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			SINOPSIS 




			 




			Este libro ofrece las mejores estrategias para triunfar en cualquier contienda intelectual y convencer a los demás de que usted siempre sabe de lo que habla y de que sus rivales son unos indocumentados. Se trata de los recursos que todo polemista selecto debe conocer para moverse en el peligroso mundo cultural y no solo salir vivo, sino triunfante. Ordenado en forma de diccionario para facilitar la consulta en casos de apuro, esta obra se une a otros manuales clásicos de la argumentación capciosa y la manipulación intelectual, como el Aristóteles de los Tópicos, el Maquiavelo de El  príncipe o el Schopenhauer de El arte de tener siempre razón. 
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			En recuerdo de Iván Tubau,  




			quien al leer la primera versión  




			de este diccionario exclamó:  




			«¡Oye, me vas a tener que pagar  




			derechos de autor por este libro!» 
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Al lector 




			 




			El Diccionario para polemistas selectos no es un manual para ser feliz, justo o ecuánime en la vida intelectual, pero tampoco es un tratado para triunfar en el mundo del poder mediante complicadas estrategias al estilo de Maquiavelo, Gracián o el cardenal Mazarino, que suelen recomendar la discreción y la prudencia. Nosotros no queremos que usted pase desapercibido, sino todo lo contrario. Queremos que se haga notar, que se mueva con soltura en los ambientes intelectuales, que participe en todas las polémicas, que nunca dé su brazo a torcer en una discusión, que consiga tener razón, especialmente cuando no la tenga. Tampoco es un tratado de retórica o un examen de la lógica del discurso. No pretendemos que aprenda a razonar ni a construir argumentos plausibles, sino que deseamos darle las herramientas para resultar convincente siempre que pueda y que, incluso cuando no llegue a conseguirlo, al menos logre imponer su criterio. 




			Usted puede utilizar este libro como si fuera un diccionario, consultando una palabra y leyendo la definición. Pero el Diccionario para polemistas selectos también es un manual y un ensayo, así que puede y quizá deba leerse de principio a fin. Sin embargo, es habitual que en una entrada se remita a otras entradas que se relacionan con el asunto tratado, por lo que puede ser conveniente consultar esas referencias antes de continuar la lectura. Como este saltar de una entrada a otra puede hacer que usted se líe un poco y no sepa si le queda algo por leer, le recomendamos que marque con una cruz las entradas ya leídas. 




			Descartes, en su prólogo a las Meditaciones metafísicas, explicaba que su libro debía leerse primero de principio a fin, y que a continuación debía leerse dos veces más. Yo, que confío menos que Descartes en la paciencia y el entusiasmo de mis lectores, me atrevo a sugerirle que primero lea este libro de principio a fin y que después vuelva a leerlo, pero ahora saltando de un lado a otro a su antojo. De todos modos, como sé que en esta época apresurada no sobra tiempo como para leer dos veces el mismo libro, lo mejor que puedo recomendarle es que haga usted lo que quiera y que lea el Diccionario para polemistas selectos como le dé la gana. Pero que lo lea. 




			Antes le he recomendado que marque con una cruz las entradas que ya haya leído. No crea que esto es una herejía: entre las élites intelectuales está bien visto escribir en los libros, al menos en aquellos que le pertenecen a uno. Es una forma de establecer un diálogo con el autor y no olvidar las ocurrencias que vienen a nuestra mente durante la lectura. Para defenderse de las protestas de los ignorantes, puede usted recordar la anécdota de aquel libro que se pudo reconstruir juntando todas las notas manuscritas halladas en un ejemplar de La guerra de las Galias, de Julio César. El libro se llama Notas de Napoleón a los  comentarios a la guerra de las Galias de Julio César, por Napoleón Bonaparte.  




			Por otra parte, observará a lo largo de este libro que a menudo se habla de «rivales», «oponentes» y «enemigos». Quizá esto le parezca gratuito y piense que también se puede mantener una vida intelectual sana sin necesidad de mentir, engañar o ser engañado, o combatir a otros. Sí, es posible que exista esa vida, y si usted quiere intentar vivirla, le animamos a hacerlo, pero incluso en tal caso, le convendría asomarse un momento al mundo intelectual, aunque solo sea para conocer las dificultades a las que deberá enfrentarse. Si lo hace, es seguro que, si quiere moverse con cierta soltura por ese mundo, se dará cuenta de que necesita este diccionario para intelectuales selectos. 
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			ACUERDO Diga que está de acuerdo con lo que dice su oponente, y a continuación diga exactamente lo contrario de lo que él haya dicho. De este modo hará creer a todos que es él quien está de acuerdo con lo que acaba de decir usted. Su oponente, como es obvio, no quedará convencido, pero le resultará difícil argumentar sin que parezca que lo hace contra sí mismo. 




			Imaginemos que su rival ha defendido que los tribunales deben vigilar y fiscalizar la acción política. Usted puede hacer esto de la siguiente manera:  




			 




			Sí, estoy completamente de acuerdo con Fulano en que el poder legislativo tiene que ejercer su control sobre el político. Y yo añadiría que debe hacerlo de tal manera que sus decisiones tengan la máxima legitimidad imaginable, lo que se conseguirá si el poder político comparte esa tarea y se implica en ella, nombrando, a través del parlamento, a los magistrados de los tribunales, para garantizar que sus decisiones representen el sentir mayoritario de la ciudadanía.  




			 




			Si lee atentamente el párrafo anterior, podrá observar que a partir de «Y yo añadiría...» lo que se defiende es lo contrario de lo que se ha dicho antes: que sean los políticos los que controlen al poder judicial, y no al contrario (como opinaba su oponente).  




			En definitiva, cuando emplee este método, aplique una sencilla norma: conceda la razón a su rival y a continuación quítesela con naturalidad, evitando emplear palabras como «pero», «aunque», «sin embargo», que alertarían a los oyentes de sus verdaderas intenciones. 




			 




			



				Para conocer los interesantes usos de locuciones adversativas como «pero», «aunque», «sin embargo», «no obstante» o «a pesar de ello», consulte PERO. 




			




			 




			AD HOMINEM El argumento ad hominem o «contra el hombre» se emplea en aquellas situaciones en las que no sabemos cómo diablos combatir una opinión contraria y entonces atacamos no la opinión, sino a quien la expresa. 




			Usted, por supuesto, debe usar el argumento ad hominem, pero siempre escondido, disimulado bajo una apariencia inocente. El ataque frontal no suele ser recomendable y en vez de derribar a su rival, puede que sea él quien le derribe a usted en el intercambio de golpes, a no ser que esté usted absolutamente seguro de que no pueden acusarle de nada que pueda avergonzarle públicamente (lo que, seamos sinceros, nos permitimos poner en duda). Para ilustrar el peligro de un argumento ad hominem que se vuelve contra quien lo emplea, nos permitimos recordarle el llamado argumento de Wilberforce. 




			 




			ARGUMENTO DE WILBERFORCE 




			Se trata de un argumento ad hominem en el que alguien alude a la familia, incluso muy lejana, de su interlocutor. Usted debe siempre recordarlo cuando en el calor de una discusión se sienta irresistiblemente impulsado a burlarse de su oponente con una broma fácil. Lo empleó el obispo Samuel Wilberforce el 30 de junio de 1860 en un debate que se convirtió en legendario. 




			El debate se celebró a propósito de la nueva y polémica teoría de la evolución propuesta por Charles Darwin. Tuvo lugar en Oxford y enfrentó a Thomas Henry Huxley, defensor de Darwin, y al obispo Wilberforce, paladín de la religión. En un momento dado, tras criticar de diversas maneras la teoría de la evolución, Wilberforce se dirigió a Huxley y le preguntó con sarcasmo «si era a través de su abuelo o de su abuela, de quien declaraba descender de un mono». 




			El público rio a carcajadas y estalló en aplausos. Otro cualquiera se habría quedado sin palabras, pero Huxley, que no en vano era apodado «el buldog de Darwin», se levantó y defendió la teoría de Darwin con ardor e inteligencia; finalmente dijo que, respondiendo a la pregunta que le había hecho el obispo, no se sentiría avergonzado si tuviera un mono como antepasado, pero sí se sentiría «muy avergonzado de descender de un hombre que emplea su conocimiento y su elocuencia para oscurecer la verdad» en una discusión científica. La reacción del público y el veredicto final se desplazó al instante a favor de Huxley y Darwin, pues si antes los asistentes temían sentirse como primates al apoyar a Darwin, ahora el riesgo era sentirse como primates estúpidos si apoyaban a Wilberforce. 




			La anterior es una demostración de lo peligroso que puede resultar un argumento ad hominem o una burla que confía en los bajos instintos de la audiencia: una vez despertados, podrían volverse también contra usted.  




			 




			Un argumento ad hominem mucho más directo, que también debe ser evitado, es el del atizador de Wittgenstein, que pasamos a explicarle. 




			 




			ATIZADOR DE WITTGENSTEIN 




			Es un tipo de argumento que no se basa en palabras, sino en hechos sólidos. Se cuenta que en una ocasión dos filósofos discutían en Cambridge: Karl Popper y Ludwig Wittgenstein. Popper había sido invitado a los coloquios organizados por Wittgenstein, en los que se tenía la costumbre de discutir algún «rompecabezas filosófico», una expresión tras la que se ocultaba la idea de Wittgenstein de que no existen verdaderos problemas filosóficos, sino tan solo falsos problemas, que se pueden resolver analizando el lenguaje, puesto que lo que sucede es que, simplemente, son proposiciones mal formuladas. 




			Popper decidió examinar el enunciado mismo de la invitación y plantearse si existían o no problemas filosóficos. Tras un acalorado debate, Wittgenstein, mientras blandía amenazadoramente un atizador de chimenea, exigió a su interlocutor que ofreciera un ejemplo de «problema filosófico moral». Popper respondió: «No amenazar a los profesores invitados con un atizador». Wittgenstein, furioso, abandonó la estancia, por primera vez derrotado de manera pública. 




			Usted, por supuesto, no debe emplear nunca el atizador de Wittgenstein, no solo porque se expone a que su rival lo utilice contra usted, sino porque para nosotros, los intelectuales selectos, es un signo de debilidad recurrir a la amenaza o a la violencia.* 




			 




			



				Existen muchas maneras de emplear el argumento ad hominem con más garantías de éxito que en los ejemplos citados. En BOTÓN DE MUESTRA hay maneras de refutar una opinión irrefutable aunque haya sido expresada por el mismísimo Aristóteles. También es útil para atacar a un interlocutor del que no conoce ningún punto débil consultar la entrada ASOCIACIÓN DE IDEAS.  




			




			 




			ALUSIONES Cuidado con las alusiones: pueden volverse en su contra. Intente no mencionar a otros autores salvo cuando se sienta completamente seguro de no poder ser replicado por ellos.  




			Recuerde Annie Hall, la película de Woody Allen en la que un profesor universitario discute en la cola de un cine con Alvy (interpretado por el propio Allen) acerca de lo que opina Marshall McLuhan. El profesor presume de saber mejor que nadie lo que piensa McLuhan, puesto que dirige un curso dedicado a su obra. Entonces, Alvy se encamina a un rincón del cine y saca de detrás de una puerta al mismísimo McLuhan, que regaña al profesor y le dice que él nunca ha pensado nada de todo eso que él le ha atribuido. Lo primero que tiene que hacer, por tanto, es asegurarse de que entre su público no se encuentra McLuhan o cualquier otro autor cuyas ideas usted quiere hacer trabajar en su propio beneficio. 




			Sí, es cierto que es improbable que le suceda lo mismo que al personaje de Annie Hall (en especial que McLuhan esté allí, sea donde sea), pero también puede ocurrir, y le sucederá más de una vez, que alguien se sienta aludido por algo que usted ha dicho y que eso sea una excusa para hablar en contra de sus argumentos. Un buen truco para evitar esta desagradable situación consiste en hacer alusiones indirectas y al mismo tiempo cargadas de veneno, de tal modo que el mero hecho de sentirse aludido resulte un poco vergonzoso. 




			Por ejemplo, si usted sabe que entre su auditorio puede haber personas que no van a estar de acuerdo con uno de los argumentos que se dispone a emplear, puede precaverse diciendo algo así como:  




			 




			Es posible que personas poco informadas todavía pongan en duda que la criminalidad ha descendido en el mundo occidental en los últimos cincuenta años.  




			 




			Si alguno de los presentes se atreviese a poner en duda la afirmación anterior, lo primero que tendría que hacer sería disipar la sospecha de ser una de esas personas «poco informadas». 




			 




			



				Por cierto, es verdad que la criminalidad ha disminuido en el  mundo occidental en los últimos cincuenta años. Pero tenga en  cuenta que, incluso cuando usted maneje datos correctos, eso  no impide que la gente crea, como así sucede, que la criminalidad  no hace otra cosa que aumentar en el mundo occidental. En cualquier caso, sean verdaderos o falsos los datos que usted utilice,  expóngalos siempre con mucha SEGURIDAD (Y CONVICCIÓN). 




			




			 




			AMANERAMIENTO No nos estamos refiriendo al amaneramiento que suele atribuirse a algunos hombres que gesticulan de manera tradicionalmente considerada femenina, sino a la adquisición de maneras, a la repetición de fórmulas aprendidas. 




			El amaneramiento es inevitable. Sucede con los mejores actores, que a menudo recurren a trucos efectistas para deslumbrar a los espectadores, pero también es un recurso demasiado tentador para los INTELECTUALES, que se aficionan a hacer gala de sus mejores habilidades una y otra vez.  




			Conviene estar atento y recordar siempre el lema de los prestidigitadores: nunca hay que hacer dos veces el mismo truco ante la misma audiencia (véase INSULTO). Si usted lo hace, sus argumentos sonarán a ya sabidos y resultarán, en consecuencia, menos convincentes. Ofrecerá también a sus enemigos la posibilidad de refutarle, porque ya habrán podido pensar tranquilamente sobre el asunto, conocedores de su afición a repetir esos argumentos. Por último, corre el riesgo de ofrecer a sus críticos un personaje fácilmente caricaturizable mediante la repetición de esos tics. 




			Pero no se inquiete, porque este diccionario quiere acudir en su ayuda, ofreciéndole un catálogo completo de nuevos trucos, que le permitirán innovar y adaptarse a nuevas situaciones, así como a las audiencias más exigentes, sin repetirse a sí mismo. 




			 




			ANTICIPACIÓN Debe anticiparse a las posibles objeciones, porque nadie sabe mejor que usted lo débiles que son a veces sus propios argumentos y porque, en ciertas ocasiones, todos nos metemos, casi sin darnos cuenta, en jardines dialécticos de los que resulta difícil salir sin algún rasguño.  




			Usted pude emplear métodos que tienen que ver con «poner la venda antes que la herida» (véase NEUTRALIZAR): antes de presentar un argumento, enumere las razones contrarias a esa idea que piensa desarrollar. De este modo dará la sensación de que es perfectamente consciente de los defectos de su posición y que, por tanto, tales defectos son solo supuestos. Si fuesen verdaderos defectos, sería absurdo que usted los conociera y que ese hecho no le hubiera empujado ya a  cambiar de manera de pensar. O al menos eso pensará el oyente, que tiene la invencible tendencia a creer que un sujeto pensante no puede sostener una idea si sabe que es una idea falsa, gran error que usted no debe cometer, porque, como decía un francés: «Nuestras razones son las esclavas de nuestras pasiones» y podemos defender con ardor ideas que sabemos absolutamente falsas. 




			Todavía mejor es que usted se anticipe a lo que va a pensar su rival de lo que dice usted, algo que resulta bastante fácil porque las diversas especies intelectuales con las que nos podemos encontrar son muy previsibles. Así que, si usted tiene la certeza de cuáles van a ser los argumentos de su rival, conviene que diga primero lo que va a pensar él y solo después lo que piensa usted:  




			 




			Ya sé que me vas a decir que me mantengo entre dos aguas, que la mía es una idea que ya refutó Walter Pater y que por lo tanto, según algunos críticos poco documentados, ya ha sido refutada, pero... 




			 




			Observe que en el párrafo anterior no solo se anticipan las posibles objeciones del rival, sino que, además, se neutralizan. Se afirma, en primer lugar, que eso ya lo refutó Pater, con lo que su rival parecerá menos original, y se añade que quienes creen que esa idea (es decir, la que usted sostiene) ya ha sido refutada son gente «poco documentada». El subtexto es que la idea ni fue refutada por Pater ni ha sido refutada por nadie, y menos, por supuesto, podrá serlo por su interlocutor. Por otra parte, si Pater lo refutó pero en realidad no lo refutó, su rival se devanará los sesos pensando qué carta esconde usted en la manga. 




			Al anticiparse a los argumentos de su rival, usted logrará que él se sienta repetitivo y previsible; además, conseguirá que sus argumentos parezcan más débiles, puesto que se trata de argumentos demasiado evidentes como para detenerse en ellos. Por otra parte, usted transmite la sensación de que opina lo que opina a pesar de esos argumentos y esas refutaciones imperfectas. Es decir, en definitiva, que los argumentos de su rival son demasiado débiles para ser tomados en cuenta por una persona bien documentada. 




			Por otro lado, observe que el método de recurrir a un autor ya conocido, como Walter Pater, puede servir para mostrar que su rival no es nada original en su crítica, pero también puede ser un arma poderosa si, en otro contexto, usted quiere negarle toda originalidad a sus ideas:  




			 




			El argumento de Fulano es sin duda interesante, o al menos lo era cuando Walter Pater lo formuló por primera vez, hace ya doscientos años...* 




			 




			ANTÍDOTOS CONTRA EL ERROR Cometer errores es inevitable, pero no saber cómo reaccionar tras un error es imperdonable. Usted siempre debe tener a mano un antídoto con el que lograr que todo vuelva a su lugar después de equivocarse. Le ofrecemos aquí algunos antídotos conocidos: 




			 




			SE NON È VERO, È BEN TROVATO  




			Esta frase italiana (que los italianos aseguran que solo han escuchado en España) es perfecta para corregir un error. Aunque se puede emplear tras equivocarse al recurrir a una CITA, una ETIMOLOGÍA, o al recordar una anécdota, es preferible decirla antes, cuando no esté muy seguro de lo que va a afirmar, o incluso cuando sepa que lo que va a decir es falso, pero le apetezca o le convenga emplear ese argumento, esa cita, o esa ETIMOLOGÍA.  




			Literalmente, la expresión sería algo así como «Si no es cierto, está bien hallado», pero son mejores adaptaciones al castellano: «Si no es verdad, debería serlo» o «Si no es verdad, está bien pensado». Puede emplearlas en lugar de la original, o combinarlas con el segundo antídoto, que le explicamos a continuación. 




			 




			LO CUENTO NO COMO SUCEDIÓ, SINO COMO DEBIÓ  HABER SUCEDIDO 




			El músico Hector Berlioz dice algo parecido en sus memorias. Es un recurso ideal para inventarse o modificar un recuerdo, en especial si está protagonizado por otra persona. Aunque alguien que estuviera también allí no recordase haber hecho lo que le atribuye, usted logrará que los demás piensen que esa persona en cierto modo actuó así, o al menos que habría actuado así si hubiera sido una persona más coherente o más sincera. Esa persona casi será culpable de no haber sido como debería haber sido, para bien o para mal. Conviene que al emplear la frase recuerde a la audiencia que la idea original pertenece a Berlioz. 




			 




			ASOCIACIÓN DE IDEAS La asociación de ideas es una de las mejores herramientas para rebajar o ensalzar a alguien que nos resulta inatacable de un modo directo. Si no podemos decir nada malo de las ideas de Fulano, siempre podremos descubrir algún rasgo de su vida o de sus gustos que nos permita asociarlo a algo negativo o positivo, según nos interese.  




			Si decimos: «Fulano, que siempre ha mostrado su admiración por el fascista Céline...», con ello logramos que cualquiera piense que Fulano tiene algo que ver con el fascismo, aunque nosotros sepamos que la única relación verdadera es que a Fulano le gusta Céline, sí, pero no como fascista, sino como novelista. 




			Lo mismo se puede decir aplicado al otro extremo político: «Mengana, que a menudo ha elogiado al autor de aquella Oda a Stalin, Pablo Neruda...». Pero a lo mejor Mengana lo único que ha hecho ha sido recomendar el libro de Neruda Veinte poemas de amor y  una canción desesperada. 




			De este modo habremos creado una asociación de ideas entre Fulano y el fascismo y Mengana y el estalinismo que nos hará tomar una ventaja indudable sobre ellos. 




			Como es obvio, el método sirve para desarbolar indirectamente tanto a Céline como novelista como a Neruda como poeta. Después de eso, pocos tendrán la frialdad de defender la poesía o las novelas de dos autores tan contaminados. 




			Además, si usted examina la vida de los poetas, novelistas, filósofos, e incluso artistas plásticos del siglo XX, encontrará que la mayoría ha sido fascista, estalinista, maoísta, nazi o que ha apoyado en alguna ocasión alguna dictadura. Como es obvio, incluso los discutidores sensatos y honestos (recuerde que nosotros no lo somos ni queremos serlo) criticarán la implicación de los artistas con los diversos totalitarismos, pero eso no es lo que nosotros queremos conseguir con esta asociación de ideas. Lo que nosotros queremos es utilizar esas alusiones a la política para inclinar a nuestro favor una discusión en la que se habla de algo que, al menos a primera vista, no tiene ninguna relación con la política, por ejemplo, las diversas formas poéticas en el siglo XX. 




			 




			



				De todos modos, si de lo que se trata es de atacar directamente  a un autor, no le recomendamos el método político, porque entonces la discusión derivaría en un intercambio de nombres e infamias y nadie saldría bien librado. En casos semejantes, emplee  argumentos menos comprometidos, pero más efectivos. En la entrada AD HOMINEM se sugieren algunas posibilidades, y también en BOTÓN DE MUESTRA.  




			




			 




			Por otra parte, la asociación de ideas también se puede emplear no con la intención de sugerir algo negativo sino positivo. Es decir, para que nuestros oyentes o espectadores asocien casi sin darse cuenta dos ideas sin apenas conexión. Por ejemplo, usted puede mencionar algo que sabe que gustará a su público pero enlazado con una de sus propias ideas. De este modo, mediante el mecanismo de los vasos comunicantes, logrará que sus propias ideas se contagien de esos valores positivos. Le explicamos a continuación este método en detalle. 




			 




			VASOS COMUNICANTES Y BUENOS ARGUMENTOS 




			Ofrezca buenos argumentos, propios o ajenos, aunque no tengan nada que ver con lo que quiere demostrar. Podrán reprocharle que se ha desviado de la cuestión, pero al menos conseguirá dejar flotando en el aire la sensación de que usted es muy capaz de dar buenos argumentos. 




			Un uso excelente de esta sutil estratagema consiste en comenzar ofreciendo argumentos indiscutibles y reservarse para el final los discutibles. El truco está en presentar los argumentos indiscutibles como si existiera alguien que los discutiera: haga como si usted, al proponerlos, estuviera desafiando a ciertos poderes o personas. Una vez expresados esos argumentos indiscutibles (y que, en consecuencia, nadie discutirá), pase a enumerar los discutibles como si pertenecieran a la misma categoría. 




			El método se emplea a menudo por teóricos de la conspiración: primero se exponen unas cuantas cosas indiscutibles, como que las pirámides de Egipto son una obra colosal y que no se sabe con certeza cómo o por qué fueron construidas, pero dando a entender que alguien no quiere que se sepan estas cosas... y solo a continuación comienza la exposición de las propias hipótesis, más o menos extravagantes. Muchos oyentes o lectores quedan convencidos por los buenos argumentos del inicio y eso les hace dejar aparcado su juicio crítico en el resto de la exposición, dando crédito a todo tipo de invenciones. 




			La mayor virtud de esta estratagema es que sus oponentes, cuando quieran negar su teoría, comenzarán por poner en duda esos primeros argumentos, y se llevarán la desagradable sorpresa de descubrir que son perfectamente correctos: si eso sucede delante de una audiencia, ya nadie se tomará la molestia de examinar los otros argumentos, aquellos que usted se ha inventado o ha manipulado. Aunque algunos dialécticos expertos se darán cuenta del truco y solo discutirán los argumentos discutibles, eso no impedirá que el público, por asociación de ideas, sienta que sus rivales también están discutiendo los indiscutibles. De este modo, parecerá que usted es el más sensato de la reunión, porque hay cosas «que no se pueden siquiera discutir». 




			 




			Finalmente, otra variante de la asociación de ideas es lo que Matteo Rampin llama «el arma invisible», que le describimos inmediatamente. 




			 




			LA CASUAL CONJUNCIÓN CAUSAL 




			Matteo Rampin asegura: «Existe un principio general según el cual todo lo que nos persuade de algo es invisible, y cuanto menos se ve, mayor es su poder de persuasión».* 




			Por ello, dice, en muchas situaciones conviene que no sea usted el que establezca las conexiones, sino que deje ese trabajo al lector u oyente, mediante el método de la cercanía. Rampin pone el siguiente ejemplo: «Lea Nuestra Gaceta. Descubra la verdad». 
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