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			Dedicatoria:


			–Específicamente, ¿cuál es el significado del término “dedicatoria”?


			–Eeehhhh…


		




		

			Prólogo


			Hemos decidido dividir el manual completo de Argumentación y debate en dos tomos separados, con el fin de mejorar la organización de los contenidos y agilizar el aprendizaje por parte del lector.


			En el tomo 1, que tienes en tus manos, se describen los principios fundamentales de la técnica debatística y argumentativa. Con esto tienes bastante como para destacarte de forma rápida y contundente. Es la mejor introducción que podrías tener para ganar solidez de lógica verbal: con estos recursos, un orador medio puede ser –con creces– infalible.


			En el tomo 2 se especifican técnicas de contra refutación y debate cara a cara. Además, se incluye un completo arsenal de técnicas extra para disponer todavía de más agilidad y recursos. Aprendiendo estos contenidos avanzados el debatiente se vuelve –de verdad– aplastante.


		




		

			LAS PRIMERAS ARMAS


			CAPÍTULO 1


			Técnica debatística


			Mente abierta para leer este libro. 


			Cuando las personas comunes se ponen a debatir, lo que hacen es exponer las ideas propias del modo más vehemente posible, pues están convencidas de que esa es la manera de ganar terreno. Y esta es la primera idea que tenemos que desechar. 


			Quizá te sorprenda descubrir que, si se trata de debate o de conversaciones complicadas, quien se expone peligrosamente es precisamente el que realiza afirmaciones. 


			Si la persona que tenemos enfrente domina lo más básico de las técnicas de debate, cada aseveración nos introduce en terrenos más y más empantanados. El mismo Sócrates se negó a escribir, que es algo muy parecido a negarse a afirmar. El maestro de la retórica tenía perfectamente claro que cualquier sentencia queda ahí, sobre la mesa, lista para ser utilizada en contra del que la ha pronunciado.


			En el debate, la iniciativa se lleva a punta de preguntas. Son las preguntas las que logran expresiones dubitativas en la cara del oponente. Son ellas las que acorralan, las que exponen, las que desconciertan. Con preguntas vamos a marcar los primeros tantos, pero hay que saber exactamente de qué modo hacerlas. Y eso es lo que vas a aprender en esta primera parte del libro.


			Para argumentar y debatir con ventaja, primero tenés que dominar fórmulas de aplicación automática que se utilizan luego de que el oponente ha realizado sus afirmaciones. 


			Son técnicas prefabricadas que tienen formato de pregunta y que se aplican sobre las afirmaciones del oponente (ya tendrás tiempo de aprender a hacer tus propias sólidas afirmaciones en capítulos posteriores). La eficacia de las técnicas iniciales va a depender de tu habilidad para preguntar de manera precisa y con cierta velocidad. 


			Entonces, nuestro primer objetivo será aprender a responder con preguntas perfectamente construidas, según las estructuras que veremos a continuación, y no caer en la tentación de pronunciar una afirmación como forma de comenzar a responder. No expliques. No aclares. No justifiques. 


			Deja que sea el oponente el que explique, aclare y justifique todo lo que quiera, porque al hacerlo tendrá que hacer muchas afirmaciones. Y tú vas a tener todas las preguntas en la punta de tu lengua. 


			A propósito, te pido que me permitas hacer referencia al que está del otro lado de la mesa en términos de oponente, adversario o rival. No me obligues a tener que cuidarme en términos de corrección política a costa de perder riqueza y calidad técnica. Oponente no significa enemigo.


			En los cursos de debate, apenas comenzamos a describir los procedimientos, hay alumnos que preguntan si al aplicarlos corren riesgo de deteriorar el relacionamiento con los demás. La respuesta es que una técnica de debate es una herramienta neutra, ni buena ni mala. Aquí no vamos a mencionar recursos tan llanos como “para no distanciarte de los demás, en lugar de decir yo pienso que di yo siento que…” 


			Nada de eso: en estas páginas vas a aprender técnicas sólidas. Del mismo modo que puedes utilizar un martillo para construir, pero también para destruir, puedes utilizar una misma fórmula de debate para favorecer tu relacionamiento con una persona, para deteriorarlo o para muchas otras cosas. Todo va a depender de la situación, de qué tanto insistas con el recurso, de la entonación que le pongas, de que lo digas o no con una sonrisa –que, a su vez, puede ser amable o irónica–. Todo eso es importante, pero no tiene nada que ver con la técnica verbal.


			Es un error colosal añadirle cuestiones de ética a la enseñanza de cosas técnicas. Hazte un favor: no confíes en el profesor que, al tiempo que expone a un nuevo recurso, va indicando cuándo conviene aplicarlo y cuándo no. Por ejemplo, hay técnicas de debate que sirven para acorralar. Punto. Aparece un moralista y dice: “Si acorralas a la persona le estás haciendo daño”. Venimos nosotros y decimos: “Ojalá hubieran acorralado a Mussolini”. Decimos también: “Puedes acorralar para hacer caer la idea de que el estudio es inútil”. Y agregamos: “Puedes acorralar a la persona que argumenta que la vida no tiene ningún sentido”. Entonces, no le añadas cuestiones morales a las técnicas que contiene este manual. No enseño a vivir, yo no sé hacerlo. No es problema mío lo que hagas con lo que tienes en tus manos.


			Avancemos a lo que importa. El patrón inicial básico de las técnicas de debate es:


			1.	Permitir o inducir al oponente a que haga sus afirmaciones.


			2.	Aplicar las técnicas que veremos en este capítulo.


			Decimos mucho más cuando preguntamos que cuando afirmamos. Cuando afirmamos o declaramos algo, es muy fácil que la otra persona responda con una nueva afirmación y que cada uno se vaya encerrando en su propia opinión. En la próxima oportunidad, en lugar de contestar con una aseveración responde con las técnicas que explico a continuación y observa lo que ocurre.


			Refutación súbita


			En lo que hace a la parte de la oratoria que llamamos “debate”, lo fácil es refutar y lo difícil es argumentar de forma positiva. 


			Refutar es poner en duda lo que el oponente ha afirmado; argumentar es realizar nuestras propias afirmaciones. Si bien en todos los casos conviene ser experto en el tema que se esté tratando, para llevar adelante la refutación súbita (a la que también le decimos refutación inmediata) no hay necesidad de tener conocimiento del asunto.


			Con las estructuras verbales que se mencionan en este capítulo, un absoluto ignorante puede acorralar a un experto en medio segundo y sin hacer ningún esfuerzo.


			Las estructuras de refutación súbita deben aprenderse de memoria, deben salir por acto reflejo (casi sin pensar en ellas antes de pronunciarlas) y hay que decirlas correctamente: una palabra errada puede hacer que se pierda gran parte de la eficacia.


			Técnicas para encerrar y acorralar


			Las iremos enumerando de modo ordenado y con ejemplos. Comencemos:


			Hacer preguntas que obliguen al oponente a ser más preciso


			En ocasiones todo el proceso refutativo se resuelve con esta sola técnica, de forma tal que puedes hundir el barco de tu oponente hasta el mástil, prescindiendo de todo lo que se menciona en el resto del libro.


			El lenguaje está construido en base a abstracciones y generalidades, es la forma que tenemos de utilizar un idioma complejo para comunicarnos. De hecho, mientras que los dialectos primitivos manejan términos específicos, los idiomas avanzados se valen de abstracciones: los miembros de una tribu sin contacto con el resto del mundo tienen una palabra para designar cada tipo de árbol, pero no tienen un término para referirse a todos los árboles en general.


			Si utilizamos preguntas que lleven el argumento del rival desde el nivel de la abstracción al nivel de lo concreto, vamos a tener el placer de ver su mandíbula oscilando. Por ejemplo: ¿Qué estás leyendo tú mismo en este momento? Respondes: Un libro. Te pregunto: Específicamente, ¿qué es un libro? ¿Toda acumulación de hojas unidas por un extremo puede ser considerada libro? Concretamente, ¿quién lo dice? Puntualmente, ¿cuál es la diferencia entre libro y revista? Exactamente, ¿dónde se ubica la diferencia? Específicamente, ¿qué es una revista?


			Vas a tener que recordar algunas palabras importantes: concretamente, puntualmente, específicamente, exactamente. El objetivo es poner al oponente en situación de tener que ratificar y reafirmar lo que ha dicho hace cinco segundos, pero de modo más concreto/puntual/específico/exacto. Cada vez que utilizamos estos términos cargamos diez kilos de peso en la mochila del rival.


			Las preguntas bien realizadas desnudan los errores en el razonamiento inmediatamente. Detectemos abstracciones y hagamos preguntas para que el otro tenga que ser más específico. Rápido, largo, fuerte, rico, pobre, bueno, malo, son términos completamente abstractos. Veamos ejemplos:


			Ejemplo 1: Un buen discurso no puede ser demasiado largo.


			Respuesta: Concretamente, ¿cuánto es “demasiado”? ¿Qué tan largo debe ser? ¿Diez minutos? ¿Cómo se llega a ese resultado? ¿Es decir que si dura nueve minutos podría ser un buen discurso y si dura once minutos necesariamente es malo?


			Ejemplo 2: Las estadísticas confirman que las personas que no terminaron la educación primaria tienen más probabilidad de convertirse en delincuentes.


			Respuesta: ¿Quién elaboró esas estadísticas? ¿Dónde lo hizo? ¿Está comprobado que las estadísticas realizadas en ese país/ciudad/población son aplicables a la población uruguaya? Puntualmente, ¿quién lo comprobó y cuándo? ¿La validez de esos resultados se mantiene al día de hoy? ¿Específicamente cómo lo sabes?


			Es poco probable que el rival tenga este tipo de información. Si la tiene y logra responder, tú no sales dañado de ningún modo porque solamente estás preguntando de buena fe. Es importante NO sonar desafiante al momento de preguntar porque, entre otras cosas, el oponente tal vez conteste con buen criterio.


			Ejemplo 3: No creo que la situación económica mejore en los próximos diez años.


			Respuesta: Específicamente, ¿en qué te fundamentas para afirmar eso?


			Ejemplo 4: Me he comprado un auto bellísimo.


			Respuesta: ¡Fantástico! De modo que sabes exactamente qué es la belleza. Me lo vengo preguntando desde hace años, ¿podrías explicármelo?


			Ejemplo 5: Están diciendo que en esta oficina pasan muchas cosas...


			Respuesta: Concretamente, ¿quiénes lo dicen? Exactamente, ¿qué es lo que pasa?


			Al concurrir a pagar una multa a una oficina del Estado le pregunté a la persona que iba a cobrarme a cuánto ascendía el monto del pago que debía realizar. Ella me contestó:


			Ejemplo 6: No es responsabilidad mía decirte eso.


			Respuesta: Le ruego me disculpe. ¿Cuáles son puntualmente todas sus responsabilidades? De ese modo sabré qué puedo solicitarle y qué no.


			La muchacha largó una carcajada, revisó en una computadora y me dijo a cuánto ascendía la multa. Recuerda que aquí no jugamos solamente con el conocimiento que tenga el interlocutor (desde luego que ella conocía sus responsabilidades) sino con la sorpresa que genera la pregunta en una situación que debe resolverse de modo improvisado.


			En fin, cualquiera sea la afirmación del oponente, siempre podemos responder con preguntas que lo obliguen a ser más exacto y lo pongan en situación de tener que ratificar lo que ha dicho, pero ahora desde una nueva y peligrosa arista que está dada por el añadido de la técnica. Preguntemos cosas como exactamente quiénes, puntualmente dónde, específicamente de qué modo.


			El expresidente uruguayo José Mujica visitó Argentina en plena campaña electoral. Un joven periodista le preguntó si había hablado con los Kirchner acerca del problema de los cortes de puentes fronterizos sobre el río Uruguay. Y él le respondió con enfado: “¡A vos te mandaron a hacer los deberes!”. En una entrevista posterior un reconocido periodista uruguayo saca el tema de lo ocurrido y Mujica vuelve a la misma idea: “Vamos, todos hacemos los deberes, usted también hace los deberes para alguien”. El periodista responde simplemente que no. Imagina la situación si el conductor hubiera avanzado insistentemente con estas preguntas: 


			–Ha dicho que todos hacemos deberes para alguien: usted, ¿para quién los hace? Dijo puntualmente que yo hago deberes para alguna persona: concretamente, ¿para quién?, específicamente, ¿qué pruebas tiene? No me voy al corte, ni termino el programa hasta que explique, paso a paso y de modo claro, cuál es la evidencia que posee o hasta que se retracte. 


			Si se para y se va, voy a poder decir que ha hecho una acusación grave sin fundamento alguno y que ha decidido retirarse antes que responder.


			Lo interesante aquí es que, si la situación resulta incómoda para el entrevistado, no es porque el periodista se haya vuelto agresivo o haya levantado la voz. Se trata de preguntas muy simples, que parten de la afirmación del interlocutor y que además son referidas puntualmente a lo que acaba de decir, sin agregarle nada nuevo, ni datos ni opiniones personales del periodista, a quien nadie podrá discutir la legitimidad de estas preguntas.


			Hay, con respecto a lo que estamos explicando, otros dos elementos importantes que debes ir notando:


			

					Las preguntas referidas a la persona son mucho más fáciles de responder.


			


			Valiéndonos del ejemplo de arriba, imagina que el oponente dice: “Me he comprado un auto bellísimo”. Si le preguntamos “concretamente, ¿qué es para ti la belleza?”, tendremos que considerar válida cualquier respuesta que nos brinde, pues le hemos pedido una opinión personal.


			Ahora bien, si omitimos el “para ti” y le preguntamos directamente “qué es la belleza”, la persona va a tener que darnos una respuesta absoluta, que se acomode a todos los casos. Y aquí sí logramos dejarla encerrada.


			

					Las preguntas abiertas son más fáciles de responder


			


			Pregunta abierta es la que se responde con un desarrollo extenso; pregunta cerrada es la que se responde con sí o no, blanco o negro, bueno o malo.


			Supongamos que el rival dice que el señor Peralta es rico. Si nosotros le hacemos una pregunta abierta como “¿por qué dice que es rico?”, va a poder dar una respuesta amplia, abarcadora, de media hora, luego de la cual el público ni siquiera recuerde la cuestión inicial.


			Por el contrario, si le preguntamos “exactamente, ¿cuánto dinero debe tener una persona para que pueda ser considerada rica?”, lo estaremos obligando a dar una respuesta cerrada, que será más difícil de elaborar.


			Los términos dinámicos o graduales


			Le llamo término gradual o dinámico a todo aquello que no se defina según límites estáticos. Si bien absolutamente todo es susceptible de ser puesto en duda, hay cosas que en principio tienden a ser más estáticas, más definidas. Hay recipientes que se conocen como copas y punto. Ese término, copa, no es gradual.


			Ahora bien, hablemos de calvicie: ¿cuántos pelos en la cabeza deben quedarle a la persona para que pueda ser considerada calva? Hablemos de la riqueza: ¿cuánto dinero debemos tener para ser considerados ricos? Hablemos de alturas: ¿qué tan alto debe ser un obelisco para que podamos considerarlo alto?


			En estos casos los conceptos son dinámicos, y esto tiene dos repercusiones importantes en el debate:


			Si somos nosotros los que estamos presentando la idea, podremos colocar el límite donde mejor nos convenga.


			Si estamos escuchando el argumento del oponente y se le ocurre utilizar conceptos como altura, riqueza o calvicie, nada mejor que acorralar preguntando de este modo: 


			¿Cuántos pelos deben quedarle a una persona para que pueda ser considerada calva?


			¿Cuánto dinero debe tener una persona para ser considerada rica?


			¿Cuántos metros debe tener un obelisco para ser alto?


			Por supuesto, no hay respuesta posible. Aun así, es probable que el oponente se atreva a decir una cifra:


			–Si la persona posee 50 mil dólares puede ser considerada rica.


			Y si este es el caso, avanzamos con el siguiente recurso.


			La jaula de la exactitud


			Se trata de continuar preguntando de forma de encerrar al oponente en lo que llamo la jaula de exactitud:


			–Comprendo. Es decir que si posee 49.999 dólares es pobre, y si posee 50 mil dólares es rica. ¿Es eso lo que está diciendo?


			Si llegado este punto el oponente te acusa de estar burlándote de él, tú, con absoluta tranquilidad, aclaras que solamente estás preguntando sobre lo que él mismo ha afirmado. De este modo queda la idea de que si alguien se está burlando de alguien es más bien el oponente de los presentes, porque está diciendo barbaridades que ni siquiera tiene claro cómo sostener.


			También es probable que el oponente avance más en su explicación:


			–Bueno, digamos que si tiene entre 45.000 o 55 mil dólares puede ser considerada rica.


			A lo cual preguntarás del mismo modo que lo hiciste anteriormente:


			–Comprendo. Es decir que si posee 44.999 dólares es pobre, y si posee 45 mil dólares es rica. ¿Es eso lo que está diciendo?


			El oponente no puede responder tranquilamente que sí sin caer en el ridículo. Si responde que no estará cayendo en una contradicción. No tiene absolutamente ninguna forma de sostener la cifra que él mismo ha establecido. Prueba este procedimiento en cualquier conversación cotidiana cada vez que se utilicen términos graduales para verificar que no se puede sostener la afirmación, sea cual fuere.


			Los indeterminados


			Le llamo conceptos indeterminados a cualidades como belleza, simpatía o bondad. Cuando el oponente los utiliza nada es más divertido que pedirle que explique qué es la belleza, qué es la simpatía o qué es la bondad. Veamos qué sencillo es lograr la contradicción:


			–De modo que sabes qué es la belleza, ¡yo siempre me lo pregunté! ¿Me lo explicas, por favor?


			–Eeemmm… algo es bello cuando lo miras y te agrada.


			–Pero, ¿a todo el mundo le agrada lo mismo?


			–No.


			–¿Es decir que algo puede ser bello y no bello al mismo tiempo? No comprendo.


			Si bien podemos continuar desarrollando la conversación y aplicando más técnicas, por el momento es suficiente para ejemplificar. Como ves, con solamente dos preguntas logramos la primera contradicción: ¿algo bello y no bello al mismo tiempo?


			Es importante aclarar que las técnicas de debate son un PROCEDIMIENTO que puede aplicarse en muchas situaciones diferentes. Imagina con qué facilidad podríamos aplicar la misma secuencia si estamos hablando sobre cosas como limpieza, velocidad o calidad de un servicio de atención al cliente y demás indeterminados.


			Tal vez el oponente haga el intento de explicarse un poco mejor:


			–Es evidente que la percepción de la belleza depende de muchas cosas.


			Y aquí comienza la magia: cada vez que el oponente explica algo, está afirmando nuevamente. Y para cada afirmación que haga, nosotros vamos a tener las preguntas que lo acorralen.


			–Concretamente, ¿cuáles son esas muchas cosas de las que depende la percepción de la belleza?


			Intentemos aplicar este procedimiento al caso más absurdo posible. Una persona vegetariana afirma:


			–Yo solamente como vegetales.


			Podríamos plantear la cuestión de que en realidad todo vegetal posee microorganismos que no son vegetales y que al comerse una lechuga los está ingiriendo.


			–Bueno, pero al menos no son animales.


			–¿Dónde se encuentra exactamente la línea divisoria a partir de la cual un microorganismo deja de ser un animal?


			

					Llega un punto en que la palabra colapsa


			


			Para que puedas interpretar mejor las técnicas, me gustaría que vieras claramente que hay áreas de la realidad a donde el lenguaje no puede llegar. En este hecho se fundamentan las técnicas de este libro, técnicas que literalmente “hackean” al idioma allí donde presenta debilidades.


			Todo el mundo piensa que a través del lenguaje se puede comunicar absolutamente cualquier cosa, pero esto dista mucho de ser verdad. Es por eso que debemos hacer hincapié en la necesidad de diferenciar lo que es la realidad y lo que es la magia de la palabra. 


			Alcanzar la verdad es un hermoso anhelo, pero no es algo que le preocupe a las técnicas de la oratoria. Ellas permiten mostrar como cierto lo que es falso y como falso lo que es real. 


			Para aprender oratoria debes olvidarte de la realidad y focalizarte en la técnica verbal.


			Observa cuántos de los ejemplos de estas páginas se basan en cosas que, al observar el mundo, resultan evidentemente ciertas, pero que son imposibles de sostener con la palabra si podemos encontrar el punto donde el idioma colapsa. Las técnicas que estás aprendiendo se han diseñado para colocar la mira exactamente en esos eslabones débiles.


			
Podemos comenzar el debate preguntando subrepticiamente al rival: “¿por qué tiembla?” o “¿se siente bien?” 


			Responda lo que responda habremos logrado una primera impresión a los ojos del público, que si no se cree que el oponente está nervioso al menos se va a divertir con esa pre apertura. 


			A veces se hacen preguntas o comentarios muy incómodos un segundo antes de que se enciendan las cámaras, para que el rostro del adversario se vea sorprendido justo en ese primer momento.





			

					Preguntemos con ingenuidad


			


			Contrariamente a lo que se piensa, la vehemencia es perjudicial cuando hablamos de debatir. 


			Si afirmamos las cosas con absoluta seguridad y golpeando la mesa, no estamos sino metiéndonos con mayor fuerza en el terreno resbaladizo de quien deberá sostener y ratificar lo que ha dicho –una vez que el oponente comience a preguntar con las estructuras que estamos explicando.


			Fui invitado a oficiar de patrocinador en una competencia de debates organizada por una institución internacional con presencia en Uruguay. Antes de comenzar, el responsable de ese organismo en mi país se puso a dar algunas indicaciones a los jóvenes participantes para que debatieran con mayor eficacia. Les dijo cosas como: “Es importante que lo que digan lo digan con seguridad, que lo reafirmen, que sean incólumes”. Yo pensé: “Qué crueldad. Qué estupidez. Qué ceguera. ¡Qué ignorancia!” Esa es precisamente la forma en que un experto en debate desearía que su oponente se expresara.


			Es necesario ser cuidadoso, también, con el empleo de los gestos con los brazos y las manos. Si bien muchas veces, en el resto de la oratoria, conviene que se realicen con contundencia, en el debate son válidos, principalmente, para “dibujar” el esquema y la explicación de lo que estamos diciendo. 


			La fortaleza de la técnica debatística no radica en el entusiasmo que genera, sino en la propia fórmula del razonamiento. Intentemos, con el gesto, que esa fórmula se comunique con más claridad todavía.


			Hay un capítulo entero acerca de cómo hacer nuestras afirmaciones, centrémonos ahora en la forma de preguntar. 


			Cuando hacemos una pregunta con demasiado énfasis, suena más bien a afirmación. Y nosotros, por el momento, no queremos afirmar nada, lo que buscamos es activar el gesto de “HayDiosMíoNoSéQuéVoyAResponderAhora” en la cara del oponente, y para eso necesitamos preguntas que suenen exactamente como sinceras preguntas.


			Si interrogas como un soldado asaltando una trinchera, inclinado hacia adelante, elevando el volumen y arrostrando a tu rival, no vas a lograr que el efecto suceda. Si lo haces de este modo legitimas a tu oponente a defenderse en lugar de responder.


			Debes preguntar con la inocencia de un niño que no se da cuenta de que está a punto de dejar en evidencia a un adulto. Pregunta con el acento del que está realmente interesado en el tema. Por ejemplo, el gerente de la empresa te indica que necesita más compromiso de tu parte. Pon esa cara de gatito bueno que pones cuando tu novia se enfada contigo y di:


			–Si me lo está diciendo es porque realmente le importa que mi desempeño en la empresa sea bueno, así que le agradezco sinceramente. Y deseo hacer el mejor trabajo en la empresa, entonces me permito preguntarle: ¿exactamente qué debo hacer para que al día siguiente los gerentes digan “¡muy bien!, ahora sí está comprometido con la empresa”?


			Desde luego la mitad de los gerentes que piden “más compromiso” no podrían responder inmediatamente y de modo específico a esta pregunta. Cuando nos piden “más compromiso” es lo mismo que verse sometido a un decreto real de Luis XIV: “Será colgado todo aquel que atente contra el reino”. Qué es y qué no es atentar contra el reino depende de lo que le diga el espíritu santo al rey la noche anterior. Tenemos, entonces, que pedir exactitudes.


			Es importante mencionar que no conviene utilizar este recurso ante públicos dolidos. Si estamos hablando sobre corrupción delante de personas que efectivamente fueron dañadas por este delito, se van a mostrar enojadas con nosotros si pretendemos acorralar al oponente preguntando “usted habla mucho de la corrupción, ¿podría definirla?”. El exvicepresidente uruguayo Raúl Sendic tomó notoriedad cuando se descubrió que utilizaba el título de licenciado siendo que, en realidad, no lo tenía. Gran parte del público se enfureció. Si bien la RAE define el término “licenciado” no sólo como “persona que ha obtenido una licenciatura” sino también como “dicho de una persona: que se precia de entendida” (es decir que basta que alguien se precie de entendido en lo que sea para que tengamos que aceptarlo como licenciado), hubiera sido perjudicial para Sendic preguntarle a sus oponentes sobre la definición concreta de este término. Ellos, seguramente, no hubieran podido responder con exactitud; sin embargo, el planteo les hubiera servido para ridiculizarlo todavía más.


			A propósito, al comenzar estas explicaciones dije que “la mitad de los gerentes que piden ‘más compromiso’ no podrían responder inmediatamente…”


			¡Pregúntame!


			-Ismael, ¿exactamente la mitad? ¿Cómo lo comprobaste? ¿A cuántos gerentes conoces?


			–Eeeeehh… mejor sigamos.


			Hay que gritar el gol


			Un error frecuente que se repite en los cursos de debate consiste en lograr que el oponente se contradiga o se quede sin respuesta y seguir hablando como si nada. 
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