contribuciones de estudicsos provenientes de varias disciplinas, tales como la
filosofia, ta logica, la retérica, la teorfa de la comunicacidn, el andlisis del discurso, la psicolo-
gia, la sociologia y el derecho. Las organizaciones mas importantes que promueven este pro-
greso son la Sociedad Internacional para el Estudio de la Argumentacién (International Society
for the Study of Argumentation, ISSA), su asociada, la Sociedad para el Estudio de la Argu-
mentacién de Ontario (Ontario Seciety for the Study of Argumentation, OSSA) y la Asocia-
cién Forense Americana {American Forensic Association, AFA), una divisién de Ia Asocia-
cién Nacional de la Comunicacion (National Communication Association). Estas institucio-
nes organizan regularmente conferencias internacionales sobre argumentacién, que también
son multidisciplinarias. Las revistas especializadas mas prominentes, que se dedican por
completo al estudio de la argumentaci6n, son: Argumentation, Informal Logic y Argumentation
and Advocacy. La revista Argumentation tiene ademas una serie de libros que la acompafia:
Argumentation Library.

Hace algunos afios un grupo internacional de estudiosos de la argumentacion publico
Fundamentals of Argumentation Theory (van Eemeren ef al. 1996), que recoge una vision gene-
ral de los avances que se han producido en el estudio de la argumentacién. En este libro se
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discuten los enfoques mds influyentes del estudio de la argumentacién y algunas otras con-
tribuciones importantes, que tienen tin alcance nds restringido. Unta caracteristica notable de
todas estas contribuciones modernas a Ia teorfa de la argumentacién es que todavia estén
fuertemente influenciadas por la retfrica y la dialéctica cldsicas y postclésicas y, en la mayo-
ria de los casos, también par enfoquies mucho més recientes, como el modelo de andlisis de
Toulmin (1958) y la “nueva retérica” de Perelman (1958). Esto no sélo se aplica a un enfoque

" descriptivo, como el “argumentativismo radical”, desarrollado por los lingiiistas franceses

Anscombre y Ducrot (1983), que consideran que toda forma de uso del lenguaje tiene un
aspecto argumentativo {véase Nolke 1992), sino también al enfoque normativo de la argu-
mentacién, conocido come “Iégica informal”, introducido y desarrollado por los filésofos
norteamericanos Johnson y Blair (1983) y sus colegas, y orientado a desarrollar normas y
procedimientos que permitan interpretar, evaluar y construir argumentaciones {véase Johnson
2000). Siguiendo a Toulmin y a Perelman, éstos y otros tedricos de la argumentacién han
llegado al convencimiento de que el rol que la l6gica formal y su criterio de “validez deductiva”
deben cumplir en la teorfa de la argumentacién es relativamente modesto y que la validez
deductiva no merece, de ninguina manera, una posicién de monopolio.

Las criticas de los légicos informales al uso de la 16gica formal se concentran en el hecho
de que la validez deductiva es una norma que resulta demasiado estricta y, por lo tanto,
inapropiada para la evaluacién de los argumentos del lenguaje cotidiano. Si este criterio de
validez deductiva se mantuviera sin ninguna restriccién, cast todas las argumentaciones re-
sultarfan invélidas, aunque no fuera mds que por el hecho de que en el lenguaje cotidiano
siempre hay algunos elementos que permanecen implicitos. Este tipo de critica fue expresa-
do de la manera mds categérica por Govier (1987). En la actualidad, hay algunos légicos
informales que toman una postura diferente, Un gran defensor del “deductivismo”, tan des-
preciado por Govier, es Groarke (1992), quien sostiene que todoslosbuenos argumentos son
deductivamente vélidos y que éste es un punto de partida fructifero para el andlisis y la
evaluacién de los argumentos del lenguaje natural. Groarke aboga por un “deductivismo
reconstructivo”, un procedimiento no muy diferente del que adoptamos por propésitos prac-
ticos en Argumentacion, Comunicacién y Falacias, cuando sefialamos que al explicitar las premisas
implicitas uno deberia tratar de hacer que el argumento fuera deductivamene valido.

La influencia de la dialéctica clasica se manifiesta mds claramente en el trabajo de los
“nuevos dialécticos”, que tratan a la argumentacién como parte de wit procedimiento para
resolver una diferencia de opinién por medio de una discusién reglamentada. Esto ya era asf
en ¢l libro de Barth y Krabbe From Axiom to Dislogue (1982), donde se describe un procedi-
miento “formal-dialéctico” para determinar si un punto de vista puede ser sostenido a laluz
de ciertos puntos de partida o “concesiones”, y también en nuestro propio libro anterior
(1984}. Mds recientemente, la dialéctica cldsica ha sido una fuente de inspiracién fundamen-
tal para la obra de Walton y Krabbe Conmitment and Dinloguee (1995) y nuestras propias publi-
caciones pragma-dialécticas mas recientes (1995a,b). Alrededor de 1985, Walton ha dado un
gito pragmético que ha resultado en su aceptacion de la postura de que, cuando se tratan las
falacias, la (in)validez Iégica no es la iinica norma. Desde Arguer’s Position (1985b) e Informal
Fatlacies (1987b) continuando con A Pragmatic Theory of Fallacy (1995) y Argumientation Schemes
for Presuwmptive Reasoning (1996) -para nombrar sélo unos pocos de sus numerosos libros-
Walton examina, por medio del estudio de casos, er qué contextos y en qué situaciones una
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falacia es realmente una falacia y cuéndo cierto paso {move) realmente no es una falacia en
absoluto, sino un pase (move) correcto dentro de la discusién. Su conclusidn es que existen
diversos tipos de didlogos, que constituyen diferentes tipos de contextos argumentativos. En
su opinion, las falacias son “desplazamientos dialécticos” incorrectos desde un tipodedialogo
a otro. Walton y Krabbe {1995) usan esta idea como punto de partida para teorias ulteriores.

Fn afios recientes, también se ha producido una poderosa revalorizacion de la retdrica,
que ha debilitado la profunda division que existia entre la ret6rica y la dialéctica y ha hecho
que varios tedricos de la argumentacién se hagan conscientes de que el estudio retérico de la
persuasién no es, por si mismo, incompatible con la mantencién de un ideal dialéctico de
razonabilidad critica. Enla misma linea, Houtlosser y yo {1999, 2000) hernos estado intentan-
do una integracién metédica de intuiciones provenientes del dmbito retdrico en el método
pragma-dialéctico para el anilisis del discurso argumentativo. Sostenemos que existe una
meta retdrica correspondiente a cada una de las etapas dialécticas del proceso de resolver
una diferencia de opinién. Ennuestra concepcidn, un texto argumentativoouna discusidn se
pueden reconstruir mas completamente, y se puede dar mas completa cuenta de esta recons-
truccidn, si en cada etapa dialéctica se toman en consideracién las maniobras estratégicas
usadas en Ia seleccion del “potencial topico” {los posibles pasos (moves) de la discusién)
disponible en la etapa en cuestion, adaptandose a los deseos de la audiencia y usando ciertos
mecanismos de presentacion. Este es un primer ejemplo de investigacion ulterior que esta
estrechamente conectada con el enfoque de la argumentacién expuesto en Argunentacion,
Comunicacion y Falacins.

Un segundo ejemplo, relacionado con este, es el que proporcionamos en Reconstructing
Argumentative Discourse {1993), un libro que Grootendorst y yo escribimos en conjunto con
Jackson y Jacabs (véase también 1997). All{ mostramos que se pueden hacer diversas afirma-
ciones fundadas empiricamente respecto a la funcidn, la estructura y el contenido de los
intetcambios argumentativos. Una primera fundamentacién emprica en favor de dichas afir-
maciones proviene de-la evidencia etnogréfica. Otras fuentes se fundan en la informacidn
comparativa del discurso en general y de otras estructuras y estrategias discursivas conven-
cionales. Por ejemplo, en el modelo de confrontacién estandar, el confrontador primero aista
una aseveracion hecha por el confrontado y la pone en su mira, sometiendo luego at confron-
tado a una interrogacién que hace surgir de él premisas que mds tarde se ver4 que contradi-
cen el punto de partida original. A menudo, el confrontador presenta entonces expresamente
la obvia inconsistencia, en tna especie de “climax” (por ejemplo, una pregunta retdrica) dise-
fiado para hacer que el confrontado se retracte del punto de vista original. En el caso de los
diglogos, otra fuente de fundamentacién empirica puede venir de diversos signos que indi-
can cémo perciben los mismos participantes la fuerza argumentativa del discurso. Pausas,
reltenios (“ah” 0 “bueno”), cortes y vueltas a empezar son, todas, caracteristicas vocales Hpi-
cas de una orientacién de la conversacion hacia giros “no-preferidos”, Los signos, organiza-
dos reflexivamente, relacionados con c6mo perciben los participantes lo que estd sucedien-
do, son una fuente importante de evidencia empirica. Ninguna de las fuentes de informacién
acerca de lo que se esté argumentando funciona sola, todas necesitan ser interpretadas en
relacién a algiin conocimiento de los antecedentes culturales del evento de habla en cuestion
ycon laayuda de una intuicidn entrenada respecto a Ja conduccion del discurso argumentativo.
La aceptabilidad de cualquier reconstruccién particular de un discurso depende, en wltimo
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término, de su coherencia general, de su capacidad de dar cuenta de los detalles del texto y
de su consistencia con otras informaciones relativas a ese caso particular, a cémo funcionan
otros casos relacionados del mismo tipo y alo que se sabe sobre cdmo funciona el discurso en
general.

Un tercer ejemplo de investigacién ulterior es la realizada por Snoeck Henkemans en
Analysing Complex Argumentation (1992), donde proporciona una explicacién més refinada
del anélisis pragma-dialéctico de la estructura de la argumentacién. A pesar de las diferen-
cias en la terminologfa, en las descripciones y en las diagramaciones de las estructuras
argumentativas, las distinciones que hacen otros teéricos de la argumentacién son muy simi-
fares a las distinciones pragma-dialécticas. Un problema presente en todos los enfoques es la
distincidn entre lo que nosotros llamamos argumentacién “coordinada” y argumentacién
“muiltiple”. Snoeck Henkemans busca una solucién en la situacién dialégica, donde la argu-
mentacion coordinada cumple una funcién diferente a la de la argumentacién miltiple. Una
adici6n 1til, hecha desde un trasfondo tedrico diferente, es la aportada por Freeman en
Diglectics and the Macrostructure of Arguments (1991), donde se presenta un sistema notacional
especial para la representacién de los contraargumentos y de los argumentos hipotéticos o
suposicionales. Snoeck Henkemans también discute la ubicacién de los contraargumentos y
de las refutaciones de los contraargumentos en la perspectiva pragma-dialéctica de la estruc-
tura argnmentativa.

Un cuarto ejemplo de investigacién pragma-dialéctica ulterior lo constituyen los tests
empiricos de cardcter experimental, realizados en el estudio de las falacias, para medir el
grado en que las normas desarrolladas sobre bases te6ricas concuerdan con las normas favo-
recidas por los participantes corrientes del discurso argumentativo. Partiendo de las reglas
pragma-dialécticas de la discusién, Meuffels y yo (junto con Verburg, 2000} hemos comenza-
do una serie de tests orientados a obtener mayor claridad sobre estos asuntos. Allf examina-
mos metddicamente si acaso, y con cunta fuerza, los diferentes tipos de violaciones de las
diversas reglas de la discusién son considerados como pasos (moves) “incorrectos” por los
criticos cotrientes. De esta manera esperamos poder determinar la validez “convencional”
(intersubjetiva) de las reglas pragma-dialécticas de la discusi6n, cuyo “problema de vali-
dez”, es decir, s adecuacién para realizar la tarea para la cual han sido disefiadas, ya ha sido
establecido.

Frans H. vaN EEMEREN
University of Amsterdam



PREFACIO

Concordamoes plenamente con Gilbert Harman (1986) cuando sostiene que existe una dife-
réncia de categorfa entre las “reglas de inferencia” y las “reglas de implicacién”. No se debe
confundir un cambio de opinidn razonado con la prueba 16gica de una conclusién. En nues-
tra opinién, esta separacién de la légica debe ser llevada incluso més lejos. 5i aquello en lo
que estamos interesados es la inferencia argumentativa, el cambio de opinién razonade debe
ponerse en el contexto de una comunicacién en la cual una parte intenta convencer a la otra
de la aceptabilidad de un punto de vista. Esto no significa que la légica no tenga ningtin ro}
que jugar en el estudio de la argumentacién. Una diferencia de opinién solo puede ser resuel-
ta si el discurso argumentativo satisface un conjunto de normas que rigen la discusion critica.
Y la validez l6gica tiene su propio y preciso lugar entre las miiltiples normas que forman las
“reglas de una discusidn critica”.

En la presente obra, una discusion critica es concebida como un procedimiento interactivo
que apunta a resolver una diferencia de opinién mediante un intercambio regular de actos de
habla. La perspectiva que proporcionamos estd basada en un marco tedrico que permite ana-
lizar y evaluar el discurso argumentativo como una discusién critica. Le prestamos una aten-
cién especial a aquelle que puede fallar en las diversas etapas de la discusién critica y mos-
tramos que las maniobras verbales tradicionalmente conocidas como falacias pueden ser con-
sideradas como violaciones especificas de las reglas de una discusién critica.

El propésite general de la obra es aclarar, para nuestros colegas y estudiantes interesados,
nuestra propia perspectiva pragma-dialéctica sobre el andlisis y la evaluacién del discurso
argumentativo. Esta perspectiva redine intuiciones pragmaticas, relativas a los actos de ha-
bla, e intuiciones dialécticas, relativas a la discusién critica. A pesar de que frecuentemente
hacemos referencia a la literatura sobre el tema, evitaremos hacer comparaciones detalladas
con otros enfoques. Las revisiones que contrastan nuestro enfoque con otros, al ignal que la
exposicién detallada de elaboraciones ulteriores y aplicaciones de nuestro enfoque, deberan
espetar para otra ocasi6én. Confiamos en que aquellos que le otorgan importancia al método
apreciardn que hayamos puesto estos limites a nuestras ambiciones.
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Carituro 1

El enfoque pragma-digléctico

1. Los estudios de la argumentacién

En la dltima década el estudio de la argumentacion se ha desarrollado hasta convertirse en
un campo de estudio independiente.! Esta evolucién se ha lograde gracias al impulso
interdisciplinario de filésofos, 16gicos formales e informales, analistas del discurso y de la
conversacién, estudiosos de la comunicacién y representantes de ofras disciplinas. Depen-
diendo de la perspectiva acerca del discurso argumentativo que se tome como punte de par-
tida, se han articulado diferentes esbozos de paradigma. La nueva retorica de Chaim Perelman
y Lucie Olbrechts-Tyteca, el marco analitico de Stephen Toulmin, la problematologia de Michel
Meyer, la epistémica social de Charles Willard, la l6gica informal de Anthony Blair y Ralph
Johnson, el enfoque postesténdar de las falacias de John Woods y Douglas Walton, la 16gica
natural de Jean-Blaize Grize, la dialéctica formal de Else Barth y Erick Krabbe, y varias otras
contribuciones tedricas, constituyen hoy marcos tedricos bastante desarrollados para el estu-

_dio de la argumentacién 2

El estudio de la argumentacién ha estado deminado durante large tiempo, tanto en
Norteamérica como en Europa, por las obras de Teulmin y Perelman. Tanto Toulmin como
Perelman trataron de presentar una alternativa a la légica formal que fuera méas adecuada
para analizar la argumentacién cotidiana. Ambos lo hicieron tomando como medelo inicial
los procedimientos racionales del razonamiento legal. Sin embargo, en nuestra opinién, el
resultado no es completamente satisfactorio en ninguno de los dos casos. Esto se debe, al
menos en parte, a su inadvertido prejuicio de que la légica no tiene nada que ofrecerle al
andlisis de la argumentacién. Sin prestarles ninguna atencién a los desarrollos modemnos,
consideran a la légica formal como equivalente a la l6gica silogfstica cldsica o, en todo caso, la
declaran inaplicable a los argumentos cotidianos.

1 El estudio de la argumentacién cuenta actualmente con su propia infragstructura académica de revistas
{Argumentation, Argumeniation and Advocacy, Informal Logic), series de libros {Studies of Arguientation in Pragmatics
and Discowrse Analysis, Foris Publications/Mouton de Gruyter), sociedades (American Forensic Asscciation,
Association for Informal Logie and Critical Thinking, International Society for the Study of Argumentation) y Con-
gresos (AFA/SCA en Alta, USA; Informal Logic en Windsor, Canadd; ISSA en Amsterdam, Holanda).

2Cf, Perelman y Olbrechts-Tyteca (1958/1969), Teulmin {1958), Meyer (1986a), Willard (1989), Blair & Johnson (1980),
Woods & Walton (1982a, 1989}, Grize (1982), Barth & Krabbe (1982).
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Aun mas importante es que las alternativas que ofrecen Toulmin y Perelman fallan tam-
bién al no reconocer a la argumentacién como un fendmeno del uso del lenguaje cotidiano,
que deberfa ser tratado como tal. Al trabajar con argumentos aislados, dejando de lado los
aspectos pragmaticos del contexto verbal y no verbal del evento de habla en que acurren,
Toulmin y Perelman tienen menos que ofrecer al estudio de la argumentacién, como alterna-
tiva a la l6gica formal, de lo que ellos pretenden.

Toulmin, en The Uses of Argument (1958), ofrece un modelo que se supone que refleja la
estructura de los argumentos. Su modelo constituye ura descripcion de la forma procesal de
los argumentos. De acuerdo a Toulmin, esta forma procesal es “independiente de campo”, es
decir, independiente de los temas a los cuales el argumento se refiere. En su concepeidn, la
validez del argumento no est4 determinada primariamente por su forma procesal, sino que
depende de en qué medida el respaldo hace que Ia garantia sea aceptable. Como el contenido
del respaldo —en oposicién a su forma- se relaciona con la naturaleza del tema al cual el
argumento es pertinente, Toulmin concluye que los criterios usados para evaluar Ia vatidez
de los argumentos deben ser “dependientes de campo”,

Dejando de lado algunas objeciones tedricas importantes a Ias ideas de Toulmin, vale la
pena sefialar que su modelo es dificil de aplicar al discurso argumentativo de Ja vida real. En
primer lugar, la distincién crucial entre evidencias y garantfas solo queda realmente clara en
algunos ejemplos bien escogidos. En la practica cotidiana, al tratar de aplicar sus definiciones,
los dos tipos de proposicién no se pueden distinguir. Esto reduce el modelo, en la préctica, a
una variante del silogismo —o del entimema, en caso de que la garantia permanezca implicita ?

En La Nowvelle Rhiétorigue, Perelman y Olbrechts-Tyteca (1958/1969) ofrecieron una des-
cripeidn de las técnicas de argumentacién existentes en el momento. Etlos consideraron que
una argumentacidn era valida si lograba el efecto perseguido, esto es, i se producia acuerdo
0 mds acuerdo con las proposiciones propuestas. Para esta concepci6n, por lo tanto, la vali-
dez es equivalente a la efectividad conseguida con el “grupo objetivo”. En sus publicaciones,
la teoria de Perelman y Olbrechts-Tyteca se reduce a un inventario de tipos de elementos que
pueden servir como “puntos de partida” 0 “esquemas argumentativos” ttiles para persuadir
a la audienci, la que puede ser una audiencia “particular” 0 la audiencia “universal”. Como
critica, debemos sefialar que las categorfas presentes en el catdlogo de Perelman y Olbrechis-
Tyteca no estén bien definidas y no son mutuamente excluyentes. Ademds, existen muchas
otras debilidades que impiden su aplicacién inequivoca al andlisis de la argumentacién.*

Asf como Perelman y Olbrechts-Tyteca usaron la tradicién retérica como base para el
desarrollo de una “nueva retérica”, los protagonistas de una “nueva dialéctica”, como Barth
¥ Krabbe, establecen reglas dialécticas para las partes que argumentan ¥ que quieren resolver
sus disputas por medio de un didlogo critico.5 Entre los métodos empleados en este enfoque,
¥ que dan forma a esta dialéctica, se incluyen los de Paul Lorenzen, Kuno Lorenz y otros

* Para una evaluacion ms extensa de los méritos y deméritos tedricos ¥ précticos de la contribucidn de Toulmin al
estudio de la argumentacion, véase van Eemeren, Grootendorst & Kruiger (1987).

* Para una evaluacién més extensa de los méritos y deméritos tedricos ¥ précticos de Ja contribucién de Perelman y
Olbrechts-Tyteca al estudio de Ia argumentacidn, véase van Eemeren, Grootendorst & Kruiger (1987},

* Los significados de los términos “reldrica” y “dialéctica” pueden ser extendidos a tal extremo que pueden llegar a
hacerse virtualmente intercambiables. Pensamos, sin embargo, que es importante no oscurecer la distincién bisica en
que la retérica se reficre al arte de influenciar a una audiencia mediante un discurso efectivo ¥ la dialéctica, al arte de
resolver diferencias mediante wna disputa regulada (<f, Finocchiaro, 1987b). Desde una perspectiva retérica, en iltimo
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miembros de la Escuela de Erlangen. También se han incorporado a este enfoque las ideas de
teéricos de la argumentacién como Rupert Crawshay-Williams y Arne Naess. La nomencla-
tura de esta teorfa de la argumentacidén se deriva de Charles Hamblin (1970): se considera
“dialéctica” a una discusibn critica orienfada a ponerle fin a una disputa y se la considera
“formal” en tanto que estd sometida a reglas estrictas.

2. Los componentes de un programa de investigacién

Los estudiosos de la argumentacién se interesan en indagar ¢6mo se puede usar el discurso
argumentativo para justificar o refutar racionalmente un punto de vista, En nuestra opinién,
el discurso argumentativo deberfa ser estudiado, en consecuencia, como una instancia de la
comunicacion y las interacciones verbales normales y, al mismo tiempo, deberfa ser evalua-
do en relacién a un cierto esténdar de razonabilidad. Si se considera a la pragmética como el
estudio del uso del lenguaje, se puede reconocer la necesidad de esta convergendia de la
idealizacién normativa y la descripcién empfrica concibiendo al estudio de la argumentacién
como parte de una “pragmatica normativa”.

25

Se requiere una perspectiva scbre el discurso argumentativo que supere tanto las limita-
ciones del enfoque exclusivamente normativo, ejemplificado por la 16gica moderna, como
las limitaciones del enfoque exclusivamente descriptivo, ejemplificado por la lingiiistica con-
tempordnea. La mayoria de los légicos modernos se restringen a una sistematizacion no
empirica. La mayoria de los lingilistas contemporaneos, especialmente los analistas del dis-
curso y de la conversacidn, se limitan a la pura observacién “no sesgada”. Sin embargo, el
estudio de la argumentacion no puede estar basado ni unilateralmente en la experiencia, ni
unilateralmente en una mera construccidn intelectual, sino que estos dos enfoques deben ser
entretejidos en un programa de investigacién integrador. Este programa de investigacién
debe crear una linea de comunicacidn —un treit d’union- entre lo normativo y lo descriptivo.®

Pensamos que los estudiosos de la argumentacién deberfan abocarse a la tarea de clarifi- -

car de qué manera se puede superar la brecha entre el enfoque normativo y el enfoque des-
criptivo. Los complejos problemas que estan en juego aqui solo se pueden resolver de mane-
ra adecuada con la ayuda de un programa de investigacion integrador. En nuestra concep-
cidn, este programa incluye un componente filoséfico, uno tedrico, uno analitico, uno empi-
rico y uno practico.”

término siempre s la audiencia fa que decide lo que es aceptable. En cambio, en una perspectiva dialéctica, la
aceptabilidad de un pasc {move) depende también de si es, de hecho, una contribucién constructiva ala resolucién de
la diferencia. Por supuiesto que se e podrfan poner tales testricciones externas a la aceptabilidad retdrica que se la
hiciera idéntica en la préctica a la aceptabilidad dialéctica. En ese caso, las diferencias que permanecerian entre la
retérica y la dialéctica serfan principalmente cuestiones de procedimiento y de énfasis. Cf. también Rescher {1977).
¢ Entre los protagonistas de un enfoqie puramente nermativo del estudio de la argumentacion se encuentran Biro y
Siegel (1991), quienes rechazan todos los enfoques descriptivas como conducentes al relativismo. Para una eritica
del relativismo epistemaldgico contemporéneo, véase Siegel (1987). Biro y Siegel s6lo quieren aplicar esténdares
normativos objetives a los argumentos. Un enfoque puramente descriptivo del estudio de la argumentacién es
defendido por Willard (1983, 1989), quien rechaza tedoes los enfoques normativos: “este campo de estudio no debe
aliarse con ninguna “racionalidad” particular, ni entretenerse en establecer jerarquias de “racionalidades”[...]. El
mejor programa consiste en estudiar la mirfada de manifestaciones de la "racionalidad” y analizar sus variados
usos” (1989, p. 167). Una defensa de la relatividad de los estdndares (y de la autonomia de los campos} se encuentra
en Willard (1983).

TCf. van Eemeren {1987),
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Se necesita, por una parte, un ideal filoséfico de razonabilidad y a partir de este ideal se
debe desarrollar un modelo tedrico de argumentacién aceptable. Por otra parte, es preciso
investigar la realidad argumentativa empiricamente y determinar dénde ocurren los proble-
mas en la practica. Luego, las dimensiones normativa y descriptiva-deben unirse sisteméti-
camente mediante el desarrollo de instrumentos analfticos que hagan posible mirar la reali-
dad argumentativa a la luz del ideal de razonabilidad elegido.

En el nivel filoséfico, lo que est en juege es la pregunta por la relacién entre la argumen-
tacién y la razonabilidad. Al abordar el problema de lo que significa ser razonable, los estu-
diosos de la argumentacién deben reflexionar sobre los fundamentos del estudio de la argu-
mentacion. De hecho, las concepciones de razonabilidad defendidas por los estudiosos de la
argumentacién son divergentes desde la partida, de manera que surgen concepciones bas-

tante diferentes acerca de lo que debe considerarse un argumento aceptable’

Los retéricos, que favorecen una concepcién antropolégica, asimilan la razonabilidad a
los esténdares que prevalecen en una comunidad dada y consideran que un argumento es
aceptable si obtiene la aprobacién de la audiencia. Al considerar que el ideal de razonabilidad
estd ligado a un grupo particular de personas, en un cierto lugar y tiempo dados, el enfoque
retdrico puede ser caracterizado como antropo-relativista.

Para los dialécticos, que mantienen una perspectiva ctitica, la razonabilidad no est4 de-
terminada solamente por la norma del acuerdo intersubjetivo, sino que depende también de
la norma “externa” de que este acuerdo debe ser alcanzado de una manera valida. Como
consideran que toda argumentacién es parte de una discusion critica entre dos oponentes
que tratan de resolver una diferencia de opinién, establecen como un criterio adicional de
razonabilidad el que el procedimiento argumentativo sea adecuado al logro de este objetivo.
Debido a que establece esta relacién entre el ideat de razonabilidad y la conduecidn metédica
de una discusién critica, el enfoque dialéctico puede ser caracterizado como critico-racionalista,

Anivel tebrico, los estudiosos de la argumentacién plasman sus ideales de razonabilidad
presentando un modelo particular de lo que significa actuar razonablemente en el discurso
argumentativo. Un modelo ideal aspira a proporcionar una comprensitn adecuada del dis-
curso argumentativo especificando qué modos de argumentacién son aceptables para un
juez racional, teniendo en cuenta cierta concepci6n filoséfica de razonabilidad. De esta ma-
Nera se crea un marco tebrico que, si funciona bien, puede cumplir funciones heurfsticas,
analiticas y criticas para el tratamiento del discurso argumentativo,

En un modelo retdrico, se recopilan las técnicas de argumentaci6n que se piensa que son
efectivas en vista del conocimiento y las creencias de una cierta audiencia. Como la
aceptabilidad de la argumentacién queda ligada, asi, al trasfondo epistémico especifico de
una audiencia, este enfoque puede ser Llamado epistéico-retérico.?

Debido a que los dialécticos consideran que cada argumento es parte de una discusién
critica, sea ésta explicita o implicita, su modelo proporciona reglas que especifican qué pasos

8 Siguiende 2 Toulmin (1976), se pedria distinguir, a grandes rasgos, entre perspectivas “geomélricas” (formales),
“antrapol6gicas” (empiricas) y “criticas” (trascendentates) sobre la razonabilidad, las que, en lineas generales,
subyacen a los enfoques légicos, retéricos y dialécticos de la argumentacién, respectivamente.

*La teoria de la argumentacién de Willard proporciona un buen ejemplo de enfoque epistémico-retdrico: “la retdrica
como epistémica” (1989). La conexidn entre argumento y conocimiento es una eslzategia que ha sido parte del enfo-
que retérico de la racionalidad de Wiliard ya desde Argumentation and the Social Grownds of Knowledge (1983),



amartin@dunalastair.cl

amartin@dunalastair.cl


CarltyLo 1 / FL ENFOQUE PRACMA-DIALECTICO

(moves), en las diversas etapas de esta discusién, pueden contribuir a resolver una diferencia
de opinién. Si este intercambio verbal metédico es concebido pragmdticamente, como una
interaccién de actos de habla, este enfoque, que es el que nosotros favorecemos, puede ser
Vlamado pragma-dialéctico.

Ya sea que se use un modelo retérico o uno dialéctico, el discurso argumentativo, tal
como se presenta en la realidad, debe ser sometido a alguna interpretacién analitica antes de
que la comprensién proporcionada por el modelo teérico preda ser aplicada a las situaciones
précticas. En sus esfuerzos analiticos, los estudiosos de la argumentacitn, de manera seme-
jante a los analistas freudianos, aspiran sisteméticamente a conectar la apariencia exterior de
su préctica con el modelo ideal. En el nivel analitico, la pregunta central es cémo se puede
reconstruir el discurso argumentativo para que se destaquen todos aquellos aspectos, y sélo
aquellos aspectos, que son relevantes en vista del modelo ideal que determina el foco de
atencién.

En un andlisis retdrico, mediante la reconstruccién del discurso argumentativo se propor-
ciona una comprensién de aquellos aspectos del discurso que tienen un efecto persuasivo en
la audiencia. Debido a su énfasis en la efectividad de los modelos argumentativos sobre las
personas que tienen que ser convencidas, una reconstruccion retérica puede ser caracteriza-
da como orientada a la audiencia.

En un andlisis dialéctico, mediante la reconstruccion del discurso argumentativo se pro-
porciona una comprensién de los aspectos del discurso que son relevantes para la resolucidn
de la disputa. Debido a su énfasis en la funcién de la argumentacion para conducir las dife-
rencias de opinién a una resolucién adecuada, una reconstruccién dialéctica puede ser carac-
terizada como orientada a I resolucion.

Para poder determinar si una reconstruccién particular, basada en un modelo tedrico, se
justifica realmente, es necesario comprender los detalles de la practica argumentativa. Este
tipo de comprensién debe obtenerse a partir de la investigacion empirica. En el nivel empiri-
<o, los estudiosos de la argumentacién describen los procesos reales de producci6n, identifi-
caci6n y evaluacién de porciones de discurso argumentativo y los factores que influyen en
sus resultados, Este tipo de investigacién empirica puede variar desde una medicidn cuanti-
tativa a estudios cualitativos.

En una perspectiva retdrica, el énfasis estd puesto en explicar la efectividad que diversos
modelos argumentativos pueden tener para diferentes tipos de audiencia. Se examina de qué
manera contribuyen los fendmenos estilisticos y de otro tipo a que las personas cambien de
opinién en un contexto dado. El interés de la investigacion empirica se centra, por lo tanto, en
torno a los factores que afectan la persuasividad del discurso argumentativo {“persuasivos”).”®

En una perspectiva dialéctica, el énfasis esta puesto en explicar las maneras en que diver-
s0s pasos {moves) argumentativos contribuyen a resolver una diferencia de opinién. Enella
se examina qué elementos, ling{ifsticos y no-lingiiisticos, juegan un rol en el proceso de acep-
tar o rechazar, racionalmente, un punto de vista. Por lo tanto, el interés de la investigacion

I* En la literatura sobre 12 persuasion, el rol de la argumentacién se evaliia de diferentes maneras. En su “Modelo de
Elaboracidn de fa Semejanza” (Elaboration Likelihood Model), Petty & Cacioppo (1981, 1986) establecen una distincién
entre una ruta periférica hacia el cambio de actitud, donde la argumentacion no tiene ningtin rol, y una ruta central,
donde si lo Hene: los resultados persuasives son influenciados por factores que dependen del grado en que los recep-
tores se comprometen en una “elaboracién” de la informacién relevante al tpico persuasivo (cf. O"Keefe, 1950},

27
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empirica se centra en los factores que afectan la fuerza ligica (cogency) del discurso
argumentativo (“operativos”)." '

La competencia argumentativa es una disposicién compleja cuyo dominio es gradual y
relativo a un contexto comunicacional especifico. Esto significa que los grados de destreza
argumentativa sélo pueden ser medidos adecuadamente mediante estandares relativos a los
objetivos inherentes al contexto de la comunicacién. Por lo tanto, para mejorar la préctica
argumentativa, ya sea mediante la educacién o de otro modo, la argumentacitn debe ser
estudiada en sus diversos contextos, institucionalizados y no institucionalizados, que van
desde el contexto formal legal de un alegato ante la corte hasta el contexto informal de una
conversacidn familiar cotidiana.

A nivel préctico, los estudiosos de la argumentacién emplean sus intuiciones filoséficas,
tedricas, analiticas y empiricas para desarrollar métodos que mejoren la practica
argumentativa, tomando sisteméticamente en consideracidn, al mismo tiempo, la diversidad
de los contextos comunicacionales. Asf, examinan ¢c6mo es posible incrementar metédica-
mente las destrezas y habilidades de las personas tanto para producir discursos argumen-
tativos como para analizarlos y evaluarlos.

En un enfoque retérico, estos esfiterzos practicos consisten principalmente en darles indi-
caciones a las personas para que argumenten de manera exitosa. Mediante Ia seleccin de
ejemplos nitidos y el sometimiento a un entrenamiento imitativo, se les enseita a los estu-
diantes c6mo persuadir a una audiencia. Debido a su tendencia a proporcionar ejercicios pre-
elaborados para enfrentar el discurso argumentativo, el enfoque retérico de los problemas
précticos puede ser caracterizado como orientado a In prescripcion.

En un enfoque dialéctico, el mejoramiento de la practica argumentativa se logra estimu-
lando una actitud orientada a Ja discusidn y promoviendo, a partir de una creciente toma de
canciencia de los obstéculos, la comprensidn de los prerrequisitos de procedimiento necesa-
rios para resolver los conflictos. Tratando a sus estudiantes como participantes activos de la
discusién, que pueden responder criticamente, los dialéeticos intentan desarrollar en elios
1ina mejor comprensidn de los problemas involucrados en la produccidn, andlisis y evalua-
cién del discurso argumentativo. Por su énfasis en estimular un pensamiento independiente
acerca del discurso argumentativo, el enfoque dialéctico de los problemas précticos puede
ser caracterizado como orientado a In reflexion.

3. Los puntos de partida pragma-dialécticos

A pesar de que la argumentacion es un fenémeno del uso del lenguaje, estd claro que el
discurso argumentativo, a diferencia de lo que los analistas de la conversacién parecen creer,
no puede ser tratado adecuadamente sélo por la lingiifstica. Por lo menos, no mientras la
lingiiistica continfie en su orientacién descriptiva actual. Si asf fuera, no se estarian tomando

"' Un interesante enfoque empirico sobre la fucrza 16gica {cogency) del discurso argumentativo puede encontrarse en el
trabajo de psicélogos cognitivos tales como Evans {1982) y Johnson-Laird (1983), aunque ellos tenden a restringir sus
experimentos al razonamiento deductivo. Para una investigacion, centrada en la fuerza 16gica (cogency), de los facto-
res que afectan la identificacién de la argumentacidn, véase, p. ej., van Eemeren, Grootendorst & Meuffels (1989),
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en cuenta todos los aspectos normatives del razonamiento y una teorfa de la argumentacién
surgida de esta manera no permitiria una evaluacion critica de la aceptabilidad de los argu-
mentos. Por otra parte, a diferencia de lo quee muchos autores de textos de I4gica parecen
sugerir, la argumentacién tampoco puede ser tratada adecuadamente solo por la l6gica nor-
mativa. Por lo menos, no mientras la 16gica mantenga su actual despreocupacién por los
datos ling{ifsticos empiricos. 5i asf fuera, no se estarfan tomando en cuenta todos los aspectos
relevantes de la argumentacién tal como se presenta en el discurso cotidiano y, en consecuen-
cia, no quedaria clare si una teoria de la argumentacion asi desarrollada estarda relacionada
de algitna manera descriptiva con la realidad.

29

Proponemos un enfoque de la argumentacion que combina sisteméticamente los aspec-
tos descriptivos y los nermativos, La lingiifstica, especialmente la pragma-lingifstica, puede
hacerle justicia al aspecto descriptivo. El desarrollo de las intuiciones necesarias puede ba-
sarse en la teorfa de los actos de habla, inspirada por fildsofos del lenguaje cotidiano, como
Austin (1962) y Searle (1969, 1979). Incorporand o nociones 16gicas, especialmente tas de Ia
“nueva dialéctica”, relativas a la validez, la consistencia y otros criterios determinantes de la
racionalidad, este enfoque puede hacerse cargo también del aspecto normativo. Al tratar de
producir, de esta manera, una convergencia de los diferentes dngulos, en cierto sentido esta-
riamos estimulando wun regreso integrador a las raices cldsicas del estudio de la argumenta-
ci6n, ejemplificadas en la Analitica, Dialéctica y Retérica aristotélicas,

Esto es precisamente lo que nos proponemos lograr en el enfoque de la argumentacién
que presentamos al explicar nuestros puntos de vista pragma-dialécticos tedricos teniendo
una filosofia critico-racionalista como trasfondo. De esta manera, damos forma al ideal de
razonabilidad de una discusién critica. El aspecto dialéctico consiste en que hay dos partes
que intentan resolver una diferencia de opinién mediante el intercambio metédico de pasos
{moves) en una discusion, El aspecto pragmdtico estd representado por la descripcién de los
pasos (moves) de la discusidn como actos de habla.

En nuestra teoria pra\gma-dlalechca la argnmentacion es descrita como un acto de habla
complejo cuyo propdsito es contribuir a la resolucién de una diferencia de opinién o una
disputa. Una caracteristica de este enfoque es que aspiramos a externalizar, funcionalizar,
soctalizar y dialectificar el objeto de estudio de la argumentacién.™

La externalizacion se logra partiendo de lo que las personas han expresado, implicita o
explicitamente, en lugar de especutar acerca de lo que piensan o creen. Los estados mentales
internos no son accesibles a la inspeccién externa, o al menos no lo son directamente. Mas
atin, no siempre pueden estar bajo control, de tal manera que no esté claro hasta qué punto
las personas pueden ser consideradas responsables de ellos. Al externalizar la argumenta-
ci6n se explotan todas las indicaciones disponibles de aquelle a lo que el hablante o escritor
se compromete y se evita, al mismo tiempo, el innecesario trabajo de adivinar sus motivacio-
nes. En la medida en que los elementos implicitos pueden hacerse explicitos en una recons-
truccién adecuada, también se pueden usar para que todo aquello que crea un compromiso
para los usuarios del lenguaje sea tomado en consideracion.

2 Para los principios de la externalizaci6n, funcionalizacién, socializacién y dialectificacidn, cf. van Eemeren &
Grootendorst (1984).
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La funcionalizacién se logra tratando las porciones de discurso argumentativo como ele-
mentos que sirven para conducir eventos de habla de la vida real, en lugar de tratarias como
inferencias l6gicas aisladas. El papel preciso de ciertas expresiones verbales sélo se puede
reconocer si se las contempla como actos de habla que forman parte integrante del contexto
del evento de habla en el cual ocurren. En un evento de habla las inferencias ldgicas no siem-
pre necesitan tener la funcién argumentativa de convencer a otro usuario del lenguaje; tam-
bién pueden ser parte de una explicacién o de otro acto de habla complejo. Ademds, los actos
de habla en los que no se extrae ninguna inferencia l6gica también pueden jugar un rol cons-
titutivo.

La socializacién se logta considerando a la argumentacién como parte de un proceso
interactivo entre dos o més usuarios del lenguaje, en lugar de considerarla como el producto
del razonamiento de un solo usuario del lenguaje. Si se trata a la argumentacién como un
monglogo, no se le hace justicia al hecho de que siempre apunta a producir el efecto de que
otro usuario del lenguaje acepte un cierto punto de vista.

La dialectificacién se logra tratando a la argumentacién como un medio racional para
convencer a un oponente critico y no como una mera persuasién. La disputa no debe ser
simplemente terminada, de cualquier manera, sino que debe ser resuelta mediante la supera-
cién metddica de las dudas de un juez racional, en una discusién critica bien reglamentada.

Antes de avanzar més en los puntos de partida de nuestro propio enfoque diatéctico,
petmitasenos resumir nuestra concepcidn de los componentes constitutivos de un programa
de investigacién coherente para el estudio de Ia argumentacién. Para mayor claridad, lo ha-
remos contrastando nuestra versién dialéctica con una hipotética versién retérica (véase cua-
dro 1.1).

Cuadro 1.1
Version Dialéctica versus Hipotética Version Retdrica del
Programa de Investigacién

Programa Retdrico Programa Dialéctico .
Filosofia Antropo-relativista Filosofia Critico-racionalisia

Teorfa Epistémico-retérica Teorfa Pragma-dialéctica

Reconstruccién orientada a la Audiencia Reconstruccién orientada a Ja Resolucion
Descripcion centrada en la Persuasividad Descripcion centrada en la Fuerza égica
Préctica orientada a la Prescripcidn Préctica orientada a la Reflexién

4. Visién general de la obra

La presente obra entrega una visién tedrica sobre cémo analizar y evaluar el discurso
argumentativo. Con este propésito, primero pone a la argumentacion en una perspectiva
comunicacional (Parte I} y Juego discute las falacias que ocurren cuando se violan ciertas
reglas de la comunicacitn (Parte IT). De este modo, ofrece una alternativa pragma-dialéctica
tanto frente a un enfoque de la argumentacion descriptivo, de inspiracién lingtifstica, como
frente a un enfoque de la argumentacién normativo, de inspiracién 16gica.
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La primera parte del libro, “Argumentacién y Comunicacién”, proporciona un marco
tedrico para el tratamiento del discurso argumentativo. En ella discutimos los actos de habla
que intervienen en una discusién critica orientada a resolver una diferencia de opinién. Dis-
tinguimos las diversas etapas de una discusién critica y consideramos los aspectos
comunicacionales e interactivos de los actos de habla que se realizan para resolver disputas
simples 0 més complejas. La argumentacién es caracterizada como un acto de habla comple-
jo de ]a etapa de argumentacion. A fin de equilibrar el ideal, aparentemente irreal, de una
discusién critica, prestamos especial atencién a las diversas complicaciones que pueden sur-
gir al analizar el discurso argumentativo de la vida real. Formutamos algunas directrices
para analizar los actos de habla indirectos y las premisas implicites y discutimos las diferen-
cias estructurales que existen entre argumentaciones simples, multiples, compuestas coordi-
nadas y compuestas subordinadas,

Después de haber tratado estos aspectos fundamentales del an4lisis, la segunda parte,
“Comunicacién y Falacias”, realiza la conexién entre el analisis del discurso argumentativo y
su evaluacién, concentrindose en los obstaculos que dificultan el logro de la resolucidn de
una disputa. Utilizando el marco teérico desarrollado en Ia primera parte, presentamos diez
reglas bsicas para una discusion critica. Explicamos los tipos de falacias que pueden ccurrir
en una discusién critica, en cada una de las diversas etapas de la discusién: falacias relativas
ala presentacién de los puntos de vista y de las dudas, en la etapa de confrontacién; falacias
relativas a la distribucién de los roles de la discusién y al punto de partida de la discusi6n, en
la etapa de apertura; falacias relativas a los medios de defensa (que involucran premisas
implicitas, puntos de partida, esquemas de argumentacién o formas légicas de la argumenta-
Ci6n), en Ia etapa de argumentacién; y falacias relativas al establecimiento del resultado de la
discusidn, en la etapa de clausura, Las falacias relativas al uso del lenguaje, que pueden
ocurrir en todas las etapas, se discuten separadamente.
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Cartruro 11

Puntos de vista y diferencins
de opinidn

1. La resolucidn de las diferencias de opinién

El enfoque pragma-dialéctico se interesa en la resolucién de las diferencias de opinidén por
medio del discurso argumentativo. Para explicar lo que la resolucién de una diferencia de
opini6n supone, debemos explicar primero lo que entendemos por discurso argumentative
0, mds bien, por fexto argutentativo, que es el nombre que le damos a aquella parte del discur-
so argumentativo en la cual se busca concretamente la resolucion de una diferencia. En la
presente cbra se considera que un texto argumentativo es la completa constelacién de enun-
ciados (que pueden ser orales o escritos) que han sido presentados en defensa de un punto de
vista.

Un punto de vista solo requiere ser defendido cuando no todos estdn completamente de
acuerdo con él. Esta falta de acuerdo puede haberse manifestado de manera evidente, pero
basta también con que exista una sospecha de que podrfa haberta. En principio, un texto
argumentativo siempre puede ser considerado como parte de una discusién, real o imagina-
da por el argumentador, en la cual éste reacciona ante una critica que ha sido o que podrfa ser
presentada en contra de su punto de vista.”® Es caracterfstico de una discusion de este tipo
que una diferencia de opinién se convierta en el tema central de una disputa y que los usua-
rios del lenguaje involucrados en ella infenten resclverla mediante la argumentacién.

Los enunciados presentados en el curso de la argumentacién son razones o, como prefe-
rimos llamarlos, argumentos relacionados con un punto de vista. Los argumentos y los puntos
de vista se diferencian de otros enunciados por la funcién que cumplen: ni los argumentos ni
los puntos de vista se caracterizan en primer término por su forma o contenido. En la comu-
nicacidn entre usuarios del lenguaje, mediante un punto de vista se expresa una concepeién
que supone una cierta toma de posicién en una disputa; mediante un argumento, se hace un
esfuerzo por defender esa posicién.

P En el discurso argumentativo siempre existen, en principio, dos partes involucradas, pero en un texto argamentativo
las contribuciones de una de las parles estdn, por regla general, sélo implicitamente representadas: el discurse
argumentativo, que es bésicamente dialdgico, se manifiesta entonces monoldgicamente,
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Un mismo enunciado puede tener diferentes funciones. Por ejemplo:
"El capitalismo ya no tiene futuro”

puede ser un argumento dentro de un texto argumentativo en el que el punto de vista que se
defiende es que todas las empresas de negocios deben ser nacionalizadas. Pero también po-
dria cumplir la funcién de punto de vista de un texto argumentativo en el que, por ejemplo,
se ha presentado el argumento de que el capitalismo ha resultado ser incapaz de evitar una
crisis econdmica. En otros contextos, el mismo enunciado podria haber sido expresado con la
intencién de hacer una prediccién pesimista, una profecia esperanzada o una advertencia
urgente.

Dado que uno puede tener un punto de vista con respecto a cualquier tema, un punto de
vista puede tener cualquier contenido. Los puntos de vista pueden expresar opiniones que se
refieren a hechos, ideas, acciones, actitudes, o cualquier otra cosa. Pueden tener que ver no
solo con asuntos relativamente simples, sino también con asuntos de extrema complejidad.
Podemos sostener la opinién de que Amsterdam es la ciudad mds sucia de Europa, que
Baudelaire es el mejor poeta francés, que los dictadores siempre son de derecha, que es mala
educacién permitir que una anciana esté de pie mientras uno permanece sentado, o que ge-
neralmente se cree que los levantadores de pesas son més pesados de lo que reatmente son.
Pero también podemos adherir al punto de vista de que el altruismo es una forma de egois-
mo hébilmente disfrazada, que la ensefianza de la gramética tiene un efecto beneficioso en el
empleo del lenguaje por parte de los escolares, que el conductismo es una teoria psicoldgica
pasada de moda, 0 que la teorfa cuédntica es confirmada por la teorfa de la relatividad.

o1 un punio de vista es detendido, quiere decir que su aceptabilidad estd siendo cuestiona-
da. La persona que argumenta actiia sobre el supuesto de que otros dudan, o podrian dudar,
de la aceptabilidad de su punto de vista, aunque no lo consideren necesariamente como
totalmente inaceptable. Asi, el propdsito de su discurso es convencer a otra persona de la
aceptabilidad de su punto de vista.

Un argumentador solo puede resolver racienalmente una disputa referente a un punto
de vista si, por medio de la argumentacién, logra convencer a su interlocutor de la
aceptabilidad de su punto de vista." La argumentacién comprende toda la constelacién de
enunciados presentados en defensa de un punto de vista. Una argumentacién puede ser
muy breve y simple y constar solo de un argumento, o puede ser muy elaborada y compleja
y emplear muchos argumentos.

lambién una disputa puede ser m4s o menos compleja. En el caso més simple, solo un
punto de vista se defiende en el texto argumentativo. Si hay més puntos de vista que estén
siendo defendidos, puede ocurrir que todos ellos se relacionen con el mismo tema, pero tam-
bién podrfan estar relacionados con diferentes temas. En este tltimo caso hay, de hecho, m4s
de una disputa. El siguiente es un ejemplo de un caso simple:

" Cuando hablamos en general de los roles comunicacionales y argumentativos -tales como hablante, escritor, audi-
tar, lector, argumentador, protagonista y antagonista-~ empleamos generalmente la forma masculina del pronombre
personal “él” para referirnos al agente. Bstamos conscientes de que algunos lectores podrian temer que esto implica-
1a un sexismo de nuestra parte. No es en absoluto asi, El género sdlo tene importancia cuando se expresa en ejem-
plos cancretos y, en esos casos, siempre indicamos el sexo del hablante.
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1. Marfa: “Pienso que ti no deberias objetar ! que yo fume”.
2, Juan: “No estoy tan seguro de eso”.
3. Maria: *Después de todo, yo no objeto el que i #o fumes”.

Apartir de (1) y (2), estd claro que Marfa y Juan tienen una disputa. En (3) Marfa presenta
una argumentacién para defender su punto de vista, formulado en (1). Si su intento de con-
vencer a fuan de la aceptabilidad de este punto de vista tiene éxito, su disputa habr4 sido
resuelta. Observemos, de paso, que esto parece bastante poco probable, porque, por simple
que sea la argumentacién de Maria, parece tener al menos una premisa dudosa, la que -aun-
que ha quedado implicita- resulta indispensable: El no fumar puede'ser tan objetable como
el fumar.

2. Puntos de vista positivos y negativos

Supongamos que tres personas asisten a una conferencia y escuchan al conferencista expre-
sar la opinidn de que el conductismo es una teorfa psicolégica pasada de moda. Puede ser
que uno de ellos esté de acuerdo con esta posicidn, otro esté en desacuerdo y el tercero no esté
seguro de qué pensar al respecto. Sus opiniones podrian expresarse de la siguiente manera:

1. “Es verdad que el conductismo es una teorfa psicolégica pasada de moda”.
2. “No es verdad que el conductismo sea una teotia psicalégica pasada de moda”.
3. “No sé si es verdad o no que el conductismo es una teorfa psicolégica pasada de moda”.

Estas tres reacciones representan las posiciones bésicas que se pueden tomar ante la pro-
posicidn “El conductismo es una teorfa psicoldgica pasada de moda”,'s La caracterfstica co-
mtin a los enunciados (1)-(3) es que todos ellos contienen la proposicion el conductistito es unn
teoria psicoldgica pasada de noda, con respecto a la cual los diferentes puntos de vista son adop-
tados. : '

En (1) se afirma que el conductismo es una teoria psicolGgica pasada de moda: Se expresa
un punto de vista positfve con respecto a la proposicién. En (2) se niega que el conductismo
sea una teorfa psicoldgica pasada de moda: Se expresa un punto de vista regafive con respec-
to a la misma proposicién. Por dltimo, en (3) no hay ni una afirmacién ni una negacién de
que el conductismo sea una teorfa psicoldgica pasada de moda: No se expresa ni un punto de
vista positive ni une tegative.

Se podria decir que (3) es un caso en el que no hay ningiin punto de vista o, dicho de otra
manera, se adopta un punto de vista cero. Esto es o que sucede si, por ejemplo, una persona
no quiere comprometerse con ningtin punto de vista particular o realmente no tiene idea de
qué pensar sobre algo. Esa persona puede, incluso, pensar que s poco prudente comprome-
terse con cualquier punto de vista acerca del conductismo, ya que no existe suficiente eviden-
cia disponible. En este caso el hablante efectivamente tiene un punto de vista, pero éste se
relaciona con una proposicion diferente (“Es verdad que no es posible decidir si el conductismo
s 0 no una teorfa pasada de moda”).

5 Estrictamente hablando, existe todavfa otra posibilidad: (4) “Es verdad y no es verdad que el conductismoes una
teorfa psicolégica pasada de moda”, perc en la logica clésica ésta (4) no es posible {terfitim non dater).
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Un punto de vista puede ser expresado de muy diversas maneras, variando desde la
explicita y potente: '

“Mi punto de vista es que el conductismo simplemente es una teorfa psicoldgica pasada de
moda”.

hasta la mds cauta y menos potente:
“Creo que el conductismo es una teorfa psicolégica pasada de moda”.

La proposicién con la cual se relaciona el punto de vista también puede ser més o menos
abarcadora, variando desde:

“Mi punto de vista es que el conductismo es una teorfa psicoldgica pasada de moda”

hasta:

“Mi punto de vista es que algunos aspectos del conductismo estin pasados de moda”,

Representamos los tres tipos de punto de vista posibles de la manera siguiente:'®

L +/p  punto de vista positive con respecto a la proposicidn p.
2. -/p  punto de vista negntivo con respecto a la proposicién p.
3. g/p  Punto de vista cero con respeto a la proposicién p.

Una persona que ha presentado un punto de vista positivo estd, a partir de ese momento,
positivamente comprometida con la proposicién a la cual el punto de vista se refiere. Y una
persona que ha presentado un punto de vista negativo estd negativamente compronietida con la
proposicién. La consecuencia pragmdtica es, en ambos casos, que est4 obligada a defender
ese punto de vista (positivo o negativo) si es atacado, es decir, si su aceptabilidad es cuestio-
nada. Esta obligacién seguiré existiendo mientras la persona no se retracte del punto de vis-
ta. En cambio, una petsona que ha presentado un punto de vista cero no esté #i positiva ni
negativamente comprometida con la proposicién. Estrictamente hablando, aqui no hay real-
mente ninglin punto de vista en absolute. En consecuencia, no hay ninguna obligacién de
defenderlo. Por supuesto, la persona que adopta un punto de vista cero puede ser atacada’
precisamente por no adoptar ningiin punto de vista; sin embargo, éste es un tema completa-
mente diferente. :

3. Disputas simples y complejas

Para que exista una disputa es necesario que haya una duda con respecto al punto de vista, en
el sentido de que su aceptabilidad no se dé por sentada. Alguien duda de un punto de vista

rl

¥ Lag distinciones terminolégicas y conceptuales que se hacen en los capitulos 2-7 son indispensables para una
correcta comprensidn de la Parte [T del presente libro. Por otra parte, las notaciones ayudan a lograr una descripeion
del discurse argumentativa libre de ambigiiedades.
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cuando atin no lo ha aceptado y se pregunta si debe o no aceptarlo. Expresar una duda impli-
ca desafiar al proponente del punto de vista a defenderlo. Ne significa comprometerse
automaticamente a aceptar el punto de vista contrario. _

No es necesario que existan dos puntos de vista opuestos para que surja una disputa,
aunque en la préctica este sea muchas veces el caso. El tipo mas simple de disputa no consiste
mas que en lo siguiente: alguien ha presentade un punto de vista y este ha sido puesto en
duda. Nila fuerza de la duda, ni la manera en que es expresada son relevantes. Muy a menu-

.doladisputa ya ha sido resuelta antes de haber sido registrada como tal por los involucrados.
Es necesario sefialar que una disputa no es necesariamente un conflicto, una pelea o una
. discusién, en el sentido cortiente.

. Las expresiones de duda pueden variar desde “jPero eso es una soberana estupidez!” y
" “Noestoy de acuerdo” hasta “Me merece mis dudas” o “No estoy tan seguro de eso”. Tam-
bién hay casos en los cuales la duda no se expresa tan claramente, sino que debe darse por
supuiesta. Las disputas en que esto ocurre pueden ser llamadas disputas implicitas.

Las disputas complejas se pueden analizar dividiéndolas en varias disputas menos com-
pléjas. Su complejidad puede variar de muchas maneras. En primer lugar, debemos distin-
guir entre disputas finicas y mtiltiples. En una digputa tinica, el punto de vista cuestionado se
relaciona con una sela proposicién, mientras que en una disputa miiltiple se pone en cues-
tién un punto de vista que se relaciona con dos o més proposiciones. El punto de vista nega-
tive “No es verdad que las mujeres son mejores cocineras que los hombres” podria, por ejem-
plo, dar origen a una disputa inica. En cambio, si alguien presenta, por ejemplo, el punto de
vista negativo “No es verdad ni que las mujeres sean mejores cocineras que los hombres, ni
que sean mejores conductoras que los hombres”, surge una disputa muiltiple.

En segundo lugar, debemos distinguir entre disputas mixtas y no mixtas. Si, con respecto
a una proposicion, se pone en cuestién solo un punto de vista positivo o sélo uno negativo,
se trata de una disputa no mixta. En cambio, si se cuestionan tanto un punto de vista posi-
tivo como uno negativo, con respecto a la misma proposicién, se trata de una disputa mix-
ta. Por ejemplo, si solo se cuestiona el punto de vista positivo “Es incuestionablemente
verdadero que las mujeres son mejores conductoras que los hombres”, sin que en oposi-
' cién a él se presente el punto de vista negativo “No es en absoluto verdad que las mujeres
sean mejores conductoras que los hombres”, la disputa es no mixta. Es decir, si la tinica
reaccién al punto de vista original es “No lo s¢”, la disputa es no mixta, pero si el punto de
vista positivo fuera contradiche mediante el punto de vista negativo, entonces la disputa
serfa mixta.

En una disputa mixta no solo est4 en juego la mutua negacién de los puntos de vista
opuestos, sino también la duda reciproca con respecto a la aceptabilidad de estos puntos de
vista opuestos. No tiene sentido presentar un punto de vista opuesto si no existe ninguna
duda acerca del punto de vista original y, si no hay dudas acerca del segundo punto de vista,
la disputa ya no existird, porque el primer punto de vista habr4 sido abandonado en favor
del segundo (p. e}, porque el segundo punto de vista proviene de un verdadero experto).
Conceder que hay dos puntos de vista opuestos, sin suponer dudas reciprocas, significarfa dar
lugar a Ja posibilidad de aceptar puntos de vista contradictorios. En este caso, deja de tener
sentido hablar de disputas.
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La forma mds elemental o menos complicada de una disputa es la representada por una
disputa simple que es a la vez vinica y no mixta.” Las disputas multiples y las disputas
mixtas son més complejas. Cuando se combina el hecho de ser muiltiples con el hecho de ser
mixtas, las disputas que surgen son atin mds complejas. Por ejemplo:

Ana:  “Noes verdad que las mujeres sean mejores cocineras que los hombres, pero es verdad
que son mejores conductoras”. .

José:  “No estoy de acuerdo. En mi opinién, es exactamente at revés: Las mujeres son mejores
cecineras, pero ciertamente no son mejores conductoras que los hombres”.

Las posibilidades que hemos distinguido en relacién a la complejidad de las disputas
constituyen cuatro tipos esténdar: '
1. disputas tinicas no mixtas (forma elemental)

2. disputas finicas mixtas.
3. disputas multiples no mixtas.
4. disputas multiples mixtas.

Dado que el punto de vista adoptado en una disputa puede ser positivo o negativo con
respecto a la proposicidn, existen dos variantes de la disputa elemental. Podemos represen-
tar estas dos variantes de la siguiente manera, designando a las personas involucradas en la
disputa como Usuario del Lenguaje 1 (UL,} y Usunrio del Lenguaje 2 (UL,) e indicando una
expresion de duda por medio de un signoe de interrogacién:

Las dos variantes de In forma elemental de disputa
la. UL:+/p lb. UL:-/p
UL:2/(+/p) UL, 2/{-/p)

Usando las mismas abreviaturas, simbolos y variables, también podemos caracterizar
esquematicamente los otros tres tipos estandar de disputa:

Forma general de una disputa tinica mixta
2 UL:+/p ; 2/{-/p)
UL 2/(+/p} , -/p

Forma general de una disputa miiitiple no mixta
3. Ul:+/p, +p, w i P
UL 2/ (+/p) s Gy i)

Forma general de una disputa milltiple mixta
4. UL:+/p, Yy e, (/)
UL: 2/ (+/pY,  ~lp, 5w+, /P,

' Como una disputa de la forma elemental es la mds fécil de manejar, y una gran cantidad de disputas de Ia vida
cotidiana comienzan de esta manera, parece razonable para propdsitos did4cticos concentrarse primerc en los pro-
blemas que se enfrentan al tratar con disputas tinicas no mixtas, Por este tipo de razones, las competencias de
“debate académico” en Holanda se han restringido, en Ia préctica, a las disputas simples.
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Las p en una disputa miltiple siempre reciben subindices, porque una disputa de este
tipo contiene més de una proposicién. Se usa un punto y coma para indicar cuando se consi-
dera una nueva proposicién, mientras que las partes de una disputa mixta que se relacionan
con la misma proposicién estdn separadas solamente por una coma,

Fjemplos de los Cuatro Tipos Estandar de Disputa:

1. Disputa tinica no mixta

UL,
UL,
a.

UL;:
UL,
b.

Este problema sera facil de resolver.
¢Losera? '

UL:+/p

UL/ {+/p)

Este problema no serd facil de resolver.
:Nolo serd?

UL;:-/p

UL, ?/(-/p)

-2. Disputa nutltiple no mixta

UL;:

UL,

La gente se casa muy joven hoy en dfa, se divorcian demasiado ficilmente y
son terriblemente egofstas.

Por qué demasiado jévenes? ;Qué quieres decir con demasiado facilmente?
Ademds, no entiendo bien lo del egofsmo.

UL: +/p, +/p, +/p,
ULy (+/p)i U (+/p) 2/ (+p)
Los holandeses no son roménticos...

No estoy tan seguro de eso.

... Y no son espirituales tampoco...
¢Por qué no?

... Pero, por lo menos, puedes confiar en ellos...
Me pregunto si serd asi o no.

UL: -/py 5 -l 5 +ip
UL 2/C/pyi UCIp) MH+p)

3. Disputa tinica mixta

UL;:

1

UL,

2

UL,:
UL,

Nunca se deberfa tomar aspirina con leche.
jPor supuesto que se puede!

UL: -/p 2/(+/p)
UL: 2/(-/p) +/p

Siempre se deberia tomar aspirina con leche.
iNo, nuanca se deberia hacer eso!

UL: +/p ., 2/(-/p)
UL, 7/(+/p), -/p
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4. Disputa nrittiple mixta

UL, La gente no deberfa protestar tan fécilmente por cualquier cosa...

UL, No estoy de acuerdo.

UL: .Y deberfan dejar a los demés lo més tranquilos posible...

UL, No estoy de acuerdo con eso, tampoco.

UL: .Y, de todos modos, con todas esas protestas no se logra ningtin resultado...
UL;:  jSf, se logral

UL: .Y, ademds, la gente decente tiene mejores cosas que hacer...

UL,: jQué punto de vista tan estrecho!

ULI: -/pl ’ ?/(+{p1); +fp2 ’ ?/('/pg);
UL: 2/(-/p), +Hp, (+/p), Iy,

UL: ~/p, ,  UG&/p) iy . UCp)
UL; ?2/(¢-/p,) e, o UGB, -/,

Disputas Unicas versus Disputas Miiltiples
En el enunciado:

“Es verdad gue una actitud positiva hacia el uso de un dialecto muchas veces va acompafiada
q P : P
por un declinar del dominio de un dialecto particular”,

el punto de vista se refiere a una proposicién més compleja que la del enunciado:
“Saul Bellow es un: escritor”.

Ademds de esta complejidad proposicional “cualitativa”, existe también otra forma de
complejidad en la que el punto de vista se refiere a varias proposiciones diferentes. Un gjem-
plo de esta complejidad “cuantitativa” puede verse en el puato de vista:

“Los pobres se estdn volviendo cada vez més pobres y la contaminacidn se est4 volviendo cada
vez peor”.

En un punto de vista pueden presentarse combinaciones de proposiciones todavia mu-
cho més elaboradas, como cuande lo que estd siendo cuestionado en una disputa es la
aceptabilidad de una teoria completa.

En los casos de complejidad cuantitativa, Ia disputa multiple siempre puede ser separada
en varias disputas tnicas. Entonces, cada una de las proposiciones puede ser examinada
individualmente para determinar si el punto de vista es defendible. Por ejemplo, en una
disputa acerca del punto de vista:

“Los cientistas politicos pueden saber mucho acerca de la ciencia politica, pero saben muy poco
acerca de la politica”,
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podtia resultar irénicamente muy fécil probar que los cientistas politicos saben muy poco
acerca de politica, pero no tan facil probar que saben mucho acerca de la ciencia politica.
En los casos de complejidad proposicional no siempre resulta inmediatamente claro si
una disputa es tinica o miiltiple. En dltima instancia, incluso en los casos de complejidad
proposicional cuantitativa, depende de las reacciones de la otra parte frente a un punto de
vista si se justifica o no considerar la disputa como muiltiple. Si mds de una de las proposicio-
nes conduce a duda u oposicién, la disputa es miiltiple. Pero también puede suceder que solo
una de las proposiciones dé origen a una respuesta. En ese caso la disputa debe considerarse

. como tinica, puesto que las otras proposiciones no son cuestionadas,

Disputas Mixtas versus Disputas No Mixtas

Puesto que a veces resulta dificil distinguir entre una duda y un punto de vista negativo,
también puede ser preblemdtico distinguir entre disputas mixtas y disputas no mixtas. Es
muy corriente que, en la préctica, por razones de cortesfa o por mantener las apariencias,
alguien que esté en desacuerdo con un punto de vista disimule su critica mediante una ex-
presién de duda. Si, de hecho, la reaccién a un punto de vista no es solo una expresién de
duda, sino un punto de vista negativo, entonces la disputa se vuelve mixta. La cuestién fun-
damental que es necesatio responder aquf es si un usuario del lenguaje que expresa una
duda frente a un punto de vista contrae o no, al hacerlo, un compromiso negativo con la
proposicién a la que ese punto de vista se refiere. Solo en ese caso puede serle adscrito un
punto de vista negativo, y entonces la disputa debe ser considerada como mixta.

Una persona que defiende un punto de vista particular actuard frecuentemente como si
la persona a la que est4 tratando de convencer hubiese adoptado el punto de vista contrario,
aunque su oponente no haya dicho expresamente que lo ha adoptado. Entonces la disputa
serd tratada por ella como si fuera una disputa mixta, A primera vista podria parecer que las
disputas no mixtas no ocurren frecuentemente en forma pura; sin embargo, al examinar el
asunto mds detenidamente, resulta que son bastante comunes en el discurso argumentativo
corriente: a menudo basta con que una persona levante una ceja o recurta a algtin otro signe
de incertidumbre para indicar que todavia no estd plenamente de acuerdo.

Si bien la situaci6n de los contextos legales es un poco mds compleja que eso, los procedi-
mientos judiciales en materia criminal de muchos pafses europeos pueden proporcionar un
buen ejemplo de disputa no mixta entre el fiscal y el juez. En el transcurso de estos procedi-
mientos, mientras el fiscal actiia como el defensor de un punto de vista, el juez acttia como
alguien que sistemdticamente pone en duda ese punto de vista. Mientras el fiscal afirma que
el acusado ha cometido alguna ofensa, el juez debe investigar si esta afirmacidn es correcta o
no. A diferencia de lo que ocurre en un proceso civil, en el cual el demandante y el acusado a
menudo adoptan puntos de vista opuestos y el juez permanece pasivo, aqui no se trata de
puntos de vista opuestos.’®

En relaci6n a las disputas mixtas y no mixtas, puede ser de utilidad recordar que la expre-
sién “adoptar un punto de vista contrario” puede dar origen a un malentendido, porque las

8 Cf. Feteris (1587, pp. 335-336).
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relaciones contrarias y las contradictorias se confunden fécilmente. Por ejemplo, en lugar det
punto de vista:

“No es verdad que las mujeres sean mejores conductoras que los hombres” (-/p,},
muchas veces el punto de vista:
“Las mujeres son peores conductoras que los hombres” (+/p,),
se toma como el opueste al punto de vista:
“Las mujeres son mejores conductoras que los hombres” (+/p,),
siendo que:
“Las mujeres son peores conductoras que los hombres” (+/p,),
excluye la posibilidad de que ellas conduzcan igual que ellos, en cambio:
“No es verdad que las mujeres sean mejores conductoras que los hombres” (-/p,}
no la excluye.
En el punto de vista:
“No es verdad que las mujeres sean mejores conductoras que los hombres” {-/p,),
se niega el punto de vista:
“Las mujeres son mejotes conductoras que los hombres” (+/p ).
En el punto de vista:
“Las mujeres son peores conductoras que los hombres” (+/p,),

se invierte, por asi decirlo, el contenido proposicional de ese punto de vista. Tan pronto como
alguien se opone al punto de vista:

“Las mujeres son mejores conductoras que los hombres” (+/p,)
con el punto de vista:

“Los hombres son mejores conductores que las mujeres” (+/p.),
2
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la disputa debe ser tratada como multiple y como mixta a la vez, porque hay dos proposicio-
nes diferentes en juego, en kas que se supone que ambas partes sostienen opiniones opuestas:

UL;: +/p;; ?/(+/p)
UL:2/(+/p);  +/py

4. La expresion verbal de los puntos de vista y de las dudas

En principio, siempre se debe suponer que la expresién verbal de una comunicacidn refleja
las intenciones del hablante o escritor. Por supuesto que, en la practica, podria suceder que
hubiera algo defectuoso en esa expresién. Sin embargo, a menos que podamos pedir una
clarificacién, debemos basar nuestra interpretacién en la expresién verbal tal como se ha
presentado y tratar de encontrar la interpretacién de los enunciados oscuros, opacos 0 vagos
que mejor se adecue al contexto.

A veces resulta claro que el hablante o escritor no se ha dado cuenta de que ha dicho algo
distinto de lo que intentaba decir. Este podria ser el caso de un lapsus calami o lingine, pero
también podria tratarse de un uso incorrecto, como cuando un hablante extranjero usa “por
principio” en lugar de “en principic”:

“Por principio, Yo no bebo, pero no tengo ninguna objecin a tomar una copa para acompatar
a alguien”.

Eldiscurso de ciertos individuos y grupos puede exhibir también algunas peculiaridades
especiales que los hacen aparecer diciendo cosas diferentes de las que intentan decir. Por
ejemplo: Yo le pondtia un signo de interrogacién a eso”, queriendo decir “Yo lo rechazo”; o
"Personalmente, tengo mis dudas acerca de eso”, queriendo decir “No lo creo”.

En todos estos casos, la interpretacién tiene que tomar en cuenta la intencién que, con
méaxima justicia, puede suponerse que tuvo el hablante o escritor. Ciertamente, esto puede
significar que nos encontremos pisando un terreno poco firme. Pero el conocimiento de las
idiosincrasias lingilisticas de personas o grupos especificos puede sernos de ayuda en estos
casos. Supongamos qute nos damos cuenta de que es una caracteristica del lenguaje de los
deportistas el estar plagado de repeticiones de la expresién “tti sabes”. En este caso, no se les
harfa justicia al suponer que cada vez que dicen “tti sabes” realmente estdn suponiendo que
uno “sabe”.

La Expresidn Verbal de los Puntos de Vista

Generalmente queda suficientemente claro cudl es el punto de vista que esté en discusidn en
una disputa. En el discurso cotidiano, incluso una persona que quiere expresarse de manera
perfectamente clara no necesita ser completamente explicita para que su punto de vista sea
reconocido como tal. En la mayorfa de los casos, el contexto aclarard lo que quiere decir. Més
aiin, en la expresién verbal muchas veces habrd indicaciones bastante precisas de que se trata
de un punto de vista:
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Ext i opinidn, los nifios son la esperanza del futuro.

Yo creo que los nifios 5on personas may crueles. :
Si e preguntaran o mf, dirfa que no hay manera de expresar la esencia méas profunda de las
0528,

Mi conelusién es que 1a gente hace locuras para escapar del aburrimiento,

Esta s la razon por la cual uno se calma cuando elabora teorfas sobre el miedo y la ansiedad. -
Entonces, él no puede haberlo hecho.

Por lo tanto, los pobres se hacen més pobres y los ricos més ricos.

En resumien, €so s algo que nunca debemos hacer.

Asl es cono yo lo veo: aungue no haga ningtin bien, al menos no har4 ningtin dafio.

El punto es, i sabes, que el amor roméntico solo fue inventado para permitir que las mujeres
fueran manipuladas.

¢ Tengo razén al peusar que la ley de Verner fue la primeta ley de la Fonética?

i Tenetnos que estar de acuerdo en que nadar cuando la marea est4

bajando es més peligroso que nadar cuando la marea est4 subiendo.

Esa afirmacidn, ent cotsecnencia, es falsa.

El afirina erréneamente que “bello” es un adverbio.

Es un sinsentido afirmar que el peso de la prueba recae en mi.

Serin una buena iden citar a la reunién con bastante anticipacién.

Tomando en crenta todos los factores, dificilmente podrfa ser cierto.

También existen casos en los que serfa exagerado afirmar que la expresion verbal indica
que se estd presentando un punto de vista, pero en los que se observa un modelo que suele
ser recurrente cuando se expresan puntos de vista, lo que facilita su reconocimiento:

Debemos darle 2 cada uno lo suyo.
5 No debes dejar que se te enfrie fa comida.
i No se deberia perutitir que Ja gente estipida tuviera hijos.
i La revolucién deberin comenzar por el individuo.
Solo estoy lanzando ideas, pero seguramente el trabajo de cualquier persona es igualmente impor-
tante.
En ofras palabras, la gente que se vuelve loca es demasiado sensible.
Eso es imposible.
Comer demasiado es criminal,

El iltimo ejemplo (“Comer demasiado es criminal”} es una buena ilustracién de que no
basta con apoyarse en la expresién verbal para hacer una interpretacién. Se deberfa usar
L también el propio conocimiento del contexto, 1n conocimiento general de los antecedentes e
| incluso cualquier otro conocimiento especifico que uno pueda tener acerca de la situacion.
Después de todo, et enunciado “Comer demasiado es criminal” puede ser un punto de vista
cuando se expresa en un pafs como los Estados Unidos, donde la comida es muy abundante,
: pero cuando se exptesa en una region asolada por el hambre, como el Sahel, puede ser una
‘ afirmacién de hecho, que no deja lugar absolutamente a ninguna duda. Tal como hemos
' observado antes, los puntos de vista son categorias funcionales que no dependen primaria-

mente de la forma o del contenido.
: En textos argumentatives mds extensos es frecuente que los puntos de vista principales
‘ se repitan mds de una vez. Puesto que las formulaciones que se eligen, por lo general, no son
5 exactamente las mismas cada vez, existe el peligro de pensar erréneamente que la disputa es
mdltiple. El punto de vista central de la disputa no siempre es propuesto desde el comienzo,
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de una vez y para siempre. Para lograr mayor claridad, o porque piensa que asf resulta més
efectivo, la persona que presenta el discurso puede volver a proponer su punto de vista a
medio camino del discurso o incluso al final,

Puesto que los puntos de vista pueden ser expresados con mayor énfasis (“Es ciertamente
verdadero que...”) y con menor énfasis (“Es probable que...”), y puesto que pueden referirse
a proposiciones mas amplias (“Todos los grandes arfistas son homosexuales”) 0 menos am-
plias (“Algunos grandes artistas son homosexuales”), cuando repite su punta de vista, el
hablante puede aprovechar la oportunidad de hacerlo méas o menos enfético, 0 mas general o
més especifico de lo que originalmente era.

Si el énfasis 0 la amplitud de un punto de vista cambia sustancialmente, ya no se trata,
obviamente, del mismo punto de vista. 5i tal cambio ocurre a medio camino del discurso
argumentativo, una disputa que inicialmente era una disputa tinica puede expandirse a una
disputa miiltiple, 0 bien una disputa completamente niteva puede haber reemplazado a la
disputa original. Es muy frecuente, sin embargo, que el propésito de la repeticién no tenga
ninguna relacién con la introduccién de un nuevo punto de vista, ni mucho menos con la
elimiracién del punto de vista original. Por razones de economia y recordando la navaja de
Occam, al interpretar el discurso no se deben distinguir mds puntos de vista (ni méds dispu-
tas) de los que sean estrictamente necesarios.

La Expresion Verbal de las Dudns

Sia veces es dificil reconocer inmediatamente un punto de vista, es atin més dificil reconocer
una duda como tal, Entre las expresiones que son indicaciones mds ¢ menos claras de una
duda se incluyen las siguientes:

No estoy completamente seguro de que ella no pudo haberle hecho.

¢No podria ser que no sea mds peligroso nadar cuando la marea estd bajando que cuando esta
subiendo?

¢ Realntente fo crees? Yo no estoy tan seguro de que Juan tenga aspecto de enfermo.

No sé si los nifios son realmente la esperanza del futuro.

Eni renlidad, todwvin no puedo entender bien por qué la revolucion deberfa comenzar por el indivi-
duo.

51, es un poco dificil, pero a lo mejor no es verdad que los pobres se estén haciendo més pobres y los
ricos m4s ricos.

Voy a tener que pensar si creo 0 rip que no hay manera de expresar la esencia més profunda de las
€0sas,

Muchas veces la duda permanece implicita. Aun asf, la persona que defiende un punto
de vista siempre da por supuesta alguna forma de duda. A veces porque piensa que vio a la
otra persona fruncir el entrecejo, a veces porque ha tratado de ponerse en el lugar de la otra
persona y cree que su punto de vista podria suscitar dudas en la mente de esta.

Otra complicacién que es necesario mencionar aqui, y que podrfa surgir aun cuando la
duda hubiera sido expresada explicitamente, es que a veces resulta dificil distinguir entre
una expresién de duda y un punto de vista negativo. Esto sucede especialmente cuando un
punto de vista negativo es presentado de manera indecisa, 0 con algunas restricciones, lo que
permite que pueda ser facilmente confundido con una expresién de duda.
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La argumentacidn como un
acto de habla complejo

1. Aspectos comunicacionales y aspectos interactivos

Cuando una persona habla o escribe usa palabras y expresiones que cumplen ciertas funcio-
nes que le permiten comunicarse e interactuar con otras personas. Desde la perspectiva
comunicacional, sus enunciados pueden funcionar como preguntas, promesas, afirmacio-
nes, y asf sucesivamente; desde la perspectiva interactiva, pueden conducir, por ejemplo, a
una respuesta, una sonrisa de satisfaccién o una demanda de mayor informacién. Al expre-
sar de este modo sus intenciones, el hablante (0 escritor) realiza varios tipos de actos de
habla.?

Todo acto de habla crea compromisos particultares para quien lo realiza. Por ejemplo, si
alguien hace una pregunta puede suponerse legitimamente que est4 interesado en escuchar
la respuesta; si hace una promesa, se supone que cumplira su promesa y si hace una afirma-
¢ién, debe ser capaz de apoyarla.

En un acto de habla se expresan una o més proposiciones que hacen referencia a algo y
que le asignan un predicado particular a ese referente. En la realizacidn de un acto de habla,
a la proposicién se le otorga una “fuerza ilocucionaria” particular, la que le proporciona al
acto de habla su funcién comunicacional, Por ejemplo, si el hablante se refiere a la persona
que lo escucha y le asigna a esta el predicado “tiene disposicién para la Iégica”, podria otor-
garle a su proposicion Ja funcién comunicacional de una pregunta, diciendo: “;Tiene usted
disposici6n para la 16gica?”

Los actos de habla no son plenamente comprendidos por un auditor (o lector) hasta que
este conoce tanto las proposiciones que estin siendo expresadas como la funcitn
comunicacional que estas tienen. La comprensién de un acto de habla es el efecto comunicacional
al que apunta el hablante. Generalmente el hablante esperaré lograr también un efecto
interactivo: que el que eseucha acepte el acto de habla realizado o que responda de cierta
manera. El que el oyente acepte el acto de habla es un efecto interactivo al que se apunta en la

1 Este enfoque de la comunicacién e interaccion verbales se basa en la versidn modificada de Ia teorfa estandar de
los actos de habla expuesta en van Eemeren & Grootendorst (1984). Por ciecto, la teorfa estandar fue desarrollada
por Austin (1962} y Searle {1969, 1979). CF. también Fogelin {1972).
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realizacién de cualquier acto de habla, independientemente de otras respuestas que se de-
seen. Es esta biisqueda de aceptacién la que hace a los actos de habla interactivamente signi-
ficativos.

No es necesario que el efecto comunicacional de entender un acto de habla coincida con
el efecto interactivo de aceptarlo. Por lo tanto, es necesario hacer una distincién tedrica, en el
acto de habla, entre el aspecto que busca lograr comprensién y el aspecto que busca lograr
aceptacién. En el primer caso, llamamos al acto de habla un acto comunicacional, en el segun-
do, un acto iiteractivo.®

El grado en que un oyente comprende un acto de habla y el grado en que lo acepta,
obviamente no necesitan ser iguales. Una completa comprension puede ir de la mano de una
completa aceptacién, pero también de una completa falta de aceptaci6n o de una aceptacién
parcial. Por otra parte, una comprensién incompleta no solo puede ir de la mano de una
aceptacién parcial, sino también de una completa aceptacion o una completa falta de acepta-
cién. Sin embargo, para producir cualquier grado de aceptacién, en principio serd necesario
lograr al menos algiin grado de comprensién.

Los aspectos comunicacionales y los aspectos interactivos de los actos de habla no son
enteramente independientes unos de otros. Estdn incorporados en el mismo enunciado. A
veces existe incluso una asociacién més o menos fija entre los aspectos comunicacionales y
los aspectos interactivos de un acto de habla. De no ser asi, el hablante puede aportar, ya sea
intencionalmente o no, algunos indicios relativos a esta relacién. Si no lo hace, esta relacién
solo puede ser reconocida con la ayuda del contexto en el cual el acto de habla se realiza.

Hentificacion de los Aspectos Conunicacionales y los Aspectos Interactivos

No existe ningtin criterio formal, que no resulte ambiguo, para distinguir los aspectos
comunicacionales y los aspectos interactivos de los actos de habla. Un test sencillo para po-
ner a prueba el estatus comunicacional de un posible indicador de acto de habla es el test
“con estas palabras” (hereby test):

Tome la primera persona singular del presente indicativo del verbo que patezca indicar mejor
el aspecto comunicacional involucrado, intercale Ja expresién “con estas palabras” entre ¢l pro-
nombre personal "yo” y el verbo, luego compruebe si esto produce un enunciado correcto. Silo
hace, el verbo identifica una funcién comunicacional.

Por ejemplo: “Yo, con estas palabras, prometo que llegaré a tiempo maana”, “Yo, con
estas palabras, confirmo que tii llegaste a tiempo”. Si el test “con estas palabras” produce un
resultado extrafio, o incluso absurdo, como “Yo, con estas palabras, te convenzo de que estoy
en lo correcto” o “Yo, con estas palabras, te encantino a casa”, quiere decir que el verbo no
tiene una funcién comunicacional. El verbo convernicer indica el aspecto interactivo de un acto
de habla y el verbo encaminar no indica ningiin acto de habla en absoluto.

El test “con estas palabras” {hereby test) produce construcciones que efectivamente ocu-
rren en la vida real, aunque fundamentalmente en contextos formales. Un presidente puede

¥De esta manera le damos un significado mds claro y més especifico a la distincién rudimentaria de Austin y Searle
enire actos “ilocucionarios” y “perlocucionarios”.
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abrir una sesién con la expresién: Yo, con estas palabras, declaro abierta la sesién” y puede
cerrarla con la expresion: “Yo, con estas palabras, declaro cerrada la sesién”. Las cartas co-
merciales, los contrates y acuerdos similares estén Jlenos de construcciones de este tipo: “Por
la presente (hereby), le informamos que...”, “Por la presente, Ud. queda notificado de que...”,
Yo, el abajofirmante, porla presente, certifico que...”, “Porla presente, queda resuelto que..”,
y asi sucesivamente.

Desafortunadamente, el test “con estas palabras” no puede ser usado para identificar Ia
funeidn comunicacional de todos los actos de habla. A menudo preduce resultados que sue-
nan bastante artificiales: “Yo, con estas palabras, supongo que... “, “Yo, con estas palabras,
argumento que...”, “Yo, con estas palabras, critico...”, y asf sucesivamente. Sin embargo, si se
empieza con casos muy claros, es posible determinar, forzando un poco las cosas, si cierta
caracterizacién nominal de un enunciado puede ser 0 no una designe\cién del aspecto
comunicacional del acto de habla en cuestion.

A fin de identificar el estatus interactivo de un acto de habla, puede ser 1til aplicar el
siguiente test, el test “por ese medio” (thereby test):

A continuacién del enunciado original coloque la frase: “El, por ese medio, me...” y reemplace
los puntos suspensivos por el tiempo pasado del verbo que mejor describa el aspecto interactivo
que Ud. crea que est4 en juego. Luego, compruebe si esto produce 0 no un enunciadeo correcto.
Si lo hace, el verbo identifica un aspecto interactivo.

L 1

Por ejemplo: “El, por ese medio, me levantd el dnimo”, “El, por ese medio, me convencis”.

2. Actos de habla elementales y complejos

Existen importantes diferencias entre el acto de habla de argumentar y actos de habla tales
como afirmar, solicitar, prometer, anular, anunciar, aconsejar y predecir, tal como son expues-
tos en la teorfa estAndar de los actos de habla.

En primer lugar, a diferencia de las afirmaciones, solicitudes, promesas, etc., que pueden
estar formadas por una tinica oracion, la argumentacién consta, en principio, de mis de una
oracién:

“Seria mejor que ella no tomara clases de conduccidn, porque ya tiene 61 afios, se asusta facil-
mente y nunca podrd comprarse un auto con lo que recibe de pension®.

A veces, a primera vista un argumento parece estar constituido por una sola oracién y
representar, no obstante, una defensa completa de un punto de vista. Sin embargo, al exami-
narlo mds de cerca, siempre se encontrard que una parte de la argumentacion se ha dejado
implicita. Por ejemplo, en el enunciado: “Serfa mejor que ella no tomara clases de conduc-
cidn, porque se asusta facilmente”, se ha dejado implicito el enunciado: “Las personas que se
asustan facilmente no deberian obtener licencia para conducir”. Por otra parte, el enunciado:
“Mafiana te derribaré ese muro” es, en sf mismo, una promesa completa, el enunciado: “Ha
dejadodellover”, es una afirmacién completa y el enunciado: “Lo mejor que puedes hacer es
tenderte a reposar por un rato”, es un consejo completo.
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En segundo lugar, sin ser actos de habla indirectos, tedos los ennciados que constituyen
la argumentacion tienen, al mismo tiempo, dos funciones comunicacionales.” Alguien que
defiende el punto de vista: “Serfa mejor que ella no tomara clases de conduccién”, diciendo:
“Ella ya tiene 61 afios; se asusta facilmente; nunca podrd comprarse un auto con lo que recibe
de pensidn”, ha emitido tres oraciones que, en conjunto, constituyen la argumentacidn. Estos
tres enunciados tomados en conjunto cumplen la funcién comunicacional de la argumenta-
cién, pero cada uno de ellos tomado individualmente tiene, ademas, una funcién
comunicacional diferente: es también una afirmacion, una dectaracién, o algo de ese tipo.

Existen, por cierto, ofros actos de habla que también tienen una funcién comunicacional
dual. Por ejemplo, una explicacién, una amplificacidn o una aclaracién. Todas ellas estin
formadas por enunciados que, tomados separadamente, son afirmaciones, declaraciones o
algo de ese tipo y que, cuando se toman en conjunta, sirven como una explicacién, una am-
plificacién o una aclaracién. Un caso un tanto diferente, pero de todos modos andlogo, es el
de las instrucciones que, en conjunto, forman una receta: “Lave las uvas, retirelas del racimo,
dbralas con un cuchillo, retireles las pepas. Ltene el hueco con un poco de queso crema al ajo
y finas hierbas. Déjelas en el refrigerador hasta que se endurezean”, En todo caso, la funcién
dual de la argumentacion es una de las caracteristicas que hacen de ella un acto de habla més
complejo que una solicitud, itna promesa o una afirmacién.

En tercer lugar, la constelacién de actos de habla que constituye la argumentacion no es
autosuficiente, sino que debe estar conectada de una manera especial con otro acto de habla:
el acto de habla en el cual se expresa el punto de vista que es apoyado por Ja argumentacién.
Los actos de habla del tipo de las promesas, las declaraciones y las solicitudes no necesitan
estar ligados de esta manera especial a otro acto de habla.

Las diferencias entre la argumentacién y estos otros actos de habla pueden comprenderse
mejor cuando se observa que la argumentacidn no tiene una funcién comunicacional en el
nivel de la oracidn, sino en un nivel textual superior. Llamamaos actos de habla elementales a
los actos de habla que se dan en el nivel de la oracién y actos de habla complejos a los actos de
habla que se dan en el nivel textual superior. La argumentacién pertenece a esta tiltima cate-
goria.

Aunque a veces la argumentacidn se confunde facilmente con otros actos de habla com-
plejos, tales como los de aclaray, amplificar y explicar, existe una diferencia importante entre
ellos. Se supone que algo que es aclarads, amplificado o explicado ya ha sido aceptado, en
principio, por el interlocutor; en cambio, cuando se presenta una argumentacién, lo que estd
en juego es precisamente la aceptabilidad. En el discurse cotidiano, de vez en cuando el
hablante puede, a fin de persuadir a su interlocutor, presentar su argumentacion como una
amplificacién, una aclaracién o algo de ese tipo. Al hablar de este modo acerca del punto de
vista, como si ya hubiera sido aceptado, sugiere que su punto de vista no necesita de argu-
mentacién y que su aceptabilidad estd fuera de duda.®

1 En los actos de habla indirectos 1a funcidn dual depende de la diferencia entre el significado literal del enunciado
;; un significado no literal que determina su funcién “primaria®, indirecta{Cf, capitulo 5).

Pensamos que es especialmente necesario hacer una clara distincidn entre argumentacién y explicacidn (Cf. Govier,
1987, pp. 159-176). Evidentemente, 1a adecuacion de na explicacién tambign puede ser examinada, pero entonces
es la aceptabilidad del explrnans la que estd en juego v no la del explanandum.
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3. Las condiciones de identificacién y de correccién de la argumentacion

Las condiciones de éxito o “felicidad” que el oyente puede considerar que se han cumplido
cuando se encuentra con una argumentacion son condiciones de identificacién y condiciones
de correccidn.” Para que un enunciade valga como un acto de habla particular, y pueda ser
identificado como tal, tienen que haberse cumplido las condiciones de identificacion. Si no
se han cumplido estas condiciones, el oyente no puede decidir si esté tratando con una pro-
mesa, una solicitud o una afirmacién, ni qué consecuencias se sigien de esto. Para que el
enunciado en cuestion sea una realizacién apropiada de un acto de habla particular deben
cumplirse las condiciones de correccién.

Por supuesto que, aun cuando un acto de habla cumpla con las condiciones de identifica-
cién, muchas otras cosas podrian fallar. Por ejemplo, podtria ser obvio que una pregunta ha
sido formulada sin que el hablante esté interesado en la respuesta, que se ha afirmado algo
que el hablante sabe que es falso, o que se ha prometido algo sin que el hablante tenga la
menor intencién de cumplirlo.

Puede ser dificil para el oyente determinar si las condiciones de correccién se han cumpli-
do plenamente, pero el hablante siempre adquiere un compromiso con lo que ha dicho y serd
considerado responsable de ello. El oyente tiene derecho a suponer que un hablante que ha
hecho una pregunta estd interesado en la respuesta, qtie un hablante que ha hecho una afir-
macién estd convencido de que ésta es verdadera, que un hablante que ha prometido algo
realmente intenta cumplirlo y asi sucesivamente.

Al formular las condiciones de identificacién y cotreccién de la argumentacién daremos
por supuesto qite, ademds de la argumentacién, el hablante ha realizado otro acto de habla,
en el cual se presenta un punto de vista con respecto a una proposicién p, y que ahora se
dirige al oyente con los enunciados 1, 2,...n. Para que estos enunciados puedan ser conside-
rados como una realizacién del acto de habla complejo de la argumentacién, deben cumplir-
se dos tipos de condiciones de identificacion:

1. Condicidn de contenide proposicional: los enunciados 1, 2,..,n constituyen los actos de habla
elementales 1,2,...n, en los cuales se ha adquirido un compromiso con las proposiciones
expresadas.

2. Condicidn esencial: 1a realizacion de la constelacion de actos de habla que estd formada por
los actos de habla elementales 1, 2,...,n cuenta como un intento por parte del hablante para
justificar p, es decir, para convencer al ayente de la aceptabilidad de su punte de vista con
respectoa p.

2 La nocidn de “condiciones de felicidad” para 1a realizacién de los actos de habla proviene de Austin {1962). La
distincidn entre condicicnes de identificacién (o de reconocimiento) y condiciones de correccidn estd desarrollada
en van Eemeren & Grootendorst {1984), donde se explica que las condiciones de felicidad para el acto de habla
complejo de la argumentacién pueden ser inotivadas sefialando las diversas consecuencias derivadas de sus viola-
ciones.

H Por lo tanto, también pueden ser consideradas como condiciones de reconocimiento de un acto de habla, En Searle
{1969, 1as condiciones preparatorias juegan un rol en la determinacidn de la identidad de un acto de habla particu-
lar. Nosotros, en cambio, las consideramos como condiciones de correccidn y no come condiciones de reconocimien-
to, puesto que se refieren a dos aspectos diferentes de la eficiencia. La identidad de un acto de habla estd determina-
da, en nuestra perspectiva, por sus condiciones esenciales y por su contenido proposicional. Aunque estas condicio-
nes de reconocimiento son precondiciones para la identificacién de un acto de habla, cbviamente ellas no indican
exactamente qué medios verbales 0 qué otros medios comunicacionales hacen que el acto de habla sea reconocible,
es decir, de qué manera puede ser reconocido come tal en la practica.
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La formulacién de Ja condicién esencial sugiere que la argumentacién se usa exclusiva-
mente para defender puntos de vista positivos, pero no es asf. Aunque esto no se menciona
en las condiciones, los puntos de vista negativos también pueden ser defendidos por medio
de la argumentacion. En ese caso, en la condicién esencial debe hacerse referencia a la refuta-
cién de la proposicién {“contraargumentacién”) en lugar de a su justificacién (“pro-argu-
mentacién”).” Para evitar la confusién, se debe recordar que la proposicién misma a la cual
se refiere el punto de vista también puede contener elementos negativos {“No creo que las
mujeres no tengan una légica propia”).

Hay dos tipos de condiciones de correccién:

3. Cendiciones preparatorias:
a} El hablante cree que el oyente no acepta o, al menos, no acepta automéaticamente o
completamente) su punto de vista con respecto a p.
b) Elhablante cree que el oyente estd preparado para aceptar las proposiciones expresa-
das en los actos de habla elementales 1, 2,....n.
¢} Elhablante cree que el oyente esté preparado para aceptar la constelacién de actos de
habla elementales 1, 2,..,nn como una justificacién aceptable de p.
4. Condiciones de responsabilidad:
a} Elhablante cree que su punto de vista con respectoa p es aceptable.
b) Elhablante cree que tas proposiciones expresadas en los actos de habla elementales
1, 2,...n son aceptables.
¢) Elhablante cree que la constelacién de actos de habla elementates 1, 2,...,n es una justi-
ficaci6n aceptable de p.

La formulacién de las condiciones preparatorias b, y ¢. no dice nada acerca de cudn firme-
mente debe creer el hablante que el oyente estd preparado para aceptar sus proposiciones y
sus justificaciones. Deja cabida a una certeza absoluta, pero también a una vaga expectativa o
una débil esperanza de que se obtendr4 la aceptacion. Sin embargo, elimina la posibilidad de
que el hablante suponga, desde un comienzo, que no hay ninguna posibilidad de lograr la
aceptacién. Cualquier persona que haga un intento serio de convencer a otros debe al menos
suponer que tiene aigusa posibilidad de éxito, por pequefia que esta sea.

La formulacién de la primera condicién de responsabilidad (a) no excluye los casos como
el razonamiento hipotético y la reductio ad absurduni, donde la persona que argumenta proce-
de como si estas condiciones de correccién estuvieran cumplidas, aunque sabe que, de he-
cho, no lo estan. Por ejemplo, al usar la reductio ad absurdumt, 1a persona que argumenta espe-
ra demostrar finalmente que el punto de vista que se disputa tiene que ser falso. Al cumplir
inicialmente con la primera condicién de responsabilidad, se compromete, por el momento,
conla creencia establecida en esta condicidn. Adopta este procedimiento argumentativo pre-
cisamente porque piensa que es 1itil para su propdsito aceptar un compromiso temporal del
que podré deshacerse después de haber logrado su objetivo: comenzar por este compromiso
temporal le facilitard la demostracién de la falsedad del punto de vista. Més que creer —en
algiin sentido psicol6gico més profundo- en la aceptabilidad del punto de vista, aparenta,

* Naess (1966), entre otros, usd el término contragrgimentacion para referirse exclusivamente a ta argumentacisn
presentada para refutar la argumentacion de un eponente. En nuestros términos, esta restriccién significar(a que la
contraargumentacién solo ocurre en discusiones que apuntan a la resolucién de una disputa mixta.
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por asidecirlo, profesar una creencia por la cual acepta responsabilidad mientras pueda serle
titil, a pesar de lo fingida que esta creencia pueda ser en el fonde.

La formulacién de las condiciones de responsabilidad segunda y tercera (b y ¢} parece
excluir la posibilidad de que un hablante no crea realmente qite las proposiciones expresadas
en su argumentacidn son aceptables, o que justifican la proposicién expresada en su punto
de vista. No obstante, es obvio que alguien puede intentar convencer a un oyente sabiendo, y
explotando este conecimiento, que el oyente, a diferencia del hablante mismo, encuentra
aceptables estas proposiciones y esta justificacién. Esta manera de proceder no surge necesa-
riamente del deseo del hablante de lograr, a toda costa, el efecto de que la audiencia adhiera
a su perspectiva. Puede surgir también de un genuino interés por llegar a saber exactamente
cudles son las consecuencias de proponer ciertos argumentos,”

Es importante notar que las condiciones de responsabilidad no implican que el hablante
necesariamente deba ser siempre sincero, Puede estar mintiendo y pensar algo completa-
mente diferente de lo que dice, pero, incluso en ese caso, ha adquirido un compromiso con lo
que ha dicho y, en consecuencia, el oyente puede hacerlo responsable de sus palabras” Por
ejemplo, si el hablante expresa dudas acerca de una proposicidn que él mismo ha usado antes
en su argumentacion, el oyente puede acusarlo de ser inconsecuente {ver cuadro 3.1).

% Enel primer caso e objetivo del hablante es ret6rico, en el sentido de la nueva retérica, en el segundo, esdialécetice,
en el sentido de una nueva dialéctica (Cf. Perelman & Olbrechts-Tyteca, 1958. Barth & Krabbe, 1982). Para una
concepeidn mds amplia de la ret6rica, que incluye la dialéctica, véase Wenzel {1980, 1987, 1990}

75 las condiciones de responsabilidad fueran realmente condiciones de sinceridad que requieren un cierto estado
mental, como ccurre en Searle (1969), algunas técnicas de argumentacién comunes y ifiles, tales como el razona-
miento hipotético y la reductio ad absurdum, quedarian prohibidas, La consecuencia més importante de las cond_lcm-
nes de responsabilidad es que puede considerarse que el hablante, puesto que es responsable de lo que ha dicho,
actiia couto si fitera sincero -0 sea o no lo sea en realidad. Para nuestros propésitos, lo que cuenta es aguello de lo que
el hablante puede ser considerado responsable, no lo que piensa privadamente, Sin embargo, ocasionalmente habla-
mios de su “sinceridad” en vez de su “responsabilidad”, con el fin de evitar un lenguaje attificial,
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Cuadro 3.1

Las condiciones y efectos del acto de habla complejo
de la argumentacidn: un ejemplo

NIVELDE LA actos de habla
ORACION elementales
NIVEL actos de habla
TEXTUAL complejos
Condicidn de

contenido

proposicional

Condicién esencial

Condicicnes preparatorias

Condiciones de responsabilidad

EFECTO COMUNICACIONAL
{COMPRENSION}

‘EFECTO INTERACTIVO
(ACEPTACION)

L. Ella ya tiene 61 afigss ~ Serfa mejor que no
tomara clases de

conduccidn
2, Ella se asusta
f&cilmente
3. Ella no tiene dineto
para un auto
argumentacion punto de vista

(1)-(3) expresan un compromiso con
la aceptabilidad de las proposiciones:
1. Ella tiene 61 afios,

2. Ella se asusta ficilmente,

3. Ella no tiene dinero para un auto

La realizacién de (1)-(3) vale como un intento
por parte del hablante H para convencer al oyen-
te O de la aceptabilidad del punto de vista de
que seria mejor que ella no tomara lecciones de
conduccion,

1. Hcree que O no acepta el punito de vista “Se-
tfa mejor que ella no tomara lecciones de con-
duecidn”.

2. H cree que O aceptaré las proposiciones ex-
presadas en (1)-(3}, es decir, que (1) ella tiene
61 anios, (2) ella se asusta facilmente y (3) ella
no tiene dinero para un auto.

3. H cree que O aceptaré la constelacién (1)-(3)
como una justificacién de la proposicién “Se-
ria mejor que ella no tomara lecciones de con-
duccion”.

1. Hecree que el punto de vista “Seria mejor que
ella no tomara lecciones de conduccién” es
aceptable,

2. H cree que las proposiciones expresadas en
(1)-(3) son aceptables.

3. H cree que la constelacidn (1)-(3) constituye
una justificacién aceptable de la proposicion
“Seria mejor que ella no tomara lecciones de
conduccidn”.

O comprende que {1)-(3) valen come una ar-
gumentacidn a favor del punto de vista “Se-
ria mejor que ella no tomara lecciones de con-
duccidn”.

O acepta (1)-(3) como una justificacién de Ia
preposicion “Seria mejor que €lla no tomara
leeciones de conduccion”.




Carlruwo IV

Los actos de habla en In
discusion critica

1. Las etapas de la resolucién de una disputa

Una disputa deja de existir cuando ya no existe una diferencia de opinién. Hay muchas ma-
neras de persuadir a la parte contraria para que abandone su punto de vista o se retracte de
sus dudas acerca de un punte de vista, poniendo asf fin a la disputa. Cuando se habla de
poner fin a una disputa, desde una perspectiva pragma-dialéctica, es importante distinguir
claramente entre zanjar una disputa y resofver una disputa.

Zanjar una disputa significa que la diferencia de opinién simplemente se deja de lado.
Esto puede hacerse de una manera mds o menos civilizada, lanzando una moneda al aire, o
mds civilizadamente aiin, solicitando el arbitraje de una tercera parte neutral: un 4rbitro, un
“ombudsman” o un juez.?® También puede hacerse de una manera menos civilizada, saltan-
do al cuello del adversario o, tal vez atin peor, recurriendo a la intimidacién o al chantaje.

Una disputa se resuelve solo cuando una de las partes se retracta de sus dudas, porque ha
sido convencida por la argumentacién de la parte contraria, o retira su punto de vista, pot-
que se ha dadoe cuenta de que su argumentacion no puede sostenerse ante las criticas de la
otra parte. Asi, las reacciones criticas y la argumentacién cumplen un papel esencial en la
resolucién de una disputa. Para poder resolver realmente una disputa, los puntos que estan
siendo disputados deben convertirse en el tema de una discusidn criticn cuyo propésito es
lograr acuerdos acerca de la aceptabilidad o inaceptabilidad de los puntos de vista en discu-
sién, averiguando si, mediante la argumentacidn, pueden o no ser adecuadamente defendi-
dos de la duda o de la critica.

La resolucién de una disputa pasa, idealmente, por cuatro etapas, que corresponden a
cuatro fases diferentes de una discusién critica. En el caso de una discusi6n critica surgida de
una dispufa simple, este modelo ideal toma la forma siguiente:

1. Etapa de Confrontacion. En esta etapa se establece que existe una disputa. Un punto de
vista se presenta y es puesto en duda.

% Otra manera civilizada de poner fin a una disputa es llegar a un acuerdo que, mds que resolver realmente la
disputa original, implica modificar el punto de vista que estaba siendo disputado. Este es €] procedimiente al que se
recurre frecuentemente en la diplomacia, las negociaciones y otras situaciones similares,




56

Frans H. van EesereN - RoB GrOOTENDORST / ARGUMENTACION, COMUNICACION Y FALACIAS

2. Efnpa de Apertura. En esta etapa se toma la decisién de intentar resolver la disputa por
medio de una discusién argumentativa reglamentada. Una parte toma el rol de protago-
nista, lo que significa que estd preparada para defender su punta de vista por medio de la
argumentacién. La otra parte toma el rol de antagonists, lo que significa que est4 prepara-
da para desafiar sistematicamente al protagonista a defender su punto de vista. En una
disputa no mixta, la parte que actiia como protagonista no tiene otra tarea que defender
su punto de vista y la parte que actiia como antagonista no tiene otra tarea que criticar la
defensa que el protagonista hace de su punto de vista, sin tener que defender un punto de
vista propio. Ambas partes deben ponerse de acuerdo sobre los puntos de partida y las
reglas de la discusién.

3. Etapa de Argumentacidn. En esta etapa el protagenista defiende su punto de vista y el
antagonista, si tiene més dudas, requiere de él mds argumentacién. Debido a su rol fun-
damental en la resolucién de la disputa, la etapa de argumentacién es considerada a ve-
ces como la “verdadera” discusion. En una disputa ne mixta hay solo un protagonista
que argumenta, en una disputa mixta son mds los protagonistas que deben argumentar.

4. Etapa de Clausura. En esta etapa se establece si la disputa ha sido o no resuelta, conside-
rando que, o el punto de vista, 0 la duda referente al punto de vista, han sido retirados. Si
lo que se ha retirado es el punto de vista, la disputa ha sido resuelta en favor del antago-
nista; si lo que se ha refirado es la duda, la disputa ha quedado resuelta en favor del
protagonista. En el caso de que sea el protagonista el que retira su punto de vista, puede
ser que adopte un punto de vista opuesto a su punto de vista original, pero no tiene que
ser necesariamente asi, También podrfa atenuar o modificar su punto de vista original, o
bien adoptar un punto de vista cero. En el caso de que sea el antagonista el que retira su
duda, debe aceptar el punto de vista del protagonista.

Una vez que han resuelto la disputa, siempre es posible que los participantes se embar-
quen en una nueva discusicdn, ya sea relacionada con una disputa completamente diferente o
con una versién mds o menos medificada de la misma disputa. En esta nueva discusion los
roles de los participantes pueden intercambiarse. En todo case, la nueva discusion tiene que
volver a comenzar desde el principio.

Solamente en el modelo ideal de una discusién critica se recorren completamente todas
estas etapas, El discurso argumentativo de la vida real siempre se desviara, hasta cierto gra-
do, de este modelo ideal.® Raras veces se recorren explicitamente todas las etapas de la dis-
cusién, y mucho menos en el mismo erden. En algunos casos, una o més etapas, o partes de
ellas, permanecen implicitas. No obstante, todo discurso argumentativo por cuyo interme-
dio se haya resuelto una disputa puede ser reconstruido como una discusién que contiene
todas las etapas del modelo ideal.® Por lo tanto, el modelo proporciona un instrumento
heuristico 1til para el andlisis dialéctico del discurso argumentativo.

® Algunos ejemplos de este tipo de desviaciones de Ja vida real, producidas en la conversacién cotidiana, en
interacciones de mediacidn y enlas polémicas surgidas en las reuniones de evangelizacién organizadas por predica-
dores itinerantes en los campus universitarios de USA, se discuten en van Eemeren, Grootendorst, Jackson & Jacobs
{1992). Aquf el modelo ideal sirve tanto de instrumento heurfstico como de norma eritica.

* La reconstruccién normativa que se requiere para analizar pragma-dialécticamente el discurso argumentativo
constituye un problema en s{ misma. Para una discusidn de este problema, véase van Eemeren, Grootendorst, Jackson
& Jacobs (1992).

¥ Existen algunas similitudes importantes entre nuestra enfoque normativo del anélisis del discurso cotidiano y el
andlisis descriptive de Edmondson (1981). En el modelo de Edmondson los eventos de habla se consideran como
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Como instrumento heuristico, el modelo constituye una herramienta que permite preci-
sar la funcién comunicacional de los actos de habla cuando esta no queda inmediatamente
clara, El modelo sugiere cudles son las opciones que, en la etapa que ha alcanzado la discu-
sién, son las més relevantes en vista a la resolucién de la disputa. Asf, el analista tiene al
menos una base para otorgar el mayor crédito, como a personas racionales, a los participan-
tes de la discusién. '

El modelo ideal cumple también una funci6n critica. Le proporciona a un juez racional un
criterio que le permite orientarse cuando desea determinar en qué medida una instancia
concreta de discurso atgumentativo se aparta del ideal abstracto. El modelo especifica cudles
actos de habla, y en qué etapas de la discusién, contribuyen a la resolucién de la disputa. Asi,
le permite al crftico establecer cules actos de habla que son necesarios faltan en el discurso y
cuéles de los actos de habla que estdn presentes son superfluos, o incluso disruptivos.

En la préctica, si el discurso argumentativo se considera como completamente orientado
ala resolucién de una disputa, no siempre es analizado adecuadamente. Generalmente exis-
te también en el discurso argumentativo otra dimensién, que es la que se relaciona con la
obtencién de la adhesién de una audiencia para lograr los propios fines. A fin de hacerle
justicia a este aspecto persuasivo, un andlisis retérico es mds apropiado.”

En la tradicion cldsica, la retdrica es la teorfa del discurso puiblico correcto y exitoso® Lo
que hace que un discurso sea correcto y exitoso depende del género del texto en cuestion: en
un discurso juridico, un alegato de defensa es exitoso si el juez toma una decisién favorable
al acusado; en un discurso deliberativo, un alegato politico es exitoso si el curso de accién
propuesto es el que finalmente se adopta; en un discurso epidictico, la alabanza o la reproba-
ci6n es exitosa si es generalmente apreciada como apropiada a la ocasién. Se debe abordar a
unjuez en un tribunal de manera diferente a como se aborda una audiencia que no desea mds
que escuchar alabar o condenar algo, y se requiere otra manera distinta para abordar a un
comité parlamentario.

Todos los diferentes tipos de discurso que distinguen los retéricos requieren méds o menos
fos mismos preparativos de parte del hablante. Este debe ponderar sobre qué va a hablar, en
qué orden lo hard y exactamente qué estilo de presentacién escogerd. Al igual que en un
discurso dialécticamente relevante, se pueden distinguir aqui cuatro etapas. Las etapas ret6-
ricas son las siguientes: exordium, narratio, argumentatio y peroratio.

El exordim es una introduccién en la cual el hablante comienza por atraer las simpatias
de la audiencia a su favor e intenta interesarla en el tema. En la rinrratio, procede a exponer su
tema o el curso de eventos acerca de los cuales desea hablar. Esta es la preparacién para la
argumentatio, la cual consta frecuentemente de dos partes: una en que presenta evidencia a
favor de su propio punto de vista (confirmatio) y una en que trata de refutar el punto de vista

secuencias de actos de habla cuya coherencia depende de la estructura interactiva del evento de habla. Los pasos o
movidas (moves), que son las unidades interactivas bisicas, se combinan en intercambios que son las unidades
minimas de Ja interaccién social. Los intercambios, 2 su vez, se combinan en las fases o etapas que forman unevento
de habla ordenado. En el evento de habla los conversadores racicnales tratan de lograr ciertos efectos interactivos
mediante la realizacidn de ciertos actos comunicativos (ilocucionarios),

31 F} término “retérico” se usa aquf en su sentido restringido.

2 Para una discusisn de la tradicién retérica clésica, véase Kennedy (1963, 1972, 1980). Una breve introduccitn a la
retérica cldsica y modema se encuentra en van Eemeren, Grootendorst & Kruiger (1987, cf. también Meyer, 1986b).
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contrario (refutatio). La peroratio contiene una recapitulacién y una conclusion. A veces la
nrgumentatio es iniciada o terminada con una digresion que sirve como transicién (digressio).
: En el modelo dialéctico y en el retérico la etapa de argumentacién es mas o menos la
' misma. De hecho, todas las etapas exhiben cierta similitud. Sin embargo, también existen
importantes diferencias. En el modelo ret6rico el oyente juega un papel meramente pasivo y
el hablante puede tratar de lograr el efecto deseado en su audiencia valiéndose de cualquier
medio de persuasion que estime conveniente. En la préctica, no siempre resulta fécil estable-
cer en qué medida un discurso requiere de un analisis dialéctico o de uno retérico.

2, La distribucion de los actos de habla en las etapas dialécticas

El modelo ideal de una discusién critica solo llega a ser significativo en la practica si queda
claro qué actos de habla pueden contribuir a la resolucién de una disputa en las diversas
etapas de la discusién. Esto puede explicarse con la ayuda de la clasificacién de los actos de
habla de Searle.

Aunque, en principio, todos los tipes de actos de habla pueden ocurrir en el discurso
argumentativo, solo ciertos tipos pueden contribuir directamente a la resolucién de una dis-
puta. Los demds actos de habla no juegan un papel constructive o contribuyen sole indirec-
tamente a ella. Con respecto a cada uno de los tipos de actos de habla se puede sefialar cudles
son los actos de habla de ese tipo que cumplen una funcién en una discusion critica.

Asertivos

Los actos de habla asertivos, como las aseveraciones, afirmaciones y suposiciones, son actos
comunicacionales mediante los cuales el hablante dice cémo es aquello que se expresa en el
contenido proposicional del acto de habla. El hablante se hace responsable, de una manera
especial, de la aceptabilidad (o inaceptabilidad) de la proposicién. Su compromiso con la
proposicién es de tal naturaleza, que est4 obligado a proporcionar evidencia en favor de su
aceptabilidad si esta es cuestionada por et oyente. De acuerdo a la condicién de responsabili-
dad, puede considerarse que el hablante cree que la proposicién es exacta.

El prototipo de un acto de habla asertivo es una aseveracién por medio de la cual el
hablante garantiza la verdad de la proposicién expresada. Existen también actos de habla
asertivos que se relacionan con la aceptabilidad en un sentido mé&s amplio que el de la ver-
dad. Todos los actos de habla asertivos pueden cumplir una funcién en una discusion critica.
En la etapa de confrontacion, pueden expresar el punto de vista que estd en discusidn; en la
etapa de argumentacion, la argumentacion en defensa de ese punto de vista; en la etapa de
clausura, el resultado de la discusién.

* La taxonomia de Searle (1979) est4 basada, en gran medida, en las observaciones clasificatorias de Austin en How
todo Things With Words (1962) y es comparable, en algunos aspectos importantes, a la divisidn cldsica de las funcio-
nes del lenguaje de Bithler (1934, cf. también Ia version ampliada de Popper de esta clasificacin, 1974). Nuestra prin-
cipat adicién a la taxonomia de Searle consiste en la introduccién de los declarativos de uso. Al igual que Searle,
aspiramos a una clasificacién analitica, Este enfoque es criticado, entre ofros, por Kreckel (1981). Esta autera, optando
por una perspecliva émica, 0 puramente “interna”, prefiere comenzar por las categarizaciones hechas por los usuarios
del lenguaje mismos. Para otras criticas de la taxonomfa de Searle, véase, por ejemplo, Ballmer y Brennenstuhl {1981),
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Un punto de vista o una argumentacion, aunque prototipicamente se expresen por medio
de aseveraciones, también pueden ser presentados por medio de afirmaciones, pretensiones,
reaseguraciones, suposiciones, etc. Es importante notar, ademés, que la creencia en una pro-
posicién puede ser muy fuerte, como en el caso de una aseveracion firme o de una afirma-
cién, pero también puede ser bastante débil, como en el caso de una suposicién. Obviamente,
mientras mayor sea la fuerza con que se presente una proposicién en un punto de vista, més
poderosa necesitard ser su defensa argumentativa.

Directivos

Los actos de habla directivos, como las solicitudes, preguntas, érdenes y recomendaciones,
son actos comunicacionales mediante los cuales el hablante intenta lograr que el oyente haga
algo que se expresa en el contenido proposicional del acto de habla {o que se abstenga de
hacerlo). De acuerdo a la condicién de responsabilidad, puede suponerse que el hablante
desea que la accidn referida ocurra (o que no ocurra).

Solo cumplen una funcién en una discusién critica aquellos actos de habla directivos que
desaffan al protagonista a defender su punto de vista {etapa de confrontacién) o a ofrecer
argumentacién en favor de su punto de vista {etapa de argumentacitn). En el modelo ideal,
el protagenista no puede ser desafiado a hacer nada que no sea ofrecer argumentacién en
favor de su punto de vista, ni puede ser instadb a abandonar su punto de vista asf como asf -en
aras de la paz y la tranquilidag, por ejemplo- o para evitar consecuencias desagradables para
s{ mismo o para otros.

Compromisorios

Los actos de habla compromisorios, como las promesas, aceptaciones y acuerdos, son actos
comunicacionales por medio de los cuales e} hablante se compromete a hacer algo que se
expresa en el contenido proposicional del acto de habla {0 a abstenerse de hacerlo). De acuer-
do a la condicién de responsabilidad, puede suponerse que el hablante tiene la genuina in-
tencién de hacer lo que se ha comprometido a hacer.

Los actos de habla compromisorios pueden cumplir diversos roles en una discusion criti-
ca. En la etapa de confrontacién y en la etapa de clausura pueden usarse para aceptar o
rechazar un punto de vista; en la etapa de apertura, para aceptar el desafio de defender un
punto de vista, para decidir comenzar la discusién, para ponerse de acuerdo sobre la distri-
bucién de los roles y sobre las reglas de la discusién y para ponerse de acuerdo sobre cémo
cerrar la discusién; en la etapa de argumentacién, para aceptar o rechazar una argumenta-
ci6n; finalmente, en la etapa de clausura pueden usarse para decidir comenzar una nueva
discusién.

Expresivos

Los actos de habla expresivos, como las felicitaciones, las condolencias y las expresiones de
alegria, desilusion, rabia o remordimiento, son actos comunicacionales por medio de los cua-
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les el hablante expresa sus sentimientos en relacién a cierto evento o situacién. De acuerdo a
la condicién preparatoria, se da por supuesto que esta situacion realmente existe o que ese
evento realmente ocurrig. De acuerdo a la condicién de responsabilidad, puede suponerse
que el hablante experimenta genuinamente la emocidn expresada en el acto de habla.

Puesto que los actos de habla expresivos manifiestan los sentimientos del hablante y no
conducen a ningtin compromiso especifico que sea relevante para la resolucién de la disputa,
no hay lugar para ellos en una discusién erftica. Esto no significa, obviamente, que no pue-
dan afectar en absoluto el proceso de resolucién. Un suspiro del antagonista, dando a enten-
der que estd descontento con los argumentos del protagonista, es un comentario emocional
que puede desviar la atencién de los argumentos y del hecho de que el protagonista efectiva-
mente respeta todas las reglas de la discusién establecidas de comiin acuerdo.® Por otra
parte, los actos de habla expresivos también pueden alentar o estimular un intercambio de
ideas significativo.

Declarativos

Los actos de habla declarativos, como abrir una sesién, declarar a una pareja marido y mujer
y despedir a un empleado, son actos comunicacionales por medio de los cuales el hablante
crea la situacién que se expresa en el contenido proposicional.

Los actos de habla declarativos generalmente son realizados en contextos mas o menos
institucionalizados, tales como los procesos legales, las asambleas y las ceremonias religio-
sas, en todos los cuales estd claro quién es la persona autorizada para realizar determinado
acto de habla declarativo. Una excepeién importante, sin embargo, la constituyen los
declarativos de uso, como las explicaciones, aclaraciones, amplificaciones y definiciones. Por
ejemplo: “El término retdrico se usa aqui en el sentido de persuasivo”. Su propésito es facili-
tar o incrementar la comprension del oyente respecto de otros actos de habla, indicdndole
¢6mo deben ser interpretados. Para la realizacién de un acto de habla declarativo de uso no
se requiere de una autoridad especial.

Debido precisamente a que los declarativos, a excepeion de los declarativos de uso, de-
penden de la antoridad del hablante en ciertos contextos institucionalizados, los declarativos
que no son de uso no hacen ninguna contribucién directa a la resolucién de la disputa. En el
mejor de los casos pueden conducir a zanjar una disputa, pero no a su resolucién. Por lo
tanto, no cumplen ninguna funcién en una discusién critica.

Los declarativos de usa, en cambio, pueden cumplir un rol beneficioso en todas las eta-
pas de una discusion critica. En la etapa de confrontacién, piteden desenmascarar disputas
verbales espurias; en la etapa de apertura, pueden clarificar confusiones acerca de los puntos
de partida o acerca de las reglas de la discusion; en la etapa de argumentacién, pueden evitar
una aceptacion o un rechazo prematuros y en la etapa de clausura, pueden evitar una resolu-
cién ambigua. Por lo tanto, las peticiones de proporcionar declarativos de uso, tales como

*Tal como los actes de habla directivos “no permitidos™ y otros actos de habla que o forman parte integral de una
discusi6n critica, a veces los actos de habla expresivos pueden ser actos de habla indirectos a través de los cuales se
expresan actos de habla “primarios” que si cumplen una funcién en una discusién critica. En tales casos, natural-
mente deberian ser tomados en cuenta en el andlisis dialéctico (cf. capitulo 5, para los actos de habla indirectos).
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espexificaciones y amplificaciones, también pueden cumplir un rol muy 1itil en una discu-
si6n critica.

3. El discurso argumentativo como discusidn critica

Tal vez lo mds cerca que logramos aproximarnos al modelo ideal de una discusién critica
sean las discusiones cientificas. En principio, al menos, su propdsito es dialéctico.® En todo
caso, en las discusiones cientificas ningtin punto de vista es aceptado sin haberlo sometido a
alguna prueba y la validez de la argumentacidn presentada es examinada rigurosamente. Sin
embargo, serfa prematuro considerar simplemente que las discusiones cientificas son reali-
zaciones del modelo ideal. Incluso en este campo a menudo la préctica difiere de la teoria
{normativa). Los estudiosos y los cientfficos tienen sus propias suposiciones sin demostrar,
sus propios prejuicios, incoherencias ldgicas, ete. Incluso en las disciplinas cientificas mds
rigidas, ocasionalmente la pasion {pathos} y otros recursos retdricos no quedan excluidos.
El modelo ideal de una discusin critica especifica cusles son los actos de habla que pue-
den contribuir directamente a fa resolucién de la disputa en las diversas etapas de la discu-
stén. De més estd decir que los actos de habla que no estén incluidos en el modelo, puesto
que no contribuyen en un sentido directo a 1a resolucién de la disputa, pueden tener una
importancia de otro tipo, por ejemplo, de tipo psicoldgico. Los chistes, las anécdotas y otros
“apartes” pueden ayudar a asegurar un progreso relajado de la discusién y, al hacerlo, jue-
gan un rol psicolégico que no debe ser subestimado. Aunque no son parte integral del proce-
so de resolucion, pueden ayudar a crear la atmésfera adecuada para resolver la disputa.
Enla préctica, puede suceder que algunos de los actos de habla enumerados en el medelo
hayan sido realizados, de alguna u otra forma, antes de que las personas comiencen una
discusion. A menudo los acuerdos acerca de las reglas de la discusién se han establecido o se
dan por supuesto de antemano, de marnera que esta parte de la etapa de apertura puede
omitirse. Estas reglas pueden haber sido establecidas en la comunidad mucho tiempo antes
de que las personas que entran en Ja discusion se encuentren por primera vez, posiblemente
incluso antes de que tuvieran algo que decir al respecto, de manera que las aprendieron en la
escuela. Pueden haberlas aceptado ticitamente y no ser necesario, por lo tanto, que realicen
el acto de habla correspondiente. Otros actos de habla también pueden ser aceptados técita-
mente. Por ejemplo, puede resultar obvie, a partir del hecho de que el protagonista presenta
una argumentacién inmediatamente después de una expresi6n de duda por parte del anta-
gonista, que ha tomado esta reaccién como una ocasién para defender su punto de vista. En
este caso no hay ninguna necesidad de que exprese explicitamente que acepta el desafio de
defender su punto de vista. :
Por regla general, las efapas de una discusién no son ni anunciadas explicitamente ni
completamente externalizadas. A pesar de ser algo que ocurre normalmente, el que perma-
nezcan implicitas puede hacer més dificil el reconocimiento de las diversas etapas. Como ya
se ha explicado, una etapa que con bastante frecuencia solo estd parcialmente presente es la

* Esta visidn dialéctica de la empresa cientifica como una discusisn critica es presentada, por ejemplo, por i&lbert
(1967, 1975) y Papper (1972, 1974). Por otra parte, Feyerabend (1970) y Kuhn (1370, 1974}, entre otros, han sefialadc
también los aspectos irracionales de la ciencia.




62

Fraws H. van EemereN - Ros GROOTENDORST / ARGUMENTACION, COMUNICACION ¥ FALACIAS

etapa de apertura. Aunque a veces es evidente cules son los puntos de partida y qué reglas
se aplican a la discusidn, este no siempre s el caso. Para alcanzar la resolucidn de una dispu-
ta, muchas veces es imperativo establecer ciertos principios explicitamente, a fin de que que-
de claro cuiles son los términos de la discusién. Abstenerse de hacerlo podrfa ser un meca-
nismeo retdrico para crear la impresién de que la otra parte ya ha concordado con las reglas y
con los puntos de partida que el hablante escoge utilizar, aunque en realidad estos sean sos-
pechosos. Es razonable, entonces, que las personas que estdn conscientes de la importancia
de tales “pardmetros para un debate saludable” insistan en que la etapa de apertura se com-
plete adecuadamente:

La convocatoria de Chris Ham a un debate piblico acerca de las prioridades en salud debe ser
bienvenida, siempre y cuando tal discusién no sea conducida dentro de pardmetros innecesa-
riamente estrechos. Un debate de este tipo debe incluir una revision critica de temas tales como
1a toma de decisiones clinicas y administrativas.

(Robert Page, Conferencista en Politica Social, Universidad de Nottingham, en una carta a The
Guardian, 16 de febrero de 1991).

Algunos eventos de hvabla institucionalizados tienen procedimientos de discusién méas o
menos formalizados. Esto es especialmente evidente en los procedimientos juridicos. Cuan-
do se analiza el discurso argumentativo que tiene lugar en los procedimientos legales, en las
disertaciones cientificas y académicas, en los debates politicos, en los informes oficiales, etc.,
puede ser muy util tener un conocimiento de las convenciones propias de tales eventos de
habla. Hay ocasiones en que el contexto verbal y no verbal puede indicar qué conwvenciones
puede esperarse razonablemente que se apliquen. Por ejemplo, cuando el hablante reacciona
con seriedad a lo que otra persona ha presentado, puede suponerse que se haré cargo de los
diversos puntos presentados por esta.

Saber que el discurso pertenece a un género particular de texto, puede otorgarle al analista
alguna percepcidn de los tipos de acto de habla que son esperables. Por ejemplo, en un contra-
interrogatorio una secuencia de actos de habla parecerd mas natural que otra. Un conoci-
miento general y especifico de los antecedentes también puede ser de ayuda para suscitar
conjeturas razonadas especificas. Podemos, por ejemplo, saber que en un circulo particular
las discusiones siempre se conducen de acuerdo al mismo esquema, 0 que cierto autor siem-
pre construye sus ensayos de acuerdo con el mismo plan,

Tomando en conjunte estos diferentes tipos de conocimientos se puede formar un mode-
lo hipotético 1itil como marco de referencia para la interpretacién y el analisis: se supone
entonces que el discurso procederd de la manera habitual y que los actos de habla apropia-
dos serdn realizados.

El discurso argumentativo de la vida cotidiana muchas veces contiene varias discusiones
al mismo tiempo, las que pueden estar entrelazadas unas con otras. Incluso cuando la dispu-
ta original es simple, pueden surgir nuevas disputas y un nimero indeterminado de sub-
disputas pueden ir surgiendo a partir de la argumentacién ofrecida para resolver la disputa
original. A su vez, estas también pueden conducir a una discusién y, por lo tanto, a la presen-
tacién de nitevos argumentos, Una disputa g ue no era originalmente mixta puede facilmente
conducir a una disputa mixta 0 a una subdisputa mixta y una disputa tinica puede conducir
a una disputa miltiple o a una subdisputa nuiltiple. Esto no facilita para nada las cosas
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cuando se trata de distinguir los actos de habla quesson relevantes para la resolucién de Ia
disputa principal.

Ademds, con mucha frecuencia sucede que el protagonista no est4 realmente tratando de
convencer a su profesado antagonista, sino que m4s bien se dirige, pasando por encima de ¢,
a un fercero. En un debate politico televisado el grupo-objetivo pueden ser, de hecho, los
telespectadores; en una carta al editor, los lectores del diario. Entonces existen, en realidad,
dos antagonistas: el antagonista “oficial” y las personas que constituyen el verdadero grupo-
objetivo. En este caso, con respecto al primer antagonista se persigue una meta cuasi-dialéc-
tica; con respecto al segundo, en cambio, la meta es predominantemente retérica,

Otra complicacidn puede surgir del hecho de que muchos textos, tanto orales como escri-
tos, no son ellos mismos instancias de discurso argumentativo, sino informes de tales discur-
s0s. La persona que hace el informe puede ser, por ejemplo, un reportero de noticias que s6lo
estd informando al lector acerca de c6mo otras personas han tratado de resolver sus diferen-
cias, sin tener €l mismo ninguna intencién de resolver la disputa ni de convencer a algtin
antagonista. Especialmente cuando no se formula ninguna tesis explicita ¥ ne se obtiene
ninguna conclusién explicita, resulta a veces dificil distinguir entre los textos discursivos y
los informes de este tipo, de manera que un informe puede ser erréneamente analizado como
si fuera un texto discursivo implicito.

En principio, el discurso argumentativo siempre puede ser analizado dia Iécticamente,
incluso si se trata de un texto discursivo que, a primera vista, parece ser un montlogo. En ese
caso el mon6logo es reconstruido, al menos en parte, como una discusién critica: las partes
argumentativas se identifican como pertenecientes a la etapa de argumentacidn mientras
que otras partes se reconocen como pertenecientes a las etapas de confrontacién, de apertura
0 de clausura. Por Io general esta reconstruccion no es tan problemética como podria parecer.
Después de todo, un hablante o escritor que quiere convencer a su audiencia deberfa dejarle
en claro a esta que existe, o puede existir, una diferencia de opinién; que €l intenta ofrecer
una solucién razonable para ese problema; que lo haré presentando argumentos a favor de
su punto de vista, los que superan toda duda critica ¥ que pondr4, asi, fin a la diferencia de
opinién. Un hablante o escritor que tiene fa intencién de resolver una disputa tendrd que
hacerse cargo tanto de las dudas implicitas acerca de su punto de vista como de las dudas
que han sido formuladas explicitamente. También puede enfrentarse a dudas que son com-
pletamente imaginarias. El supuesto antagonista ni siquiera necesita existir, como cuando,
por ejemplo, el hablante o escritor se imagina c6mo podria ser recibido su punto de vista por
un oyente o lector escéptico. En este caso, estd anticipando una duda posible. Es como si su
discurso argumentativo fuera, en todos estos casos, parte de una discusién implicita, real o
imaginaria.

En una discusién implicita de este tipo no ocurrirdn efectivamente todos los actos de
habla que, de acuerdo al madelo, son realizados en una discusién critica, Ademds, algunos
actos de habla que en el modelo son realizados por el antagonista, sélo corresponderan a
reacciones o anticipaciones del protagonista en el discurso argumentativo monolégico, don-
de no hay ningtin antagonista que juegue un rol activo. Aunque, en iltimo término, el ha-
blante o escritor s6lo puede hablar por si mismo, estos actos de habla evidentemente pueden
ser representados en el analisis dialéctico en forma de referencias o citas.
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Caritero V |

Actos de habla implicitos y
actos de habla indirectos

1. Los actos de habla implicitos en el discurso argumentativo

Cuando se analiza el discurso argumentative como una discusién critica, o proges:
blema de que muchas veces la funcién comunicacional del acto de habla permanece i
ta. En la practica, la realizacién explicita de un acto de habla es mds la excepeidn gue la ze
La explicitacién se restringe a los usos enféticos o formales v a las situaciones en laz cual
hablante desea excluir cualquier posible malentendido. Para algunos actos de nabia ol sl
quiera existe una forma explicita disponible:

* Yo, con estns palabras (hereby), amplifico que..”
* Yo, con estas palabras (hereby), explico que..”
(* = no aceptable)

El acto de habla complejo de la argumentacidn tampoco se presta para ser realizads por
medio de una férmula estindar:

* “Yo, con estas palabras (hereby), argumento que..”

Otra manera de indicar la funcidn comunicacional de un acto de habla es darie una caras-
terizacidn explicita que preceda al acto de habla al que se refiere. Por ejemple:

“El punto de vista que defenderé en este articulo es el siguiente”,
o, que lo siga. Por ejemplo:

“Escuchar bien demanda mucho mavor esfuerzo que Jeer bien. Ese es el punio de visiz e
que esperc haberlos convencido a ustedes con esta conferercia”™

También la argumentacion a favor de un punto de vista puede ser anunciada &e aniema-
no o especificada como tal con posterioridad:
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“Mi argumento en favor de esto es que...”
“Este fue mi argumento principal, Otro argumento es ...”

A veces el analista debe escuchar el discurso completo antes de poder establecer que el
hablante tiene la intencién de que ciertos enunciados sean actos de habla especificos.
Esto no es necesario si se usan expresiones como:

“Las razones de esta carta son...”
“Existen suficientes argumentas para apoyar la concepcién de que...”

También existen indicadores verbales especificos de la funcién comunicacional. Algunos

indicadores de punto de vista y de ar entacién son, por ejemplo: “pues”, “porque”, “puesto
Y poregj
"»on

i FF LA LA LI o

que”, “de manera que”, “de aqui que”, “después de todo”, “por lo tanto”, “ergo”, “en breve”
y “en otras palabras”. En el enunciado:

“Es una sabia medida emigrar a Australia, porque, para mi gusta, este pafs estd demasiado
lleno de gente”,

la expresién “porque” indica tanto que lo que la sigue es una argumentacidn, como que lo
que la precede es un punto de vista.

En este caso tenemos una presentacion “regresiva”, pues la palabra “porque” apunta hacia
atrés, refiriéndose al punto de vista en el cral se centra Ja argumentacién. En el enunciado:

“Este pafs estd demasiado llenc de gente, para mi gusto, de manera que es una sabia medida
emigrar a Australia”,

la presentacién es “progresiva”. Desgraciadamente, las palabras y expresiones que pueden
servir comoindicadores de una argumentacion o de un punto de vista también pueden apuntar
a otras funciones comunicacionales: la expresién “de manera que”, por ejemplo, puede cum-
plir una simple funcién de relleno, sin una significacién especial.

Mientras menos claros sean los indicadores verbales, mayor serd la necesidad de hacer
uso de indicios tomados del contexto verbal y no verbal méds amplio. Por lo general, también
es (itil tener algiin conocimiento de los antecedentes, o algtin conocimiento general del mun-
do. Sin este conocimiento serfa dificil, por ejemplo, darse cuenta de que en el enunciado:

“El deberfa comprarse un Rolls Royce; no existe un mejor auto”,

se han realizado dos actos de habla asertivos, de los cuales el primero representa un punto de
vista y el segundo, un argumento. Para los actos de habla cuya funcién comunicacional no
estd indicada claramente, el analista debe proporcionar una parafrasis estindar en la cual su
funcién comunicacional se exprese sin ambigiiedad:

“El punto de vista de José es que yo deberfa comprarme un Rolls Royce”.

Frecuentemente la estructura del discurso cumplird un papel en la determinacién de la
funcién comunicacional de los actos de habla. Por ejemplo, por regla general, en un texto
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argumentativo un pérrafe constituird una unidad en la cual lg argumentacién y el punto de
vista aparecen en un orden méds o menos légico. Es més probable que el punto de vista esté al
principio o al final que en el medio. Generalmente fa argumentacitn precede o sigue al punto
de vista:

“Las mujeres son mejores conductoras que los hombres. Ellas aprueban sus exdmenes antes y
causan menos accidentes”,

“Lag mujeres aprueban sus exdmenes de conduccién antes que los hombres y causan menos
accidentes. Ellas son mejores conductoras”.

Muchas veces se dice que la argumentacion siempre contiene la informacion méds especi-
fica y la mds apegada a los hechos, pero esto no es verdadero. Tanto “Las mujeres son mejores
conductoras que los hombres” como “Las mujeres pasan sus exdmenes de conduccidn antes
que los hombres”, son afirmaciones que, aunque sean apegadas a los hechos, pueden consti-
tuir puntos de vista. En todo caso, a veces es diffcil decidir qué enunciado cs el mas especifica
o el més apegado a los hechos. Este es el caso, por ejemplo, en:

“Eva tomd la manzana. Tenia hambre®”,

Si se carece de mds informacién, no hay manera de saber si la interpretacion cotrecta es:
“Eva tomé la manzana, porquie tenia hambre” o “Eva tomd la manzana, de tiedo que tenfa
hambre”. Si se tiene claro que lo que estd en duda es quién tomé la manzana, la primera
interpretacién podria ser la correcta. Si lo que se discute es si acaso Eva tenia o no tenia
hambre, la segunda interpretacién podria ser la correcta.

Un conocimiento general o especifico de los antecedentes puede ayudar a veces a identi-
ficar los puntos de vista y la argumentacion:

Pedro:  “Fumar te hace mal”.
Andrés: “;Qué quieres decir?”
Pedro:  “Mira a Juan”,

Si se desconocen los antecedentes de que Juan era conocido por ser un gran fumador y
que recientemente ha sucumbido a un cancer pulmonar, no queda claro que “Mira a Juan” es
un argumento a favor del punto de vista presentado por Pedro de que fumar hace mal, por-
que podrifa ser también un consejo que insta a Andrés a fijarse en su hijo pequefio, Juan,
quien, a pesar de ser un nadador inexperto, se ha aventurado a internarse en el mar.

En principio, va en el propio interés del hablante asegurarse de que la funcién
comunicacional de su acto de habla quede clara. Cuando al analista le corresponde interpre-
tar actos de habla implicitos en el discurso argumentativa que estdn poco claros, debe co-
menzar por suponer que el hablante intenta contribuir a la resolucién de la disputa. De todos
modos, siempre existe el riesgo de atribuirles a los actos de habla un rol diferente del que el
hablante quiso darles. Este riesgo que se le presenta al analista del discurso argumentativo es
mucho mayor en el caso de Jos actos de habla asertivos, ya que cumplen una variedad de
roles en la discusi6n critica: pueden servir para presentar un punto de vista, para retractarse
de él o mantenerlo, para ofrecer una argumentacién, para establecer el resultado de Ia discu-
sién o para definir un término, explicar una afirmacién, etc.
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El discurso argumentativo puede contener actos de habla implicitas que, aun siendo par-
te de la argumentacién a favor del punto de vista defendido, a primera vista no parecen
pertenecer a la categoria de los asertivos:

“Llevemos un paraguas, ;o prefieres mojarte?”

Tomada literalmente, ésta es una propuesta al interlocutor, acompanada de una pregunta
(que puede ser retdrica). Sin embargo, estd claro que esta pregunta debe ser interpretada
como una argumentacién a favor del punto de vista de que el hablante y el interlocutor
deberfan Hevar un paraguas.

En todo caso, la pregunta que aqui se formula no puede ser equiparada simplemente con
una argumentacion, ni Ia propuesta con un punto de vista. De lo contrario, tendrfamos que
abandonar la idea de que la argumentacién y los puntos de vista son presentados siempre
por medio de actos de habla asertivos y no se darfa cuenta de los compromisos especificos
adquiridos mediante estos actos de habla. Pero un an4lisis mds estricto revela que estos actos
de habla son usados indirectamente como asertivos. Aunque “Llevemos un paraguas” sirve
aqui como un punto de vista, no es la expresién directa de un punto de vista, puesto que es
imposible poner en duda o rechazar este enunciado por medio de expresiones como “No
estoy de acuerdo contigo”. Un problema semejante surge cuando tratamos de parafrasear
“;0 prefieres mojarte?” como una argumentacién. Esta pregunta retérica no puede ser consi-
derada directamente como una argumentacién.

Un andlisis correcto de un acto de habla de este tipo debe mostrar exactamente a qué se
compromete el hablante. En casos como este ejemplo del paraguas, para poder ser capaz de
dar cuenta de su compromiso, se debe reconocer que el hablante hace un uso indirecto del
lenguaje. El hablante anticipa una disputa entre é] y su interlocutor acerca de si la propuesta
de llevar un paraguas es buena o no y ofrece una argumentacién para defender su punto de
vista de que sf lo es.

El punto de vista del hablante puede ser formulado de la siguiente manera:

“Es aconsejable llevar un paraguas”,
0, en una reconstruccién més completa:
“Mi punto de vista es que es aconsejable {levar un paraguas®.
Su argumentacién en favor de este punto de vista también puede ser reconstruida:
“De lo contrario, nos mojaremos”,
0, €n una reconstruccién mas completa:
“Mi argumento en favor de esto es que no queremos mojarnos”,

Una reconstruceién similar puede hacerse para casos como los siguientes:
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“Te lo prometo, porque entonces, al menos, hi me creerds”.

“Puedes contar con eso, porque yo te lo prometo”,

“Felicitaciones, porque me alegro de que al final todo haya resultado bien”.
“La discusién estd cerrada, porque nunca vamos a ponernos de acuerdo”,
“Estds despedido, porque tu trabajo no es bueno”.

Por lo tanto, no hay buenas razones para abandonar la idea de que los puntos de vista y
las argumentaciones siempre pueden ser analizados como actos de habla asertivos. En la
préctica, todos los actos de habla que son cruciales para una discusién critica pueden ser
realizados indirectamente por medio de actos de habla que, a primera vista, no expresan su
funcién primaria:¥

Expresiones indirectas de un punto de vista

1. jCudnto le debemos al comunismo! (expresivo)

2. Pero, jno crees que las universidades estdn llenas de sinvergiienzas arrogantes? (di-
rectivo) '

3. Puedes contar con que esto no se filtrara. (compromisorio)

Expresiones indirectas de una argumentacion

4. .., ;o prefieres mojarte? {directivo)

3. .., porque yo personalmente lo garantizo. (compromisorio)
6. .., porque me siento pésimo. {expresivo).

Expresiones indirectas de duda

7. ;Realmente quieres decir eso? (directivo)
8. Eso me parece dudoso, (asertivo)

9. iQué extraiio! (expresiva).

Desafios indirectos

10. Nunca serds capaz de probarlo. (ssertivo}

11. ;Estds preparado para defender ese punto de vista? (directivo)
12. ;Me gustaria ver cémo lo haces! (expresivo).

Solicitudes indirectas de uso de declarativos o de argumentacion

13. No tengo idea de lo que significa esa palabra. (asertive)

14. {Me encantarfa saber qué argumentos tienes para apoyar eso! {expresivo).

15. Te aseguro que estoy interesado en escuchar tu argumentacién, (compromisorio)

No reconocer la argumentacitn es uno de los errores mas serios que se pueden cometer al
analizar el discurso argumentativo. Aunque a primera vista no parezca haberse realizado
ningtin acto de habla asertive, un discurso puede contener argumentacién y puede ser re-

¥ Aunque no considers a los argumentos y a los puntos de vista como bésicamente asertivos, Jackson (1985) tambidn
sefnald que la argumentacion puede ser pertinente a todos los tipos de actos de habla (cf. Jackson & Jacobs, 1980,
1981, 1982).
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construido de esa manera. Por otra parte, debe recordarse que no todo acto de habla asertivo
es parte de una argumentacién.

Si el acto de habla puede considerarse tanto argumentativo como no argumentativo, es
recomendable optar por la interpretacién argumentativa al analizar el discurso argumentativo
como una discusidn crftica. Entonces, los actos de habla asertivos implicitos, que pueden ser
argumentativos, pero que pueden tener también alguna otra funcién comunicacional, son
interpretados como parte de la argumentacitn. Lo mismo se aplica a los actos de habla impli-
citos que a primera vista parecen ser compromisorios, directivos, expresivos o declarativos,
pero que juegan un rol constructivo solo si son analizados como asertivos que forman parte
constitutiva de una argumentacién. A la recomendacién de optar por este procedimiento de
decisi6n orientado a la resolucién se la puede denominar estrategia de interprefacion
mdximamente argumentation,

Esta recomendacicn se aplica, por ejemplo, al siguiente pasaje de un aviso comercial de
pantalones:

Extremndnmente confortables y, sit embarge, siempre elegantes. El material, un tejido de la més alta
calidad, hecho de un 100% de diolen/polyester, es eldstico tanto en el largo como en et ancho y,
sin embargo, mantiene su forma a la pecfeccidn.

La terminacién no deja nadn que desear. Es tan impecable como la tela y ademads ha side sometida
a los més exigentes controles de calidad.

En este egjemplo, los argumentos que tienen el propésito de disponer al lector a comprar el
producto estdn acompafiados por amplificaciones que, presumiblemente, también tienen una
funcién argumentativa, de manera que parece justificarse una interpretacién méximamente
argumentativa. Lo mismo vale para el agregado humoristico que Yoko Ono le hace a su opi-
nidn, oblicuamente formulada, de que es sorprendente que los hombres puedan ponerse
serios alguna vez:

Me pregunta cémo pueden los hombres ponerse serios alguna vez, si tienen, colgando fuera de
sus cuerpos, esa cosa larga y delicada, que sube y que baja de acuerdo a su propia voluntad]...]

Suponiendo que el hablante tiene un sincero deseo de llegar a una resolucién de la dispu-
ta, una interpretacién miximamente argumentativa va en su propio interés. De lo contrario,
algunos puntos sélidos de su argumentacién pueden pasar desapercibidos. Por lo demds,
también va en el interés de un andlisis adecuado, ya que, de otro modo, pueden pasarse por
alto los puntos débiles de la argumentacion del hablante. En el contexto de un analisis dialéc-
tico, si un hablante que desea convencer a su audiencia falla en proporcionar indicios sufi-
cientes de las funciones comunicacionales de sus actos de habla més cruciales, de todos mo-
dos prede ser considerado responsable de los resultados de una interpretacién maximamente
argumentativa.

2. Las reglas de la comunicacién y los actos de habla indirectos

Ademés de los actos de habla implicitos, el discurso argumentativo puede contener también
actos de habla indirectos, por intermedio de los cuales el hablante quiere decir mds, o quiere
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decir algo diferente, deloque en realidad dice. A fin de analizar los actos de habla indirectos,
que por lo general también son implicitos, es necesario tener una comprensién de las reglas
de la comunicacién que los hablantes y los oyentes normalmente observan.®

Cuando las personas estén comunicdndose, generalmente tratan de asegurarse de que su
comunicacion sea lo méas fluida posible. En consecuencia, cuando realizan actos de habla
observan ciertas reglas que contribuyen al logro de este propésito. A la base de estas reglas
hay algunos estandares racionales que, tomados en conjunto, constituyen un principio gene-
ral que gobierna todas las comunicaciones verbales: el Principio de la Comunicacién:®

Sé clare, honesto y eficaz y ve directo al punito,

En la préctica, como es obvio, no es en absoluto poco corriente que una o més reglas de la
comunicacién se violen, pero esto no significa necesariamente que el Principio de la Comuni-
cacién haya sido abandonado.® Si hubiera sido abandonado, querria decir que la persona

que lo abandong reniega de una convencién bésica de su comunidad comunicacional.*' En
ausencia de evidencia contraria, los oyentes pueden suponer que el hablante cumple con el
Principio de la Comunicacién.

La violacién de wuna regla de la comunicacidn, si es notada, tendrd repercusiones en la
interacci6n. Las consecuencias de violar una regla particular dependen de las condiciones
que hayan quedado sin cumplir en la realizacién del acto de habla en cuestion.

El mandato “Sé claro” se relaciona con las condiciones de identificacidn del acto de habla
en cuestion: el hablante debe formular el acto de habla de tal manera que el oyente sea capaz
de identificar su funcién comunicacional y las proposiciones que en €l se expresan. Esto no
quiere decir que el hablante tenga que ser completamente explicito, pero sf quiere decir que
no tiene que hacerle imposible, o casi imposible, al oyente la tarea de llegar a la interpreta-
cién correcta. Si las condiciones de identificacién no se cumplen, el acto de habla resulta
incomprensible. Por lo tanto, la primera regla de la comunicacién es: No realices ningtin acto de
habla incomprensible.

El mandato “8¢ honesto” se relaciona con la condici6n de responsabilidad que forma
parte de las condiciones de correccion del acto de habla: se debe poder considerar que el
hablante efectivamente estd en el estado mental que se presupone en el acto de habla. Si
realiza un acto de habla asertivo, debe poder suponerse que cree sinceramente en la

¥ Presentamos aquf nuestra version integrada de Ia teoria de los actos de habla indirectos de Searle (1979) y 1a
exposicion de las méximas conversacionales de Grice (1975),

¥ E} Principio de la Comunicacidn cumple, en la comunicacién, un papel similar al Principio de Cooperacién de
Grice y tiene un status epistemoldgico similar. Concordamos con Kasher (1982) en que ¢l respelo de los estindares
inhetentes 2 las méximas de Grice surge de un “principio de racionalizacién” més general, basado en el principic de
1a eficacia de los medios. Segyin el principio de racionalizacin, “en el contexto de un enunciado, deberfa supanerse
que el fin y las creencias [del hablante] proporcionan una completa justificacion de su comportamiento, a menos que
exista evidencia de lo contrario” (1982, p. 33).

@ De hecho, en la connmicacion cotidiana las personas frecuentemente juegan con las reglas, al hacer chistes, al
amplificar una anéedota, etc,, sin tener ninguna intencién de abandanar el Principio de la Comunicacién. Este com-
partamiento comunicacional no tiene nada de malo, por supuesto. Con el fin de explicar su funcionamiento,
especialmente en el discurso argumentativo, establecemos las reglas que se utifizan en estos casos. Incluso si Jas
reglas son violadas sin ninguna intencién comunicacional de ese tipo, lo que también puede suceder, generalmente
no se causa mayor daio, aunque tampoce podria decirse que Lales pasos {moves) sean de mucha ayuda para resol-
ver una diferencia de opinién en una discusidn critica.

9 Cf, Grice {1975, 1989).
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aceptabilidad de la proposicién expresada; si realiza un acto de habla directivo, debe poder
suponerse que desea sinceramente que el oyente realice la accién a la que este se refiere, y asf
sucesivamente. Por lo tanto, la segunda regla de la comunicaci6n es: No realices ningiin acto de
habla insincero.® .

El mandato “Sé eficaz” se relaciona con la condicién preparatoria (compuesta) que tam-
bién forma parte de las condiciones de correccion: el acto de habla no deberfa ser ni innecesa-
tio o superfluo, ni sin objeto o indtil. Por ejemplo, la realizacién del acto de habla complejo de
la argumentacién es innecesaria si el hablante sabe de antemano que el oyente ya estd con-
vencido de la aceptabilidad del punto de vista que el hablante defiende (violacién de la pri-
mera condicién preparatoria). Y s sin objeto si el hablante sabe de antemano que el oyente
no serd convencido, bajo ninguna circunstancia, por su argumentacién (violacién de las con-
diciones preparatorias segunda y tercera). En cualquiera de los dos casos, realizar el acto de
habla de la argumentacién seria una pérdida de tiempo ¥, por lo tanto, ineficaz.

Un acto de habla asertivo superfluo serfa, por ejemplo, contarle a alguien que ya lo ha
sabido por varios dias que Juan y Maria estdn juntos nuevamente. Por otra parte, si alguien
que carece de toda experiencia técnica le dice a una persona, que carece de todo interés, que
cree que la maquina se hace funcionar moviendo Ia palanca de la izquierda, realiza un acto
de habla asertivo iniitil. A su vez, un acto de habla directivo superfluo es el que se realiza
cuando estd claro que el oyente ya tenia la intencién de realizar la accién deseada, o bien si
esta ya ha sido realizada. Por otra parte, si la accién no se puede realizar, el acto de habla
directivo serfa initil. Los actos de habla compromisorios superfluos o iniitiles se pueden
caracterizar de una manera similar, excepto que en ese caso, en vez de predicarse del oyente, -
la acci6n se predica del hablante. Un acte de habla expresivo es superfluo si ya esta claro lo
que el hablante siente y es intitil si el oyente no esté interesado en lo que él siente. Cuando
una reunidn ya se ha estado desarrollando por algiin tiempo, la expresién “Se declara abierta
la sesién” es un acto de habla declarativo superfluo. 5i el presidente de un club de fiitbol, en
su calidad de tal, declara abierta una sesién del Parlamento, su acte de habla declarativo es
indtil.

Puede ser que las violaciones del mandato de eficacia no siempre tengan exactamente las
mismas consecuencias para los diferentes tipos de actos de habla, pero, en todo caso, aspirar
ala eficacia significa tratar de evitar actos de habla superfluos o iniitiles. Puesto que la viola-
¢ién de una condicién preparatoria siempre conduce a una forma de ineficacia que involucra
actos de habla superfluos o iniitiles, las reglas de la comunicacién tercera y cuarta son: Ne
realices ningtin acto de habla superfluo y No realices ningiin acto de habla iniifil.

El mandato “Ve directo al punto” no se relaciona con las condiciones de los actos de habla
aislados, sino con la relacién que se da entre los actos de habla al interior de un evento de
habla. Para cumplir con este requisito, la realizacién del acto de habla debe constituir una
adicién relevante a los actos de habla ya realizados en el contexto verbal y no verbal en que
tiene lugar. El requisito se cumple sole si la secuencia de los actos de habla del discurso es
apropiada. Por lo tanto, la quinta regla de la comunicacién es: No realices ningiin acto de nbln
que no se conecte apropiadamente con los actos de habln precedentes.

2 Tal como se enfatizd en el capitulo 3, para nuestros propdsitos realmente no tiene importancia lo que el hablante
piense privadamente, sino aquello de lo que puede ser considerado responsable piiblicamente. Por conveniencia,
los términos “zesponsabilidad” y “sinceridad” sen usados aqul de manera intercambiable.
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Es dificil especificar cuél seria una reaccién apropiada o una continuacién apropiada.
Como todo acto de habla busca lograr como efecto comunicacional que el oyente comprenda
el acto de habla y como efecto interactivo que lo acepte, siempre serd relevante un acto de
habla que expresa que otro acto de habla ha sido comprendido o aceptado. Lo mismo se
aplica, por supuesto, a una expresion que indique que no se ha comprendido o que no se ha
aceptado. De igual manera, también serd relevante dar razones que expliquen por qué algo
es 0 no aceptado. Una dificultad que es importante tener en cuenta, al determinar si cietta
reaccién es apropiada, es que una reaccién relevante no tiene por qué serlo necesariamente
en el sentido de que responda de la manera més cercana a los deseos o expectativas del
hablante. Rechazar una peticidn puede ser tan relevante como aceptarla.®

Enla practica, no siempre es facil determinar exactamente cudndo se ha violado una regla
de la comunicacidn. En algunos casos las reglas deberdn aplicarse més estrictamente que en
otros. Por ejemplo, algunas discusiones son muy organizadas y estin sujetas a un orden
estricto. En estos casos serd mas ficil determinar qué es y qué no es apropiado (regla 5} de lo
que podria serlo durante una conversacion espontinea junto a unas copas de cerveza. Tam-
bién el grado de eficacia (reglas 3 y 4) serd mds fécil de determinar en las discusiones forma-
les, con limites de tiempo estrictos, que en una conversacién libre. Y es de esperar que la
honestidad (regla 2} sea mds escrupulosamente respetada en una reunién de gabinete de lo
que suele serlo en un bar. '

En el contexto de una conversacion acerca de dénde convendria comprar un tostador, la
expresién: “Los tostadores de Woolworth’s son los mejores” representa un ejemplo de un
acto de habla indirecto. Mediante un acto de habla que tiene la funcién comunicacional de
una afirmacién {asertivo), el hablante est realizando indirectamente un acto de habla que
tiene la funcién comunicacional de un consejo (directivo). Reacciones como: “Gracias por el
dato” y "Lo tendré en cuenta” muestran que el oyente ha comprendido correctamente el acto
de habla indirecto.

Hay varias cosas que resultan sorprendentes en relacién con los actos de habla indirectos.
En primer lugar, un acto de habla indirecto cumple simultdneamente dos funciones
comunicacionales: en el ejemplo del tostador es tanto una afirmacién como un consejo. En
algunos casos, el hablante trata deliberadamente de dejar en la indeterminaci6n si su enun-
ciado tiene ademds una funcion indirecta.

En segundo lugar, mientras el acto de habla que se ha realizado literalmente permanece
igual en todos los contextos, el acto dehabla que se ha realizad o indirectamente puede variar
de acuerdo al contexto. Si la afirmacién sobre los tostadores fuera una respuesta a la pregun-
ta: “; Dénde puedo comprarme un tostador nuevo?”, el acto de habla indirecto serfa un con-
sejo, pero en otro contexto podria ser, por ejemplo, la conclusién de un test comparativo. En
otros casos, cuando el hablante deja indeterminada la funcién exacta de su enunciado, la
interpretaci6n no es tan clara. En esos casos, la funcién comunicacional exacta incluso puede
estar sujeta a una negociacion entre el hablante y el oyente.

9 A fin de que una parte del texto sea relevante para otra, debe existir entre ambas una refacion funcional crientada
a cierto objetiva textual. En la literahura sobre el tema pueden distinguirse dos enfoques diferentes de la relevancia
textual: Dascal (1977), Sanders (1980), Tracy (1282) y otros analistas del discurso optan por un dnguleinterpretativo,
en cambio Johnson & Blair (1983), Govier {1985) e Iseminger (1986) y otros logicos {informales) han adoptado un
enfoque normativo. (Para una concepeitn més amplia de la relevancia cf. Sperber & Wilson, 1986).
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En tercer lugar, el acto de habla que se ha realizado literalmente, por regla general es
implicito. Y normalmente es gracias a que es implicito que el significado indirecto puede ser
transmitido, Si en el ejemplo del tostador el hablante hubiera dicho enfaticamente: “Yo ase-
vero que los tostadores de Woolworth's son los mejores”, no habrfa dejado mucha cabidaala
interpretacién indirecta de que se trata de un consejo referente a comprar un tostador en
Woolworth’s. Incluso el mismo hecho de que el hablante enfatice que su acto de habla es una
aseveracitn puede ser tomado como un indicio de que él no desea darle un consejo al oyente.

Por 1iltimo, el significado indirecto del acto de habla est4 relacionado con su significado
literal. Supongamos que el acento no fuera igual en fas palabras “Waolworth’s” y “tostado-
res” y que la respuesta no tuviera la intencién de sugerir que, si los tostadores de Woolworth’s
son buenos, sus teteras también pueden serlo. En ese caso, responder a la pregunta: “; Dénde
puedo comprarme una tetera roja?” con la expresién: “Los tostadores de Woolworth’s son los
mejores” no serfa una reaccién apropiada y ciertamente no serfa un consejo. Y si la pregunta:
“:Dénde puedo comprarme un tostador nuevo?” no fuera respondida con la afirmacién:
“Los tostadores de Woolworth’s son los mejores”, sino con la pregunta: “;Eso significa que se
te eché a perder el viejo?”, ésta podria ser una reaccién apropiada, pero no es un consejo.

No cualquier acto de habla hipotético que funcione bien en un contexto puede tomarse
simplemente como un acto de habla realizado en ese contexto. El poder determinar cuél
pueda ser el acte de habla indirecto que se ha realizado depende también del acto de habla
literal por medio del cual se ha realizado. En un contexto dado, para que se lo pueda conside-
rar como el acto de habla indirecto, el acto de habla realizado literalmente debe estar conec-
tado con este acto de habla indirecto de una manera significativa. En el discurso natural, esto
normalmente significa que también debe existir una relacién, o con el contenido proposicional,
o con la funcién comunicacional de un acto de habla realizado previamente, o con el contexto
no verbal.

En el ejemplo del tostador, esta relacién significativa existe si la afirmacién “Los tostado-
res de Woolworth's son los mejores” se considera como una recomendacién de ir a comprar
un tostador a Woolworth’s. En este caso, la afirmacién expresada en el enunciado est4 conec-
tada con la solicitud de consejo que la anfecede, relativa a cudl es el mejor lugar donde com-
prar un nuevo tostador, ya que la afitmacién proporciona una razén de por qué es posible
recomendar a Woolworth’s como un buen lugar donde comprar tostadores y cumple asi una
de las condiciones preparatorias para ser un consejo correcto.

En la préctica, casi siempre los oyentes son perfectamente capaces de establecer, sobre la
base de lo que el hablante ha dicho, qué acte de habla indirecto se ha realizado. 5i no fuera
asf, no tendrifa objeto realizarlo.

Sin embargo, a diferencia de quienes se comunican de persona a persona, el analista no
siempre tiene una comprensién suficiente de tedos los factores contextuales y de otro tipo.
Por o tanto, debe ser capaz de proporcionar razones en apoyo de su andlisis. ;Cudndo se
puede considerar que el hablante es respansable de algo? ;C6mo se puede inferir con exacti-
tud un acto de habla indirecto a partir de un acto de habla implicito que ha sido realizado
literalmente? Para poder responder estas preguntas cruciales, las reglas generales de la co-
municacién son indispensables.

Una de las implicaciones de la interpretacién literal, en el caso de los actos de habla indi-
rectos, es que siempre supone que se habrfa violado una de las reglas de la comunicacién.
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Pero, si el acto de habla se interpreta como un acto de habla indirecto, esta violacién puede
ser remediada. Si podemos presentar un argumento plausible de que, cuando las palabras
del hablante se toman literalmente, se lo puede acusar de'no observar el principio de la co-
municacion, pere que a sus palabras también se les puede atribuir una interpretacién no
literal, en Ia que este principio se respeta, y que, ademds, esta interpretacién parece ser més
cercana a lo que él podria razonablemente querer decir, entonces debemaos elegir la interpre-
tacién no literal. A menos que ostensiblemente prefiera ser considerado irrazenable —cosa
que las personas hacen a veces-, el hablante también puede ser considerado responsable de
esta interpretacién. Solo en el caso de la ironfa o del sarcasmo es més frecuente que resulte
menos claro a qué exactamente se compromete el hablante.

Las reglas de la comunicacién permiten ambas cosas: establecer que la interpretacién
literal no es la correcta y descubrir c6mo se puede inferir la interpretacidn correcta. Al consi-
derar el enunciado “Los tostadores de Woclworth's son los mejores”, en el contexto dado,
simplemente como una aseveracidn, se le adscribe al hablante una violacién de la regla 5, ya
que la afirmacién no es, en si misma, una reaccién apropiada a la solicitud de consejo con
respecto a dénde comprar un tostador nuevo. Esta violacidn puede enmendarse si se analiza
el enunciado como significando algo asf como: “Te aconsejo comprar un tostador en
Woolworth’s”. De acuerdo a este analisis, el hablante ha dado un consejo, de modo que yano
es necesario adscribirle una viclacién de la regla 5. La relacion entre el acto de habla indirecto
y el acto de habla literal consiste en que el primero conecta al segundo de una maneta apro-
piada con la pregunta original ante la cual el acto de habla reacciona.

En todos los casos en que se analiza un enunciado como un acto de habla indirecto se
debe poder indicar qué regla de la comunicaci6n se violarfa si el acto de habla se analizara
literalmente. Y también se debe poder aclarar que la violacién en cuestién puede ser anulada
si el enunciado se analiza como un acto de habla indirecto.

Consideremos la expresion “;Puedes seguir?” Literalmente, esta es una pregunta acerca
de las capacidades fisicas-de una persona. En una situacién en que el hablante y el oyente se
conocen bien y saben que no hay razén para dudar de la capacidad fisica del oyente, un
andlisis literal implicarfa suponer que se ha violado la regla tercera: el hablante ha hecho una
pregunta cuya respuesta ya conoce. De ser asf, su acto de habla seria superfluo.

Si se interpreta el enunciado como una peticién de seguir, la violacién de la regla tercera
es anulada. Con estos antecedentes, la regla cuarta nos permite conectar ¢l acto de habla
literal con el acto de habla indirecto. Una condicién preparatoria para una peticién es que el
hablante debe suponer que el oyente estd en una posicién que le permite acceder a la solici-
tud. Si é] supiera de antemano que esto no es asi, estarfa realizando un acto de habla inatil,
violando asf la regla cuarta. Al preguntar: “;Puedes seguir?”, se asegura de que no la estard
violando. '

En muchos casos, el uso de las expresiones indirectas puede estar motivada por el deseo
de mantener una relacién de cortesia. En lugar de dar 6rdenes directas y posiblemente
atemorizantes, un jefe puede refugiarse en una pregunta cortés. En casos como: “Srta. Valetia,
;podria usted ir a ayudar en el mesén por un momento?”, este propdsito queda muy claro.

Los esquemas generales de inferencia para analizar los actos de habla directos e indirec-
tos son los siguientes:
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1,
El hablante/escritor H ha enunciado E

2.
5i E es tomado literalmente,
H ha realizado el acto de habla 1,
con la funcién comunicacional 1
y el contenido proposicional 1

3a. 3b.
En el contexto C, el acte de habla 1 observa En el contexto C, ¢l acto de habla 1 es una
las reglas de fa comunicacién. violacitn de la regla comunicacional i.

da. 4b.

Por lo tanto: El acto de habla 1 es una En et contexto C, el acto de habia 2

correcta interpretacién de E. aobserva la regla i y todas las demés
reglas de [a comunicacién,

5.
El acto de habla 1, el acto de habla 2
y ¢l contexto C pueden conectarse
por medio de la regla j.

6.
Por lo tanto: Bl acto de habla 2 es una
correcta interpretacién de E.

ACTOS DE HABLA DIRECTOS ACTOS DE HABLA INDIRECTOS

3. La convencionalizacidn de los actos de habla indirectos

El contexto juega un papel importante en los actos de habla indirectos. Aunque en algunos
casos especiales pueden obtenerse las inferencias sin hacer referencia al contexto, en la mayo-
ria de los casos esto no es posible.* El rol del contexto puede ser ilustrado refiriendo a los dos
ejemnplos discutidos mds arriba:

1. Hablante 1: *;Dénde puedo comprarme un tostador nuevo?”
Hablante 2: “Los tostadores de Woolworth's son los mejores”
2. Hablante: “;Puedes seguir?”

En el primer ejemplo, el enunciado del hablante 2 es una respuesta a la pregunta del
hablante 1. No puede ser interpretada simplemente como una afirmacién, sino que debe ser

* En el curso de una conversacion {o de cualquier otra forma de discurso) el contexto estd en constante proceso de
desarrollo: “va incorperanda dentro de si”, a parlir de lo que se estd diciendo y de lo que st sucediendo, todo lo
que es relevante para la produccién y comprension de posteriores enunciados. La mayorfa de los enunciados depen-
den para su comprension de la informacidn contenida en enunciados anteriores, De acuerdo a Lyons, son compara-
tivamente escasas las situaciones de “contextos restringidos”, donde los participantes de una conversacién no usan
el conecimiento previo que tienen unos de otros o Ja “informacién” comunicada en enunciados anteriores, sine que
stlo comparten las creencias m4s generales, las convenciones y los presupuestos que gobiernan el “universo del

discurso” particular de 1a sociedad a la que pertenecen {1971).

e T
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d

analizada como un consejo. Este andlisis también serd vélido en otros contextos especificos
donde la afirmacién es una reaccién a una solicitud de consejo. Sin embargo, el enunciado:
“Los tostadores de Woolworth's son los mejores”, solo puede ser analizado como un consejo
en un contexto en el cual tal consejo es lo que se pide. En otros contextos, el mismo enunciado
puede ser un acto de habla asertivo que funciona como un punto de vista o simplemente
como una afirmacién de hecho. Solo en un contexto especifico y bien definido se justifica
analizar este enunciado como un consejo.*

Por otra parte, en el segundo ejemplo, el enunciado: “; Puedes seguir?” es entendido como
una peticién, a menos que sea expresado en un contexto especifico en el cual esté claro que lo
que se pide es una respuesta directa a la pregunta literal. Un contexto especifico de este tipo
se produciria, por ejemplo, si el oyente viniera recién recuperdndose de una pierna quebra-
da. De no haber un contexto especial como este, es méas probable que el enunciado deba ser
interpretado como una peticién indirecta y no como una pregunta destinada a obtener infor-
macidn acerca de las capacidades fisicas del interlocutor.

No es dificil encontrar otros ejemplos de enunciados que, si son interpretados literalmen-
te, se limitan a solicitar informacién sobre la capacidad del oyente para realizar una accién
particulaz, pero que normalmente deberfan ser interpretados como actos de habla directivos
indirectos. Por ejemplo:

*Podrias bajar la radie un poco?”

*¢Podrias pasarme la mayonesa?”

";Podrias devolverme ese bikini?”

"sPodrias sacarte los dedos de la natiz?”

"¢ Podrias, por fin, cortar el paste esta tarde después de almuerza?”

Lo mismo vale para enunciados que, interpretados literalmente, inquieren si el hablante
tiene la voluntad de realizar una accién particular:

“Quieres pagar la cuenta?”

“+Quieres ayudarme a ponerme los onduladores el martes?”
“{Quieres callarte por un momento?”

“:Quieres bajar la radic un poco?”

“:Quieres pasarme la mayonesa?”

Como queda claro a partir de estos ejemplos, algunos actos de habla indirectos, que se
realizan mediante modos de expresion fijos (“;Podrias?”,” ;Quieres?”), no requieren de un
contexto bien definido para su interpretacién.* Este tipo de actos de habla indirectos estdn
fuertemente convencionalizados: las expresiones que se usan para presentarlos son las usa-
das convencionalmente para realizarlos. La convencién puede ser tan fuerte que incluso pa-
rece que el acto de habla no es indirecto en absoluto, sino directo.”

% Es importante notar que el término “contexto” se usa aquf en un sentido amplio, similar al que le da Crawshay-
Williams {1957), donde se relaciona con el propdsito de los enunciados de un evento de habla,

% En tales casos, basta con el contexto vacfo que Lyons llama contexto “restringido”. (1971, p. 419). N

¥ Esto explica por qué algunos autores se inclinan por considerar estos casos come formas abreviadas del significa-
do literat (Levinsen, 1983) o como parte de éste (Sadock, 1974), en lugar de considerarlos como actos de hgbla
indirectos. Obviamente, el que tales expresiones sean consideradas como directas o indirectas depende, en Gltimo
término, de los supuestos bésicos de la teorfa del significado que uno sustente.
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Sin embargo, no es dificil pensar en ejemplos de casos en que actos de habla del tipo
“¢Podrfas?” son realizados sin que sean peticiones indirectas. Por ejemplo:

"¢Podrfas tocar el piano?”,
“¢Podrfas hacer malabarismos con tres pelotas?”

Incluso cuando se trata de preguntas que han sido formuladas como peticiones, siempre
es posible reaccionar a ellas tal como han sido literalmente expresadas. Por ejemplo:

“Padria, pero no lo haré”
“No, no podria, porque se me durmié un pie”
“No, no quiere. Hazlo ti”,

Por lo tanto, no ocurre que el significado indirecto se haya convertido en el tinico signifi-
cado.

Los actos de habla indirectos pueden variar desde los débilmente convencionalizadas
(que requieren un contexto bien definido) hasta tos fuertemente convencionatizados (que no
lo requieren). Pero, como es obvio, en la practica existen muchos casos que caen entre estos
extremos.® En todos los casos, el cardcter de indirecto puede afectar tanto al contenido
proposicional como a la funcién comunicacional:

interpretacion literal itterpretacion indirectn

1. (Asevero que) los tostadores de Te acansejo comprar un
Woolworth’s son los mejores. tostador en Woolworth’s.

2. (Te pregunta), ;eres capaz de seguir? Te pide que sigas,

Existen ejemplos de actos de habla indirectos donde el contenido proposicional permane-
ce igual y solo cambia la funcién comunicacional. También hay ejemplos donde ta funcién
comunicacional es la que permanece igual y el contenido proposicional es el que cambia.”El
es un verdadero holandés” puede ser un ejemplo de este dltimo tipo si, en un contexto bien
definido, esta afirmacién significa indirectamente: “El quiere que cada uno pague su propio
consumo”. El acto de habla expresivo: “Me gustarfa que lo hicieras de inmediato”, que en
cualquier contexto realiza indirectamente la peticién: “Te pide que lo hagas de inmediato”,
con el mismo contenido proposicional (ti lo haces de inmediato), es un ejemplo de un cam-
bio que se limita a la funcién comunicacional. Con ayuda del esquema de inferencias para
analizar los actos de habla indirectos, es posible inferir, a partir del enunciado, la funcién
indirecta o la proposicién indirecta (ver cuadros 5.1 y 5.2).

“Debido a su relatividad, dependiente del uso y dependiente del contexto, en nuestra opinién €l cardcter de indirec-
to es dificil de clasificar dentro de un niimero limifado de tipos bien delineados y homogénees. En Jacobs & Jackson
{1983), que adoptan una postura intermedia entre Searle (1979) y Levinson (1983), el carécter de indirecto es, tal
comp en nuestro enfoque, un asunto de grado. Desde una perspectiva analitica, el grade de lo indirecto corresponde
al gradoen que el hablante mantiene su distancia estratégica del significado comunicacional que trata de transmitir.

L arhhee
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Cuadro 51
Actos de habla indirectos débilmente convencionalizados
en un contexto bien definido

o

Euncicn Comunticacional

Contentido Proposicional

. “Supongoque el W.C, estd en el piso de aba-
jo”.

H, que ha venido a ver la nueva casa de O,
ha dicho (a)

Interpretado literalmente, (a) es un asertivo
{suposicién)

. En este contexto, este acto de habla literal
es superfluo, porque O seguramente sabe
dénde, en su propia casa, esté el W.C. {vio-
laci6n de la Regla 3)

. En este contexto, el directivo {pregunta)
“;Dénde estd el W.C.?” no es superfiuo,
porque H no conoce Ja casa nuevade O

. Al supaner que el W.C, estd en el piso de
abajo, H indica que no sabe la respuesta a
la pregunta sobre dénde esta el W.C.: la
pregunta no es superflua {conectada por
medio de la Regla 3)

. Por Io tanfo: La pregunta “;Dénde est el
W.C.?" es una correcta interpretacién de (a}

b. “Estdn dande una pelfcula fantdstica en el
Real”.

A modo de reaccidn a la sugerencia de O de
quedarse en casa, H ha dicho (b}

Interpretade literalmente, (b) es un asertivo
{afirmacion) con el contenido proposicional de
que estdn dando una pelicula fantdstica en el
Real

En este contexto, este acto de habla literal es
sin objeto, porgue no es una reaccién apropia-
da a la sugerencia de O (violacion de la Regla 5)

Eneste contexto, el directivo (sugerencia) “Va-
mos al cine” no es sin objeto, porque es un re-
chazo a la sugerencia de O (violacién anulada)

Para H, ei hecho de que se esté dando una pe-
licula fantéstica en €l Real, es una razén para
rechazar la sugerencia de O y presentar su pro-
pia proposicién: (b) es una continuacién apro-
piada a la sugerencia de H (conectada por
medio de la Regla 5)

Por lo fanto: La sugerencia “Vamos al cine” es
una correcta interpretacién de (b)
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Cuadro 5.2
Actos de habla indirectos fuertemente convencionalizados
¥ sin un contexto bien definido

5 Funeibn Comunicacionnl Cortenide Proposicional
¢. “Me gustarfa saber qué hora es”. d. “No hay moros en la costa”,
1. Hha dicho {c} H ha dicho (d)
2. Interpretado literalmente, (c) es un expre- | Interpretado literalmente {d} es un asertivo
sivo (expresidn de un desec) {afirmacién) en el cual H informa a O que no
hay nadie allf.

! 3. Enlamayoria de los contextos, esteactode | En la mayorfa de los contextos, este acto de
habla literal es initil, porque O no estard | habla literal es imitil, porque O no estar4 inte-
interesado en conocer tat deseo (violacidn | resado en esta informacién (violacién de Ja
de la Regla 4) Regla 4)

4. Enlamayorfa de fos contextos, el directivo En la mayorfa de los contextos, ef directive
(peticidn) “Dime la hora, por faver”, no es (recomendacidn} “Avanza”, no es un acto de
un acte de habla initil, a menos que, por | habla indtil, a menos que, por ejemplo, O no
ejemplo, O no esté usande reloj (violacién | sea capaz de moverse {viclacién anulada)

i anulada)

5. Al expresar et deseo de saber la hora, H | El hecho de que no haya nadie alii puede ser,
cumple con la condicién de responsabili- | para O, una razén para implementar la reco-
dad de una solicitud sincera (conectadaa | mendacién de avanzar: (d) es una continua-
través de la Regla 2) cién aproptada a la recomendacidn de H (co-

nectada a través de la Regla 5)

| 6. Por lo tanto: La peticién “Dime la hora, por |  Por Ip tanto: La recomendaci6n “Avanza” es
favor” es una correcta interpretaciénde(c) | una correcta interpretacion de (d)
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CarfruLo VI

Las premisas implicitas en el
discurso argumentativo

1. Analisis en el nivel pragmitico y en el nivel 16gico

Para poder establecer exactamente de qué se puede considerar responsable a alguien que ha
presentado una argumentacién, cuando se analiza el discurso argumentativo como una dis-
cusién critica es necesario realizar el andlisis tanto en el nivel pragmético como en el nivel
16gico. En el nivel pragmdtico, el andlisis se dirige a la reconstruccién del acto de habla com-
plejo realizado al presentar la argumentacién; en el nivel 16gico, a la reconstrucciéin del razo-
riamiento que subyace a la argumentacion. En la préctica, el analisis 16gico se pone al servicio
del andlisis pragmético.

Si en la argumentacidn hay partes de los argumentos que estdn implicitas, se hace indis-
pensable un andlisis I6gico. Puede haber premisas implicitas y también conclusiones implici-
tas.* En ambos casos, los elementos que faltan solo pueden ser identificados apropiadamen-
te empezando desde los elementos explicitos y reconstruyendo a partir de ellos el argumen-
to, de manera que llegue a ser I6gicamente vélido.®

Es perfectamente normal que el discurso argumentativo contenga elementos que perma-
necen implicitos, o actos de habla que se realizan indirectamente. Desde un punto de vista
pragmético, esto no significa autométicamente que el discurso sea defectuoso.

19 Otros autores suelen hablar acerca de elementos “escondidos” ¢ "suprimidoes” por el hablante. Como no quere-
mos especular acerca de ko que ¢l hablante “tuvo en mente” cuando presentd su argumentacién, ni miucho mencs
acerca de sus estrategias retoricas, preferimos usar el términc neutro “implicitos”, En nuestra perspectiva de
externalizacién, hacer explicitos los elementos implicitos significa recanstruir, con ayuda de las reglas de fa corhuni-
cacion, lo que puede considerarse razonablemente que se da por entendido en el discurso. Enterices, las premisas
implicitas y conclusiones impllcitas son elementos especificos que estdn implicitos en la presentacién de la argu-
mentacidn.

3 Aunque en este punto se requiere algin compromiso con un criterio de vatidez claro, esto no significa necesaria-
mente que adoptemos wn compromiso dogmético con el deductivismo, En este punto, no queremos ternar una
posicién especifica y definitiva sobre qué tipo de criterio de validez logica debe preferirse. Por un propdsito de
simplicidad, en la presente exposicion de las premisas implicitas nos restringiremos al uso de los instzumentos, bien
conocidos y disponibles, de la 1ogica proposicional y de Ia l6gica de predicados de primer orden. Esto na significa
autométicamente que estemos de acuerdo con Ja concepeién de Rescher de que “una inferencia inductiva” es “una
inferencin que nspira & ser deductiva, pero que falla en su intento” (1980, p. 10). Para una discusién de algunas supuestas
desventajas del deductivismo dogmadtico, véase Govier (1987).
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Aveces la identificacién de los actos de habla implicitos e indirectos en la argumentacitn
es bastante simple. Por ejemplo, una mujer que argumenta:

(a) “Todas las mujeres son curiosas”

(b) “Angela es, ciertamente, una verdadera mujer”,
puede ser considerada claramente responsable del punto de vista implicito:
{c) “Angela es curiosa”.

Al afiadir (c) como conclusién del argumento cuyas premisas estén expresadas en (a) y
(b), llegamos a un argumento ldgicamente valido. Aunque la hablante solo ha dicho (a) y (b},
puede suponerse que esta presentando una argumentacion y que, al hacerlo, desea respetar las
reglas de la comunicacion, por lo tanto, también puede ser considerada responsable de {c).

Sin embargo, en muchos casos no es tan fécil darse cuenta con exactitud de qué es necesa-
rio agregarle a un argumento incompleto. Esto es especialmente asf cuando lo que faltano es
una conclusién, sino una premisa, porque en este caso generalmente existen varias posibili-
dades.

Para poder establecer cuél es la premisa que se ha dejado implicita, se debe apelar a las
reglas de la comunicacion y al criterio de la validez 16gica. A primera vista, dejar una premisa
implicita parece wna viglacién de una regla de la comunicacién. Sin embargo, esto sclo es asf
si no se toma en consideracién nada més que lo que estd expresado explicitamente y si esto se
interpreta literalmente. Pero la violacién puede ser anulada tratando a la premisa implicita
como un tipo especial de acto de habla indirecto, gue es transmitido implicitamente por el
argumento.

Una diferencia importante entre otros actos de habla implicitos y una premisa implicita
es que, al analizar esta tiltima, se puede usar el criterio de la validez l6gica, en cambio, en
otros casos, no se dispone de un instrumento de este tipo. En una argumentacién en la que
una premisa se ha dejado implicita, el argumento es invélido si se lo toma literalmente. Sin
embargo, si se lo analiza como expresando un acto de habla indirecto, se le puede agregar la
premisa faltante al argumento y, asf, su invalidez queda corregida.

Un hablante que realiza el acto de habla complejo de la argumentacién lo hace para con- |
vencer al oyente de que su punto de vista es aceptable. Debido a la condicién de responsabi-
lidad, el oyente tiene derecho a suponer que el hablante cree que fa argumentacién constitu-
ye una defensa aceptable de su punto de vista. 5i el hablante no lo cree, es culpable de mani-
pulacidn o engafio. Debido a la condicién preparatoria, el oyente también tiene derecho a
suponer que el hablante cree que él (el oyente) aceptard su argumentacién. 5i el hablante no
lo cree, la realizacién del acto de habla, vista desde su perspectiva (la del hablante), es sin
objeto.

- Siel hablante es sincero y no cree que su argumentacidn sea initil, quiere decir que supo-
ne también que el oyente estard inclinado a aplicar los mismos criterios de aceptabilidad que
él. Entre estos se incluira el criterio de validez 16gica: en virtud de la condicién de responsa-



Caplturo VI / LAs PREMISAS IMPLICITAS EN EL DISCURSO ARGUMENTATIVO

!

bilidad, se puede suponer que el hablante cree que el argumento que est4 a la base de su
argumentacion es vélido; y en virtud de la condicién preparatoria, se puede suponer que
cree que el oyente también creerd lo mismo.

Cuando Ja interpretacién literal de una argumentacion produce un argumento invélido,
el hablante aparece como habiendo realizado un acto de habla imitil y habiendo violado, asi,
la cuarta regla de la comunicacién. También puede aparecer como habiendo sido insincero y
habiendo violado, entonces, la segunda regla de la comunicacién. Sin embargo, el discurso
argumentativo se debe analizar partiendo de la base de que el hablante abserva el principio
de la comunicacidn y que, en principio, desea respetar todas las reglas de la comunicacién.
Por lo tanto, el analista debe examinar si es posible complementar el argumento invélido de
manera que llegue a ser vélido.

Si realmente es posible afiadirle al argumento invalide una proposicién que lo valide, la
violacién de las reglas segunda y cuarta queda anulada. Suponiendo que los factores
contextuales y otros factores situacionales sean debidamente tomados en cutenta, la premisa
agregada debe ser considerada como la premisa implicita de la argumentacién. Considere-
mos el ejemplo:

1. Angela es una verdadera mujer.
2. Porlo tanto, Angela es curiesa.

En la forma en que estd expresado, el argumento “(1), por lo tanto, {2)” es invalido y se ha
violado la cuarta regla de la comunicacién, y probablemente también la segunda. El argu-
mento puede volverse vélido afiadiéndole la proposicién {1a) “Todas las verdaderas mujeres
son curiosas”, con lo que se anula la violacién de la Regla 4 (y 2}. Por lo tanto, la proposicién
(1a) puede ser considerada, en principio, como una premisa implicita en {a argumentacién.

Si el hablante de este ejemplo estd actuando sobre la base de una suposicién generalmen-
te aceptada de que las verdaderas mujeres efectivamente son curiosas, entonces la realiza-
¢ién del acto de habla “Todas las verdaderas mujeres son curiosas” serfa superflua. 5i hubie-
ra sido expresaclo, el enunciado habria infringido la regla tercera de la comunicacién. Me-
diante la violacién aparente de la Regla 4, el hablante evita una violacién real de la Regla 3.
En consecuencia, las reglas de la comunicacién no solo son herramientas que permiten iden-
tificar premisas implicitas, sino que también hacen posible explicar por qué se pude haber
dejado implicita una premisa.

Si una argumentacion en la que una premisa se ha dejade implicita se puede reconstruir
de tal manera que se produzca un argumento vélido, ya no es necesario cuestionarla por su
deficiencia. 5, a pesar de todo, por causa de esta incompletitud alguien objeta que la argu-
mentacién es defectuosa, estd considerando erréneamente al requisito I6gico de la validez
formal como na de las condiciones de éxito (“felicidad”) para la realizacién de los actos de
habla, confundiendo, asi, el nivel I6gico de andlisis con el nivel pragmtico.

2. Las premisas implicitas como actos de habla indirectos

Las premisas implicitas son un tipo especial de actos de habla indirectos. Esto puede ilustrar-
se mostrando que el esquema de inferencia que permite identificar Jas premisas implicitas es,
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de hecho, una version enmendada del esquema general de inferencia que permite analizar
los actos de habla indirectos:

1. :
El hablante/escritor H ha expresado el enunciado E,
en defensa de su punte de vista PV

2.
H ha realizado, asf, un acto de habla complejo
de argumentacién que est4 dirigido
a justificar su PV

3.
El argumente expresado en “E,, por lo tanto, PV (a)
es invélido;
la realizacidn del acto de habla de la argumentacién
es una violacidn de la Regla4 (y probablemente de ta Regla 2)

4,
Al agregar E, al argumento (a), se produce
un argumento valido (b) “E, y E,, por lo tanto, PV
la realizacién de los actos de habla E, y E,
constituye una argumentacién que cumple
con todas las reglas de la comunicacién

5,
Por lo tanto:
E, es una premisa implicita de la argumentacién de H

Existen, obviamente, varias maneras de complementar un argumento incompleto con el
fin de validarlo. De hecho, teSricamente existen demasiadas posibilidades l6gicas. Sin em-
bargo, tal como se expresa en (4), una premisa implicita sélo es pragméticamente apropiada
si la reconstruccién cumple con fodas las reglas de la comunicacién. En consecuencia, no
basta con que la premisa agregada haga que el argumento sea vélido.5!

Cuando se intenta identificar una premisa implicita, la pregunta de c6mo escoger de entre
una variedad de candidatos diferentes puede resultar ms fécit de responder si se hace una
distincién entre un “minimo 16gico” y un “6ptimo pragmético”. El minimo l6gico es la premisa
que consiste en una oracién “si..., entonces...”, cuyo antecedente es la premisa explicita y cuyo
consecuente es la conclusién del argumento explicito. El argumento vélido que resulta de esta
adicidén tiene la forma de un niodus ponens. Asi, el minimo 16gico consiste simplemente en co-
nectar las piezas de informacién que ya estaban allf. Lo tinico que hace es establecer, explicita-
mente, que estd permitido inferir la conclusién dada a partir de la premisa dada.

Pero, desde un punto de vista pragmético, esto no basta. Ya est4 claro, precisamente a
partir del hecho de que presenta esta argumentacién particular en favor de su punto de vista,
que el hablante supone que esta conclusién se sigue de esta premisa. El mfnimo légica no
aporta nadanuevo y, por lo tanto, es superfluo. Identificar este minimo l6gico como la premi-

3 Muchos autores han hecho esta observacion. Seriven (1976) propuso seleccionar la suposicidn dptima y Hitcheock
(1987} propuso formular Ja generalizacién universal del enunciado condicional asociado.
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sa implicita equivale a adscribirle innecesariamente al hablante una violacién de la tercera
regla de la comunicacidn.

El dptimo pragmético es la premisa que vuelve vélido el argumento, evitando al mismo
tiempo una violacién de la Regla 3 y de cualquier otra regla de la comunicacién. En la mayo-
ria de los casos, se trata de generalizar el minimo 16gico, haciéndolo tan informativo como
sea posible sin adscribirle al hablante compromisos no garantizados y formuldndolo de una
manera coloquial que calce bien con el resto del discurso argumentativo. En el argumento
 Angela es una verdadera mujer, por lo tanto, es curiosa”, estos requisitos pueden cumplirse

afiadiendo “Las verdaderas mujeres son curiosas”. En este caso, el minimo légico (2a) y el

éptimo pragmatico (2b) son los siguientes:

L
Angela es una verdadera mujer

2a. 20,
[S Angela es una verdadera [Las verdaderas
mujer, entonices es curiosa] mujeres son curiosas]
3

Por lo tanto, Angela es curiosa

3. El papel del contexto en la determinacién del 6ptimo pragmético

¢Hasta dénde puede llegar el analista en su “pragmatizacién” del minimo 16gico? En nuestra
opinidn, el factor decisivo es que, dado el contexto en el cual ocurre la argumentacién, debe-
ria ser razonable atribuirle al hablante la premisa que se agrega.? Si en una conversacién
cotriente un hablante dice que Angela es una verdadera mujer y que, por lo tanto, es curiosa,
se compromete, al mismo tiempo, con la proposicién de que las verdaderas mujeres son cu-
riosas. Afirmar lo primero y negar lo segundo serfa una inconsistencia pragmatica. Sin em-
bargo, siempre existe el peligro de que la premisa que se agrega vaya demasiado lejos y que
se le atribuya al hablante una responsabilidad mayor de la que puede serle imputada.

El analista debe determinar, sobre la base de lo que el hablante ha dicho, aquello de lo que
puede ser considerado responsable. Debe establecer si es razonable o no suponer que una
hipaotética premisa implicita realmente forma parte de los compromisos del hablante. De lo
contrario, incluso podria darse el caso de que al hablante le fuera atribuido algo que es claro
que ¢l considera falso. En este caso se lo estarfa acusande, completamente sin razén, de vio-
lar la segunda regla de la comunicacidn,

Aun cuando todos los requisitos comunicacionales se cumplan, eso no significa
automaticamente que el analista haya llegado a la tinica y verdadera premisa implicita. Esto
puede ilustrarse con la ayuda del siguiente ejemplo:

% Nuestro wso del término contfexio concuerda con el de la tradicién retérica e incluye tanta el contexto verbal como
¢l sihuacional, El contexto situacional puede ser determinado por las circunstancias en las cuales tienc lugar la comu-
nicacién y por el marco de referencia institucional del evento de habla, por ejemplo, un procedimiento de una corte
de justicia o un procedimiento en una toma de decisién parlamentaria.
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L
Marta es izquierdista

2a.
Si Marta es izquierdista, entonces es progresista”

2b. ~
Los izquierdistas son progresistas

2.
Las personas que se interesan en politica, son progresistas

2d.
Todas las mujeres son progresistas

3.
Por lo tanfe: Marta es progresista

El hablante ha dicho: “Marta es izquierdista, por lo tanto, es progresista”. (1) es la argu-
mentacién que ha presentado en defensa de su punto de vista (3). Tomado literalmente, el
argumento “{1}, por lo tanto, (3)” es invalido. El argumento puede ser validado agregéndole
el minimo 1égico {2a), que evidentemente forma parte de los compromisos del hablante. Sin
embargo, puesto que no agrega nada nuevo, no cumple con la regla que prohibe lo superfluo.
Si (2b} se refiere a todos los izquierdistas, también valida el argumento. A diferencia de (2a),
(2b) agrega un nuevo elemento, que incuestionablemente es uno de los compromisos del
hablante: si no se sabe nada especfico acerca del contexto que permita explicarlo de otra
manera, el hablante dificilmente podria sostener que no cree que los izquierdistas sean pro-
gresistas, sin caer en una contradiccidn. Por lo tanto, (2b) respeta todas las reglas de la comu-
nicacién,

Con algunos ajustes menores, (2¢) y (2d) también pueden validar el argumento, e
incuestionablemente también aportan un nuevo elemento, pero, con la informacién contextual
disponible, es dudoso que este nuevo elemento forme parte de los compromisos del hablan-
te. Si el contexto no proporciona mas indicios, ciertamente que los compromisos implicados
en {2¢) y en (2d) no se pueden inferir a partir de las palabras del hablante. Por lo tanto, se
correrfa el riesgo de estar d4ndole crédito al hablante por alge que no cree en absoluto, o de
estar reprochéndoselo, segtin sea el caso. _

En ocasiones el contexto le permitird al analista atribuirle al hablante compromisos mas
detallados y de mayor alcance, como los implicados en (2¢) y (2d). El hablante puede haber
dicho, en una etapa temprana de la conversacién, por ejemplo, que equipara el ser izquier-
dista con el estar interesado en politica, o el ser izquierdista con el ser mujer. Por supuesto,
también puede suceder que més adelante en Ja conversacién el hablante acepte responsabili-
dad por mds de aquello a lo que, en base a lo que realmente ha dicho, estd comprometido.
Pero tales compromisos adicionales nunca se pueden considerar como premisas implicitas
ensu argumentacidn, tal como ha sido formulada. En otras palabras, 2 menos que un contex-
to bien definido indique claramente otra cosa, {2b) es el tinico candidato seric para ser el
Gptimo pragmético.
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Desgraciadamente, el contexto no siempre proporciona la claridad suficiente para poder
decidir acerca del 6ptimo pragmatico. Consideremos el siguiente texto, tomado de una con-
ferencia titulada “La destruccién de la belleza como una manera de rechazar el pasado”:

Bajar los niveles dte exigencia para la conservacién del patcimonio es una politica mijope. No
solamente conduce a un declinar del pasado en la memoria de la gente, sino también a un
irrevocable empobrecimiento de la belleza natural de! paisaje.

En este ejemplo, no serfa muy informativo afiadir como premisas implicitas: “Reducir las
memarias del pasado de la gente es miope” y “El irrevocable empobrecimiento de la belleza
natural del paisaje es miope”. No obstante, es dificil encontrar en este caso candidatos més
informativos a los que se pueda considerar que el hablante estd comprometido. En casos
como ¢ste, es muy ficil que pueda surgir un conflicto entre los requisitos de informacién y
tos de compromiso. Por lo tanto, el analista debe navegar entre las rocas de la trivialidad y de
la falta de compromiso. A veces, como en este ejemplo, incluso puede verse forzado a consi-
derar que el minimo 16gico es también e] 6ptimo pragmético. Cuando el contexto no propor-
ciona ningtin indicio de qué es lo que se ha dejado sin expresar, debe adoptarse una estrate-
gia de complementacién minina, que consiste en escoger una premisa agregada que es virtual-
mente idéntica al minimo 1gico. '

El procedimiento general que debe seguir el analista que desea determinar el Gptimo
pragmético puede resumirse como sigue:

1. Determinar cudl es la argumentacién en la cual se ha dejado una premisa implfcita.

2. Determinar cudn bien definido es el contexto en ¢l cual tiene lugar la argumentacitn.

3. Determinar qué premisas agregadas podrian validar el argumento que subyace a la argu-
mentacidn,

4. Determinar cudles de estas premisas agregadas pueden, en el contexto dado, ser considera-
das como formando parte de los compromisos del hablante.

5. Determinar cul de las premisas agregadas a las que estd comprometido el hablante es la
mds informativa en el contexto dado.

Ejemplo de Como se Puede Explicitar una Premisa Implicita

Un padre, una madre y una hija estdn terminando de cenar. La hija se ve bastante depri-
mida.

Madre:  “No tiene sentido esperar que el Principe Azul se presente, mi linda. Yo nunca lo
esperé”,

Andlisis

Punto de vista:  No tiene sentido que tii esperes que el Principe Azul se presente.
Argumentacidn: Yo nunca esperé que el Principe Azul se presentara.
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Reconstruccion del Argumento: Minimo Légico (2a) y Optino Pragmidtico (2b)

Premisa 1: Yo nunca esperé que el Principe Azul se presentara.
Premisa 2a;  [Si (1), entonces (3] )
Premisa 2b:  [En o que se refiere a tu vida amerosa, siempre debes actuar como yo]

Conclusién 3:  No tiene sentido que tii esperes que el Principe Azul se presente.
s

Procedimiento para Inferir lg Premisq Iuplicita

a. Paraapoyar su punto de vista (3) de que no tiene sentido que su hija espere que el Principe
Azul se presente, la madre ha argumentado (1) que ella misma nunca esperd que el Princi-
pe Azul se presentara, '

b. La argumentacién es presentada en el contexto de una conversacitn entre madre e hija,
quien acaba de tener una experiencia desilusionante, acerca del problema de encontrar un
marido adecuado.

¢. Elargumento “Yo nunca esperé que el Principe Azul se presentara (1), por lo tanto, no tiene
sentido que td esperes que el Principe Azul se presente (3)”, puede ser validado, por ejern-
ple, afiadiendo la premisa:

{2a) “Si (1), entonces, (3)”
o {2b) “Enlo que se refiere a tu vida amorosa, siempre debes actuar como yo”.
o {2c) "Siempre deberias actuar como yo”.
o (2d) Yo siempre hago lo que tene sentido”.
o {2e} “Uno siempre deberia hacer lo que tiene sentido”.

d. Enestecontexto, el hablante, la madre, en todo casoestd comprometida con (2a) y con (2b),
perc no con (2c), (2d) o {2e), porque (2c) ignora que es posible que la madre se considere
$0lo una experta en cuanto a los asuntos amorosos, {2d) ignora que ella puede saber perfec-
tamente bien que comete muchos errores en otras esferas de su vida y (2¢) ignora que ella
puede considerar que, a excepeién de su hija, otras personas son libres de hacer locuras, ya
sea en su vida amorosa o en otros asuntos.

e. Enestecontexto, (2b) es mds informativa que (2a), de manera que (2b) es el ptimo pragmé-
tico y, por lo tanto, debe ser considerada como la premisa que ha side dejada implicita en la
argumentacidn de la madre.

4. El papel de la 16gica en la explicitacidn de las premisas implicitas

Para explicitar las premisas implicitas se debe partir por reconstruir el razonamiento que estd
a la base de la argumentacion como un argumento légicamente vélide, cuya conclusién no
puede ser falsa si las premisas son verdaderas. A veces es méas facil reconocer que, enla forma
en que ha sido presentado, el argumento es invélido, que formular la o las premisas suple-
mentarias que lo validan. Ademas, no siempre estd claro si el argumento realmente deberia
ser validado. Después de todo, bien puede ser que el hablante haya argumentado de manera
invélida.

Se puede simplificar el problema de la validacién de un argumento incompleto supo-
niendo que todo argumento, ya sea parte de una cadena de razonamiento o no, consta de dos
premisas y una conclusion. Esto no tiene que ser necesariamente asf en realidad, pero partir
de esta suposicién no provoca mayor dafio. Entonces, para reconstruir légicamente una ar-
gumentacién, se la puede dividir en uno o més argumentos separados, cada uno de los cua-
les consta de dos premisas y una conclusién. En Ja presentacién de estos argumentos en la
argumentacién, generalmente una de las dos premisas se deja implicita.
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Una ventaja de esta simplificacién consiste en que el analista puede trabajar con unida-
des pequefias y manejables. Siguiendo, por esta vez, la 16gica silogistica cldsica para el trata-
miento de estas unidades, el analista podria suponer que cada una de ellas tiene una premisa
mayor (que contiene el término mayer) y una premisa menor (que contiene el término mesor).
Enla conclusi6n, la parte del sujeto se refiere al término menor (B) y la parte del predicado, al
término mayor (A). Como la premisa menor y la premisa mayor también tienen un sujeto y,
un predicado, estas partes pueden ser distribuidas de las cuatro maneras siguientes:

a. 1. AesM b1 AesM c. 1. MesA d. i. Mes A
P 3. BesA 3. BesA ‘3. BesA 3. BesA

Hay una parte {del sujeto o del predicado) que es comtin a ambas premisas: el término
niedio {M). En los casos en que falta una de las premisas, es més fdcil reconstruirla correcta-
mente partiendo de la conclusién y de la premisa que ha sido formulada explicitamente. Asf,
al menos el niimero de posibilidades se ha reducido a dos: una con el término medio como
sujeto y una con el términe medio como predicado.

En algunos contextos puede ser la premisa mayor la que falta, en otros, ]a menor. En
cualquiera de los dos casos no son los factores l6gicos, sino los pragmaticos los que determi-
nan le que un hablante omite (y puede omitir sin problemas). Estas dos posibilidades se pue-
den ilustrar mediante un ejemplo:

la. Charlie Parker fue un gran musico de jazz
2a. [Todos los grandes muisicos de jazz mueren jévenes]
3. Por lo tanio: Charlie Parker muri6 joven

1b. Todos los grandes misicos de jazz mueren j6venes
2b. [Charlie Parker fue un gran musico de jazz]
3. Por lo tanio: Charlie Parker murié joven

Una persona que defiende (3) mediante (1a), supone que el oyente no sabe quién era
Charlie Parker, pero sf sabe que los grandes misicos de jazz siempre mueren jévenes; en
cambijo, una persona que defiende el mismo punto de vista mediante (1b), supone que el
oyente sabe que Charlie Parker fue un gran musico de jazz. Aunque la argumentacién de (1a)
es diferente a la de (1b), en ambos casos se expresa el mismo razonamiento légicamente
valido.

Aunque pueden no ser muy comunes en la préctica, evidentemente existen ciertos argu-
mentos que ni tienen dos premisas ni pueden ser facilmente reconstruidos como argumentos
de dos premisas:

1L pvq El vestuario sigue la moda o va en contra de ella
2. p—>r Si sigue la moda, es usado por los vanidosos
3. q—>s 5i va contra la moda, es usado per los anticuados
/oo 4 rvs El vestuario es usado por los vanidosos o por los anticuados
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Ademés, el procedimiento de simplificacién sugerido s6lo funciona con proposiciones
“categdricas” de los cuatro tipos siguientes: “Todos los S son P, “Ningtin S es P, “Algunos
S son P”, y “Algunos 5 no son P”. No todas las premisas del discurso argumentativo corres-
ponden a estos cuatro tipos, sin embargo, muchas veces pueden ser reescritas de ese modo.

Aparte de las formas vélidas de los argumentos de la 16gica silogistica, existen ohyiamen- -
te muchas otras formas de argumento que son validas en otros sistemas ldgicos.® En la 16gi-
ca cldsica proposicional y en la 16gica de predicados, que hemos elegido como nuestro punto
de partida practico, el nodus ponens y el modus tollens, por ejemplo, son formas de argumento
valido bien conocidas. Con la ayuda de estas formas argumentativas, wna proposicién puede
ser metédicamente justificada o refutada.

1. Sip, entoncesq

2 p
3. Porlo tanto, 4 (modus ponens)

Si es verdadero que “Si (proposicitn) p, entonces (proposicién) g” y “(proposicién} p*,
entonces también es verdadero que “{proposicién) 4:

1. Cuando Juan sale a bailay, se pone sus zapatos de baile negres.
2. Juansalig a bailar.
3. Perlo tantg, se puso sus zapatos de baile negros.

Si la conclusion (3) resultara ser falsa, entonces, dado que el argumento es vlido, la pre-
misa (1) o la premisa (2), 0 ambas, serfan falsas. Si una de las dos 0 ambas premisas son falsas,
entonces no hay garantia de que la conclusién sea verdadera.

1. Sip, entonces g
2. Noyg
3. Por lo tanto, no p (modus follens)

Por ejemplo:

1. Cuando la temperatura esté sohre 0° Celsius, la nieve se detrite,
2. Lanieve no se estd derritiendo.
*3. Porlo tanto, Ja temperatura no estd sobre 0° Celsius.

En este argumento se refuta la proposicién de que la temperatura estd sobre 0° Celsius. Si,
ademds de tomar esta forma de argumento, l6gicamente vélida, Ia refutacién también tiene
premisas que resultan ser verdaderas, entonces la proposicién “La temperatura estd sobre 0°
Celsius” ha sido incuestionablemente refutada. Si llegara a ocurrir que la conclusién {3} es
falsa, entonces, nuevamente, al menos una de las premisas, si no ambas, deberfa ser falsa. Si
la temperatura est# sobre 0° Celsius, de acuerdo a la premisa {1) la nieve deberia estar derri-
tiéndose. Pero, de acuerdo a la premisa (2), esto es precisamente lo que no estd ocurriendo.

® Para una discusién de la variedad existente en los sistemas de a ldgica, véase Haack (1978). Barth y Krabbe (1982}
han ilustrado las dimensiones en que las 16gicas pueden diferir.
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En este caso, la premisa (1) y la premisa {2} no pueden ser ambas verdaderas, de modo que o
(1) 0 (2) debe ser falsa.

El conocimiento de 16gica que se debe utilizar en la reconstruccién de la argumentacion
incluye, entre muchas otras cosas, el principio dela 16gica cldsica proposicional segtin el cual
la doble negacién de una proposicién es equivalente a la proposicién misma. De acuerdo con
esto, una proposicién que a primera vista parece sin sentido, puede reconstruirse, en algunos
casos, como un argumento de la forma modus tollens. Por ejemplo:

Arturo no va a salir a bailar, porque, cuando €l sale a bailay, Bruno no sate. {Y Bruno sali6 a
bailar!

Este texto puede ser abreviado de la siguiente manera:
1. nocA
porgtie

2. a. SiA,entoncesnoB
b. B

A primera vista, el argumento que estd a la base es el siguiente:

.A—>-B
. B

/e L -A

Este argumento puede parecer invalido a primera vista, pero, puesto que B es equivalen-
te a - - B, de hecho, es valido (#rodus tollenis):

2. a A—>-B
b. - -B

/o L -A

Si el analista se basara solo en la presentacién verbal literal de la argumentacién, encon-
trarfa muy pocos argumentos completos en el discurso argumentativo, y mucha menos argu-
mentos vélidos. Generalmente no hay dos enunciados que sean completamente idénticos en
el discurso argumentativo. Supongamos que alguien contara una historia que podria anali-
zarse como sigue:

1. Mi punto de vista es que Rodrigo va a ir a bailar.

2. Miargumentacion es que:

José va a ir a bailar.

La vecina de al lado o Karen van a ir a bailar.

Si Dora va a bailar, Lalo también va.

Francisco o Georgina van a it a bailar y Enrigue, por supuesto, también va.
Si el muchacho de al lado va a bailar, su hermana no va.

Si todos sus amigos van a bailar, mi primo también va.

RN S
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Esto puede formalizarse de la siguiente manera::

2, I

VvK

D—>L :
(FvG).E :
M—>-H
AP

fo L R

e oo o

Ningtin enunciado o parte de un enunciado ocurre més de una vez en este texto. Tal como
estd, serfa diffcil decir si el argumento es viélido o no. Sin embargo, el asunto cambia si uno
recuerda que Rodrigo es el primo del hablante, Karen es la hermana de José, que es el mucha-
cho de al lado, Dora es la vecina de al lado y los amigos del primo del hablante son José,
Dora, Lalo y Enrique. Enunciados que, en la superficie, son diferentes pueden expresar la
misma proposicion (tal como un enunciade en inglés y uno en holandés pueden expresar la
misma proposicion}. Tomando en cuenta todo esto en una interpretacion en el nivel l6gico,
llegamos a la siguiente cadena (vélida) de razonamiento:

2 a ]
b. DvK
¢ D->L
d (FvQ).E
e. ]—-K
f (.D.L.E)—>R
fon L R

Para interpretar, por ejemplo, una argumentacién como:

“51 Dora va a it a bailar, Lalo también va. Y mi vecina de al lado, tal como me lo acaba de decit,
ciertamente también va a ir. Asf es que Lalo va a ir a bailar”.

serd necesario ayudarse con informacién proveniente del aspecto pragmatico. El argumento
vélido que estd a la base de esta argumentacién solo puede ser reconstruido con la ayuda del
conocimiento previo de que Dora es la vecina de al lado del hablante.
Para poder establecer si:
“Ya son més de las diez y se suponfa que mi tren partfa a cinco para las diez”,
conduce a la conclusién (implicita):
“Perdi mi tren”

0 a la conclusién (implicita):

“Mi tren ests atrasado”,
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el analista necesita mds informaci6n acerca del contexto (no verbal). ;Ha estado el hablante
esperando en el andén por 20 minutos o acaba de bajarse de un taxi para entrar corriendo ala
estacién? En este caso serd indispensable contar con una informacién contextual més detalla-
da y con un mayor conocimiento de los antecedentes especificos.
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Carfturo VII

Las estructuras de
argumentacion complejas

1. La argumentacidn miltiple

La argumentacion presentada en favor de un punto de vista particular puede tener una es-

tructura de wn mayor o menor grado de complejidad.® La complejidad de la estructura de
una argumentacién no depende obviamente solo de la complejidad de la disputa que intenta
resolver el protagonista, sino también de cémo piensa que deberfa organizar la defensa de su
punto de vista. En principio, cada paso o movida {move) argumentativa sirve para remover
alguna forma de duda que el antagonista pueda tener con respecto al punto de vista. En el
caso mds simple, se considerard que basta con una argumentacién #ica, que contiene solo
un argumento, generalmente formado por wia premisa explicita y una implicita, En otros
casos, el protagonista puede presentar una combinacitn de argumentaciones tinicas.

Desde una perspectiva analitica, una argumentacion compleja siempre puede ser dividi-
da en argumentaciones tinicas. Tal como una disputa multiple puede ser analizada como una
combinacion de dos 0 més disputas simples, asi también una argumentacién muiltiple puede
ser analizada como una combinacién de dos ¢ mds argumentaciones tinicas. En una argu-
mentacién multiple, las argumentaciones tinicas que la constituyen son, en principio, defen-
sas alternativas del mismo punto de vista.

Un ejemplo de argumentacidn miiltiple es el siguiente:

Los despachos de correspondencia en Helanda no son perfectes.
Nunca se puede estar seguro de que una carta serd entregada al dia siguiente, de que serd
entregada en la direccidn exacta y de que serd entregada temprano en la mafana.

En este ejemplo, tres argumentaciones independientes apoyan el punto de vista de que
en Holanda los despachos de correspondencia no son perfectos:

1. Elenvio de una carta toma, a veces, mas de un dfa.
2. Las cartas no siempre se entregan en la direccién exacta.
3. Lasentregas de cartas no siempre se hacen temprano en la mafiana.

% Otros autores que prestan atencién a la argumentacion compleja son Beardsley {1975), Scriven (1976), Finocchiaro
(1980), Nolt (1984), Thomas {1986), Fisher (1988) y Freeman (1988).
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’

Puesto que, en principio, cada una de estas argumentaciones tinicas es suficiente por si
misma para defender el punto de vista, uno podria preguntarse qué sentido tiene presentar
las otras dos. Parecen ser superfluas. Sin embargo, no es necesariamente asf: es posible que el
hablante trate de estar preparado para enfrentar diversos tipos de duda que se relacionan
con aspectos diferentes de su punto de vista.

La argumentacion multiple puede usarse también por motivos retéricos. La profusién de
argumentos hace que la defensa parezca més fuerte. Asf, el hablante da laimpresion de haber
tomado en cuenta todas las objeciones posibles a su punto de vista. Sin embargo, deberia
considerar que tal abundancia también puede despertar sospechas: ;para qué tanta insisten-
cia? Por otra patte, el hablante se puede dar cuenta de que su interlocutor no necesariamente
encontrard que todos los elementos de su argumentacién miiltiple son igualmente convin-
centes y, por lo tanto, puede esperar que la aceptacién de un argumento pese psicoldgica-
mente en favor de la aceptacién de otro, por poco relacionados que estén entre si. Puesto que
la aceptacién es susceptible de producirse en forma gradual, al presentar una multiplicidad
de argumentos, el hablante puede ir venciendo gradualmente el tiltimo resto de duda que le
queda al oyente.

También puede suceder que, después de presentar un argumento, el hablante simple-
mente presente otro argumento de un tipo completamente difetente, en la esperanza de que
este tenga més éxito:

Padre: “No creo que ti quieras it a votar mafiana. Ademds, ;por quién vas a votar? Tanta
molestia y toda esa lata... tener que levantarse de la cama... ;de todos modos, no es
ir a votar una actividad mds bien de derecha?... Si hay algo por lo que estés descon-
tento, serfa més productivo que participaras en una protesta. ;Por qué mejor no te
quedas en la casa no més, hijo?”

Hijo: “Buen intento, pap4”.

Otro buen ejemplo de una argumentacién mdltiple puede encontrarse en Max Havelaar
de Multatuli, una obra maestra de la literatura holandesa:

Alguacil:  “Su Seftorfa, este es el hombre que asesiné a Barbertje”.

Juez: “Debe ser colgado. ;Cémo lo hiza?”
Alguacil:  “La cortd en pequefios trozos y le ech6 sal”.
Juez: “Eso fue muy malo. Debe ser colgado™.

Lothario:  “Su Seftorfa, jyo no maté a Barbertje! Yo Ja alimenté y la vest{ y me preocupé de ella.
Hay testigos que darén testimonio de que yo soy un buen hombre y no un asesino”,

Juez: “Hombre, Ud. debe set calgado! Ud. esté agregando la arrogancia a su crimen . No
es conveniente que alguien que ha sido acusado de un crimen se considere a si mis-
meo un hombre bueno®.

Loihario:  “Pera, Su Sefioria, hay testigos que lo confirmardn. Y ahora que estoy acusado de
asesinato...”

Juez: “Ud. debe ser colgado. Ud corté a Barbertje en pedazos, Ud. le echd sal y Ud. estd
lleno de orgullo... {Tres crfmenes capitales! ;Y quién es esta mujer?”

% En ese casc, ¢} hablante supone que Ia proposicién presentada en el punto de vista puede ser subdividida en varios
componentes, los que pueden ser cuestionados separadamente.
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Mujer:  “Yo soy Barbertje”.

Lotharie:  “jGracias a Dios! {Fijese, Su Seflorfal ; Ve que yo no Ia maté?”

Jreez: “Mmm...sl...estd bien. Pere, jqué me dice de la sal?”

Barbertje:  “No, Su Sertorfa, €l nunca me ha echado sal. Por el contrario, él ha sido muy bueno
corunigo. {El es un hombre muy noble!”

Lothario:  “Ahf tiene, Su Sefiorfa, ella dice que yo soy un buen hombre.”

Jusez: “Mmm... entonces e} fercer cargo es vélido, Alguacil, l¥éveselo. Debe ser colgado. Es
culpable de arrogancia.
Secretario, en los precedentes, cite la jurisprudencia del patriarca de Lessing”.

En sus palabras finales el juez hace referencia a la obra de Lessing, Nathan der Weise, enla
cual el patriarca ignora toda la evidencia y envia a un judfo a la hoguera.

No siempre es tan obvio que, de hecho, los argumentos estAn desconectados. Aun cuando
tratan mds o menos del mismo asunto, dos 0 més argumentos separados también pueden
haber sido presentados con la intencién de constituir una argumentacién mdltiple. Lo més
importante es que los argumentos individuales deben ser considerados como defensas inde-
pendientes del mismo punto de vista.

Ciertas palabras y frases, cuande ocurren en el discurso argumentativo, pueden servir
como indicadores de una argumentacién multiple. Sin embargo, esto presenta el problema
de que todas ellas se pueder usar también de otras maneras. Algunos ejemplos claros de este

L

tipo de indicadores son: “a propésito”, “ademds” y “entre paréntesis”:

Guillermo nunca pudo haber escrito esa carta. No sabe abselutamente nada de economia. Ade-
més, es practicamente analfabeto.

Entre las palabras y frases que se emplean también para indicar una argumentacién mal-
tiple hay expresiones tan comunes como: “y aparte de eso”, “y eso que ni siquiera he mencio-
nado el hecho de que” y “no es necesario agregar que”.

Naturalmente, también es posible establecer explicitamente que uno intenta embarcarse
en una argumentacién miiltiple: “Ahora voy a proponer cuatro argumentos, cada uno de los
cuales serd considerado por ustedes suficiente para probar que...”. Y tainbién existen expre-
siones que sugieren claramente que la argumentacién 7o es multiple. Por ejemplo, si una
sucesién de argumentos es seguida por la expresién “Esto demuestra que...”, puede suponerse
que se refiere a todos los argumentos precedentes tomados en conjunto, més que a cada uno
de ellos separadamente.

Una argumentacién multiple puede ser representada esquematicamente de la manera

siguiente:

1
PV
1 =
B
/ AN
11 12 1n
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En este esquema, PV representa el punito de vista y A una argumentacién tinica. Una
argumentacion miltiple consta, como minimo, de dos argumentaciones vinicas, numeradas
secuencialimente Al, A2, y asf sucesivamente. Para indicar claramente que, en principio, cada
argumentacion tinica es una defensa separada e independiente del PV, cada argumentacién
tinica estd conectada individualmente con el PV por medio de una flecha. :

Mediante esta notacién es posible indicar la posicion precisa de cada parte constitutiva
de una argumentacién multiple. Por ejemplo:

1
Amsterdam ya no es
exactamente lo que era antes

Fa

= i
/ | AN
11 12 13
El servicio en los cafés es El transporte piiblico La ciudad estd

horriblemente malo es inadecuado completamente sucia

A "l‘ A

111 121 131

Puedes considerarte Los tranvfas nunca Hay suciedades
afortunado si logras pasan a tiempo de perro en todas partes

que te atiendan antes
de un cuarto de hora

En este ejemplo hay una argumentacién mailtiple que consta de tres argumentaciones
tnicas: 1.1, 1.2 y 1.3 (y tres subargumentaciones tinicas: 1.1.1, 1.2.1 y 1.3.1).

2. La argumentacidén compuesta coordinada

En contraste con la argumentacién muiltiple, la argumentacién compuesta consta de una com-
binacién de argumentaciones tinicas que se presentan colectivamente como una defensa con-
cluyente de unt punto de vista. En muchos casos no es posible disipar todas las dudas del
antagonista por medio de un solo argumento. Entonces, al defender su punto de vista, el
protagonista tiene que presentar dos o mds argumentos conectados, que pueden constituir
una defensa bien organizada y concluyente solo si son tomados en conjunto.

Para formar una argumentacién compuesta, las argumentaciones tinicas se pueden com-
binar de dos maneras diferentes: se pueden conectar coordinadamente o subordinadamente.
En el primer caso, se obtiene una argumentacion compuesta coordinada y en el segundo, una
argumentacidn conipuesta subordinada. En una argumentacién compuesta coordinada todos
los argumentos estdn directamente relacionados con el punto de vista; en una argumentacién
compuesta subordinada, el primer argumento se relaciona directamente con el punto de vis-
tay el segundo, con el primer argumento, que ahora funciona come un punto de vista subor-
dinado, y asi sucesivamente,
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A diferencia de lo que sucede en una argumentacién miltiple, en una argumentacién
compuesta coordinada todas las argumentaciones tinicas que la componen son, en principio,
" necesatias para lograr una defensa concluyente del punto de vista. Por ejemplo:

El despacho de la correspondencia en Holanda es perfecto. Una puede estar seguro de que las
cartas serdn entregadas al dia siguiente, de que serdn entregadas en la direccién exacta y de que
serdn entregadas en la mafiana temprano.

En este ejemplo, las tres argumentaciones que prestan apoyo al punte de vista de que el
despacho de la correspondencia en Holanda es perfecto son interdependientes. Solo si se las
toma en conjunto proporcionan fundamentos suficientes para aceptar el punto de vista, Si
cualquiera de las argumentaciones tinicas resulta ser inaceptable, toda la argumentacién com-
puesta coordinada se desarma.

En una argumentacién coordinada, cada argumento individualmente considerado se pre-
senta como wn apoyo parcial en favor del punto de vista, pero es solo en combinacién con los
demés argumentos que se presenta como una defensa concluyente. Awnque el términe copr-
dinada puede sugerir que la argumentacidn consta de una serie de argumentos que son igual-
mente importantes, esto no es necesariamente asf, Es muy posible, por ejemplo, que un argu-
mento aporte, por decirlo asf, un 60% a la conclusividad de la argumentacién, otro un 16% y
un tercero un 20%.

La argumentacién coordinada puede ser representada esquemdticamente de la siguiente
manera:

1
PV
A
1L1a _ 1L.1b _ 1L.In
Al AZ An

Para dejar en claro que las argumentaciones tinicas solo pretenden presentar una defensa
concluyente del punto de vista al ser tomadas en conjunto, las hemos agrupado por medio de
una llave y luego las hemos conectado, todas juntas, con el punto de vista por medio de una
flecha tinica. Para enfatizar mds atin su mutua ligazén, usamos una linea horizontal y le
damos a cada una de las argumentaciones tinicas el mismo niimero, seguido de a, b, etc.

Por ejemplo:

1

El despache de la correspondencia en
Holanda es perfecto

M
1la L1b Lin
Uno puede estar seguro de Une puede estar seguro de Uno puede estar seguro de
que las cartas serdn que las cartas serén que las cartas serdn
entregadas al entregadas en la entregadas en la

dia siguiente direccion exacta mafiana termprano
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Un problema importante que se presenta cuando se analiza una estructura de argumen-
tacién compleja es que muchas veces no resulta claro si se estd tratando con una argumenta-
cién multiple o con una coordinada. Hay poderosas razones para considerar que la estructu-
ra de la argumentacién es miiltiple cuando cada uno de los argumentos que se presentan
puede ser considerado, de manera incuestionable, como una defensa independiente y con-
cluyente del punto de vista en disputa. Por el contrario, cuando es evidente que los argumen-
tos presentados solo pretenden formar una defensa concluyente si son tomados en conjunto,
y ciertamente no si se toman individualmente, la argumentacién deberia ser considerada
mds bien como compuesta coordinada.® Los ejemplos claros de este tipo de argumentacio-
nes son bastante escasos, pero exister

o

El me engaiia. Dijo que estaba enfermo, pero ayer estaba tomindose un trago en un café de la
plaza Rembrandt, Me prometié que le iba a contar a su esposa acerca de nosotros el mes pasa-
do, pero todavia no lo ha hecho. Dice que me ama, pera se lo pasa diciendo cosas desagradables
de mf a mis espaldas.

Este es un ejemplo de argumentacién miiltiple. Un ejemplo claro de argumentacién coor-
dinada, es el siguiente:

f Los papeles para cigarrillos marca Rizla son los mejores.
i Se enrollan mejor, se pegan mejor y arden mejor que otros papeles para cigarrillos.

En el primero de estos ejemplos resulta claro que cada uno de los hechos aducidos es, por
si solo, wna argumentacion concluyente a favor del punto de vista que se defiende. Es cierto
| que un hecho puede pesar més que otre y una pieza de informacién puede atraer al oyente
' mds facilmente que otra, pero los argumentos presentados (si son verdaderos} son indivi-
dualmente suficientes para defender el punto de vista del hablante de manera concluyente.
Serfa perfectamente posible omitir alguno de ellos sin debilitar con ello la argumentacién.

En el segundo ejemplo, si una de las tres afirmaciones de apoyo se deja fuera, por ser
falsa, la aceptabilidad del punto de vista se ve afectada. Es muy improbable, ademds, que el
simple hecho de que los papeles para cigarrillos Rizla se peguen mejor, o de que ardan mejor,
pudiera ser suficiente por si solo para considerar que son los mejores. Solo en combinacién
pueden estos tres argumentos constituir una argumentacién convincente en favor del punto
de vista.

En el siguiente ejemplo no es tan claro si la argumentacién es miiltiple o coordinada;

Los gatos siameses son mds encantadores que los gatos corrientes.
Son mds hermosos, son una mejor compafifa y son mas juguetones.

En este ejemplo es posible que cada una de las argumentaciones tinicas, tomadas indivi-
dualmente, pudiera ser considerada como una defensa concluyente del punto de vista del

% Para algunos autores, como Finocchiaro (1980} y Govier (1988), la dependencia es el dnico criterio que permite
distinguir entre dos tipos de argumentos horizontalmente conectados. Govier considera que las premisas son
interdependientes cuando cada una de ellas es incapaz por si sola, con independencia de las olras, de prestarle
apoyo a la conclusidn, Tanto Govier como Finocchiaro piensan que las razones no tienen que ser individualmente
suficientes para ser independientes, mientras cada razén no dependa de las clras para apoyar Ja conclusidn,
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hablante. Pero también es posible que solo sean consideradas concluyentes si se toman en
conjunto. 5i la estructura de la argumentacitn se analiza como muiltiple, parecerfa que se
considera que la apariencia externa de un gato siamés es suficiente por si sola para hacer que
uno los considere més encantadores que los gatos corrientes. Lo mismo se aplica a las otras
cualidades mencionadas. Por otra parte, si la estructura de la argumentacién se analiza como
coordinada, ningiin argumento se considerard concluyente por si mismo, y la omisién de
alguno de ellos dariard toda la argumentacién.

Por lo general, las indicaciones explicitas acerca de la estrictura de la argumentacién son
bastante poco frecuentes. A veces el hablante anuncia que va a presentar dos, tres o mds
argumentos en favor de su punto de vista y que estos argumentos, tomados colectivamente,
constituyen una defensa concluyente de éste, pere este tipe de indicaciones especificas no se
dan habitualmente. En algunos casos, una entonacién de “enumeracién” o wna presentacién
tipogréfica (enumerando ftemes punto por punto, marcando la divisién de los pérrafos y
cosas semejantes) pueden proporcionar alguna base para atribuirle a una argumentacién un
carécter coordinado o un cardcter miiltiple. Pero, por regla general, la persona que hace el
andlisis no tendrd mucho mds en qué apoyarse que los conectores usados en el texto, tales
como “y” o “también”.

Laausencia de indicadores explicitos y no ambiguos en el texto no significa, sin embargo,
que el analista pueda tomar cualquier camino que se le ocurra. Y, por supuesto, tampoco
significa que todos los andlisis sean igualmente vélidos. Deberd hacer una eleccién razonada,
tomando en cuenta, entre otras cosas, el tipo de texto de que se trata y las intenciones que,
sobre la base de una interpretacién cuidadosa del texto, pueden atribuitsele al hablante. Por
lo tanto, el punto esencial consiste en determinar qué intenciones se le pueden atribuir legiti-
mamente al hablante.

En cualquier caso, es necesario que Ja estructura de la argumentacién sea establecida con
independencia de los juicios personales del analista. El juicio del supuesto asesinato de
Barbertje puede servirnos de advertencia aqui. Al principio la argumentacién presentada por
el juez en apoyo de su pretensién de que Lothario deberfa ser colgado {“Ud. cort6 a Barbertje
en padazos, Ud. le eché sal y Ud. esté lleno de orgullo”) parece ser coordinada. 5i se deja
llevar por sus propias ideas acerca de lo que tiene sentido, el analista podria sentirse tentado
a analizarla de esa manera. Pero, si se la examina mds de cerca, la argumentacién resulta ser
myiltiple: a los ojos del juez, la arrogancia por si sola es suficiente para colgar a Lothario.

Al clasificar la estructura de una argumentacién particular, el analista tendrd que apoyar-
se tante en los indicios contenidos en la presentacién verbal como en el sentido comiin. Exa-
minemos el ejemplo siguiente:

Este libro no tiene cualidades literarias: la trama es poco ariginal, a historia es muy plana, los
didlogos son forzados y el estilo es pesado.

Si los cuatro argumentos de este ejemplo se presentan sin la pretensién de que cada argu-
mentacién tinica tomada individualmente constituya una defensa concluyente del punto de
vista, la argumentacion es coordinada. En ese caso, el hablante toma en cuenta el hecho de
que es perfectamente posible que la historia manifieste una considerable penetracién psico-
16gica y esté armada de una manera inteligente, pero que su estilo sea pesado, por lo cual él
no estd convencido del mérito literario del libro. De igual manera, es posible que los didlogos
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sean brillantes, pero que la idea y la trama carezean de originalidad. Debido a la falta de
indicadores verbales claros y en vista de lo que el sentido comin prescribe sobre cémo deben
juzgarse las cualidades literarias, este analisis de la estructura de la argumentacion como
coordinada parece preferible a un analisis que la considerara multiple.

Existen ciertas palabras y frases que pueden ser indicadoras de una argumentacién com-
puesta coordinada: “Estas dos cosas combinadas conducen a la conclusién de que”, “Si se re-
cuerda también que”, etc. Tomemos, por ejemplo, el siguiente pomposo comentario editorial:

El asiento de las Naciones Unidas fue ocupado por un representante del sanguinario régimen
Khmer Rouge de Po! Pot, que liquidé a una gran parte de la poblacién del pais. Votar a favor de
la acreditaci6n de ese régimen genocida fue una estupidez. Esto resulta evidente si se toma en
cuenta que el Khmer Rouge habia sido expulsado de Phnom Penh en 1979 y si se recuerda
también que el poder real en Camboya era detentado, en gran parte, por el gobierno de Heng
Samrin, que habfa sido puesto alli por Hanoi.

Otros indicadores de una argumentacién coordinada son: “ademds del hecho de que” y
“como también el hecho de que”. También existen ciertas palabras y frases que resultan de-
masiado grandilocuentes como para usarlas al concluir o redondear una argumentacién Gni-
ca y que evidentemente no pueden referirse a una argumentacién multiple. En cambio, pue-
den referirse a una argumentacién compuesta, sea esta coordinada o subordinada: “En con-

LA LI L

clusién”, “De esto se sigue que”, “La consecuencia de esto es”, “Tomando todo en considera-

LA L

cién”, “Considerando todas las cosas”, “Exgo”, “En suma”, etc. Palabras y frases de uso fre-
cuente como “también”, "y también” y “ademds” pueden referirse a una argumentacién co-
ordinada, pero también a una muiltiple.

El enumerar los argumentos (“primero”, “segundo”, “tercero”) puede sugerir que la ar-
gumentacidn es miltiple, aunque en un examen més detenido podria quedar en claro que
este no puede ser el caso y que la argumentacion tiene que ser compuesta coordinada. Por

ejemplo:

Realmente deberfas comprar esa cafetera de la TV. Para empezat, el precic es muy conveniente
¥. en segundo lugar, siempre puedes cambiatla.

Como no podria esperarse que nadie en su sano juicio comprara una cafetera especial de
la TV sélo por el gusto de poder cambiarla, a pesar del “en segundo lugar” esta argumenta-
cién dificilmente puede ser multiple.

Una buena estrategia para enfrentar los casos limitrofes es comenzar por analizar la argu-
mentacion como multiple, si no se puede encontrar ninguna buena razén para optar por la
coordinada. De esta manera existe al menos una garantfa de que la fuerza de cada argumen-
tacién dnica serd debidamente examinada. Puesto que al seguir este curso de accién le atri-
buimos a cada argumentacién finica individual una méxima fuerza argumentativa, la opcién
recomendada recibe el nombre de estrategia de andlisis ndximamente argumentativo.

De acuerdo con esta estrategia, se les otorga el mayor crédito posible a todas las argu-
mentaciones tinicas. 5i cada argumentacién tinica resulta, individualmente, realmente con-
cluyente por s misma, entonces ha quedado claro que el discurso argumentativo contiene
dos o més de estas defensas concluyentes. Por otra parte, si una de las argumentaciones
linicas resulta ser inaceptable, por lo que deja de servir como defensa del punto de vista, esto

P T .



Carituro VI / Las ESTRUCTURAS DE ARGUMENTACION COMPLEJAS

no tiene mayor efecto sobre la argumentacién, puesto que las otras argumentaciones vinicas
todavia se sostienen. En este sentido, un andlisis maximamente argumentativo es extrema-
damente caritativo con la persona que argumenta.”’

Por otra parte, si la persona que argumenta hubiera tenido, de hecho, la intencién (sin
haberlo dejado en claro) de presentar una argumentacién cuyos diversos argumentos s6lo
pueden ser considerados concluyentes cuande son tomados colectivamente, serfa tratada
injustamente si el analista escogiera un analisis méximamente argumentativo. En el caso de
una argumentacion miiltiple, cada argumentacién tinica individual es juzgada en cuanto a
su potencia conclusiva. Por lo tanto, al ajustarse a la estrategia de andlisis méximamente
argumentativo, se corre el peligro de que toda la argumentacion sea rechazada por causa de
que ninguna de las argumentaciones tinicas individuales resulte ser concluyente por si mis-
ma, mientras que, si fueran tomadas en conjunto, lo serian. En este sentido, un andlisis
méximamente argumentativo no parece ser tan caritativo con la persona que argumenta.

En conclusi6n, analizar la estructura de una argumentacién como miiltiple puede consi-
derarse al mismo tiempo como més “caritativo” y como menos “caritativo” que analizarla
como coordinada. Es més caritativo, porque en una argumentacién miltiple se presupone
que cada argumento individual tiene su propia fuerza argumentativa independiente y, ade-
mas, si se deja de lado un argumento inaceptable, no se debilita automaticamente toda la
argumentacién. Es menos caritativo, porque en una argumentacién muiltiple, en principio,
todos los argumentos individuales deben ser concluyentes por separado. Sin embargo, des-
de una perspectiva dialéctica, el que la calidad de todos y cada uno de los argumentos indi-
viduales sea examinada criticamente es més importante que la caridad. En los casos en que
no se puede tomar una decision sobre una base pragmatica, optar por un andlisis maximamente
argumentativo es la mejor manera de asegurarse de que esto efectivamente ocurrird.

3. La argumentacién compuesta subordinada

Una argumentacién compuesta subordinada en favor de un punte de vista surge cuando la
persona que argumenta supone que una argumentacidn tinica no seré aceptada de inmedia-
to, ya que ella misma estd necesitada de defensa. En este caso, la defensa de la argumentacién
conduce a una serie, mds o menos larga, de argumentaciones tinicas “ligadas verticalmente”.
Cada una de las argumentaciones de la cadena contribuye a la defensa del punto de vista,
pero salo la serie completa puede constituir una defensa concluyente. A diferencia de una
argumentacién compuesta coordinada, que estd “ligada horizontalmente”, una argumenta-
cién compuesta subordinada, que estd “ligada verticalmente”, no estd compuesta de argu-
mentaciones tnicas que se refieran todas directamente al mismo punto de vista.

En una argumentacién compuesta subordinada el punto de vista solo habré sido
concluyentemente defendido si el oyente considera que }a tiltima subargumentacién de la
cadena es una defensa aceptable del punto de vista subordinado (substandpoint) al cual se
refiere. Evidentemente, todas las subargumentaciones que estan entre la argumentacion pri-
maria y la 1iltima subargumentacién también deben ser aceptables para el oyente. En una

# Para una discusi6n de los principios de caridad, véase Govier (1987).
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argumentacién subordinada la defensa del punto de vista primario stempre se realiza por
medio de uno o més pasos intermedios.®

La forma mds simple de argumentacidn subordinada se produce cuando la argumenta-
¢ién en favor de un punto de vista consta de un argumento y este —que sirve ahora de punto
de vista subordinado (substandpoint)- es defendido mediante una subargumentacion que
también es tinica. Una subordinacién repetida conduce a una sub-subargumentacidn, a una
sub-sub-subargumentacion, y asi sucesivamente. La estructura de la argumentacién com-
puesta subordinada puede representarse esquematicamente de la siguiente manera:

1
Py

A

y as{ sucesivamente

En este diagrama, A, es la argumentacion primaria en favor del punto de vista primario
PV, A, es la argumentacién secundaria {0 subargumentacién), A, es la argumentacion tercia-
ria {0 sub-subargumentacidn), y asf sucesivamente. A, sirve como el primer punto de vista
subordinado (substandpoint} PV, A, sirve como el segundo punto de vista subordinado (o
sub-subpunto de vista) SPV,, y asi sucesivamente. 1.1 representa la argumentacién primaria
y el primer punto de vista subordinado (A,/SPV ),1.1.1 representala subargumentacién y el
subpunto de vista subordinado (A,/SPV,), y asf sucesivamente.

Un rasgo caracteristico de la argumentacién subordinada es que consiste en una serie
condicional de argumentaciones tinicas. Solo a condicién de que cada argumentacién tinica
ofrezca suficiente apoyo para la otra, el punto de vista primario serd finalmente defendido de

* Es importante notar que un punto de vista sélo puede ser defendido de manera suficiente, mediante una argu-
mentacidn subordinada, si también las premisas implfcitas son aceptables. Esto se aplica igualmente a los pasos que
contienen solo un argumento explicito. De lo contrario, la argumentacién: “(1) Pingili puede volar, porque (1.1}
Pingiii es un pajaro, porque (1.1.1.) Pingili es un pingiiina”, podria considerarse aceptable, ya que (1.1.1) parece

. justificar (1.1}, y {1.1) parece justificar (1}. Sin embazgo, si afiadimos la premisa implicita: (1.1') “Todos los pajaros

pueden volar”, nos damos cuenta del error: los pingiiincs son péjaros, pero no pueden volar {de manera que,
irrefutableniente, 1.1' es inaceptable). En nuestra opinién, los casos como éste demuestran claramente que hay mu-
cha razén para analizar cada argumento de "una sola premisa” como parte de wna argumentacion Ginica en la cual se
ha dejado implicita una premisa. Agradecemos a Frank Veltman por habemos recordado este problema.
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manera concluyente. Si el hablante supone que su argumentacién ya no requiere de mds argu-
mentacién, porque es aceptable para el oyente, puede ponerle término a la subordinacién.

Si un punto de vista subordinado (substandpoint) particular de una argumentacién su-
pordinada no es defendido de manera concluyente, todos los puntos de vista que estén “por
encima” de ¢l tampoco lo seran, de modo que, en 1ltino término, resultara que el propio
punto de vista primario quedard sin haber sido defendido de manera concluyente: La argu-
mentacién subordinada consiste, asf, en una defensa paso a paso del punto de vista primario,
Ja cual puede ser vista como una cadena de razonamiento cuyo eslabon mds débil determina
]a fuerza de toda la argumentacién, sin importar cuédn fuertes puedan ser los otros eslabones.

La subargumentacién que se ofrece para apoyar a una argumentacion dnica, que sirve de
argumentacién primaria, puede consistir en nna argumentacion tinica, pero también en una
muiliple o en una compuesta coordinada. Por lo demds, lo mismo puede suceder sila defensa
primaria consiste en una argumentacién compuesta coordinada o en una miktiple. Por ejem-
plo, uno de los argumentos que forman parte de una argumentacién compuesta coordinada
~ puede ser apoyado por tres subargumentactones maltiples, y una de las partes constitutivas
de una argumentacién miiltiple puede ser apoyada por dos subargumentaciones compues-
tas coordinadas. Estas subargumentaciones podrian estar apoyadas a su vez por mds sub-
subargumentaciones, y asf sucesivamente. Todo tipo de combinaciones de estructuras
argumentativas se producen en la préctica de la argumentacién. Por ejemplo:

La presidenta Corazén Aquino presenté evidencia ayer, en una accién civil que afirma haber
iniciado en defensa de la verdad. La Sra. Aquine dijo en el juicio por difamacién, realizado en
Manila, que tenfa razones para estar indignada, después de lecr la columna del Sr. Beltrén
acerca de un reciente intento de golpe de Estado. De acuerdo a ella, la columna era una mentira
flagrante. La Sra. Aquino afirmd: “Yo no me escondi debajo de la cama. Por lo demds, es fisica-
mente imposible para mi esconderme en ese lugar, porque fa cama que uso es de las de plata-
forma, y no hay espacio entre la cama y la alfembra”. (The Guardian, 12 de febrero de 1591).

Otra ilustracién de una combinacidn de argumentacién miiltiple, subordinada y coordi-
nada, es la siguiente:

Ella no se preocupard por el examen, Ella lo va a pasar de todas maneras. Ella nunca ha salido
mal antes, estd bien preparada, no estd nerviosa y, ademés, tiene facilidad para esa materia. Por
le demds, le da lo mismo s lo pasa o no.

Esta argumentacidén se podria esquematizar de la siguiente manera:

1
Ella no se preocupard por el examen
57 =
/ AN
L1 1.2
Ellalo va a pasar de A ellale da lo mismo
todas manetas silopasaone
N
11%a - Llb - 11l - Ll

Ellanuncaha Ellaestibien Ellanoestd  Ella tiene facilidad
salido mal preparada nerviosa para esa materia
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Las consecuencias de rechazar uno de los argumentos que forman parte de una argumenta-
L cidn subordinada, ofrecida en apoyo de uno de los argumentos de una argumentacién miilti-
}: ple, son diferentes de las consecuencias que se producirfan al rechazarlo si fuera parte de una
L argumentacién compuesta tinica y exclusivamente por una pura y simple linea de argumenta-
\. cién subordinada. En el ejemplo que acabamos de ver, la argumentacién a favor del punto de
vista consta de una argumentacién primaria muiltiple, que tiene dos partes: 1.1y 1.2 y de una
subargumentacion compuesta coordinada: 1.1.1 a-d, en apoyo de la primera argumentacicin
primaria. Si la subargumentacién 1.1.1 a-d fuera rechazada, la primera argumentacién prima-
ria también tendria que ser abandonada, pero esto no afectarfa a la segunda. En consecuencia,
_ el punto de vista primario 1 todavfa podrfa ser defendido de marera concluyente.
! La argumentacidén subordinada frecuentemente carece de indicadores verbales que la ge-
E fialen como tal. Los indicadores generales de la argumentacién: “porque”, “puesto que”,
o “dado que”, “de ahi que”, “asi”, “por lo tanto”, “ésta es Ia razén por la cual”, “como”, “en
] vista de que”, “en consecuencia”, etc., también pueden usarse para la argumentacién subor-
dinada. 5 la presentacion es progresiva, la direccién de la subordinacién es precisamente la
opuesta a la de una presentacidn regresiva. En rigor, tal vez serfa mds exacto hablar de “sub-
ordinacién” en un caso y de “superordinacién” en el otro.
i Un indicador exclusivo de una argumentacién subordinada es la reduplicacién de “por-
que, porque” {because because) o “puesto que, porque” (since because), aunque no todos
considerar4n a esta como una construccién elegante. Consideremos el siguiente ejemplo:

k

‘ El Ego {el “Yo”), porque es independiente del espacio y el Hempo, no es “mortal”, en el sentido
i corriente del término. Puesto que es independiente del tiempo, no puede “morit”, Por otra
parte, no podemos decir exactamente qué te sucede cuando el cuerpo ha muerto, Més atin, el
Ego es libre, puesto que, porquee (since because) es independiente del espacio y del tiempo, est4
desprendido de las lazos causales y no existen causas materiales de la accién.

: Algunas expresiones pueden ser usadas en todas las estructuras argumentativas. Un ejem-

plo muy convin es “y”. Muchas veces una argumentacién subordinada con “y” parece, a
| primera vista, ser coordinada. Sin embargo, de acuerdo al criterio de Boultbee, por ejemplo,

: donde “y deberfa” significa “y, por lo tanto, deberia”, “y” se usa en una argumentacion subor-
dinada;

Si la conversa de una proposicién es absurda, la proposicién original es un insulto a la inteli-
gencia y no deberia haber sido hecha jamds.

Afortunadamente, también existen indicadores de la estructura de la argumentacién que
dejan en claro que 110 se trata de una argumentacién subordinada. Por ejemplo: “entre parén-

i Ly L

; tesis”, “mds atin”, “ademds”, y “especialmente asf como”,

4. Las argumentaciones complejas y las premisas implicitas

Tal como se explicé en el capitulo 6, en cada argumentacién iinica generalmente se deja im-
plicita una de las premisas. Por lo tanto, las dudas del antagonista pueden estar relacionadas
. tanto con la premisa explicita como con la implicita. En la argumentacidn del ejemplo si-
guiente hay una subargumentacién que esta relacionada con una premisa implicita:
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Juan es un nifio consentide, porque es hijo tinico. En estos casos, los padres siempre se sienten
culpables por no haberle proporcionado un compafiero de juegos al nifio y tratan de eliminar
sus sentimientos de culpa concediéndole al nifio o nifia solitario cualquier cosa que desee.

La subargumentacién coordinada de la segunda oracién no estd relacionada con la pre-
misa explicita: “Juan es hijo tinico”, sino con la premisa implicita: “Los hijos tinicos son con-
sentidos”. En casos como éste, para lograr un andlisis adecuado de Ja estructura argumentativa,
debe explicitarse la premisa implicita. En el ejemplo que acabamos de ver, la estructura
argumentativa puede ser representada esquemdticamente de la siguiente manera:

1
Juan es consentido
Fa
11 & 1.1
Juan es hijo tinico [Los hijos tinicos son consentidos]
Al
11.a 111b
Los padres siempre se sienten Los padres tratan de eliminar
cutpables por no haberle sus sentimientos de culpa
proporcionado al nifio un concediéndole al
compariero de juegos nifio solitario cualquier cosa

que &l quiera

En el diagrama, la premisa implicita (1.1') estd representada por un apéstrofo (), puesta
entre corchetes y ligada a la premisa explicita por medio de un “ampersand” (&).

Un ejemplo légicamente més complejo de una subargumentacién relacionada con una
premisa implicita es el siguiente:

Si realmente fuera verdad que Dios existe, no habria tanta miseria en el mundo. La mitad de la
poblacién mundial se estd muriendo de hambre. Esta es la raz6n por la cual Dios no existe.

La estructura de la argumentacién de este ejemplo puede ser reconstruida de la siguiente
manera:

1
Dios no existe
/-7 r\
1.1 & 1.1
Si Dios existiera, no habria [Hay mucha miseria]
tanta miseria
|
1.1'1

La mitad de la poblacién mundial
se est4 murienda de hambre
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Alexplicitar las premisas implicitas siguiendo el procedimiento recomendado en el capf-
tulo 6, en su esfuerzo por determinar el 6ptimo pragmdtico, el analista se podria sentir incli-
nado a formular la premisa implicita de una manera que suponga una estructura
argumentativa subyacente mas compleja. En el ejemplo: “Marta es izquierdista, por lo tanto
es progresista”, en ausencia de un contexto bien definido, el candidato mds probable para el
Optimo pragmdtico seria: “Los izquierdistas son progresistas”. Reconstrucciones alternativas
de la premisa implicita podrian haber sido: “Las personas que se interesan en politica son
progresistas” y “Todas las mujeres son progresistas”. 5i el analista opta, en efecto, por: “Los
izquierdistas son progresistas”, la estructura de la argumentacién no se ve afectada: la argu-
mentaci6n sigue siendo tinica. En este caso, la estructura puede ser representada de la si-
guiente manera:

1
Marta es progresista
[
11 & LY
Marta es izquierdista [Los izquierdistas

son progresistas]
Pero, si el analista opta por una de las otras dos alternativas, la estructura de la argumen-
tacion cambia. Al afiadir cualquiera de esas dos premisas, la estructura de la argumentacién

pasa a ser compuesta subordinada:

Alternativa 1

1
Marta es progresista
Fa
11 & Lr
Marta es izquierdista [Los izquierdistas
s0n progresistas]
M
LIV & 111"
[Las personas que [Los izquierdistas
se interesan en politica se interesan en politica)

son progresistas]

B T R
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Alternativa 2
1
Marta es progresista
A
1.1 & 11
Marta es izquierdista [Los izquierdistas
son progresistas]
[
111 & 1Lr1v
[Todas las mujeres [Los izquierdistas
50N progresistas) son mujeres}

La premisa implicita: “Los izquierdistas son progresistas” ocurre tanto en la primera como
en la segunda alternativa. De hecho, serfa més correcto no etiquetar “Las personas que se
interesan en politica son progresistas” y “Todas las mujeres son progresistas” como alfernati-
uas al Sptimo pragmdtico: “Los izquierdistas son progresistas” (1.1'), sino como posibles si-
pleitietitos a 1.1', que podrian ser adiciones apropiadas en algiin contexto bien definido.

Este ejemplo nos muestra que, al reconstruir una premisa implicita en un contexto inde-
finido, siempre se requiere formular el “minimo” pragmético, que es parte de la argumenta-
cién tinica que conecta a la premisa explicita con el punto de vista. Cualquier reconstruccién
que vaya més alld de este minimo presupone una estructura argumentativa compuesta su-
bordinada y, por lo tanto, una o mas premisas implicitas diferentes. Por lo tanto, a menos que
un contexto bien definido indique claramente otra cosa, Ia mejor estrategia para reconstruir
las premisas implicitas es comenzar por suponer que la argumentacion es vinica y adheritse,
por el momento, a la premisa que encaje mejor con esa estructura. En otras palabras, hasta
que no se disponga de nueva informacién, se considerard que el minimo pragmético es tam-
bién el 6ptimo pragmdtico. Solo si el contexto llega a ser mds claramente definido se puede
suplementar este 6ptimo pragmético minimo con ofras premisas, de manera que el Gptimo
pragmatico se apoye en una estructura argumentativa més compleja.

La reconstruccién de los puntos de vista que se han dejado implicitos también se puede
legitimar a veces por el contexto (verbal o no verbal) de la argumentacién. Por ejemplo, en el
siguiente aviso comercial, un conocimiento general previo de que los avisos comerciales es-
tan disefiados para persuadir a Ia gente a que compre algo permite identificar tanto el punto
de vista que se est4 defendiendo como las partes cruciales de la argumentacién compuesta
subordinada y compuesta coordinada que le prestan apoyo implicito a dicho punto de vista:

Hechos, noticias y los antecedentes de las naticias. Todo en El Telégrafo. El Telégrafo. El diario
del sentido comdn. El Telégrafo.
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El mensaje de este aviso se puede paraftasear de la siguiente manera:

El Telégrafo contiene neticias, hechos e informacidn relativa a los antecedentes de las noticias.
El Telégrafo es un diario de sentido comiin, En consecuencia: El Telégrafo es un buen diario.
Por lo tanto, Ud. deberfa comprar El Telégrafo.

La estructura de la argumentacién incorporada en el discurso se puede reconstruir de la

siguiente manera;

1|

[Ud. deberfa comprar El Telégrafo)

A

11

[El Télégrafo es un buen diario]

1'1.1a
El Telégrafo contiene
hechos, noticias e
informacién relativa
a los antecedentes de
las noticias

- 1'1.1b
Et Telégrafo es
un diario de
sentido comtin

1I-1l!
[Ud. deberfa comprar
lo que es buenc]

1'1'1 (a-by
[Un diario que
combina calidad
con sabiduria, es bueno]
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Carfruro VIII

Andlisis y evaluacion del
discurso argumentativo

1. Los componentes de una visién general analitica

Para adquirir una visién general de aquellos aspectos del discurso argumentativo que resul-
tan cruciales para poder resolver una diferencia de opini6n, se deben realizar las siguientes
operaciones analiticas:

1. determinar cudles son los puntos que estan en discusion,

2. reconocer las posiciones que adoptan las partes,

3. identificar los argumentos explicitos e implicitos, y

4. analizar la estructura de la argumentacidn.

Una visié general analitica permite mostrar las diferencias de opinién, la distribucién de
los roles dialécticos, las premisas explicitas e implicitas que forman los argumentos y la es-
tructura de la argumentacion. La siguiente carta al director, publicada por un periédico ho-
landés, permite ilustrar lo que implica la construccion de una visién general analitica:

La pornografia no es ung violaciin de ln dignidad humana.

¢Cémo puede la pornograffa ser una violacién de la dignidad humana? Las mujeres que sostie-
nen esto deben estar locas. Me gustarfa verlas demostrar su pretensién. Si las reglas normales
de la 16gica significan algo para ellas, puedo explicarles que la pornograffa no tiene nada que
ver con una violacién de la dignidad humana. La pornograffa no le prohibe nada a nadie y
tampoco se trata de que sea algo denigrante, porque nada se le impone por la fuerza a nadie.
Esto me parece bastante claro y es por esto que creo que tengo la razén.

De acuerdo con la carta, algunas mujeres adoptan un punto de vista positivo respectoa la
proposicién de que la pornograffa es una violacién de la dignidad humana. La autora deja en
claro desde el comienzo que ella no acepta este punto de vista. Tal como queda de manifiesto
en el encabezamiento, ella adopta un punto de vista negativo respecto a dicha proposicion.
Por lo tanto, hay dos protagonistas: las mujeres que apoyan el punto de vista de que la por-
nografia es una violacion de la dignidad humana, y la autora de la carta, que se opone a este
punto de vista. En este caso la disputa es tinica y mixta.

El punto de vista de las mujeres que sostienen que la pornografia es una violacion de fa
dignidad humana, en conjunto con el rechazo de este punto de vista por parte de la autorade
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la carta, forman parte de la etapa de confrontacién. Lo mismo se aplica al punto de vista
(opuesto a este} de la avtora de que la pornografia no es una violacién de la dignidad huma-
na, el que puede considerarse como no aceptado por las otras mujeres. Como no se propor-
‘ ciona ninguna informacién acerca de eventuales desarrollos posteriores en la Pposicidn de lag
} otras mujeres, cualquier contribucién que pudieran haber hecho en favor de la resolucién de
| la disputa queda sin ser registrada en Ia visién general analftica.
La etapa de apertura comienza cuando la autora desaffa a las otras mujeres a defender su
punto de vista y anticipa que su propia postura también serd desafiada. Se refiere a las reglas
, de la discusién cuando sugiere que deberfan aplicarse las reglas normales de la légica.
g Laetapa de argumentaci6n estd representada por la argumentacién compuesta coordina-
L da de la autora de que al aceptar la pornograffa a nadie se le prohibe nada y de que tampoco
[l se trata de algo denigrante. La dltima parte de la argumentacién presentada por la autora
: estd apoyada por el argumento subordinado de que nada se le impone por la fuerza a nadie,
En la etapa de clausura la autora mantiene su punto de vista. En consecuencia, mantiene
que la disputa ha sido resuelta en su favor.
La estructura de la argumentacién de la autora de la carta se puede representar esquema-
ticamente de la siguiente manera:

1
La pornograffa no es una violacién
de la dignidad humana

L

11a —— 11b
No se trata de que algo No se trata de que
haya sido prohibido sea algo denigrante

A

L1b.1
Nada le es impuesta
por la fuerza a nadie

2. Los esquemas de argumentacién como instrumentos dialécticos -

La visién general analitica contiene los puntos que son relevantes para la evaluacién del
discurso argumentativo. En efecto, si no est4 claro cusl es el punto de vista que esta siendo
defendido no hay manera de decidir si la argumentacién es concluyente o no. En caso de que
se esté defendiendo m4s de un punto de vista, debe quedar claro, ademds, cusl usvario del
lenguaje estd actuando como protagonista, y en favor de qué punto de vista. De otra manera
serfa imposible decidir si los diversos argumentos en favor de un punto de vista constituyen
! 0 no un todo coherente. Por otra parte, cuando se pasan por alto las premisas implicitas
! cruciales o la estructura de la argumentacién es mal representada, resulta imposible realizar
| una evaluacién adecuada del discurso argumentativo.
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Al partir de la visién general analitica se puede afinar mejor la evaluacion de la calidad
del discurso argumentativo, moviéndose progresivamente desde lo mas grueso a lomds fino.
Primero se le debe prestar atencién a la discusion, explicita o implicita, de la cual el discurso
argumentativo forma parte y luego a los argumentos especificos que se presentan en el dis-
curso argumentativo.

En lo que se refiere a la discusién como un todo, el proceso de evaluacién implica estable-
cer si efectivamente la discusién ha progresado por una ruta que pueda conducirla a la reso-
Jucién de la diferencia de opinién. Todos los pasos {moves) de Ja discusidn que representen
un obstdculo para el logro de esta meta deben ser reconocidos como tales y desenmascarados
como falaces. El tema de tas falacias ocupa los restantes capftulos de este libro. En la seccién
siguiente explicamos nuestro enfoque y en la presente nos dedicamos a Ia evaluacion de los
argumentos individuales.

Al evatuar los diversos argumentos que se presentan en el discurso, debe determinarse
primero si el discurso argumentativo contiene alguna inconsistencia. Si hay algo que puede
ser tomado, al mismo tiempo, tanto de una manera como de otra, ;jqué puede esperarse que
creamos? Las contradicciones I6gicas y las inconsistencias pragméticas y de otro tipo debili-
tan mds 0 menos seriamente la fuerza del discurso argumentativo.

La importancia general de evitar las contradicciones ha sido enfatizada con gran fuerza
por el filésofo analitico Frits Staal:

Si alguien quiere sostener que las proposiciones “Esfoy en Montyparnasse” y “No estoy en Mont-

_ parnasse” pueden ser verdaderas al mismo tiempo, no estd siendo racional. Es fécil decir que
uno rechaza a camisa de fuerza de Ia l6gica, que sin l6gica la vida es més libre, mds célida y
mds vital, pero, de hecho, se estd diciendo algo que no tiene sentido. Desde Aristételes y los _
16gicos de la India, la gente ha tomado la perspectiva de que las proposiciones como ésa debe-
rfan evitarse. Ningtin set humano racional pretenderfa afirmar que los enunciados “E teféfono
esti alld” y "El teléforio no estd all” pueden ser ambos verdaderos al mismo tiempo. Ningin ser
humano racional lo harfa; solo algunos fildsofos insisten en que es asf.

(Vrij Nederland, 28 de abril, 1984)

Para poder evaluar la calidad de los argumentos individuales debe determinarse si el
razonamiento que est4 a la base de ellos es 16gicamente vélido o noy si se apoya en premisas
aceptables. No es necesario, sin embargo, suponer inmediatamente que la persona que pre-
senta un argumento est4 efectivamente preocupada de demostrar cémo la conclusion se de-
riva légicamente de las premisas.® Asiy todo, de una manera u otra, el paso desde los ar-

¥ Fn el discurso cotidiano muchas veces resulta dificil identificar las contradicciones. También es dificil 2 veces
decidir si realmente hay una conlradiccion ¢ alguna otra clase de inconsistencia, (“Los gobiernas ne tienen ningtin
derecho a controlar el cuerpo de las mujeres”/”El aborto es un asesinata”). Tal como Perehman y Olbrechts-Tyteca
(1958) han sefialado, Jas contradicciones na tienen que ser retdricamente inaceptables: en los argumentos “cuasi-
16gicos” las aparentes contradicciones pueden ser métodos efectivos de persuasion. Tampoco desde un punte de
vista pragma-dialéctico es necesario que sean automaticamente inaceptables: podria quedar claro, por ejemplo, a
partir del contexto en que ocurre, que la misma expresion estd siendo usada con dos significados diferentes (“(Fisi-
camente} estoy en Nueva York” /“(Espiritualmente} estay en Montparnasse”),

& Al jgual que Harman {1986), que identificd los principios del razonamiento con principios que permiten revisar las
propias creencias e intenciones, nosotros tampoce equiparamos simplemente los principios del razonamiento con
los principios de la logica.
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gumentos hacia el punto de vista debe ser de tal tipo que la aceptabilidad de Jas premisas se
transfiera a la conclusion®!

En su esfuerzo por transferir la aceptabilidad de las premisas a la conclusién y por lograr
el efecto interactivo de que el oyente acepte su punto de vista, e] hablante intenta presentar
su argumento de una manera tal que logre convencer al oyente, Le comunica, por asf decirlo,
que él conoce el camine que conduce desde lo que ya es aceptado hasta el punto de vista.

Al planear su argumentacién en favor del punto de vista de que Daniel estard preocupa-
do por los costos, el hablante puede, por ejemplo, haber comenzado por un pensamiento
como: Es tipico de los norteamericarios ser materialista y apoyar su punto de vista diciendo:
“Como Daniel es un norteamericanc (y los norteamericanos tienden a preocuparse mucho
por el dinero), es seguro que estard preocupado por los costos”. Si comienza por un pensa-
miento como: Ahora nos enfrentaimos con ef mismo problema gue el afio pasado, podria argumen-
tar: “El método que propongo funcion6 el afio pasado (y este problema es similar al que
tuvimos el afio pasado), por lo tanto, funcionard de nuevo”. Y al comenzar por un pensa-
miento coma: Beber en exceso hecesarinmente producirt una desagradable resaca, podtia argumen-
tar que: “Dado que Tomds ha estado bebiendo una excesiva cantidad de whiskey (y que
beber demasiado whiskey produce un terrible dolor de cabeza), Tomés debe tener un terrible
dolor de cabeza” %

Alargumentar en alguna de estas formas, el hablante se apoya en un esquema argumentative
preestablecido: una manera mas o menos convencionalizada de representar la relacién entre
lo que se afirma en el argumento y lo que se afirma en el punto de vista.® Ennuestra opini6n,
todas las argumentaciones pueden ser caracterizadas por el esquema argumentativo que
emplean. Distinguimos tres categorias principales de esquemas argumentativos, que carac-
terizan tres tipos diferentes de argumentacién.

En el primer tipo de argumentacidn, el hablante {rata de convencer a su interlocutor mos-
trando que algo es sintomidtico de alguna otra cosa. Este tipo de argumentacién estd basado en
un esquema argumentativo en que la aceptabilidad de las premisas se transfiere a ta conclu-
sién haciendo comprender que existe una relacién de concomifancia entre lo que se afirma en
el argumento y lo que se afirma en el punto de vista. La argumentacién es presentada como
si fuera una expresién, un fenémeno, un signo o algtin otro tipo de sintoma de o que se
afirma en el punto de vista. Esto es lo que sucede en:

“Come Daniel es un norteamericano (y los norteamericanos tienden a preocuparse mucho por
el dinero), es seguro que estard preocupado por los costos”. :

# La lggica no tiene mucho que ofrecer en este punto. A pesar de las importantes diferencias en la manera en que los
[6gicos definen el ohjeto, alcance y método de su trabajo, parece existir unanimidad entre ellos en pensar que su
preccupacién por Ia validez es acerca de las refaciones formales mas que de las relaciones sustanciales entre las
premisas y las conclusiones, acerca de los aspectos sintictico-semanticos més que los pragmaéticos, acerca del razo-
namiento aislado més que en un contexta, de fas implicaciones méds que de las inferencias y -lo que es mds impor-
tante para nosotros en esta coyuntura- de la transmisién de la verdad més que de la aceptacion.

# Salo podemos especular acerca de lo que el hablante “realmente tuvo en mente” cuanda conectd el argumento
explicita con el punto de vista. Tal vez Peirce podria tener razén cuando dice que hay un “hibito de pensamiento™
actuando “de tal manera que al contemplar la premisa en la que se cree, por intermedio de una especie de percep-
cién, la conclusién es juzgada como verdadera®, {1955, p. 131),

@ El concepto de esquerna argumentalivo es usado también por autores como Hastings {1962), Windes & Hastings
{1969) y Perelman & Olbrechts-Tyteca (1958).
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En el segundo tipo de argumentacidn, el hablante trata de convencer a su interlocutor
sefialando que algo es similar a alguna otra cosa. Este tipo de argumentacién estd basado en
un esquema argumentativo en que la aceptabilidad de las premisas se transfiere a la conclu-
sién haciendo que se comprenda que existe una relacién de anslogi entre lo que es afirmado
en el argumento y lo que es afirmado en el punto de vista. La argumentacién se presenta
como si existiera un parecido, una concordancia, una semejanza, un paralelo, una correspon-
dencia 0 algtin otro tipo de similitud entre lo que se afirma en el argumento y lo que se afirma
en el punto de vista. Esto es lo que sucede en:

“El método que propongo funciond el afio pasado (y este problema es similar al que tuvimos el
afic pasado), por lo tanto, funcionard de nuevo”.

En el tercer tipo de argumentacidn, el hablante trata de convencer a su interlocutor sefia-
lando que algo es un instrumento para lograr alguna otra cosa. Este tipo de argumentacién
estd basado en un esquema argumentativo en que la aceptabilidad de las premisas se trans-
fiere a la conclusion haciendo que se comprenda que existe una relacién de causalidad entre el
argumento y el punto de vista. La argumentacion se presenta como si Jo que se afirma en la

"argumentacién fuera un medio, un camino, un instrumento o algtin otro tipo de factor causal

para el logro del punto de vista, o viceversa. Esto es lo que sucede en;

“Dado que Tom4s ha estado bebiendo una excesiva cantidad de whiskey (y que beber demasiado
whiskey produce un terrible dolor de cabeza), Tom4s debe tener un terrible dolor de cabeza®,

Existen, por supuesto, muchas subcategorias de esquemas argumentativos. Entre los
(sub)tipos de argumentacién basados en una relacién de concomitancia estan, por ejemplo,
aquellos que presentan algo como una cualidad inherente 0 como una parte caracteristisa de
algo més general. Algunos (sub)tipos de argumentacién basados en una relacién d& analogia
son, por ejemplo, el hacer una comparacidn, el dar un ejemplo y el hacer referencia a un
modelo. Entre los (sub)tipos de argumentacién basados en una relacién de causalidad, se
incluyen aquellos que sefialan las consecuencias de un curso de accién, los que presentan
algo como un medio para lograr cierto fin y los que enfatizan la nobleza de una meta con el
fin de justificar los medios propuestos para lograrla.

Aligual que las formas logicas del argumento, tales como el nodius ponens, los esquemas
argumentativos son marcos de referencia abstractos que pueden tener un nimero infinito de
instancias de sustitucién. Debido a que, siguiendo la tradicidn establecida de considerar al
condicional hipotético como el minimo légico, todas las instancias de sustitucién de un es-
quema argumentativo pueden ser analizadas légicamente como involucrando una inferen-
cia del tipo medus ponetts para conducir de las premisa a la conclusion, las formas légicas de
sus argumentos no proporcionan, por si mismas, ninguna caracteristica distintiva que per-
mita discriminar entre los diversos esquemas argumentativos. Y, lo que es aiin mds impor-
tante, la simple reconstruccién de la forma légica del argumento no es de ningtina manera
suficiente para lograr una adecuada evaluacién de la argumentacion.

En nuestra tipologfa los esquemas argumentativos se categorizan de acuerdo a la manera
en que se deberfan evaluar los diversos tipos de argumentacion. Cada tipo de argumentacion
corresponde a ciertos criterios de evaluacién que son pertinentes a la relacién representada
en el esquema argumentativo.
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| Por lo tanto, para evaluar adecuadamente una argumentacion, primero se debe determi-
5 nar cudl es el esquema argumentativo que emplea. Un esquema argumentativo es un indica-
dor que sefala cierta ruta dialéctica. Una persona que presenta un argumento anticipa las
criticas v, al elegir un tipo particular de argumentacidn, usando un esquema argumentativo
antes que otro, da a entender que cree saber cudl es la ruta que la conducird a la justificacién :
de su punto de vista. En todo caso, ya sea que realmente piense esto o no, si ha de ser tomada
en serio por la otra parte, puede considerarse que ha adquirido el compromiso de enfrentar
las preguntas criticas que resulten pertinentes a una justificacién a través del esquema
argumentativo inherente a su argumentacion.

Al apoyarse en determinado esquema argumentativo, la persona que argumenta invoca
un métedo de prueba particular, propio de wn procedimiento dialéctico en el cual ciertas
reacciones criticas son relevantes y otras no lo son. Cada esquema argumentativo requiere,
a por asf decirlo, de su propio conjunto de reacciones criticas. Estas reacciones, tomadas en
conjunto, constituyen un test completo para examinar la validez de una argumentacion del

dicho esquema. El hablante también puede suponer que el oyente sabe que esto es lo que €l
supone, de modo que el oyente sabe que el hablante est4 preparado para sus reacciones criti-
cas. Si estas suposiciones son realmente justificadas, se han cumplido al menos los
prerrequisitos comunicacionales para una discusién critica.

El hablante puede, por ejemplo, indicar cudl esquema argumentativo estd usando me-
diante la introduccién de un proverbio o cualquier otro tipo de Jopos en que se exprese la
quintaesencia del esquema argumentativo. También puede usar ciertas expresiones mds o
menos estandarizadas que indican vn esquema argumentativo particular.

Por ejemplo, para sefialar una relacién de concomitancia se pueden usar las siguientes
expresiones; “X s una caracteristica de Y”, “X es tipico de Y”, “Los X son esencialmente Y":

A tipo en cuestitn.

! Si el hablante le deja en claro al oyente cudl es el esquema arguimentativo que estd usan-
! do, puede suponer que este sabra cudl es el tipo de método de prueba que se invoca al usar
{ p poner q P P q

: L Pienso que Maria es testaruda, porque es una adolescente y
es una caracteristica de los adolescentes el ser testarudos
los adolescentes son testarudos

ser testarudo es un signo de la adolescencia

los adolescentes son testarudos por naturaleza

los adolescentes son naturalmente testarudos

la testarudez es tipica de los adolescentes

la testarudez es una caracteristica tipica de la adolescencia
ser testarudo es una parte del ser adolescente

todos los adolescentes son potencialmente testarudos

de hecho, los adclescentes son testarudos

& & & & 4 2

Las siguientes expresiones estan entre las que pueden ser usadas para sefialar una relacién
de analogfa: “X es comparable a Y”, “X corresponde a Y” y “X es tal como Y. Por ejemplo:

5 Ct. Goodwin y Wenzel (1979), que consideran a los proverbios o fepoi como “garantias” (o “respaldos” para las
“garantias”}.



Capituo VI / ANALISIS Y EVALUACION DEL DISCURSO ARcUMENTATIVO 119

La reforma educacional holandesa de los afios 70 estaba condenada a fracasar, porquela refor-
ma educacional britdnica también fracasé y la reforma educacional hotandesa

es comparable a la reforma educacional britdnica

s congruente con la reforma educacional briténica

le recuerda a uno la reforma educacional britdnica

es igual a la reforma educacional britdnica

es andloga a la reforma educacional britdnica

est4 relacionada con la reforma educacional britdnica

corresponde de una manera fundamental a la reforma educacional briténica

estd definida en sus lineamientos (criterios, ete.) fundamentales come la reforma educacio-
nal britdnica

* e, tal como la reforma educacional britdnica, una empresa destinada al fracaso

. 5 5 & & &

Una relacién de causalidad puede sefialarse, por ejemplo, mediante expresiones como las
siguientes: “X conduce a Y”, “X es un medio para lograr Y” e “Y es un resultado de X"

La victima debe haber tenido contacto sexual, porque se detecté que estaba embarazada y
* el embarazo es causado por contacto sexual

el embarazo resulta del contacto sexual

el embarazo es un resultado del contacto sexual

el contacto sexual conduce al embarazo

a partir de un contacto sexual se Hega al embarazo

el contacto sexual termina en embarazo

el contacto sexual finaliza en embarazo

el contacto sexual es la causa del embarazo

el contacto sexual es un medio para quedar embarazada
el contacto sexual contribuye al embarazo

Si el esquema argumentativo no es indicadg, de una o de otra manera, por el hablante, el
oyente debe descubrirlo por sf mismo. Debe detectar la justificacién implicita involucrada en
la presentacién de un determinado argumento en apoyo de un determinado punto de vista,

definiendo asf el topos o locus que designa el esquema argumentativo empleado. Para lograr

esto, debe identificar la premisa que se ha dejado implicita en la argumentacicn.

Es necesario enfatizar nuevamente que la identificacidn de wna premisa implicita no se
reduce necesariamente a tratar de recuperar la premisa de enlace que el argumentador real-
mente tuvo en mente al elaborar su argumentacién. Por lo demds, bien podria suceder que
solo haya estado argumentando asociativamente, sin tener absolutamente ningtin elemento
de enlace en mente, ni mucho menos la premisa que habra de ser reconstruida como la pre-
misa implicita. Tal vez considerd intuitivamente que la asociacién que casualmente se le ocu-
1rid resultaba convincente para la audiencia. Desde un punto de vista metodoldgico, resulta-
rfa también muy diffcil descubrir qué era exactamente lo que tenfa en mente.

Afortunadamente, en realidad no es necesario saber esto para realizar una evaluacién
dialéctica, porque lo que cuenta son los compromisos adquiridos por el hablante. El analista
debe tratar de establecer de qué exactamente puede ser considerando responsable el hablan-
te. Tal como se explicé en el capitilo 5, en el discurso cotidiano el hablante normalmente no
dice todo lo que podria haber dicho, porque no existe ni el tiempo ni fa necesidad de hacerlo.
Como todo experto usuario del lenguaje sabe, es mucho o que se da por entendido. Los
hablantes saben que, en muchos aspectos, se han comprometido a mds de lo que significan
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literalmente las palabras que han usado. Si desean ser considerados razonables, deben saber
que estdn sujetos a compromisos que van mucho més allé de lo que efectivamente han di-
cho.®

Supongamos que Julio y Carlos estdn conversando acerca de Francisca, a quien le acaba
de ser robada la bicicleta:

Catlos: “Lo soportard estoicamente”.
Julio:  “;Cémo?”
Carlos: “Bueno, es una cindadana de Amsterdam, ;o no?”

La argumentacién de Carlos acerca de la bicicleta que le han robado a Francisca podtia
ser reconstruida como sigue: “Francisca soportara estoicamente el robo de su bicicleta, por-
que ella es una ciudadana de Amsterdam”.

No sabemos, por supuesto, lo que Carlos pensd verdaderamente, Podria haber sido algo
como: “Los ciudadanos de Amsterdam tienden a no darles mucha importancia a sus perte-
nencias”. Otras posibilidades son las siguientes: “Los ciudadanos de Amsterdam, como Fran-
cisca, no se interesan en los aspectos materiales de la vida”, “Los ciudadanos de Amsterdam
estén acostumbrados a que les roben sus bicicletas”, “Alos ciudadanos de Amsterdam no les
importan en absoluto las bicicletas” y “Los ciudadanos de Amsterdam siempre son estoi-
cos”. No podemos estar realmente seguros, por lo tanto, no podemos decir cuél es la premisa
implicita que tuvo Carlos en mente, si es que tuvo alguna. De hecho, no tenemos para qué
saberlo, siempre que podamos “seguir” a Carlos. Como se estd comunicando con Julio, Car-
los sabe que nosotres, o al menos Julio, deberfamos ser capaces de seguirlo de alguna mane-
ra, aunque sea minimamente. Y si no resulta claro para Julio que el tipe de argumentacion
est4 siendo usado correctamente, Carlos no puede razonablemente esperar que su argumen-
tacién logre que su punto de vista sea aceptable para Julio.

Para poder determinar la validez de la argumentacién de Carlos es necesario hacer un
analisis de su esquema argumentativo, de manera que Julio pueda responder con las reaccio-
nes criticas apropiadas al empleo de ese esquema argumentativo particular. En ciertas situa-
ciones, Julio podria, a fin de aprehender el esquema de argumentacién, simplemente pre-
guntarle a Carlos qué premisa implicita tenia en mente, pero, incluso en ese caso, no hay
ninguna garantia de que Carlos vaya a informar lo que realmente pensé. El podria ofrecer la
premisa implicita que retrospectivamente le parezca la més favorable para sus intereses, Sin
embargo, aun en este caso, no tendrfa la libertad de decir cualquier cosa que le conviniera,
porque, al haber hablado de la manera que lo ha heche ha tomado ciertos compromisos que
no pueden ser negados posteriormente, Basicamente, Carlos no tiene que informar sobre una
premisa, sino mds bien tiene que reconstruirla, al igual que Julic y cualquier otro analista, a
partir de lo que ha sido dicho en el contexto de la conversacion.

Al reconstruir la argumentacion de Carlos, el analista —quienquicra que é1 ¢ ella predan
ser— tiene que establecer quié factores del contexto comunicacional son relevantes para deter-
minar de qué premisa implicita puede ser considerado pragmdticamente responsable Car-

& Las presuposiciones e implicaciones ldgicas y pragmdticas son ilustraciones simples de tales compromisos. Por
ejemplo, el hablante que ha formulado la pregunta: * ;Per cudnto tiempo has estado casado?”, no puede, razonable-
miente, negar después que ha dado por supuesto que el hablante esta casado.

b
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los. Si no existe evidencia de lo confratio, deberia comenzar por suponer que Carlos tiene la
genuina intenci6n de disipar la duda de Julio en relacién a su punto de vista. En este caso,
L os ciudadanos de Amsterdam estan acostumbrados a que les roben sus bicicletas” resulta
ser una premisa implicita preferible a sus alternativas, porque se ajusta mejor a lo que se
puede sabet, en este contexto conversacional, acerca de los cindadanos de Amsterdam, sus
bicicletas y sus actitudes. De acuerdo a esta premisa implicita, es propio de los ciudadanos de
Amsterdam no preocuparse por el robo de una bicicleta. Por lo tanto, la argumentacién usa-
da aquf es del tipo sintomdético, en el que se intenta hacer aceptable un punte de vista sefia-
lando que existe una relacién de concomitancia entre lo que se afirma en el argumento y lo
que se afirma en el punto de vista.®

Una vez que el cardcter sintomdtico de la argumentacidn de Carlos ha quedado establect-
do, su argumentacién puede ser sometida al método de prueba dialéctico particular apropia-
do a las argumentaciones de este tipo. El conjunto de reacciones criticas relevantes a una
argumentacion cuyo esquema argumentativo estd basado en una relacion de concomitancia
incluye las siguientes preguntas evaluativas: ;Es Francisca realmente una ciudadana de
Amsterdam?, ;Es tipico de los ciudadanos de Amsterdam ser estoicos, o es el estoicismo
tipico también de los ciudadanos de otras grandes ciudades?, ;Da la casualidad de que los
ciudadanos de Amsterdam tienen también algunas otras caracteristicas predominantes?

§i la argumentacién hubieta sido del tipe basado en sefialar una notable similitud entre el
caso presente y un caso mds familiar, teniendo, entonces, un esquema atgumentativo basado
en una relacién de analogfa, las siguientes preguntas habrian sido reacciones criticas relevan-
tes: ;Estd correctamente descrita, en realidad, la situacién a la cual el caso presente es compa-
rado?, ;Se parece realmente al caso presente o existen diferencias cruciales entre ambos?,
:Existen, tal vez, otras situaciones que se asemejen mds al caso presente?

En el caso de una argumentacion instrumental, que tiene un esquema argumentativo
basado en una relacién de causalidad, las reacciones relevantes habrian incluido las siguien-
tes preguntas evaluativas: ;Es realmente tan deseable el anunciado efecto de la medida pro-
puesta?, ;Producira esta realmente el efecto esperado? ¢No se lograria este nds fcilmente
por medio de alguna otra medida?, ;No tiene la medida propuesta ningtin grave efecto se-
cundario negativo?

3. Las falacias como violaciones de las reglas de la discusidn

Por razones précticas hemos discutido primero la evaluacién de los argumentos individua-
les, pero, al evaluar 1a calidad del discurso argumentativo, la evaluacion de la discusidn
como un todo viene metodol6gicamente primero. En nuestra perspectiva pragma-dialéctica
esta evaluacion se concentra en los pasos (moves) falaces que impiden la resolucién de la
diferencia de opinién.

De acuerdo a la definicién estindar, una falacia es un argumento que “parece ser vilido,
pero no lo es” (Hamblin 1970}, Sin embargo, muchas instancias de falacias generalmente

& En otros casos, donde el esquerna argumentativo es claramente indicado por la persona que arguments, este
esquema ya forma parte del contexto que puede ser usado para identificar la premisa implicita. Por razones précli-
cas, el analista deberia comenzar siempre por lo que estd claro y avanzar desde allf hacia lo que no lo estd.
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reconocidas caen claramente fuera del 4mbito de esta definicién. En algunos casos ni siquiera
se trata de argumentos (p. ¢]. Ia falacia llamada preguntas miiltiples y el argumentum ad bacudum).
En otros casos, desde el punto de vista estrictamente ligico, el argumento en cuestién no es
en absoluto invélido {como p. e]. el razonamiento circular). Mds aun, en otres casos (como en el
argumentiom ad verecundiam y el argtonentun ad populuni) seria realmente exagerar las cosas si
se buscara el error en la invalidez del argumento.

Gracias al libro de Hamblin, Fallacies (1970), se puede considerar como un asunto de co-
nocimiento comin e] que el asi llamado Tratamiento EstAndar de las falacias adolece de se-
rios defectos tedricos y practicos. Aunque la devastadora critica de Hamblin parece no haber
preocupado a algunos autores de textos de estudio, en otros ha provocado fuertes y diver-
gentes reacciones. En un extremo del espectro hay personas que quisieran eliminar, hasta
nuevo aviso, las falacias como t6picos de los textos de 16gica.”” En el otro extremo, existen
autores que favorecen una apreciacién mds positiva de las falacias.®

El trabajo de John Woods y Douglas Walton ofrece una reaccién més constructiva a la
critica de Hamblin del Tratamiento Estandar® El punto de partida de estos autores es su
creencia de que el Tratamiento Estandar no funciona porque usa solamente la 16gica silogfstica
clésica, la proposicional y la de predicados. En su opinién, el remedio podria consistir en
apelar a otras l6gicas, no clésicas. Woods y Walton se proponen mostrat que en muchos casos
es posible hacer un analisis satisfactorio de las falacias.

La exploracién sistemética de sistemas 1dgicos avanzados con el fin de analizar las falacias
es caracteristica del enfoque de Woods y Walton. Por ejemplo, para el andlisis de las falacias
de secundumt quid y post hoc ergo propter hoc usan la légica inductiva, para el andlisis del
argumentum ad verecundiam usan la légica del razonamiento plausible, para el andlisis de
preguntas mitltiples y petitio principii usan la teoria dialéctica del juego y para el anélisis del
ignoratio elenchi, la 16gica relacional. Ademds de estas l6gicas, discuten la utilidad de las 16gi-
cas epistémica, doxdstica y modal para la clarificacidn de otras falacias.

El enfoque de estos autores implica aplicar un sistema légico apropiado al andlisis de
cada falacia particular. Cada falacia necesita, por asf decirlo, su propia légica. Sin embargo,
para propésitos practicos, este enfoque no resulta muy realista.” En efecto, para poder llevar
acabo los anélisis se requiere una cantidad considerable de conocimientos 16gicos. También
existen algunas desventajas tedricas inherentes a este enfoque: al apoyarse en tantos sistemas
16gicos diferentes solo se obtienen descripciones fragmentarias de las diversas falacias y no
un cuadro global del campo de las falacias como un todo. Idealmente, se deberia preferir una

# Esta extlusion radical del tépico de las falacias de los textos de Iogica, como se encuentra en Lambert y Ulrich
(1980), parece ser una sobrerreaccidn a los deficiencias del Tratamiento Esténdar. Ella entrafia el peligro de que, ala
larga, el estudio de las falacias desaparezca totalmente del escrutinio intelectual sistenrdtico.

% Sostienen, por ejemplo, que tu quogue (Gerber 1974), pendiente resbaladiza (Govier, 1982) o composicion y division
(Broyles, 1975) no es necesario que siempre sean condenados como defectucsos, sino que pueden ser argumentos
perfectamente tegltimos. En nuestra opinidn, referirse a circunstancias atenuantes, que hacen que una falacia pasea
no ser falacia después de fodo, solo crea nuevos y serios problemas. En consecuencia, como cada caso debe ser
examinado por sus propios méritos, detectaz e identificar las falacias se vuelve una tarea “ad hoc” y se hace extrema-
damente dificil, 5i no imposible, desarrollar un método general y manejable para distinguir entre argumentos fala-
ces y no falaces,

& Vgase Woods & Walton {1989) y Woods (1988). Otras allernativas interesantes se encuentran en Finocchiaro {1981,
1987a) y Hintikka (1987),

¥ A fin de cuentas, a diferencia de la teorfa cudintica, la teoria de las falacias deberia tener aplicaciones précticas que
fueran accesibles, después de una instruccién apropiada, a los usuarjos det lenguaje cotidiano.

.
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teoria unificada, que fuera capaz de tratar todos los fenémenos diferentes, Sin duda las falacias
constituyen una categoria heterogénea, pero esto o significa autométicamente que solo pue-
dan ser analizadas por medio de instrumentos te6ricos variados.

En nuestra opini6n, es importante no exagerar el rol de la 16gica al tratar con las falacias,
aun cuando asf se sacrifique la certeza absoluta que un enfoque puramente légico parece
ofrecer. La importancia préctica de los errores “l6gicos”, en comparacién con otros pasos o
movidas (moves) falaces, solo puede ser apropiadamente evaluada si primero se tiene claro
qué lugar ocupa la argumentacion, u otro acto de habla en el que éstos acurran, en el contexto
més amplio de la discusién critica. La argumentacién, al igual que cualquier otro acto de
habla, es un elemento funcional de los intercambios verbales entre los usuarios del lenguaje
cotidiano. Solo si se toma en cuenta el contexto comunicacional e interactivo llega a hacerse
claro que Ja argumentacién tiene un “rol reparador”: apunta a disipar las dudas que un usuario
del lenguaje tiene con respecto al punto de vista del otro. i no se da cabida a este conocimiento
pragmatico, no se puede justificar el andlisis de estos pasos 0 movidas (moves) de la discusién.

Ennuestra opinién, los requisitos que debetfa cumplir una adecuada teorfa de las falacias
son los siguientes: en primer lugar, debe proporcionar normas que permitan distinguir, al
interior del discurso argumentativo, entre los pasas 0 movidas (moves) que son razonables y
los que no lo son. En segundo lugar, debe proporcionar ctiterios que permitan decidir cuén-
do se ha violado una norma de este tipo. En tercer lugar, debe proporcionar procedimientos
de interpretacién que permitan determinar si un enunciado satisface o no estos criterios.

Desde nuestra perspectiva, el andlisis de las falacias procede siempre en tres pasos: el
enunciado debe ser interpretado como un acto de habla especifico, este acto de habla debe
ser reconocido como una violacién de una norma general y, finalmente, se debe establecer si
realmente la situacién en que ocurre el enunciado est4 dentro del alcance de esta norma. El
acuerdo sobre las normas generales gue rigen un comportamiento razonable en una discu-
sidn critica no coincide autométicamente ni con el acuerdo sobre los criterios que permiten

-decidir qué se considera una violacidn de estas normas, ni con el acuesdo sobre el procedi-
miento de interpretacién que determina si un enunciado satisface o no estos criterios.

En la literatura especializada sobre falacias muchas veces se confunden las normas con
los criterios y generalmente los problemas de interpretacidn son ignorados o trivializados.
La confusi6n de normas y criterios crea expectativas poco realistas acerca de [0 que una teo-
ria particular de las falacias puede lograr. El pasar por alto los problemas de interpretacién
produce una teoria de las falacias que resulta inadecuada para lograr sus metas practicas.

A continuacion describimos tos lineamientos de nuestro enfoque. Presentamos un mode-
lo ideal donde las reglas de un discurso argumentativo razonable se especifican como reglas
para la realizacion de actos de habla dentro de una discusién critica orientada a la resolucién
de una disputa. Las reglas indican, para cada etapa de la discusién, cuando los participantes
que intentan resolver una disputa tienen derecho, o incluso estdn obligados, a realizar un
paso ¢ movida (move) particular. Es obligatorio que los participantes observen todas las
reglas que conducen a resolver la disputa’* Cualquier violacién de una regla de la discusion,

" Salo en conjunto con el cumplimiento de las “condiciones de orden superior” apropiadas puede el cumplimiento
de las reglas constituir también una condicién suficiente (de primer orden) para la resolucion de una disputa. Pa_ra
las condiciones de segundo orden, relacionadas con las actifucles y disposiciones de los que discuten, y ias condicio-
nes de tercer orden, relacionadas con las circunstancias en las que tiene lugar la discusicn, véase van Eemeren y
Grootendorst {1988).
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cualquiera sea la parte que la cometa y cualquiera sea la etapa de la discusién en que ocurra,

-constituye una posible amenaza para la resolucién de la disputa y debe, por lo tanto, ser

considerada como un paso o movida (move) incorrecto de la discusién, Las falacias son ana-

lizadas como dichos pasos 0 movidas (moves) incorrectos en que se viola alguna de las reglas

de la discusion.

En nuestro enfoque, el término falacie se conecta asf sistematicamente con las reglas de
una discusion critica. Pensamos que todas las categorfas tradicionales tienen su lugar propio
en nuestro sistema, pero, incluso si una o més de las falacias enumeradas tradicionalmente
no pudiera ser analizada pragma-dialécticamente, esto no significarfa autométicamente que
hay algtin defecto en el aparato tedrico. Serfa un error tratar la lista tradicional como un
sacrosanto regalo del cielo.”

En nuestro enfoque no se considera que el cometer una falacia sea autométicamente equi-
valente a una conducta poco ética. Solo es incorrecto en el sentido de que frustra los esfuer-
zos para alcanzar la resolitcion de la disputa. Las diez reglas de la discusién, que presentare-
mos en los capitulos 9-18, tienen como fundamento precisamente el hecho de que todas ellag
representan componentes indispensables de un cédigo de conducta que perinite resolver lag
diferencias de opinién.”® Es precisamente debido a esta capacidad para resolver problemas
que deberfan ser aceptables para aquellos participantes de una discusién que quieren supe-
rar sus diferencias.

Nuestro enfoque de las falacias es mas amplio y, al mismo tiempo, ms especifico que el
enfoque tradicional centrado en la 16gica. Es mds amplio porque abarca en su andlisis, desde
un comienzo, todas las violaciones de las reglas de la discusién, no s6lo los errores “16gicos”
relacionados con la validez. Es mds especifico, porque las falacias se conectan sisteméticamente
con la resolucidn de las diferencias de opini6n. La consecuencia mds significativa de esto es
que nuestro enfoque permite comprender por qué algo es considerado una falacia,

Para una apreciacion realista del alcance de nuestra teorfa de las falacias, es importante
notar que no siempre se justifica usar las normas proporcionadas por las reglas de una discu-
sién critica. Estas se aplican solo en los casos en que el discurso estd realmente dirigido a
resolver una disputa. Aunque en muchas instancias de discurso argumentativo resulta bas-
tante obvio (o, por lo menos razonable de supener) que el propésito fundamental del discur-
s0 €5 resolver una diferencia de opinién, en muchos otros casos es igualmente obvio que la
resolucién de la diferencia de opinién 1o es el objetivo fundamental. También hay muchos
casos en los cuales no estd tan claro cudl es realmente el objetivo det discurso. Por lo tanto, la
identificacién de las falacias siempre es condicional: solo cuando se da una cierta interpreta-
cién del discurso se justifica sostener que se ha cometido una falacia.

En la practica, casi nunca un discurso estard completamente orientado a la resolucién o
completamente no orientado a la resolucién. En los casos en que no est4 claro, y el discurso
podtfa estar 0 no estar orientado a la resolucién de una disputa, conviene emplear la estrate-

7 En principic, podemos explicar cudl es ef lugar de todas las falacias tradicicnales en nuestro sistema (CF. capitulos
9-18), pere tenemos que dejar abierta la posibilidad de que algunas de las falacias tradicionales no hayan sido
enumeradas como fales de manera completamente correcta, De otro modo, caerfamos en el mismo enfoque ad hoe
que le fue severamente criticado al Tratamiento Estandar.

7 De hecho, estas reglas son una versidn simplificada de las reglas més elaboradas, y teéticamente mejor fundadas,
que discutimos en van Eemeren y Grootendorst {1984).
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gia del andlisis miximamente dialéctico e interpretar (parte de) el discurso en cuestién como si
fuera (parte de} una discusi6n eritica,

En principio, las reglas de la discusidn critica proporcionan todas las diversas normas
que cumplen un rol en la resolucién de una disputa.™ Mientras los enfoques tradicionales,
centrados en la I6gica, tienen solo una norma -la validez formal, en un sentido o en otro-las
diez reglas pragma-dialécticas corresponden a diez normas diferentes. Estas no solo cubren
la validez formal, o mas bien la invalidez, sino también muchos otros aspectos que pueden
fallar en el discurso argumentativo.

Una norma puede ser violada de muchas maneras diferentes y esto puede conducir a
diferentes tipos de falacias. Para respetar las normas se deben satisfacer diversos tipos de
criterios. Hasta ahora, la teorfa pragma-dialéctica todavia no proporciona todos los criterios
necesarios para decidir si cierto acto de habla satisface o no las normas. En su estado actual,
es basicamente una teorda de las normas y no una teorfa de los criterios.”

En principio, la teoria pragma-dialéctica proporciona los procedimientos de interpreta-
cién necesarios para determinar si un enunciado satisface o no un criterio dado. Pero esto no
significa que tales procedimientos se formulen de una manera que conduzca automaticamente
a la dnica interpretacidn correcta. No obstante, todos los rasgos caracterfsticos del discurso
cotidiano se toman en cuenta sistematicamente, especialmente el cardcter de implicito e indi-
recto. En los enfoques centrados en la légica, en cambio, estos fenémenos son completamente
ignorados o son tratados como “debitidades” del lenguaje naturat de las que hay que liberar-
se lo mds pronto posible. En el mejor de los casos, solo se les presta una atencién superficial,
que solo conduce a observaciones ad hoc.

™ Para la fundamentacion de las normas propuestas, véase también van Eemeren y Grootendorst {1988). Debe ‘
recordarse que para poder hacer recomendaciones précticas bien fundadas y sistematicas para la resolucién de una i
disputa noselo deben tomarse en cuenta estas condiciones de primer orden, sino también las condiciones de segun- ‘
do y tercer orden, que se relacionan con las actitudes y las circunstancias. En este punto, nuestra posicién es similar :
a la de Siegel (1988) y algunos otros representantes del Movimiento por el Pensamiento Critico [Critical Thinking |
Movement]. Estamos de acuerdo con Paul (1982) en que una concepcidn “atomistica” del pensamiente critico, en-
tendiclo como el domiinio de una baterfa de habilidades técnicas, es insuficiente. Sin embargo, valoramos la lista de
Ennis de las competencias fundamentates de un pensador critico (1987), las que permiten evitar cometer las falacias
de la lista esténdar. Debido a que en nuestro enfoque estas competencias son sistematicamente puestas en una
Eerspecliva general abarcadora, el problema de Ia atomizacién no se presenta. ]

> Se requiere més investigacion pragma-dialéctica para desarrollar criterios precisos e inequivocos que permitan
distinguir entre diferentes tipos de violacién de una misma norma y tipos similares de violacién de normas diferen-
tes. El tipo de trabajo realizado por Woods y Walton {cf. Woods & Walton, 1989) puede ser beneficioso para esta i
investigacién.
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Capfturo IX

Falacins de ln etapa de
confrontacion

1, Presentacién y puesta en duda de los puntos de vista

Una disputa surge cuando alguien presenta un punto de vista y otra persona lo pone en
duda. Aunque pueda sonar paraddjico, a fin de promover la resolucién de las disputas debe
promoverse también la expresién de las diferencias de opinién.” Solo cuando una disputa
ha sido expresada con completa claridad se hace posible intentar resolverla sisteméticamente.
Idealmente, la disputa deberfa aclararse en la etapa de confrontacién, que, en una discusién
critica, precede al proceso de resolucién propiamente tal.

Promover la externalizacién de las disputas significa apuntar a la creacién de un clima en
el cual las personas sean capaces de presentar cualquier punto de vista que deseen y de
poner en duda cualquier punto de vista que deseen. Para comenzar, debe reconocerse que
cada uno tiene, en principio, el derecho a presentar un punto de vista sobre cualquier tema y
el derecho a poner en cuestién cualquier punto de vista, sin importar el tema al que se refiera.
Puesto que los argumentos que van en apoyo de un punto de vista pueden ser considerados,
ellos mismos, como puntos de vista subordinados {substandpoints) que pueden ser puestos
en duda, este punto de partida se aplica también a la presentacién de argumentos y a la
puesta en duda de ellos.

La exigencia de libertad de expresion significa que no se les pone ninguna restriccién, de
ningin tipo, a los puntos de vista o argumentos que pueden ser presentados o criticados, ni
a las personas que los hacen. Los actos de habla por medio de los cuales se expresan estos
puntos de vista no deben consistir necesariamente en afirmaciones sobre hechos, también
pueden ser juicios de valor o evaluaciones estéticas. Si contenido proposicional prede variar
de muy simple a muy complejo.

El que los puntos de vista puedan referirse absolutamente a cualquier tema se expresa en
las reglas de una discusitn critica enfatizando la nio-imposicién de ninguna condicién respec-
to al tipo de proposicidn a que puede referirse el punto de vista. La ausencia de cualquier
restriccidn sobre las personas que pueden presentar o poner en duda un punto de vista signi-

" Esto no siempre se aplica a las diferencias de opinién propias de las negociaciones diplomticas y de olro lipo,
pero, en esos casos, el propésite principal del discurso no es resolver el conflicto por medio de una discusién erftica.
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fica que los actos de habla que deben realizar para este propdsito no pueden estar sujetos a
condiciones preparatorias especiales con respecto al estatus o posicién del hablante. En wna
discusién critica todas las personas tienen derecho a afirmar algo o a ponerlo en duda.”’

Para que puedan hacer el mejor uso de este derecho fundamental a externalizar sus dife-
rencias de opinién, a los participantes de la discusién no se les debe impedir ni presentar sus
puntos de vista, ni poner en cuestion los de sus oponentes. Esta prohibicién de limitar, res-
, tringiendo asi su derecho a la libertad de expresidn, las oportunidades del oponente para
g resolver una disputa se formula en la Regla 1 de una discusion critica de la siguiente manera:

Las partes no deben impedirse unas a otras el presentar puntos de vista o el ponerlos en duda.
La Regla 1 puede ser violada de diversas maneras. Por ejfemplo, un participante de la
i discusién podria imponer ciertas restricciones a los puntos de vista que pueden ser presenta-
dos o cuestionados. También podria negarle a algiin oponente el derecho a presentar el pun-
to de vista que ¢l quiere o a formularle criticas al punto de vista que desea criticar. En el
primer caso, se imponen Testricciones al contenido de los puntos de vista, en el segundo, se
atenta contra la libertad petsonal del oponente.

Si se le imponen restricciones al contenido, significa que ciertos puntos de vista son ex-
cluidos, de hecho, de la discusién. Esto también sucede si se declaran sacrosantos algunos
puntos de vista particulares, de tal manera que se le prohibe al oponente ponerlos en duday,
en consecuencia, se los vuelve inmunes a la critica. Por ejemplo:

“Entonces tomo mi ejemplar del tiltimo mimero de La Afalaya y lo estudio, escogiendo los pun-
tos principales de cada articulo. Lo que quiero decir es que uno no puede discutir lo que estd en
la Biblia.”

(Viv Nicholson, entrevistada por The Suiday Times, 25 de noviembre de 1990).

Excluir un punto de vista de la discusién, ya sea que se haga inmunizdndolo o de otra
manera, es poner obstéculos al desarrollo de una discusién critica.

N Atentar contra la libertad personal del oponente, negéndole el derecho a presentar un
Lﬁ punto de vista o a criticarlo, es un intente de eliminarlo como participante serio de la discu-
' si6n. Esto se puede hacer presionandolo a abstenerse de presentar un punto de vista particu-

lar o de ponerlo en duda. También puede hacerse desacreditando su experiencia, imparciali-
dad, integridad o credibilidad. Generalmente tales maniobras no se ejecutan de una manera
directa, sino por medio de desvios sofisticados y retorcidos. Mds que dirigirse directamente
al oponente, a menudo estén dirigidas a una audiencia que constituye un tercer partido.

2. Ejercer presion sobre el oponente

Presionar al oponente con el fin de impedirle presentar un punto de vista o ponerlo en duda
es equivalente a ponerle un obstéculo al desarrollo de la discusién critica. Puede tener por
resultado el que la discusién no pase més alld de la etapa de confrontacién, o incluso ni
siquiera llegue a elta. En ese caso, ya no se tratard de lograr una resolucidn de la disputa.

”_En la etapa de confrontacion no existen excepciones a esta regla, pero esto no conduce autométicamente a la obliga-
cién de defender un punto de vista en contra de cualquier antagonista irracicnal que, en la etapa de apertura de la
discusion, no esté dispuesto a aceptar nada, o que demuestre estar, en algiin otro sentido, poco dispuesto a cooperar.
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Cualquier intento de cercenar de esta manera una discusién en el momento de su naci-
miento constituye una violacién de la Regla 1y, por lo tanto, debe ser considerado una fala-
cia. En principio, cualquiera de las dos partes puede ser culpable de cometer esta falacia.
Cuando lo que se intenta es evitar que un punto de vista sea presentado, el responsable de la
falacia es el participante al que le habria correspondido el rol de antagonista; cuando lo que
se intenta es evitar que se exprese una duda, la parte culpable es el protagonista.

La forma mds extrema de evitar que el oponente presente un punto de vista, o que Io
ponga en duda, es impedir, literalmente, que hable. La forma més efectiva de hacerlo es, por
supuesto, eliminarlo fisicamente. Sin embargo, la sola amenaza de violencia puede ser sufi-
ciente y el amenazar con otro tipo de sanciones puede ser también muy efectivo. Es este
elemento de amenaza el que le proporciona a este tipo de violacién de la Regla 1 su denomi-
nacién genérica y establecida: argumentin ad baculum.’

El término latino baculum, que significa garrote, se refiere entonces, por extensién, a la
amenaza de emplear cualquier tipo de violencia (“Falacia de apelacién al garrote”). Si el
asunto no se detiene en las amenazas, el nombre resulta ser una descripcion literal. Pero, por
supuesto, si se trae a escena un garrote, ya no se trata realmente de una discusién y mucho
menos de una discusi6n critica, Cuando un oponente es eliminado por métedos tales como
alzar el puiio o sacar un cuchillo, ya el propio hecho de no ser capaz de disponer de medios
verbales vulnera el carécter fundamental de una discusion critica, Ordenes como “jCéllatel”
y “iTe prohibo tocar este tema!” también apuntan a producir efectos que entran en conflicto
con el carécter critico de la discusién. En el caso de las amenazas verbales también hay una
violacién de la Regla 1, porque el efecto interactivo que persigue el acto de habla realizado al
expresar una amenaza es que el oponente conecte una consecuencia especifica con el hecho
de comprender que estd siendo amenazado ("Serfa mejor que me callara”). En una discusion
critica, en cambio, el 1inico efecto interactivo que se persigue es que la parte opositora se
convenza de lo errado de su punto de vista o de su duda.

Amenazar al oponente implica presionarlo para que se abstenga de tomar una posicién.
Generalmente la amenaza no serd formulada literalmente, sino que simplemente se hard
mencién a posibles consecuencias desagradables para el aponente si pone obstéculos a lo
que el hablante se propone. Tal vez esto se deba a que, de otro modo, podria ser demasiado
obvio que el hablante esta obstruyendo el desarrollo del proceso de resoluicion de la disputa
y que infringe las reglas de una discusion critica. Aunque no sea razonable, debe guardar las
apariencias de razonabilidad en todo momento.

Debido a que las amenazas generalmente son formuladas de una manera indirecta, mu-
chas veces es dificil reconocer un argumentumt ad baculunt en la préctica. Un indicador 1itil
suele ser que el hablante se refugia en expresiones que le aseguran enfAticamente al oyente
que no hay #inguna presion sobre €. Por ejemplo: '

“Por supuesto, Ud. es completamente libre de tener su posicidn”
“Naturalmente, sélo de Ud. depende si acepta o no”

™ Woods y Walton (1989) proporcicnan un andlisis 1dgice del argumentum ad baculum, pero sugieren, con razén, que
el lugar apropiade para tratar con esta falacia no es el campo de la 1égica (cf. Jason, 1987; Walton, 1987b, y Kielkopf,
1980).
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Estas declaraciones que reaseguran la confianza frecuentemente vienen seguidas por un
pere que las niega:

“Pero Ud. debe tomar en cuenta que nosotros somos su principal fuente de avisaje” (y si Ud.
publica ese artfcuto acerca de nuestras actividades en Sudéfrica, puede olvidarse de nuestra
cuenta de publicidad}.

Una manera sofisticada, aunque no poco comiin, de utilizar amenazas para presionar al
oponente es la manipulacién de sus emociones. Por ejemplo, se le da a entender al oponente
que, si comienza a poner en cttestidn un punto de vista, serd considerado responsable de
herir o desilusionar a la persona que lo presentd. La amenaza contenida en este chantaje
moral le hace sentir que ya no es libre de poner en duda el punto de vista.

Debido a que esta técnica de restringir la libertad de la otra parte para presentar o criticar
un punto de vista juega con sus sentimientos de compasion, este tipo particular de violacién
de Ia Regla 1 es llamado argumentuni ad nifsericordiam.” Tales intentos de especular con log
sentimientos de l4stima para silenciar al oponente y para lograr los propios fines son mas
comtinmente usados cuando una parte desea que la otra haga algo por ella. Las sanciones
usadas para respaldar tales amenazas van desde sefialar las consecuencias desagradables
que se producirdn si el afectado no logra lo que quiere (“Si ti me fallas, me quitaran la beca”)
hasta los ataques de llanto, o cosas peores.

3. El ataque personal contra el oponente

Otro intento de eliminar al oponente como intertocutor serio en la discusidn es el ataque
personal en su contra, que socava su derecho a presentar un punto de vista o a ponerlo en
duda. Al presentarlo como esttipido, poco confiable, inconsecuente o sesgado, efectivamente
se lo silencia, puesto que si el ataque resulta exitoso, el oponente pierde su credibilidad. Estric-
tamente hablando, no se le impide presentar un punto de vista 0 una critica, pero, en la préeti-
ca, es como si se le impidiera hacerlo. Todo intento de producir este efecto es una violacién de
la Regla 1y debe ser considerado como una falacia. Tanto el antagonista como el protagonista
pueden ser culpables de este tipo de violacion. Dado que los ataques personales se dirigen a
convencer a una audiencia méds que al oponente, ésta es una técnica tipicamente retérica.

Para designar todas las formas de ataque personal cominmente se usa la expresién lati-
na, ampliamente difundida, argumentum ad hominem ® Ninguno de estos ataques est4 dirigi-
do a los méritos intrinsecos del punto de vista o de la duda del oponente. En lugar de eso, se
dirigen contra su persona. Existen tres variantes del arqumentum ad hominem.

7 Aqui nuevamente Walton piensa que el argumentum ad misericordiam no es una falacia lgica, sino que tiene que
ver més bien con asuntos pragméticos y psicoldgicos (1987b). De acuerdo a Hamblin (1970) y Kielkopt (1980) no
todos los casos de ad misericordiam son falaces. '

8 Ristdricamente, la expresion argitientum ad hominem tuvo un significado muy diferente {cf. Finocchiaro, 1974},
Locke fue la primeta persona que empled la expresién argimentyn ad homirem como un términe téenico. Bn su obra
Aun essny contcerning Inian wnderstanding (1690 <1961>), introdujo también otros tres tipos de argumentos cuyos
nombres comienzan con “ad” (arguuention ad verecundiany, argwnentim ad ignorantion y argumentim ad judicivm),
Por esta razon Locke es llamado a veces el “inventor” de la categorfa de falacias con "ad”. El mismo, sin embargo, no
dice explicitamente que considera los cuatro argumentos con “ad” como falacias y esto tampoco queda de manifies-
to en sus explicaciones.
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La primera variante consiste en debilitar al oponente poniendo en duda su experiencia,
inteligencia, cardcter o buena fe. Este es un ataque personal directo, conocido a menudo como la
variante “abusiva” del argumentum ad hominem.

En la segunda variante se hacen aparecer como sospechosas las motivaciones del opo-
nente para presentar su punto de vista o su duda: é tiene un interés personal en el asunto y,
por lo tanto, estd sesgado en esa direccidn. Esta es la variante “circunstancial” del argumentun:
ad hominem, que consiste en un ataque personal indirecto.

En la tercera variante del argumentum ad homittem se intenta encontrar una contradiccién
en las palabras del oponente, o entre sus palabras y sus acciones, y debilitar asf su credibili-
dad. Aeste tipo de discrepancia entre las afirmaciones de una persona, o entre sus ideas y sus
acciones presentes y pasadas, se 1o designa generalmente por su nombre latino i guogue. En
su forma més elemental, i quogite se produce cuando alguien pone en duda un punto de
vista al cual é] mismo adhiere®

En un ataque personal directo se estd dando por supuesto que alguien que es estiipido o
malo nunca puede sostener una opinién correcta o tener dudas justificadas. En vez de patear
la pelota, se patea al jugador. Esto sucede generalmente en las confrontaciones directas en
que los estados de dnimo se empiezan a acalorar, pero también sucede en la polémica escrita,
tal como lo ilustra el ejemplo siguiente, post scriptum de una carta aparecida en una revista
profesional de propaganda:

Conozco a Gianotten como un publicista fracasado que, como un economista tramposo y de
una egocentricidad excepcional, podia comunicarse mejor con el dinero que con las personas,
tanto en su ambiente de trabajo como en los mercados en general. Aparte del hecho de que
interpreta equivocadamente lo que yo he escrite (pero, por lo demds, é! nunca ha sido capaz de
escuchar), su pequefia tesis esquelética se reduce a decir que ta publicidad no es méis que una
parte del marketing total, cosa que yo no he puesto jamés en duda. La tiltima }inea de su reac-
cién es caracter(stica de una persona como él, que trata desconsideradamente a los demds y con
torpeza a la publicidad. Un discapacitado comunicacional en ambos sentidos. Y, en cuante a
permanecer despierto, no, Evert, tri nunca te has desvelado por nada ni por nadie que no seas
ti mismo, .

En un ataque personal indirecto, se rastrea la opinién de la persona tratando de descubrir
sus intereses en el asunto y sus argumentos son “desenmascarados” como racionalizaciones.
Después de haber propuesto que la composicién de ensayos deberfa ser suprimida en las
escuelas, el Sr. Bolle, presidente de la Comisién para la Educacién de la Lengua Materna de
Holanda, fue expuesto al siguiente ataque personal indirecto, a través de un diario:

¢Escribir ensayos? Eso es un montén de basura, piensa Bolle. Lo que ocurre es que él mismo es
incapaz de escribir un ensayo, cosa que se puede apreciar fAcilmente solo mirando el infoerme

# Hamblin (1970) adhiere a la concepcién, cominmente sustentada por el Tratamiento Estdndar, de que un ad hominen
circunstancial, en contraste con un ad homiiem abusivo, no es necesariamente falaz. Gerber (1974) sostiene que en
muchos casos el argumentim ad omingm constituye un argumento vélido, Govier (1981) sedala que la variante ti
uOfie eS UNa Manera comin y, a menudo, legitima de argumentar. De acuerdo a Walton (1987a) el ﬂrgnmeﬁt{:m ad
haminem cumple una funcién eritica en desplazar el peso de la prueba, sefialando una inconsistencia pragmatica en
la posicidn de la persona que argumenta. Véase tambi¢n Hoaglund (1982), Johnstone, Jr. (1952, 1970}, Parker (1984),
Walton (1985b), Woods & Walton {1989}, Para un andlisis dialéctico del argumerttut ad hominen:, véase Barth and
Martens {1977).
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redactadio por él. Lo que Bolle no puede hacer, nadie deberfa hacerlo. Bolle tiembla ante la idea
de que el hijo o la hija de un encargado de la basura pudiera legar a ser algiin dia mds capaz
pata poner sus pensamientos por escrito de lo que jamds podré llegar a serlo él mismeo. Por lo
tanto, el ministro Belle recomienda: “Que se supriman los ensayos”.

En la variante fi quoque del argumention ad hominent se da por supuesto que una persona
que no es consistente no puede tener la razén. El nombre #u quogue ("t también”} refleja el
hecho de que, originalmente, se referia en primer lugar y més especialmente a alguien que
pone en duda un punto de vista del cual él mismo ha sido siempre un reconocido adherente
(0 que sostiene un punto de vista que siempre ha rechazado). Actualmente el término se
refiere a cualquier forma de inconsistencia: cambiar de opinién en secreto, masticar unjugo-
so bistec mientras se aboga apasionadamente por el vegetarianismo, etc.

Evidentemente, quienquiera que fatla en practicar lo que predica, aplica doble estdndar o
continnamente se desdice, es inconsistente. Pero estono significa necesariamente que su punto
de vista mds reciente sea incorrecto. Para poder establecer si lo es o no, primera es necesario
que todos los argumentos en favor de ese punto de vista sean puestos a prueba en una discu-
si6n critica. Establecer que en cuestiones similares el oponente ha adeptado dos puntos de
vista diametralmente opuestos puede poner de manifiesto una discrepancia en su actitud,
pero no puede reemplazar a la necesidad de poner a prueba su punto de vista presente.

La complejidad de este problema se ilustra claramente en el siguiente pasaje de una en-
trevista al Presidente del Partido Demdécrata Cristiano de Holanda, Piet Steenkamp. Ante la
observacién de Steenkamp de que las conciencias de los catélicos estan subdesarrolladas
debido a su defectuosa educacidn, el entrevistador reacciona de la siguiente manera:

Sin embargo, me parece que hay una inconsistencia en alguna parte delo que Ud. dice. Por una
parte, Ud. pide una especie de clemencia para el comportamiento exhibido por algunos politi-
cos catdlicos, argumentando que ellos realmente no conocen bien la diferencia entre lo carrecto
y lo incorrecto, porque, de hecho, no entienden bien las complejidades de la vida. Pero, por otra
parte, cuando se trata de temas como el aborto, por ejemplo, los politicos catélicos de pronto
piensan que teren el monopolio de la sabidurfa: de pronto la gente ya no puede pensar las
cosas por sf misma.

El entrevistador estd haciendo netar aquf una contradiccidn en la actitud de Steenkamp.
No hace explicitamente la conexién entre ésta y la conclusién de que €] considera incorrecto
que Steenkamp intente justificar ciertas transacciones financieras dudosas de algunos politi-
cos catélicos, pero esto es lo que estd implicito en su comparacién con la actitud de los politi-
cos catdlicos en relacién al aborto. Si uno se basa solo en lo que el entrevistador efectivamente
dice, este no puede ser acusado de cometer una falacia ty quoque, pero la sugerencia conteni-
da en sus palabras bien podria ser considerada lo suficientemente fuerte como para pensar lo
contrario.

4, Complicaciones que pueden presentarse en la etapa de confrontacién

La Regla 1 formula el derecho fundamentat que todos tienen a presentar o a criticar cualquier
punto de vista gue deseen, sin que alguna otra persona se lo impida de ninguna manera. En
la préctica, sin embargo, una o més restricciones se le pueden imponer al ejercicio de este
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derecho en ciertas situaciones. Donde es méds comiin que esto suceda es en los contextos
formales e institucionalizados donde los procedimientos requeridos han sido establecidos en
reglas, reglamentos o estatutos.

El ejemplo mds claro de este tipo lo proporcionan evidentemente los procedimientos le-

gales de un pais. Por ejemplo, en la apelacién de una sentencia, los hechos del caso no estén |

abiertos a la discusion, puesto que ya han sido establecidos. Otro ejemplo es la inadmisibilidad
del testimonio de parte de esposos u otros parientes de primer grado. Pero existen también
numerosas instancias fuera del Ambito legal. Por ejemplo, en una asamblea oficial la discu-
sién deberd limitarse solo a los temas que estén en tabla y solo podrdn hacer uso dela palabra
los participantes que tienen derecho a hablar.

Estas y otras restricciones similares han sido disefiadas para facilitar un proceso ordena-
do de la ley o de la asamblea en cuestién. Debido a que han sido impuestas con el acuerdo
directo o indirecto de los involucrados, no representan una violacién de la Regla 1. Esto tam-
bién puede ocurrir en discusiones menos formales en que se establezcan acuerdos para limi-
tar la discusidn. Pero, desde el momento en que las restricciones, sin cumplir ninguna fun-
cién en impulsar el proceso de resolucién, son impuestas unilateralmente y en contra de los
deseos de las personas afectadas (“Ud. estd aquf para observar, asf es que jcallese!”}, se pro-
duce una violacién de la Regla 1. Evidentemente, no siempre estd tan claro si las restricciones
son realmente aceptadas por todos los involucrados. En principio, el peso de la prueba recae
siempre en la parte que desea imponer la restriccién.

Un ataque personal contra un oponente, basado en presentarlo come estiipide o poco
confiable, o en hacer que sus motivaciones aparezcan como sospechosas, es una violacién de
la Regla 1, debido a que es un intento de eliminarlo como un participante serio de la discu-
sién. En la préctica, sin embargo, pueden darse situaciones en las cuales un ataque personal
directo o indirecto podria ser perfectamente justificable. Supongamos que el punto de vista
en discusi6n tuviera una relacién directa con la persona del oponente. Por ejemplo, si él se ha
presentado a sf mismo como un experto arquedlogo o como un administrador insobornable
y estas calificaciones estén siendo cuestionadas, entonces obviamente serd relevante sefialar
cualquier vacio en sus cenacimientos arqueolégicos o citar cualquier ejemplo de falta de
probidad en su pasado.

Reconocer la relevancia de tales acusaciones de falta de conocimienito o de falta de inco-
rruptibilidad no constituye una excepcion a la regla basica de que el oponente no puede ser
eliminado mediante el ataque personal. En un caso como este, una referencia a su persona es,
después de todo, parte del contenido proposicional del punto de vista que esté en discusion
y los comentarios acerca de ella son, en principio, argumentos relevantes en la discusién. Si
fueran prohibidos, se haria imposible, desde el principio, lograr una resolucién de la disputa.
Cémo se podria mostrar que alguien es deshonesto si a uno no se le permite dar ejemplos de
su falta de honestidad?

Otra situacién en la cual un ataque personal puede justificarse se presenta cuando los
testigos proporcionan evidencias en un proceso legal. La razén para solicitar la evidencia
aportada por los testigos es que 1 existe otra manera de descubrir la verdadera secuencia de
Jos sucesos. Por fo tanto, la confiabilidad del testimonio es de una importancia crucial y esta
confiabilidad, en dltimo término, depende directamente de la confiabilidad de la persona
que aporta la evidencia. Lo que sucedié y c6mo sucedi6 es aceptado sobre la base de su
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autoridad. Si existen razones para dudar de sus poderes de observacidn o de su buena fe, es
relevante hacer notar esto aduciendo, por ejemplo, el hecho de que es corto de vista o de que
tiene un interés personal en el asunto. Entonces, al hacerlo no se comete ni la falacia de ata-
que personal directo ni la de ataque personal indirecto. '

La variante fu quogue del argumentunt ad hominem también puede causar complicaciones.
Se camete esta forma de falacia, por ejemplo, si uno rechaza el punto de vista de su oponente
sobre la base de que él sostuvo una opinién diferente alguna vez en el pasado. Sin embargo,
no se comete ninguna falacia si se hacen notar contradicciones en los puntos de vista y argu-
mentos que el oponente ha presentado durante ef curso de la discusion. Por el contrario, tales
criticas son una contribucién altamente relevante al proceso de resolucién. Admitir afirma-
ciones inconsistentes en el marco de una y la misma discusién hace que sea imposible resol-
ver la disputa. Por lo tanto, es necesario diferenciar entre las discrepancias que estan dentro
y las que estén fuera de la discusidn. Solo en el segundo caso puede existir un iy quogue.
Desafortunadamente, en la vida real a veces es dificil determinar exactamente cudndo termi-
na una discusién y comienza la préxima.

Otra complicacién surge porque no siempre queda inmediatamente claro si se trata o no
de una contradiccién, Por ejemplo: jes el usar zapatos de cuero incompatible con un estilo de
vida vegetariano?, es el rehusarse a hacer el servicio militar por motivos pacifistas irrecongci-
liable con golpear a un ladrén o a un asaltante? Al intentar encontrarles respuesta a este tipo
de preguntas siempre existe el riesgo de perder de vista el punto fundamental: incluso si
existe una contradiccién, esto no tiene nada que ver con la correccién o incorreccidn del punto
de vista que esté en discusién.

Existen variantes atin mas complejas de la falacia fu quoque, donde la discrepancia no se
relaciona con el comportamiento del oponente, sino con su evaluacién del comportamiento
de otros, Supongamos, por ejemplo, que alguien es acusado de trabajar ilegalmente y que él
rebate sefialando que la esposa de su oponente trabaja ilegalmente haciendo aseo. Esta de-
fensa puede significar que la parte que ha sido atacada primero cree que tiene los mismos
derechos que la esposa de su oponente y quiere dejar esto en claro, pero este tipo de reaccién
generalmente significa mds que eso. El hablante mds bien quiere implicar que su oponente es
inconsistente: reprocha en un caso lo que evidentemente excusa en el otro. Por lo tanto, no
tiene derecho a juzgar a la parte contraria en este punto. Aunque sea menos obvio en este
caso, este argumento es una falacia del tipo ¢ quoque. Por esta razon, es importante estar en
guardia cuando en una discusin se acusa, implicita o explicitamente, a la otra parte de apli-
car doble estandar. '




CapiTuLo X

Falacias en la distribucion
de los roles de la discusion

1. La obligacién de defender un punto de vista

Para poder resolver una disputa sobre n punto de vista, la persona que lo ha cuestionado
debe estar dispuesta a asumir el rol de antagonista en una discusion sobre dicho punto de
vista y la persona que lo ha presentado debe estar dispuesta a asumir el rol de protagenista y
defender su punto de vista. La asignacion de los roles de la discusion tiene lugar en la etapa
de apertura, cuando las personas involucradas determinan si existe suficiente terreno comiin
{reglas establecidas de comiin acuerdo, presunciones y otros puntos de partida) como para
que valga la pena emprender un serio intento por resclver la disputa. De no ser asf, no tiene
sentido embarcarse en la etapa de argumentacion. En este caso, no existe realmente una ver-
dadera discusién y una resolucién de la disputa permanece como algo inalcanzable. En la
préctica, por lo general se determina tacitamente si se han cumplido o no las condiciones
para una discusién critica,

Los problemas que puedan surgir en la asignacién de los roles de la discusién no afecta-
rén, en general, al antagonista. Después de todo, es por su propia iniciativa que una de las
partes ha desafiado a la otra, poniendo en duda su punto de vista y, por lo tanto, dificilmente
podria objetar el tener que asumir el rol de antagonista. Por consiguiente, los problemas
relacionados con los roles de la discusién casi siempre tendrén que ver con el rol del protago-
nista. Cuando ha surgido una disputa, es la persona que ha presentado un punto de vista la
que se ha encontrado con una oposicidn. De ella depende decidir si el punto de partida de la
discusién y su compromiso con su propio punto de vista ameritan que esté dispuesta a ac-
tuar como protagonista y a defender el punto de vista contra el antagonista, o si mds bien
prefiere refractarse de él. '

Al derecho, establecido en la Regla 1, de presentar cualquier punto de vista que se desee,
o de ponetlo en duda, se le debe agregar el derecho igualmente fundamental a desafiar a
alguien que ha presentado un punto de vista a que lo defienda $ Este serfa un derecho vacio

& Obviamente, el antagonista no debe violar el Principio de Comunicacion ¥ las reglas de la comunicacion explica-
das en la Patte I {Capftulo 5). Esto es lo que sucederia si él desafiara al protagonista a defender un punto de visia que
ya ha sido aceplado por el antagonista.
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si cualquiera pudiera decidir arbitrariamente si recoger o no el desafio. Es por esta razon que
la Regla 2 para una discusién critica establece explicitamente la obligacién de defenderlo:
LUna parfe que presenta un punto de vista estd obligada a defenderlo si Ia otra parte le solicita hacerlo,

El asunto es, sin embargo, si puede esperarse razonablemente que siempre Ia parte que _
ha presentado un punto de vista acepte el desafio. En nuestra opinién, existen dos casos b
importantes en los cuales la regla no se aplica.

El primer caso se presenta cuando el mismo punto de vista tiene que ser defendido contra
un atacante ante el cual ya ha sido concluyentemente defendido, sin que nada haya cambia- 3
doen el punto de partida (las mismas reglas, presunciones y otros puntos de partida). En este
caso, la obligacién de defender el punto de vista ha perdido su sentido pragmaético. De lo
contrario, los participantes de la discusitn podrian verse obligados a repetir la misma discu-
sién ad infinitum. Contra un retador diferente o con reglas de discusion, presunciones u otros
puntos de partida diferentes, la situacion es distinta, obviamente, porque es concebible que
la defensa del punte de vista pudiese conducir a un resultado diferente.

Elsegundo case en el que la Regla 2 no se aplica tiene lugar cuando el retador se rehtisa a
someterse a cualesquiera reglas de discusitn, presunciones u otros puntos de partida. Si lle-
ga a hacerse evidente en la etapa de apertura que no existe absolutamente ninguna base
pragmdtica para.un entendimiento comin, también se vuelve evidente que, de todos modos,
la posibilidad de resolver la disputa es nula. En este caso no tiene ningiin sentido prolongar
la discusién.

T I DU

2. Evadir el peso de la prueba

La obligaci6n, establecida en la Regla 2, de defender un punto de vista que ha sido cuestiona-
do se ha conocido tradicionalmente como el peso de Is prueba (onus probandi): la parte cuyo
punto de vista ha sido cuestionado debe probar que este es aceptable.® De hecho, la asigna-
cién del peso de la prueba ha quedado determinada ya por la distribucién de los roles que se
sigue de la Regla 2, puesto que, en principio, es Ia parte que estd siendo desafiada la que debe
asumir el rol de protagonista del punto de vista que ha sido cuestionado.

Una manera obvia de evadir el peso de la prueba es presentar el propio punto de vista,
desde la partida, como si no hubiese necesidaa de defenderlo. Esto puede hacerse dando la
impresion de que el antagonista est4 completamente equivocado at poner en duda el punto
de vista o de que no tiene ningin sentido cuestionarlo. En cualquiera de estos casos, el prota-
gonista es culpable de cometer la falacia de evadir el peso de la prueba.

La primera manera de evadir el peso de la prueba consiste en presentar el punto de vista
como evidente por sf mismo. En la préctica, muchas veces los intentos de hacer esto pueden
ser reconocidos por medio de palabras o expresiones que enfatizan la indisputabilidad del
punto de vista;

* “Estd claro como el dfa que...”
* “Por supuesto, no tengo ninguna necesidad de decirles que...”

* El concepto de “peso de Ja prueba” tiene su origen en el contexto legal, En un caso criminal, el que afirma debe
probar su afirmacién més all4 de toda duda razonable, En la argumentacién cotidiana ef requisito de la prueba es, a
menudo, menas estricto: alguna evidencia convincente serd suficiente {cf. Hamblin, 1970; Walton, 1988a).

mw“ o B N
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“Estar4 claro para cualquiera que...”
“Nadie en su sano juicio negarfa que...”
“No es necesario decir que...”

“No se puede negar que...”

- & * »

La sugerencia transmitida por medio de este tipo de expresiones es que alguien que no ve
inmediatamente el punto de vista como evidente por s mismo, debe ser increiblemente esta- I

pido, en circunstancias de que, en realidad, estas palabras pueden ser solo una cortina de
humo disefiada para ocultar la debilidad del punto de vista. Cualquier persona que se per-
mita dejarse abrumar por ellas podria renunciar a sus dudas. Esto es, en todo caso, lo que el
protagonista estd esperando que ocurra.

En vez de abandonar las dudas, lo que se deberfa hacer es tomar estas formulaciones
como sefiales de advertencia de que el protagonista puede estar tratando de librarse bastante
facilmente de la obligacién de defender su punto de vista. Algo similar se aplica a expresio-
nes pot medio de las cuales el protagonista intenta indicar que €l garantiza personalmente,
por asi decirlo, la correccidn del punto de vista:

*  “Yo puedo asegurarles que...”
“Conffen en mi palabra que...”
“No puedo imaginar ninguna otra interpretacién més que ...”
I
!

“No existe ninguna duda en mi mente de que...”
“Estoy absolutamente convencido de que...”

Al dar su garantia personal de la correccién de su punto de vista, el protagonista le hace
muy dificil al antagonista persistir en sus dudas. Después de todo, esto serfa poner en duda
directamente los conocimientos del protagonista, o incluso su integridad. Por lo tanto, este
tipo de expresiones pueden usarse para forzar al oponente a hacer una eleccién: o bien debe
aceptar el punto de vista y resignarse, o bien, debe abandonar su fe en el protagonista. Esto
iltimo significarfa causarle una humillacién al protagonista y, de ser posible, el antagonista j
normalmente querré evitarle este bochorno. Si el protagonista no estd tratando de sacar ven- |
taja de este mecanismo social, lo més razonable es que suponga que el antagonista simple- |
mente ignorard ese tipo de frases. El antagonista, por su parte, puede pensar que un protago- |
nista que estd realmente tan seguro de su caso no deberia encontrar demasiado dificil presen-
tar una defensa eficaz de su punto de vista,

Otra manera de evadir el peso de la prueba es formular el punto de vista de tal manera
que se lo proteja de una evaluacién adecuada. Algunos ejemplos de tales expresiones “her-
méticas” son los siguientes: ’

“El francés es esencialmente intolerante”.

“La persona realmente joven de hoy, es floja”.

“La Iglesia es conservadora por naturaleza”.

“El que participa en tomas ilegales de terreno es proctive a las tendencias anarquistas”.

¢Cémo se podrian debilitar por medio de la critica puntos de vista como estos? Sino se ]
refirieran a “el” francés, “la” persona realmente joven, etc, seria mds fécil imaginar de qué ;
tipo podrfan ser un ataque y una defensa apropiados. 5i, en vez del articulo definido, hubiera

4
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habido cuantificadores como “todes”, “algunos”, “la mayorfa” o “el promedio”, al menos
habrfa quedado claro que el protagonista, a fin de defender su punto de vista satisfactoria-
mente, deberfa ser desafiado a presentar algunos ejemplos.®

Es precisamente debido a que tales cuantificadores estdn ausentes y a que se agregan
calificativos esencialistas e intangibles, como “esencialmente”, “realmente” y “por naturale-
za”, que no queda claro en qué caso el punto de vista en cuestién serfa defendido de una
manera concluyente o, para el caso, refutado de manera concluyente. ;Cudntos ejemplos en
sentido contrario serfan necesarios? $i se hubieran usado palabras como “todos” o “algu-
nos”, esto estarfa claro. Pero las afirmaciones esencialistas acompariadas de estos articulos
cuasi-definidos (o de artfculos indefinidos) evaden toda posible puesta a prueba empfrica y
no pueden ser refutadas. Por lo tanto, no se prestan para ser utilizadas en una discusién
critica. .

Formular un punto de vista de manera que no pueda ser falsificable puede considerarse
como un intento de volverlo inmune a la critica. Esta “estrategia de inmunizacién” es una ;
manera sofisticada de evadir el peso de la prueba.® Muchas veces el efecto inmunizante se
refuerza escogiendo formulaciones atin més generales en las cuales no se usan articulos:

v "[Las] mujeres son, por naturaleza, posesivas”,
s “[Los] franceses son esencialmente intolerantes”.
*  “[Los] participantes en tomas ilegales de terrenios son proclives a las tendencias anarquistas”, %

Si se intenta refutar el punto de vista de que las mujeres son posesivas por naturaleza,
citando uno o mas ejemplos de mujeres que no tienen nada de posesivas, muchas veces el
oponente considerard que estos ejemplos son irrelevantes. Lo que sucede es que el oponente
da por supuesto que tales afirmaciones deben ser tratadas como referidas a la “esencia” de
las mugjeres, de los franceses, etc., y no como afirmaciones cuantificadas en las cuales se ha
omitido el cuantificador. Las afirmaciones en cuestién son verdaderas porque las mujeres,
los franceses, etc., “simplemente son asi”. Las mujeres citadas como contraejemplos de pron-
to resultan no ser “verdaderas” mujeres, o se hacen pasar por lo que no son. Ast, todo intento
por atacar esta postura simplemente rebota contra la armadura de la inmunidad.

3. Desplazar el peso de la prueba

Envez de evadir el peso de la prueba, el protagonista también puede librarse de la obligacion
de defensa que pesa sobre él bajo la Regla 2, desplazando el peso de la prueba hacia el reta-
dor. Esta violacién de la Regla 2 se llama falacia de desplazar ef peso de In prueba. Consiste en
hacer un intento por lograr que sea el retador quien comience por probar por qué el punto de
vista que él ha puesto en duda es incorrecto.

En una disputa no mixta, solo una parte ha presentado un punto de vista y solo esa parte
puede tener el rol de protagonista. En consecuencia, esta parte es también la tinica que puede

# Para los usos “logof6ricos” del articulo definido en las oraciones genéricas, véase Barth (1974),

¥ La expresitn esirategia de inmunizacidn fue introducida por Albert al discutir seluciones al “trilema de Miinchhausen”
{1975).

* En castellano, este tipo de formulaciones no se pueden expresar sin articulos, como en inglés. (N. de Jos T.),
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tener la obligacién de defender el punto de vista. Si trata de desplazar el peso de la prueba
hacia la parte que se considera que cumple el rol de antagonista, comete una falacia. La Ginica
parte que puede ser considerada responsable de esta falacia es e] protagonista que falla en
asumir su rol.

En un caso de este tipo, desplazar el peso de la prueba significa exigir que el antagonista
potencial pruebe que el punto de vista puesto en cuestién por él es insostenible. El resultado
de esto es que se le sobrecarga con el rol de protagonista del punto de vista contrario. Debido a
que el antagonista mismo no ha presentado ningtin punto de vista, no tiene, de hecho, la obli-
gacién de defender ninguno, ni siquiera el punto de vista opuesto al que €l ha cuestionado.

En el ejemplo siguiente vemos tanto una negacién como un desplazamiento (implicito)
del peso de la prueba hacia aquellos que no acepten humildemente ¢l punto de vista pro-
puesto. El ejemplo es proporcionado por W. J. Geertsema, Comisionado de la Reina en la
provincia holandesa de Gelderland:

En una entrevista concedida a una revista, Geerlsema expresa su creencia de que el dinero
proveniente de asaltos bancarjos ha sido usado en campafias de ocupacion ilegal de terrenos y
en campafias de protesta contra la energfa nuclear. Como ejemplo, Geertsema cita Ias recientes
campafias de ocupacion de terrenos en Nijmegen, diciendo: “Miles de personas tomaranel tren
hacia Nijmegen y permanecieron alli por varios dfas, Ese dinero debe haber venido de alguna
parte...” y agrega: “No puedo probarlo y no me corresponde a mi hacerlo”.

En las disputas mixtas la situacién es algo mas compleja. En tales disputas hay dos pun-
tos de vista opuestos. Una parte, por ejemple, puede haber presentado el punto de vista de
que la pornograffa es dafiina para la salud de la nacién; la otra, puede haber presentado la
concepcidn de que esto es absolutamente falso. Asf, cada parte pone implicitamente en duda
la aceptabilidad del punio de vista de la otra parte. La pregunta es: ;sobre cudl de las partes
recae el peso de la prueba?

Debido a que ambas partes han presentade un punto de vista, de acuerdo a la Regla 2
ambos participantes de la discusién deben asumir el peso de la prueba de un punto de vista.
En otras palabras, hay un doble peso de la prueba. El problema no consiste aqui en como
asignar el peso de la prueba, sino en el orden en que las dos partes deben hacerse cargo del
peso de la prueba de sus respectivos puntos de vista.

En la préctica, generalmente este problema del orden en que los participantes de la discu-
sién se hacen cargo del peso de la prueba se presenta como un problema de eleccién. A me-
nudo, cada parte hace un intento por forzar una decisién y colocar el peso de la prueba en
una de las partes. En tales casos, se suele encontrar una selucién asumiendo que el pesode la
prueba recae sobre la parte que estd atacando un saber tradicional, una tradicién establecida
o un estado de cosas existente. El peso de la prueba recae sobre la parte que desea cambiar el
statu quo. Esta parte debe probar que la alternativa que propone es mejor. Esto significa que el
statu quo tiene la categoria de una presunicion.¥

El escritor holandés Piet Grijs nos proporciona un ejemplo de la aplicacidn del princi-
pio de presuncién. Piet Grijs ataca al “profesor de la OTAN” van Staden, quien ha presen-

¥ En la ley criminal, la presuncién se refiere al principio de que un hecho o un estado de cosas es considerado como
verdadero hasta que se pruebe lo contrario: El acusado se presume inocente hasta que su culpabilidad haya sido
establecida. Esto implica que el peso de la prueba recae sobre el acusador {cf. Hamblin, 1970; Walton, 1988a).
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tado la concepcidn de que deberfan emplazarse misiles de crucero americanos en los Paise
Bajos: :

Van Staden ha dado a su argumento la forma de respuestas a una serie de objeciones hipotéti-
cas, presentadas por é! mismo, en contra del emplazamiento. Esio es extrafio, ya que el peso de -
la prueba recae en los que estin a favor del emplazamiento.

De acuerdo a Grijs, van Staden deberfa haber dado argumentos a favor del emplazamien-
to, puesto que en el staty quo no existen misiles de crucero, En lugar de hacer esto, van Staden
se contenta con discutir las objeciones contra el emplazamiento, objeciones que, por lo de-
mas, se le han ocurrido a él mismo.

El principie de presuncién no puede ser usado en todos los casos. No siempre existe un
sttt quo. Por ejemplo, en una disputa entre los miembros de una pareja en la que uno de ellos
piensa que ambos deberfan comenzar a ahorrar y el otro, en cambio, piensa que ahorrar es
una pérdida de tiempo, ;del lado de cuél de las partes estaria la presuncién? _

Més atin, en el principio de presuncién se sugiere que la asignacién del peso de la prueba
a la que conduce el principio es también la més justa. Pero esto no es necesariamente asi.
Ciertamente, es la m4s conservadora y el principio adquiere, asf, ripidamente una connota-
ci6n ideoldgica, aun cuando su propésito sea puramente practico.®

5i ambas partes estdn bésicamente de acuerdo en cuanto a la aplicacién del principio de
presuncién, no existirdn objeciones al respecto. Asf, al enfrentarse al dilema de cual de las
partes debe conducir su defensa, a veces el principio ofrecera una solucién. Pero no puede
permitirse que la aplicacién del principic resulte en que el peso de la prueba se haga recaer
unilateralmente en una de las partes.

Otro principio que puede proporcionar una salida al impasse de determinar el orden en
que deben defenderse los puntos de vista en una disputa mixia, consiste en apelar al criterio
de equidad (fairness).” Este principio sostiene que el punto de vista que puede ser defendido
mds facilmente deberia ser defendido primero, para que prevalezca el peso de la prueba més
liviano. En una entrevista a un petiédico, Albrecht Lier, quien de acuerdo a su propio testi-
monio es hijo ilegitimo del principe Hendrik de Holanda, apela al criterio de equidad cuan-
do se le sugiere que él deberia haber presentade algiin tipo de prueba para respaldar su
afirmacién de que las (nicas cosas que se publican acerca de su padre son “calumnias” y
“estupideces”

{Pruebas? {Es imposible probar lo opueste de algo negativo! ;Cémo podria probarle a Ud. que
yono voy a los basques de noche a buscar muchachos? Trate de probar esto. No se puede. Es el
hambre que afirma que yo lo hago el que debe presentar ta prueba.

& Goodnight (1980) establecié una distincién entre presunciones conservadoras y presunciones liberales, donde la
presuncién liberal consiste en favorecer ¢l cambio a menos que existan buenas razones para evitarlo (Cf. Willard,
1983).

% Enel dmbito legal, en algunos casos, cuando una cosa es mis Ficil de probar o de refutar que la otra, el principiode
equidad le asigna el peso de la prueba a Ia parte que enfrenta la tarea més f4cil,
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4, Complicaciones que pueden presentarse en la distribucién de los roles de la discusién

Muchas veces resulta muy Hificit no solo establecer a cudl de los puntos de vista deberia
otorgdrsele la categorfa de una presuncion, sino también aplicar el criterio de equidad. No
siempre es posible predecir cuédl de los puntos de vista serd el mds fécil de defender y tendrd,
en consecuencia, el peso de la prueba mds liviano. Por lo tanto, la utilidad prdctica del prin-
cipio de presuncién y del criterio de equidad es un tanto limitada.

De hecho, ambos principios solo pueden usarse si las partes estén de acuerdo en cuél de
ellas tiene la presuncién a su favor y cudl de los puntos de vista es el mas fécil de defender. En
todo caso, esto no es algo que pueda ser decidido unilateralmente por una de las partes en
contra de los deseos de su oponente. En algunas situaciones de debate institucionalizado,
como un tribunal de justicia, existe una tercera parte, por ejemplo un juez, que puede resol-
ver el impasse. En las discusiones cotidianas son las partes mismas las que deben tratar de
superarlo. Si fallan, no hay mds alternativa que el que una de los dos partes simplemente
tome la iniciativa y comience su defensa. De lo contrario, la discusi6n quedard estancada en
la etapa de apertura.

Si existe wn statu quo claro, que sea reconocido como tal por ambas partes, obviamente no
hay ninguna dificultad para aplicar el principio de presuncién, pero, e ese caso, general-
mente el problema ni siquiera se presentaré. Esto sucede simplemente debido a que, si existe
un status quo reconocido, probablemente no habré dos puntos de vista rivates, sino solo uno,
ya que es poco probable que el stati qro sea formulado en un punto de vista, a menos que
exista alguna razdn particular para hacerlo. Proponer lo que ya todo el mundo conoce y
acepta es, en principio, realizar un acto de habla innecesario y, por lo tanto, violar la regla de
eficiencia de la comunicacién.

Por otra parte, presentar un punto de vista que va en contra del status quo no es, natural-
mente, un acto de habla innecesario y, por lo tanto, es mas probable que ocurra en la préctica.
En consecuencia, en la mayoria de los casos en que existe un status quo claro sélo se presen-
tard un punto de vista y esto significa que, en ese momento, solo existird una obligacién de
defensa en favor de un solo punto de vista. La persona que presenta ese punto de vista estd
obligada a defendetlo, no porque vaya confra el status quo, sino porque, de acuerdo a la Regla
2, 1a obligacién de defender un punto de vista va de la mano con el haberlo presentado. Como
esta obligacion de defender el punto de vista depende de que la otra parte lo desafie a hacetlo,
la obligacion del protagonista solo se activa si efectivamente se expresa un desacuerdo.

La falacia de desplazar el peso de la prueba en una disputa no mixta es tradicionalmente
conocida a través de la expresin arguntentim ad ignorantiam, acuitada por el filésofo inglés
John Locke. Este filésofo también la consideré como un intento del protagonista por hacer
que el antagonista trate de demostrar que el punto de vista, que él meramente ha cuestiona-
do, es falso. La falacia reside en el hecho de que el protagonista presenta el asunto de tal
manera que lo hace aparecer como si, al expresar sus dudas acerca del punto de vista, el
antagonista hubiese tomado sobre si la obligacidn de probar que el punto de vista es inco-
rrecto.

En publicaciones mds recientes la expresién argusmentun ad ignorantiant ha sido usada
para designar la falacia de “ignorancia” o “estupidez”, que consiste en concluir, a partir del
hecho de que algo 1o Jin side probado come verdadero, que tie ¢s verdadero; o concluir, a partir
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del hecho de que algo no ha sido probado como o siendo verdadero, que es verdadero.
Aungque ciertos malentendidos acerca del peso de la prueba juegan un rol importante en esta
falacia, se trata aqui, sin embargo, de un asunto completamente diferente. Con el fin de evitar
confusiones, la expresion argumentum ad ignorantiam se reserva en este libro para la interpre-
tacién mds moderna. '

Una de las diferencias mds importantes entre la falacia de desplazar el peso de la prueba
y el argumentunt ad ignorantiam es que la primera constituye una violacién de una regla de Ia
discusion en la etapa de apertura y la segunda, una violacién de una regla de la discusién en
la etapa de clausura, la que se discutird en el capitulo 17.
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CarfTuLo X1

Falacias en la representacitn
de los puntos de vista

1. Atacar los puntos de vista

Una disputa acerca de un punto de vista se resuelve sila persona que lo ha puesto en duda se
da cuenta de que su duda es injustificada y termina por aceptar el punto de vista. También se
resuelve si la persona que lo ha presentado se da cuenta de que el punto de vista es insosteni-
ble y se retracta de él.

Una manera efectiva de lograr que alguien abandone su punto de vista es crear una dis-
puta mixta y probar el punto de vista opuesto. i se puede convencer a alguien de que fumar
es malo para la salud, es probable que esta persona deje de sostener que es bueno (aunque de
ninguna manera es necesario que lo haga). Como en este caso un ataque exitoso del punto de
vista original consiste en una defensa exitosa del punto de vista opuesto, al menos aqui se
podria decir con razén que la defensa es la mejor forma de ataque.

En esta defensa, el antagonista del punto de vista original es el protagonista del punto de
vista opuesto y el protagonista original es ahora el antagonista. Asi, en este tipo de ataque
contra un punto de vista, ambas partes deben jugar el rol de protagonista y de antagonista, Si
los puntos de vista opuestos se refieren a una y la misma proposicién, la disputa serd una
disputa tinica mixta.

Enuna disputa tinica mixta siempre existe el peligro de que el antagonista original em-
piece a atacar un punto de vista levemente diferente del que fue presentade por el protago-
nista original. Se produce, entonces, un cambio en la proposicién con respecto a la cual una
parte adopta un punto de vista positive y la otra uno negativo (de modo que, de hecho, la
disputa se vuelve miiltiple}. Esto puede suceder al comienzo mismo de la discusién, pero
también puede ocurrir més adelante. Por ejemplo, un participante de la discusién puede
comenzar por afirmar que fumar no es algo tan dafino como la gente dice, mientras que el
otro participante de la discusién puede actuar como si su oponente hubiera afirmado que
fumar es algo totalmente inocuo, e intentar luego probar que esto estd muy lejos de ser ver-
dadero.

Silas partes caen en este tipo de malentendidos, les resultard imposible resotver la dispu-
ta original. Por lo tanto, es esencial que las proposiciones con respecta a las cuales se adoptan
los puntos de vista sean las mismas para ambas partes y que no cambien inadvertidamente
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durante el curso de la discusién. La argumentacién presentada en defensa de un punto de
vista debe referirse a la misma proposicin a la que se refiere la duda o la negacion que
condujo a la presentacién de la argumentacidn. Y si, al final de la discusidn, la parte contraria
adopta el mismo punto de vista de su oponente, este debe referirse a la misma proposicién a
la que se referfa el punto de vista original. De lo contrario, la disputa todavia no habra sido
resuelta.

Si se produce un cambio en la proposicidn con respecto a la cual se presentan los puntos
de vista, se expresan las dudas y se desarrollan los ataques y las defensas, en el mejor de los
casos la discusidn solo puede conducir a una resolucion espuria. Lo que una parte ha atacado
sin éxito, y lo que la otra parte ha defendido exitosamente, es algo diferente del punto de
vista que estaba originalmente en discusién. O, lo que es aiin peor, lo que uno ha atacado
exitosamente y el otre ha defendido sin éxito, es diferente del punto de vista original. En este
caso, el ataque viola la Regla 3 de una discusién critica: El ataque de una parte en contra de un
puito de vista debe referirse al punto de vista que realmente ha sido presentado por ln otra parte®

El peligro de que se viole la Regla 3 estd presente siempre a lo largo de toda la discusién.
La duda expresada por el antagonista en la etapa de confrontacién puede referirse inmedia-
tamente a una proposicién levemente diferente de la proposicidén que estd expresada en el
punto de vista del protagonista. En la etapa de apertura, tanto el protagonista como el anta-
gonista pueden estar partiendo de una proposicién que ne concuerda con la que condujo ala
diferencia de opinién original. En la etapa de argumentacién, los argumentos y las criticas
que se presentan pueden no referirse siempre a la misma proposicién y, etila etapa de clausu-
ra, al establecer el resultado final, tanto el protagonista como el antagonista pueden facil-
mente referirse a una proposicién un tanto diferente de la expresada en la disputa original.
Puede suceder, por ejemplo, que en la clausura ambos redefinan la disputa de una manera
més estrecha, o bien, menos estrecha.

En principio, la Regla 3 puede ser violada tanto por el protagonista como por el antago-
nista. Es mds probable que lo sea en una discusién mixta, donde es mds facil para ambos
antagonistas atacar un punto de vista diferente del que realmente presents el protagonista.
Al ser tan compleja la situacién de la discusién y al estar el protagonista tan ocupado en
articular su defensa, es bastante probable que la violaci6n pase desapercibida.

2. Imputarle al oponente un punto de vista ficticio

Hay dos técnicas principales para atacar puntos de vista que no son los genuinamente pre-
sentados por el oponente. Se le puede imputar un punto de vista ficticio o se puede distorsio-
nar su punto de vista real. En cualquiera de los dos casos, es més probable que la maniobra
tenga éxito con una audiencia que no estd completamente segura de qué es exactamente lo
que la otra parte ha afirmado, que con el oponente mismo. Por ejemplo, en el caso de una

® Un asunto completamente diferente, por supueste, es que el antagonista debe ~siguiendo el Principio de la Comu-
nicacidn- responder a Jo que el protagonista puede ser considerado responsable de haber dicho y no solo aloque ha
dicho literalmente. Es corriente que los profesores y los psicoterapeutas suelan llevar esto un poco més lejos (y, para
nuestros propésitos, tal vez demasiado lejos) al responder a lo que ellos piensan que ¢ hablante deberia haber
dicho, si hubiera sido sincero o 5 hubiera estade consciente acerca de sus “verdaderos” sentimientos.
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polémica en un diario, es poco probable que los lectores puedan tener a la vista el articulo
que necesitan para poder chequear si el punto de vista ha sido representado con exactitud.

En un caso exiremo, se le podria atribuir al oponente un punto de vista que no se parece
en absoluto a lo que €l realmente dijo, 0 incluso a lo que podria haber dicho, pero el asunto
también puede ser presentado de una manera menos obvia. De cualquier forma que se haga,
el imputarle un punto de vista ficticio al oponente es una instancia de la falacia del hombre de
peja.” En la falacia del hombre de paja tanto el oponente como su punto de vista son
caricaturizados con el fin de poder atacarlos mds facilmente.

Si no existe realmente ninguna semejanza entre el punto de vista que esté siendo atacado
y el punto de vista original, la discusién adquiere w aire misterioso o fantasmal. Aun en este
caso, el atacante y el ataque son suficientemente genuinos, solo el punto de vistano lo es.

Una manera ingeniosa de sugerir que ] oponente ha adoptado un punto de vista particu-
lar, cuando en realidad ne lo ha hecho, es presentar con gran énfasis el punto de vista opues-
to. Cuando una persona es muy enfética en su defensa de algo, en una situacién de discusién,
répidamente crea la impresién de que otros estén en contra de eso y, a partir de aquf, solo le
queda un paso para lograr que la audiencia suponga que el oponente pertenece a ese grupo.
Por ejemplo, 5i una mujer dice firmemente: “Yo, personalmente, considero que se le debe
asignar la mas alta prioridad a la defensa de nuestra democracia “, sugiere que existen otras
personas que piensan lo contrario. $i su oponente no se apresura a declarar que él también es
un gran defensor de la democracia, inmediatamente hace recaer sobre sf mismo la sospecha
de que a él podria no importatle para nada la democracia.

Este mecanismo parece ser incluse més efective cuando el punto de vista presentado
contiene una negacién. Por ejemplo: “Yo no creo que a los colegios religiosos se les deba
permitir practicar la discriminacion”, Pero, ;quién piensa que deberin permitirseles? ;La par-
te contraria?

Solo es relevante presentar una opinién con énfasis si esta no es compartida por los de-
més. Es por esta razén que la sela presentacion de un punto de vista puede tener, por sf
misma, el efecto de que la concepcidn opuesta le sea adscrita a la parte contraria, Puesto que
una de las reglas de la comunicacién es que no debe expresarse nada superfluo, la audiencia
tenderd a suponer que, si se ha presentado un punto de vista, éste debe ser relevante y que su
relevancia seguramente se debe al hecho de que no es aceptado por la otra parte. 5i la otra
parte no se apresura a negar esto, se encontrard muy pronto siendo acusada de suscribir el

*punto de vista opuesto.

Otra manera de imputarle al oponente un punto de vista ficticio es referirse al partido o

grupo al cual este pertenece y relacionarlos a ellos con el punto de vista ficticio:

Puesto que Fulano es un comunista, forzosamente debe pensar que Margaret Thatcher es una
personalidad pelitica poce confiable.

En este caso, primero se da por supuesto lo que el grupo pensard del asunto y luego se

asume que lo que se aplica al grupo también se aplicaré a cada uno de sus miembros indivi-
duales. Esta manera de presentar el asunto tiene un poder sugestivo tan fuerte que la victima

1 Cf. Naess (1966) y Walton {1984, 1987b).
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puede enfrentarse con considerables dificultades para poder desligarse del punto de vista
que le ha sido atribuido:

El podrd afirmar que opina que Margaret Thakcher es buena como Primer Ministro, pero, siendo
comunista, por supuesto que realmente seguird pensando que ella es un lacayo del capitalismo.

La creacién de una ficcidn puede llegar atin més lejos si no se deja en claro precisamente
quién es el que, de hecho, adhiere al punto de vista que estd siendo atacado. El oponente,
entonces, es una fantasia que, puesto que no existe realmente, no puede decir nada en su
descargo. Debido a que muchas veces es dificil establecer si la victima del ataque y su punto
de vista existen en realidad o son solo el producto de la imaginacién del atacante, es especial-
mente probable que esta técnica tenga éxito cuando Ja audiencia es completamente ignorante
acerca del tema en discusién.

El escritor holandés Karel van het Reve usa ingeniosamente esta técnica de fabricarse una
oposicion ficticia presentando sus puntos de vista como idées regues (ideas recibidas):

Todo el mundo piensa que la Philips es perfectamente capaz de fabricar ampolletas que no se
‘queman.
:En todos los colegios los profesores dirdn que se debe evitar usar dos veces la misma palabra.

Al poner las proposiciones de su oponentes ficticios en un molde general y absoluto, van
het Reve se facilita a s{ mismo la tarea de mostrar cudn estiipidas son. Obviamente, no se
presenta ninguna referencia a encuestas o a otro tipo de evidencias de que existen personas
que realmente adhieren a estos puntos de vista. Bastarfa con un tnico ejemplo en sentido
contrario para refutar la idea del cliché. Por lo tanto, la primera reaccién critica que deberia
darse a este tipo de puntos de vista que comienzan con frases como “tedos”, “la mayorfa” y
“practicamente todos”, debetfa ser: “jNombra unal”,

3. Distorsionar el punto de vista del oponente

La segunda técnica de ataque subrepticio contra un punto de vista que no es el genninamen-
te presentado por el openente consiste en distorsionar primerc su punto de vista y luego
atacarlo. En la préctica, las diferencias entre el punto de vista atacado y el punto de vista
original suelen ser muy sutiles. Las palabras del oponente son distorsionadas a propdsito, de
una manera tal que, al mismo tiempo, resulta ficil para el que las ha distorsionado dominar-
las y dificil para alguien de fuera establecer si se le ha hecho justicia o no al punto de vista
original.

Conocer las maniobras que se pueden utilizar para distorsionar un punto de vista puede
ser de utilidad para reconocer un hombre de paja. Entre los mecanismos que se emplean para
este prop0sito estan la simplificacion, la exageracidn, la absclutizacidn, la generalizacién y la
omisién de connotaciones o de precisiones. Es frecuente que se usen varias a la vez, como se
puede apreciar en la siguiente protesta de un psicélogo en relacién a las criticas presentadas
en contra de una tesis doctoral escrita bajo su supervisién:



.,
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El resultado es muy descorazonador, debido a su manera de enfocar las cosas: cita algunas
oraciones completamente fuera de contexto, sugiriendo significados que no estén alli y, final-
mente, par medio de unas pocas exageraciones bien elegidas ~que tampoco estan alli- hace que
la presa quede disponible para su omnisciente y omnivora voracidad. Considero que ésta es
una manera bastante fécit de discutir el trabaje académico.

El resto de la protesta consiste en sefialar significados distorsionados, especificaciones
omitidas y exageraciones.

Probablemente la queja que mds comitnmente e escucha de parte de cualquiera que haya
visto su punto de vista discutido en la prensa es que las cosas han sido sacadas de contexto.
Incluso en casos en que existe la pretension de citar al autor literalmente, como sucede en
entrevistas y reportajes de diarios, este tipo de distorsiones y otras similares, de hecho, ocu-
rren. El lider del Partido Laborista Holandés, Wim Kok, nos da un claro ejemplo de la omi-
sién de connotaciones al ilustrar su pretensién de que ciertos periodistas “lo trataron con
mala fe”:

Invitadoa hablar en la apertura oficial del afio académico, Kok reflexion6 sobre el hecho de que
ennuestra sociedad existen ciertos trabajos esenciales para los cuales se ha vuelte cada vez mds
dificil encontrar personas dispuestas a realizarlos. ;Por qué no tener, sugirié, por analogfa con
el servicio nacional en las fuerzas ariadas, un tipo de servicio nacional en el bienestar social?
“Bolo fue una idea”, dice Kok, “pero al dfa siguiente el diario The Thelegraph publicé un titulara 7
columnas en la pagina 3: jKok quiete imponer trabajos forzados! Realmente me senti estafado”

Para exagerar un punto de vista, generalizindolo, se pueden omitir los cuantificadores

LU}

© como “algunos”, “unos pocos” y “un par”, de manera que se hace aparecer el punto de vista

como referido a “todos?. Asf, el punto de vista resultante es muche mds fécil de atacar. Por
ejemplo, si Ud. estd defendiendo el punto de vista de que algunos hombres son hipersensibles,
su tarea quedard terminada en cuanto Ud. haya presentado un par de ejemplos de hombres
hipersensibles. Las posibles maneras de defender la tesis de que fodos los hombres son
hipersensibles son, naturalmente, mucho mds débiles. Ademds, basta con que su oponente
sefiale a un solo hombre rudo o desprovisto de sensibilidad para que muestre que su punto
de vista es insostenible.

En este caso el punto de vista se ha vuelto mds ficil de atacar debide a que la posibilidad
de falsificacion se ha incrementado. No se necesita ningtin conocimiento especializado para
darse cuenta de esto. A fin de encontrar las reacciones criticas apropiadas, es ttil tener una
comprensi6n de los instrumentos 16gicos disponibles para atacar y para defender puntos de
vista que contienen los cuantificadores “todos” y “algunos” —los dos tipos bésicos a que la
mayoria de estos casos pueden reducirse.” Para poder desenmascarar otros tipos de genera-
lizaciones como falacias del hombre de paja, muchas veces es indispensable un conocimiento

- especializado.

En muchos casos de posibles distorsiones, lo més que uno puede hacer es comparar cui-
dadosamente el punto de vista original con la versién que est4 siendo presentada en el mo-
mento. 5i no se dispone del punto de vista original, lo iinico que se puede hacer es abrigar

# Para las definiciones dial6gicas de los cuantificadores que especifican las posibilidades formales para atacar y
para defender oraciones cuantificadas, véase Kamlah and Lorenzen {1984). Cf. Hintikka (1976, 1981) y Krabbe (1982).
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sospechas respecto a la fidelidad con que esté siendo representado. Un ejemplo de represen-
tacién sospechosa de un punto de vista puede apreciarse en Ia siguiente reaccién de un par-
lamentario ante la argumentacion de un Secretario de Salud Juvenil en favor de su plan para
estimular el deporte como actividad de tiempo libre:

El primer argumento, cuya debilidad salta a a vista y que probablemente pretende distraer la
atenci6n de sus verdaderas motivaciones, se relaciona con los costos de {os servicios de salud.
El Sectetario teme que los brazos y piernas poco usados se pondrén rigidos y quebradizos, o se
caerdn, lo que hard necesario recucric a los servicios de salud, al costo de un salario mensual
promedio al dfa. Dado que en el mercado mundiat los entrenadores deportives son menos

! costosos que los médicos, prevenir es también mejor que curar cuando se tiene en vista la nece-
» sidad de reducir el déficit del gasto piiblico.

Al presentar el argumento del Secretario de Salud Juvenil de una manera que lo hace
aparecer ridiculo desde un comienzo, el autor ha logrado que resulte muy fécit atacarlo.
Dado que las palabras del Secretario no han sido citadas literalmente, nos vemos obligadosa -

‘rsk basarnos en las palabras del parlamentario. Pero, debido a lo absurda que resulta, lo més
;; i seguro en este caso es sospechar que la posicién del Secretario est4 siendo ridiculizada.

i\l 5i la version original estuviese disponible, serfa posible usarla para verificar la fidelidad
|

con que el punto de vista estd siendo representado, tal como ocurre en el siguiente ejemplo
tomado de un articulo de un periodista de apellido Poll:

Renate Rubinstein escribi6 una vez que casi palidecia de rabia solo de pensar en los pantalones
grises y chaquetas de tweed que constitufan mi atuendo cotidiano.

De acuerdo a ella misma, Renate Rubinstein nunca escribid esto y estaba tan enojada de
que se le hubiera atribuido una “cita o cuasi-cita” de esta manera, que le ofreci6 a Poll un
premio de mil florines si era capaz de sefialar el lugar exacto de la cita. Una semana mds
tarde, Poll respondi6 citando un antiguo articulo escrito por R. Rubinstein:

En realidad, con todo su esnobisma cultural, es un hombrecito muy aburrido y rencoroso.

En esta cita, Poll cree haber encontrado evidencia concluyente en favor de su afirmacién
y prosigue: “Sin duda la préxima semana ella publicaré una rectificacion o buscard alguna
. excusa para escapar de la dificultad”. Sin embargo, ahora que disponemos tanto de la ver-
sidn original como de la versién citada, en su forma literal, nos queda petfectamente claro
que la cita difiere considerablemente del original.

4. Complicaciones que pueden presentarse en la representacién de los puntos de vista

L

A través del reemplazo de cuantificadores como “algunos”, “unos pocos” y “un par” por el
cuantificador “tedos”, se puede exagerar un punto de vista generalizéndolo. Una de las com-
plicaciones que pueden presentarse es que estos cuantificadores no siempre estén presentes
de manera literal en la formulacién original. El protagonista puede haber dicho, por ejempto,
que los hombres son hipersensibles. Su oponente, entonces, puede atacar este punto de vista
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como si el protagonista hubiera dicho que fodos los hombres son hipersensibles. ;Se trata
aqui de un caso de hombre de paja?

A menudo los cuantificadores se omiten en la practica, sin que esto produzea ninguna
dificultad, porque, en la mayorfa de los casos, el contexto permitird aclarar si la interpreta-
cién correcta es la que entiende el cuantificador “todos” o la que entiende el cuantificador
“algunos”. Si el ataque de la parte contraria supone la interpretacién con “todos”, mientras el
contexto claramente apunta a la interpretacién con “algunos”, entonces es claro que se trata
de un caso de hombre de paja. Sin embargo, el contexto no siempre es tan claro.

No es poco frecuente que un protagonista deje entrever que apunta a la inferpretacién
con “todos” y luego eche pie atrés repentinamente hacia la interpretacién con “algunos”, en
cuanto su punto de vista comienza a ser atacado. Dada Ia ausencia de cuantificadores expli-

~ citos, siempre podra alegar que €l no ha dicho, por ejemplo, que todos los hombres son
*hipersensibles. As, la omisién de cuantificadores puede convertirse en uno de los mecanis-
mos del protagonista para protegerse contra las criticas. Entonces es, en efecto, una variante
de la estrategia de inmunizacidn.

Muchas instancias de la falacia del hombre de paja se relacionan con el contenido
proposicional de la afirmacién mediante la cual se presenta el punto de vista. En el caso de
una exageracidn, se le atribuye al contenido proposicional un alcance mds amplio del que
realmente tiene. Pero también ocurre que al punto de vista se le asigna una fuerza
comunicacional mayor que la que el protagonista deseaba darle.

Esto sucede si el protagonista presenta su punto de vista como una conclusién plausible,
sobre la base de cierta informacién, y el antagonista —deliberadamente o no- la trata como
una conclusién necesaria y procede a demostrar (en su rol de protagonista) que la conclusion
no se sigue necesariamente de la informacién disponible. Mientras el protagonista apuntaba
a un argumento de probabilidad inductiva o de plausibilidad, el antagonista supone en su
ataque que se trata de un argumento deductivamente vélido. Debido a que el alcance preciso
de la fuerza comunicacional, al igual que la amplitud del contenido proposicional del punto
de vista, a menudo permanecen implicitos, se hace dificil seftalar con precisién dénde radi-
can estas representaciones distorsionadas.

Si la version original del punto de vista que estd siendo atacado todavia estd disponible
para su comparacion, puede ser posible determinar cuan fielmente ha sido representado. En
algunos otros casos, el punto de vista, tal como es representado por su atacante, puede ser
tan inverosimil que despierte sospechas por este solo hecho. Algunas sefiales en la represen-
tacién de los puntos de vista también pueden ser de utilidad. En casos dudosos, es muy
probable que introducciones inspiradoras de confianza, como “El autor claramente cree que...”
o “El autor est4 fascinado con la idea de que...”, sean espurias. Aunque tales frases sugieren
lo contrario, muchas veces el autor en cuestién no habra formulado el punto de vista que le
esta siendo atribuido. Cuando se pone un énfasis excesivo en la obviedad de un punto de
vista, 0 en la exactitud de la manera en que est4 siendo representado, generalmente la sospe-
cha no esté fuera de lugar.

En la literatura especializada,”® ademas de distorsionar el verdadero punto de vista del
oponente y de imputarle un punto de vista ficticio, también se consideran instancias de la

% Cf. Damer {1980) y Govier (1985).
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falacia del hombre de paja la de atacar los argumentos débiles del oponente, ignorando sus
argumentos més fuertes y la de atacar a los oponentes menos significativos, dejando de lado
a los mds importantes. De hecho, concentrarse en los argumentos débiles del oponente y en
los oponentes menos significativos apuntan a lo mismo: en ambos. casos el atacante escoge
enfrentarse al eslabon més débil, evitando una oposicién més seria. Todas estas estrategias
de ataque constituyen la esencia de la falacia del hombre de paja, que consiste en representar
a la parte contraria como siendo mds débil de lo que en realidad es.




Carfruro XIf .

Falacias en In eleccion de
los medios de defensa

1, T eleccidn de los medios para defender un punto de vista

La argumentacion que se presenta en la etapa de argumentacién de una discusidn critica estd
destinada a disipar todas las dudas relativas a la aceptabilidad del punto de vista que ha sido
cuestionado. Esta argumentacién es presentada por el protagonista del punto de vista, La
Regla 4 formula el requisito de que, en una discusi6n critica, la argumentacién debe ser ge-
nuinamente pertinente al punto de vista que estd siendo disputado: Una parte solo puede de-
fender su punto de vista presentando una argumentacion que esté relacionada con ese punto de vista.

La Regla 4 puede ser violada de dos maneras. En primer lugar, un punto de vista puede
ser defendide usando otros medios, distintos de la argumentacién. En segundo lugar, un
punto de vista puede ser defendide mediante una argumentacién que no esté relacionada
con el punto de vista presentado en la etapa de confrontacidn. En el primer caso se trata de
medios de persunsion no argumentativos, en el segundo, se trata de argumentacion irrelevante.

Al usar medios de persuasién no argumentativos se comete una falacia que consiste en
impedir una verdadera resolucién de la disputa, ya que el punto de vista en discusién no es
defendido por medio de argumentos racicnales. Los diversos medios que se emplean en su
lugar pertenecen todos a un tipo que no cumple con las condiciones de identidad y de correc-
cién requeridas para el acto de habla complejo de la argumentacién.

Especificamente, es la condicidn esencial para el acto de habla de la argumentacidn la que
es violada en estos casos: no existe ningdn intento serio de justificar o de refutar racional-
mente la proposicidn disputada. En otras palabras, no existe un genuino intento de conven-
cer. Por lo general, una persona que toma este camino es alguien que no cree realmente que
los medios elegidos produzean una justificacién o una refutacién aceptable de la proposi-
cién. En este caso, tampoco se cumple ta condicién de responsabilidad. En efecto, incluso la
condici6n preparatoria puede no haberse cumplido, porque no puede esperarse que los oyentes
consideren la defensa no argumentativa como una justificacién o refutacién aceptable.

En el contexto de una discusion critica, los medios de persuasion que no cumplen las
condiciones del acto de habla complejo de la argumentacién deben considerarse espurios o,
en el mejor de los casos, sustitutos de argumento. El peligro de usar tales sustitutos de argu-
mento consiste en el hecho de que son presentados como argumentos genuinos. Este peligro
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se exdcerba por efecto del Principio de la Comunicacién, que hace que todas las contribucio-
nes a la discusién sean tratadas, en principio, como relevantes. La estrategia de interpreta-
cién maximamente argumentativa tiene como resultado el que todas las contribuciones he-
chas por el protagonista que sean susceptibles de ser inferpretadas como argumentativas,
serdn interpretadas asf, '

El uso de medios de persuasién no argumentativos dificilmente puede tener el propdsito
de ser un intento racional de convencer al oponente. Estos medios no se emplean para deter-
minar de una manera racional cudl de las dos partes que estén en desacuerdo est4 realmente
en lo correcto, sino para obtener el apoyo de la audiencia. La persuasion no argumentativa
generalmente esta dirigida a un tercero. Las técnicas retdricas usadas en este empeiio consis-
ten fundamentalmente en trucos destinados a obtener la victoria ante 10s ojos de una audien-
cia formada por personas ajenas al debate. Estos trucos ret6ricos pueden dividirse en dos
grupos: el protagonista puede manipular las emociones y prejuicios de la audiencia, o bien
puede “vender” su punto de vista, enumerando sus propias cualidades. De este modo, deli-
beradamente se introduce a si mismo en la discusién.*

La falacia que se comete al usar argumentacidn irrelevante consiste en que el punto de
vista en discusién se defiende mediante una argumentacién que no gravita en €1, de manera
que no se puede lograr ninguna resolucién real de la disputa. En efecto, la argumentacién
apoya un puato de vista que es completamente diferente del que provocé la diferencia de
opinién. Tal como en el caso del hombre de paja, al compararlo con la proposicién que estaba
en disputa originalmente, se nota que se ha producido un cambio en la proposicién con res-
pecto a la cual se adopta el punto de vista.

La diferencia fundamental entte Ja falacia de argumentacidn irrelevante y la del hombre
de paja es que en esta ltima el cambio provoca como resultado que el punto de vista se hace
més fécil de atacar, en tanto que en la de argumentacion irrelevante éste se hace més facil de
defender. Al cambiar “algunos” por “todos”, un punto de vista puede volverse més fécil de
atacar; al cambiar “todos” por “algunos”, puede volverse ms facil de defender. La falacia de
presentar argumentacién que solo s relevante a un punto de vista que no estd en discusion
en el momento se conoce tradicionalmente con el nombre de igrioratio elenchi.”

2, Manipular las emociones de 1a audiencia

Se conocen con el nombre genérico de argumentiom ad populum * las violaciones de la Regla 4
que consisten en usar medios de persuasién no argumentativos que manipulan las emocio-
nes de la audiencia. Este tipo de violaciones juega directamente con los sentimientos de Ia
audiencia. En este sentido, se diferencian del argumientim ad hominem y del hombre de paja. En
el argumentum ad hominem ta intencién es minar la credibilidad del oponente para descalificarlo,
asf, como oponente serio ante los 0jos de la audiencia. La falacia del hombre de paja, por su

% Para las téenicas de persuasion retoricas, véase Kennedy (1963), Simons (1976) y Sproule {1980}, Van Dijk (1984)
discute el rol del prejuicio.

% (Cf. Hamblin (1970).

* De acuerdo a Hamblin {1970), los argumentos ad passiones fueron afadidos a la lista de Locke por Isaac Watls 2
comienzos del siglo XVIIL Ad popudisn es una falacia controvertida: algunos autores piensan que no siempre es falaz.
{ct. Kielkopf 1980; Walton 1987b).
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patte, s6lo funciona si la posicién del oponente (que a menudo estar4 ausente) ha sido some-
tida previamente a una modificacién fraudulenta.

La manipulaci6n de las emociones de la audiencia busca explotar sus prejuicios, los que
no son directamente relevantes al punto de vista defendido, en vez de abocarse a defenderlo
partiendo de premisas mutuamente acordadas por los participantes de la discusién. En este
caso, el pathos toma el lugar del logos.” Por esta raz6n, a veces tales violaciones de la Regla 4
son llamadas “falacias patéticas”.

El argumentum ad populum es una falacia que puede observarse frecuentemente en mani-
festaciones ptiblicas, reuniones politicas y asambleas religiosas. Su efecto depende de facto-
res socio-psicol6gicos que juegan un rol en las reuniones de grandes grupos de personas. La
persona que obtiene el mayor éxito en la manipulacion de las emociones de los presentes es
la que tiene mayores probabilidades de lograr su cometido. El verdadero demagogo sabe
¢émo manipular tanto las emaociones positivas como las negativas y cémo Legar tanto al
grupo en su conjunto como a los individuos que lo componen.

Entre las emociones positivas que pueden ser manipuladas se incluyen, por ejemplo, los
séntimientos de seguridad y de lealtad; entre las negativas, el miedo, la codicia y la vergien-
za. Las emociones grupales negativas muchas veces se relacionan con los prejuicios sociales
y étnicos. En la medida en que estdn invelucradas emociones que se relacionan con un gru-
po, la identificacién con los intereses del grupo juega un papel importante. Mientras mds
fuerte sea la presencia de estas emociones en una audiencia, més efectivamente se las podr4
manipular con un argumentim ad populum, Por ejemplo, un orador que desea restringir el
nidmero de exiranjeros en un 4rea residencial elegante puede lograr que la audiencia adopte
sumodo de pensar con solo apelar a sus intereses de grupo, invocando sus prejuicios refati-
vos a que al permitir el ingreso de mds extranjeros pondréan en peligro su propia identidad.
Si, al misnio tiempo, puede apelar a sus intereses individuales, invocando sus prejuicios
materialistas mediante una sugerencia acerca de una probable caida del precio de las vivien-
das, una discusion critica acerca del tema puede llegar a ser completamente innecesaria,

Para que un argumentum ad populum sea efectivo, por lo general no es necesario introdu-
cir, como argumentos explicitos en la discusion, fopoi como la identidad cultural comiin o el
valor de la propiedad privada. Basta con darles una “presencia” emocional por medio de
ciertos énfasis. La audiencia establecerd por sf misma la conexion deseada con el punto de
vista en discusion. De esta manera, la audiencia es ablandada, por asi decirlo, para que acep-
te més facilmente el punto de vista del manipulador. Si los prejuicios son presentados explici-
tamente como argumentos, es necesario que sean evaluados como cualquier otro (mal) argu-
mento. Para propdsitos retdricos, probablemente sea mucho mds efectivo usar los prejuicios
solo para crear la atmésfera adecuada. Las maniobras de este tipo también pueden tener un
efecto distractivo sobre la audiencia, que le impida darse cuenta antes que sea demasiado
tarde de cudn poco firmes son realmente los fundamentos en favor del punto de vista.

Por lo general, el argumentum ad popuhum prospera mejor en las discusiones a gran escala
en las que muchas personas se consideran involucradas. Por lo tanto, no es sorprendentz que
sea una falacia cometida frecuentemente por los politicos y otras figuras pblicas. Los trucos

¥ Para la distincién entre logas, pathas y ethos, véase Braet (1991). Wisse (1989) ha estudiado ethos y pathos desde
Aristoteles a Cicerdn, Giil (1984) ha estudiado los enfoques post-ciceronianos.
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retéricos de este tipo no resuelven las diferencia de opinién, pero evidentemente pueden
cumplir otras funciones de importancia para el hablante y para su audiencia. Por ejemplo, -
pueden ser importantes en un sentido epidictico, al enfatizar la unidad del grupo.

3. Enumerar las cualidades propias

La segunda manera de usar medios de persuasién no argumentativos para dominar a la
audiencia consiste en hacer una enumeracién de las cualidades propias o de las cualidades
que uno se atribuye a s{ mismo. Cuando hace esto, el protagonista deliberadamente introdu-
ce su propia persona en la discusidn. Al hacerlo, emplea el ethios, la tercera categoria de los
medios de persuasion retdricos. De acuerdo a Aristételes, el efhos generalmente es avin més
efectivo que el logos v el pathos.

Siguiendo la terminologfa aristotélica, las violaciones a la Regla 4 en que se enfatizan las
caracteristicas personales del protagonista, sus conocimientos u otras cualidades suyas con
el fin de persuadir a la audiencia a aceptar un punto de vista, se conocen generalmente con el
nombre de falncias éticas. Se comete una falacia ética cuando el protagonista intenta lograr
que la audiencia acepte un punto de vista basindose exclusivamente en la autoridad que
deriva, ante los ojos de la audiencia, de su conocimiento experto, de su credibilidad o de su
integridad personal. Por lo tanto, esta falacia puede ser considerada como un argumentunt ad
verecundinn®

La efectividad de un argumertim ad verecundiam deriva del mecanismo psicolégico que
hace que mientras més confianza tenga la audiencia en una persona, més probable es que
acepte lo que esa persona dice. En casos extremos, un ethos particularmente fuerte puede
hacer incluso que la argumentacién a favor de un punto de vista se vuelva superflua. No hay
ninguna necesidad de argumentar, puesto que la audiencia confia plenamente en la palabra
del hablante y acepta cualquier cosa que este diga o proponga.

El ethios también puede cumplir un rol en situaciones menos extremas. De acuerdo al
Primer Ministro holandés, Ruud Lubbers, desprovistos de efhos, incluse los buenos argu-
mentos carecen de fuerza. En respuesta a la pregunta de un entrevistador sobre si convencer
es simplemente un asunto de argumentacion, afirma:

Los argumentos son importantes, pero no bastan por si mismos. La persona que los usa tam-
bién es importante. Es un asunto de autoridad y de respeto, La integridad también forma parte
de esto, en el sentido de que la gente siente que no estd siendo engafiada.

Si, desde una perspectiva retérica, un ethos poderoso puede hacer que la argumentacién
resulte innecesaria para ciertas audiencias, inversamente, un ethos débil puede hacer que una
argumentacién poderosa se convierta en una necesidad. Este punto queda bien ilustrado por
la siguiente cita tomada de la periedista Renate Rubinstein, quien se pregunta, en relacién a
una polémica sobre una tesis doctoral, por qué la parte contraria consideré innecesario pre-
sentar argumentos en favor de su punto de vista, en cambio, ella misma sinti¢ que tenda que
argumentar a favor de su caso:

% En I literatura especializada sobre falacias se le ha prestado poca atenci6n al ad verectndinim como falacia ética.
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Yo pienso que se debe a qgue no soy una académica. Si yo hubiera sido una académica, de
preferencia una especialista en China, habzfa bastado con que yo escribiera lo que escribi y la
afirmacién habria sido un argumente por derecho propio. Puesto que no pertenezco a ese gru-
po, tengo que demostrar Jo que dige. No es verdadero solo porque yo digo que lo sea. Asf as
que Ja demostracidn es algo que uno proporciona porque tiene gue hacerlo. Si uno tuviera un
grado académico 0 una placa en su puerta, no tendrfa que hacerlo, a menos que sintiera que era
necesario. Los académicos, los grupos y los adherentes a un ideal {por sanguinarios que pue-
dan ser, como lo son muchos ideales) no tienen necesidad de demostrar que estdn en lo correc-
to, puesto que e académico descansa ensu capital mental, en cambio los okzos deben contentar-
se con los beneficios del seguro de desempleo mental o, méds gréficamente, con el subsidio para
los pobres.

5i se descansa demasiado en el etfios, la fe ciega puede tomar el lugar de las consideracio-
nes racionales. Entonces las personas aceptan el punto de vista no porque hayan sido con-
vencidas por medio de argumentos correctos, sino simplemente porque tienen fe en la auto-
ridad del protagonista. 5i el ethios toma de esta manera el control de la argumentacién, nos
encgntrémos ante la falacia del arguimentum ad verecundian:

Profesorn Mary Elderly:
Las mujeres tienen una l6gica completamente diferente a la de los hombres, Come profesora,
puede afirmar esto con cierto énfasis,

No hay nada inherentemente objetable en el effios. Todos tenemos que aceptar habitual-
mente ciertas cosas basdndonos en la autoridad de los expertos, no podrfa ser de otra mane-
ra. Algunas materias requieren de tanto conocimiento especializado, que simplemente resul-
ta imposible para un lego evaluar todos los puntos de vista por sus méritos. Esto esté bien,
pero tenemos que darnos cuenta de que, en ese caso, se hace imposible una verdadera resolu-
cién de la disputa: les dejamos a los expertos la tarea de “zanjar” la discusién,

5i un protagonista explota la ignorancia de su audiencia, corre el riesgo de crear un obs-
tdculo para la discusion critica. Este curse de accién es apropiade solo si el tema es muy poco
conocido, la audiencia es completamente ignorante al respecto y el protagonista es realmente
un verdadero especialista. Si estas condiciones no se cumplen, el protagonista es culpable de
un argumentiom ad verecundian. Y si ni siquiera posee realmente el conocimiento especializa-
do que pretende tener, es incluso culpable de engaio.

Si alguien desea tomar parte como antagenista en una discusion critica o evaluar
criticamente una discusién, es aconsejable que recuerde que el proceso de resolucién de la
disputa puede verse frustrado facilmente cuando el protagonista trata de zanjar la disputa
apelando innecesariamente a su conocimiento especializado. Es posible que el protagonista
pretenda poseer un grado de conocimiento especializado que en realidad no posee. Pero
incluso si es tan experto como pretende, su conocimiento especializade podria ser completa-
mente irrelevante para el asunto que est en juego en la discusién. Se podria dar el caso, por
ejemplo, de que una mujer se presentara a sf misma como profesora universitaria y, en su
calidad de tal, hiciera declaraciones acerca de la l6gica femenina, resultando al final que su
especialidad es la egiptologia.

En teoria, el efecto del engafio puede anularse en cuanto nos damos cuenta de que el
protagonista estd pretendiendo falsamente ser poseedor de un conacimiento experto. Loque
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probablemente puede suceder a continuacién es que se dirija un ataque personal directo en
contra de su infundada pretensién de autoridad. Esto implica abandonar el plano de Ia dis-
cusién critica, aunque tal vez solo temporaimente. Es como si la discusién critica hubiese
sido interrumpida, pero puede ser retomada nuevamente en una etapa posterior. Durante
este intermedio, el etlos del protagonista puede ser puesto nuevamente en su perspectiva
adecuada, pero esto evidentemente no refuta su punto de vista.

4. Complicaciones que pueden presentarse en la eleccién de los medios de defensa

Muchas veces resulta dificil trazar la linea divisoria entre los medios de persuasién no
argumentativos y la argumentacién irrelevante. No siempre est4 tan claro si se han cumplido
realmente las condiciones para la realizacién del acto de habla complejo de la argumenta-
cién. En los casos limitrofes, la estrategia de interpretacién méximamente argumentativa
puede ofrecer una solucién, pero esta no siempre es realmente satisfactoria.

Otra complicacién surge del hecho de que en el lenguaje coloquial a veces el mismo tér-
mino argumentacidi se usa en un sentido bastante diferente. La diferencia puede llegar a ser
verdaderamente tan considerable, que es diffcil percibir alguna correspondencia de signifi-
cado con el sentido técnico en que este término se emplea en la teorfa de la argumentacién. El
siguiente es un ejemplo extremo, tomado de una carta al director de un diario en relacion a
violentos desérdenes producidos en respuesta al desalojo de los ocupantes ilegales de un
edificio en Amsterdam:

Tengo la conviccitn de que no se pone en petigro el estado de derecho cuande un grupe parti-
cular disputa las politicas 0 medidas de las autoridades competentes, incluso si se emplean
medios poco ortodoxos, tal como sucedié en las campafias de ocupacidn en Vondelstraat y
Keizersgracht. El estado de dereche se pone en riesgo cuando las autoridades no toman en
serio el fondo de las protestas, cuande la protesta misma no es vista como una forma radical de
argumentacidn, sino simplemente como una amenaza dirigida contra tedo y contra todos.

Si, como ocurre en este ejemplo, el significado de la palabra argunientacidn se aparta tan
drésticamente del significado del término técnico, por lo general no se producird ningiin
malentendido. La situacién es distinta cuando las diferencias son menores:

Nadte logratd engafiarme, haciéndome creer que Phillips llegé al punto de vista de que deberia
prohibirse la exhibicidn 0 la venta priblica de pornografia, siguiendo la linea de argumentacién
descrita por €. Sin duda, Phillips ya sostenfa ese punto de vista -y, ademds, tiene un interés
particular en ese punto de vista, dado que su Instituto est4 a Ja vuelta de la esquina de las calles
donde se exhibe la pornograffa- y fabricé la argumentacién para que calzara con él.

Al sugerir que el punto de vista de Phillips se inspira en su interés propio y que la argu-
mentacién ha sido “fabricada” para ajustarse a él, se cuestiona la sinceridad de la argumenta-
cién de Phillips. Pero este no es el problema principal. También se cuestiona la manera en que
Phillips lleg6 a su argumentacién. El autor parece suponer que existen ciertos requisitos para
el “contexto de descubrimiento” de una argumentacién, pero en las condiciones de “felicl-
dad” para la realizacidn del acto de habla complejo de la argumentacién no se ha establecido
ninglin requisito de este tipo. La pregunta entonces es: jcudles son precisamente las conse-
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cuencias que el autor le asigna a su predicamento? ;Es incorrecta ta argwunentacién de Phillips?
(Esirrelevante? ; O, después de todo, no es argumentacidn en absoluto?

Los trucos retéricos en que el protagonista manipula las emociones de ia audiencia y
enumera sus propias cualidades pueden cansar algunas confusiones adicionales, debido a
que el segundo es, de hecho, una forma del primero. La diferencia consiste en que, cuando el
protagonista enumera sus propias cualidades, mds que estar agitando las emociones y los
prejuicios previamente existentes en la andiencia estd peniéndose a sf mismo en exhibicién.
Sin embargo, solo puede lograr el éxito si la audiencia tiene la suficiente confianza en su
conocimiento especializado y en su integridad, es decir, si la audiencia le otorga suficiente
crédito. Por lo tanto, también aqui la audiencia juega un rol central, aunque diferente.

Entre paréntesis, conviene notar que el argimentum ad verecundiant no siempre implica
necesariamente un énfasis en la excelencia propia del protagonista. La estrategia opuesta
puede ser también extremadamente eficaz. En este caso, el protagonista se presenta a s mis-
mo muy modestamente como un lego en la materia. Al elegir colocarse en una posicién de
humildad intenta crear en la audiencia un clima de simpatia y benevolencia, con el fin de que
se sfenta mds inclinada a creer lo que ¢l dice. Puesto que aquf también juega un rol central el
uso inapropiado del ethos del protagonista, las violaciones de la Regla 4 causadas por el uso
de esta técnica son igualmente falacias éticas. Si el protagonista comienza a explotar su mo-
destia, exagerdndola, la falacia ética se convierte imperceptiblemente en un argumentum ad
misericordian.”

Un argumentunt ad misericordiam puede ser usado tanto para presionar a la audiencia como
para ganarse a la audiencia en favor del protagonista. En el primer caso, silo hace en la etapa
de confrontacién, comete una violacién de la Regla 1. En el segundo caso, si lo hace en la
etapa de argumentacién, comete una vielacién de la Regla 4. Es importante distinguir clara-
mente estas dos variantes del argumentum ad misericordiam cuando se identifican las falacias,
puesto que tienen diferentes implicaciones para la resolucién de la disputa.

También la enumeracién que el protagonista hace de sus propias cualidades en un
argumentuint ad verecundiam puede producir la violacion de dos reglas diferentes. Ademds de
ser una violacién de la Regla 4 en la etapa de argumentacién, puede producir una viglacién
de la Regla 2 en la etapa de apertura. En este tiltimo caso, se trata de un intento de evadir el
peso de la prueba en favor de un punto de vista. Si el protagonista ofrece una garantia perso-
nal de la correccidn de su punto de vista, se hace més dificil para el antagonista ponerlo en
duday, asi, el protagonista elude su obligacién de defender el punto de vista. Esta violacién
de la Regla 2 puede considerarse como una variante del argumentum ad verecundiam. Aqui,
nuevamente, las dos variantes deben ser distinguidas cuidadosamente,

Tal como ocurre con el argumentum ad hominen, en el caso de un argumentum ad verecundinin
pueden surgir situaciones en las cuales no parece existir una viclacién de ninguna de tas
reglas de la discusién. Al igual que en el caso del argumentum ad hominent, es mucho mds
probable que esto ccurra con el informe de un testigo ocular o con una declaracién presenta-
da como evidencia. Si el protagonista era la tinica persona que estaba en posicion de hacer
una observacién determinada y su informe de lo observado es puesto en duda, es muy poco
lo que €l puede hacer, excepto insistir en que realmente vio lo que dice haber visto.

® Walton (1987b) sostiene que nd stisericordiam no es tanto una falacia por apelar al entusiasmo de las masas como
por involucrar irrelevancia.
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Algo semejante ocurre en los casos en que el protagonista es la tinica persona que estd en
posicién de juzgar la exactitud de una afirmacién. Esto puede ocurrir, por ejemplo, en el caso
de afirmaciones relativas a su propio estado mental o a su bienestar fisico. ;De qué otra
manera puede convencer a otros de que estd triste o de que tiene-dolor de cabeza, sino es
diciendo que esta triste o que tiene dolor de cabeza?'® El interlocutor tendré que creer en su
palabra, o bien abandonar la confianza en su sinceridad. 5i el interlocutor hace esto itltimo,
deja al protagonista sin ningiin recurso para convencerlo.

Un tercer grupo de casos en que algo es de determinada manera, porque el protagonista
dice que es asf, surge cuando se realiza un acto de habla declarativo. Un presidente que abre
una sesién, un sacerdote que bautiza a un nifio y un drbitro que valida una jugada, poseen,
en virtud de su funcidn, la autoridad para hacerlo. Cualquier persona que dude si la sesién
ha sido realmente abierta, si el nifio ha sido realmente bautizado o si 1a jugada es realmente
vélida, solo puede ser convencida sefialando que el presidente dijo “Yo, con estas palabras,
declaro abierta la sesién”, etc.

Tal como sucede con el argimention ad hominens, también aqui debemos enfatizar que
estas no son excepciones a la regla general de que el protagonista no puede evadir el peso de
la prueba colocandose a si mismo como garante de la correccién de un punto de vista o
abrumando a la audiencia con sus conocimientos especializados, sin dar ningtin argumento
en favor de su punto de vista. En todes los casos mencionados, se trata de circunstancias
especiales que simplemente no le dejan al protagenista més alternativa para tratar de remo-
ver la duda de la parte contraria que la de garantizar personalmente la correccién de la obser-
vacién, la afirmacién o la declaracién en cuestion. Estas solo pueden ser aceptadas sobre la
base de la autoridad del protagonista. Por lo tanto, en estos casos, no se puede lograr una
verdadera resolucién. Esto no quiere decir, obviamente, que siempre serfa imprudente o irra-
cional que, a falta de otra alternativa, la parte contraria se dejara guiar por el protagonista.

0 Cf, Austin (1970).



Carfruo X1

Falacias en el tratamiento
de las premisas implicitas

1.Explicitar lo que ha quedado implicito

La argumentacitn presentada por un protagonista para defender su punto de vista, en la
etapa de argimentacién, es crucial para la resolucién de la disputa. Como se explicé en el
capitulo 6, generalmente la argumentacién contendra algunas premisas implicitas, ademds
de las premisas explicitas. Estas establecen una especie de puente invisible entre las premisas
explicitas y el punto de vista que se estd deferdiendo. En una evaluacidn critica del discurso se
deben considerar tanto los componentes explicitos de la argumentacién come los implicitos.

El que se usen premisas implicitas no significa por sf mismo que haya algo que se man-
tenga deliberadamente oculto o escondido. Por lo general estas premisas no se han dejado
implicitas para manipular o engariaz, sino simplemente porque se entienden literalmente sin
necesidad de decirlas. En otras palabras, serfa superfluo y, por lo tanto, ineficiente presentar-
las de manera completamente explicita. En efecto, si en la argumentacién se presentan expli-
citamente una gran cantidad de asuntos de los que el interlocutor ya estd bien enterado, o
que puede descubrir por sf mismo, se podria despertar su irritacién o incluso su sospecha.

De todas maneras, algunos elementos son omitidos a veces en el discurso argumentativo
con intenciones menos nobles. Asi, el protagonista puede tratar de ocultar a la atencién del
antagonista algiin nexo débil o dudoso de su argumentacién. Y algo que se ha presentado
como evidente por sf mismo, obviamente no siempre es necesario que lo sea. Por lo tanto,
para poder desarrollar una evaluacidn critica del discurso deben explicitarse primero las
premisas implicitas fundamentales.

Podemos suponer que el protagonista estd violando una de las reglas de la comunicacién
solo si tenemos buenas razones para hacer tal suposicion. A partir de la observacién de que
su argumentacién es “incompleta”, no se puede deducir simplemente que el razonamiento
que subyace a esa argumentacion es invdlido. De ser posible, el razonamiento aparentemen-
te invélido debe ser incrementado mediante el agregado de una premisa adicional, que lo
vuelva vélido. Se produce un argumento vélido formulando el “minimo légico” en ia forma
de una premisa del tipo “si...entonces...”. Esta reconstruccion todavia no es realmente satis-
factoria, porque el minimo l6gico se limita simplemente a repetir que el punto de vista se
sigue de la premisa explicita. De ser de alguna manera posible, se debe lograr que la premisa
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adicional, ademds de volver valido al argumento, sea también mds informativa que el mini-
mo légico. De hecho, debe ser el méds informativo de los compromisos que, dado el contexto
particular del caso, puedan atribuirsele al protagonista. El “éptimo pragmético” solo se ha-
bré alcanzado si estas condiciones se cumplen de la mejor manera posible.

A veces es posible presentarle 1a premisa implicita reconstruida al protagonista para que
pueda ser ajustada de mutuo acuerdo. Pero en muchos casos, especialmente si se trata de
textos escritos, no hay ninguna oportunidad de hacer esto. Un problema que se presenta
frecuentemente es que las claves que puede contener el texto resultan insuficientes para ase-
gurar que la reconstruccion de la premisa implicita cumplird no sole con el requisito de vali-
dez, sino también con los requisitos relacionados con el compromiso y con la necesidad de
que la premisa sea informativa. Solo si realmente se les ha hecho justicia a cada wno de estos :
requisitos se puede apelar a la Regla 5 de una discusién critica: Una parte no puede presentar
algo falsamente conio si fuera una premisa dejada implicita por In otra parte, ni puede negar una :
premisa que &l misnio ha dejado implfcita.

2, Magnificar una premisa implicita

La Regla 5 significa esencialmente que al protagonista no se lo puede hacer responsable de
nada a o que no esté realmente comprometido y se lo puede hacer responsable de todo
aquello a lo que realmente estd comprometido. Si el antagonista ataca al protagonista presen-
tando una reconstruccién de la premisa implicita que va més alld de lo que puede considerar-
se realmente responsable al protagonista, el antagonista estd violando la Regla 5 y cometien-
do, asf, una falacia. La falacia consiste en ir mds all4 del dptimo pragmitico justificado por el
contexto verbal y no verbal en que ocurre la argumentacién. Es una forma de exageracién
que consiste en niaguificar lo que se ha dejado implicito.

Al“maximizar” de esta manera la premisa implicita, el antagonista puede estar tratando
de facilitar su ataque. Veamos el siguiente ejemplo:

Guillermo esté en casa, porque su auto estd en el garaje.

Si se comienza por el minimo légico “si su auto estd en el garaje, entonces Guillermo estd
en casa” y se foma en cuenta el antecedente especifico de que Guillermo es una persona
discapacitada, se puede determinar el dptimo pragmaético como “Guillermo nunca sale de su
casa sin su auto”. Una reconstruccién mds amplia, como “las personas nunca salen de sus
casas sin sus autos”, que en otros contextos podrfa ser la eleccién adecuada, significaria en
este caso aumentar ilicitamente la premisa implicita. En efecto, no serfa dificil encontrar un
ejemplo de alguien que a veces sale de su casa a pie 0 en bicicleta.

Magnificar una premisa implicita es, de hecho, una variante especial de la falacia del hot-
bre de paja. En los casos “corrientes” del hombre de paja, al protagonista se le atribuye falsa-
mente un punto de vista. Aqui, en cambio, lo que se le atribuye falsamente es una premisa, Tal
como sucede con un ataque contra un punto de vista ficticio o distorsionado en las fatacias
cotrientes del hombre de paja, un ataque basado en una premisa implicita magnificada puede
ser inmerecidamente exitoso —una situacién que, naturalmente, es méds probable que se pro-
duzea con una audiencia desatenta o con un lector desprevenido que con el oponente mismo.
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Es diffcil dar una regla clara y precisa que permita determinar exactamente cudndo una
premisa implicita ha side magnificada al punto de alcanzar proporciones inaceptables. En el
ejemplo de Guillermo queda muy claro lo que estd mal, pero generalmente la distincién entre
lo correcto y lo incorrecto es mds sutil y més dificil de establecer. Cuando el contexto no
permite clarificar lo que se ha dejado implicito, se deberfa adoptar la estrategia de “com-
plementacién minima” para evitar el riesgo de magnificar la premisa implicita. El siguiente
ejemplo puede ilustrar esto:

“En los viejos tiempos, las cosas eran mucho mejores en la linea de produccién. ;Por qué?
Porque todos se sentaban mds cerca unos de otres y su atencién no estaba completamente absor-
bida por lo que estaban haciendo, de manera que podfan hablar entre si mientras trabajaban”.

Si por conveniencia se simplifica la argumentacién de este ejemplo a “En los viejos tiem-
pos las cosas eran mejores, porque uno podfa conversar mientras trabajaba” y se ignota el
resto, el minimo légico serfa “Si uno puede conversar mientras trabaja, las cosas son mejo-
res” ¢ el dptimo pragmdtico serfa algo asf como “Conversar mientras se trabaja es bueno”.
Una premisa implicita mds general como “Conversar siempre es bueno” no se le puede atri-
buir al antiguo trabajador citado en el ejemplo, porque no se lo puede considerar responsable
de estar comprometido con esta premisa, ya que el contexto no proporciona ninguna razén
por la cual “conversar mientras se trabaja” se pudiera generalizar a “conversar en general”,

El autor que cita esta argumentacion, Simon Carmiggelt, proporciona él mismo un buen
ejemplo de exageracién de una premisa implicita:

Un antiguo trabajador de linea de produccidn dijo: “Las cosas serdn mejores para mis hijos que
para mi, porque les he proporcionade educacién”. Cuando uno escucha cosas como esta, se
queda helado. La acariciada creencia antigua de que el conocimiento y Ja felicidad van de la
mano, le hace a uno sospechar que ese trabajador nunca conocié a un intelectual,

El punto de vista del antiguo trabajador es que las cosas seran mejores para sus hijos de lo
que lo fueron para él. Su argumentacién a favor del punto de vista es que sus hijos, a diferen-
cia de él, han tenido educacién. Lo que se ha dejado implicito es la premisa que conecta el
haber tenido una educacién con el que las cosas serdn mejores para ellos. El minimo légico de
lo que permanece implicito es: “Si mis hijos han tenido educacidn, las cosas serdn mejores
para ellos de lo que lo fueron para mi”. Puesto que dificilmente podria suponerse que el
antiguo trabajador piensa que los efectos beneficiosos de la educacién solo se aplican a sus
propios hijos, nada prohibe una expansién mas alld de este minimo Iégico a “Las cosas son
mejores para los gue son educados que para los que no lo son”, El contexto no proporciona
ninguna razén para ir mds allé de este punto, de modo que este debe ser considerado comoel
Optimo pragmatico.

Sin embargo, cuando Carmiggelt, en su propio estilo ir6nico, reconstruye la premisa im-
plicita, va més alld de Ja premisa que acabamos de escoger como el Sptimo pragmético. Ensu
reaccién a las palabras del antiguo trabajador da por supuesto que aquellos que son educa-
dos son més felices que los que no lo son. Esto es posible porque a “las cosas son mejores” se
le puede dar la interpretacién méds amplia e inmaterial de que las personas son més felices, en
vez de la interpretacién materialista de que ganan més dinero. Adoptando de manera com-
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pletamente arbitraria la interpretacion inmaterial, Carmiggelt le imputa al antiguo trabaja-
dor el adagio de que el conocimiento trae la felicidad (y lo confronta con su opuesto), Al
hacer esto, se hace culpable de la falacia de magnificar lo que se ha dejado implicito.

3. Negar una premisa implicita

El protagonista también puede violar ]a Regla 5 y cometer, asi, una falacia. Esto sucede cuan-
do evade la responsabilidad que ha asumido en su argumentacion, al negar que estd compro-
metido con una premisa implicita que ha sido correctamente reconstruida como tal. Estaesla
falacia de negar una prentisa implicito.

La falacia se produce cuando un protagonista, cuyo punto de vista ha sido cuestionado,
se rehisa a aceptar su compromiso con la premisa implicita, a pesar de que este compromiso
ha sido puesto al descubierto correctamente. Es como si tratara de desentenderse de su res-
ponsabilidad. Su reaccién caracteristica podria ser algo asf como: “Yo nunca dije eso”. Estric-
tamente hablando, esto es verdad, por supuesto: es caracteristico de las premisas que se de-
jan implicitas el que no se digan. Sin embargo, desde un punto de vista pragmético, esta
reaccién es tan injustificada como negar alge que ha side declarado explicitamente.

El ejemplo del antiguo trabajador, que piensa que en los viejos tiempos las cosas en el
trabajo eran mejores, puede servir nuevamente como ilustracién. Si la premisa implicita ha
sido carrectamente explicitada como: “Conversar mientras se trabaja es bueno”, el antiguo
trabajador no podra negar que esto es 1o que €] cree. De lo contrario, su comportamiento setfa
tan extraiio como si negara que cree que en los viejos tiempos las personas podian conversar
mientras trabajaban. Es verdad que él en realidad no ha dicfio que piensa que conversar mien-
tras se trabaja es bueno, pero cualquiera que tome en serio lo que €l dice tiene derecho a
inferir esto a partir de lo que €l s ha dicho.

Especialmente cuando la intencién del protagonista ha sido la de ocultar a la atencion del
antagonista una opinién debatible o controvertida, explicitar las premisas implicitas viene a
ser como un desenmascaramiento. En tales casos, el protagonista naturalmente percibe como
embarazosa a la premisa implicita y, por lo tanto, no desea que se la ponga en descubierio.
Para evitar que esto ocurra, puede intentar refugiarse negéndose categSricamente’a aceptar
cualquier responsabilidad por la opinién contenida en la premisa, tratando, asi, de anular el
dafio causado por la premisa implicita que lo ha “traicionado”.

En argumentaciones en que hay consideraciones o principios morales involucrados,
explicitar las premisas implicitas puede resultar a veces revelador. Supéngase que alguien
estd defendiendo el punto de vista de que encarcelar es algo incorrecto porque no hace nada
para ayudar realmente al transgresor. Un critico podria presentar en su contra el argumento
de que el propésito primario del encarcelamiento no es el de ayudar a los transgresores. El
protagonista que reacciona entonces afirmando que nunca ha dicho que lo fuera, evidente-
mente siente que ha sido sorprendido adhiriendo a un principio insostenible. Si trata de
escapat de la situacién negando que pueda hacérselo responsable de ese principio, estd ne-
gando una premisa implicita que puede muy bien serle atribuida sobre la base de lo que él

- realmente ha dicho.

La inclinacién a negar una premisa implicita serd ain més fuerte si se relaciona con un

juicio que el protagonista considera socialmente inaceptable, es decir, si supone que no solo




. CaPituLo XIIF / FALACIAS EN EL TRATAMIENTO DE LAS PREMISAS IMPLICITAS

el antagonista sino también muchas otras personas no solamente no suscriben !a opinién en
cuestion, sino que la detestan decididamente. Un claro ejemplo de esto puede encontrarse en
el signiente extracto de una transmisién radial hecha por un partido politico de extrema
derecha:

- ";Pero, seguramente no todos los extranjeros son criminales?”
~ “jNo, y nunca hemos dicho que lo fueran! Algunos de ellos estdn perfectamente prepara-
dos para adaptarse a nuestra manera de vivir”,

Los autores del programa probablemente estaban bien conscientes de que la opinién de
que todos los extranjeros son criminales no es compartida, e incluso es detestada, por la
mayorfa de sus auditores. Pero, en su ansiedad por enfatizar que su partido tampoco piensa
- que todos los extranjeros sean criminales, se delatan, puesto que obviamente la premisa im-
plicita en la argumentacién de que algtinos extranjeros estdn perfectamente preparados para
adaptarse a nuestra manera de vivir es que quienquiera que se adapta a nuestra manera de
vivir no es un criminal. De aquf a concluir que los que no se adaptan a ella son criminales,
para algunos hay solo un pequefio paso. Aunque el partido pretenda que no tiene nada que
ver con esta postura, si se sigue ese razonamiento, los extranjeros claramente se ven confron-
tados con una simple eleccidn: o se adaptan a nuestra manera de vivir, o son considerados
criminales. El texto siguiente contiene un ejemplo similar:

No tenge nada contra los homosexuales, Solo piensa que no deberfa bajarse el lfmite de edad
de consentimiento para las relaciones homosexuales con nifios, puesto que, de otro modo, exis-
te el peligro de que se conviertan en homosexuales.

En su primera afirmaci6n, el hablante da la impresién de que no desea hacer ninguna
distincidn entre los homosexuales y los heterosexuales. Pero esta actitud “tolerante” es des-
mentida por el uso de la palabra “peligro” en su argumentacién a favor del punto de vista de
que no se deberia bajar el limite de edad de consentimiento para las relaciones homosexua-
les. La premisa implicita en esta argumentacion es que la homosexualidad es algo que, de ser
posible; deberia evitarse. Serfa improbable que el hablante fuera a apoyar el punto de vista
de que las relaciones heterosexuales con nifios son indeseables afirmando que existirfa el
peligro de que se convirtieran en heterosexuales.

Estos dos ejemplos ilustran cdmo, al explicitar las premisas implicitas, se pueden revelar
concepciones que el protagonista probablemente preferiria no proclamar piiblicamente. Sin
embargo, estas son usadas de todos modos en su argumentacién como medios de persuasién
encubiertos.”™ Debido precisamente a que estdn implicitamente presentes, es incorrecto -y,
en los ejemplos ofrecidos, bastante hipGerita- negarse a aceptar responsabilidad por ellas. En
tales casos, explicitar las premisas implicitas no solo es beneficioso para la claridad del dis-
curso, sino también para la salud mental.

W Para el rol del prejuicio en el discurse argumentativo orientado a la persuasién, véanse Billig (1988), van Dijk
{1983, 1988} y Sykes (1985},
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4, Complicaciones que pueden presentarse en relacién a las premisas implicitas

Para pader establecer si el antagonista o el protagonista han cometido una violacién de la
Regla 5, primero se debe determinar cudl seria la reconstruccién correcta de una premisa que
se ha dejado implicita en la argumentacidn del protagonista. De otre modo, serfa imposible -
determinar o que el antagonista ha magnificado a proporciones injustificables esta premisa
implicita o que el protagonista se ha negado injustificadamente a reconocer su compromiso
con ella. Aunque no siempre es posible determinar con exactitud lo que invplica una correcta
reconstruccidn, en la mayoria de los casos es posible evitar los errores mds graves siguiendo
el método de comenzar desde el minimo ldgico y luego, tomando en consideracion el contex-
to verbal y no verbal, definir el éptimo pragmatico.

Por lo general, determinar cuél deberia ser el 6ptimo pragmatico significa ampliar el al-
cance de Ia proposicién que representa el minimo ldgico, pero en ocasiones también puede
significar que el alcance de esta proposicién debe ser reducido. Esto puede ilustrarse me-
diante el ejemplo siguiente: “Agnes esté en casa, porque su auto estd en su estacionamiento”.
Si Agnes hubiera dicho ayer que hoy iba a salir en auto y que, de lo contrario, se quedarfa en
casa, es claro que: “Agnes nunca sale de su casa sin su auto”, serfa llevar las cosas demasiado
lejos. Ignorar este contexto es cometer una violacién de la Regla 5. En este caso particulat,
una formulacién més limitada de la premisa implicita parece ser més apropiada, por ejem-
plo: “Hoy dia Agnes solo saldra de casa si lo hace en auto”.

Desaforfunadamente, el contexto no siempre proporciona indicios suficientes para poder
afirmar con certeza si el alcance de la proposicion debe ser ampliado o reducido. Una compli-
cacién adicional para determinar la correcta reconstruccion de una premisa implicita es que,
por regla general, el discurso argumentativo también contiene elementos que, aunque estin
implicitos, no son premisas implicitas, sino {por ejemplo) presuposiciones.' En la préctica,
puede ser extremadamente dificil distinguir entre los diversos tipos de elementos implicitos.

Se puede ilustrar la diferencia entre las premisas implicitas y las presuposiciones con
ayuda del ejemplo ya citado: “Las cosas ser&n mejores para mis hijos de lo que lo fueron para
md, porque les he proporcionado una educacién”. El dptimo pragmdtico “las cosas serdn
mejores para aquellos que tienen educacién que para los que no la tienen”, que puede consi-
derarse como la premisa que se dejé implicita, solo es relevante si el hablante mismo no ha
tenido educacién, Por lo tanto, en el discurso hay un elemento implicito adicional: “Yo nunca
tuve una educacién”. Sin embargo, este elemento es una presuposicién y no cumple una
funcién de premisa implicita en la argumentacién.

En este ejemplo, es mds probable que se produzca una confusién de las presuposiciones
con las premisas implicitas, debido a que ambos elementos son necesarios para lograr una
interpretacién del discurso que tenga sentido. Sin embargo, las funciones que cumplen son
diferentes. “Las cosas serAn mejores para aquellos que tienen una educacién que para aque-
llos que no la tienen” sirve para llenar el vacfo de razonamiento que hay entre la premisa
explicita “Les proporcioné edutcacién a mis hijos” y el punto de vista “Las cosas serdn mejo-
res para mis hijos de lo que lo fueron para mi”, En cambio, “Yo nunca tuve una educacién”

w2 Cf. Rescher (1961), Kempson (1975) y Stalnaker (1977), para las presuposiciones, y Ennis (1982} y Burke (1985)
para la diferencia entre premisas implicitas y presuposiciones.
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sirve para hacer comprensible la base en que se sustenta la comparacion entre el hablante y
sus hijos: si el hablante mismo hubiera tenido una edncacién, no habrfa ninguna diferen-
cia, a este respecto, entre é! y sus hijos, de modo que no tendria sentido comparar ambas
situaciones.

No son solo las premisas las que se pueden dejar implicitas en el dlscurso argumentativo,
también los puntos de vista pueden estar implicitos. Los problemas que surgen al hacerlos
explicitos son bésicamente los mismos que se encuentran al explicitar las premisas implici-
tas: El antagonista puede ir demasiado lejos en su reconstruccién de un punto de vista impli-
cito y el protagonista puede negarse a reconocer una reconstruccion correcta. Este efecto de
“Eso no es lo que yo dije”, puede ilustrarse mediante los siguientes pasajes de una “breve
gramética de la polftica” del periodista John Jansen van Galen:

Lo mejor 5 dejar que sea su entrevistador el que saque las conclusiones méds descarnadas de su
exposicion. He aqui dos ejemplos auténticos, que tienen que ver con el Primer Ministro. ;Qué
piensa él del presidente de la Agrupacién Nacional de Sindlicatos? Yo creo que €l trata, con
+  absoluta sinceridad, de hacer tado lo que puede en interés de los miembros de su agrupacién”,
Me parece que eso es un elogio, concluye el entrevistador. Y el Primer Ministro: 81, bueno, un
elogio... asi es como usfed podria llamarlo”.
¢Y qué piensa el Primer Ministro acerca del comentario de la oposicién sobre la postergacion de
la decisi6n relativa al emplazamiento de los misiles, que, debido ala influencia del movimiento
pacifista, serd pospuesta tante como sea posible?
“Yo pienso que ese comentario no refleja adecuadamente la situacion. Hasta ahora no se ha
tratado de ninguna postergacién”. Entances, cancluye el entrevistador, la oposicién no sabe de
qué estd hablando. E! Primer Ministro responde: “Esa es la manera que nsted tiene de expresarlo”.
Improvise un discurso airado acerca de cémo los socialistas nunca cumplen sus promesas, siem-
pre rompen los acuerdos y constantemente estdn contradiciéndose. Su esposa, tomando el pa-
pe! del entrevistador, le dice: “Tii piensas que los socialistas no son confiables”. A lo que usted
responde, mirdndola de frente, pero con un guifio en sus 0jos que traiciona su placer ante esta
interpretacién: “Eso no es lo que yo dije”.

En este ejemplo, los tres casos son tratados como si fueran iguales: en los tres el hablante
evade su responsabilidad haciendo al entrevistador responsable del punto de vista en cues-
tién. Pero, de hecho, existen importantes diferencias. En el primer caso, el Primer Ministro
puede disociarse justificadamente de la conclusién del entrevistador, puesto que su observa-
cién de que el lider sindical sinceramente hace lo que puede en interés de sus representados
no implica que el Primer Ministto tenga necesariamente que aprobar los objetivos a los que
este lider apunta o la manera en que pretende logratlos.

La diferencia entre las palabras del Primer Ministro y la conclusidn a la que llega el se-
gundo entrevistador es todavia més obvia. Un tinico comentario por parte de la oposicién,
quie, de acuerdo al Primer Ministro, no refleja adecuadamente la situacién, no significa que la
oposicién no sepa de qué estd hablando. Pueden existir otras razones que expliquen una
incorrecta presentacion de la situacion, fuera de una completa falta de conccimiento o de
comprensién. En otras palabras, el Primer Ministro nuevamente tiene perfecto derecho a
disociarse de la conclusion atribuida a sus palabras por el entrevistador.

En el tercer caso, en cambibo, la situacién es diferente. ;Qué otra cosa puede significar la
falta de confiabilidad que no sea el no cumplir las promesas, romper los acuerdos y contrade-
cirse constantemente? Si uno considera que todo esto es aplicable a los socialistas, uno no
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puede disociarse de la conclusin de que los socialistas na son confiables, Es cierto que esta
conclusién no ha sido expresada literalmente con estas palabras, pero es imposible interpre-
tar las palabras del hablante de una manera que no conduzca a esta conclusion. Pretender lo
contrario es ser culpable de negar un punto de vista correctamente reconstruido.



CarfruLo XIV

Falacias en la utilizacion
de los puntos de partida

1. Fl tratamiento de los puntos de partida

Para poder resolver una disputa, el protagonista y el antagonista deben poder apelar por lo
menos-a un minimo de puntos de partida comunes. De lo contrario, la discusién no tendria
ninguin sentido, ya que estarfa claro desde la partida que el protagonista no tendrfa ninguna
posibilidad de llegar a convencer al antagonista. Esto se debe a que no existiria ninguna base
realista para lograr ese efecto interactivo.

El punto de partida comiin para el discurso argumentativo estd compuesto por los pun-
tos de pattida que el protagonista y el antagonista comparten en la etapa de apertura de la
discusion. Entre estos puntos de partida se pueden incluir hechos (“Yerevan es la capital de
Armenia”), suposiciones (“Seguramente Pedro ya solicité su pensién anticipada”) y verda-
des (“La gripe es causada por un virus”), al igual que valores (“El incesto es un pecado”),
normas (“No se les deberfa permitir a los abogados hacerse publicidad”} y jerarquias de
valot (“La creatividad es mas importante que el conocimiento™).

Para poder hacer un uso apropiado de los puntos de partida comunes en la defensa de su
punto de vista, obviamente el protagonista debe ser capaz de ver claramente cudles son las
proposiciones que forman parte de ellos. En un caso extremo, el protagonista y el antagonista
habran llegado a un acuerdo explicito acerca de sus puntos de partida comunes. Este acuerdo
habré sido alcanzado en la etapa de apertura de la discusién y seguird siendo vélido a lo
largo de la etapa de argumentacion.

Por supuesto, tales acuerdos previos acerca del punto de partida comiin representan la
excepcidn més bien que la regla. Sin embargo, casi siempte los participantes de la discusién
tendrén sus propias ideas acerca de cudles son exactamente los puntos de partida que tienen
en comdn. En la medida en que se conocen mejor entre ellos, sabrdn mejor cudles son los
puntos de partida que realmente comparten. En este caso, el que exista 0 no un acnerdo
explicito no tiene mucha importancia practica.

De todos modos, si los participantes de la discusién quieren estar cien por ciento segros
acerca de lo que se puede considerar que forma parte de los puntos de partida comunes, se
requiere de un acuerdo explicito. Incluso si se conocen muy bien entre sf, cada uno podria

- estar profundamente equivocado acerca de las concepciones del otro. Este riesgo aumenta
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obviamente a medida que el conocimiento mutuo es menor. El caso extremo es el de un texto
escrito para ser lefdo por un grupo indefinible y probablemente heterogéneo de antagonistas
potenciales, desconocidos para el protagonista.

Si una proposicién tiene la categorfa de un punto de partida aceptado, no puede ser cues-
tionada durante la discusién. Esto no significa, por supuesto, que esta proposicién ninca -
pueda ser cuestionada nuevamente, pero si lo fuera, perderia inmediatamente la categorfa
de punto de partida comiin.'® Excluir totalmente la posibilidad de cuestionar la proposicién
serfa, evidentemente, una ditecta violacién del principio de que fodo puede ser cuestionado _
(Regla 1). Sin embargo, si una parte considera que es necesario cuestionar esta proposicién,
es preferible que deje este cuestionamiento para mas tarde. Desarrollar una discusion signifi- :
cativa orientada a la resolucion de una disputa se vuelve imposible si todas las cosas son
cuestionadas al mismo tiempo. _

Tener puntos de partida comunes no significa que tanto el protagonista como el antago- £
nista deban creer realmente que las proposiciones cuyo conjunto constituye el punto de par- :

| tida comiin son todas igualmente aceptables. Al otorgarle a una proposicién la categorfa de
punto de partida no se le asigna el requisito de sinceridad. Ya sea que crean realmente en la
proposicién o no, el propésito de aceptaria como punto de partida es que el protagonista y el
| antagonista pueden tratarla como si realmente creyeran en ella. Bajo estas circunstancias, no
} hay ninguna necesidad de reemplazar esta condicién de responsabilidad externalizada por
un requisito de sinceridad puramente psicolégico.
| Por lo demds, impoener un requisito de sinceridad no serfa algo deseable, ya que esto
harfa imposible conducir una discusién en la cual ciertos puntos de partida se adoptan de
maneta provisoria, como sucede comiinmente cuando se ponen a prueba las hipdtesis cientf-
ficas, 0 como cuando se asumen premisas en una prueba condicional, o como una sugerencia
hipotética. Entonces seria imposible usar el métedo de la reductio ad absurdum, tan altamente
valorado en la légica y en las matemdticas, donde la proposicién que se discute se supone
temporalmente como verdadera a fin de que pueda usarse para descubrir si produce una
contradiccién que indigue que, en realidad, era falsa.

La demanda de una sinceridad genuina eliminarfa la posibilidad de ciertos tipos de dis-
cusién exploratoria, cuyo proposito es precisamente determinar si existe ¢ no una base para
una discusién significativa. Es preferible no hacer tal requerimiento y dejar a los participan-
tes de la discusién en entera libertad pata elegir qué proposiciones consideran que deberfan
. servir como sus puntos de partida comunes. 5i asf lo quisieran, hasta podrian incluir entre
' ellos falsedades patentes. La tinica restriccién es que el puntg de partida en su totalidad debe
ser consistente: no puede contener ninguna contradiccidn légica ni ninguna inconsistencia
pragmética manifiesta.'™

¢{Cémo puede hacer uso de los puntos de partida comunes un protagonista que desea
defender su punto de vista? Primero que todo debe sefialar, en la etapa de argumentacién,
que el antagonista ha cuestionado una proposicién de su argumentacién que realmente es
parte del punto de partida comtin. Si al hacer esto el protagonista est4 en lo correcto y no estd

I 1% En ese caso, el punto de partida se convierte en un punto de vista que debe ser debatido en una nueva discusién.
1% Algunos epistemélogos insisten en que nunca es realmente posible establecer si esto es asi 0 no, porque inevita-
blemente mantenemos creencias que, debido a diversas presuposiciones e implicaciones teéricas complejas, son
impllcitamente inconsistentes de manera sutiles que ain no hemos descubierto.
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inventando cosas, mostrard que el antagonista ha puesto en duda una proposicién que, dada
su categorfa de punto de partida comiin, no deberia ser cuestionada. Si, no obstante, el an-
tagonista persiste en su duda, ¢ igualmente si el protagonista toma como punto de partida
un acuerdo que es inexistente, viola la Regla 6 de una discusidn critica: Una parte no puede
presentar falsamente una premisa como si fuera un punto de partida aceplado, ni puede negar una
premisa que representa wun punto de partida aceplado.

2, Presentar falsamente una premisa como punto de partida comin

Si el protagonista actdia como si ura proposicién expresada en una argumentacion fuera uno
de los puntos de partida comunes, sin que realmente lo sea, estd violando la Regla 6. Como
en la préclica es muy poco frecuente que exista una declaracién explicita acerca de cudles son
las proposiciones que tienen la categorfa de puntos de partida comunes, no siempre quedard
inmediatamente claro si el protagonista est4 cometiendo una violacién de esta regla o no. Por
lo,general, para pader determinar cudl es el punto de partida, el protagonista tendrd que
basarse en cualquier conocimiento que pueda tener acerca de las concepciones que el antago-
nista ha expresado en el pasado y en lo que pueda inferirse de ellas.

Al promover falsamente una proposicién a Ja categoria de punto de partida comin, el

protagonista intenta evadir el peso de Ja prueba. Asi, impide que la proposicidn sea cuestio-

nada y que necesite, por lo tanto, ser defendida. Las técnicas que puede emplear en esta
violacién de la Regla 6 son bésicamente las mismas que las usadas para evadir el peso de la
prueba respecto a un punto de vista. Una manera de evadir el peso de la prueba es pretender
que Ja proposicién no tiene ninguna necesidad de defensa, por lo que es comprensible que no
esté entre los puntos de partida originales concordados explicitamente en la etapa de apertu-
ra. En un articulo aparecido en The Sunday Times (diciembre 9, 1990), Neil Lyndon acusé al
“feminismo moderno” de sugerir erréneamente, usando proposiciones seudomarxistas, un
punto de partida comiin e innegable de este tipo, “a pesar de su débil base en la razén y en
los hechos™:

Llegé a converlirse en un axioma que las mujeres, como clase, eran oprimidas por los hombres,
como clase, y que entre ellos existla un estado de guetra,

Para dar la impresién de que una proposicién no necesita ser defendida, se la puede
introducir usando frases que sugieren que pertenece a los puntos de partida compartidos por
todas las personas que piensan correctamente, lo que por supuesto incluye al antagonista:
“No es necesario ni siquiera mencionar que...”, “Ser4 evidente para cualquiera que...”, “Ob-
viamente...”, “Es claro que...”, “Por supuesto, no necesito decirle a Ud. que...”, “Es evidente
que...”, y otras por el estilo. i algo realmente no necesita ni siquiera ser mencionado, enton-
ces jpara qué se lo menciona? Es muy frecuente que las expresiones de este tipo se empleen
para sugerir un grado de acuerdo que en realidad no existe. Esto revela un intento de parte
del protagonista por introducir entre los puntos de partida comunes algo de contrabando,
usando, por as decirlo, un pasaporte falso.

Otra manera de evitar que una proposicién sea atacada es colocar un punto debatible en
una posicién oscura en la formulacidn, de manera que no llame inmediatamente la atencidn.
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Esto se puede hacer recurriendo a no declararlo de hecho sino “enwolverlo” en la forma de
una presuposicion, es decir, algo que el protagonista asume ticitamente. Karel van het Reve
proporciona un buen ejemplo de esta manera de envolver el verdadero mensaje:

En jugar de decir directamente; “Pedro tiene acné”, decimos, por ejemplo, *;Es sorprendente
que Pedro no haga nada con respecto a su acné!” El verdadera mensaje es que Pedro tiene acné,
pero se lo presenta como si el verdadero mensaje no fuera ése, sino nuestra sorpresa.

Otro ejemplo de una proposicidn que se presenta envuelta en una presuposicién, es la frase
“Siento mucho tener que despedirlo”, cuando el verdadero mensaje es “Ud. estd despedido”.

Se puede utilizar de la misma manera una presuposicién envolviéndola en una pregunta.
En este caso, la proposicién que se presupone en la pregunta es precisamente la que estd en
cuestién. De hecho, hay dos preguntas, una se presenta claramente como tal y la otra no, De
esta manera, se da la falsa impresién de que la respuesta a la pregunta no formulada es uno
delos puntos de partida comunes al protagonista y al antagonista. Esta violacién de la Regla
6 constituye la falacia conocida como preguntas mitltiples.'™

La falacia de preguntas nuiltiples se usa generalmente cuando el protagonista no espera
que el antagonista esté dispuesto a concordar con una proposicién particular. Esto sucede
frecuentemente en las interrogaciones policiales, por ejemplo, y también en las entrevistas
politicas. El protagonista trata de lograr que el antagonista concuerde con €] usando un cami-
no indirecto. Debido a que la falacia de preguntas miltiples estd destinada a engafiar al inter-
locutor, se la conoce también como pregunia capciosa:

“3Ddénde escondiste el arma homicida?”
Las presuposiciones también pueden estar disimuladas en ciertos adjetivos:

1. La escandalosa politica de este gobierno conservador con respecto a los Tamiles comenz6
hace tres afios.

2. La discutible nocién de que la inteligencia est4 determinada genéticamente es una de las
tesis centrales de la sociobiologfa.

3. Las exportaciones de aquellos claveles increfblemente feos han vuelio a aumentar.

Si el punto que se debate en la discusion es si acaso la politica del gobietno con respectoa
los Tamiles es una vergiienza, la presuposicién del ejemplo (1) es una violacién de la Regla 6,
ya que esta proposicién no esté entre los puntos de partida comunes.

También se pueden usar sustantivos para formular proposiciones debatibles en un len-
guaje velado, como ocurre con las presuposiciones:

1. Laifusion de que el dinero produce Ia felicidad tiene una larga historia.
2. Elengaiia de Sellafield es usado para oscurecer la memoria del piiblico.

Una manera sofisticada de hacer que una proposicion parezca ser un punto de partida
comtin es hacerla jugar el papel de una premisa implicita en la argumentacién. A menos que

% Cf. Belnap (1969), Fair (1973), Walton (1988b, 19893, 1989b), Woods & Walton (1989).
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el protagonista defienda explicitamente tales premisas implicitas, se puede suponer que las
considera como parte de los puntos de partida comunes. 5i esconde en una premisa implicita
algo que €l sabe muy bien gue no forma parte del punto de partida comiin, esté violando la
Regla 6. Solo si este punto de partida ha sido claramente expresado desde el comienzo, serd
posible para un observador externo que estd analizando Ja argumentacién saber si realmente
la premisa implicita en cuestion forma parte de los puntos de partida comumes o no.

Un caso especial en el que se supene etréneamente que vina proposicién es uno de los
puntos de partida comunes es el que se produce cuando el protagonista defiende su punto de
vista por medio de una premisa que viene a ser equivalente al punto de vista. Puesto que, en
ese caso, sabe que la proposicién en cuestién es precisamente el punto que est4 en discusion
en la disputa, también sabe que no puede ser uno de los puntos de partida comunes. Un
protagonista que, no obstante, aduce una premisa de ese tipo, estd tratando, como el Barén
de Miinchhausen, de salir del pantano titando de sus propios cabellos. 5i un protagonista da
vueltas en circulo de este modo, es culpable de cometer la falacia de razonamiente circulgr.
Esta falacia se conoce también con el nombre de petitio principii o reformular la pregunta. Co-
tete esta falacia el protagonista que acttia como si su punto de vista hubiera sido adecuada-
mente defendido, en circunstancias de gue el punto de partida en el que basa su defensa es
idéntico, de hecho, a la proposicion que esta siendo disputada.'®

La forma més simple del razonamiento circular es “A, por lo tanto, A”. Para que sea
persuasiva, evidentemente las palabras con que se expresan las dos A deben ser ligeramente
diferentes, por ejemplo:

Pienso que Leo es realmente hipocondriaco, porque es el tipo de persona melancélica que se
deprime fdcilmente,

$i este ejemplo pretendiera explicar lo que significa la palabra “hipocondriaco”, podria
ser reconstruido como un declarativo de uso del lenguaje perfectamente aceptable. Si supo-
nemos que ya estd claro que un hipocondriaco es una persona melancélica, que se deprime
facilmente, y que el punto en discusion es si acaso Leo es hipocondriaco o no, el asunto ha
sido presentado de una manera poco razonable. De hecho, el hablante podria ser facilmente
acusado de incurrir en un razonamiento circular.

El razonamiento circular puede ocurrir en casos donde se expresa una relacién de identi-
dad concomitante y también en casos donde la relacién entre la argumentacién y el punto de
vista es més bien la de una interdependencia causal:

{Cémo sé que él es un hombre de buen gusto? Porque fuma puros Willem I1. Todos los hombres
de buen gusto fuman puros Willem IL

Otro ejemplo es el siguiente:

Dios existe, porque la Biblia lo dice y la Biblia es la palabra de Dios.

1% Cf, Robinson {1971b), Sanford {1972}, MacKenzie (1979}, Walton (1985a), Walton & Batten (1584}, Woods & Walton
{1982b, 1989}.
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La premisa de que la Biblia es la palabra de Dios presupone que Dios existe, porque sino
existiera Dios, no podria existir una “palabra de Dios”. Asf, la premisa depende de la verdad
de la proposicién “Dios existe”, que es precisamente el punto que estd en discusion.

El argumento que subyace al razonamiento circular es vélido, desde un punto de vista
Iégico: en “A, por lo tanto, A”, si la premisa es verdadera, es imposible que la conclusién sea
falsa. Por lo tanto, aunque el nombre lo sugiera, el razonamiento circular no es un error ldgico.

3. Negar una premisa que representa un punto de partida aceptado

5i un antagonista pone en duda una proposicién que deberfa considerarse parte del punto de
partida comuin, viola la Regla 6. Puede tratarse de una proposicién que ya ha sido concorda-
da como uno de los puntos de partida comunes o de una proposicién que el protagonista
tiene derecho a atribuirsela al antagonista, sobre la base de un conocimiento verificable y
disponible de los antecedentes, siempre que el antagonista no hubiera indicado que esta
atribucién seria errénea. Aunque no siempre es focil para un observador externo determinar
exactamente lo que el protagonista y el antagonista pueden esperar que la otra parte acepte,
es frecuente que ellos mismes lo tengan muy claro. Y es bueno que asf sea, porque si los
interlocutores fueran incapaces de asumir ticitamente un amplio rango de conocimientos y
opiniones mutuamente presupuestos, toda comunicacién e interaccién sera imposible.

Siempre es posible, por supuesto, que el protagonista se equivoque o que finja ignorancia
¥, en consecuencia, achie erréneamente basdndose en la suposicién de que determinada pro-
posicién es uno de los puntos de partida del antagonista. En este caso, el antagonista tiene
todo el derecho a hacérselo notar al protagonista, diciéndole, por ejemplo:

“Que yo sepa, nunca he dicho que yo piense que la representacién proporcional sea el sistema
mds justo”.

Si efectivamente el antagonista ha admitido previamente una proposicidn como punto de
partida aceptable, el protagonista tiene derecho a basarse en este hecho y el antagonista no
puede comenzar de pronto a poner en cuestion la correccion de esa proposicién. Por lo me-
nos, no en la discusién particular que se esta desarrollando en ese momento. De lo contrario,
podrfa volverse imposible, en principio, llegar a resolver la disputa, porque el antagonista
podria continuar perpetuamente presentando nueves puntos de partida y el protagonista
nunca podrfa proporcionar una defensa adecuada de su punto de vista.

Los puntos de partida comunes compartidos por el protagonista y el antagonista pueden
usarse para producir una defensa concluyente de un punto de vista. Pero no basta con que un
protagonista logre defender concluyentemente su punto de vista para que pueda pretender
simplemente que ha demostrado que el punto de vista es verdadero. Lo tinico que se ha
demostrado es que, dndos los puntos de partida comunes, el punto de vista es sostenible. Solo se
ha podido lograr una defensa exitosa y concluyente del punto de vista en virtud de las pro-
posiciones que el antagonista ha estado dispuesto a conceder. Debido a esto, esta defensa se
Hama ex concessi.'”

W7 Cf, Barth & Krabbe (1982).
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Si un antagonista se niega infundadamente a aceptar que una proposicion es uno de los
puntos de partida comunes, le niega al protagonista la oportunidad de defender su puntode
vista ex concessu. Si logra su cometido, tener la discusién carece de sentido desde un comien-
z0. Muchas veces lo que lleva a un antagonista a violar asi la Regla 6 son motivaciones opor-

 tunistas. Al ir ddndose cuenta gradualmente de que, si continda sosteniendo los puntos de
partida injciales, va a perder la discusién, de pronto puede decidir negar alguno de ellos,
pensando que rechazar este punto de partida es su tltimo recurso.

Esta maniobra resulta completamente inconducente si el punto de partida es una propo-
sicién que solo se ha presentado hipotéticamente, con el fin de averiguar hasta dénde se
puede llegar al basar la defensa en ella. Tanto el protagonista como el antagonista saben que
no se trata aqui de una condicidn de sinceridad que no se hubiera cumplido, y que esto no
tiene mayores consecuencias. Por cierto, incluso podrian haber tomado deliberadamente wna
proposicién que fuera patentemente falsa, en cuyo caso es claro que no tendrfa ningin senti-
do sefialar, de pronto, en el medio de la discusién, que uno no se considera comprometido
cqn ella. 5i, a pesar de todo, un antagonista hace esto, sabotea cualquier posible discusién
significativa que parta de una hipétesis o de una teorfa no demostrada y, como tal, merecedora
de ser explorada.

4, Complicaciones que pueden presentarse en relacién a los puntos de partida

En la préctica del discurso argumentativo, los puntos de partida no constituyen una entidad
estatica, sino que estdn sujetos a cambios constantes. Lo que puede ser un punto de partida
aceptable hoy dfa, no lo serd necesariamente mafiana, Incluso un punto de partida que ha
sido aceptado al comienzo de una discusion puede no ser ya aceptable miés tarde, de manera
que puede ser necesario comenzar una nueva discusién con otros puntos de partida, ligera-
mente diferentes. Aunque estuviera perfectamente claro en la etapa de apertura cudles son
las proposiciones que forman parte del punto de partida comdn, no siempre es posible res-
ponder de manera absoluta y con certeza a la pregunta de si realmente se ha violado la Regla
6. Esto resulta particularmente problematico si la formulacién de la proposicién expresada
en el punto de vista del protagenista difiere ligeramente (o incluso por un amplio margen)
del punto de partida original. Especialmente en el caso del razonamiento circular se hace
diffcil, entonces, determinar si realmente existe una circularidad o no. ;Es el punto de vista
realmente idéntico a ta premisa o existen enire ellos diferencias relevantes?

Otro problema que surge al identificar el razonamiento circular es que generalmente la
circularidad no estd formada directa y exclusivamente por el punto de vista y la premisa,
sino que se produce a través de uno o més pasos intermedios. Mientras mds pasos interme-
dios haya, mayor serd la distancia que separa al punto de vista y la premisa que, en tltimo
término, vienen a significar lo mismo. Lo que tenemos en ese caso es una argumentacién
subordinada donde la cadena sigre un desvio para llegar nuevamente al punto de vista:

La competencia es buena para la economfa, porque la competencia significa que cada cual quie-
re ser el mejor, el més rédpido y el mds barato, porque, después de todo, cada cual quiere ser
competitivo para poder compelir con otros, ya que esto es bueno para la economia.
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La estructura de esta argumentacién —todavia relativamente simple- se puede apreciar
en el siguiente esquema:

1 .
La competencia es buena pata la economfa,

Fa

1.1
La competencia significa que cada cual quiere ser
el mejor, el mds rdpido y el mds barato,

A

111
Cada cual quiere ser competitivo,

8

1111
Cada cual quiere pader competir con otros.

L

LLL1]
La competencia es buena para la economia.

El sub-sub-subargumento (1.1.1.1.1} es idéntico al punto de vista (1). La defensa del pun-
to de vista se reduce asf, en tiltimo término, a decir que el punto de vista es verdadero, por-
que el punto de vista es verdadero:

(1= {11111 —> (L1L1)

A
\'4

(L1) <— (1LY

Una complicacién adicional que puede presentarse para ideatificar uin razonamiento cir-
cular es que a veces se lo formula en una afirmacién, de medo que no resulta inmediatamen-
te obvio que se est4 defendiendo un punto de vista. El acto de habla asertivo en cuestidn es
de naturaleza tautolégica.

El siguiente resumen (toscamente simplificado) de la teorfa de la evolucién de Darwin es
un ejemplo de una afirmacién tautoldgica de ese tipo:

“Evolucién = supervivencia del mds apto”.

Lanaturaleza tautol6gica de esta expresion se hace patente cuando tratamos de establecer
cudles especies de animales son “las més aptas”. Entonces descubrimos que para hacerlo de-
bemaos averiguar cudles son las especies que han sobrevivido. En ofras palabras, lo que efecti-
vamente se estd afirmando es que los sobrevivientes sobreviven. Nadie querria negar esto.
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En esta manera de presentarla, la teorfa de la evolucién parece estar basada en un razona-
miento circular, donde el punto de vista debe ser defendido mediante una premisa en la que
se esta presuponiendo la verdad del punto de vista. La falsificabilidad de una teorfa de este
tipo es, obyiamente, nula: se otorga a sf misma su propia justificacién. A primera vista este
podria parecer un punto fuerte, sin embargo, realmente es una debilidad, porque quiere de-
g cir que se elimina la posibilidad de una discusién significativa sobre el tema, ya que cual-
quier discusién de la teorfa estd condenada a ser initil. La resolucién de cualquier disputa
acerca de un punto de vista queda excluida, por definicién, si el punto de vista es presentado
tautolGgicamente, porque, de esa manera, se lo ha vuelto inmune a la critica.







CarfuLo XV

. Falacias en la ufilizacion de
. los esquemas argumentativos

4
1. El tratamiento de los esquemas argumentativos

El método que permite evaluar la defensa de los puntos de vista mediante el examen de las
relaciones que existen entre las premisas y los puntos de partida puede Hamarse procedintien-
to de identification. Este consiste en verificar si las proposiciones en cuestién pueden ser iden-
tificadas como parte del punto de partida comtin. Sin embargo, si se usa exclusivamente el
procedimiento de identificacitn, no se puede evaluar si la defensa del punto de partida es
realmente adecuada para resolver la disputa. En algtin momento de la discusi6én también se
puede poner en duda una proposicién que claramente no forma parte de los puntos de par-
tida comunes y entonces también tiene que existir una manera de poner a prueba su
aceptabilidad.'® De ofro modo, el sistema evaluativo sélo permitirfa discusiones “cerradas”,
en que ninguna informacién nueva se agrega a los puntos de partida concordados ni al saber
comiin disponible al comienzo de la discusidn. Ademds, incluso si una proposicién puede
ser realmente identificada como un punto de partida comdin, sigue abierta la pregunta de si
apoya adecuadamente o no al punto de vista en discusién.

Para lograr que un punto de vista sea adecnadamente apoyado, en cada argumentacién
tinica que se presenta en su defensa se debe usar el tipo correcto de esquema argumentativo
y este esquema debe ser usado apropiadamente. Por lo tanto, ademés del procedimiento de
identificacidn, debe existir también un procedimiento de verificacion, relacionado con el esque-
ma argumentativo que se esté usando. El procedimiento de verificacién apunta a determinar
si la argumentacidn presentada en defensa del punto de vista efectivamente tiene un esque-
ma argumentativo apropiado que esté aplicado correctamente. A veces se concuerda explici-
tamente en la efapa de apertura de la discusién cuéles son los esquemas apropiados y con
qué criterios deben cumplir ~tal como ocurre con los puntos de partida que son objeto del

1® En el caso de algunas proposiciones, su aceptabilidad es, en principic, bastante fcil de verificar revisando una
enciclopedia {"El peso especifico del agua es 17}, o en un diccionario {“El lebrato es una liebre joven®). En otros casos
ser4 necesario hacer observaciones (“La esposa del carnicero tiene el pelo de color Lila”), o hacer una investigacion
{"No todos los pacientes con SIDA han tenide una vida promiscua”).
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. precedimiento de identificacion-, pero, en la préctica, es mucho mds frecuente que estas sean
COsas que Se asumen o se presuponen tcitamente.!

En caso de que los puntos de partida y los esquemas argumentativos mutuamente acep-
tables sean suficientes y esté perfectamente claro cudles son, serd posible, en principio, res-
ponder a la pregunta de si una argumentacién constituye o no una defensa concluyente en
favor de un punto de vista. Si tanto el procedimiento de identificacién como el de verifica-
¢ién arrojan un resultado positivo, efectivamente ¢l punto de vista habra sido defendido
concluyentemente; si ambos arrojan un resultado negativo, habra sido atacado
concluyentemente."® Debido al rol crucial que tiene el procedimiento de verificacién, suma-
doal de identificacidn, para determinar siuna disputa ha sido resuelta ono, la Regla 7 de una
discusién critica se formula de la siguiente manera: Una parte no puede considerar que un punto
de vista ha sido defendido concluyentemente, si ln defensa no se ha Hevado a cabo por medio de un
esquema argumentativo apropindo que se haya aplicado correctamente.

En algunos casos, determinar cul es el esquema de argumentacién apropiado y c6mo
debe usarse, depende del tipo y del alcance de la proposicién expresada en el punto de vista.
Se deben distinguir tres tipos principales de proposicion: descriptivas, evaluntivas e incitativas.
Las proposiciones descriptivas describen hechos o eventos (“El délar contintia bajando”), las
proposiciones evaluativas expresan una apreciacién sobre hechos o eventos (“The Dean’s
December, de Saul Bellow, es un libro sobrevalorado”) y las proposiciones incitativas llaman a
evitar un evento o una linea de accién particular (“La politica de segregacién racial del
apartheid debe ser combatida por todos los medios posibles”)." Tal como lo muestran estos
ejemplos, es posible que los tres tipos de proposicién se expresen en un acto de habla asertivo.
Pero también se pueden expresar por medio de otros tipos de actos de habla.

El rango de alcance de las proposiciones puede variar desde las que incluyen a un tinico

* miembro individual de un grupo, o de un conjunto mas amplio, hasta las que abarcan a todos
sus miembros, existiendo también un amplio rango de posibilidades intermedias. Las propo-
siciones con el menor alcance posible se llaman singulares (“Juan es talentoso”), las que tienen
el alcance mds amplio posible se llaman universales (“Todos los jugadores de ajedrez son

i personas sensitivas”} y aquellas cuyo alcance queda entre ambaos extremos se laman particy-

lares (“Algunos libros son muy caros”).

Aunque no existen reglas simples y precisas para juzgar si ciertos esquemas
argumentativos son apropiados a las proposiciones de cierto tipo y alcance, algunas combi-
naciones parecen ser mas adecuadas que otras."™? Algunos esquemas argumentativos se pue-

' Al igual que et procedimiento de identificacion, el procedimiento de verificacion es, en principio, un procedi-
miento intersubjetivo. Los participantes de la discusion pueden permitir un cierto tipo de argumentacién que otros
consideran cuestionable. En este caso, es dudoso si los observadores externos tomarén sus conclusiones como una
verdadera resolucién. En principio, en una discusitn critica solo deberian usarse aquellos esquemas argumentativos
enque el problema de a validez respecto a la resotucidn de la disputa esté abjetivamente asegurado. En la practica,
sin embargo, a veces resulta dificil lograr un acuerdo intersubjetivo acerca de si esto es as{ 0 no.

12 51 solo el procedimiento de identificacién, o solo el de verificacién, arrojan un resultado positivo, no se habré
lograde aiin ningiin resultado concluyente. En este caso, se requiere seguir deliberando, ya sea en relacion al resul-
tado del procedimiento de verificacién, o en relacién a la aceptabilidad de las premisas que no han sido justificadas.
1 Existe una antigua disputa entre los filésofos acerca de si todas las proposiciones evaluativas no son implicita-
mente prescriptivas (o incitativas), en cuante ingitan a las personas a elegir el ftem valorado (0 a no elegitlo, si es
desvalorado), Compdrese, por ejemplo, Hare (1963, 1981).

'? Las proposiciones descriptivas, por ejemple, a menudo parecen requerir una argumentacién de tipo ¢ausal, mien-
tras que las proposiciones evaluativas e incitativas suelen invitar a usar argumentaciones basadas en relaciones de
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den usar con cualquier clase de proposicion, cualquiera que sea su tipo y alcance. Una argu-
mentacion basada en la analogfa, por ejemplo, puede ser usada en todos los tipos de propo-
sicién descriptiva que buscan predecir un evento (“El dique del Flevo estara terminado a
tiempo, porqye el dique del Marken también lo estuvo”), y también en todos los tipos de
proposicién evaluativa que buscan hacer un juicio ("Solo hay una persona que puede llevar
los pantalones en la casa, tal como en un barco solo hay un capitan”).

Las combinaciones de actos de habla en las que se establece una relacién causal entre
hechos o eventos forman un caso especial de proposiciones descriptivas interrelacionadas:
un hecho o evento se presenta como la causa de otro (“Debido a que la cotizacién del délar
sigue bajando, las exportaciones a USA disminuirdn®). En tal caso, al estar la argumentacidn
basada en una relacién causal, se puede inferir un efecto particular, como una prediccidn a
partir de una causa dada, tal como en el ejemplo de la bajada del délar. Dado un estado de
cosas particular, también se puede presentar la causa como una explicacién del estado de
cosas descrito en la proposicion que expresa el efecto (“Elnivel de la ensefianza es deficiente,
debido a la deficiente capacitacion proporcionada a los profesores en los afios setenta”), Tam-
bién podria suceder que solo esté claro que dos hechos deben ser conectados causalmente,
porque ningtin otro tipo de conexion (analogfa, concomitancia) harfa sentido, aunque toda-
via no esté tan claro exactamente cémo deberfa interpretarse la refacién causal, es decir, cudl
de las proposiciones deberia servir como punte de vista y cudl como argumento de defensa.
(Por ejemplo, en “El fuma mucho, él tose mucho”, el punto de vista defendido podria ser que
€] fuma mucho y el argumento con que se lo defiende serfa que él tose mucho, pero también
podria ocurrir que el punto de vista que se defiende es que seguramente ¢l tose mucho, y el
argumento esgrimido para defenderlo, que es un hecho establecido que é! fuma mucho}.

2. Basarse en un esquema argumentativo inapropiado

Algunos esquemas argumentativos no son universalmente reconocidos como correctos. Esto
se puede ilustrar por medio de ejemplos de ciertos casos especiales de cada una de las cate-
gorfas principales de esquemas argumentativos: el argumento de autoridnd {argumentacién
sintomatica), el arginnento por analogia (argumentacién por similaridad) y el arginnento por
consectienicia (argumentacion instrumental). Los argumentos de autoridad y por analogfa re-
presentan esquemas argumentativos que son independientes del tipo y del alcance de la
proposicidn que se discute. En principio, se pueden usar para cualquier tipo de proposicion.
En cambio, los argumentos por consecuencia son dependientes del tipo y del alcance de la
proposicidn: en principio, solo se pueden usar para un tipo particular de proposicién.

En los argumentos de autoridad se trata al conocimiento experto que alguna persona
posee, o a su especial posicidn, como un signo de que la proposicidn que se le atribuye a esa
persona es aceptable, es decir, la proposicion se considera aceptable porque una fuente auto-
rizada dice que lo es. Para que este esquema argumentativo pueda ser usado en la defensa de
un punto de vista, es necesario que el antagonista lo reconozca coma correcto. 5i, a pesar de

concomitancia y de analogfa. Por otra parte, a veces las proposiciones singulares pueden ser bien defendidas por
medio de una argumentacién basada en una relacidn de concomitancia, en tanto que las propasiciones particulares
¥ universales muchas veces no pueden ser defendidas por medio de este tipo de argumentacién y requieren, en
cambio, de una argumentacién causal o de una argumentacign analggica.
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saber que el antagonista no lo reconoce asi, el protagonista lo elige de todos modos, se hace
culpable de una violacion a la Regla 7 conocida como argumentuns ad verecundiam.”

No es necesario que siempre la autoridad a la que se apela sea una persona. También
puede ser un libro, como la Biblia o EI Capital. Sin embargo, puesto que esta fuente escrita
deriva su estatus de su progenitor espiritual {Dios, Marx), también aqui la autoridad se le
atribuye, en iltimo término, a una persona. Un cuerpo de autoridad diferente es la tradicién:
algo es bueno porque siempre ha sido asi.

Otro cuerpo de autoridad es el niimero de personas que creen en algo: algo es asf, 0 es
bueno, porque todo el munde piensa que es asi o que es bueno. Si fuera inapropiado introdu-
cir en la argumentacin, como premisa adicional (hasta ahora implicita), la premisa de que la
opinién de la mayoria de la gente es decisiva, entonces se habria escogido el esquema
argumentativo equivocado. Esta violacién particular de la Regla 7 constituye una variante
del argumentum ad verecundiam, que se conoce como argumentum ad populum. Debido a que
apela a la mayoria de la gente, esta forma det argumentum ad populum se describe también
como falncia populista.'™

Un argumento por analogfa se puede usar, en principio, para cualquier tipo de proposi-
cién. El presidente de la divisi6n de la liga holandesa de fiitbol proporciona un buen ejemplo
cuando discute el problema de si se deberfa autorizar al famoso jugador de fiitbol Johan
Cruijff a trabajar como entrenador, sin poseer un certificado de entrenador: ‘

A 1

Mire, yo no tengo ninguna opinién sobre Cruijff como entrenador (creo que é] puede hacer el
trabajo), pero acepto el sistema. Uno tiene que tener una licencia de conducir para poder con-
ducir un auto, aunque Fulane de Tal, que nunca ha dado su examen de conducir, sea mucho
mejor conductor que uno. Bl problema de Cruijff no existiria fuera del &mbito del juego.
Supéngase que el Primer Ministro fuera sorprendido sin su licencia de conducir.

Que se permita o no usar este esquema argumentativo en una discusién, depende de si el
protagonista y el antagonista pueden ponerse de acuerdo en las condiciones requeridas para
st uso. Si no se pueden poner de acuerdo y el protagonista de todas maneras lo usa, o si
dichas condiciones no se han cumptlido, el protagonista es culpable de cometer una de las
variantes de la falacia de comparacion errénes o falsa analogia.

Las opiniones varfan respecto a si la apelacién a una autoridad y la aplicacién de una
analogfa son esquemas de argumentacién admisibles por si mismos. Pero, en caso de que se
los permita, pueden ser aplicables a proposiciones descriptivas, evaluativas e incitativas,
sean estas singulares, particulares o universales. El tipo y el alcance de la proposicién que se
va a examinar no juegan ningtin rol especial.

El asunto es un poco diferente en el caso de los argumentos por consecuencia, donde la
diferencia entre las proposiciones descriptivas y las incitativas es importante. Aqu{ la propo-
sicin que se va a examinar es tratada como la causa de un efecto particular. Este esquema
solo se puede usar si ambas proposiciones, tanto aquella en la que se expresa la causa como
aquella en la que se expresa el efecto, son apropiadas.

" CE MacKenzie (1981), Walton (1987h, 198%a, 1989¢), Woods & Walton (1982a, 1989).
M CF, Kielkopf {1980), Minot (1981), Woods & Walten (1989).
W5 Cf. Rescher (1964), Woods & Hudak (1991),
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Por ejemplo, l:.'l‘l el caso de que se sugiera una linea de accion (proposicién incitativa), se
justifica examinar las posibles consecuencias. Las consecuencias positivas pueden conducir a
la decisién de adoptar el curso de accién sugerido, las regativas, a la de no adoptarlo {en
cualquiera de los dos casos pueden existir otras razones para no aceptar la recomendacién).
Y cuando se pone a prueba una hipdtesis {proposicién descriptiva), se justifica examinar si se
siguen o no de ella afirmaciones falsas. Este es, ciertamente, el método generalmente acepta-
do por los cientificos y por los estudiosos.

Por otra parte, 1o es permisible poner a prueba una afirmacién (proposicién descriptiva)
haciendo notar sus efectos indeseables (proposicién evaluativa), porque en ese caso se esta-
rian confundiendo los hechos con los valores. En este caso, el examen de las implicaciones
resutta ser un esquema argumentativo inapropiado, que se conoce como argumentum ad
comsequeentiam:1é

La racionalidad y la facultad analitica no pueden ser llamadas atributes masculinos. Si las con-
sideramos como tales, les otorgamos a los hombres una ventaja injustificada en las solicitudes
de trabajo y en los ascensos laborales.

Establecer si la afirmacidn de que la racionalidad y la facultad analitica son atributos
masculinos (proposicién descriptiva) es verdadera o falsa, no es algo que se pueda decidir
sefialando que otorgarles a los hombres ventajas en las solicitudes de trabajo y en las promo-
ciones laborales es indeseable {proposicién evaluativa).

3. Usar incorrectamente un esquema argumentativo apropiado

Si un esquema argumentativo es rechazada per se, cualquier uso de él se considerard, por
definicién, incorrecto. Esto obviamente no significa que aprobarlo en principio sea equiva-
lente a aprobar indiseriminadamente cualquier uso que se haga de él. El esquema
argumentativo solo habrd sido usado correctamente si se han cumplido ciertas condiciones
de correccion. Estas condiciones corresponden a las preguntas criticas que estdn asociadas
con el esquema argumentativo en cuestion.

En los argumentos de autoridad, por ejemplo, el hecho de que algo sea dicho por una
persona determinada se toma coma un signo de la aceptabilidad de la proposicién, pero una
de las preguntas criticas que es necesario responder es si realmente la autoridad de esa perso-
na garantiza la aceptabilidad de esa proposicion. Para que esto sea asf, al menos dicha perso-
na debe ser una autoridad genuina en el campo relevante."” Sino lo es -si su conocimiento
experto pertenece a otro campo-, entonces tampoco es posible que su palabra sea una garan-
tia. El uso incorrecto de un argumento de autoridad, consistente en presentar falsamente a
alguien como una autoridad, constituye un argumentum ad verecundiam.

En el caso de los argumentos por analogfa, una de las preguntas criticas es si realmente se
justifica la comparacién o si existen diferencias fundamentales. Si la comparacién es defec-

1§ Cf. Rescher (1964).
"7 Tal como Wenzel (1989} abserva correctamente, el problema central evidentemente es “cémo decidir cudndo la
aceplacion de una autoridad es razonable y cudndo ne lo es” {p. 304).
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tuosa, el argumento por analogia esta incorrectamente usado y constituye una faladia de falsa
andlogia. El ejemplo presentado anteriormente en relacién a Cruijff podrfa ser considerado-
como una falacia de este tipo, pero, entonces, se deberfa mostrar que entrenar a un equipo de
fthol sin poseer el certificado requerido no es realmente comparable a conducir un auto sin
tener la licencia para conducir. Neil Lyndon nos proporciona otro ejemplo de razonamiento
analgico ingenioso, si bien dudoso, al criticar la manera de hablar sobre los hombres del
“nuevo feminismo”;

Malas Palabras
Julie Burchill escribe en Time Out:

“Una buena parte -y definitivamente la més entretenida- de ser femninista tiene que ver con
asustar a los hombres. Las feministas norteamericanas y australianas siempre han sabido esto,
¥ lo han integrado alegremente en sus acciones; uno piensa en Shere Hite zahiriendo a los
hombres por teléfono en sus programas televisivos, o en Dale Spender diciéndonos que una
| ' buena feminista trata mal a un hombre por lo menos tres veces al dia, por principio. Por supues-
to, el ferninismo es mucho mds que eso..., pero asustar a muerte a los inmundos es una parte
entretenida y necesaria de é, porque, desgraciadamente, todavia hay un buen ntimero de hom-
bres que no respetan nada, excepto la fuerza”.[...]
! Y, sin embargo, ...si uno altera el vocabulario especifico de estas lineas caracteristicas, uno se da
f cuenta de toda la violencia de su intolerancia. 5i uno cambia los términos, ve que aquellas
| declaraciones emergen de un prejuicio general, que ~como todos los prejuicios racistas o nacio-
| nalistas- depende de la presuncidn de que todas las personas que comparten un origen comuiin,
comparten también una clasificacion comiin en cuante a su tipe y a su cardcter moral. Si, to-
mando las lineas de Julie Burchill, uno sustituye la palabra “nazi” por la palabra "feminista” y
la palabra “judio” por la palabra “hombre”, uno obtiene (sin hacer muchos cambios) un len-
guaje que podria haber heche tartamudear a Julius Streicher:
“Una buena parte -y definitivamente la m4s entretenida- de ser un nazi consiste en asustar a
los judfos. Los nazis alemanes y austrfacos siempre han sabido esto y lo han integrado alegre-
mente en sus acciones. Une piensa en Ernst Rohm zahitiendo a los judios en los ghettos, o en
Gocebbels diciéndones que un buen nazi trata mal a un judfo por lo menos tres veces al dia, por
princigio. Por supuesto, el nazismo es mucho més que eso..,, pero asustar a muerte a los inmun-
dos es una parte entretenida y necesaria de él, porque, desgraciadamente, todavia hay un
buen niimero de judios que no respetan nada, excepto la fuerza”.
No estoy diciendo que el feminisme sea lo misme que el nazismo. Lo que digo es que el lengua-
je vulgar de la intolerancia se transfiere ficilmente.
(The Sunday Times, 9 de diciembre de 1990)

Si queremos que las disputas se puedan resolver, debemos evitar las falsas analogfas. Sin
embargo, como lo ilustran estos ejemplos, no siempre es tan claro cwédndo wna analogfa ¢s
efectivamente falsa. Para poder distinguir una falsa analogfa de una analogfa correcta resulta
absolutamente indispensable contar con criterios inequivocos.

Con respecto a los argumentos por consecuencia, una de las preguntas criticas que debe
plantearse es si lo que se presenta como una consecuercia es realmente algo que podria
ocurrir o no. $i un curso de accién se rechaza sobre la base de que tendrfa un resultado
extremadamente negativo, en circunstancias de que en realidad ese efecto no se producirfa
en absoluto, entonces se estd usando incorrectamente el esquema argumentativo. Un abu-
so comiin de este esquema argumentativo, en que se lleva al extremo una especulacién
sobre consecuencias negativas no fundamentadas, es la falacia conocida como pendiente
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resbaladiza.""® Esta falacia consiste en sugerir erréneamente que, si se toma el curso de accidn
propuesto, se estaria yendo de mat en peor. Encontramos una falacia de este tipo—ademds de
otras— en los siguientes comentarios a un reportaje de un diario sobre el turismo sexual en
Asia:

Las implicaciones de la sugerencia de que las medidas contra el turismo sexual serfan negati-
vas para las prostitutas, son claras. E] turismo sexual no deberia ser desalentado, sino promavi-
do, puesto que crea trabajo en el Tercer Mundo. ;No podrfamos gastar parte de nuestra ayuda
al desarrollo de los pafses que estdn al otro lado del océano en esta buena cavsa? Por lo demds,
no hay ninguna razén para restringir este argumento al Tezcer Mundo. También aqui en Euro-
pa y en Holanda tenemos un problema de desempleo. Estimular Ia postitucién crea trabajo. Y,
si damos un paso més all4, la prevencién del crimen resulta negativa para los puestos de traba-
joenla policia y las campafias contra el maltrato infantil causan desempleo para los trabajado-
res sociales.

La pendiente resbaladiza es evidente: Adopte una actitud tolerante frente al turismo sexual
en el Tercer Mundo y terminar abogando por la muerte y la destruccion aqui, en su propio
pais.'"” El siguiente es otro ejemplo que muestra c6mo una pendiente resbaladiza puede lle-
gar a extremos considerables:

Si fuera legitimo afirmar que todos los hombres son opresores, entonces ;por qué tendria que
ser inaceptable afirmar que todos son unos violadores? ;O todos unos abusadores de nifos?
$Unos Idi Amin Dada?

Otros dos esquemas argumentativos que con frecuencia se usan incorrectamente son los
argumentos de causa-efecto y las generalizaciones. En los primeros se usan las proposiciones
descriptivas relacionadas causalmente, en los segundos, las proposiciones descriptivas uni-
versales.

El propésito de usar proposiciones descriptivas relacionadas causalmente es establecer
que un evento es la consecuencia de otro, ¢ que se debe considerar que un evento es la causa
de otro. Para poder afirmar que existe una relacién de causa-efecto entre dos evenitos es nece-
sario que uno de ellos (la “causa”) preceda al otro (el “efecto”). Esto, naturalmente, no es
suficiente por s mismo. También es posible que esta secuencia cronolégica sea una simple
coincidenia, 0 puede haber un tercer factor operando, que cause un evento primero y des-
pués el otro. La mayoria de las tiendas comerciales estdn abiertas los sébados y cerradas los
domingos, y esto es siempre asi, pero el hecho de que las tiendas estén cerradas los domingos
no es el resultado de que estén abiertas los sabados. Para establecer una relacién de causa-
efecto es necesario establecer que el segundo evento no podria haber ocurrido si no hubiera
ocurrido el primero antes que él. '

Inferir una relacidn de causa-efecto a partir de la simple observacién de que dos eventos
ocurren uno después del otro equivale a cometer la falacia lamada post hoc ergo propter hoc
("después de esto, porlo tanto, por causa de esto”)'?. Un supuesto ejemplo de esta falacia es

" Cf, Govier (1982), Walton (1959a).

1 Siguiendo a Gavier (1988), este ejemplo se podrfa analizar también como una pendiente resbaladiza de consisten-
cia 0 de precedencia.

18 Cf. Walton (1983a), Woods & Walton (1985).
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discutido criticamente en la siguiente reaccion de un grupo de consumidores ante el plan de
instaurar un impuesto para las grabadoras de video y de audio y para los videocassettes y-
audiocassettes virgenes, basdndose en que la gente copia las grabaciones en su casa y, asf, se
venden menos grabaciones originales:

iQué es lo que le objetamos a esta propuesta? En primet lugar, no creeemos que se haya de-
mostrade la pretensidn de que el que los cassettes se capien en las casas sea responsable de la
baja en las ventas de las grabaciones originales. Es un hecho que las ventas de grabaciones origi-
nales han descendido. También es un hecho que a veces las grabaciones se copian en las casas,
Pero esto no significa necesariamente que lo primero sea una consecuencia de lo segundo.

Por ejemplo, nunca se ha probado que alguien que copia una grabacién en su casa habrfa com-
prado la geabacion original si no hubiera dispuesto de los medios para copiarla, Igualmente se
podria argumentar que al copiar miisica se la hace més conocida y esto hace que los consumi-
dores estén més inclinados a comprar més grabaciones originales.

Como quiera que sea, esta pretensién es tan indemostrable como la defendida por la industria
de las grabaciones. Y, por lo tanto, consideramos incomprensible gue se pretenda basar un
nuevo impuesta en una proposicidn que no ha sido demostrada.

A veces se llega a conclusiones generales baséndose en observaciones que se consideran
instancias particulares de algo general. Aunque el esquema argumentativo que sirve de base
de este método puede aparecer a primera vista el de la argumentacidn instrumental, en rea-
lidad se trata més bien de un caso especial de argumentacion sintomdtica. El uso correcto de
este esquema requiere de observaciones que sean representativas y suficientes; de lo contra-
rio, se comete la falacia conocida como secundunr quid (“generalizacidn apresurada”).' Es
evidente que si alguien quiere argumentar que todoes los gatos blancos son sordos, no le basta
con referir a la audiencia a sus propios gatos para convencerla.

4, Complicaciones que pueden presentarse en la utilizacién de los esquemas argumentativos

¢Qué razones podrfan aducir un protagonista y un antagonista para aceptar o para rechazar
un esquema argumentativo? Supongamos que se les presenta un argumento de autoridad,
¢Es correcto 0 no? Los oponentes podrian simplemente sefialar que no se puede deducir con
certeza, partiendo del hecho de que un experto afirma algo, que eso sea realmente coma €]
dice. Los proponentes no necesitan disputar esto. Podrian contraargumentar diciendo que
resulta simplemente imposible que todas las personas sepan todas las cosas o que investi-
guen acerca de todas las cosas y que la opinidn de una autoridad, aunque ne proporcione
certeza, por o menos le confiere cierta plausibilidad a un punto de vista.

En esta controversia existe el problema de que hay ventajas y desventajas, y que estas son
dificiles de comparar. Es poco realista proponerse lograr una decisién objetiva acerca de si
los argumentos de autoridad estdn basados en esquemas argumentativos correctos o no. El
protagonista y el antagonista solo pueden tratar de encontrar un criterio comiin para compa-
rar entre si las ventajas y las desventajas y luego decidir si van a permitir o no este tipo de
argumento en su discusién. 5ino pueden lograr un acuerdo, e} protagonista no deberd usarlos.

% Cf. Leddy {1986) sabre la distincién més refinada entre a falacia de falta de representatividad y la falacia de
muestra insuficiente.
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Similares consideraciones se aplican a esa subcategoria de argumentos de autoridad en
que la autoridad se le asigna al niimero de personas que creen en algo. Los proponentes de
este esquema argumentativo podrfan argumentar que serfa dificil que tantas personas pu-
dieran estar equivocadas, en tanto que sus oponentes podrian contraargumentar dictendo
que la historia proporciona muchfsimos ejemplos notables de o contrario, Los que adhieren
al primer argumento admitiran los argumentos de este tipo en la discusion, los que adhieren
al segundo, lo rechazardn como un argumentunt ad populu. En todo caso, si no se puede
lograr acuerdo, el protagonista deber4 abstenerse de usarlos.

La decisién se torna atin m4s diffcil si no tiene que ver con proposiciones descriptivas,
$ino con proposiciones incitativas. ; Deberfa tratarse como un argumento legftimo el ndmero
de personas que hacen demostraciones de protesta contra el despliegue de armas nucleares?
Muchos de los participantes en las demostraciones pueden pensar que sf, pero algunos poli-
ticos tienen un juicio diferente:

La politica no se hace en fas caltes. Los niimeros solo cuentan en las elecciones y en las votacio-
nes parlamentarias. No se puede establecer una conexién directa entre el niimero de personas
que participan en una demostracion y la correccién de una opinién determinada. Grupos gran-
des 0 pequedios pueden venir con sus peticiones, exigiendo, cantando o haciendo demostracio-
nes. Pero lo inico que realmente cuenta s la idea que ellos apoyany la aceptabilidad de esa idea.

En las elecciones y otros asuntos que se someten a votacidn es muy comun que las deci-
siones se tomen en base a la mayorfa directa. ¢Stempre deberfa considerarse este enfoque del
tipo ad populum como completamente carente de razonabilidad? Por supuesto que no, si es
que ha sido elegido por necesidad. En ciertos casos las decisiones se tienen que tomar y no se
pueden posponer indefinidamente. En ese caso, dejar que la mayorfa decida es una manera
civilizada y no arbitraria de resolver el asunto. El hecho de que sea el niimero de votos lo que
permite zanjar la discusién no significa de ninguna manera que la calidad de la argumenta-
¢ién haya dejado de tener importancia.

La falacia de generalizacién apresurada se considera generalmente como una manera in-
aceptable de llegar a una conclusién general sobre 1a base de observaciones especificas. El
problema es que no siempre est4 tan claro que una generalizacién esté basada en observacio-
nes que son insuficientemente representativas o que no son suficientemente numerosas. Ha-
bitualmente, la generalizacién se presenta cormo si estuviera completamente justificada, como
cuando los prejuicios son “justificados” verbalmente, Un extranjero que le resulta ruidoso a
un vecino la puede conducir ficilmente a la generalizacién de que los extranjeros son perso-
nas que perturban la paz, en tanto que un vecino ruidoso de su propia raza no lo conducird tan
rdpidamente a la conclusién de que todos los miembros de ésa raza son criaturas ruidosas.

Otro ejemplo ilustrativo, donde tal vez no sea inmediatamente tan patente que se ha
reatizado una generalizacién apresurada, aparece en un articulo de un diario en el que un
conocido profesor de economia ataca una cantidad de situaciones inicuas que él considera
que se han vuelto cada vez m4s prevalecientes en su universidad:

No se ha solicitado ni se ha ofrecido ningun espacio para la investigacién. Ni siquiera se Io ha
solicitade, porque alrededor del 90% det cuerpo de profesores de la facultad son incapaces de
realizar cualquier actividad de investigacién académica. Llegaron a las universidades con la
oleada del tumulto de los sesenta, atraidos por las excepcionales condiciones de empleo prima-




186  Frans H. van EemeRen - Ros GROOTENDORST / ARGUMENTACION, COMUNICACION ¥ FALACIAS

rio y secundario. Todos, sin excepcidn, pueden ser desenmascarados como personas nulas y
amargadas que han frustrado no sola sus propias vidas sino también las de otros.

Al referirse a “alrededor del 90%" en vez de a “todo el cuerpo de profesores”, este profe-
sor de economia crea la impresién de que tiene acceso a estadisticas confiables, sin embargo,
no hay nada que muestre que esto sea asf. Por lo tanto, debemos suponer que les asigna una
validez general a sus propias experiencias y que estd contando con su reputacién como eco-
nomista, dotado de entrenamiento estadistico, para asegurarse de que sus lectores no duda-
ran de la confiabilidad de sus afirmaciones. En este contexto, el cauto “alrededor de” ha sido
bien escogido: He aqui al académico y su devoto respeto por los hechos.

Para aquellos que parten de la taxonomia tradicional de las falacias puede resultar un
poco confuso al principio el que las variantes de ciertas falacias, que en la taxonomfa tradi-
cional eran agrupadas bajo una misma categorfa nominal, sean distinguidas ahora como di-
ferentes violaciones a las distintas reglas de la discusion. Un arguimentumt ad verecundiam, por
ejemplo, puede ser una violacién de la Regla 2, de la Regla 4 o de la Regla 7. Un argunientum
ad populum puede ser una violacidn tanto de la Regla 4 como de la regla 7. Sin embargo, es
facil demostrar que estas nuevas divisiones resultan muy funcionales.

Si el argumentunt ad verecundiam es una violacién de la Regla 2, en la etapa de la apertura
de la discusi6n, el protagonista se presenta a si mismo como garante de la correccién de su
punto de vista, evadiendo asf el peso de la prueba en favor de su punto de vista. Si es una
violacién de la Regla 4, en la etapa de argumentacién, el protagonista enumera sus propias
cualidades ante el antagonista o la audiencia, en lugar de presentar argumentos. 5i es una
violacién de la Regla 7, el protagonista presenta una argumentacion, pero el esquema
argumentativo que emplea es inapropiado, o estd siendo incorrec tamente ufilizado, porque
la autoridad a la cual apela no es un experto en el campo relevante.

Si el argmentton ad populin es una violacin de la Regla 4, el protagonista estd manipu-
lando las emaciones de la audiencia en lugar de presentar argumentos. Si es una violacién de
la Regla 7, estd presentando una argumentacién, pero el esquema argumentativo empleado
no estd siendo usado correctamente. El niimero de personas que creen en algo se ha tomado
come la base para cbtener la conclusién de que lo que ellos creen es realmente verdadero. En
este caso, el argumentum ad populum ha pasado a ser una variante del srgumentum ad
verecundiam.

Aunque tradicionalmente las variantes del argumentiom ad verecundinin y del argumentum
ad populum sean nominalmente variantes de la misma falacia, las diferencias entre ellas son
tan importantes que hay buenas razones para considerarlas como falacias completamente
diferentes a las que casualmente se les ha dado el mismo nombre, Pero més importante que el
nombre es qute estas variantes son violaciones de diferentes reglas para una discusién critica.




CapfTuLo XVI

Falacins en In utilizacién
de lns formas ldgicas de
I argumentacion

1. El tratamiento de las formas 16gicas de la argumentacién

Para lograr una defensa concluyente de un punto de vista es necesario que todos los argu-
mentos usados en el discurso sean ldgicamente validos. Este requisito de validez se relaciona
con la formn de los argumentos, que debe ser de tal tipo que, si las premisas son verdaderas,
no puede ser posible que la conclusién del argumento sea falsa. El instrumento de evalua-
cién que permite establecer si un argumento es efectivamente vélido es el procedimiento de
razonatiento. Su funcidn es verificar si la forma del argumento efectivamente garantiza que
la conclusién se sigue de las premisas.

Para poder determinar si un argumento es 1égicamente v4lido es necesario reconstruir el
razonamniento subyacente a la argumentacién del protagonista en la etapa de argumentacién
de la discusién. Reconstruir el razonamiento subyacente significa establecer cuales son exac-
tamente las premisas y las conclusiones que constituyen los argumentos usados en la argumen-
tacién. 5i hay algunas premisas implicitas, serd necesario hacerlas explicitas. La validez légi-
ca del argumento en cuestién queda entonces mds 0 menos autométicamente garantizada,
puesto que explicitar las premisas implicitas comienza por la formulacién del “minimo légi-
€0, que conecta de una manera lgicamente vélida la premisa explicita con la conclusién.

Las formas légicas de la argumentacién solo pueden ser evaluadas si son completamente
explicitas. En la practica argumentativa, dejar premisas implicitas es mas bien la regla que la
excepcion. Por lo tanto, la Regla 8 para una discusién critica se formula de la signiente mane-
ra: Ent su argumentacion, las partes solo pueden usar argunentos que sean logicamente vilidos o que
seartt susceptibles de ser validados explicitando una o mds premisas implicitas.

Enla préctica, la calidad légica de los argumentos serd considerada muy importante por
el protagonista y por el antagonista, quienes haran todo lo posible para que sus argumenta-
ciones causen una impresién “Iégica”. Por lo general, cuando llega el momento de evaluar
mutuamente la validez de los argumentos de uno y otro, protagonista y antagonista se apo-
yaran en primer lugar, o incluso exclusivamente, en sus propias intuiciones. Una revisién
formal solo se efectuard si sus intuiciones los conducen a resultados diferentes.

5i el protagonista ve que esto estd a punto de suceder, muchas veces tratara de evitar un
examen critico de la validez de su razonamiento otorgandole a sus palabras la apariencia de
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logicidad. Al presentar algo como “petfectamente 6gico” puede estar tratando de evitar que
el antagonista proceda a un examen més detenido de los méritos 16gicos del argumento que
estd a la base de su argumentacion:

Ahora que Ginebra ha fallado, es 16gico que Dinamarca se unird 2 los otros paises y emplazard
misiles de crucero.

El uso del término légico tiene menos que ver con los atributos formales del argumento y
mas con dotar al punto de vista de un barniz de logicidad. De hecho, el término es usado aqui
en el sentido de cuasi-16gico.

Pero incluso sin recurrir a términos como Idgico y Idgica, muchas veces el protagonista
intentard presentar su punto de vista de tal manera que aparezca como si fuera enteramente
16gico inferir este punto de vista a partir de las premisas. Frecuentemente sugerird que élsolo
estd aplicando el principio de consistencia de que si uno piensa una cosa, lgicamente debe
pensar también la otra:

Yo no me opongo a que otras personasno fumen, por o tanto, ellas tampoce deberian oponerse
al hecho de que yo fume.

Cuando se evaltia la calidad 16gica de la defensa de un punto de vista, antes de conside-
rar el asunto de si la conclusi6n realmente se sigue l6gicamente de las premisas, primero se
debe averiguar si existe una inconsistencia entre las premisas. No tiene mucho sentido revi-
sar la validez de un argumento si sus premisas son inconsistentes.

El tipo mds obvio de inconsistencia se produce cuando dos premisas son contradictorias.
Este es el caso si contienen proposiciones que no pueden ser, ni ambas verdaderas, ni ambas
falsas al mismo tiempo: “El fuego esté encendido” y “el fuego no estd encendido”. La conjun-
cién de estas dos proposiciones produce una proposicién compuesta que, debido a su forma
contradictoria, siempre es falsa.

El ajedrecista Viktor Kortsjnoi nos proporciona un ejemplo un paco mas sofisticado:

(Supersticioso? Yo, no, jEso solo trae mala sverte!

Un segundo tipo de inconsistencia se produce cuando hay dos premisas contrarias, Las
premisas contrarias no pueden ser ambas verdaderas al mismo tiempo, pero pieden ser am-
bas falsas. Por ejemplo: “El abrigo es negro” y “El abrigo es verde”, cuando el abrigo en
realidad es café. El punto crucial en relacién tanto a las premisas contradictorias como a las
contrarias es que la combinacién de las dos proposiciones siempre es falsa, cualquiera que
sea su contenido.

Si la inconsistencia de las premisas siempre fuera tan obvia como en los dos ejemplos
precedentes, el riesgo de que el antagonista fallara en detectarla serfa menor. A veces, sin
embargo, no es tan inmediatamente obvio, a partir de la formulacién del argumento, que hay
una inconsistencia:

La Sra. Janet Jones dio una notable respuesta a fa pregunta acerca de sus celos: “No soy celosa”,
replicé. “Tengo una gran dosis de racionalidad. Mi madre siempre decfa: los celos gobiernan el
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mundo, pero este no es mi mayor defecto. Aungue si mi marido se acostara con otra, yo le
pegaria un tiro”.

Después de haber establecido qué inconsistencias hay en un discerso, se debe tomar Ja
decisién de si todavia vale la pena (jy si es factible!) comenzar a revisar la validez légica de
los argumentos. Una de las implicaciones de la Regla 8 es que el procedimiento de razona-
miento debe arrojar un resultado positivo. Estrictamente hablando, examinar la valides logi-
ca siempre requiere de una refereicia a algtin sistema de reglas 16gicas, pero a veces resultar4
inmediatamente evidente que un argumento es invalido. En algunos otros casos su invalidez
parecerfa poder ser ficilmente demostrada por medio de un ejemplo, como ocurre en este
articulo del escritor holandés Piet Grijs:

La fe cristiana es notable no por la improbabilidad e incoherencia de sus pronunciamientos
r
sine porque es precisamente el tipo de fe que no necesitamos. Brevemente, se reduce a lo si-
guiente: “Dios cred el mundo. La humanidad era muy mala. Entonces Dios envié a su hijoen e
afo cero. El se suicid6 y esta es la razén por la cual la humanidad ha sido redimida de su
|p .
maldad”. ;Es cada una de estas cuatro oraciones falsa? No podemos decitlo con certeza. Lo que
me preocupa mds es la completa ausencia de cualquier conexidn coherente entre ellas. Las
palabras “esta es la razén por la cual”, de la dltima oracidn, son un insulto a la intefigencia,
Estas cualro oraciones tomadas en conjunto me parecen ser tan verdaderas o tan falsas como
cualquier otra coleccién arbitraria de cuatro oraciones que uno se molestara en escribir. Por
ejemplo: “El Diablo pint6 el munde. Pero él no puede deducir sus gastos de los impuestos.
] - . . .
Entonces su primo apareci6 en 1982. El tiene un affaire con el ex lider de los conservadores
. ” y
esta es la razén por [a cual ahora a los 4rboles les crecen hojas verdes.

Solo en los casos en que no es necesario explicitar una premisa implicita serd necesario
examinar, con ayuda de algtin sistema de reglas légicas, si el argumento misme es efectiva-
mente valido. 5i el procedimiento de razonamiento revela que uno o mas de sus argumentos
son invdlidos, el protagonista habra violado ta Regla 8. Por su patrte, el antagonista viola ta
Regla 8 si, a pesar de que el procedimiento de razonamiento arroja un resultado positivo, él
rechaza el argumento como siendo invélido.

Tradicionalmente se ha considerado a la invalidez como el criterio distintivo de las
falacias.'? Por largo tiempo, tanto la definicién como la clasificacion de las falacias fueron
determinadas por este criterio y muchos autores todavia mantienen esta postura. Hasta cier-
to punto, tienen razén. Algunas falacias efectivamente son errores 16gicos. Pero la invalidez
de los argumentos ciertamente no es la causa més importante del fracaso en el logro de la
resolucién de una disputa y hay muchas falacias que requieren ser explicadas de otra mane-
ra. En efecto, aparte del hecho de que los argumentos que contienen premisas implicitas ya
habran sido validados cuando éstas sean explicitadas, muchas veces también son las viola-
ciones de otras reglas, distintas a la Regla 8, las que obstruyen la resolucién de la disputa.

2. Confundir condiciones necesarias con condiciones suficientes

Las violaciones de a Regla 8 pueden tener muchas formas diferentes. Algunas de estas faltas
contra la validez 18gica se presentan con cierta regularidad y muchas veces no se las reconoce

12 Cf. Hamblin (1970).
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de inmediato. Entre ellas est4n las falacias relacionadas con la confusién de una condicién
necesaria con unta condicién suficiente, o viceversa, en argumentos que tienen una premnisa
del tipo “Si..., entonces...”.

Si se pone el dicho “no hay humo sin fuego” en la forma “Si..., entonces...”, queda asi: S
hay humo, entonces hay fuego”. En una inferpretacién literal, esta expresion significa que la
presencia de humo es una garantfa de Ia presencia de fuego y que la ausencia de fuego es una
garantia de la ausencia de humo. Supongamos que no hay fuego y que alguien no se da
cuenta inmediatamente que entonces no puede haber humo, y piensa que puede haberlo,
Pero si esa persona da por supuesto que hay humo, entonces también, sobre la base de la
expresion “Si hay humo, entonces hay fuego”, debe aceptar que hay fuego, en circunstancias
de que la suposicién de la que se ha partido aqui es precisamente que #o hay fuego. Por lo
tanto, si alguien desea apegarse a este punto de partida, no puede evitar conceder que no
puede haber humo. La ausencia de fuego es una garantia de la ausencia de humo.

El que la garantia de la presencia de fuego sea proporcionada por la presencia de humo
significa que, de acuerdo al enunciado “si hay humo, entonces hay fuego”, la presencia de
humo es una condicién suficiente para que haya fuego. Inversamente, la garantia de la ausen-
cia de humo, proporcionada por la ausencia de fuego, significa que, de acuerdo a este enun-
ciado, el fuego es una condicidn necesaria para el humo,

Dos argumentos validos que se pueden construir sobre la base del enunciado “Si hay
humo, entonces hay fuego”, son los siguientes:

1. a. Sihay humo, entonces hay fuego.
k. Hay humo.
¢ Por lo tanto, hay fuego.

2, Si hay humo, entences hay fuega.

a.
b. No hay fuego.
<. Por lo tanfo, no hay humo,

Cuando se confunden entre s las condiciones necesarias y las suficientes, la relacion en-
tre el humo y el fuego se vuelve confusa. Dos argumentos invalidos de este tipo, que se
pueden construir sobre la base del mismo enunciado, son los siguientes:

3. a. Sihay humo, entonces hay fuego.
. Hay fuego.
¢.  Por lp tanto, hay humo.

4. a. Sihay humo, entances hay fuego.
. No hay hume.
¢ Por lo tanto, no hay fuego.

En el argumento (3), a partir de la observacién de que una condicién necesaria para la
presencia de humo se ha cumplido (“Hay fuego”), se deduce que realmente hay humo. En
este caso, la condicién necesaria ha sido erréneamente tratada como una condicion suficiente
y no se ha tomado en cuenta el hecho de que, sobre la base de Ja premisa a (y también en la
vida real), es posible que haya fuego sin que haya humo. En el argumento (4), a partir de la
observacién de que la condicién suficiente para la presencia de fuego no se ha cumplido
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(“No hay humo”), se deduce que no hay fuego. En este caso, la condicién suficiente ha sido
err6neamente tratada como una condicién necesaria y, nuevamente, no se ha tomado en
cuenta el hecho de que es posible que haya fuego sin que haya humo.

Los argumentos invélidos (3) y (4) consisten en una inversi6n de las formas vélidas de
argumento conocidas como niodits portenss y modus follens, respectivamente. En el nodus ponens
invertido la confirmacién del antecedente es inferida a partir de la afirmacion del consecuen-
te (como sucede en el caso (3)) y en el modus tollens invertido la negacién del consecuente es
inferida a partir de la negacién del antecedente {como sucede en el caso (4)). Estas dos formas
invalidas de argumento son conocidas, respectivamente, como las falacias de afirmar el conse-
cuente y negar el antecedente.

Los problemas que se presentan para reconocer estas falacias muchas veces se pueden atri-
buir a la aceptabilidad de la conclusién que se extrae del argumento invélido. Si alguien con-
cuerda con la conclusidn, tiende a ser menos critico al momento de revisar la validez del argu-
mento, Esta actitud acritica es criticada de una manera simpdtica por Rob Sijmons en un diario:

Tener sexo puede hacer que quedes embarazadn. Si has quedado embarazada, debes haber tenido sexo.
La afirmacién “invertida”, aunque es correcta, no se sigue necesariamente de la primera afir-
macidn, la que, en s misma, también es verdadera. Tarea para la casa: Trate de invertir la pro-
posicién inicial (igualmente verdadera): “Tener sexo puede no hacer que quedes embarazada”.
Los dlititerttos contaminados pueden hacer que te sientas eufermo. Si te sientes enfermo, debes haber
contsimido alimentes contaminados. Absurdo, por supuesto. No s6lo el razonamiento es falso, la
afirmacién invertida también es falsa. Bl que una persona se sienta enferma puede ser causado
por muchos otros factores. Por ejemplo, por el hecho de estar embarazada. Por lo tanio, ferer
sexo pitede acer que uno se sienta enferso. Tarea para la casa: ;Es 16gicamente correcta esta uiltima
conclusién?

3. Confundir las propiedades de las partes con las del todo

Otra violacién de la Regla 8 es la incorrecta atribucién de una propiedad de un todo a sus
partes constitutivas, o viceversa. Las propiedades de los todos y de las partes no siempre se
pueden transferir simplemente de los unos a los otros. A veces dicha transferencia produce
una argumentacién que contiene un argumento légicamente correcto, pero también hay ve-
ces en que el resultado puede contener un argumento incorrecto. En el ejemplo siguiente el
argumento es correcto:

1. a. Estesillén es blanco.
b.  Por lo fnnito, el tapiz de este sillén es blanco.

En este argumento la blancura del sillon se transfiere a su tapiz. Debido a que el tapiz del
sillén puede ser considerado como una parte constitutiva de ét y la blancura puede ser con-
siderada como una propiedad asignada tanto al sillén como al tapiz, este argumento trans-
fiere una propiedad ("blancura”) desde un todo (“sillén”) a una parte del todo (“tapiz”). La
forma general del argumento del ejemplo (1) se puede representar de la manera siguiente:

2. a. Eltodo X tiene la propiedad Z.
b. Porlo tanto, la parte Y de X tiene la propiedad Z.
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Esta forma argumentativa supone que, si un todo tiene una propiedad determinada, to-
das las partes del todo también tendrén esa propiedad. Que esto no siempre es asf resulta
evidente a partir del argumento siguiente, que tiene la misma forma argumentativa que el
ejemplo (1):

3. a. Estesillén es pesado,
b.  Por lo tanio, el tapiz de este sillén es pesado.

El argumento del ejemplo (3} es claramente incorrecto y esto significa que la forma
argumentativa del ejemplo (3) no se puede considerar automaticamente como légicamente
vélida.!®

No se produce automdticamente un argumento correcto, ni por la atribucién de propie-
dades de todos a partes, ni por la atribucién de propiedades de partes a todos. La correccién
de los argumentos de cualquiera de estas variantes depende, entre otras cosas, de la
transferibilidnd de la propiedad en cuestién.' Esta transferibilidad est4 determinada por dos
factores: (a) ta naturaleza de ln propiedad a ser transferida y (b) la naturaleza de Ig relacidn entre lns
partes y el todo.

En cuanto a la naturaleza de la propiedad que va a ser transferida, se debe hacer una
distincién, en el caso de las propiedades de personas, animales o cosas, entre propiedades
absolutas y propiedades relativas. En principio, siempre se puede evaluar independientemen-
te si algo o alguien posee una determinada propiedad absoluta. En cambio, en el caso de las
propiedades relativas, siempre tiene que haber alguna comparacidn, explicita o implicita, ya
sea directamente con alguna otra persona o cosa, o bien con algiin patrén, norma o criterio.

Entre los términos, palabras y expresiones que indican propiedades absolutas se incluyen
tos nombres de los colores de los materiales de los que algo estd hecho y los adjetivos relacio-
nados con la forma o con propiedades fijas tales como las de ser inflamable o téxico:

Las patas de este sillén son blancas.
Este vestido estd hecho de algodén,

La plaza del pueblo es redonda.

Este liquide limpiader es inflamable.
La savia de los rantinculos es venenosa.

N A

Los términos que indican propiedades o caracteristicas relativas pueden estar relaciona-
dos con el peso, las dimensiones (longitud, anchura, profundidad, circunferencia, volumen,
etc.), fuerza, precio, o calificativos de la personalidad, apariencia u otras caracteristicas lla-
mativas;

. Ese bolso es pesado.

10. Ese elefante es pequefio.
11. Ese oso es fuerte.

12. Ese bote es barato,

13. Mi hermana es agradable.

1 Al pronunciar un veredicto de este tipo, naturalmente se debe recordar que la “validez Mgica” es una nocidn que
es dependiente de un sistema. Para la distincidn entre la validez dependiente de un sistema y la validez intuitiva (o,
como la hemos Hamado aqui, 1a correccion l6gica), cf. Haak, 1978.

H Woods & Walton (1982a} han hablado de propiedades composicionalmente y divisionalmente hereditarias.
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El que las propiedades como la pesadez sean relativas se comprende a partir del cardcter
comparativo {ya sea explicito o implicito) de los términos. Por ejempla, un balso pesade es uno
que pesa mds que unbolso corriente. Resulta pesado cuando se lojuzga por los estdndares apli-
cables a los bolsos. No se nos dice exactamente cual es el patrén de medida por medio del
cual se mide el peso de un bolso, pere esto estd determinado implicitamente por el hecho,
conocido por cualquier usuario del lenguaje, de que un bolso debe ser susceptible de ser car-
gado por una persona. En el caso de un avién, por ejemplo, se aplicaria un patrén diferente.

Algo semejante ocurre con términos como grande. Su uso depende de los patrones, nor-
mas o criterios aplicables a la categoria a la cual pertenece la cosa caracterizada como “gran-
de”. Dentro de la categoria apropiada, se hace una comparacion con otros miembros de esa
misma categorfa. Por ejemplo, el tamafio de un ratén debe ser considerado dentro del contex-
to pertinente a la categorfa de los ratones. Un ratén grande no es un animal grande, sino un
ratén que es mas grande que los demds ratones, es decir, que es grande para ser un ratén.'”

Con respecto a la naturaleza de la relacién entre las partes y el todo, es importante esta-
blecer una distincién, cuando se evalda esta relacién, entre todos estructurados y todos no-
estruichurados.'™ Un todo no-estructurado o “no-ordenado” no es mas que una coleccién de
elementos que, en conjunto, constituyen el tedo. El todo es, por asf decirlo, simplemente la
suma de sus partes. Por ejemplo, las arvejas en un tarro de arvejas, las gotas en un charco de
agua y los granos de arena en un montén de arena.

Un todo estructurado u “ordenado” es més que la suma de sus partes, es diferente en el
sentido de que existe una diferencia cualitativa éntre la coleccién de elementos y el todo que
estos constituyen. Son ejemplos de este tipo de todo estructurado: una novela, que consiste
en una coleccién de oraciones; un equipo de flitbol, compuesto por sus jugadores, y una
maquina, formada por varias partes. No toda coleccién de oraciones produce una novela.
Las oraciones tienen que estar ordenadas de una manera particular para producir el tedo
coherente que se requiere. Lo mismo se aplica, suitatis mutandis, a los jugadores que forman
el equipo de fiitbol y a las partes que componen la maquina.

Algunas propiedades que se les pueden atribuir a los todos son independientes de las
estructuras que estos tengan o no tengan, Otras dependen de ellas. Por ejemplo, “ser de color

EXIa ] "o

café”, ”ser hecho de bronce”, “ser pesado” y “ser grande” son propiedades independientes
dela estructura. Y “ser rectangular”, “ser comestible”, “ser bueno” y “ser fuerte” son propie-
dades que dependen de la estructura. Una cierta cantidad de arvejas verdes tomadas en con-
junto constituyen un todo que también es verde, ya sea que las arvejas estén en un plate o
todavia en el tarro. Pero una coleccién de eslabones fuertes no constituye automdticamente
una cadena fuerte. Para eso se necesita primero que estén conectados entre si de la manera
adecuada.

Tal como lo muestra el ejemplo de los eslabones, las propiedades que dependen de la
estructura no pueden simplemente transferirse de las partes al todo. Y tampoco se puede
hacer lo contrario. De la observacién de que un rompecabezas es rectangular no se sigue que
las piezas del rompecabezas también deban ser rectangulares. Dicho sea de paso, tampoco es
cierto que las propiedades independientes de la estructura puedan ser transferidas en todos

los casos.

13 CK. Leisi (1952).
% CF. La distincién de Hamblin entre colecciones fisicas y colecciones funcionales (1970).
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Un término relativo indica una propiedad que no se puede transferir simplemente de]
todo a las partes, mientras que, en principio, esto es posible con un términe absoluto. Pero,
repetimos, no siempre:

14. a. Elsodio y el cloro son t6xicos.
b. Por lo fanto, el cloruro de sodio es koxico.

Sin embargo, coma se sabe, “cloruro de sodio” es el nombre quimico de la sal corriente, la
cual no es en absoluto tdxica, sino comestible, a pesar de estar compuesta de dos elementos
altamente téxicos.

La diferencia entre este ejemplo (14} y el de las arvejas verdes consiste precisamente en
que el término #dxico indica una propiedad dependiente de la estructura y el término verde,
una propiedad independiente de la estructura. Por ofra parte, mientras el término verde indi-
ca una propiedad que, ademas de ser independiente de la estructura, es absoluta, un término
como pequeiio indica una propiedad que, si bien es independiente de la estructura, no es
absoluta, y el término féxico indica una propiedad que es absoluta, pero que no es indepen-
diente de la estructura. Solo una propiedad absoluta qure adenuds es independiente de la estructurqes
transferible de las partes al tode o viceversa. Ninguna de las otras propiedades es
auntomaticamente transferible en todos los casos.

En el siguiente cuadro se ilustra, por una parte, la relacién entre el cardcter absoluto o
refativo de una propiedad y su carécter de dependiente o de independiente de la estructura
y, por otra parte, la transferibilidad de esa propiedad entre las partes y los todos:

propiedades independientes propiedades dependientes
dela estructura de la estructura
(2) (2b)
propiedades absolutas rojo, blanco, azul, de vidrio, redondo, cuadrado,
(1a) de hierro, de madera comestible, téxico
(+) (-)
propiedades relativas pesado, pequefio, liviano, bueng, caro, fuerte,
(1b) grande, grueso, delgado pobre
{-) ()

Solo en la combinacién 1a-2a hay una praopiedad transferible capaz de producir un argu-
mento correcto.””” En las otras combinaciones, 1a-2b, 1b-2a y 1b-2b, se produce una violacién
de la regla segtin la cual, en principio, los argumentos usados en una argumentacion deben

17 8 la dable condicién de que la propiedad sea absoluta e independiente de la estructura se cumple realmente, el
esquema argumentativo sintomdtico de una argumentacién parte-todo es correcto, al menos en este aspecto. En la
l6gica de predicados, esta situacidn puede formalizarse come a (x}(y) [(Pxy . Rx) —> Ry] (composicion), o b (x){y)
[(Pxy . Ry) —> Rx] (divisidn}. (P se refiere en este caso a “es parte de” y R se refiere a “tiene la propiedad”). Estas
férmulas representan premisas que validan el argumento, pero no son necesariamente verdaderas; su verdad de-
pende de la naturaleza de la propiedad y de la naturaleza de la relacién entre la propiedad y la estructura del todo.
Puesto que las condiciones para R no han sido formuladas satisfactoriamente hasta ahora, en la divisién clésica de
las falacias, las falacias de composicitn y divisién deben ser situadas en un lugar intermedio entre las asi llamadas
falacias formales y las asi lamadas falacias informales.
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ser légicamente validos. El resultado es la falacia de transferencin incorrecta de propiedades entre
las paries y el todo, que tiene dos variantes: (a) la transferencia incorrecta de una propiedad
desde las partes al todo y (b) la transferencia incorrecta de una propiedad desde el todo a sus
partes.

En la variante {a), una propiedad de las partes individuales de un tedo se convierte inco-
rrectamente en una propiedad del todo. Por esta razdn, a veces se llama a este error falacia de
contposicion. En la variante (b), una propiedad del todo se divide incorrectamente entre sus
partes, por lo cual a veces se conoce este error con et nombre de falacia de division.'

Un buen ejemplo de la falacia de composicién fue ofrecido por el novelista Gerard Reve
cuando dijo que en Holanda habia un sentimiento anticatélico generalizado:

Las actuales acusaciones contra la Iglesia Catélica Romana son tan absolutamente absurdas
como las que se solfan dirigir en contra de los judfos. Uds. deben estar familiarizados con ellas:
“La Iglesia no hace nada”, o “La Iglesia se mezcla demasiado en politica®, o “La Iglesia est4
forrada en dinero”. (Lo cual, de paso, es falso. La Iglesia es extremadamente pobre, parque es
principalmente una Iglesia de los pabres. La gente rica no necesita un Dios).

En la argumentacién que estd entre paréntesis hay un argumento que se puede recons-
truir de la siguiente manera:

15. a. LaIglesia es una Iglesia de los pobres.
b. Por la tanto, 1a Iglesia es extremadamente pabre.

En el ejemplo (15) no se ha tomado en cuenta el hecho de que la pobreza no solo es una
propiedad relativa sino que también es una propiedad dependiente de la estructura, En pri-
mer lugar, a las personas y a las Iglesias se les deben aplicar diferentes patrones de medida de
la riqueza. La riqueza de las personas se mide comparando sus ingresos y posesiones con los
de otras personas, en tanto que la riqueza de la Iglesia debe ser comparada con la de otras
Iglesias o instituciones similares. En segundo lugar, no existe ninguna conexién directa entre
la riqueza de los miembros individuales de una Iglesia y la riqueza de esa Iglesia como tal. La
riqueza de una Iglesia, aparte de la prosperidad de sus miembros, también depende de otros
factores, tales como la proporcidn de sus ingresos y posesiones que estos miembros le donan
a su Iglesia.

Se pueden realizar andlisis similares para la falacia de divisién. Basta con un breve ejemplo:

16. a. El Gobierno es indeciso.
b. Por lo fanito, los ministros del Gobierno son indecisos.

En et ejemplo (16) no se ha tomado en cuenta el hecho de que la propiedad {absoluta) de
la “indecision” es una propiedad dependiente de la estructura. Un Gobierno solo puede to-
mar decisiones si sus miembros en conjunto son capaces de llegar a tomarlas. Es perfecta-
mente posible que todos los miembros del Gobierno sean extremadamente decididos, pero
que todos deseen cosas diferentes. Entonces el Gobierno como un todo se encuentra con
dificultades para llegar a una decisién tinica y, por eso, es “indeciso”.

1= Bar-Hillel {1964}, Broyles (1975), Pole (1981), Rowe (1962), Woods & Walton {1989).
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4, Complicaciones que pueden presentarse en la utilizacién de las formas légicas de la
argumentacion

La propiedad de la blancura es una propiedad absoluta que ademds es independiente de la
estructura y, por lo tanto, es transferible del todo a sus partes y viceversa, Sin embargo,
surge una complicacién por el hecho de que transferir esta propiedad del todo a sus partes
puede parecer diferente a transferirla de las partes al todo, Comparemos los siguientes
ejemplos:

1. Este silldn es blanco.

Por lo tanto, las patas de este sillén son blancas.

b
» g

Las patas de este 5illén son blancas.
b. Por lp tanto, este sillén es blance.

En los ejemplos (1} y (2) los todos y las partes entre los cuales ocurre la transferencia son
los mismos, sin embargo, el ejemplo (1) es més probable que sea correcto que el (2). El ejem-
plo (2) habria sido correcto si (2a) se hubiera entendido como “todas las partes de este sillén
son blancas”, lo cual es una premisa implicita en (1).

1. a. Estesilldn es blanco.
(Por lp fanto, todas las paries de este sillén son blancas).
(Las patas de este sillén son partes de este sillén).
b.  Por lo tanto, las patas de este sillén son blancas.

El paso de “Todas las partes de este sillon” a “Las patas de este sillén” est4 justificado
aqui, pero obviamente no est4 justificado en la direccién opuesta: lo que es verdadero de las
patas no es necesariamente verdadero de todas las partes del sillén. Esto explica la asimetria
entre los ejemplos (1) y (2).

También puede haber diferencias més sutiles entre una argumentacién todo/partes y
una argumentacién partes/todo. Aun cuando el uso de un término relativo siempre produce
un argumento invélido, parece que en algunos casos la variante de divisién produce un de-
fecto més serio que la de composicién y, en cambio, en otros casos parece ser al revés. Com-
paremwos los siguientes ejemplos:

2. La bicicleta s cara, por lo tanto, tedas las partes de la bicicleta son caras.

a
b. Todas las partes de la bicicleta son caras, por lo tanto, la bicicleta es cara.

La bicicleta es barata, por lo tanto todas las partes de la bicicleta son baratas,
Todas las partes de la bicicleta son baratas, por lo tanto, la bicicleta es barata.

_D"ﬂi

La falacia de divisién en el ejemplo (2a) parece ser mds grave que la falacia de composi-
cién en el ejemplo {2b), en cambio la falacia de composicidn en el ejemplo (3b} parece ser méds
grave que la falacia de divisién en el ejemplo (3a). 5i esta observacién es correcta, la explica-
cidn seguramente se encuentra en la diferencia entre el “compaortamiento de composicién” y
el “comportamiento de division” de las propiedades de ser caro y de ser barato, perong estd
completamente claro qué es exactamente lo que causa esta diferencia.

B
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Un problema que surge cuando se identifican las falacias de composicién o de divisién es
que los términes empleados para designar las propiedades transferidas son, en principio,
igualmente aplicables tanto al tode como a las partes. Si no fuera asi, siempre se podrian
identificar inmediatamente las falacias, tal como ocurre en los ejemplos siguientes:

Esta casa es cémoda.
Por Io tanto, las perillas de las puertas de esta casa son comodas.

=

5. a Juliaesbonita.
Por lo tanto, el higado de Julia s bonito.

=

Otra complicacién que se presenta es que no siempte queda claro si los términos emplea-
dos son absolutos o relativos, dependientes de la estructura o independientes de la estructu-
ra. Y tampoco podemos darnos cuenta inmediatamente de cudles son exactamente las conse-
cuencias que podria tener un carécter relativo o dependiente de la estructura del términe
sobre la transferencia de la propiedad en cuestién desde el todo a las partes o viceversa.

A veces se corre el riesgo de pasar por alto las diferencias y confundir las propiedades de
las partes y los todos, como ocurre en el siguiente ejemplo caricaturesco:

6. a. Unelefante come més que un ratén.
b. Por lo taito, los elefantes comen mds que los ratones.

A primera vista, el ejemplo (6) podrfa parecer correcto. No obstante, cuando uno se da
cuenta de que la propiedad de “comer mds que” es relativa y, por lo tanto, deberia ser medi-
da con criterios diferentes en los ejemplos (6a) y (6b), queda claro que se ha cometido la
falacia de composicién. Ademds, en el ejemplo (6b) el niimero total de elefantes y de ratones
incluido en la comparacién cumple un papel importante: en (6a) lo que estd en juego es el
consumo individual, en {6b) el consumo colectivo.

Aunque las falacias de composicién y divisién no son falacias de ambigtiedad, pueden
ocurrir en combinacién con términos ambiguos, provocande mayor confusién. Veamos el
siguiente ejemplo:

7. a. Todos los soldados japoneses son pequedics.
b. Porlo tanto, el ejército japonés es pequerio.

La naturaleza compuesta del ejemplo {7) queda clara cuando se comprende que los solados
japoneses son miembros del ejército japonés. Esto, unido a que el término pequeiio es relativo,
basta para reconocer la falacia de composicién, pero, ademés, la palabra pequefio tiene signi-
ficados diferentes en (7a) y {7b). En (7a) se refiere a la longitud corporal de los soldados
japoneses, en {7b) al tamaiio del ejército japonés en términos del niimero de hombres que lo
componen. Es imposible que el primer significado pueda funcionar bien enla conclusion y es
imposible que el segundo pueda funcionar bien en la premisa.

Una complicacién tipica que se puede presentar cuando se intenta determinar si un argu-
mento es légicamente valido, consiste en que no siempre los indicadores argumentativos
resultan ser claves confiables para la reconstruccién de los argumentos subyacentes. En el
caso de 1na presentacién progresiva -que es la que mds se acerca a un patrén de razenamien-

197



198  Frans H. van EsMEREN - RoB GROOTENDORST / ARGUMENTACION, COMUNICACION Y FALACIAS

to logico-, “asi” o “por lo tanto” preceden, en principio, a un acto de habla que expresa Ia
conclusién de un argumento 16gico. En el uso corriente, sin embargo, la presencia de estas
palabras coloquiales como “asi” o “por lo tanto” no indica necesariamente que hay un argu-
mento. Especialmente la palabra “asi” se usa muchas veces de una manera bastante poco
precisa. A veces no cumple més que una funcién de relleno; otras veces, simplemente sugiere
una conexion légica, no especificada de otra manera, entre diferentes enunciados. Gerard
Reve nos proporciena un buen ejemplo en una divertida réplica a una carta de un colega

acerca de la visita del Papa Juan Pablo Il a Holanda:

Tal como digo, estoy muy encantado de leer su carta, pero de tedos modos seguiré yendo a
misa de la manera acostumbrada y entonces prenderé dos o tres velas de cincuenta centavos
ante la imagen de la Virgen de los Dolores. Lo que Ud. dice en su carta, o s verdadero o no lo
es, por lo tanto, yo no puedo equivacarme.

En este caso no es necesario aplicar el procedimiento de razonamiento para darse citenta
de gue no se trata aqui de un argumento légicamente vélido. Pero en algunos otros casos
puede ser mas dificil darse cuenta de que las palabras “asi” o “por lo tanto” estdn mal coloca-
das o, al menos, resultan inconducentes para una reconstruccién logica.

Las diferencias entre el discurso cotidiano y la manera en que se usan los términos en un
contexto l6gico son considerables. Por ejemplo, que el antecedente de una oracién “si... en-
tonces...” represente una condicion suficiente y no una necesaria solo es verdadero en una
interpretacién légica, en la que toda oracidn condicional es tratada como una “implicacién
material”. En el discurso cotidiano pocas veces se pueden encontrar instancias completa-
mente explicitas y totalmente equivalentes a formas argumentativas logicamente validas ta-
les como el modts ponens y el modus tollens, pero a veces también se encuentran ciertas varian-
tes de modus pontens y imodus tollens que resultan aceptables. En estos casos, el punto de parti-
da no parece ser un principio l6gico-deductivo de validez, sino alguna nocidn de validez o
correccién mds laxa, intuitiva y orientada pragméticamente. Consideremos los dos ejemplos
siguientes:

8. a. Sinieva, entonces los techos se ponen blancos.
b. Los techos estdn blancos.
¢.  Por lo tanite, ha nevado.

9. a. Una madre @ su lrijo: "5 no ordenas tu pieza en este instante, no puedes ir al cine .
b.  Efhijo: “Lo haré ahora”.
(El nifto ordena su pieza).
¢. Elhijo: “Por lo tanto, ahora puedo it al cine”,
La miadre: “De ninguna manera, lo tinico que yo dije fue que si o lo hacias, no podrias it”.

En el ejemplo {8), aunque no podemos concluir con certeza que ha nevado (de hacerlo
estarfamos cometiendo 1a falacia de afirmar el consecuente), de todos modos, en ausencia de
otras explicaciones plausibles, esa conclusién es muy probable. Aunque el argumento no es
deductivamente valido, es (inductivamente) plausible. En el lenguaje coloquial (y en otros
contextos) se suele llamar “v4lidos” o "correctos” a este tipo de argumentos.

En el ejemplo (9), hablando desde el punto de vista estrictamente 16gico, debemos decir
nuevamente que la conclusién del hijo no se justifica (comete la falacia de negar el anteceden-
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te), sin embargo, sf se justifica desde el punto de vista pragmtico. En circunstancias norma-
les, el hijo tiene derecho a suponer que en {9a) sumadre le ha propotcionade foda la informa-
cién que necesita para poder obtener su permiso para ir al cine. Sobre la base de este punto de
partida, el antecedente de {9a} representa una condicién que es tanto necesaria como sufi-
ciente para que le sea permitido ir al cine. Esta condicién se cumple en {9b), por lo tanto, la
conclusién estd justificada. La respuesta de la madre en (9¢) puede ser legitimada, si las leyes
de la I6gica se toman al pie de la letra, pero, incuestionablemente es de una pedanterfa extre-
ma -y, desde el punto de vista de I resolucidn de una disputa por medio de una discusion
critica, también es tremendamente frustrante.

Otra complicacién que puede surgir al identificar las falacias de afirmar el consecuente o
de negar el antecedente es que la premisa “Si..., entonces” no siempre se formula explicita-
mente como tal. Si permanece implicita, serd practicamente imposible atrapar al protagonis-
ta cometiendo cualquiera de estas dos falacias. Después de todo, uno de los prerrequisitos
para la explicitacién de una premisa implicita es que se complemente el argumento invalido
de tal manera que se lo vuelva valido. Si para hacerlo vélido se le afiade una premisa que
produce un argumento invalido de uno de estos dos tipos, dificilmente se podré culpar al
protagonista de haber cometido una falacia, puesto que la falacia solo habrd sido insertada
en el argumento cuando la premisa implicita haya sido explicitada por el antagonista.

A veces puede suceder que la premisa “Si..., entonces” no se deje completamente fuera,
sino que simplemente se la exprese mediante una formulacién ligeramente (o més que lige-
ramente) diferente. En tales casos, hay que tener mucho cuidado al interpretar el texto, para
evitar “fabricar” una falacia que luego se le imputa al protagonista.

En el siguiente ejemplo hay un caso claro, aunque expresado con una formulacién dife-

rente, de la falacia de afirmar el consecuente:
10, El hifo: “Pap4, te lamg un sefior van Heerwaarden”.

El padre: * ;Qué queria? ;Era algo importante?”

El hijo: “No me lo dijo. Te va a llamar de ruevo el préximo afio”.

El padre: “Entonces, tiene que ser algo extremadamente importante. Las cosas impor-

tantes toman tiempo”.

Ao TR

Aunque o haya aqui una premisa “Si..., entonces” explicita, el padre es culpable en (10d)
de cometer la falacia de afirmar el consecuente. En este caso, se puede inferir una premisa
“Sj..., entonces” a partir de la expresion “Las cosas importantes toman tiempo™: “Si algo es
importante, enfonces tomara tiempo”. A partir de la afirmacién de su hijo: “Tevaa llamar de
nuevo el préximo afio” (10c), el padre concluye que el llamado telefénico del Sr. van
Heerwaarden tomara tiempo y que, por lo tanto, tiene que ser “extremadamente importante”.

El argumento del padre puede ser reconstruido de la siguiente manera: :

11. a. Sialgo es importante, entonces tomard tiempo.
b. Lallamada telefdnica del Sr. van Heerwaarden tomard tiempo.
c. Porlo tanto, la llamada telefénica de! Sr. van Heerwaarden es importante.

De acuerdo a (11a) las cosas importantes toman tiempo. En (11c) el padre concluye que la
lNamada telefénica del Sr. van Heerwaarden tiene que ser importante, dando por supuesto
asi que algo que toma tiempo debe ser importante, lo cual es lo inverse de (11a). Asi, la

199



200  Frans H. van EenzreN - Ros GROOTENDORST { ArctiseNTACION, COMUNICACION ¥ FALACIAS

conclusién del padre se basa en la falacia de afirmar el consecuente. Ademds, el padre supo-
ne, bastante ingenuamente, que una llamada telefénica que puede demorarse un afio en Ile--
gar “toma tiempo” -como si la persona que llama necesitara todo ese tiempo para estar pre-
parada para hacer su llamada.




Cartturo XVII

Falacias en ln etapa de
clausura de la discusion

1. Establecer el resultado de una discusién

En la etapa de clausura de la discusién se debe hacer el balance final: ;Se ha resuelto la
disputa? 5i es asf, jen favor de cudl de las partes?

La disputa se resuelve en favor del protagonista cuando este ha sido capaz de presentar
una defensa concluyente de su punto de vista. 5i el protagonista no logra defender su punto
de vista concluyentemente, Ia disputa se resuelve en favor del antagonista. Un protagonista
ha defendido su punto de vista de manera concluyente si, y solo si, todos los procedimientos
de evaluacién se han cumplido y ninguno de ellos, ni el procedimiento de identificacién, ni el
de verificacidn, ni el de razonamiento, ha producido un resultado negativo.

Aunque la aplicacién de estos procedimientos en la etapa de argumentacion no haya
presentado ningtin problema, y aunque el protagonista y el antagonista hayan respetado
todas las demds reglas en todas las etapas de la discusion, todavia la resolucién de la disputa
podria verse obstruida en la etapa final de clausura. En principio, la resolucién de una dispu-
ta exige que el protagonista y el antagonista establezcan en conjunto cuél de los dos ha gana-
do la discusién, para que no quede ninguna incertidumbre, y mucho menos un desacuerdo,
con respecto al resultado de la discusién.

La interpretacién de los resultados de la discusién esta relacionada con la pregunta de si
el protagonista ha tenido éxito en defender su punto de vista concluyentemente o no. Es
posible que él mismo esté plenamente convencido de que realmente ha tenido éxito en esta
tarea, pero que el antagonista sostenga que no ha sido asi. 5i no pueden ponerse de acuerdo
en esto, la disputa continiia. Puesto que muchas veces una tercera parte neutral estars en mejor
posicién para decidir quién ha ganado, un observador externo podria tener totalmente claro
cuél es el resultado de la discusion, sin embargo, esto no resuelve realmente el problema.

Si la discusién es implicita, como sucede con muchos textos escritos, generalmente es
imposible lograr una decisién conjunta del protagonista y del antagonista respecto a quién
ha ganado la discusién. En este caso, la tarea de decidir por si mismo si el protagonista ha
proporcionado o no una defensa concluyente de su punto de vista le corresponde necesaria-
mente al lector. Algunos escritores intentan establecer unilateralmente que ellos han ganado
la discusidn, invadiendo el &mbito propia del lector. La impresidn que esto produce frecuen-
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temente es mucho més cémica que seria. En el siguiente ejemplo el asunto se vuelve
caricaturesce:

Una discusidn acerca de la relacién entre ¢l Parlamento y la opinién publica podrfa ser fasci-
nante, pero no con Piet Grijs, Por lo tanto, declaro solemnemente que he ganade la discusién y
procedo con la orden del dfa.

Si el protagonista y el antagonista pueden ponerse de acuerdo sobre el resultado de la
discusidn, la disputa realmente puede ser resuelta. Entonces hay dos posibilidades con res-
pecto a cada punto en discusién: o bien tanto el protagonista como el antagonista concuerdan
en que el protagonista ha logrado defender concluyentemente su punto de vista, o bien am-
bos estdn de acuerdo en que no lo ha logrado. En el primer caso, el antagonista debe retrac-
tarse de sus dudas originales acerca del punto de vista y el protagonista puede continuar
sosteniendo dicho punto de vista. En el segundo caso, el protagonista debe retractarse de su
punto de vista original y el antagonista puede continuar manteniendo sus dudas. Estas con-
secuencias de una defensa exitosa o fallida de un punto de vista se establecen en la Regla 9 de
una discusidn critica: Una defensa fallida de un punto de vista debe tener como resultado el que In
parte que lo presentd se retracte de él i una defensn concluyente debe tener como resultado el que laotra
parte se retracle de sus dudas acerca del punio de vista.

Si el antagonista se rehiisa a retractarse de sus dudas acerca del punto de vista del prota-
gonista, aunque concede que el protagonista lo ha defendido concluyentemente, es culpable
de violar la Regla 9. Lo mismo se aplica a un protagonista que se rehiisa a retractarse de un
punto de vista, mientras al mismo tiempo admite que no ha logrado defenderlo
concluyentemente. En la practica, esta combinacién de conceder algo y atin asf rehusarse a
extraer las consecuencias que se siguen de ello no ocurrird con mucha frecuencia de manera
explicita. Lo mds probable es que un antagonista recalcitrante siga infentando negar que la
defensa del protagonista ha sido exitosa y que un protagonista recalcitrante no admita abier-
tamente que su defensa no ha sido concluyente.

Aunque parezca que efectivamente el protagonista y el antagonista cbservan la Regla 9,
todavia hay cosas que pueden fallar en la etapa de clausura. Por ejemplo, una de las partes
puede exagerar las consecuencias que la otra parte estd obligada a extraer de acuerdo a la
Regla 9. Es posible que Ja parte que exagera proceda luego a dejarse llevar por su entusiasmo
y trate de conectar estas consecuencias con otras que no se siguen de ellas en absoluto y que
le dan un giro completamente diferente al resultado de la discusién.

Si el protagonista ha tenido éxito en lograr una defensa concluyente de su punto de vista,
la Regla 9 estipula que, en consecuencia, el antagonista debe retractarse de sus dudas acerca
de €. Esta es la tinica obligacién que recae sobre el antagonista y es lo tinico que el protago-
nista puede exigirle. 5i el protagonista pretende concluir que ha demostrado que su punto de
vista es verdadero y demanda del antagonista que reconozca esto, estd exagerando las conse-
cuencias que se siguen de su defensa exitosa del punto de vista.

Si, en cambio, el protagonista no halogrado defender su punto de vista concluyentemente,
la Regla 9 estipula que, en consecuencia, debe retractarse de él. Esta es su tinica obligacién y
es lo tinico que el antagonista puede exigirle. Si el antagonista concluye que entonces ha
quedado demostrado que el punto de vista opuesto al del protagonista es verdadero y le
exige al protagonista que reconozea esto, claramente estd exagerando las consecuencias del
fracaso del protagonista en defender su punto de vista.
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2, Absolutizar el éxito de la defensa

Si el protagonista viola la Regla 9, atribuyéndole autométicamente a una defensa exitosa de
su punto de vista la consecuencia de que ha probado que el punto de vista es verdadero,
comete, en principio, un doble error.’” En primer lugar, les asigna un rango injustificado a
los puntos de partida comunes en que se basa su defensa: actiia como si estos fueran verda-
deros a priori, en circunstancias de que no hay absolutamente ninguna garantia de que real-
mente lo sean. En segundo lugar, al hacerlo, erréneamente le confiere a su defensa exitosa
una categoria objetiva, en vez de una {inter)subjetiva.

Como una defensa exitosa de un punto de vista solo se puede lograr contra un antagonis-
ta particular, en una situacién comunicacional particular, en que el protagonista puede ape-
lar a un conjunto particular de puntos de partida comunes, y ne a otros, una defensa de este
tipo generalmente tiene un carédcter relativo. El antagonista, por su parte, no puede comenzar
de pronto a negar la aceptabilidad de estos puntos de partida comunes y empezar a cuestio-
natlos, porque si lo hiciera, estarfa violando la Regla 6. Asf, los puntos de partida que el
protagonista puede usar en la defensa de su punto de vista se pueden considerar como con-
cesiones otorgadas por el antagonista: en interés de Ia resolucion de la disputa, el antagonista
ha estado dispuesto a conceder, aunque solo sea para averiguar adénde lleva la argumenta-
cién, que estas proposiciones son aceptables. Esta dependencia que tiene una defensa exitosa
respecto de los puntos de partida de la argumentacién, se sefialé en el capitulo 14, donde
afirmamos que tal defensa siempre es ex concessi.'™

El que una proposicién tenga la categorfa de concesion significa que no estd en discusién.
Una de las razones que tiene el antagonista para incluir una proposicidn entre las concesio-
nes es, precisamente, que no considera necesatio que sut aceptabilidad deba ser demostrada
primero, o convertirse en un punto en disputa durante el curso de la discusién. Sila proposi-
cién en cuestion es usada en defensa del punto de vista, serd aceptada como tal. Sin embargo,
esto no significa de ninguna manera que se deba considerar que el protagonista y el antago-
nista creen que tal proposicién es verdadera o aceptable en un sentido universal. Es muy
posible que no estén completamente seguros acerca de esto, ¢ que incluso supongan que la
propaosicién o es verdadera: pueden haberse propuesto comenzar su discusién sobre la base
de puntos de partida hipotéticos o incluso patentemente falsos,

El protagonista viola la Regla 9 si, sobre la base de una defensa exitosa lograda con la
ayuda de una concesién otorgada por el antagonista, pretende haber demostrado que su
punto de vista es verdadero. De hecho, lo tinico que ha logrado demostrar es que, con la
ayuda de Jas concesiones otorgadas por el antagonista, es posible producir una defensa exitosa
del punto de vista. Alinfringir 1a Regla 9, el protagonista entra en conflicto, de dos maneras,
con la naturaleza ex concessy de una defensa exitosa: primero, actiia como si el resulfado de
su defensa no dependiera de las concesiones otorgadas por el antagonista y, segundo, como
si este resultado pudiera aspirar a una aceptacién universal. Esta violacién de la Regla 9, por
parte del protagonista, donde tiene lugar esta negacién no garantizada de la relatividad del
resultado de la defensa, puede ser llamada falacia de absolutizar el éxito de Ia defensa.

18 Jn casa excepcional, por supuesto, es que el protagonista logre una defensa concluyente de un punto de vista que
es una, asi llamada, verdad Idgict.
1% Cf. Schopenhauer {1970), Barth & Mattens {1977),
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3. Absolutizar el fracaso de la defensa

Si el antagonista viola la Regla 9, atribuyéndole autométicamente al fracaso de la defensa del
punto de vista por parte del protagonista la consecuencia de que ha quedado demostrado
que el punto de vista opuesto es verdadero, comete dos errores. En primer lugar, confunde su
rol como antagonista con el rol de protagonista. En segundo lugar, supone equivocadamente
que una discusién siempre tiene que terminar en la victoria de un punto de vista, sea positivo
o negativo, y que la negacién del punto de vista positivo supone la afirmacion del punto de
vista negativo y viceversa, El primer error es el resultado de una incorrecta comprensién de
cémo se asigna el peso de la prueba en las discusiones mixtas y no mixtas, el segundo es el
resultado de ignorar la posibilidad de que exista un punto de vista cero. La combinacién de
estos dos errores conduce a la conclusion equivocada de que el hecho de que no se haya
prebado que algo es el caso, demuestra que 1o es el caso, o que el hecho de que no se haya
probado que algo 10 es el caso, demuestra que es el caso.

El antagonista exagera, asi, de una manera inaceptable, las consecuencias de una defensa
fallida por parte del protagonista. El antagonista pretende que el punto de vista opuesto al
del protagonista ha sido defendido exitosamente, en circunstancias de que su victoria sélo le
da derecho a mantener sus dudas acerca del punto de vista del protagonista. Por esta razén, se
puede llamar a esta violacién de la Regla 9 falacia de absolutizar el fracaso de Ia defensa. Tradicio-
nalmente, esta falacia se conoce como argumentun: ad ignorantiam, un nombre que expresa el
hecho de que la persona que comete el error presenta la ignorancia como evidencia.'®

En el siguiente didlogo encontramos un clare ejemplo de un argumentum ad ignorantiam:

1. Hugo: “Voy a dejar de fumar, porque fumar da cdncer”.
Beto:  “Esonoseha probadoe todavia, asl es que puedes seguir fumando con toda tranqui-
lidad”,
Huge:  “Tienes razdn, Yoy a encender un cigarrillo de inmediato”.

Supongamos que este didlogo es parte de una discusién destinada a resolver una disputa
tinica no mixta en la que Hugo adopta un punto de vista positive con respecto a la proposi-
cién Fumar produce cincer y Beto cuestiona ese punto de vista:

2. Hugo: +/p
Bete:  ?/(+/p)

Después de que Hugo y Beto han establecido que tienen una discusién (etapa de confron-
tacién), deciden intentar resolver la disputa mediante una discusién critica en la cual Hugo 3
toma el rol de protagonista y Beto el de antagonista (etapa de apertura). En seguida, Hugo
presenta ciertos argumentos que Beto examina eriticamente {etapa de argumentacién). En la
etapa de clausura de la discusion (1), Hugo estd convencido al principio de que ha tenido
éxito en defender concluyentemente su punto de vista de que fumar produce cdncer, pero, en
segunda instancia, inesperadamente concede que su defensa ha fallado. Esto significa que la
disputa ha sido resuelta, pero esta vez en favor de Beto y no de Hugo. A juzgar por sus

¥ Cf. Robinson {1971a), Woods & Walton (1989).
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palabras finales, Hugo no se ha dado cuenta de que Beto ha cometido una falacia de
arguentum ad ignorantiam: A partir de la observacion (conjunta) de que Hugo ha sido inca-
paz de demostrar que fumar produce cdncer, Beto ha extraido implicitamente la conclusién
de que ahora ha quedado demostrado que fumar ro produce cancer:

3. Bele: -/p

Al extraer esta conclusidn a partir de la derrota de Hugo, Beto ha confundido 1os roles de
protagonista y antagonista. En la disputa eriginal {2), Hugo es el tinico que ha presentado un
punto de vista, de modao que él es el tinico que esté obligado a presentar una defensa. Beto
solo tiene que poner en duda el punto de vista de Hugo. Esta situacidn se refleja en la distri-
bucién de los roles: Hugo toma el rol de protagonista y Beto el de antagonista. Puesto que la
disputa es no mixta, ni Hugo ni Beto tienen ningtin otro rol que cumplir.

De Ia distribucién de los roles se sigue que no hay otras opciones abiertas para Hugo que
no sean la de mantener su punto de vista, sisu defensa es exitosa, 0 la de tener que retractarse
de él, si su defensa fracasa. Las opciones de Beto son la de mantener sus dudas, si la defensa
ha fracasado, o retractarse de ellas, si la defensa ha sido exitosa. Beto no tiene un punto de
vista propic que defender, por lo tanto, al final de la discusién €l no tiene ningtin punto de
vista que mantener o del cual retractarse. Cuando Beto le asigna a la defensa fallida del punto
de vista de Hugo la consecuencia de que el punto de vista negativo ha sido defendido
exitosamente, lo que esté haciendo es confundir su rol de antagonistade dicho punto de vista
con el rol de protagonista del punto de vista negativo.

Incluso si, desde el comienzo, la disputa hubiese sido una disputa mixta, de todas mane-
ras Beto no habria podido asignarle al fracaso de Hugo en defender su punto de vista la
consecuencia de que el punto de vista negativo habfa sido defendido exitosamente. La situa-
cién inicial habria sido la siguiente: _

4. Hugo: +/p, X-/p)
Bete:  +/p), -/p

Aqui Hugo y Beto son, cada uno, tanto protagonistas de sus propios puntos de vista
como antagonistas del punto de vista del otro. 5i Hugo falla en la defensa de su punto de
vista positivo, entonces Beto en su rol de antagonista gana la discusidn en o que respecta al
punto de vista positivo de Hugo. Puesto que Beto no ha presentado atin una defensa en favor
de su punto de vista negativo, todavia recae sobre ¢l el peso de la prueba en favor del punto
de vista negativo. Al pretender que el punto de vista negativo ha sido defendido exitosamente,
Beto estd confundiendo su victoria en el rol de antagonista del punte de vista positivo-con
una victoria en el rol de protagonista del punto de vista negativo. Aunque Hugo, de acuedo
alaRegla 9, estd obligado a retractarse de su punto de vista positivo, puesto que ha fracasado
en defenderlo, esto no significa en absoluto que esté obligado a retivar sus dudas acerca del
punto de vista negativo de Beto. Eso solo llegarfa a ser necesario si Beto defendiera
exitosamente su propio puntoe de vista.

Ademés, Beto comete el segundo error ad ignorantiam de suponer equivocadamente que
siempre es necesario adoptar o un punto de vista positivo o un punto de vista negativo con
respecto a una proposicidn. Puesto que el punte de vista positivo de que fumar produce
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céncer no ha sido defendido exitosamente, Beto supone automaticamente que el punto de
vista negativo de que fumar no produce céncer debe haber sido demostrado como correcto,
pasando por alto, asi, la posibilidad de que no se adopte ringiin punto de vista con respecto
a la proposicién de que fumar produce cincer. 5i uno debe abandonar el punto de vista
positivo de que fumar produce cancer, bien podria terminar con un sentimiento de que uno
ya no estd realmente tan seguro sobre si fumar produce cncer o no, sin tener que pasar
necesariamente de un extremo al otro. En un argumentunt od ignorantiam, al pretender que
existe solo una alternativa, la persona que argumenta ignora la posibilidad de tomar el cami-
no intermedio de no tener ningtin punto de vista en absoluto o, dicho de otra manera, de
adoptar un punto de vista cero.

Muchas veces un argumenttiun ad ignorantiam se presenta en combinacién con un falso
dilema, en el cual una oposicién contraria es presentada como si fuese una contradiccién.'
En este caso, se sugiere que solo existen dos opciones y que, si una de ellas no puede ser
demostrada como correcta, se concluye que no es correcta (el argumernthum ad ignorantiam “co-
rriente”} y que, por lo tanto, la otra opcién es la correcta. Todas las demds posibilidades se
pasan por alto:

5. Hugo: "Voy a defar de correr, porque se dice gue correr es malo para la salud”.
Beto:  “En todos estos afios, eso nunca ha sido prabado, asf es que correr debe ser muy
bueno para ung”.
Hugo: “En ese caso, es mejor que siga con mis antiguos hdbitos”.

En este ejemplo, buerto y malo son tratados como contradictorios, en circunstancias de que
las afirmaciones “correr es malo para uno” y “correr es bueno para uno”, aunque no pueden
ser ambas verdaderas, podrian ser ambas falsas. En principio, es posible que fumar no tenga
ning(in efecto en absoluto, de modo que no sea ni bueno ni malo para uno, es decir, que sea
“neutro”. De hecho, los términos bieno y malo son los extremaos de una escala en la que hay
todo tipo de gradaciones intermedias, que pueden ser aplicables a diferentes casos y de ma-
neras diferentes. Actuar como si existiera selo una oposicién absoluta es negar esta variedad
de posibilidades.

Otros ejemplos de oposiciones que con frecuencia son tratadas equivocadamente como
contradicciones, son los siguientes:

6. inteligente/estiipido

hermoso/feo
fuerte/débil
grande/pequefio
rico/pobre

LR <T CI = o

Esta manera de pensar en términos de blanco o negro tiene diversas variantes. Una de
ellas consiste en reducir tres o mas posibilidades a dos, cuando evidentemente no se trata de
una escala donde hay dos extremos. Un abrigo, por ejemplo, puede ser de cualquier color de
entre una variedad de colores, de manera que concluir, partiendo del conocimiento de que

1% Sobre el falso dilema, Cf. Copi {1982).
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uin abrigo no es negro, que es verde, es ignorar la posibilidad de que sea café o rojo o de
cualquier otro color. La misma trampa del blanco o negro se le puede aplicar a cualquier otro
par de contrarios:

7. cobre/hierro
redondo/cuadrado
dulee/dcido
catélico/protestante

homosexual /heterosexuat

® o0 we

A veces, una de las partes caer en la trampa de conceder muy rdpidamente que solo
existen dos posibilidades. Esto le hard dificil la conduccion de su defensa. Si fracasa en defen-
der una de las opciones, serd facil para la otra parte concluir, mediante un argumentum ad
ignorantiam, que la tinica alternativa que entonces queda ya ha sido demostrada.” Ya en la
etapa de apertura, el protagonista debe contemplar la posibilidad de que esta conclusién
pudiera ser extraida. Y debe asegurarse de que no se le imponga ninguin falso dilema. Espe-
cialmente cuando se enfrenta una audiencia numerosa e inexperta, esta combinacién de un
arguinentumt ad ignorantiont con un falso dilema puede ser extremadamente efectiva. Si el
protagonista no protesta contra el falso dilema desde el momento mismo en que empieza la
discusion, la audiencia serd ficilmente arrastrada a aceptar la conclusion de la parte contraria.

Una manera atin mds sofisticada de usar un falso dilema es la que surge cuando una de
las dos alternativas disponibles ya ha sido reconocida como falsa e indeseable, Esto obvia-
mente deja en pie solo la otra alternativa. Incluso sin que haya existido realmente una defen-
sa, esta puede ser presentada de inmediato como habiendo sido concluyentemente defendi-
da: un false dilema del tipo mds grave, ya que no solo ignora otras alternativas, sino que
supone ademds que la alternativa existente ha sido efectivamente eliminada. Esto es ir ain
més lejos que el argumentum ad ignorantiant, porque no se hace ning(in intento por defender
nada en absoluto:

8. a. Cdmete todo lo que estd en tu plato, ;0 quieres seguir siendo chico y débil por el resto

de tu vida?

b. No puedo entender qué tienes contra las ciencias exactas, ;qué hay de bueno en toda
esa filosofia confusa?

¢. Creo que deberfamos irnos ahora, ;o preferirias perder el tren?

d. En mi opinién, es necesario tener reglas, no se puede permitir que cada cual haga lo
que le plazca,

e. Mejor muerto que rojo.

Los falsos dilemas de este tipo no siempre pasan desapercibidos en la practica, a veces
son correctamente identificados y desenmascarados:

El dirigente conservador dijo que habrfa participado con mucho gusto junto a todos sus segui-
dores politicos en una demostracién contra Jas armas nucleares, si esta hubiera sido aceptable

12 Incluso si existieran solo dos posibilidades, de todas maneras, este serfa un error. 5i uno supiera que ¢ X 0 Y es
verdadero, y fracasara en demostrar X, todavia permaneceria abierta la posibilidad de que uno pudiera probar X
posteriormente. Un fracaso en probar X muestra que uno todavia no sabe sila dicotomia es exhaustiva o ne.
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pata su partido. Sin embargo, segiin dijo, los slogans presentados el sébado no eran aceptables,
especialmente el de “Trabajos, no Bombas”, que él consideraba como un falso dilema. “Es como
ofrecer una alteznativa entre Hitter y Mosci”, dijo.

4, Complicaciones que pueden presentarse en la etapa de clausura

La falacia de absolutizar el éxito de la defensa implica una falta de reconocimiento, por parte
del protagonista, del papel de las concesiones. Al desconocer que la defensa de un punto de
vista solo puede ser exitosa gracias a las concesiones otorgadas por el antagonista, el prota-
gonista niega la naturaleza relativa de toda defensa exitosa. En principio, una disputa solo se
puede resolver debido, precisamente, a que el antagonista estd dispuesto a hacer ciertas con-
cesiones que el protagonista puede usar en la defensa de su punto de vista. Esta es la razén
por la cual la falacia de absolutizar el éxito de la defensa también se considera como una
variante especial del aigumentum ad hominem: Solo puede producirse gracias a las personas
que cumplen los roles de protagonista y de antagonista.

En lugar de decir que la resolucién de una disputa es siempre ex concesstt, podriamos
decir también que siempre es ad liominen. Sin embargo, existen tres diferencias entre esta
variante del argusientum ad hominem y las variantes discutidas en el capitulo 9. Mientras en
dicho capitulo se establecfa una correlacién directa (negativa) entre un punto de vista y la
persona que lo presentaba 0 que lo ponia en duda, en el presente caso, se niega que exista
cualquier conexién con las personas. Mientras en el primer caso la violacién se producia enla
etapa de confrontacién, en este ocurre en la etapa de clansura. Por wiltimo, en el primer caso,
la violacién podia ser cometida tanto por el protagonista como por el antagonista, en éste
solo puede setlo por el protagonista.

Se suele sefialar que el argumentum ad zgnomntmm se usa en el &mbito legal, pero que, en
ese ¢aso, no constituye una falacia. Esto se refiere al principio de la presuncién de inocenciaen
la ley criminal, es decir, el que una persona se considere inocente del cargo que se le imputa
hasta que, 0 a menos que, se demuestre su culpabilidad. Este principio implica que un acusa-
do es absuelto si su cutpabilidad no puede ser demostrada satisfactoriamente en la corte,

Aunque, a primera vista, parecen existir similitudes con el argumentuni ad ignorantian, no
es esta falacia lo que se observa en este caso. El acusado es absuelto “por falta de evidencia”,
no porque se considere que su inocencia haya sido demostrada. Asf, una declaracién de ino-
cencia no significa que la corte crea que el acusado es inocente. El propdsito de este principio
es proteger la seguridad legal del acusado, quien, naturalmente, es la parte que est4 en ma-
yor riesgo. La aplicacidn de este principio es una consecuencia del peso de la prueba en un
juicio criminal: el acusado no tiene que probar que es inocente, sino que se debe probar que
es culpable. Asi, en un juicio, la inocencia del acusado tiene la categorfa de una presuncidn.

Enla ciencia, y en la investigacion en humanidades, existe también una situacién conuiin
que tiene una similitud superficial con el argumentum ad ignorantiam. El fracaso de un intento
por falsificar una hipGtesis es consideracdo como un apoye en favor de la correccién de dicha
hipétesis. En efecto, siguiendo las directrices del filésofo Karl Popper, muchos investigado-
res consideran que la realizacion sistemdtica de intentos rigurosos de falsificacién es la dnica
manera de alcanzar un conocimienio cientifico confiable. La falsificacidn es la inica alterna-
tiva al errado camino de la verificacién.
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En este caso, nuevamente las similitudes con el argranentum ad ignorantiam no deben con-
siderarse como un signo de que la falsificacién sea una falacia, Después de tedo, el fracaso de
un infento por refutar una hipétesis no es considerado como un fundamento para concluir
que la hip6tesis es verdadera, sino simplemente que no se ha demostrado que sea falsa. Todo
intento fallido por refutaria hace mds razonable suponer que la hipdtesis podria, en efecto,
ser correcta. Esta es la razdn por la cual se suele decir a veces que mientras mds intentos de
refutacién cuidadosamente calculados han fracasado, mds fuerte se vuelve la hipdtesis. Por
otra parte, por muchos que sean los intentos por refutar la hipétesis que hayan fracasado, la
conclusién nunca podré ser que la verdad de la hipétesis ha sido demastrada, sino solo que
puede ser razonable suponer, por el momento, que es verdadera.

La falacia del falso dilema no debe ser confundida con la forma argumentativa lgica-
mente valida del silogismo disypintivo:

1. a. AvB
b. noA(o:noB)
c. Porlotanto, B (o A)

En los argumentos que toman la forma de (1} existe una disyurcion entre dos enunciados
que no pueden ser ambos falsos. Si uno de ellos es falso, entonces se puede concluir que el
otro es verdadero. El siguiente ejemplo es un argumento que tiene la forma de un silogismo
disyuntivo:

2, a. Betoestd en La Pizza Nostra o en el Lomitén.
b. Beto no estd en el Lomitén.
¢. Porlo tanto, Beto estd en La Pizza Nostra.

La falacia del falso dilema se produce si la disyuncién solo cubre dos enunciados, cuande
en realidad existen tres ¢ més posibilidades. En este caso, la premisa # de (1) ciertamente es
incompleta, e incluso posiblemente engatiosa. En el caso (2) esto significaria que se esta dan-
do la impresién de que solo existen dos restaurantes donde podrfa estar Beto, cuando en
realidad Beto podria estar también, por ejemplo, en La Fuente Alemana. En este caso, el
hecho de que no esté en el Lomitén no significa necesariamente que esté en La Pizza Nostra.

También se produce un argtmentunt ad ignorantiam cuando no es efectivo que se haya
establecido que o es verdad que g, sino solamente que no es seguro que 4 sea verdad. Eneste
caso, la premisa b de (1) ciertamente es prematura, e incluso es posible que sea completamen-
te falsa. En el caso (2) esto significa que el hecho de que no se pueda afirmar con certeza que
Beto estd en el Lomitdn, se toma como un signo de que 1o estd en el Lomitén. Correr a La
Pizza Nostra, pensando que Beto debe estar allf, es arriesgarse a perder el tiempo.

Usar la forma argumentativa del silogismo disyuntivo no tiene nada de malo en s mis-
mo. El argumentum ad ignorastism, combinado o no con un falso dilema, solo se produce si
existe algo err6neo en una o en ambas premisas del argumento. En la practica, esto no siem-
pre aparece con claridad a ptimera vista, de manera que puede presentar ciertas dificultades
distinguir entre un uso correcto y uno incorrecto de la forma argumentativa, logicamente
vélida, del silogismo disyuntivo.
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Carfrune XVII

Falacias en el uso del
lenguaje

1. Presentacién e interpretacion del discurso argumentativo

Un lenguaje poco claro puede tener consecuencias negativas directas que afecten la resolu-
cién de una disputa. 5i el protagonista no expresa su punto de vista claramente y de manera
inequivoca en la etapa de confrontacidn, el antagonista podria penerlo en duda, aunque no
tuviera realmente ninguna necesidad de cuestionarlo, o bien podria no ponerlo en duda cuan-
do realmente deberia hacerlo. Y si el uso del lenguaje y las expresiones empleadas por el
antagonista no logran hacer que se comprenda que estd poniendo en duda el punto de vista
del protagonista, este podria creer errneamente que no existe una disputa. O, ala inversa, el
protagonista podrfa tener la impresién de que hay una disputa cuando realmente no hay
ninguna, o de que la disputa es mixta cuando en realidad es no mixta. Estos malentendidos
pueden hacer surgir acuerdos y disputas espurios.’ En el caso de un seudo-acuerdo puede
suceder que no se llegue nunca a efectuar una discusién que es necesaria, en el caso de una
setdo-disputa es muy probable que se desarrolle una discusion innecesaria.

La falta de claridad y de univocidad en la etapa de confrontacién signe teniendo impacto
alolargo de las otras etapas de la discusién y, por supuesto, puede sumarse a otras faltas de
claridad y a otras ambigiiedades presentes en estas. Como el protagonista y el antagonista se
turnan durante la discusién para tomar alternadamente los roles de hablante y andiencia (0
escritor y lector), efectivamente tienen una doble responsabilidad por el uso del lenguaje en
la discusién: deben expresar lo que quieren decir tan claramente y tan inequivocamente como
les sea posible, de manera que la otra parte pueda determinar cudl es su intencién, y deben
hacer su mejor esfuerzo por determinar el significado al que apunta lo que la otra parte estd
diciendo. Con el fin de hacerle justicia a estos requerimientos de uso del lenguaje, la Regla 10
de una discusién critica establece 1o siguiente: Las partes no deben usar formulaciones que resul-
tert insuficientemente claras o confisanente ambiguas y deben interpretar las formulaciones de ln
parte contraria tan cuidadosa y tan exactamente como les sea posible.

Las dos personas que discuten tienen la responsabilidad conjunta de lograr el entendi-
miento mutuo. Esto significa que las palabras y expresiones de sus actos de habla deben

1M Acerca de los seude-acuerdos, véase Naess (1966).
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cumplir con el requisito de claridad que es parte del Principio de la Comunicacién. En cuanto
a la interpretacién, esto implica que cada parte debe suponer que la otra parte estd respetan-
do dicho Principio de la Comunicacién y que ha formulado todo lo que quiere decir de la
manera més clara que le ha sido posible.™ Esto no significa necesariamente que tedas las
intenciones deban ser formuladas de manera completamente explicita y directa, ni que todos
los actos de habla deban ser interpretados literalmente. Es perfectamente posible que la fun-
cidn cormunicacional de un acto de habla s6lo se dé a conocer indirectamente y que muchas
otras cosas permanezcan inexpresadas, como sucede con las premisas implicitas.

En la préctica, por lo general los actos de habla implicitos e indirectos no representan
mayor problema. Habitualmente la audiencia, o el lector, basdndose en sus conocimientos
previos y a partir del contexto y de la situacién, pueden comprender lo que se quiere decir y
cudles son los elementos que permanecen implicitos. En la mayotia de los casos, el hablante
o escritor efectivamente asumird que la audiencia o el lector son capaces de comprender y
escogerd sus palabras de acuerdo cor esto. Si ambos usuarios del lenguaje adaptan su mane-
jo de la informacién verbal al conocimiento previo de cada uno, de fal manera que no surjan
problemas de comprensién, podemos hablar de una fortdacion dptima y de una interpretacion
dptinia,

El éxito o el fracaso comunicacional de los intercambios verbales no es algo absoluto. Por
regla general, la formulacién del mensaje no es inherentemente comprensible, sino que es
comprensible (0 incomprensible) para ciertos intérpretes. La comprensibilidad es un concep-
to relativo y es también un concepto gradint: no es algo que una formulacién simplemente
posea o deje de poseer, sino algo que una formulacidn puede exhibir en mayor o menor
grado. Incluso formulaciones que parecen ser particularmente transparentes pueden no ser
totalmente comprensibles para todo el mundo y, en cambio, incluso en las formulaciones
mds opacas puede haber cosas que ciertas audiencias o ciertos lectores pueden entender.

No es posible determinar completamente hasta qué grado la comunicacién es un éxito o
un fracaso, simplemente estableciendo si la audiencia o el lector entienden o no las palabras
del hablante o del escritor. De hecho, puede suceder que para un determinado propésito o
contexto sea necesario lograr un grado o nivel de entendimiento més alto que para otro.'®
Un cirujano que le explica los detalles precisos de una operacién a un colega establecerd
estindares de comprensién més altos que los que él mismo estableceria para explicarle las
Inismas cosas a un niito pequeiio, Depende, en primera instancia, de los mismos usuarios del
lenguaje determinar cuél es el nivel de comprensi6n que se requiere para conducir una dis-
puta a una resoluci6n satisfactoria.

Establecer si el nivel de comprensién requerido se ha alcanzado o no serd més fécil en una
discusién explicita que en una implicita. En la primera, el hablante podré determinar a partir
de las reacciones verbales y no verbales, o de la mirada de incomprensién del interlocutor,

" En la prdctica, a veces a los usuarios del Jenguaje les parece mds importante tener en cuenta las consideraciones
sociales que conducir una discusién critica de acuerdo con el Principio de la Comunicacién. De acuerdo 2 Leech,
ademds del Principio de la Comunicacion {o el Principio de Cooperacién de Grice), que regula nuestro uso del
lenguaje de manera que contribuya al logro de una meta comunicacional asumidsa, se debe pastular un Principio de
Cortesia, que sirva “para mantener el equilibrio social y las relaciones amistosas que nos permiten suponer desde la
partida que nuestros interlocutores estén siendo cooperativos” (1983, p. 82). En opinidn de Leech, se podria argumen-
tar que el Principic de Cortesia, que consiste en minimizar la expresién de creencias descorteses, tiene un papel regu-
lador supericr al del Principio de Cooperacién. Esto concuerda con la ebservacitn de Lakoff de que muchas veces en
una conversacion se consiclera mis importante “evitar las ofensas que lograr la claridad” (1973, pp. 297-298).

"% Acerca de la “profundidad del significado al que se apunta”, véase Naess (1966).
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que no ha sido completamente comprendido de la manera en que desea serlo. El interlocutor,
por su parte, podra peditle al hablante que amplie o que explique sus palabras, si lo conside-
ra necesatio. Tales ampliaciones o explicaciones de las formulaciones se realizan por medio
de los declarativos de uso.

Para poder cumplir con las exigencias de la Regla 10, que estipula que las formulaciones
no deben ser insuficientemente claras o confusamente ambiguas, los hablantes y escritores
siempre tienen derecho a clarificar sus palabras mediante wn declarativo de uso y a audien-
cia y los lectores tienen derecho a solicitarles que lo hagan. En principio, siempre es obliga-
cién del hablante o del escritor acceder a esta peticién, puesto que, de lo contrario, se estaria
violando el Principio de la Comunicacién. Con respecto a las contribuciones a discusiones
implicitas, tales como un discurso, wn alegato legal o un editorial, no existe generalmente
ninguna posibilidad de que el hablante o escritor se entere, a través de una respuesta directa,
de que sus palabras necesitan ser clarificadas. En tales circunstancias, es el hablante o el
escritor que quiere resolver la disputa el que debe juzgar por si mismo si necesita ofrecer
algdn tipo de ampliacidn. Cuando se encuentre dudoso, es aconsejable que siga la maxima:
“Sino ayuda, por lo menos no dafia”. A esta estrategia la Llamamos estrategia de presentacién
dptimantente clara e inequivoca.

2. Manipulacién de la falta de claridad

Si un participante de una discusion se vale de algiin tipo de falta de claridad en la expresién
de sus afirmaciones con el propésito de mejorar su propia posicion en la discusién, se hace
culpable de una violacién de la Regla 10 que puede ser descrita como falacia de faita de clari-
dad. Puede haber varios tipos de falta de claridad. Si son el resultado de un problema con la
estructuracion del texto, son casos de falta de claridad estructural a nivel textual: una estruc-
tura oscura, un orden “ilégico”, una falta de coherencia, ete. Diversos tipos de elementos
pueden mezclarse también y confundirse en el texto. El socislogo Goudsblom describe asi su
efecto en las discusiones acerca de politica y de moral (Fofis, octubre 17, 1981}

En muchas discusiones y textos discursivos... se produce un entremezclarse caprichoso de ele-
mentes descriptivos, interpretativos, declarativos y valorativos. El resultado de esta mezcla es
la creacidn de una combinacién de “sentido” y “sinsentido” que resulta dificil de aprehender,
pero cuyo mejor nombre podria ser, tal vez, “no-sentido” ("unsense”).

Nos damos cuenta de que muchas discusiones acerca de politica y de moral ~es decir, acerca de
la sociedad- son conducidas gracias al no-sentido. Los puntos de partida, los términos, las
conclusiones, a menudo incluse el planteamiento completo del problema mismo, constituyen
en conjunto un enredo indisoluble de descripciones, interpretaciones, explicaciones y valora-
ciones, Participar en tales discusiones equivale a remover ur nido de avispas retérico. Darnos
cuenta de esto nos vuelve impotentes y nos deja sin habla.

La falta de claridad también se puede presentar a nivel oracional, en la realizacién de
actos de habla elementales. Uno de los primeros problemas que suelen presentarse es que no
queda claro cudl es la funcién comunicacional del acto de habla. Por regla general, esta fun-
cién no se indica de manera explicita. Esto no conduce habitualmente a ningtin problema de
interpretacion, pero a veces el contexto y la situacién dejan demasiadas posibilidades abier-
tas y la funcién del acto de habla implicito queda oscura.
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Otra dificultad de los actos de habla elementales se relaciona con el contenidg
proposicional. La referencia puede ser poco clara, pero también puede serlo la predicacién, -
En el primer caso, no queda claro a quién o a qué se estd refiriendo en realidad el hablante, En
el segundo caso, se hace dificil comprender qué es lo que quiere decir acerca de esa persona
o de ese asunto. Supongamos que alguien dice: “Carlos es cleptémano”. Sino queda claro a
qué Carlos se refiere, el interlocutor podria preguntar: “; A quién te refieres, a tu vecinooa tu
cuitado?” Si no est seguro de qué es un cleptémano, podria preguntar: ”;Qué es eso?” En
este ejemplo tampoco se indica explicitamente la funcién comunicacional del acto de habla,
Podria ser una aseveracién o una simple afirmacién de hecho, pero también podria ser una
advertencia. Puesto que la funcién comunicacional permanece implicita, es posible que el
interlocutor extraiga la conclusidn equivocada y reaccione de una manera inapropiada.

Supongamos que el ejemplo tiene la funcién de una aseveracién con la cual se espera que
el interlocutor esté de acuerdo o en desacuerdo. Supongamos también que el interlocutor
sabe a cudl Carlos se refiere y sabe también lo que es ser un cleptémano. Atin en este caso,
todavia es posible pensar que podria no estar de acuerde con la aseveracion, aunque no esté
en desacuerdo con los “hechas” en cuanto se refieren a Carlos. Esta discrepancia puede ser el
resultado de una diferencia en los criterios que él y el hablante aplican para establecer si
alguien es o no un cleptémano. Es perfectamente posible que el hablante sea una de esas
personas que consideran que alguien es cleptémano tan pronto como éste se roba una galleta
del mesodn de la cocina. La pregunta crucial aqui es con cudnta frecuencia y con cudnta re-
gularidad tiene que robar alguien antes de que tengamos derecho a etiquetarlo de cleptéma-
no. Siempre habra casos limitrofes y esto automdticamente convierte al término clepfémano
enun término hasta cierto punto vage. Es la vaguedad del término “cleptémano”, en el ejem-
plo analizado, lo que hace que la aseveracién sea un tanto oscura,'™

Otro ejemplo interesante, que muestra cémo un término que, a primera vista, parece sufi-
cientemente claro puede ser explotado por causa de su inesperada vaguedad, es el discutido
por Neil Lyndon en un articulo sobre “Malas Palabras” (The Sunday Times, diciembre 9, 1590):

Germaine Greer escribié un ensayo acerca de la violacién en el cual afirmé: “De todas maneras,
hay hombres que van a la cdrcel por violacién, en su mayoria son hombres negros, casi todos
ellos pobres, pero ni los jueces ni los fiscales se complican en su: quehacer por el hecho de saber
que también ellos son violadores, excepto que tienen métodos de coaccién mds sofisticados” [...]
Germaine Greer explicé que “probablemente la forma més comiin de violacidn no criminat es
la violacidn por fraude, por medio de fingida ternura o falsas promesas de una relacién dura-
dera, por ejemplo”. Si nos guiamos por estos criterios, no podrfan haber muchos adultos vivos,
sexualmente actives, de cualquier sexo, que no hubieran sido victimas de una “violacién no
criminal”.

Podemos distinguir cuatro tipos principales de falta de claridad, que estin en correspon-
dencia con los factores que mas contribuyen a producir la falta de claridad en la formulacién
de los actos de habla: (a) lo implicito (de la funcién comunicacional), (b) la falta de familinridad
(de las palabras y expresiones), (c) la indefinicion (referencial) y {d) la vaguednd. Tomando cada
uno de estos cuatro tipos individualmente podemos identificar maneras de despejar la falta
de claridad en cada caso.

1% En relacién a los diferentes tipos de vaguedad, véase Olson (1370}
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{a) La falta de claridad que resulta de lo implicito se puede resolver por medio de
declarativos de uso que permitan fiacer explicita la naturaleza y la fuerza de la funcién
comunicacional del acto de habla y el alcance de su contenido proposicional. Asi, el acto de
habla implicito “los perros son més sensitivos que los gatos” se puede hacer més explicito
diciendo: “Tengo la impresidn de que los perros podrian ser mds sensitivos que los gatos”, o
agregando: “No estoy hablando de todos los perros o todos los gatos, sino de los perros y
gatos comunes y corrientes”,

La fuerza de un asertivo, por ejemplo, puede variar desde una aseveracién firme a una
cauta suposicién. Esta diferencia puede expresarse (con decrecientes medidas de certeza)
por medio de palabras y de expresiones tales como “incuestionablemente”, “ciertamente”,
“casi con toda certeza”, “indudablemente”, “probablemente”, “posiblemente” y
"presumiblemente”. Mientras mayor es el grado de certeza con que se presenta un punto de
vista, mis altos son los estdndares que se espera que se apliquen a su defensa. Si no hay
ninguna indicacién explicita sobre la fuerza del asertivo, existe el riesgo de que sea evaluado
equivocadamente por el interlocutor.

El alcance de las proposiciones puede variar desde una cosa ¢ un individuo hasta todas
las cosas o todas las personas. Esta variacion tiene ciertas implicancias para la defensa del
punto de vista. Un punto de vista con una proposicién particular es, en principio, mas ficil
de defender que uno con una proposicién universal. Si el alcance de la proposicién no se
indica explicitamente, queda poco claro lo que se requiere de parte de la defensa. En el ejem-
pko “los perros son més sensitivos que los gatos”, ni la fuerza ni el alcance estén claros. De
aquf que haya que hacer las precisiones indicadas més arriba.

La siguiente es una buena ilustracién de lo que puede salir mal cuando el alcance de una
proposicién no se indica claramente. El ejemplo se basa en una afirmacidn hecha por Germaine
Greer en su libro La Mujer Euntuco:

Siempre me causa estupor el que las mujeres no entiendan cuénte las odian los hombres.
Alo que Neil Lyndon responde en un articulo aparecido en The Sunday Times:

{Qué [...] podria causar o permitir que una escritora mundialmente famosa hablara de manera
tan idiota como para decir que los hombres odian a las mujeres {comeo si todos los hombres
odiaran a fodas las mujeres); come si todes los hombres pertenecieran, por nacimiento, 2 una
especie de Ku Klux Klan natural de hombres que envian mujeres a la hoguera; como si —en
oposicién a la evidencia de lo que dicen y hacen, escriben, cantan y suefian-los hombres sola-
niente odiaran a las mujeres y no las amaran ni quisieran amarlas?

{b} En el ejemplo de falta de familiaridad discutido mas arriba se producia una falta de
claridad debido a que el interlocutor no estaba familiarizado con e} término cleptdmano. Esta
falta de claridad se puede despejar fécilmente dando una definicion de la palabra: “Un clepté-
manoe es alguien que siente una irrefrenable compulsién a robar”.

También es posible que la falta de familiaridad esté relacionada no con la palabra, sino
con aquello a lo que la palabra se refiere, en cuyo caso una definicién nominal no despeja tan
facilmente la falta de claridad. Por ejemplo, es poco probable que alguien que no sabe lo que
es lainflacién y que no tiene ningtin entrenamiento en economia pueda obtener mucho bene-
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ficio de una definicidn. Lo que esta persona necesita es algiin tipo de explicacion o amplifica-
cion. Y esto casi siempre requerird més de una oracion.

No siempre estd claro hasta qué punto se trata de wn problema de vocabulario o de una
falta de conocimiento especializado. En muchos casos ambos son un asunto de grado. Mu-
chas veces existe algiin grado de familiaridad con una palabra o con un tema, la que, sin
embarge, puede resultar insuficiente para una aprehensidn precisa del alcance del punto de
vista, Por lo general, el grado de familiaridad se puede incrementar por medic de declarativos
de uso a través de los cuales la palabra o asunto en cuestion es definida, explicada o ampliada.

(¢) En el ejemplo anterior de indefinicién referencial se producia una falta de claridad
debido a que el interlocutor no sabia a qué persona se referia la palabra “Carlos”. Habitual-
mente, el contexto y la situacién en los que ocurre un enunciado proporcionan informacién
suficiente como para evitar malos entendidos debidos a la indefinicién referencial. Los que
puedan surgir a pesar de esto, se pueden evitar o disipar solicitando u ofreciendo una preci-
sidn. Esta es un declarative de uso que permite sefialar cudl de las interpretaciones que es
posible identificar debe considerarse como la interpretacidn a la que apunta el enunciado.

(d) En el ejemplo de vaguedad discutido més arriba se producia una falta de claridad
debida a que uno de los participantes de la discusién llamaba a alguien ¢leptémane tan pron-
to coma éste habia robado una cosa, en cambio el otro solo consideraba el término apropiado
si la persona en cuestién era culpable de un robo persistente. Ambos concordaban en que se
trataba de un robo. La diferencia consistfa en cémo respondfan a la pregunta de con qué
frecuencia tendrfa que producirse el robo.

A esta forma de vaguedad se la llama vagedad lineal, debido a que se produce por posi-
bles diferencias respecto al grado en que algo o alguien debe eumplir con un criterio dado
para que la descripcién ofrecida se considere apropiada. Algunos ejemplos obvios de pala-

FLA]

bras lineatmente vagas son los términos relativos, como “calvo”, “rico” y “gordo”. Pero tam-
bién algunos ¥rminos absolutos, como “rojo”, “verde” y otros descriptores de color, pueden
ser vagos. ;Cuanto dinero debe tener una persona para ser llamada rica? ;Cudnto amarillo
debe haber en un rojo para que se convierta en anaranjado?'®

Otra forma de vaguedad se relaciona con los parecidos familiares.'” Entre las palabras y
expresiones donde se puede presentar este tipo de vaguedad se encuentran algunas como
“buena persona”, “inteligente”, “poema”, o “bajos fondos”. Lo que estos ejemplos tienen en
comiin es que diferentes personas pueden aplicar criterios diferentes para describir a alguien
como “buena persona” o “inteligente”, o a un texto escrito como un “poema”, 0 a un sector
de una ciudad como “bajos fondos”. La caracterfstica mas notoria en estos ejemplos es que
no existe ningin criterio ffico que sea aplicable a cada palabra, sino que una palabra llega a
ser apropiada cuando satisface dos o més criterios de una lista mds amplia. La falta de clari-
dad es causada, por ejemplo, por el hecho de que un usuario del lenguaje pone el mayor
énfasis en los criterios 1, 3 y 4, mientras que otro les asigna la mayor importancia a los crite-
rios 3,4 y 5, y atin otro considera que los criterios 2, 3 y 4 son los mds importantes. Debido a
que hay tantos traslapes, no siempre queda inmediatamente de manifiesto que existen dife-
rencias en el significado que diversas personas le asignan a la misma palabra. Esto puede

conducir a malos entendidos dificiles de aclarar. Si alguien piensa que Bernardo es una bue-

'* En un silogismo Serites, 1a vaguedad lineal puede dar origen a una variante especial de la pendiente resbaladiza.
% Cf, Wittgenstein (1953},
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na persona porque es honesto, respetuoso y célido, mientras otra persona lo califica as{ por-
que es honesto, cooperador y amistoso, fécilmente podria surgir una disputa acerca de si
Bernardo es 0 no una buena persona, sin que en realidad exista ningtin desacuerdo acerca de
Las caracteristicas que se le atribuyen a Bernardo.

La vaguedad relacionada con los parecidos familiares se produce por Ias diferencias de
significade relacionadas con la aplicacién de criterios que son diferentes en un sentido cuali-
tativo. En cambio, en la vaguedad lineal las diferencias son cuantitativas y se relacionan con
un criterio que es uno y el mismo, Ademés de los casos prototfpicos, en ambos tipos de
vaguedad también hay casos limitrofes donde las diferencias son menos pronunciadas. Una
caracteristica comiin que ambas comparten es que proporcionan una buena ilustracién de Ia
naturaleza relativa y gradual de la claridad y de la comprensibilidad.

La falta de claridad debida a la vaguedad también se puede disipar mediante una preci-
5i6n.1* En este caso, el empleo de este declarativo de uso implica sefialar cudles son los crite-
rios que se consideran aplicables al caso en cuestion y hasta qué punto se deben satisfacer.
Por ejemplo:

Digo que una persona es inteligente si es capaz de comprender répidamente cosas nuevas y
puede pensar tdpido en soluciones adecuadas para problemas nuevos.

Digo que un lugar es un bajo fondo si todas las casas estén en un estade de deterioro, hay
basura esparcida por toda la catle y el lugar apesta.

Alguien es rico si Hene un millén de délares en el banco.

Todos estos tipos y formas de falta de claridad que hemos mencionado aqui se pueden

presentar en todas las etapas de la discusién y pueden ser obstaculos para la resolucién de -

una disputa. Si efectivamente impiden el desarrollo de una discusién critica, deben ser consi-
derados como variantes de la falacia de falta de claridad.

3. Manipulacién de la ambigiiedad

Solo cuando, en un discurso, la falta de claridad se manipula con el propdsito de frustrar la
resolucién de una disputa, se viola la Regla 10. El mismo efecto se puede producir por el uso
de un lenguaje ambiguo. En este caso, se produce la falacia de manipulacion de la ambigilednd,
la que también es conocida (menas precisa, pero m4s brevemente) como equivecacion, anfibo-
logia o falacia de ambigiledad ! La manipulacién de la ambigiiedad est4 estrechamente rela-
cionada con la falacia de falta de claridad y puede ocurrir sola o también en combinacidn con
otras falacias (tales como la falacia de composicidn o la de diyisisn). En esta seccién examinare-
mos algunas de sus subespecies. -
Algunos ejemplos de lenguaje ambiguo realmente son més parecidos a juegos de pala-
bras que a cualquier otra cosa, pero, en todo caso, son los que suelen citarse frecuentemente
como ejemplos de la falacia de ambigiiedad. No es muy probable que resulten especialmente
dtiles para ayudar a resolver una disputa, aunque a veces parecen haber sido propuestos con

¥ Cf. Naess (1966). o )
"! Para Ia falacia de equivocacion, véase Woods & Walton (1989). Para los diferentes tipos de ambigiiedad (equivo-
cacion, anfibologla, acento), véase Rescher (1964), Copi (1982) y Olson {1969).
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la intencién de que se los tome en serio. El primer ejemplo est4 tomado de la novela Ritugles,
de Cees Nooteboom:

*,Cémo es no tener padre?”, preguntd Arnold Taads.
Este era un hombre que solo hacfa preguntas para las cuales no habfa respuesta Asiesque élno
le respondié. No tener padre era no tener algo. Asf es que nada podia decirse acetca de ello.

El ejemplo siguiente, tomado de una entrevista de Ilse Bulhof a la fildsofa francesa Luce
Irigaray, parece haber tenido una intencién completamente seria (NRC/HandefsbIad noviem-
bre 25, 1982):

Irigaray no es la tnica persona que hace notar que las mujeres no estdn “en ninguna parte” en
la escritura filos6fica y en otras escrituras no literarias, Es algo que se demuestra por las notas
al pie de p4gina bien intencionadas que aparecen al comienzo de muchas publicaciones recien-
tes, dende se nos informa que ho es necesario decir que “él” también significa “ella”, cuando se
refiere al lector. ;Pero no es altamente cuestionable que lo que no dice pudiera alguna vez decir,
“sin necesidad de decir”? Antes de que algo se diga “sin necesidad de decir”, deberfa haber
sido dicho ya muchas veces -y que “€1” también signifique “ella”, es algo que, por el contrario,
nunca ha sido dicho— ;eémo puede, entonces, un hombre seguir siendo un hombre?

Son este tipo de preguntas las que intrigan la mente de Irigaray, y su originalidad radica en su
conviecién de que la persistente ausencia de las mujeres del campo de Ia filosoffa no es provo-
cada por la maldad de los hombres, sino que es una consecuencia del Jenguaje.

La indefinicién referencial, discutida en la seccién precedente, también puede llamarse
ambigiiedad referencial. Ademés de este tipo de ambigiiedad, existe también una ambigiiednd
semdntica, que se produce cuando una palabra tiene mds de un significado, como por ejemplo

n “afectar” (influenciar/fingir) y “hoja” (parte de una planta/pedazo de papel/parte de
una mesa). Probablemente este es el tipo de ambigtiedad que nos resulta més familiar a par-
tir det discurso cotidiano. El siguiente es un ejemplo de falacia de ambigiiedad seméntica:

Sr. Ferndndez:  “Lo admito... este terne me queda un poco apretade... pero me gusta tanto...”

Sr. Ydilez: “No se le podria aflojar un poco (be let out)?”
S, Ferndndez:  “Algunas cosas no se pueden arrendar (be let out)... Nadie querria arrendarlas
(hire them)”,

En este pequeiio dialogo la expresion “let out” es usada en primer lugar por el Sr. Yéfiez,
en el sentido de aflojar, después de lo cual es usada por el Sr. Ferndndez con el sentido de
arrendar.

Como la ambigliedad referencial y la seméntica se relacionan con el hecho de que las
palabras pueden tener més de un significado, reciben el nombre colectivo de ambigiiedad
léxica. También existe una antbigitedad sintdctica, cuando la estructura de la expresion es la
causante de la ambigiiedad. Consideremos el siguiente ejemplo: “Este es el retrato de Herndn”.
Esto podria significar (a) que es el retrato que Hernén pintd, (b) que es un retrato del cual
Hernén es duefio, o (¢) que es un retrato en el cual la persona retratada es Hernén.

También las preguntas pueden ser sintdcticamente ambiguas:

1. ;Quién es Tofio?
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Esta pregunta se puede responder de las siguientes maneras {entre otras):

Ese hombre que esté en el bar con un martini en la mano,
Yo soy.

Yo, si tengo suerte. Depende del director.

Un filésofo canadiense.

Un hombre muy bueno con un corazén de oro.

[l e e ]
o on g

La ambigiiedad sintdctica también se puede presentar en la argumentacidn:
2. Yo no voy contigo porque estd lloviendo.
Esta oracién se puede parafrasear al menos de dos maneras:

2. a. Yono voy contige y la razdn es que estd lloviendo.

2. b, Yoy contigo, pero lo hage por una razén diferente de que esté lloviendo (por ejemplo,
porque ti vas a visitar a alguien con quien, por mucho tiempo, yo también he querido
poder conversar).

Las clausulas relativas pueden dar origen a una ambigiiedad sintactica cuando no queda
claro si se deben interpretar en un sentido restrictivo (informativo) o en un sentido no restric-
tivo (no informativo):

4. a. Esmejor que no tengas ningtin trato con los holandeses, que no tienen ninglin sentido
de la moralidad.

4. b. Esmejor que no tengas ningtin trato con los holandeses que ne tienen ningtin sentido
de la moralidad.

Como queda indicado por Ja coma después de “holandeses”, la cldusula relativa “que no
tienen ning(in sentido de la moralidad” se usa en (4a) en un sentido no restrictivo, para
separar un contenido no esencial, o que debe entenderse entre paréntesis, del resto. En {4b),
en cambio, esta cldusula relativa estd usada de una manera restrictiva. La oracién {4a) signi-
fica que uno no debe tener ningtin trato con los holandeses y la cldusula subordinada da la
razon que apoya este punto de vista. La oracién (4b} significa que serfa mejor que uno no
tuviera ningiin trato con un grupo particular de holandeses, es decir, con aquellos que no
tienen ningiin sentido de la moralidad. Hay una sugerencia de que uno puede, si asi lo desea,
tener tratos con otros holandeses.

La ambigiiedad sintdctica es causada a veces por palabras que son capaces de referir a
diferentes palabras dentro de una oracion: '

3. Carla le cedi6 el puesto a Sandra; era su dltimo dia.

Aqui no queda claro si “su” se refiere a Carla o a Sandra.

La ambigiiedad referencial muchas veces se produce debido a una falta de claridad sobre
a qué se refiere la palabra referencial en la realidad con la cual se relaciona la oracion (el
mundo en que vivimos, el escenario de una novela, etc.). Entre estas palabras referenciales
estdn los pronombres personales (yo, td, él, ella, nosotros, vosotros, ellos), los pronombres
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demostrativos (éste, ése, aquél, éstos, ésos, aquéllos) y los adverbios de lugar (aquf, allf),
Entre ellas también se incluyen nombres propios (Charles, Diana, James Bond) y otras des-
cripciones definidas (pag. 30, op. cit., el suscrito). El siguiente es un e]emplo divertido de

ambigiiedad referencial:
Pedro: “;Vas a ir a la fiesta de cumpleafios de Rafa?”
Silvia: “:Quiénes son las personas que van a estar ahi?”
Pedro: “Las mismas personas que el afio pasado”.
Silvia: “En ese caso, yo no puedo no estar”.

Aun cnando la ambigiiedad léxica y sintactica se combinen con la ambigiiedad seménti-
ca, por lo general el contexto y la situacitn en que ocurre la oracién proporcionardn la infor-
macién suficiente como para evitar cualquier malentendido debido a la ambigiiedad. Si esto
no ocurre, se puede presentar la falacia de manipulacidn de la ambigiiedad.

4. Complicaciones que pueden presentarse en relacién al uso del lenguaje

Los distintos tipos de falacias que involucran la falta de claridad y la ambigiiedad se pueden
presentar separados o en combinacién. Por ejemplo, en: “La Biblioteca Real de La Haya es
grande”, el punto de vista es ambiguo, porque podria referirse al tamario del edificio o al
ntimero de libros que contiene. Y también es vago, porque no estén claros los criterios con los
que se deberia cumplir para que el edificio o el niimero de libros puedan ser considerados
grandes.

Una complicacién adicional se presenta porque ambos tipos de falacia, las de falta de
claridad y las de ambigiiedad, ademés de que pueden presentarse como viclaciones inde-
pendientes de la Regla 10, pueden venir también en combinacién con otras violaciones de
una o mds de las restantes reglas de una discusion critica. A veces, la falta de claridad o la
ambigiiedad sirven principalmente como instrumentos para la aparicion de otras falacias,
Especialmente los diversos tipos de lo implicito pueden cumplir un papel importante en
esto. Entonces, la identificacidn de las falacias, que ya es bastante dificil, puede volverse aiin
més problemética.

Consideremos, por ejemplo, el argtmentum ad baculum y el argumentuns ad hominem (viola-
ciones de la Regla 1). Estas amenazas y ataques personales suelen ser més efectivas si se
presentan en términos velados o se hacen de una manera indirecta. A veces, en efecto, el
cardcter indirecto permite llegar al extremo de hacer una negacién enfética, aunque fingida,
de cualquier intencién de presionar o de cometer un ataque personal contra la parte contra-
ria. La amenaza o el ataque son presentados entonces como una informacicn til, con Ia cual
el oyente o el lector pueden hacer lo que quieran (“No me gustarfa que Uds. se dejaran in-
fluenciar por el hecho de que yo soy el director del comité que tiene que evaluar su trabajo”).

En Ia falacia de evadir el peso de Ia prueba (violacién de la Regla 2) lo implicito es un medio
muy usado por ¢l protagonista para sugerir que no hay ninguna necesidad de defender su
punto de vista, o para volverlo inmune a toda critica. En el primer caso, se minimiza el cardc-
ter de punto de vista de un enunciado, en el segundo, se exime al punto de vista de la discu-
sién. Estos efectos se logran dejando indefinida la funcién comunicacional del punto de vista
y omitiendo del contenido proposicional todos los cuantificadores especificos.
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En la falacia del hombre de paja (violacién de la Regla 3) lo implicito puede cumplir un
papel tanto en la funcién comunicacional como en el contenido proposicional del punto de
vista que est4 en discusion. Se puede explotar un implicito en la funcién comunicacional,
adscribiéndole al protagonista un punto de vista excesivamente seguro. Por otra parte, si al
protagonista se le imputa un punto de vista demasiado general, lo que se esté explotando es
un implicito en el contenido proposicional. Puesto que es muy frecuente que el protagonista
no indique ni cudl es la fuerza de la funcién comunicacional, ni cudl es el alcance del conteni-
do proposicional, el antagonista puede realizar esta maniobra sin delatarse inmediatamente.

En las falacias de usar argmentacion irrelevante y medios de persuasion nio argutirentativos
(violaciones de la Regla 4), 1o implicito es crucial con respecto tanto a la funcién comunicacional
como al contenido proposicional. Es muy poco probable que el protagonista, por ejemplo,
conceda abiertamente que st argumentacion es pertinente a un punto de vista distinto del
que estd siendo discutido (ignoratio elentchi) o que, en lugar de presentar argumentos, simple-
mente estd manipulando las emociones de la audiencia (argumentum ad populum) o enume-
rando sus propias cualidades (argimentun ad verecundiam). De lo contrario, nadie le prestarfa
la menor atencién a Io que estd diciendo.

En los casos de magnificar wsa premisa implicita y negar una presisa iniplicita (violaciones a
la Regla 5), lo implicito es una condicién sire qua non. El antagonista solo puede magnificar
un argumento gracias al hecho de que este no ha sido formulado explicitamente. Lo mismo
se aplica a lanegacion de un argumento por patte del protagonista. Es solo debido a lo implf-
cito que el antagonista siempre puede mantener que algo estaba realmente escondido en las
palabras del protagonista y que el protagonista siempre puede protestar que él nunca dijo
realmente lo que el antagonista afirma que dijo.

Los razonamientfos circulares (violaciones de la Regla 6) generalmente estdn basados en
diferencias en las formutlaciones, de manera que solo después de una inspeccién mds deteni-
da se aclara que las formulaciones apuntan a lo mismo. Debido a que la similitud entre la
premisa y el punto de vista no est4 expresada explicitamente sino que permanece implicita,
Ia circularidad del argumento no resulta inmediatamente obvia.

En el argimentium ad consequentinn y las falacias de la pendiente resbaladiza, el post hoc ergo
proter hec y la generalizacion apresurada (violaciones de la Regla 7), o bien se ha elegido un
esquema de argumentacién inapropiado, o bien el esquema argumentativo elegido se usa de
una manera incorrecta. La correcta eleccifn de un esquema argumentative, y de la maneraen
que debe ser usado, depende generalmente del tipo y del alcance de Ja proposicion que se va
a poner a prueba. Sin embargo, en el discurso cotidiano no siempre queda inmediatamente
claro si una proposicién es descriptiva, evaluativa o incitativa, ni tampoco si su alcance es
singular, particular o universal. Con frecuencia no queda claro de qué tipo es una proposi-
cién, debido a que ésta es parte de un acto de habla cuya funcién comunicacional estd impli-
cita. Y su alcance muchas veces resulta dudoso, debide a que no ha sido indicado explicita-
mente.

En el caso de las falacias de negar el antecedente y afirmar el consecuente y las de composicidn
y divisién (violaciones de la Regla 8), para algunas personas no resulta inmediatamente obvio
que el argumento es invalido. Para poder establecer su invalidez se lo debe traducir del len-
guaje cotidiano al lenguaje de algtin sistema Idgico, por ejemplo, al de laldgica proposicional.
Sin embargo, las palabras y formas de expresién empleadas en el lenguaje cotidiano no apun-
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tar4n generalmente a una traduccién en particular. En las falacias de composicidn y divisién
existe ademés el problema adicional de que la transferibilidad de una propiedad no resulta
directamente inteligible a partir de los términos empleados. Establecer si una propiedad es
absoluta o relativa y si es dependiente de la estructura o independiente de ella, generalmente es
algo que solo se puede lograr despugs de 1un exhaustivo analisis de los términos empleados.

En la falacia de absolutizar el fracaso de ln defensa o argumentum ad ignorantinm (violacion de
la Regla 9), el antagonista suele ser culpable también de cometer la falacia del falso dilena. Sin
embargo, la confusién de proposiciones contrarias con proposiciones contradictorias, que
acompatia a esta falacia, no siempre resulta inmediatamente perceptible a partir de los térmi-
nos empleados. Los términos “abierto” y “cerrado”, por ejemplo, son contradictorios, en
cambio, “caliente” y “frio” son contrarios, pero no existe ninguna manera de darse cuenta de
esto simplemente mirando estas palabras. Aqui, nuevamente se hace indispensable un andli-
sis correcto de los términos.

Este breve examen nos muestra que el uso del lenguaje, particilarmente el del lenguaje
implicito, juega un rol importante en ciertas falacias en las que el verdadero error esti en otra
parte. El cardcter de implicito involucrado en ellas puede relacionarse con la funcién
comunicacional del acto de habla en cuestidn (argimentum ad baculwm o argumentunt od
hominent), con el contenido proposicional (razonantiento circrdar o argumento invilido) o con
ambos (hombre de paja o argumentwn ad ignorantiam). La importancia que puede tener una
caracterfstica de uso como lo implicito en la produccitn de falacias puede variar considera-
blemente. Algunas veces lo implicito es un fendmeno que acompatia convenientemente la
aparicion de la falacia (ombre de paja), otras veces es mas bien como una herramienta 1til
para hacer surgir Ia falacia (argumentunt ad baculim) y otras veces es un prerrequisito indis-
pensable para que la falacia sea posible (mmgnificar una premisa implicita).



Carfruro XIX

Conclusion

1. Las reglas de una discusién critica

Pensamos que nuestra discusion de las falacias que se presentan en el discurso argumentative
deberfa concluir con una comparacién final entre el enfoque pragma-dialéctico y los enfo-
ques mds tradicionales. Para ello puede resultar (itil comenzar por recapitular los puntos que
hemos presentado hasta ahora, resumiendo nuestros descubrimientos principales. En pri-
mer lugar, presentamos una lista de las 10 reglas de una discusién critica que hemos formu-
lado en los capitulos precedentes. En segundo lugar, presentamos una visién general de las
violaciones de estas reglas que impiden la resolucién de una disputa en las diversas etapas
de la discusién. Por Gttimo, mostramos cémeo muchas de las falacias tradicionales se pueden
explicar mas sistemdticamente si se las considera como violaciones de las reglas de una dis-
cusién critica.

Las reglas de una discusién critica que hemos formulado en los capitulos precedentes son
las siguientes:

Reglal:  Las parfes no deben impedirse unas a ofras el preseniar pinios de vista o el ponerlos en
duda.

Regla2:  Una parie que presenta un punto de vista estd obligada a defenderlo si ln otra parte le
selicita hacerlo.

Regla3:  El ataqiee de ina parte en contra de un punto de vista debe referirse al punto de vista que
realiente ha sido presentado por I otra parte.

Reglad:  Lna parte solo puede defender su punto de vista presentands una argunentacion que esté
relacionada con ese punto de vista. '

Regla5:  LUlna parte no puede presentar algo falsmmente como si fuera wna premise dejadn implicita
por In ofra parte, ni puede negar una premtisa que él mismo ha dejfade implicita.

Regla6:  Una parte no puede presentar falsamente unq premisa como si fuera n punto de partida
aceptado, ni puede negar una premisa que representa in punto de partida aceplado.

Regla7:  Una parte no puede considerar que un punto de vista ha sido defendido concluyenteniente,
si ln defensa no se ha Hevado a cabo por medio de unt esquema argumentativo apropiado que
se haya aplicado correciamente.
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Regla 8:  Ensuargiomentacion, las partes solo prieden usar arguwientos que sean ldgicamente vdlidos
o quee sean susceptibles de ser validados explicitando una o mds premisas implicitas.

Regla9:  Unn defensa fallida de un punto de vista debe tener como resultado el que la parte que lo
presentd se retracte de él y nna defensa conicluyente debe tener comio restiltado el que In otra
parte se retracte de sus didas acerca del punta de vista,

Regla 10:  Las partes no deben usar formulaciones que resnlien insuficientemente claras o confusa-
mente ambigias y deben interprefar Ins fornuduciones de la parte contrarin tan cuidadosa y
B tan exactamente cotie les sea posible.

2, Las violaciones de las reglas de una discusién critica

Hay muchas cosas que pueden salir mal en un discurso argumentativo orientado a la resolu-
cién de una disputa. A continuacién enumeramos algunas de las violaciones mds importan-
tes de las reglas de una discusién critica. Esta lista, aunque no es en modo alguno completa,

v proporciona una buena percepcion de los pasos 0 “movidas” (moves) falaces que se pueden
cometer en las diversas etapas de la discusién.

Violaciones de ln Regla 1 por el protagonista o por el antagonists, en la elapa de confrontacion;
1. Con respecia o los puntos de vista:
- prohibir puntos de vista
- declarar sacrosantos a ciertos puntos de vista

2. Con respecto al oponente:
- Presionar a la parte contraria pot medic de la manipulacién de sus sentimientos de
compasién o amenazéndolo con sanciones
- Hacer un ataque personal contra el gponente recurriendo a:
s presentarlo como estipida, malo, paco confiable, etc.
* gembrar la sospecha sobre sus motivaciones
* sefialar una inconsistencia entre sus ideas y sus acciones, en el pasado y/o en el
& presente

Violaciones de la Regla 2 por el protagonista, en la etapa de apertura:
1. Ewadir el peso de ln pricba
- Presentando el punto de vista come evidente por si mismo
- Ofreciendo una garantia personal de la correccién del punte de vista
- Volviendo al punto de vista inmune a teda crftica

. 2. Desplazar el peso de fa pruebn
—  En una disputa no mixte:
El antagonista debe mostrar que el punto de vista es incorrecto.
- Enuna disputa mixta:
. Sdlo la parte contraria debe defender su punto de vista, como resultado del principio
! de presuncidn o del criterio de equidad
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Violaciones de la Regla 3 por el protagonisia o por el antagonista, en todas Ins etapas de uina
disciston mixta:
1. buputarte un punto de vista ficticio a la parte contraria
- Presentando enféticamente el punto de vista opuesto como si fuera el propio
- Haciendo referencia a las concepciones del grupo al cual pertenece el adversario
- Creando un oponente imaginario

2. Distorsionar el punto de vista de I parte contraria
- Sacando enunciados fuera de contexto
- Simplificando excesivamente (ignorando matices o calificaciones)
-~ Exagerando (absolutizacién o generalizacion)

Violaciones de In Regla 4 por el protagonista, en la etapa de argumentacion:
1. Laargumentacion no se refierc al punto de vista en discusion
- Argumentacidn irrelevante

2. Elpunto de vistq no se defiende por medio de una arguinentacion, sino empleando medios de persua-
sidn 1o argumentativos
- Manipulando las emociones de la audiencia
= Enumerando las cuatidades propias

Violaciones de ia Regla 5 por ef protagonista o por el antagonista, en I efapa de argumentacion:
1. Negar una premisa implicits (por parte det protagonista)
2. Magnificar una premisa implicita (por parte del antagonista)

Violaciones de la Regla 6 por el protagonista o por el antagonista, en In etapa de la arqumentacion:
L. Presentor falsamente algo como si fuese un punto de partida comiin (pot parte del protagonista):
= presentando falsamente una premisa como evidente por si misma
- disimulando una proposicién en una presuposicion
- escondiendo una premisa en una premisa implicita
- presentando una argumentacién que viene a ser equivalente al punto de vista

2. Negar tna premisa que representa tn punto de partida comtin (por parte de! antagonista)
= poniendo en duda un punto de vista aceptado

Violaciones de Ia Regla 7 por el protagonista, en In elapn de argunientacion:
1. Basarse en un esquema argumentative inapropiado
~  eleccién inapropiada de una argumentacién sintomatica
~eleccién inapropiada de una argumentacién anal6gica
- eleccibn inapropiada de una argumentacién instrumental

2. Usar incorrectamente un esquenta argtimentative apropiado
- useincorrecte de una argumentacitn sintomdtica
= usoincorrecto de una argumentacién analégica
- use incorrecte de una argumentacién instrumental
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Violnciones de la Regla 8 por el protagonista, en In etapa de argumentacion:
1. Confundir condiciones necesarins y stffcientes
—~  tratando a una condicién necesaria como si fuera una condicién suficiente
~ tratando a una condicién suficiente como si fuera una condicién necesaria

2. Conﬂmdlr las propiedades de Ins partes y el todo
adscribiéndole una propiedad relativa -0 dependiente de la estructura- de un todo, a
una parte de ese todo
~ adscribiéndole una propiedad relativa -o dependiente de la estructura- de una parte
del todo, a ese todo

Violaciones de In Regla 9 por el protagonista o por el antagonista, en la etapa de clausura:
1. Absolutizar el éxito de In defensa (por parte del protagonista)
- corcluyendo que el punto de vista es verdadero solo perque ha sido defendido
exitosamente.

2, Absofutizar el fracase de ln defensa (por parte del antagonista)
- concluyendo que un punto de vista es verdadero sole porque el punto de vista opuesto
no ha sido defendido exitosamente

Violaciones de In Regia 10 por el protagenista o por el antagonista, en todas ls etapas de la discusion:
1. Maniptdar In falta de elaridad, explotando:
- lafalta de claridad estructural
- loimplicito
- loindefinido
- lafalta de familiaridad
- lavaguedad

2. Maunipriar ln ambigiiedad, explotando:
- laambigitedad referencial
- laambigiiedad sintictica
- laambigiiedad semdntica

3. Las falacias tradicionales vistas como violaciones de las reglas de una discusién critica

Las falacias tradicionalmente enumeradas como tales se pueden tratar més sistemdticamente
si se Jas considera como violaciones de las reglas de una discusién crftica. Esto puede mos-
trarse mediante el siguiente andlisis pragma-dialéctico de un buen niimero de las falacias
tradicionales mds conocidas.
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Falacia Regla Etapa Parte

1. Afirmar el consecuenite
Confundir las condiciones necesarias y suficientes tratando una
condicidn necesaria como si fuese una condicién suficiente 8 3 P

]
2. Ambigiiedad {falacia de)
Manipular la ambigiiedad referencial, sintdctica o seméntica 10 14 P/A

3. Argnmentun ad baculum
Presionar a la parte condraria amenazdndola con sanciones 1 1 P/A

4. Argumentum ad consequentinm
Usar un esquema argumentative inapropiado (causal) rechazando
un punto de vista descriptivo debido a sus consecuencias indeseables 7 3 P

5. Argumentum ad hominem {ataque personal divecto, abusivo)
Poner en duda la experiencia, inteligencia 0 buena voluntad de la
parte contraria 1 1 P/A

6. Argumenitm ad hominenm (ataque personal indirects, circunstancial)
Sembrar la sespecha sobre las motivaciones de la parte contraria 1 1 P/A

7. Arginentuw ad hominem (tn guoqie}
Sefalar una incensistencia entre las ideas y las acciones de Ia parte
contraria en el pasado y/o en el presente 1 1 P/A

8. Argumentum ad ignorantian,
Desplazar el peso de la prueba en una disputa no mixta exigiendo
que el antagonista demuestre que el punto de vista del protagonista
es incorrecto 2 2 P

9. Argumentum ad ignorautiam,
Absolutizar el fracaso de la defensa, concluyendo que el punto de
vista es verdadero solo porque el punto de vista opuesto ne ha
logrado ser defendido exitosamente 9 4 A

10, Argumentum ad misericordiam
Presionar a la parte contraria manipulando sus sentimientos
de compasién 1 1 P

1. Argumentum ad populin, (falacin populista) (variante del argumentum
ad verecundiam,) '
Usar un esquema argumentativo inapropiado (sintematico),
presentando el punto de vista como corzecto porque todo el munde
piensa que es correcto 7 3 P

12, Argumentim ad populum,
Defender un punto de vista usando medios de persuasién no
argumentativos y manipulando las emociones de la audiencia 4 3 P
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Falacia

13.

14.

15.

16.

17.

18.

15.

20,

21.

22.

23.

Argitmentum ad verectndim,

Usar un esquema argumentativo inapropiade (sintemético),
presentando el punto de vista como correcto porque una autoridad
dice que es correcto

Composicion (falacin de} -

Confundir las prapiedades de las partes y el todo, adscribiéndole
una propiedad relativa o dependiente de la

estructura de una parte det todo, a ese todo

Negar el antecedente
Confundir las condiciones necesarias y suficientes tratando a una
condicidn suficiente como st fuese una condicién necesaria

Divisitn (falacia de)

Confundir }as propiedades de las partes y el tedo, adscribiéndole
una propiedad relativa o dependiente de la estructura de un todo,
a una parte de ese todo

Falsn analogin

Usar incorrectamente el esquema argumentativo apropiado de
Ja analogia, al no cumplirse las condiciones requeridas para una
comparacion correcta

Ignoratia elenchi {argumeniacion irrelevante)
Presentar argumentacién que no se refiere al punto de vista
que estd en discusion

Pregunta complejn (falncia de)
Presentar falsamente algo como si fuera un punto de partida comtin,
disimulando un punto de visia en los presupuestos de una pregunta

Petitio principii (reformudar la pregurnita, razonatiente circular)

Presentar falsamente algo como si fuera un punto de partida comiin,
presentando una argumentacién que equivale a lo mismo que el
punto de vista

Post hoc exgoe proter hoc

Usar incorzectamente el esquema argumentativo apropiado de la
causalidad, infiriendo una relacién de causa-efecto a partir de la
simple observacién de que dos eventos ocurren uno después del otro

Secundnm quid (gererniizacidn apresurada)

Usar incorrectamente el esquemna argumentativo apropiado dela
concomitancia, haciendo generalizaciones basadas en observaciones
que no son representativas o que no son suficientes

. Desplazar el peso de In prueba, (argimentum ad ignorantinm)

Exigir que ef antagonista, en una disputa no mixta, demuestre que
el punito de vista del protagonista es incorrecto

Regla Etapa

7 3
8 3
8 3
8 3
7 3
4 3
& 3
6 3
7 3
7 3
2 2

Parte
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Falacia Regla Etapa Parte

24, Despinzar el peso de ln prueba,
Exigir que, en una disputa mixta, solo la parte contraria
defienda su punio de vista, apelando al Principio de Presuncién
o al Criterio de Equidad 2 2 P

25. Pendiente Resbaladiza
Usar incorrectamente el esquema argumentativo apropiado de
fa causalidad (argumento por consecuencia), sugiriendo erréneamente
que al tomar el curso de accién propuesto se ira de mal en peor 7 3 P

26. Hombre de paje,
Imputarle un punto de vista ficticio o distorsionar el
punto de vista de la parte contraria 3 1-4 P/A

4. Las ventajas del enfoque pragma-dialéctico

Una comparacién entre la visién general de las reglas de una discusi6n critica y la visién
general de las falacias tradicionales permite poner de manifiesto que, si se considera a las
falacias como violaciones de las reglas de una discusién critica, se logra una explicacién mds
sistemdtica. Ademds, y mds importante, esta comparacién muestra gue, de esta manera, las
falacias se pueden tratar mas sutilmente, lograndose un anélisis més refinado. Asi, falacias
que antes estaban agrupadas solo nominalmente, se distinguen ahora claramente y falacias
que, a pesar de estar genuinamente relacionadas, estaban separadas, se retinen. Por ejemplo,
analizar las dos variantes del argumentum ad poprlum como violaciones de dos reglas diferen-
tes (4 y 7) permite aclarar que estas falacias en realidad 1o son de un mismo tipo y analizar
una variante particular del argumentum ad verecundiam y una variante particular del
argumentum ad populton como viclaciones de una misma regla (7) permite aclarar que, vistas
desde la perspectiva de la resolucion de una disputa, estas dos variantes son del mismo tipo.
A continuacion presentamos algunos ejemplos més de algunas distinciones adicionales que
facilmente escapan a la atencién del enfoque tradicional:

Falacia Regla Etapa Parte

10a. Argumentunt ad misericordiam {como falacia ética)
Ganarse el favor de la audiencia presentindose a si mismo
muy humildemente como un lego en la materia 4 3 P

13a. Arginmnentumn ad verecundiam,
Evadir el peso de la prueba dande una garantfa personal de la
carreccién del punto de vista 2 2 P

13b. Argestentum od verecundiam, {como falacin ética)
Defender el punto de vista usando medios de persuasién no
argumentativos y enumerando las propias cualidades 4 3 P

26a. Hombre de paja,
Magnificar una premisa implicita 5 3 A
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QOtra ventaja més del enfoque centrado en las violaciones de las reglas de una discusion
crftica consiste en permitir que aparezcan incluso “nuevas” categorias, no reconocidas hasta
ahora, de obstéculos que dificultan la resolucién de las disputas y que deberfan ser conside-
rados como falacias. Los siguientes son algunos ejemplos:

27. Declarar sacrosante a unt punio de viska 1 1 P

28. Ewvadir el peso de prueba,

Inmunizar al punto de vista contra toda critica 2 2 P
29. Negar uina premisa fmplicita 5 3 P
30. Negar un punite de partida aceptado 6 3 A
31. Presentar falsmmente algo conto si fuera un punto de partida comiin 6 3 F

32. Ewvadir ¢l peso de I prueba,
Presentar falsamente una premisa como si fuera evidente
por si misma 6 3 P

33, Absolutizar el éxita de I defensa 2 4 P

34, Falta de claridod estructural, implicitnd, indefinicidn,
faita de famfliaridnd, vaguednd 10 14 P/A

En lugar de tratar a las falacias simplemente como pertenecientes a una lista
desestructurada de categorfas nominales heredadas del pasado, como sucede en el Trata-
miento Estdndar, o de considerar que todas las falacias son viclaciones de una y la misma
norma (validez), como sucede en los enfoques ldgico-céntricos, en el enfoque pragma-dialéc-
tico de las falacias se distinguen una variedad de normas funcionales. En vez de restringir a
la validez formal la norma para determinar lo que es falaz, se toma en cuenta un completo
conjunto de otras normas, distintas de la norma puramente logica. Después de todo, para
resolver una disputa por medio de una discusién critica, hay varias etapas que se deben
distinguir y en cada una de ellas se pueden producir falacias, si no se observan las reglas. En
nuestra perspectiva, la norma 16gica de la validez tiene su lugar propio (y limitado) en la
etapa de la argumentacion,

El modelo ideal pragma-dialéctico establece las reglas de un discurso argumentativo ra-
zonable, definiéndolas como reglas para la realizacién de actos de habla dentro de una discu-
sidn critica orientada a la resolucién de una disputa. Las reglas indican, para cada etapa de la
discusidn, en qué momento los participantes que intentan resolver la disputa deberfan llevar
a cabo un paso o “movida” {move} particular. Las falacias se analizan como pasos o “movi-
das” (moves) incorrectos, que violan una o més reglas de la discusién. Esto explica por qué
no se incluyen entre las falacias solo los errores 16gicos, sino también muchas otras cosas que
podrian fallar en el discurso argumentativo.



Epilogo

El propésito general que nos planteamos en la presente obra fue exponer claramente el enfo-
que pragma-dialéctico sobre el andlisis y la evaluacién del discurso argumentativo. Es hora
de preguntarnos cémo hemos procedido en nuestro intento de lograr esta meta y dénde nos
ha conducido.

En la primera parte del libro, “Argumentacién y Comunicacién”, establecemos la
fundamentacién tedrica de la segunda parte, “Comunicacién y Falacias”. El propésito princi-
pal de esta segunda parte es mostrar que el enfoque pragma-diatéctico de las falacias condu-
ce a un resultado mucho més claro que los enfoques légico-céntricos, sean estos tradicionales
o modernos. Estas ventajas se deben a la perspectiva comunicacional desde la cual se exami-
nan las falacias. Ya no se las considera desde una sola perspectiva, exclusivamente como
errores de razonamiento, sine que se las pone en el contexto de una discusion critica que
consta de una diversidad de actos de habla distribuidos a lo largo de las diversas etapas de la
discusién. Al analizarlas como obsticulos que impiden resolver una disputa a través del
discurso argumentativo, el problema de las falacias se ve como una parte integral del proble-
ma que tienen los usuarios del lenguaje para lograr adecuadamente sus metas
comunicacionales e interactivas, en un evento de habla especifico, que ocurre en un contexto
especifico y en una situacién especifica.

Vale la pena recordar que, en las situaciones de la vida real, el cumplimiento de las reglas
sole puede constituir una condicién suficiente para lograr resolver una disputa sijunto con él
se cumplen también condiciones de orden superior que se relacionan con actitudes y con
circunstancias. Ademds, obviamente, no todo tipo de discurso es argumentativo. Sin embar-
go, dificilmente puede haber un discurso que no tenga al menos algunos aspectos
argumentativos. Una reconstruccién del discurso que le haga justicia a estos aspectos es la
que se debe proporcionar en un andlisis pragma-dialéctico. Esto se puede lograr usando las
estrategias del andlisis maximamente dialéctico y de la interpretacion méximamente
argumentativa. Por dltimo, incluse un discurso argumentativo que se presenta
monoldgicamente, como un discurse parlamentario o el comentario editorial de un diario,
puede reconstruirse como (parte de) una discusién critica. Siempre habrd, implicitamente,
otra parte a la que el argumentador estd tratando de convencer,

La primera parte del libro tiene como propdsito fundamental proporcionar los antece-
dentes tedricos requeridos para un adecnado analisis comunicacional del discurso
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argumentativo. Este tipo de an4lisis es necesario por varias razones. Sino estd claro cudl es el
punto de vista que se estd defendiendo, no hay ninguna manera de determinar si la argu-
mentaci6n es concluyente 0 no. En caso de que se estuviera defendiendo més de un punto de
vista, tiene que quedar claro cual es el usuario del lenguaje que estd actuando como protage-
nista y de cudl de los puntos de vista lo es. De lo contrario, serfa imposible determinar si los
diversos argumentos en favor de un punto de vista constituyen o ne un todo coherente.
Cuando se pasan por alto premisas implicitas fundamentales, o cuando se representa mal la
estructura argumentativa, se hace imposible lograr una evaluacién adecuada. Todos estos
factores que afectan el resultado de Ia discusién critica deben incorporarse en una visién
general analftica del discurse argumentativo.

Entre los elementos que son relevantes para la resolucién de la disputa y, por lo tante,
para la visién general analitica, se encuentran los puntos que estén en discusién en la dispu-
ta, el tipo de disputa, las posiciones que las partes adoptan y sus voles en la discusidn, las
etapas de la discusién, los argumentos explicitos e implicitos que se presentan y la estructura
argumentativa, Para lograr una comprensién conceptual firme y coherente de estos asuntos,
hemos presentado un repertorio terminolégico que responde a estas motivaciones tedricas.
Entre otras cosas, la terminologfa pragma-dialéctica incluye lo sigujente: disputa mixta y no
mixta, protagonista y antagonista, etapa de confrontacidn, de apertura, de argumentacién y
de clausura, premisa implicita y argitmentacion simple y compleja. Come se aprecia en am-
bas visiones generales mencionadas mds atriba, estas distinciones terminolégicas han de-
mostrado ser muy titiles para la descripcién de las diversas falacias.

Gracias a la teorfa de los actos de habla enmendada y a la formulacién de las reglas de la
comunicacién, hemos podido dar una explicacién pragmética de los actos de habla indirec-
tcs y de las premisas implicitas, lo cual representa una considerable adicién a los resultados
de los enfoques puramente légicos. Cuando se explicitan las premisas implicitas, apoyando-
se en el conocimiento pragmético del contexto verbal y no verbal, el minimo l6gico se puede
reemplazar por un éptimo pragmdtico. Como los hablantes y los escritores saben que, en
muchos sentidos, han adquirido compromisos que van més alld del significado literal de las
palabras que han empleado, se los puede considerar responsables de compromisos implici-
tos como los formulados en el éptimo pragmético. Por otra parte, este dptimo pragmdtico
habitualmente resulta ser también un itil indicador del esquema argumentativo que se esta
utilizando en la argumentacién,

En este estudio, que consta de las dos partes sefialadas, hemos intentado dar forma a un
ideal de razonabilidad critico-racionalista, explicando nuestras concepciones pragma-
dialécticas con respecto al andlisis del discurso argumentativo y a la identificacién de las
falacias. El aspecto dialéctico de nuestro enfoque consiste basicamente en postular la existen-
cia de dos partes que intentan resolver una diferencia de opinién por medio de un intercam-
bio metGdico de pasos o “movidas” (moves) dentro de una discusion critica. El aspecto prag-
matico consiste en describir estos pasos 0 “movidas” {moves} al interior de la discusién como
intercambios de actos de habla. Al tratar pragma-dialécticamente al discurso argumentativo,
hemas externalizado, funcionalizado, socializado y dialectificado el tema de estudio de la
argumentacidn. En este sentido, creemos haber logrado combinar las intuiciones normativa
y descriptiva, lo que es un prerrequisito para tratar adecuadamente el discurso argumentativo
en un programa de investigacién consistente.
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