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			Presentación

			Para todo estudiante que se introduce en el mundo de la moderna teoría de la argumentación, hay un nombre y una fecha claves que enseguida quedan grabados en la memoria. El nombre es Stephen Toulmin, un filósofo de la ciencia y de la moral que siempre se preocupó por el papel del razonamiento práctico en las actividades humanas. Toulmin fue alumno de Wittgenstein, de Gilbert Ryle y de John Austin, y recibió la influencia de la filosofía del lenguaje ordinario que se estaba desarrollando en Oxford y Cambridge durante las décadas de 1940 y 1950. La fecha es 1958, año en el que se publica su innovador libro Los usos de la argumentación —al mismo tiempo que La nueva retórica de Perelman y Olbrechts-Tyteca—. Las críticas de Toulmin al paradigma lógico formal de análisis y evaluación de argumentos en aquel libro establecieron las bases que sirvieron de apoyo para el desarrollo de un nuevo modo de estudiar los argumentos. El abandono de la silogística y de los formalismos abstractos condujo a una nueva perspectiva más centrada en la argumentación ordinaria en contextos reales, que terminó por recibir el impreciso nombre de lógica informal y ha sido ampliamente adoptada por los teóricos de la argumentación. El libro que se presenta aquí traducido al español por primera vez —con varias décadas de retraso, como también sucedió con Los usos— es un manual introductorio para estudiantes más que un ensayo filosófico, más práctico que teórico. Pero, al mismo tiempo, también constituye un valioso recurso para el teórico interesado en el desarrollo y el significado de las ideas de Toulmin. Así que no estará de más aprovechar esta introducción para hacer algunos comentarios desde un punto de vista más académico que ayuden a la comprensión del libro.

			Como ya se ha señalado, Los usos fue un libro con el que Toulmin pretendía criticar el excesivo nivel de abstracción de la lógica y la epistemología de su tiempo. Su crítica se centró en el hecho de que tales modelos y estándares abstractos —la lógica formal moderna y la silogística— no permitían dar cuenta de la forma de argumentar de la gente en situaciones cotidianas o incluso en discusiones más especializadas. Por ello, defendió la necesidad de una lógica aplicada que realmente permitiera describir la forma común de los argumentos ordinarios y evaluarlos de acuerdo con estándares más concretos y razonables. Su propuesta terminó por conocerse como el modelo de Toulmin y, con el tiempo, llegó a tener una enorme influencia en los estudios de argumentación. Ello a pesar de que, como él mismo explica en el prefacio a la segunda edición de Los usos, su intención nunca había sido proponer un modelo analítico o una teoría de la argumentación. Aquel modelo, para él, no era más que un elemento que formaba parte de una crítica general a la epistemología analítica del siglo veinte.

			Fue en los departamentos de comunicación —así como también los de derecho y psicología— donde más repercusión tuvo su libro. Inicialmente, sus compañeros filósofos no recibieron de buen grado sus ideas. La principal razón de este rechazo fueron sus críticas al uso de la noción de validez lógica como criterio universal para evaluar la calidad de los argumentos —de ahí que su libro llegara a ser calificado de “antilógico”—. Toulmin criticaba la idea de que la validez de los argumentos puede determinarse exclusivamente a partir de su forma lógica, sin necesidad de prestar atención al contenido del argumento. Tal forma es, naturalmente, la de un silogismo en el que la conclusión se sigue necesariamente de las premisas. Si salimos de los libros de texto de lógica y nos adentramos en el mundo de los argumentos ordinarios de la vida real, o incluso en disciplinas tales como las ciencias o el derecho, muy pocos de los argumentos que comúnmente se consideran perfectamente aceptables son válidos en ese sentido formal. En la práctica, raro es el argumento que se presenta como una inferencia lógica. En la mayoría de los ámbitos de la vida, los argumentos que presentamos no son silogismos analíticos sino argumentos “sustanciales”, es decir, argumentos en los que las premisas no implican necesariamente la conclusión sino que meramente la hacen más probable. Por lo tanto, concluía nuestro autor, la lógica formal no nos proporciona unos criterios universales para el análisis y evaluación de todo tipo de argumento.

			Así pues, la forma lógica, tal como se ha entendido tradicionalmente, solo caracteriza un conjunto muy reducido de argumentos. Si realmente queremos determinar la forma común a todos los argumentos de cualquier tipo, afirmó Toulmin, debemos modificar el concepto de forma. En el capítulo 3 de Los usos, se propuso mostrar que era posible concebir la forma de una manera que realmente mostrara cuáles son los rasgos que comparten todos los argumentos. Frente al modelo anterior, “matemático”, él sugirió una analogía con la jurisprudencia. En el derecho, los enunciados cumplen varias funciones que no se limitan simplemente a las de premisa y conclusión: hay demandas, testimonios, leyes, excepciones, etc. Del mismo modo, cuando argumentamos, usamos los enunciados de varias formas. Presentamos unas tesis con las que nos comprometemos y que sustentamos con unas bases, que debemos poder mostrar que son pertinentes por medio de una garantía o regla general. En caso de que la garantía misma sea cuestionada, podemos apelar a un respaldo que muestre la corrección de tal regla o principio general. Por último, a menos que se den ciertas salvedades, las bases apoyarán nuestra tesis con el grado de fuerza que especifique el calificador modal. Este modelo, que se expone y se explica detalladamente en la Parte II del presente manual, ha resultado ser muy útil para el análisis de los argumentos y hoy en día es ampliamente conocido y usado en el campo de la teoría de la argumentación.

			De este modo se puede representar la forma que comparten todos los argumentos, sean del tipo que sean, y eso permite el análisis de sus componentes. ¿Qué podemos decir ahora sobre la evaluación del argumento? ¿Podemos apelar a unos criterios universales sobre la base de ese patrón, como sucedía con la lógica formal? En última instancia, para saber si estamos ante un buen argumento debemos fijarnos en el respaldo que apoya la garantía. Esto cambia mucho las cosas, pues fijarse en el respaldo implica ir más allá de la forma del argumento para estudiar su contenido. Es más, si la bondad o validez de un argumento ya no depende únicamente de su forma, resulta mucho más difícil sostener que hay criterios universales de validez. Toulmin propuso que el tipo de respaldo varía de un campo de argumentación a otro —la ética, las matemáticas o la psicología, por ejemplo— así que los criterios de calidad del argumento dependerán del campo en cuestión. En un argumento jurídico el respaldo será una ley, en un argumento ético será un principio moral, en un argumento matemático será un axioma o un teorema, etc. En cada uno de estos casos, el respaldo será o no correcto en un sentido diferente y según criterios diferentes. Por lo tanto, no existen criterios universales de evaluación de los argumentos, como suponían los lógicos formales.

			Alrededor de veinte años después de la publicación de Los usos, Toulmin publicó el manual de argumentación que aquí se presenta, y que escribió junto con Richard Rieke y Allan Janik. Una introducción al razonamiento apareció originalmente en 1979 y tuvo una segunda edición en 1984. Aunque se trata de un manual introductorio para alumnos que empiezan a estudiar argumentación, no deja de tener interés para el estudioso de las ideas de Toulmin, pues en él se desarrollan algunos conceptos que en Los usos habían quedado poco claros y se puede observar cierta evolución. Nos encontramos aquí con unos autores que ya son conscientes de que existe un modelo de Toulmin y de que conviene afinar y explicar sus componentes.

			Es importante, antes de nada, señalar algo llamativo en el título mismo. El uso que se hace en este libro del término ‘razonamiento’ puede llevar a confusiones. Lo que Toulmin, Rieke y Janik tratan en este libro no es cierta actividad cognitiva solitaria que, por así decirlo, se produce en nuestra cabeza, sino la actividad pública de presentar razones ante otros. Así, en el primer capítulo se afirma claramente que el razonamiento: ‘Es una transacción humana colectiva y continua, en la que presentamos ideas o tesis ante conjuntos determinados de personas en situaciones o contextos determinados y ofrecemos “razones” del tipo apropiado como apoyo.’ Parece, pues, que los autores conciben el acto de razonar de manera similar a lo que comúnmente se entiende como argumentar. “El lugar esencial del razonamiento”, afirman, “es público, interpersonal o social.” En el primer capítulo, donde se establecen algunas definiciones como punto de partida, se define el razonamiento como la actividad de presentar razones para una tesis, y la argumentación se define como la actividad más amplia de intercambio, crítica y corrección de tesis y razones.

			Este enfoque, en el momento en que se publicó el libro, constituía sin duda una de sus virtudes. En otros tiempos se ha hecho demasiado énfasis en el razonamiento individual y se ha pasado por alto la importancia del intercambio público de razones. Sin embargo, tampoco debemos pasar al extremo opuesto de excluir de nuestra terminología la actividad individual de razonar, y en este sentido creo que los autores se exceden. La pertinencia de distinguir entre ambos conceptos se puede comprender, por ejemplo, al ver los estudios psicológicos que han mostrado los diferentes resultados que se obtienen cuando una persona razona en solitario y cuando argumenta con otros. De igual modo, esta distinción permite entender el razonamiento como una capacidad humana que, según sostienen algunas teorías recientes —como, principalmente, la propuesta por Hugo Mercier y Dan Sperber—, podría haber evolucionado con la función principal de participar en la práctica de argumentar. En este sentido, es evidente que el presente libro se ocupa exclusivamente de la actividad pública y social de argumentar.

			El carácter interpersonal de la argumentación se ve reflejado en el modelo de análisis de argumentos —lo que los autores llaman ‘patrón de argumentación’— con el uso del término ‘tesis’ (claim), que ya había aparecido en Los usos y que sustituye al más tradicional de ‘conclusión’ para referirse a aquello para lo que ofrecemos razones. A diferencia de una conclusión, una tesis es algo necesariamente público, algo que se afirma ante otros y, además, algo que se presenta tentativamente y puede estar sujeto a objeciones. Asimismo, lo que en Los usos había recibido el nombre de ‘datos’, en sustitución de las tradicionales ‘premisas’, se convierte en el presente manual en las ‘bases’ (grounds). Aunque, como sucedía con los datos, las bases se refieren básicamente a hechos, el nuevo término relaja las posibles pretensiones de atribuirles una naturaleza excesivamente objetiva y, en lugar de ello, destaca sus funciones esenciales de punto de partida acordado de la argumentación y de apoyo de una tesis.

			Una de las cuestiones principales de este manual, que —como ya he indicado— había preocupado a Toulmin en Los usos, es la de cuáles de tales elementos del argumento son esencialmente iguales en todos los argumentos y cuáles varían de un contexto a otro. El patrón básico de argumentación se presenta aquí de nuevo como la forma que caracteriza a cualquier tipo de argumento. En el Capítulo 22, los autores afirman que “todas las garantías comparten ciertas funciones comunes” y que “independientemente del campo en el que se den, muchas de nuestras garantías también comparten otras características”. En consecuencia, en dicho capítulo se nos ofrece una clasificación de (algunos de) los diferentes tipos generales de argumentos que pueden darse en cualquier campo, en función del tipo de garantía en que se apoyen. Sin embargo, se mantiene la idea toulminiana de que la corrección del argumento es en última instancia una cuestión contextual. En el Capítulo 23, donde se tratan los “méritos racionales” de los argumentos, se insiste en que solo es posible evaluar adecuadamente la pertinencia de las bases y la corrección de la garantía si se determina desde qué punto de vista se presenta una tesis —como también se insiste en la inutilidad de comparar argumentos pertenecientes a diferentes campos—. La máxima con la que concluye ese capítulo es suficientemente clara: “El contexto determina los criterios.”

			Toulmin, Rieke y Janik introducen aquí el término de “empresas racionales”, como sinónimo de campos de actividad o de discusión, para proporcionar algo de claridad y consistencia a un concepto —el de “campo”— que había resultado ser bastante oscuro y problemático. El Capítulo 25 nos introduce en el modo en que los propósitos concretos de las diversas empresas humanas contribuyen a que los argumentos que se presentan en ellas sean más o menos convincentes. A lo largo del libro se explica que lo que caracteriza a estas empresas son unas metas, unas presunciones iniciales, unos procedimientos de razonamiento y cierto grado de precisión y de formalismo, y son estos elementos los que sirven para evaluar la adecuación y la fuerza de un argumento. “[P]ara que un argumento sea sólido y fuerte”, nos dicen los autores en el Capítulo 12, “debe servir para los propósitos adecuados de la empresa humana pertinente.” Por esta razón, se dedica toda la Parte VI —una tercera parte del libro— a la discusión de las características de cinco empresas racionales concretas —el derecho, la ciencia, el arte, la gestión y la ética— y del modo particular en que se evalúan los argumentos en cada una de ellas. El contraste con los principios abstractos y universales de la lógica formal no podría ser mayor.

			Hoy en día, muchas de las ideas de Toulmin —aunque no todas— son ampliamente aceptadas, como comprobará cualquiera que se adentre en el mundo de la lógica informal. Sin embargo, no debe subestimarse el impacto que produjeron en el momento en que aparecieron. El abandono de la lógica formal como herramienta de análisis y evaluación en los estudios de la argumentación y su sustitución por criterios más practicables, que presten mayor atención al contenido, al contexto y al carácter dialógico de nuestros argumentos, se produjo realmente entre finales de la década de 1970 y comienzos de la década de 1980. El lector, por tanto, no solo tiene en sus manos un manual de argumentación muy útil sino también uno de los grandes protagonistas de los orígenes históricos de la moderna teoría de la argumentación.

			Para concluir, este traductor debe una explicación al lector sobre algunos de los términos que se han escogido para traducir los conceptos del modelo de Toulmin. A estas alturas, dado el gran número de libros y artículos que se han publicado en español sobre este modelo, son varios los términos que se han usado. Existe bastante consenso en traducir ‘warrant’ como ‘garantía’ y ‘backing’ como ‘respaldo’. Sin embargo, en el caso de otros términos, como ‘claim’ o ‘grounds’, la disparidad es mayor. Por ejemplo, Manuel Atienza, en Las razones del Derecho (Palestra, 2016), utiliza ‘pretensión’ para ‘claim’ y ‘razones’ para ‘grounds’. Por poner otro ejemplo, Lilian Bermejo, en el Compendio de lógica, argumentación y retórica (ed. Luis Vega y Paula Olmos, Trotta, 2012), prefiere usar ‘aseveración’ y ‘razón’, respectivamente. Aunque reconozco que ninguna de esas posibilidades está desencaminada, aquí se ha decidido usar ‘tesis’ como traducción de ‘claim’ y ‘bases’ como traducción de ‘grounds’. La elección de ‘tesis’ nos ha parecido adecuada para referirnos a un enunciado que alguien ha aseverado y pretende justificar, y que, tal como lo concebía Toulmin, puede pertenecer a cualquier campo de la argumentación, ya sea jurídico, ético, estético, etc. Por lo que respecta a ‘bases’, la ventaja de este término es que nos permite delimitar un tipo concreto de razones, aquellas que se refieren a hechos o datos más o menos objetivos; además, nos da la posibilidad de traducir ‘common ground’ se manera no demasiado violenta como ‘base común’. Ante la falta de un consenso entre los estudiosos sobre la traducción más apropiada de estos conceptos, espero que al menos estas elecciones se consideren justificadas.

			JOSÉ GASCÓN

			Universidad Nacional de Educación a Distancia (UNED)

		


		
			Prefacio

			En los últimos años, el estudio del razonamiento y la argumentación prácticos ha empezado a desempeñar un mayor papel en los cursos universitarios, especialmente en un nivel introductorio. En este nivel, no solo se enseña en los departamentos de filosofía sino también en los departamentos de comunicación y de inglés, así como en colegios profesionales de derecho y de negocios. El campo resultante de análisis y enseñanza se hace llamar de diferentes formas en diferentes contextos: “lógica informal” y “retórica” entre muchos otros. Una introducción al razonamiento ha sido escrito con vistas a las necesidades de todos los tipos actuales de cursos y está diseñado para servir como introducción general a los mismos. Este libro no presupone ninguna familiaridad con la lógica formal y su intención es la de proporcionar una introducción a las ideas sobre la racionalidad y la crítica sin exigir un dominio de ningún formalismo lógico concreto.

			El “patrón básico de análisis” que se expone en las Partes II y III de este libro es apto para ser aplicado a argumentos de todos los tipos y en todos los campos. Por el contrario, en los capítulos de la Parte VI se comentan los rasgos especiales relacionados con el razonamiento práctico en diferentes campos de argumentación: el derecho, la ciencia, las bellas artes, la gestión y la ética, respectivamente. Las Partes IV y V se ocupan de varias cuestiones generales asociadas con la crítica racional de argumentos tal como son vistos desde los puntos de vista de la filosofía, la comunicación y otras disciplinas: incluyen un comentario de las falacias como fallos no formales en el proceso de razonamiento, en lugar de equivocaciones en los mecanismos de la argumentación.

			Al preparar cursos para unos propósitos particulares, probablemente será conveniente que el profesor seleccione las partes del libro que mejor se adapten a los intereses de las clases en cuestión. Todos los estudiantes necesitarán una comprensión básica del material de las Partes II y III, pero los diversos capítulos de las Partes IV, V y VI pueden considerarse “optativos”, en función del tiempo y los intereses.

			Los ejercicios incluidos en el texto están diseñados para poner a prueba la comprensión del material por parte del lector. En un sentido, por supuesto, la crítica práctica de los argumentos difiere significativamente de la lógica formal: no hay soluciones exclusivamente “correctas” o “incorrectas” para los problemas como las hay en el álgebra. Esto hace que haya sido inviable diseñar ejercicios de “verdadero o falso” de elección múltiple. Y, en lugar de pretender llegar a un grado de formalismo mayor que el que admite la naturaleza de nuestra materia, hemos preferido proporcionar preguntas que permitan un ejercicio del juicio y de la comprensión del lector.

			Finalmente, en esto texto hemos intentado abordar la argumentación práctica en una amplia variedad de campos y disciplinas. Al preparar esta segunda edición revisada, nos hemos beneficiado enormemente de los comentarios y las críticas de profesores que han usado el libro en diferentes tipos de clases, y otras reacciones de nuestros colegas serán muy bienvenidas. En un campo de enseñanza y de estudio que está en rápido desarrollo, todos tenemos que compartir nuestra experiencia para poder desarrollar una tradición de enseñanza bien fundamentada y un cuerpo común de ideas sobre el razonamiento y la argumentación prácticos.

			S. E. T. 

			R. D. R. 

			A. S. J.

		


		
			Parte I
INTRODUCCIÓN GENERAL

		


		
			Capítulo 1 - 
El razonamiento y sus objetivos

			“Los Porsche son superiores a cualquier otro coche deportivo hecho en Estados Unidos”, dice el vendedor de coches, “aunque solo sea por el conocido hecho de que la ingeniería automotriz alemana es la mejor del mundo.” ¿Es razonable decir eso?

			“El día de las elecciones, los votantes deberían elegirme de nuevo”, declara el candidato político: “Durante mi actual mandato, la tasa de inflación ha caído de un 11 por ciento a un 6 por ciento, el producto nacional bruto real ha aumentado un 5 por ciento, hay más personas trabajando que nunca antes y Estados Unidos no está en guerra.” ¿Tiene sentido lo que dice este candidato?

			“Si sabes lo que es bueno para ti, estudiarás empresariales”, se oye decir a un orientador académico. “Los empresarios están apartando la mirada de los graduados en humanidades para buscar graduados con habilidades comerciales.” ¿Es bueno este consejo?

			“Es de locos ilegalizar el acceso a los anticonceptivos para los menores de 18”, escribe un joven en el consultorio del periódico. “Los jóvenes van a tener sexo de todas formas, y esta ley solo implicará más embarazos no deseados.” ¿Ofrece un buen argumento?

			“Debes estudiar el historial médico de tu familia”, dice el médico, “porque los estudios epidemiológicos indican que un historial familiar de cáncer de pulmón, de pecho o abdominal hace que sea entre dos y cuatro veces más probable desarrollar ese mismo cáncer.” ¿Es lógico el argumento del médico?

			¿Qué significa preguntar si la afirmación o el argumento o el consejo de alguien es sensato o está bien razonado, si es sólido o lógico? ¿Esperamos que todas las cosas que la gente dice o hace sean razonables? ¿En qué consisten esas peticiones de “buenas razones” y de “argumentos sólidos”? ¿Y cómo debemos juzgar este tipo de bondad y solidez? De esto trata este libro.

			Si escucha atentamente los comentarios que la gente hace a su alrededor o se fija en los materiales escritos a los que todos estamos expuestos, verá que el uso de términos como estos está muy extendido. Junto a ellos también hay otras palabras y expresiones como porque, por tanto, se sigue que, es razonable asumir, así que, mi conclusión es, etc. Evidentemente el razonamiento —o al menos dar razones— es omnipresente en nuestra sociedad. La práctica de proporcionar razones para lo que hacemos, o lo que pensamos, o lo que decimos a otros sobre lo que creemos está firmemente establecida en nuestros patrones aceptados de comportamiento. Tanto es así que las situaciones en las que la gente no proporciona voluntariamente las razones que esperamos pueden ser desconcertantes o cómicas. Por ejemplo, un profesor invitado estaba dirigiendo un seminario cuando un estudiante le preguntó: “Profesor Black, la afirmación que acaba de hacer es muy diferente de lo que ha dicho esta mañana. ¿No se está contradiciendo a sí mismo?” El profesor simplemente contestó “No” y se puso a encender su pipa. Los estudiantes esperaban que añadiera razones que apoyaran esta respuesta negativa en cuanto la pipa estuviera encendida. Sin embargo, el profesor levantó la vista y permaneció en silencio, como si esperase la siguiente pregunta. El grupo se revolvió nervioso y finalmente hubo una risa embarazosa. Más tarde, se oyó al estudiante que hizo la pregunta decir que sentía que el profesor le había menospreciado. Estaba enfadado. El profesor había violado una fuerte exigencia social que le obligaba a proporcionar razones para su desacuerdo con su interlocutor.

				LOS VARIOS USOS DEL LENGUAJE

			Las personas hacen uso del lenguaje de formas innumerables y para propósitos innumerables, y no todos ellos implican ofrecer y evaluar “razones”. Usamos el lenguaje para influir, persuadir o convencernos unos a otros; para intercambiar y comparar percepciones, información o reacciones; para dar órdenes, saludar, seducir o insultarnos unos a otros; para demandar y exigir indemnizaciones, o para negociar y llegar a acuerdos unos con otros; para desahogar nuestros propios corazones o deleitarnos los oídos unos a otros; etc.
Existen miles de tales transacciones humanas en la vida cotidiana —intercambiar saludos por la mañana, comentarios sobre el tiempo, o información sobre procedimientos de rutina; cantar, hacer el amor, fantasear en voz alta; bailar, escuchar música juntos, relatar sucesos interesantes del día, o comentar la película de la noche anterior— que a menudo hacen poco o ningún énfasis en dar y evaluar razones. Y normalmente esa ausencia de atención a las “razones” y el “razonamiento” no es inadecuada.

			Así que, aunque para muchos propósitos damos mucha prioridad a la capacidad de proporcionar razones para las tesis, hay muchas situaciones en las que esa exigencia se deja a un lado. Si alguien se entera de que yo practico la meditación y me pregunta por qué lo hago, puede que yo simplemente responda “Parece que me ayuda”. No se puede decir que eso sea una razón. Si insisten con el tema, puede que yo responda “He encontrado una vía hacia la salud y la felicidad por medio de la meditación trascendental”. Si se me pide entonces que demuestre que la meditación hace lo que afirmo, puede que me niegue a seguir con la discusión. “Es suficiente con creer en ello, y no me importa si tú crees o no.” Tratamos muchos temas sensibles de una manera similar. Normalmente no preguntamos por qué dos amigos se quieren. Si son felices, eso es lo único que importa: su amor no tiene que apoyarse con razones. Y existen formas conocidas y aceptadas de apartar la exigencia de dar razones en tales casos con una respuesta evasiva —con un “No te sabría decir” o “No lo sé” o “Por ninguna razón en especial”—.

			Para empezar, podemos distinguir entre usos instrumentales y usos argumentativos del lenguaje. Con usos instrumentales nos referimos a las proferencias que se espera que logren su propósito directamente, tal como están, sin la necesidad de presentar más “razones” o “argumentos que las sustenten”. Damos órdenes, gritamos de alegría, saludamos a nuestros amigos, nos quejamos de un dolor de cabeza, pedimos una taza de café y similares, y las cosas que decimos en estos casos funcionan o no funcionan, logran su propósito o fracasan, causan el efecto pretendido o se extravían, sin dar lugar a ningún debate o argumento. Con usos argumentativos, en cambio, nos referimos a las proferencias que tienen éxito o fracasan únicamente en la medida en que puedan ser “apoyadas” por argumentos, razones, pruebas o similares, y que tienen la capacidad de mover al lector o al oyente solo porque poseen tal “fundamento racional”.

			Una orden, por ejemplo, logra su efecto pretendido si es obedecida y fracasa si es desobedecida o ignorada. Da solo dos opciones a las personas a las que se dirige: o bien pueden aceptarla y cumplirla o pueden rechazarla y/o no prestarle atención. Su comprensión y su asentimiento se muestran en su respuesta directa. Una orden representa un ejercicio de poder por medio del uso del lenguaje y da por supuesto el derecho de tener ese poder. En sí misma, una orden no tiene que ser “demostrada”.

			¿Cuándo un argumento no es un argumento?

			Gran parte del lenguaje que oímos y leemos no contiene ningún argumento en absoluto. No va dirigido a convencernos de nada; lo único que se pretende hacer es describir una situación, relatar un suceso, contar una historia o expresar una actitud personal. Por tanto, lo primero que tenemos que aprender es a reconocer cuándo la gente está usando el lenguaje con la intención de convencernos: es decir, de apoyarse en hechos en los que ya estamos de acuerdo para mostrarnos que también debemos aceptar otras tesis o afirmaciones.

			Eso no siempre es fácil. Algunas pequeñas palabras sirven a menudo como pistas de las intenciones de un hablante o escritor: entre ellas están así que, porque, y especialmente por tanto. Piense en el enunciado “Nació en el extranjero, así que puede que no tenga la nacionalidad”. Pero estas pistas no son fiables al cien por cien. Piense en el enunciado “Sintió que le venía dolor de cabeza, así que se tomó una aspirina”. Tampoco la línea entre persuadir y convencer es estricta y clara. Un amigo puede decir “¡Ven a la fiesta! Habrá montones de bebida y buena música y gente agradable, así que lo pasarás bien”. En este caso, no está totalmente claro si debemos decir que quiere convencernos de que nos vendría bien ir con él o si simplemente nos está empujando para que vayamos.

			Por el contrario, cuando la gente hace la mayor parte de tipos de tesis o afirmaciones —científicas, políticas, éticas o artísticas— no esperan convencer a otras personas directamente. Normalmente apelan a la comprensión y el asentimiento de los oyentes proporcionando un “apoyo” adicional para las tesis iniciales, y de este modo procuran conseguir el asentimiento o cumplimiento voluntario. Cuando la ocasión lo requiere —cuando el asentimiento deseado no llega inmediatamente— la proferencia inicial debe ir seguida de y ser reforzada por más intercambios. Se asentirá a la tesis inicial solo si es explicada y justificada por medio de la presentación de consideraciones, argumentos u otro “razonamiento” adicional.

			Las tesis y las afirmaciones del segundo tipo, el tipo argumentativo, dan lugar a las “líneas de razonamiento” cuya naturaleza y crítica constituyen el tema central de discusión del presente libro. Buscamos conseguir algún tipo de objetivo que implica hacer cambiar de opinión a otras personas, por ejemplo:

			–	Transmitir una noticia.

			–	Interponer una demanda.

			–	Oponerse a alguna nueva política de la empresa.

			–	Comentar una presentación musical.

			–	Presentar una nueva hipótesis científica.

			–	Apoyar a un candidato para un puesto de trabajo.

			Normalmente tales objetivos no pueden lograrse con una mera afirmación o tesis “infundada”:

			–	Presentamos razones.

			–	Se nos interroga sobre la fuerza y la pertinencia de esas razones.

			–	Respondemos a las objeciones.

			–	Tal vez modifiquemos o maticemos la afirmación original.

			Y solo después de tal intercambio —tal línea o secuencia de razonamiento— completamos normalmente la tarea en que nos embarcamos con la tesis original. (Por supuesto, puede que no lo logremos: puede que nuestros argumentos no sean suficientemente fuertes para alcanzar sus propósitos. Pero, al presentar el caso de la forma más fuerte que podemos, hemos hecho lo que se nos exige racionalmente en una situación “argumentativa”.) Puede, por tanto, que la línea de razonamiento tenga que seguirse con cierta extensión hasta que la diferencia de opinión inicial entre el hablante y el oyente se resuelva o se defina de manera suficientemente precisa para dejar claro que es de hecho irreconciliable.

			En la práctica, también veremos que las proferencias caen dentro de un rango que va de lo puramente instrumental a lo puramente argumentativo. Incluso una orden puede dar lugar ocasionalmente a una discusión, si la persona a la que se dirige está dispuesta a poner en cuestión la autoridad o los propósitos del hablante —preguntando, por ejemplo, “¿Quién es usted para darme órdenes?” o “¿Qué es lo que pretende con esa orden?”—. (En un caso extremo, esto se conoce como “insubordinación”.) De esta manera, lo que empezó como un ejercicio lingüístico de poder indiscutido, basado en la asunción de una autoridad “bien fundamentada”, puede convertirse en una discusión. Ante tal cuestionamiento, puede que incluso esta supuesta autoridad tenga que ser “racionalmente justificada” antes de poder ser ejercida. En lugar de darlo por supuesto, ahora su “fundamento” debe ser expuesto al escrutinio público.

			Tesis y descubrimientos

			Los argumentos tienen varios tipos de objetivos. A menudo, una persona usa un argumento para convencer a otra persona de algo de lo que ella misma estaba claramente convencida por adelantado. En estos casos, como decíamos, la primera persona plantea una tesis que después justifica o establece por medio del argumento. En otras ocasiones, las personas parten de preguntas para las que al principio no tienen respuestas claras y usan la argumentación como una manera de llegar a respuestas. Empiezan con problemas y sus argumentos las llevan a descubrimientos.

			Aquí distinguiremos entre la investigación, el tipo de razonamiento diseñado para llevarnos a un nuevo descubrimiento, y la defensa, el tipo de razonamiento diseñado para apoyar una tesis previa.

			De nuevo, la línea entre estos dos tipos de razonamiento no es siempre en la práctica una línea estricta y clara. A veces postulamos tesis sobre las que, a medida que la conversación avanza, nuestros argumentos resultan ser más débiles de lo que pensábamos, de modo que una discusión que empezó como una defensa se convierte en una investigación. Esto no debería preocuparnos. Es una señal de honestidad intelectual que uno esté dispuesto a admitir, en medio de una discusión, que su razonamiento no es tan fuerte como creía previamente.

			Más en general, a continuación, nuestro interés principal será considerar estas preguntas:

			–	¿Cómo se deben apoyar las tesis con razones?

			–	¿Cómo se deben evaluar esas razones mismas?

			–	¿Qué hace que algunos argumentos, tales como las líneas de razonamiento, sean mejores y otros peores?

			Trataremos de ver cómo las proferencias “argumentativas” inician líneas de razonamiento; cómo las discusiones subsiguientes logran apoyar adecuadamente o no las proferencias iniciales; y cómo los métodos de presentación, evaluación y juicio de los argumentos en diferentes campos de actividad humana han sido codificados en procedimientos regulares que pueden ser enseñados y aprendidos, por ejemplo durante una formación profesional. De esta manera, pasaremos de los comienzos cotidianos simples al momento en que veremos cómo el “razonamiento” y la crítica del razonamiento ocupan un lugar central en empresas tales como el derecho, la ciencia y la gestión de negocios.

				EL RAZONAMIENTO VARÍA SEGÚN LA SITUACIÓN

			Las líneas de razonamiento que es apropiado usar varían de una situación a otra. A medida que nos movemos del mostrador de un autoservicio a la mesa de conferencias de unos ejecutivos, del laboratorio científico a los tribunales de justicia, el “foro” de discusión cambia profundamente. El tipo de implicación que los participantes tienen en el resultado del razonamiento es totalmente diferente en las diferentes situaciones y por tanto también lo serán las formas en que los posibles resultados de la discusión se comprueben y se juzguen.

			Fíjese en que lo que a primera vista parece una única cuestión invariable puede transformarse cuando pasamos de una situación a otra. Un amigo me dice, durante una conversación casual, que un conocido nuestro, Alex Avery, ha decidido dejar la universidad y alistarse en las fuerzas aéreas. Aunque no conozco muy bien a Avery, aun así pregunto por qué hace eso. La respuesta es: “Avery no está ganando nada de dinero yendo la universidad y en las fuerzas aéreas le pagarán por aprender un oficio.” Como mucho, levanto las cejas. “De esta manera”, sigue la respuesta, “puede permitirse comprar un coche y ropa nueva y al mismo tiempo recibir una educación.”

			Es probable que mi respuesta general sea “No me digas”. No hay muchas oportunidades para que yo gaste tiempo y energía en examinar seriamente los planes de Alex Avery: no son asunto mío. Pero si entonces mi amigo pasa a postular una tesis más general —por ejemplo: “Tiene sentido pasar de la universidad y dejar que el Tío Sam te dé un trabajo”— puede que tenga algo más de interés en examinarlo. De hecho, puede que responda que mi amigo es estúpido por decir eso, y puede que nos pasemos el resto de nuestro tiempo libre debatiendo la cuestión, para al final terminar por olvidarnos de todo ello al atardecer.

			Puede que otro cambio de situación presente la misma cuestión ante mí de otra manera. Para mi sorpresa, me encuentro con que se me ha asignado la tarea de escribir un ensayo en el que evalúe los méritos relativos de varias formas de preparación profesional, incluyendo la de ir a la universidad y la de alistarse para el entrenamiento militar. Ahora mi situación ha cambiado de varias formas. La persona para la que debo construir mis argumentos es un profesor en lugar de un amigo; mis argumentos serán examinados atentamente y sus carencias serán expuestas públicamente; mi nota del curso se verá influida por este trabajo; mis argumentos serán escritos y entregados sin que yo tenga la oportunidad de escuchar respuestas críticas y revisar mis propios argumentos. Debo esforzarme por hacerlo bien a la primera.

			Más tarde, después de recibir la nota de mi ensayo, me encuentro en una conversación con mi familia. Ahora la cuestión se ha vuelto directamente personal: si yo debería o no dejar la universidad y entrar en el ejército. La situación ha cambiado de nuevo. Conozco mejor mis capacidades para tener éxito en la universidad; mi razonamiento incluye todo tipo de consideraciones y motivos que eran irrelevantes en el contexto de un trabajo pero que ahora pueden ser muy pertinentes; y, no menos importante, no hay una fecha límite inmediata para concluir el razonamiento —mi familia y yo podemos hablar sobre la cuestión una y otra vez, revisando los argumentos sobre la marcha—.

			No obstante, todas esas diversas discusiones, en todas esas diversas situaciones, tienen ciertas características generales en común. En sí mismas, las tesis no son “autónomas” o autosuficientes. Cuando hago una aserción, ofrezco una hipótesis, presento una demanda jurídica, adelanto una objeción moral o aventuro una opinión estética, mis lectores u oyentes siempre pueden hacer más preguntas antes de decidir si asentir o disentir. Su asentimiento o su desacuerdo reflejará o dependerá de mi capacidad para ofrecer “razones” que sean pertinentes para esta situación y apoyen la tesis inicial y estará condicionado a su reconocimiento o su cuestionamiento de la “solidez” de esas razones. Es como si la tesis inicial misma se asemejara a un tipo de “edificio” cuya fiabilidad dependiera de que estuviera “sustentado” por unos “cimientos” suficientemente sólidos y seguros.

			En todos estos diferentes tipos de situaciones, por tanto, al tratar con diferentes tipos de problemas, puede plantearse el mismo conjunto de preguntas:

			–	¿Qué es lo que se consigue al dar razones?

			–	¿Cómo logran los diferentes enunciados incluidos en cualquier línea de argumentación apoyarse unos a otros?

			–	¿Qué es lo que hace que ciertas razones o consideraciones sean pertinentes para apoyar una tesis determinada, mientras que otras consideraciones estarían fuera de lugar?

			–	¿Cómo es que algunas de las razones de apoyo son fuertes, mientras que otras son precarias?

			Esta familia de preguntas define los temas que involucra el estudio crítico de la argumentación o el razonamiento, del que se ocupa este libro. Nuestra tarea es ver qué tipos de características hacen que algunos argumentos sean fuertes, persuasivos y estén bien fundamentados, mientras que otros son débiles, poco convincentes o no tienen ninguna base. Y también nos preguntamos cómo debemos embarcarnos en la tarea de exponer tales “argumentos” para el análisis, de modo que nosotros mismos podamos reconocer:

			1.	Cómo se elaboran: de qué elementos están compuestos, o cómo se relacionan estos diferentes elementos unos con otros.

			2.	Cómo influyen, si lo hacen, estas relaciones o bien en la fuerza de todo el argumento o en la aceptabilidad de la tesis que está en cuestión.

				EL RAZONAMIENTO COMO TRANSACCIÓN CRÍTICA

			Fíjese en que, desde nuestro punto de vista, el lugar esencial del razonamiento es público, interpersonal o social. Independientemente de dónde provenga una idea o un pensamiento, solo puede ser examinado y criticado “racionalmente” —por los estándares de la “razón”— si se pone en una posición en la que esté abierto a la crítica pública y colectiva. Habitualmente, el razonamiento no es tanto una forma de dar con nuevas ideas —para eso tenemos que usar nuestra imaginación— como una forma de poner a prueba y cribar ideas críticamente. Se ocupa de cómo las personas comparten sus ideas y pensamientos en situaciones en las que surge la cuestión de si vale la pena compartir esas ideas. Es una transacción humana colectiva y continua, en la que presentamos ideas o tesis ante conjuntos determinados de personas en situaciones o contextos determinados y ofrecemos “razones” del tipo apropiado como apoyo.

			El razonamiento, por tanto, implica ocuparse de tesis teniendo en cuenta sus contextos, otras tesis opuestas y las personas que las sostienen. Requiere la evaluación crítica de estas ideas por medio de estándares compartidos, una disposición a modificar las tesis como respuesta a la crítica y un escrutinio crítico continuo tanto de las tesis aceptadas provisionalmente como de otras nuevas que puedan ser presentadas posteriormente. Un juicio “razonado”, por tanto, es un juicio en cuya defensa pueden presentarse razones adecuadas y apropiadas.

			Todo esto, sin embargo, no implica dar por supuesto que los estándares por los que se juzgan la propiedad y la adecuación de esas razones sean universales y eternos. Una de las cuestiones centrales de toda nuestra investigación será exactamente en qué medida, y exactamente en qué aspectos, podemos esperar enunciar estándares generales o universales de juicio para determinar la validez, pertinencia y fuerza o debilidad de las “razones” o los “argumentos”; exactamente en qué medida, y exactamente en qué aspectos, estos estándares variarán inevitablemente con el tiempo o diferirán según el contexto y las circunstancias del juicio.

			Sin duda cierto grado de variedad y de variación en nuestros estándares de juicio es habitual en nuestra vida cotidiana. Piense, por ejemplo, en varios juicios similares que se nos exige hacer a medida que crecemos, por ejemplo sobre los tipos de roles de género que debemos seguir. Al principio, normalmente tomamos lo que dicen nuestros padres como una razón suficiente para aceptar una determinada visión de estos roles, por ejemplo: “Eres un chico, los chicos no lloran”. Si papá nos asegura esto, sin duda será suficiente para la mayoría de nosotros. Pero más tarde, cuando somos adultos, puede que nos formemos una opinión bastante distinta del llanto masculino, de modo que terminemos diciendo “Un hombre necesita tener verdadero valor en nuestra sociedad para mostrar su tristeza con lágrimas auténticas”. Ahora la visión del padre ya no será aceptada como la de una autoridad definitiva, sino que será revaluada en relación con un conjunto mucho más complejo de experiencias e ideas.

			Lo que vale para padres e hijos también vale para grupos diferentes de adultos. Las razones y los argumentos que parecen ser bastante aceptables y apropiados para un grupo pueden ser puestos en cuestión acertadamente cuando se discuten en otros grupos. Piense en lo que ocurre con los truismos culturales de un grupo cuando son sometidos a un cuestionamiento por parte de alguien de fuera. Por ejemplo, puede que muchas de nuestras creencias sociales y religiosas sean sostenidas de manera sincera por todos los miembros de nuestra familia directa y nuestro grupo social, pero puede que esas creencias sean rechazadas por los miembros de algún otro grupo social que sea bastante similar al nuestro en otros aspectos. Tal vez todos estemos de acuerdo en que es válido y razonable creer que debemos cepillarnos los dientes después de cada comida, creer en Dios y cubrir determinadas partes de nuestro cuerpo en público. Pero, precisamente porque esas ideas son compartidas tan fuertemente por todos aquellos con quienes tenemos un contacto directo, puede que nunca hayamos tenido que generar un conjunto sustancial de razones que las apoyen. Es suficiente con que aquellos a quienes respetamos las hayan defendido. ¿Qué les ocurre, preguntan los psicólogos, a quienes dejan el refugio de su grupo protector en el que se comparten sus ideas y entran en un ambiente extraño, por ejemplo al ir a la universidad?

			Los investigadores han descubierto que tales truismos colectivos son presa fácil de ataques. Si nuestro compañero de piso cuestiona uno de ellos, puede que descubramos que no tenemos razones muy sólidas que ofrecer en su apoyo —hasta ahora nunca habíamos tenido que ir más allá del hecho de que “lo cree todo el mundo”—. Dado que nuestro compañero de piso no va a considerar que esta afirmación sea verdadera ni suficiente, necesitaremos otras razones que puede que no estén a nuestra disposición fácilmente. El resultado, según los psicólogos sociales, es que somos propensos o bien a abandonar nuestra postura con bastante rapidez debido a la falta de razones apropiadas o a caer en una postura inflexiblemente dogmática. Si queremos aferrarnos a las creencias de una manera defendible críticamente, ahora debemos dotarnos de “razones” de un nuevo tipo, que sean más apropiadas para este momento y este contexto. De hecho (sugieren los psicólogos), un proceso apropiado de “inoculación”, por medio del cual exponemos nuestras ideas más preciadas al ataque sistemático y comenzamos la tarea de acumular un conjunto más adecuado de razones antes de un cuestionamiento serio, puede permitirnos desarrollar nuestras propias facultades críticas de una manera que nos prepare para lidiar más firmemente con los futuros ataques a nuestras creencias.

			El razonamiento, por tanto, entra en escena como un medio para proporcionar apoyo a nuestras ideas cuando se ven sometidas al cuestionamiento y la crítica. Esto no significa que los procedimientos del razonamiento siempre tengan lugar después de la formación de las ideas que los originan. Dado que el razonamiento (o proporcionar buenas razones) representa un papel tan importante y extendido de nuestra cultura, a menudo empezamos a examinar de forma crítica nuestras ideas y a pensar en posibles razones a favor o en contra tan pronto como tenemos las ideas por primera vez. En una forma de pensar que podríamos llamar comunicación intrapersonal, nos imaginamos a nosotros mismos compartiendo una idea con otras personas y ensayamos las preguntas que podrían hacer y los reparos que podrían poner a nuestras razones de apoyo.

			Durante ese ensayo, puede que podamos refinar y mejorar las razones que apoyen la idea, de modo que finalmente lleguemos a un punto en el que podamos “hacerla pública”, con la confianza de que tenemos la capacidad de justificarla. O, por el contrario, puede que reconozcamos que hay tantos argumentos en contra de la idea que decidamos olvidarnos de ella o no hacerla pública nunca. En cualquier caso, se conserva el carácter de “transacción” del razonamiento, al menos en la medida en que la critiquemos con vistas a su “viabilidad” en un debate colectivo —en términos de cómo responderían a ella ciertas personas específicas o en términos de alguna imagen más global de los tipos de personas que podrían atacar la idea—. (¿Tendrá que ser presentado nuestro argumento ante un jurado, ante un grupo de científicos profesionales, ante un público en un acto político, o ante quién?) De nuevo, los estándares para juzgar incluso este razonamiento “intrapersonal” deben respetar las tesis del foro en el que finalmente tendrá que abrirse camino.

				LA ESTRUCTURA DE LOS ARGUMENTOS 

			Nuestra primera tarea aquí es reconocer cómo se construyen los argumentos, o líneas de razonamiento, a partir de sus partes constituyentes: tesis, razones, y el resto. Piense en el siguiente ejemplo. Dos forofos del fútbol están comentando las perspectivas para la temporada que viene:

			Uno de ellos dice: “Voy a poner una pasta por Dallas este año: los Cowboys son una apuesta segura para la Super Bowl.”

			Su compañero levanta las cejas: “¿Por qué dices eso?”

			El primero adopta un tono de gran seguridad: “Mira su fuerza. Son fuertes en ambos grupos, tanto el defensivo como el ofensivo.”

			Su amigo aún no está convencido: “¿Tan únicos son?”

			El primero persiste: “¡Ah, pero mira a sus oponentes! Los Raiders se han desmoronado en las últimas dos temporadas; los Steelers son frágiles en la defensa; los Dolphins empezarán fuerte pero cederán bajo la presión; los Vikings son buenos en la defensa, pero no tienen la artillería pesada —quítales a su primer quarterback y ¿qué te queda?— … Es que no veo a nadie que pueda tocar a los Cowboys.”

			“Sí”, admite su compañero, “entiendo el argumento, es solo que no estoy seguro de que puedas confiar tanto en sus resultados anteriores.”

			Al considerar los sucesivos pasos o procedimientos que se siguen en esta conversación, podemos hacer explícitos los asuntos en cuestión en cada etapa del intercambio. Brevemente:

			–	El entusiasta de los Cowboys de Dallas empieza planteando su tesis central, la de que los Cowboys son una apuesta tan segura para la Super Bowl que tiene pensado apostar mucho por ellos.

			–	Su oyente, como respuesta, se propone sondear los fundamentos de esta tesis. A través de una serie de preguntas, saca a la luz otras creencias relacionadas más específicas, con las que el fan de Dallas apoya e intenta justificar su confiada tesis inicial.

			–	Al final de la conversación, puede que las dos partes se despidan sin haber resuelto sus diferencias de opinión. Pero, en cualquier caso, ahora pueden comprender más claramente en qué se basan estos desacuerdos, por ejemplo sus diferentes evaluaciones de otros equipos de fútbol y sus diferentes grados de confianza en la fiabilidad de usar los resultados anteriores como orientación para prever los futuros.

			Cuando analizamos una conversación en estos términos —como un intercambio de opiniones acompañado de un sondeo de los fundamentos de esas opiniones— podemos examinar y criticar los méritos racionales de los argumentos presentados. De este modo, investigamos y consideramos la pertinencia, la adecuación y la solidez de las consideraciones que cada una de las dos partes presenta en algún momento concreto de la conversación como contribución al intercambio argumentativo entre ellas.

			Evidentemente los procedimientos racionales que se siguen en nuestra conversación de muestra pasan por una sucesión de distintas fases:

			–	Al principio, el seguidor del Dallas presenta su tesis inicial sobre la Super Bowl.

			–	Después su amigo cuestiona las “bases” a partir de las cuales puede dar “apoyo racional” a esta predicción. 

			–	De esta manera, salen a la luz dos puntos: en primer lugar, que la tesis se apoya en una creencia sobre los tipos generales de equipos que ganan la Super Bowl, y, en segundo lugar, una serie de juicios detallados sobre las fortalezas y las debilidades específicas de los principales equipos de fútbol rivales.

			–	Después se pone a prueba la solidez, la fiabilidad y la pertinencia de esas creencias.

			–	Y así sucesivamente.

			Los “méritos racionales” de los sucesivos pasos por los que pasan los participantes durante esta conversación tienen que ver con la fiabilidad y la credibilidad tanto de los hechos, las bases, las pruebas, el testimonio y similares contribuciones al argumento como de los vínculos entre los diferentes elementos del argumento. En una argumentación llevada a cabo adecuadamente, no solo tenemos que presentar suficientes “razones”: también tenemos que presentar esas razones en el momento apropiado de la argumentación, si queremos que surtan el efecto deseado. (Todos conocemos a gente que no es capaz de poner orden en sus pensamientos y suelta ideas a toro pasado: “¡Ah, y otra cosa…!”) Las consideraciones que resultarán ser fuertes en cualquier punto del argumento, por tanto, dependerán tanto de la cuestión general en disputa como de cuánto ha avanzado el intercambio de razones.

				ALGUNAS DEFINICIONES

			Es el momento de explicar el uso de los términos clave que aparecerán en este libro:

			–	El término argumentación se usará para referirnos a toda la actividad de plantear tesis, ponerlas en cuestión, respaldarlas por medio de razones, criticar esas razones, rebatir esas críticas, etc.

			–	El término razonamiento se usará, de manera más limitada, para la actividad central de presentar las razones en apoyo de una tesis con el fin de mostrar cómo esas razones dan fuerza a la tesis.

			–	Un argumento, en el sentido de línea de razonamiento, es la secuencia de tesis y razones interconectadas que, entre ellas, establecen el contenido y la fuerza de la postura a favor de la cual está argumentando un determinado hablante.

			–	Todo participante en una discusión muestra su racionalidad, o falta de racionalidad, por la manera en que maneja y responde al ofrecimiento de razones a favor o en contra de tesis. Si está “abierto a la discusión”, reconocerá la fuerza de esas razones o procurará responder a ellas, y en cualquiera de los casos se ocupará de ellas de una manera “racional”. En cambio, si “no atiende a razones”, puede que haga caso omiso de las razones en contra o que responda a ellas con afirmaciones dogmáticas, y en cualquiera de los casos no está tratando las cuestiones de una manera “racional”.

			En el caso de la mayoría de estos términos, seguiremos en gran medida su uso cotidiano. Pero en uno de los casos es necesario tener especial cuidado1. La palabra inglesa argument tiene dos sentidos coloquiales distintos: puede referirse a una “línea de razonamiento” (como aquí) o, en cambio, a una pelea de gritos u otra disputa humana. Por ejemplo, podemos hablar sobre el argumento que Pitágoras presentó en la época clásica en apoyo de su famoso teorema sobre los cuadrados de los diferentes lados del triángulo rectángulo —es decir, los pasos intelectuales que conforman su “demostración”—. O podemos hablar sobre el intercambio de opiniones que tuvo lugar entre Pitágoras y sus colaboradores cuando les presentó su teorema. Y en este segundo caso también, a veces, se usa en inglés coloquial la palabra argument (discusión):

			Cuando Pitágoras presentó su teorema, ¿hubo una gran discusión (argument) sobre ello? ¿O sus alumnos captaron la demostración al instante? ¿Cómo reaccionaron a su declaración? ¿Hubo una disputa? ¿El descubrimiento les alegró o les enfadó? ¿O los dejó fríos?

			En el primer sentido, el “argumento” de Pitágoras es un asunto de geómetras, y todavía hoy podemos construirlo aproximadamente de la misma forma en que supuestamente fue descubierto. En el segundo sentido, sin embargo, no sabemos prácticamente nada sobre la “discusión” (argument) de Pitágoras. No nos ha llegado ningún relato histórico, así que carecemos de información fiable sobre las interacciones humanas entre el maestro y sus alumnos.

			En el primer sentido, por tanto, los “argumentos” son líneas de razonamiento extraídas de sus contextos humanos originales y consideradas aparte de ellos. En el segundo sentido, las “discusiones” son interacciones humanas por medio de las cuales tales líneas de razonamiento son formuladas, debatidas y/o despedazadas.

			–	En el primer sentido, los argumentos son fuertes o débiles, bien fundamentados o endebles, muy convincentes o inicialmente inverosímiles, concisos o complejos; pero no son —en sí mismos— amistosos o violentos, calmados o ruidosos, de borrachos amistosos o con una pizca de malicia.

			–	En el segundo sentido, las discusiones son algo en lo que las personas entran, persisten, llevan a cabo obstinadamente, con lo que pierden la paciencia y, en ocasiones, terminan a golpes.

			Si se entiende en este segundo sentido, una discusión puede incluir un discurso calmado y cuidadoso, gritos o susurros; complejos cálculos en la pizarra, palmadas en la espalda o narices ensangrentadas; acuerdos convencidos, amargas despedidas o concesiones exhaustas. Por el contrario, las inferencias sólidas o endebles, las deducciones válidas o falaces, las demostraciones rigurosas o defectuosas y las razones fuertes o frágiles son típicos de un “argumento” en el primer sentido de línea de razonamiento.

			¿Podemos distinguir siempre entre estos dos sentidos de “argumentar”? En un aspecto, sí. Una línea de razonamiento siempre puede ser expuesta como una secuencia de enunciados que están conectados racionalmente entre ellos, como pruebas, bases, reglas, etc. En cambio, un intercambio personal completo de opiniones, una sesión de negociación o una riña ruidosa no pueden ser presentados en su totalidad simplemente relatando los enunciados que se usaron. Por tanto, en un nivel, la distinción entre líneas de razonamiento e interacciones humanas argumentativas es suficientemente clara. No obstante, existe el mismo riesgo de ambigüedad con algunos casos de argumentación humana en la práctica que el que existe con la diferencia entre persuadir y convencer. Puede que empecemos intentando convencer a una amiga de que su peluquero le ha hecho un mal corte de pelo, pero puede resultar que ella misma escogiera el estilo deliberadamente y, en lugar de echarnos atrás y retirar la tesis original, puede que nos veamos arrastrados a una pelea de gritos. Es decir, lo que empezó como la presentación de un “argumento” (en el primer sentido) puede convertirse gradualmente en una desagradable “discusión” (en el segundo sentido).

			Cuando esto ocurre, es útil —así como intelectualmente honesto— sentarse con calma después y averiguar qué ha pasado. Entonces podremos comprobar que la fragilidad de nuestro razonamiento original hizo que fuera fácil que nos deslizáramos hacia las presiones verbales o incluso las ofensas personales.

				LOS FOROS DE ARGUMENTACIÓN

			Es necesario un último comentario introductorio antes de empezar con nuestro análisis básico de la estructura de los argumentos. Los argumentos (líneas de razonamiento) se presentan para la discusión y el escrutinio crítico, y por tanto las discusiones (interacciones humanas) se inician y se llevan a cabo en todo tipo de localizaciones diferentes o foros. Esto puede pasar en bares o en la mesa del desayuno, en las esquinas de las calles o en tribunales de justicia, en reuniones científicas o en pabellones de hospital, en programas televisivos o en debates del Congreso. (La lista es larga.) Además, la manera en que se juzgan los argumentos siempre requiere que los participantes tengan un ojo puesto en los “foros” en los que tienen lugar, y en este respecto la separación entre los dos sentidos del término argumentar —líneas de razonamiento y su resolución humana— nunca puede ser absoluta o completa. Los “foros de argumentación” típicos incluyen:

			–	Tribunales de justicia.

			–	Reuniones científicas profesionales.

			–	Reuniones de consejos empresariales.

			–	Consultas médicas.

			–	Seminarios universitarios.

			–	Audiencias de comités del Congreso.

			–	Conferencias de diseño de ingeniería.

			Cada foro involucra sus propios tipos de discusión. Están organizadas y son dirigidas de tal modo que se aseguren la enunciación clara y la crítica pública de los argumentos correspondientes —ya sean jurídicos, científicos, financieros, médicos o políticos—. Dado que los tipos de cuestiones que surgen en cada foro son diferentes, los procedimientos que se usan en las discusiones resultantes son diferentes, y la manera en que tienen que presentarse y defenderse las tesis y los argumentos también varía. Estas variaciones de un foro a otro son una consecuencia directa de las diferencias funcionales entre las necesidades de las empresas en cuestión, por ejemplo en derecho o en ciencia, o en los negocios o en medicina.

			El trabajo de los tribunales, por ejemplo, consiste en emitir veredictos. Las partes rivales acuden a un tribunal, presentan sus respectivos “casos” (esto es, tesis y argumentos que las apoyen) y dependen de que el juez o el jurado decida entre ellas. El trabajo en una reunión científica consiste en discutir problemas intelectuales. Habitualmente un científico presenta una hipótesis, o un estudio experimental, y propone ideas y argumentos para el debate crítico entre sus colegas. Normalmente no espera de ellos un asentimiento o una disconformidad inmediatos; las necesidades del caso no hacen que tal juicio inmediato sea necesario, puede que sea suficiente con que él tenga la oportunidad de poner sus ideas en circulación. El trabajo en un consejo empresarial o en una consulta médica será comúnmente elaborar una línea de actuación. Puede que tenga que ver con posibilidades de inversión o con posibles formas de tratar a un paciente enfermo, pero en cualquier caso normalmente el asunto no puede esperar.

			Así que la argumentación humana tiene toda una gama de funciones distintas. Por ejemplo, la calidad del razonamiento jurídico se juzga por su pertinencia y su fuerza para sustentar un veredicto a favor de una determinada acusación o de una defensa, la calidad del razonamiento en los negocios se determina por su poder para guiar discusiones de políticas o líneas de actuación, y así sucesivamente.

			Aunque hay ciertas reglas muy amplias de “procedimiento racional” que se aplican a los argumentos en todos estos foros, muchas de las reglas o procedimientos (o “debido proceso”) más específicos que rigen los argumentos en una u otra área son pertinentes solo para, por ejemplo, los procedimientos de un tribunal de justicia en lugar de una reunión científica, o viceversa. De hecho uno de los principales objetivos de este libro será mostrar la diferencia entre:

			–	Las reglas universales (“independientes del campo”) de procedimiento que se aplican a la crítica racional en todos los campos y foros, y

			–	Las reglas particulares (“dependientes del campo”) que son apropiadas en el derecho, o en la ciencia, o en los negocios, pero no en todas partes.

			Diferencias de materia y diferencias de razonamiento

			Todos los que van al colegio o la universidad tienen la oportunidad de comprobar estar semejanzas y diferencias. Piense en las diferentes maneras en que se espera que presente sus argumentos (es decir, por medio de líneas de razonamiento) en las materias que estudia. Escribir un ensayo sobre El mercader de Venecia de Shakespeare para su clase de literatura inglesa es una cosa; escribir un informe de laboratorio en clase de química es otra; y resolver un problema de trigonometría es otra más.

			En los siguientes capítulos, investigaremos toda una cadena de ideas y distinciones que conectan —pero al mismo tiempo nos ayudan a distinguir— los intereses intelectuales y prácticos de las diferentes materias escolares, así como los intereses de las actividades humanas más amplias para las que aquellas son una preparación. Muchas personas consideran útil usar los patrones de análisis que expondremos aquí como una forma de aclarar su razonamiento para ellas mismas, e incluso como una forma de planificar los ensayos y los argumentos en otras materias escolares. Valdrá la pena que piense, a medida que avanzamos, cómo puede aplicar estos métodos de análisis a sus otros estudios. Por ejemplo, pregúntese qué tipos de falacias son más frecuentes en el razonamiento científico, o histórico o literario; o qué tipos de reglas o leyes se usan para justificar tesis y descubrimientos en diferentes materias.

				CONCLUSIÓN

			Hemos dicho que el razonamiento varía de una situación a otra y de un foro a otro. Además, no todas las situaciones requieren razonamiento. En el grueso de este libro, mostraremos cómo las líneas de razonamiento, o argumentos, se emplean y critican en la vida práctica. Describiremos el razonamiento práctico tal como ocurre en su uso cotidiano, con la esperanza de comprender mejor sus auténticas asunciones y potencialidades. En lugar de abandonar la toma de decisiones al capricho, el poder o los efectos de la persuasión no razonada, describiremos los procedimientos críticos por medio de los cuales las ideas se examinan en competencia entre ellas y se juzgan según criterios pertinentes para hacernos posible llegar a decisiones razonables.

			A fin de cuentas, es imposible separar completamente la crítica del razonamiento y de la toma de decisiones de una comprensión de las personas que dan las razones y toman las decisiones. Son las personas quienes eligen, y su papel no se puede eliminar. Las razones y las decisiones deben considerarse en términos de las formas en que las personas emplean el lenguaje para presentar sus razones y justificar sus decisiones.

			Hay una cierta ventaja en dar un paso atrás y mirar directamente a cosas que normalmente hacemos sin pensar. Al reflexionar sobre estas cosas “obvias”, podemos llegar a entendernos a nosotros mismos y nuestras actividades de un modo que nos ayude a protegernos de ciertas confusiones. El héroe de la obra de Molière El burgués gentilhombre se sorprendió al aprender de su profesor de gramática que había estado “hablando en prosa durante cuarenta años”. Las personas que empiezan a estudiar lógica o argumentación o retórica en la vida adulta hoy deben de sentir a menudo una sorpresa parecida. Sin embargo, de hecho, el uso del lenguaje para el razonamiento o la argumentación representa un papel importante en nuestras vidas, y es natural y apropiado que nos propongamos intentar entender este uso concreto del lenguaje —y de este modo ser también conscientes de las artes de hablar y escribir, de comunicarnos y expresarnos, de presentar “tesis” y apoyarlas con “argumentos”—.

			Una fábula

			Terminemos con una historia. Esto servirá como recordatorio de las formas en que la investigación y la defensa, las tesis y los descubrimientos, y la persuasión y la convicción se coordinan en la vida real —es decir, cómo el razonamiento sirve para propósitos humanos—.

			Hace algunos años, había un especialista publicitario en Nueva York que solía pasarse el tiempo haciendo aviones de papel. Esa era su afición y se le daba bien. Un día hizo un nuevo avión que volaba mejor que cualquiera de los que había hecho antes. En concreto, no se frenaba. Al contrario que la mayoría de los aviones —tanto modelos de papel como a tamaño real—, que caen abruptamente cuando su ángulo de ascenso es muy agudo, este avión de papel no caía. En cambio, cuando el “ángulo de ataque” con que las alas cortan el aire alcanzaba un máximo, el avión se equilibraba y seguía volando, en lugar de perder velocidad y caer, como son propensos a hacer los aviones con alas convencionales. El amigo del publicista, un piloto, estaba tan impresionado con este avión que convenció al hombre para que lo patentara. Así fue como se inventaron las conocidas como alas Kline-Fogleman.

			Los dos hombres escribieron a varias organizaciones y empresas, con la esperanza de convencer a otros de que las nuevas alas eran un gran descubrimiento. Recibieron pocas respuestas, hasta que su idea apareció en un programa de televisión. Entonces recibieron cartas que mostraban un interés —de un fabricante de juguetes y de la NASA, entre otros—.

			En ese momento empezaron algunos exámenes críticos. Las preguntas que se examinaron iban desde si las alas podrían usarse en un juguete que gustara a los niños y lo compraran, si los aviones de combate podrían ser más efectivos en la guerra con tales alas, a si los vehículos propulsados por cohetes diseñados para ir al espacio y después volver a la Tierra podrían completar mejor sus misiones con estas alas, etc. En cada caso, los criterios pertinentes eran bastante diferentes, y las tesis para las alas tenían que ser justificadas con vistas a diferentes peticiones. Así que la cuestión de si este invento era aceptado como “bueno” dependía de las personas que llevaban a cabo el razonamiento y de las circunstancias en las que trabajaban.

			El fabricante de juguetes decidió rápidamente que el invento era “bueno” y ha lanzado una nueva línea de aviones de juguete. (Si no vuelan bien, no se venderán, y la empresa perderá dinero. Dependiendo de las ventas, seguirán haciendo el juguete o pararán.) El Departamento de Defensa todavía está realizando pruebas secretas y tendrá que justificar el coste de una nueva línea de aviones de combate ante un Congreso preocupado por el dinero y la novedad del nuevo diseño ante los pilotos que arriesgarán sus vidas en él. (Si no vuela como estaba previsto, morirán personas y el país podría perder batallas. En cualquier caso, se habrán gastado grandes cantidades de dinero.) La NASA también está haciendo pruebas para ver si las alas ayudarán en los vuelos espaciales. A diferencia de los fabricantes de juguetes y de aviones de combate, ellos deben ocuparse de problemas de vuelo tanto dentro como fuera de la atmósfera terrestre. Unas alas “antifrenado” puede que sean o no una buena estrategia para ellos, si se demuestra que causan problemas cuando se usan fuera de la atmósfera.

			¿Es esta una historia poco común? En realidad no, según dice un especialista aeronáutico que una vez trabajó en la NASA y ahora enseña en la universidad. Las ideas técnicas de este tipo a menudo provienen de fuentes bastante inesperadas, como un hombre adulto que juega con aviones de papel. El origen de las nuevas ideas no es la cuestión: lo que importa, desde el punto de vista de la racionalidad, es que debemos tomar la idea novedosa y someterla al examen crítico. El razonamiento (podríamos haber dicho) no crea ideas y no determina de una vez por todas si esas ideas son buenas o malas, verdaderas o falsas. La tarea del razonamiento en cada situación es más bien permitir al interlocutor tomar la mejor decisión sobre una cuestión particular, en unas circunstancias concretas y en un foro y una empresa determinados. Ahora debemos tratar la cuestión de cómo las funciones críticas de diferentes líneas de razonamiento pueden analizarse y comprenderse mejor, teniendo en cuenta el foro y el contexto en que se dan.

			Ejercicios

			I.	Traiga a clase un ejemplo de razonamiento que se haya encontrado y prepárese para comentar en qué aspectos difiere del “discurso ordinario”.

			II.	¿Cuáles de los siguientes ejemplos contienen argumentos? Comente el razonamiento en cada pasaje:

			1.	ROLLIE: ¡Tendencias, Zonker! ¡En eso estoy estos días! ¡A Roone le preocupa mucho que las noticias de ABC tengan su propio hombre para las modas! Así que por eso esperaba que pudieras introducirme a alguna nueva tendencia aquí en tu zona.

				ZONKER: Pues no estoy seguro de si puedo ayudarte con eso.

				ROLLIE: Para serte sincero, hay un problema de sobresaturación. ¡Hay demasiadas tendencias circulando por el país estos días, es difícil encontrar una que de verdad se pueda considerar propia! Mira las revistas, por ejemplo. Recientemente, durante la misma semana, “Time” y “Newsweek” publicaron artículos en portada sobre la fiebre de la cocina y la fiebre de las dietas… Es decir, que, según nuestros principales semanarios, ¡las dos tendencias del momento en el país son comer y no comer! Así que, ¿quién sabe? Últimamente he estado pensando en aventurarme por mi cuenta.

				ROLLIE: Buen plan, he oído que ahora cada vez más gente está haciendo eso.

			G. B. Trudeau, Doonesbury

			2.	El nuevo chevrolet

				Su belleza reside en los ojos, las piernas, las manos y el corazón del espectador.

				El Nuevo Chevrolet te puede hacer sentir bien de varias formas diferentes. Esa es probablemente la razón por la que tanta gente lo ha estado comprando. Un estilo limpio y fresco que destaca con orgullo. Un interior luminoso y espacioso con mayor altura y más espacio para las piernas en los asientos traseros que en el mayor Chevrolet de 1976 que ha reemplazado. (Y también más espacio en el maletero.) Esa agradable “sensación Chevy” cuando toma el volante. Un nivel de silencio interior que le recomendamos que experimente por sí mismo. Y, si su lado racional retrocede ante estas palabras de placer, por favor recuerde: el Nuevo Chevrolet fue diseñado para la eficiencia. Para un coche tan espacioso, su rendimiento en términos de kilometraje es sorprendentemente bueno. Las estimaciones de la Agencia de Protección Ambiental son de 10 kilómetros por litro en carretera y de 7 en ciudad con el motor estándar de 4100 centímetros cúbicos y transmisión automática. Estimaciones más bajas en California. El kilometraje real puede variar en función de cómo y dónde conduzca, el estado de su coche y el equipamiento. (El Nuevo Chevrolet está equipado con motores de GM producidos por varias divisiones. Contacte con su vendedor para más detalles.) Como hemos dicho, es un coche que te puede hacer sentir bien de varias formas diferentes. Una prueba de conducción lo confirmará rápidamente.

			Anuncio de Chevrolet, Business Week

			3.	Joshu preguntó al maestro Nansen: “¿Cuál es el Camino verdadero?”

				Nansen respondió: “El camino cotidiano es el Camino verdadero.”

				Joshu preguntó: “¿Puedo estudiarlo?”

				Nansen respondió: “Cuanto más estudias, más lejos estás del Camino.”

				Joshu preguntó: “Si no lo estudio, ¿cómo puedo conocerlo?”

				Nansen respondió: “El Camino no pertenece a las cosas que se ven, ni tampoco a las cosas que no se ven. No pertenece a las cosas que se conocen, ni tampoco a las cosas que no se conocen. No lo busques ni lo estudies ni lo nombres. Para encontrarte en él, ábrete plenamente como el cielo.”

			Zen Buddhism (Peter Pauper Press)

			4.	Las prímulas se habían terminado. Hacia los límites del bosque, donde el terreno se abría y descendía hasta una vieja cerca y después a una zanja enzarzada, solo se veían unos pocos retazos mortecinos entre la berza perruna y las raíces de roble. Al otro lado de la verja, la parte superior del campo estaba llena de madrigueras de conejos. En algunos lugares ya no quedaba nada de hierba y por todas partes había montoncitos de excrementos secos, a través de los cuales solo crecería hierba de Santiago. Cien metros más lejos, al final de la cuesta, corría el arroyo, de no más de un metro de anchura, medio asfixiado por caléndulas acuáticas, berros y vincas azuladas. El camino de carros pasaba por una alcantarilla de ladrillos y subía la cuesta de enfrente hasta un portón de cinco barrotes en el seto de espinos. La puerta llevaba al sendero.

			Richard Adams, La colina de Watership

			5.	Las verdades auténticas son las que tienen que ser inventadas.

				Los castigos sirven para disuadir a quienes no están inclinados a cometer ningún crimen.

				Medicina: “la bolsa y la vida.”

				En caso de duda decídase por lo correcto.

				Una de las enfermedades más extendidas es el diagnóstico.

			Karl Kraus (Engendra Press)

			III.	Prepárese para discutir su entendimiento coloquial del razonamiento. ¿Dónde encuentra normalmente las situaciones de razonamiento, persuasión y convicción? ¿Son lo mismo el razonamiento, la persuasión y la convicción, o son diferentes entre ellos?

			IV.	Comente algunos de los contextos en los que estamos en desacuerdo entre nosotros. ¿Qué papel representa el razonamiento en la resolución de desacuerdos? ¿Cómo llegamos a cambiar de opinión cuando lo hacemos?

			

			
				
					1	Los párrafos que siguen son pertinentes para los lectores de habla inglesa y no tanto para los hispanohablantes. La palabra inglesa “argument” significa tanto argumento (el producto de argumentar) como discusión (la actividad). Por ello, los escritores anglosajones de manuales de argumentación suelen verse obligados a incluir unas aclaraciones sobre esta ambigüedad, como ocurre en este caso. En español, afortunadamente, no existe este problema. (N. del T.)

				

			

		


		
			Parte II
PRIMER NIVEL DE ANÁLISIS:
LA SOLIDEZ DE LOS ARGUMENTOS

		


		
			Capítulo 2 - 
Introducción

			En este momento debemos hacernos con un patrón de análisis y un vocabulario para identificar y describir las fortalezas y las debilidades de los argumentos. Estos son los instrumentos básicos que necesitaremos para comprender en qué consiste la crítica racional de los argumentos. Las siguientes preguntas son importantes:

			–	¿Cuál es el “punto de partida” natural de un argumento?

			–	¿Cuál es su “destino” apropiado?

			–	¿Qué tipos de procedimientos debe seguir?

			–	¿Qué serie de etapas atravesará un argumento y cuáles son las relaciones entre etapas sucesivas?

			–	¿Qué tipos de preguntas debemos hacer y qué tipos de pruebas debemos emplear al comprobar si un argumento concreto está completamente razonado?

				LOS ELEMENTOS DE TODO ARGUMENTO

			En los Capítulos 3-6, nos ocuparemos uno por uno de cuatro conjuntos de preguntas. Nos fijaremos, sucesivamente, en cuatro elementos que pueden encontrarse en todo argumento completamente explícito. Estos son (1) las tesis y descubrimientos, (2) las bases, (3) las garantías y reglas, y (4) los respaldos. Vamos a explicar brevemente qué son estos cuatro tipos de elementos y cómo están conectados. 

			1.	Tesis (claims). Cuando nos embarcamos en un argumento, siempre hay algún “destino” al que podemos llegar por nosotros mismos como un descubrimiento, o al que alguien nos puede invitar a llegar, como una aserción; y el primer paso al analizar y criticar el argumento es comprender el carácter preciso de ese destino. El primer conjunto de preguntas es:

				¿Sobre qué estamos discutiendo exactamente? ¿Cuál es nuestra postura en esta cuestión? ¿Y con qué postura debemos considerar la posibilidad de estar de acuerdo como resultado del argumento?

			2.	Bases (grounds). Una vez aclarada la tesis, debemos considerar qué tipo de fundamento se requiere para que una tesis de este tipo concreto pueda ser aceptada como sólida y fiable. Por tanto, el siguiente conjunto de preguntas tendrá que ver con estos fundamentos:

				¿En qué información se apoya? ¿En qué bases se fundamenta su tesis? ¿Dónde debemos empezar nosotros para ver si podemos dar el paso que propone y de este modo terminar estando de acuerdo con su tesis?

				En función del tipo de tesis en discusión, estas bases pueden incluir observaciones experimentales, asuntos de conocimiento común, datos estadísticos, testimonios personales, tesis establecidas previamente u otros “datos fácticos” similares. Pero, en cualquier caso, la tesis en discusión no puede ser más fuerte que las bases que proporcionan su fundamento.

			3.	Garantías (warrants). Sin embargo, saber en qué bases se fundamenta una tesis es solo el primer paso para juzgar su solidez y fiabilidad. A continuación debemos comprobar si esas bases realmente proporcionan un auténtico apoyo para esta tesis en particular y no son simplemente información irrelevante que no tiene nada que ver con la tesis en cuestión —diseñada para “darnos gato por liebre”, por ejemplo—. El siguiente conjunto de preguntas es:

				Dado ese punto de partida, ¿cómo justifica el paso de esas bases a esa tesis? ¿Qué camino toma para ir desde ese punto de partida hasta ese destino?

				De nuevo, el tipo de respuestas que podemos esperar de este conjunto de preguntas dependerá del tipo de tesis en discusión. El paso de las bases a las tesis está “garantizado” (justificado) de maneras diferentes en el derecho, en ciencia, en política y en cualquier otro lugar. Las garantías resultantes toman la forma de leyes de la naturaleza, principios jurídicos y legislación, reglas heurísticas, fórmulas de ingeniería, etc. Pero, en cualquier caso práctico, será necesaria una garantía apropiada para que el paso de las bases a la tesis sea fiable.

			4.	Respaldo (backing). No puede confiarse completamente en las garantías por sí mismas. Cuando ya sabemos en qué regla o ley o en qué fórmula o principio se apoya un argumento, puede plantearse el siguiente conjunto de preguntas:

				¿Es realmente seguro dar ese paso? ¿Nos lleva esta ruta al destino requerido de manera segura y fiable? Y, ¿qué otra información general tiene para respaldar su confianza en esta garantía en concreto?

				Las garantías en que nos apoyamos para autorizar argumentos en diferentes campos de razonamiento precisan de correspondientes tipos diferentes de respaldo: las leyes jurídicas deben haber sido promulgadas de forma válida, las leyes científicas deben haber sido comprobadas concienzudamente, etc. Por tanto, aparte de los hechos concretos que sirven como bases en un argumento determinado, tenemos que encontrar el conjunto general de información, o respaldo, que presupone la garantía a la que se apela en el argumento.

			De este modo, las tesis incluidas en los argumentos reales están bien fundamentadas solo si se pueden ofrecer en su apoyo suficientes bases de un tipo apropiado y pertinente. Estas bases deben estar conectadas con las tesis por garantías fiables y aplicables, que a su vez puedan ser justificadas apelando a un respaldo suficiente del tipo pertinente. En los restantes capítulos de la Parte II nos ocuparemos de desarrollar estas cuestiones y definiciones.

			Un primer argumento de muestra

			Para resumir las diferentes formas en que las tesis, las bases, las garantías y el respaldo entran en nuestros argumentos (y “encajan” en ellos), piense en la siguiente declaración.

			Ya es lunes, y el jueves pasado fue Acción de Gracias. Por ley, Acción de Gracias nunca puede caer antes del 23 de noviembre. Así que nos quedan menos de treinta días para hacer las compras de Navidad.

			Aquí hay una tesis final, que es:

			Nos quedan menos de treinta días de compras.

			Es sustentada, en primer lugar, señalando hechos concretos, o bases, que son relevantes para ella, por ejemplo:

			Hoy es el lunes después de Acción de Gracias.

			A continuación, llamando la atención sobre una generalización que conecta estas bases con la tesis, y que sirve como garantía para usar las primeras y apoyar la segunda:

			Acción de Gracias nunca puede ser antes del 23 de noviembre.

			Y, finalmente, indicando el fundamento, o respaldo, del que depende la fiabilidad de esa garantía general:

			La fecha de Acción de Gracias está establecida por una ley del Congreso.

			En los siguientes cuatro capítulos, veremos cada uno de esos elementos (tesis, bases, garantías y respaldo) uno por uno, para ver cómo se juntan para formar argumentos que puedan ser aceptados como sólidos.

		


		
			Capítulo 3 - 
Tesis y descubrimientos

			“Los 49 de San Francisco son una apuesta segura para la Super Bowl este año.”

			“Esta nueva versión de King Kong tiene más sentido psicológicamente que la original.”

			“La epidemia fue causada por una infección bacteriana que pasó de una sección a otra en el equipo del servicio de comidas.”

			“La mejor política provisional de la empresa es poner el dinero en bonos municipales a corto plazo.”

			Todos estos ejemplos son “tesis”, es decir, afirmaciones presentadas públicamente para su aceptación general. Contienen las implicaciones de que hay “razones” subyacentes que podrían mostrar que están “bien fundamentadas” y que por tanto merecen ser aceptadas generalmente.

			El primer elemento que podemos identificar en cualquier argumento, por tanto, es el que hemos llamado tesis. Cuando analizamos la fuerza y el procedimiento de cualquier argumento, la tesis correspondiente define tanto el punto de partida como el destino de nuestros procedimientos:

			–	Al principio, la tarea de quien afirma o propone (a quien nos podemos referir como P) es presentar una postura bien definida para que sus oyentes la consideren y discutan. De esta manera, proporciona a su auditorio o sus interlocutores (a quienes nos podemos referir como I) la ocasión de obtener el material adicional que normalmente se requiere antes de que otras personas puedan juzgar por ellas mismas la justicia y/o aceptabilidad de esa tesis, y por tanto convencerse apropiadamente de su corrección.

			–	Más adelante, cuando todo el material necesario haya salido a la luz, I y P terminarán en un argumento que esté completamente razonado. La tesis o hipótesis que originalmente formaba el punto de partida sin apoyo para la discusión ahora se convierte —tras el análisis crítico— en un destino, descubrimiento o conclusión más o menos respaldada.

			Mientras que, en un primer momento, P presenta una tesis simplemente como su opinión, ahora esa opinión es establecida o desacreditada, y como resultado pueden darse consecuencias prácticas o teóricas, en función de la naturaleza concreta de esa tesis en particular. Si la tesis era jurídica, el alegato original ahora se convierte en un veredicto y sus consecuencias tomarán la forma de una orden o sentencia judicial. Si la tesis era médica, la hipótesis original ahora se convierte en un diagnóstico establecido y su consecuencia será la recomendación de un tratamiento específico. Si la tesis era sobre una decisión empresarial, lo que empezó siendo la opinión de P puede terminar por convertirse en la política acordada de la empresa. Si la tesis inicial era científica, entonces la sugerencia inicial merece —una vez que se ha establecido apropiadamente— ocupar su lugar en el corpus de conocimiento de esa rama de la ciencia.

				LA NATURALEZA DE LAS TESIS

			La palabra inglesa claim (traducida aquí como tesis) tiene una larga historia. Uno de sus principales usos se refiere a los derechos jurídicos —específicamente, en disputas sobre derechos de propiedad—. Recuerde que en los tiempos de la Fiebre del Oro lo que los mineros solían hacer era “stake a claim” (reclamar). Esto significaba marcar un área en la que debían respetarse sus derechos exclusivos de excavación. Naturalmente, no esperaban que los otros mineros dejaran pasar tales reclamaciones sin ponerlas en cuestión, así que aceptaban como algo necesario el tener que defenderlas públicamente. Al establecer un “título” de propiedad sobre un área, podían crear una posición jurídica. El resultado era que otros mineros tenían que abstenerse de cavar en esa área. “Argumentar” una pretensión (claim)1 significaba hacer lo que fuera necesario —presentar pruebas documentales y testimonios orales ante el magistrado o el registro de títulos— para convertir la simple reclamación de derechos en un título bien establecido y aplicable, que los otros mineros estuvieran obligados a admitir.

			Para nuestros propósitos, “argumentar una pretensión” en este sentido jurídico es un caso extremo en el rango de argumentos que examinaremos. A medida que nos movemos por ese rango hacia otros tipos de casos menos pragmáticos, los asuntos en cuestión se vuelven menos tangibles y más teóricos. Suponga que sus colegas científicos reconocen que ha presentado un argumento “bien fundamentado” para alguna hipótesis científica y pasan a incorporar su idea en sus formas de concebir los escarabajos, los glaciares o los mesones. Las consecuencias no serán tan evidentemente serias y lucrativas como las consecuencias de persuadir a la policía de Yukon de que deben evitar que los otros mineros infrinjan sus derechos de excavación. Aun así, en su propio contexto de propiedades, la “propiedad intelectual” tiene un estatus tan firme como la propiedad real o los derechos de excavación. En los foros científicos, la empresa de establecer “tesis intelectuales” no es menos exacta y significativa que la empresa de establecer derechos de propiedad ante un tribunal.

			En sus detalles concretos, por supuesto, los procedimientos que debemos seguir para defender tesis de diferentes tipos serán muy diferentes:

			–	Al establecer sus derechos de propiedad sobre una bicicleta robada.

			–	Al ganar la previsión para la Super Bowl.

			–	Al convencer a otros de que respeten su opinión crítica sobre los méritos de una película.

			–	Al proporcionar una base firme para sus ideas sobre las causas de la aurora boreal.

			Sin embargo, hay muchas menos diferencias en los procedimientos generales que deben seguirse para apoyar todas estas tesis. En cada caso, nuestra empresa es triple:

			–	Llamar la atención sobre los hechos generalmente aceptados y pertinentes (bases) sobre los que se fundamenta la tesis.

			–	Indicar qué reglas, leyes o principios generales (garantías) hacen que esos hechos sean pertinentes para la tesis.

			–	Dejar claro exactamente cómo las bases y el apoyo disponibles proporcionan un fundamento para la actual tesis y no para alguna otra tesis alternativa u opuesta.

				TESIS QUE SON AMBIGUAS O CONFUSAS

			No siempre es un asunto sencillo asegurarse de que una tesis se enuncia adecuadamente. A menudo, las palabras concretas con que el proponente (P) presenta una tesis en un primer momento no estarán totalmente claras. Puede que las palabras escogidas contengan ambigüedades no resueltas y que se presten a interpretaciones alternativas. Estas ambigüedades deben resolverse antes de que la crítica de la tesis en cuestión pueda comenzar siquiera.

			Suponga que, durante una conversación cotidiana, P comenta de pasada que su hermano James está “loco”. Al principio, puede que no sepamos cómo entender esta aserción exactamente:

			¿Quiere decir que está loco solo en un sentido coloquial? ¿Quiere decir que Jim está temporalmente furioso, de modo que debemos tener cuidado al tratar con él, dejar que se calme o tratar de apaciguarlo?

			¿Quiere decir, de forma más grave, que el comportamiento de Jim se ha vuelto seriamente confuso, de modo que ya no puede manejar su propia vida y sus propiedades, y que ha llegado el momento de poner sus asuntos bajo tutela legal?

			¿O significa esto que Jim está sufriendo un ataque psicótico y necesita pasar un tiempo en una institución mental?

			La situación concreta en la que se presente la tesis —en la sala de un juez, en la consulta de un médico, o la que sea— a menudo nos permitirá decidirnos por una de esas diferentes interpretaciones. Cuando uno está hablando con un juez, loco presumiblemente significa “legalmente incompetente”. Cuando uno está hablando con un psiquiatra, loco presumiblemente significa “psicótico”. Tales ambigüedades solo son seriamente dañinas cuando las tesis en cuestión se presentan sin un contexto claro, es decir, en una conversación en la que faltan todas las pistas situacionales. Cuando esto ocurre, nuestra primera tarea crítica —incluso antes de pedir “bases” o razones— es solucionar la ambigüedad inicial. Esto implica hacer cualquier otra pregunta que sea necesaria para situar la tesis en su contexto apropiado y de este modo aclarar sus implicaciones:

			¿Qué estás diciendo exactamente? ¿Quieres decir que Jim es legalmente incompetente o que está internado en una clínica psiquiátrica o solo que está furioso? ¡Dime eso primero, para que yo no meta la pata nada más empezar!

			Estas ambigüedades en nuestras tesis están conectadas con otras ambigüedades que señalamos antes: entre persuadir y convencer, y entre los dos sentidos de “argumentar”. Cuanto más clara e inequívocamente se enuncie una tesis o hipótesis al principio, más fácil será evitar que degenere en una confusa cadena de desacuerdos. En las discusiones cotidianas es bastante clara la forma en que nuestros argumentos se desmoronan. Pero vale la pena señalar que también puede ocurrir lo mismo en debates más serios y profesionales. En el presente caso, por ejemplo, las ambigüedades intrínsecas a palabras como loco no causan problemas solo a la gente común. También los abogados y los psiquiatras a menudo terminan hablando de cosas distintas cuando discuten sobre la pertinencia de la enajenación mental para cuestiones de responsabilidad penal —piense en los apasionados debates que suscitó el veredicto de Hinckley, en el que un joven que disparó al presidente Reagan fue enviado a un hospital en lugar de a prisión—.

			Ejercicios

			En los siguientes ejemplos el estudiante debe:

			a.	Distinguir la tesis de las bases o razones que se presentan como apoyo.

			b.	Identificar la cuestión que los argumentos pretenden resolver.

			c.	Reformular las bases de manera más específica o precisa cuando sea posible.

			1.	Anderson es un buen vecino porque mantiene su propiedad con esmero.

			2.	El príncipe Carlos es el siguiente en la línea de sucesión para ser rey de Inglaterra porque es el descendiente masculino mayor del monarca reinante.

			3.	Los Cardinals tienen un equipo débil de lanzamiento; por tanto, tendrán escasas posibilidades de llegar a la eliminatoria.

			4.	Julio es un mal mes para la pesca de la trucha porque durante ese mes la trucha se alimenta de otros peces pequeños.

			5.	Las heladas en las regiones del mundo donde se cultiva café, una falta de suministro en los mayores países consumidores y el deseo de los productores de hacer valer su poder económico provocarán una duplicación del precio del café en el mercado mundial en los próximos seis meses.

			6.	Copiar en los exámenes a veces puede estar justificado porque no todas las asignaturas forman parte del programa de grado de un estudiante ni están relacionadas con los planes de carrera del estudiante; además, tener una nota media alta es tan importante como ser competente en la propia área de especialización.

			7.	Mitchell cometió el asesinato. Después de todo, sus huellas dactilares estaban en el arma, tuvo muchas oportunidades para colarse en la casa sin ser visto y se sabía que le guardaba rencor a la víctima desde hacía varios años.

			8.	No es que Jones no sea suficientemente honesto para ser el tesorero de nuestro club; es solo que es muy poco competente para ocupar el puesto.

			9.	Hoy es un día para usar cera “roja” en nuestros esquís de fondo porque la temperatura es de 2 grados y la nieve está en polvo.

			10.	Una vía para el ahorro de energía sería imponer un impuesto alto sobre la gasolina. Los estadounidenses consumen una parte enorme de su energía en forma de gasolina y un impuesto alto sobre la gasolina reduciría mucho el consumo.

			11.	La noción de que la salud, como la nutrición, puede ser un factor en la delincuencia juvenil y el fracaso escolar es significativa porque implica una nueva perspectiva en el tratamiento de estos graves problemas sociales. Es más fácil mejorar la salud de una persona que mejorar muchos de los otros aspectos de su entorno. Si cada uno de esos factores (normalmente en combinación con otros factores) contribuye al comportamiento antisocial, simplemente mejorando la salud y reduciendo la malnutrición podríamos causar profundos cambios en los trastornos sociales de EEUU.

			New England (suplemento dominical del Boston Globe)

			12	A pesar de todo el alboroto y los intensos conflictos personales que hicieron que los Yankees no jugaran lo mejor que podían hasta agosto del año pasado, consiguieron hacerse con el trofeo divisional con un resultado de 100-62. Con un equipo de lanzamiento más saludable, con Gossage además de Lyle en el bullpen y con un poco de tranquilidad en los vestuarios, New York debería poder superar el potente desafío de los Red Sox en la temporada de 1978.

			Previsión de béisbol 

			13.	Las empresas no redactan un contrato conjuntamente con el gobierno, sino que intentan conseguir el mejor trato que pueden en una sociedad cada vez más coercitiva. Eso de la planificación voluntaria no existe. Obliga a alguien a hacer algo que normalmente no haría.

				[Objeción del entrevistador de la revista Skeptic]: ¿Y si lo votamos?

				Sigue siendo coerción. Puede llamarlo nazismo o puede llamarlo comunismo. Usted vota para eliminar mis derechos como minoría a estar en desacuerdo; para mí eso no es más que coerción. La regla de la mayoría es coerción si pisotea los derechos de una minoría.

			Robert M. Bleiberg, editor de Barron’s,

			en una entrevista con la revista Skeptic 

			14.	A los chicos se les entrena para sus carreras de muchas maneras sutiles; una de las más importantes es el deporte duro (masculino) en equipo. Su logro, su estrellato, es formar parte de un equipo ganador. Aprenden a una temprana edad que necesitan a los otros jugadores para formar un equipo y que se valora a los compañeros de equipo no solo sobre la base de relaciones personales sino por la necesidad del equipo de ganar. También aprenden a aceptar a los compañeros de equipo que no obtienen el máximo resultado siempre que no les hagan perder. Este distanciamiento emocional y estos criterios de selección se transferirán al equipo de gestión empresarial en un momento posterior de la vida… Para las niñas la historia es bastante diferente. En los deportes y actividades (frecuentemente individuales, no juegos de equipo) en los que se las anima a participar, lo que cuenta no es ganar sino la calidad de la actuación. Al llevarlos a la vida empresarial, estos patrones sirven para impedir el progreso de las mujeres.

			Revista MS.

			15.	¿Por qué los psicólogos no cuestionaron las investigaciones de Burt [que defendían que la herencia era con mucho el factor más importante para determinar la inteligencia y fueron muy influyentes hasta que se mostró que las pruebas habían sido “amañadas”], que estaban llenas de inconsistencias? Porque, según admiten los psicólogos, Burt era “inmensamente poderoso”. En pocas palabras, le tenían miedo.

				Pero había otra razón, dice Kamin. Los datos de Burt no fueron puestos en cuestión porque “todos los profesores sabían que sus hijos eran más brillantes que los hijos de los obreros, así que ¿qué había que cuestionar?”

				La moraleja de la historia, dice Kamin, es que “la gente que consume ciencias sociales debe recordar que quienes han recopilado los datos pueden tener sus propios intereses personales.”

				Es bueno recordar que esto se aplica tanto a los parapsicólogos como a quienes los critican.

				Revista Fate

			16.	A menos que el gobierno meta la pata —y esa es siempre una posibilidad— los siguientes veinte años serán el periodo más revolucionario de la historia. La tecnología irrumpirá en nuestros oídos durante este periodo y surgirán coches profundamente distintos.

				Ya tenemos el motor rotativo como alternativa al motor de pistón a gas y el diésel sin duda está ganando terreno, por no mencionar la turboalimentación. Cuando hayan pasado las siguientes dos décadas, se habrá ofrecido al público aún más alternativas.

				Y la revolución se extenderá también a otros sistemas automotrices: electrónica; sistemas de suministro de combustible, suspensión e incluso materiales estructurales básicos.

			George Weir, revista Four Wheeler

			17.	El Comité de Finanzas dará a los padres un crédito fiscal por la mitad de los gastos de escolarización hasta $1000. Eso es $500 y un crédito fiscal es lo mismo que una subvención. El subsidio es suficiente para que todo tipo de escuela privada comience un rápido crecimiento. La administración de Carter señala que las ayudas federales para las escuelas públicas, en cambio, son de solo $128 por alumno. La administración se opone firmemente a toda esta idea del crédito, como se opondrá cualquiera que valore las escuelas públicas.

			Albert Shanker, Daily News de Nueva York

			18.	A pesar de la impresionante cantidad de pruebas del incidente en la base de la fuerza aérea de Kinross, muchos investigadores de OVNIS se sienten incómodos al discutirlo. De hecho, hay numerosos casos de OVNI en los que es evidente que los OVNI muestran hostilidad contra los humanos, ¡incluso llegando al punto de causar heridos o muertos!

				Puede que no queramos siguiera considerar esa posibilidad, pero podríamos estar en una guerra contra fuerzas extraterrestres que escapan a nuestra comprensión. 

			Argosy, edición OVNI 

			19.	Existe una extraña similitud entre los rituales ocultistas más oscuros, ya se originaran en la antigua China, fueran practicados por los primeros babilonios, o por los brujos curanderos primitivos o usados por las brujas y los hechiceros durante la Edad Media. El alarmante hecho es que a menudo han podido infiltrarse en nuestra sociedad disfrazados, con lo que han terminado por alterar el equilibrio psíquico y espiritual de los menos cautos. ¡Para los pertenecientes a este grupo, la ilusión inicial es dulce pero lo que inevitablemente se juegan es mucho!

			Argosy, edición OVNI

			20.	Realizamos unos estudios que mostraron que las mujeres en los ambientes soleados de ocio y en el Sur de California obtenían peores resultados que los hombres. Tenían menos autoridad. Los hombres eclipsaban tremendamente a las mujeres.

				En los ambientes tradicionales estrictos —el mundo del tipo de la banca de Boston, conservador y de traje oscuro— las mujeres llevaban ventaja hasta el punto de que las mujeres fuertes eclipsaban a los hombres débiles. No estoy seguro de todas las razones, pero creo que una parte involucra la “comunicación no verbal” —la ropa, la apariencia—. Y todos los estudios sobre comunicación verbal y no verbal muestran que la no verbal es más fuerte. Las mujeres en esas áreas tendían a adoptar una apariencia conservadora y asumían parte de la autoridad que la acompaña.

			Revista TWA AMBASSADOR

			

			
				
					1	De ahí que en otras ocasiones el término claim haya sido traducido para un público de abogados como “pretensión”. (Nota del editor)

				

			

		


		
			Capítulo 4 - 
Bases

			“Los 49 de San Francisco son una apuesta segura para la Super Bowl este año.”

			“¿Por qué dices eso?”

			“¡Basta compararlos con sus rivales! Ninguno de los otros equipos tiene esa combinación de fuerza ofensiva y defensiva.”

			“En cualquier caso esta nueva versión de King Kong tiene algo de sentido psicológicamente.”

			“¿A qué te refieres?”

			“Bueno, la chica no solo grita y corre: hay cierto tipo de desarrollo en su interacción con Kong, ella muestra sentimientos personales reales por él.”

			“La infección se extendió por el equipo del servicio de comidas.”

			“¿Cómo lo sabes?”

			“Nuestras pruebas descartaron todo lo demás, y al final encontramos un defecto en el equipo de lavado del comedor.”

			“La mejor inversión provisional son los bonos municipales a corto plazo.”

			“¿Y eso por qué?”

			“Se pueden vender fácilmente y aportan un interés decente, y los ingresos están libres de impuestos federales.”

			Aquí cada una de las tesis es apoyada por bases, es decir, enunciados que especifican hechos particulares sobre una situación. Estos hechos son ya aceptados como verdaderos, y por tanto es posible apoyarse en ellos para aclarar y validar la tesis anterior, o —en el mejor de los casos— para establecer su verdad, corrección o solidez.

			Suponga que I está satisfecho con las aclaraciones de cualquier posible confusión y por tanto comprende la naturaleza y el significado de la tesis de P. ¿Qué es lo siguiente? En este momento, su primera tarea es preguntar por la naturaleza de las “bases” de P para esa tesis. La pregunta en cuestión en esta fase es:

			¿Qué es lo que tienes para sostener eso?

			Como un primer paso hacia el establecimiento de su tesis, ahora P debe poner sobre la mesa cualquier conjunto detallado de hechos, observaciones, datos estadísticos, conclusiones previas u otra información específica en que se apoye para sustentar directamente su tesis en concreto.

			El término bases se refiere a los hechos específicos en que uno se apoya para sustentar una tesis determinada. Por ejemplo:

			¿Qué pasa exactamente con el comportamiento de tu hermano que te haga pensar que se está volviendo loco?

			¿Exactamente qué parte de las fortalezas y debilidades de los equipos te hace estar tan seguro de que los 49 son una apuesta segura este año?

			¿Qué parte específica de la nueva versión de King Kong consideras psicológicamente más sutil que la versión original?

			¿Qué observaciones concretas sobre la difusión de la infección por el hospital señalan como culpable al equipo del servicio de comidas?

			En cada uno de los casos, cuando I reclama alguna base, lo que está pidiendo no son teorías generales. El tiempo de tales consideraciones generales llegará más tarde. Lo que se pide es que se muestren los rasgos específicos que diferencian esta situación concreta de otras y que por tanto señalen hacia esta tesis o conclusión específica en lugar de a otras. Más concretamente, es una petición de que P ponga sobre la mesa los “hechos del caso” específicos sobre los que se pueda estar de acuerdo como un punto de partida seguro que sea aceptable para ambos lados y que por tanto “no estén en disputa”.

			Hechos como base común

			Si dos personas quieren argumentar de manera eficaz, la primera cosa de utilidad que pueden hacer es descubrir cuánta base común comparten ya: es decir, qué cosas están dispuestas a aceptar sin necesidad de cuestionarlas o establecerlas, al menos para los propósitos del actual argumento. De hecho, hasta que lleguen a este primer acuerdo sobre los “hechos” del presente caso, no están en posición de formular ningún argumento claro en absoluto.

			Por citar un ejemplo reciente que es llamativo y bien conocido: en el juicio de John Hinckley por el intento de asesinato del presidente Reagan, muy pocas cosas de las que ocurrieron el día del crimen estaban en disputa. Tanto la acusación como la defensa estaban de acuerdo en que Hinckley estaba presente en la escena del crimen, que llevaba un arma, que fue él quien disparó las balas que hirieron al presidente y a otras tres personas. Todas estas afirmaciones fueron aceptadas como “hechos” por ambas partes —como dicen los abogados, los hechos estaban “estipulados” y por tanto no estaban en disputa—. De este modo, el juicio se centró en la cuestión más específica del estado mental de Hinckley cuando actuó como lo hizo y en la pertinencia de ese estado mental para su responsabilidad penal por lo que hizo.

			Fíjese en que este procedimiento preliminar de acordar lo que no está en disputa hace posible poner de relieve exactamente qué está en disputa. Por medio de esto, establecemos la naturaleza de la base común en la que ambos estamos dispuestos a situarnos y que ambos aceptamos como un punto de partida compartido. Esto no solo es un procedimiento útil; también es necesario en cualquier discusión honesta. Pues, cuando una discusión está en marcha, volver atrás y empezar a cuestionar hechos que ya estaban estipulados antes de que empezara la discusión, sin admitir lo que estamos haciendo, es una especie de trampa. Si en medio de una discusión empezamos a sospechar que nuestro punto de partida original (nuestra “base común”) no era tan segura como creíamos al principio, solo podemos volver atrás y ponerla en cuestión si cambiamos de tema, y de este modo iniciamos una discusión nueva y diferente.

			La necesidad de este procedimiento está relacionada con la función del razonamiento como un medio de establecer la verdad. Las líneas de razonamiento deben llevarnos de verdades que ya aceptamos a verdades nuevas. Si tenemos dudas sobre la verdad de los “hechos” que constituían nuestro punto de partida, esas dudas afectarán a cualquier conclusión a la que lleguemos posteriormente desde ese punto de partida. Los ingenieros informáticos tienen un dicho: “Si metes basura, sacas basura.” De la misma forma, podemos decir: “Si metes falsedades, sacas falsedades.”

			Por supuesto, no todas las afirmaciones que P ofrezca inicialmente como “bases” tienen que ser consideradas también como “hechos” indiscutibles. Algunos de los puntos que P introduzca como bases para su tesis pueden ser cuestionables para I:

			¿Es la defensa de los Dolphins de Miami realmente tan inestable?

			¿Fueron comprobadas las lavadoras del hospital tan concienzudamente como el equipo del servicio de comidas?

			¿Muestra el mapa que depositó en la oficina de reclamaciones para sustentar su reclamación de una mina de oro los límites exactos de la excavación que pretende hacer?

			En consecuencia, puede que se dedique una considerable cantidad de tiempo en las primeras fases de una discusión para repasar la información ofrecida inicialmente por P como “hechos” de apoyo, ya que I tiene que decidir cuáles de las bases de P puede aceptar como datos; es decir, cuáles no pueden ser puestas en disputa antes de avanzar. Por tanto, la pregunta en la que debemos fijarnos aquí es:
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