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Resumen

Este artfculo presenta la argumentacién como un
proceso de razonamiento informal dirigido a persuadir a
una o varias personas de la importancia que tiene un
determinado tema exponiendo razones para ello. Pone
de manifiesto cierta similitud existente entre el razona-
miento formal e informal y describe las perspectivas
actuales sobre los argumentos. Los interpreta compues-
tos de una conclusion, de alguna modalidad de inferen-
cia inductiva y de datos que sustentan la conclusién y
estima que estos elementos deben ser analizados y
evaluados antes de aceptarse el mensaje que encie-
rran. Finalmente, ofrece algunas consideraciones sobre
ol tratamiento que se ha dado a este proceso.

Palabras clave: argumentacién, conclusién, premisas,
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Abstract

This paper presents the argumentation as a proccess
of informal reasoning guided to persuade one or several
persons of the importance of some specific subject
offering evidence for that. It emphasizes the similarity
between formal and informal reasoning and describes
the current perspectives about arguments. It interprets
them composed of a conclusién, of some kind of inductive
inference and evidence that support that conclusion and
it considers that these elements should be analyzed and
assessed before accepting the message they contain.
Finally, it offers several considerations about the treatment
the article has given to this proccess
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INTRODUCCION

El razonamiento humano no se limita inicamente a las inferencias intrapsiquicas, sino que
también sirve, entre otras actividades, para convencer a una o a varias personas de un punto de
vista concreto proporcionando razones para ello. Esta forma de actuar ya se utilizaba en la Grecia
clasica y en la Edad Media cuando los antiguos retéricos reflexionaban sobre la manera de emplear
en un discurso razonado los modelos persuasivos més convincentes (Barilli, 1989). En la actua-
lidad, las investigaciones psicolégicas denominan a este proceso “argumentacion” (Van Eemeren,
Grootendorst y Kruiger, 1984) y lo consideran, ademas de un instrumento decisorio, una operacién
central del pensamiento critico, mas especificamente del razonamiento, porque utiliza premisas
y elabora inferencias, si bien con cierta incertidumbre.

La argumentacién, como una forma de razonamiento informal o cotidiano, se precisa en
muchas situaciones sociales y personales; sociales, para liegar a consensos en temas tan
polémicos como pueden ser la contaminacién ambiental, la discriminacién racial, la calidad de
vida, la energia nuclear, etc., y personales, entre otros casos, un vendedor, por ejemplo, la precisa
para atraer clientela. La eficacia de un argumento depende, a parte de la fuerza que tenga el
mensaje, de las caracteristicas de los oyentes, de su buena voluntad para aceptar los argumentos,
del tema en cuestidn y, por supuesto, de la actitud y del programa de accion del conferenciante
-argumentador, orador o presentador (Burke, 1984). Asi entendida, no se concibe la argumentacion
como un debate formal, sino como un recurso sociocognitivo al alcance de todos en multitud de
entornos; no obstante, se requiere no poco esfuérzo para desarrollarla y, consecuentemente, lograr
el objetivo propuesto: conseguir, justificadamente, cambios en la manera de pensar y de actuar
de los demas.

Se observa en la bibliografia cientifica no sélo una preocupacién por los estudios del
razonamiento informal (Voss, Perkins y Segal;-1991), sino también por conocer la argumentacion
en sf misma y cuando se aplica en determinadas circunstancias, tales como la toma de decisiones
(Perkins, Allen y Hafner, 1983), las relaciones entre los miembros de la familia (Hofer, Fleischmann
y Pikowsky, 1991), los problemas sociales durante el desarrolio personal (Stein y Miller, 1991)
y las actitudes ante el discurso (Zammuner, 1987). Esta inquietud se manifiesta en la elaboracion
de diversos modelos que ayudan a comprender mejor los procesos no deductivos.

Las presentes lineas, ademés de clarificar en qué consiste el argumento, compararlo con
el razonamiento formal, mencionar sus perspectivas de estudio, considerar algunos aspectos que
los dialécticos tienen en cuenta al elaborarlo, analizar sus componentes esenciales y evaluar si
los motivos que se utilizan justifican la conclusién, pretenden ayudar al lector a mejorar su
capacidad como consumidor y productor de argumentos.

(,QUE SE ENTIENDE POR ARGUMENTACION?

La argumentacién es un proceso complejo y, por lo tanto, dificil de conceptualizar (Wenzel,
1990). Se emplea en dos sentidos diferentes, ambos relacionados con la persuasion. Uno, para
describir un discurso que defiende un mensaje concreto basado en razones, por ejemplo, el texto
pronunciado por un orador; otro, para provocar debates sobre conflictos entre personas que no
comparten el mismo punto de vista. En general, las definiciones que ofrecen los tedricos no son
mas que una mezcla de ambos, pues tienen en cuenta tanto la exposicion y fuerza de los juicios
como la importancia de la interaccién.

Segun Inch y Warnick (1998), una cualidad, quiza la mas importante, del razonamiento
informal es la capacidad que tiene para elaborar argumentos intencionados, defenderlos frente a
otros posibles y evaluarlos en relacién con la informacién disponible para llegar a una conclusién.
El argumento se aprecia como una actividad intelectual, verbal y social dirigida a defender 0 a
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rebatir una opinién que se considera sensata (Van Eemeren y Grootendorst, 1982; Van Eemeren
et al., 1984) con la esperanza de generar un cambio en el punto de vista de los dirimentes (Harmon,
1986). La argumentacién sélo tiene lugar cuando los opositores se interesan inicialmente por oir
o leer lo que otros estan diciendo sobre un tema y después por analizar seriamente sus propuestas
siguiendo las reglas que conducen a una adecuada discusién. Este proceso dialéctico y deliberativo
implica una actividad metacognitiva a través de la cual el sujeto se da cuenta de los cambios
que se van generando en su cognicién a lo largo del proceso de discusién.

Para que una argumentacion resulte racional y eficiente debe respetar, en opinién de Grice
(1975), cuatro principios: a) proporcionar una informacién completa, pero no mas de la necesaria;
b) tener cuidado de formular siempre juicios verdaderos y bien fundamentados; c) centrar el debate
en los aspectos mas relevantes para las metas de la interaccién; d) manifestar claridad, orden
y brevedad. Aunque Grice formul6 estos principios como normas Iégicas para el conferenciante,
la suposicién que subyace en ellos es que deben entenderse como aspectos que se han de tener
en cuenta habitualmente en la construccién y desarrollo del discurso (Dunlay y Hilton, 1991) porque
guian la interpretacion del lenguaje en un entorno conversacional (Hilton, 1995). Cuando un orador
no los respeta se espera que los observadores intenten averiguar las intenciones del mismo. La
I6gica de la conversacién de Grice es bastante semejante a otros acercamientos mas pragmaticos,
asi el de Recanati (1993) y Sperber y Wilson (1986).

La argumentacién puede ser simple, formada por, al menos, una premisa y una conclusién,
o compleja, varias premisas y varias conclusiones. En general, el grado de complejidad dependera
del nimero de juicios que contenga y de las relaciones que se establezcan entre ellos. Las simples,
se denominan argumentaciones “micro” y analizan proposiciones individuales o concretas, por
ejemplo, “la prohibicién de fumar en lugares publicos”. Las complejas, “macro”, presentan propo-
siciones organizadas en sistemas coherentes y secuenciales, son ejemplo de ello un programa
de gobierno, una defensa legal, una teoria econémica, etc. La estructura basica de un argumento,
desde el punto de vista del sujeto que lo defiende, incluye los tres elementos siguientes: una
conclusién o declaracién, que pretende influir sobre alguien; un proceso inferencial, que sirve de
enlace, y unas premisas o pruebas, que fundamentan la conclusién. La figura 1 presenta un
diagrama con los tres elementos; en él se aprecia un nivel de discusién que separa lo que todavia
no ha sido aceptado por los participantes -parte superior- de lo ya admitido -parte inferior. Ademés,
un argumento puede tener componentes adicionales, tales como suposiciones -juicios que nor-
malmente no van acompafados de pruebas- y contraargumentos -conjunto de opiniones que refutan
la conclusién (Salmon, 1984).

Figura 1
Diagrama de un argumento
Diagram of an argument
Conclusion ]
A
Nivel de discusién | FProceso inferencial ORADOR

L Premisas
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Cuando los participantes analizan y aceptan como valido un argumento, la conclusién se sitia
debajo de la linea de la discusién y puede usarse como premisa de otra conclusion, lo que da
lugar a la formacién de cadenas o sistemas de argumentos mas complejos, macros (figura 2).
La premisa 3 es una raz6n para la 2y la 2 para la 1. Esta actividad requiere un orador habil capaz
de identificar las conclusiones principales y las subconclusiones tanto en los argumentos propios
como en los ajenos, y de programar la conversacion interpersonal en fases que se adapten a las
caracteristicas del tema y a los intereses de los participantes (Inch y Warnick, 1998).

Como actividad esencialmente comunicativa que es, la argumentacion se desarrolla siempre
en un entorno que permite el intercambio de experiencias, valores y patrones conductuales,
principalmente cuando la audiencia se siente implicada en el problema. Si el clima de didlogo
es positivo puede darse un enriquecimiento mutuo; en cambio, puede provocar rechazo, malos
entendidos, incluso violencia verbal o fisica, si es negativo. Interpretada de este modo, la argu-
mentacién no deja de ser una clase de comunicacién, aunque un tanto distinta de la que
habitualmente se lleva a cabo entre las personas.

Figura2
Unacadenadeargumentos
A chain of arguments
. 1
Nivel de discusién [ Proceso inferencial

Conclusién
aceptada

2

P, inferencial
[ roceso inferen ial

Teniendo en cuenta los aspectos anteriores, la argumentacién puede considerarse una mo-
dalidad de razonamiento informal, ya que presenta las caracteristicas que la bibliografia cientifica
atribuye a este Ultimo, que, seguin Ferndndez y Carretero (1995), son las siguientes: a) se aplica
a cuestiones de la vida diaria; b) tiene que ver con situaciones interesantes para el argumentador,
c) es un proceso dinamico y dependiente del entono; d) se utiliza en circunstancias abiertas o
conflictivas; e) permite extraer inferencias inductivas més que deductivas, ya que las conclusiones
van més all4 de la informacién contenida en las premisas; f) su lenguaje se adecua al auditorio,
pues no hace uso de simbolos; g) se utiliza en todos los dominios del conocimiento. En
consecuencia, el razonamiento informal y la argumentacién basicamente se identifican y deben
estudiarse conjuntamente (Berkowitz, Oser y Althof, 1987; Leadbeater, 1988).

ARGUMENTACION Y RAZONAMIENTO FORMAL

La argumentacién, segin Chapman (1993) y Furth (1981), no se encuentra tan lejos del
razonamiento formal como inicialmente se pensaba. Se ofrecen dos supuestos en los que se
evidencian aspectos que comparten estas dos formas de la racionalidad humana: su génesis y
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algunas explicaciones sobre las tendencias sistematicas, o sesgos, que habitualmente conducen
a error,

Baséndose en las obras de Piaget (1928) y Vygotsky (1978), una corriente importante de
pensadores defiende la tesis de que el proceso de razonamiento, en general, tiene un origen social
y de que de la argumentacién, eminentemente interactiva, se derivan las leyes 16gicas que rigen
las inferencias intrapsiquicas y determinan los principios de validez, independientemente del
contenido o del entorno especifico, abandonando asi el razonamiento su caracter discursivo
(Chapman, 1993) (figura 3). En el razonamiento formal se da por supuesto que, si el contenido
de las premisas es verdadero, la conclusion que se infiere de él es vélida.

La argumentacién esti siempre dirigida hacia las opiniones, las cuales, al interiorizarse,
generan cambios en la dimensién cognitiva de la actividad, no en sus aspectos verbales y sociales.
Es dedir, logra no s6lo resolver las diferencias entre los puntos de vista de las distintas personas,
sino reconciliar sus disimilitudes en creencias, planes e intenciones (Chapman, 1993). Se convierte
en una evaluacién de los propios conocimientos a la luz de las nuevas razones. Tal proceso constituye
una verdadera dialéctica porque supone juicios razonados con implicaciones en la accion.

Figura 3
Esquema del origen del razonamiento de Chapman (1993)
Sketch of the origin of Chapman’s (1993) reasoning

Razonamiento Razonamiento
informal formal
ntaciéon Leyes logicas
Social A'gr“e cibn yl g
Intrapsfquico Dialéctica de '
creencias, planes Pensamiento
e intenciones formal

Con la argumentacién se practica también la inferencia. A tal fin, presentador y audiencia
deben realizar un considerable esfuerzo mental para mantener la coherencia de las afirmaciones
durante el curso de la discusion y para que las asociaciones coherentes entre los enunciados
y las premisas permanezcan a lo largo del proceso. No obstante, las conclusiones nunca tienen
la certeza de la deduccién porque pueden ir mas alla de la informacion proporcionada en las
premisas. Las inferencias inductivas se basan en suposiciones sobre las intenciones del argu-
mentador; las deductivas, en la l6gica. Las primeras implican una interpretacidon de las premisas
en términos subjetivos; las segundas, comprensién analitica de la oracién en si misma (Braine
y Rumain, 1983). ‘

" Otra semejanza entre la argumentacién y el razonamiento formal la sugieren las explica-
ciones dadas por algunos autores a los sesgos detectados en tareas deductivas. Consideran que
los errores mas comunes cometidos en la deduccion se deben a que los razonadores se adhieren
demasiado a los principios propuestos por Grice en 1975, alejandose de este modo de las reglas
formales (Byrnes y Overton, 1988; Rumain, Connell y Braine, 1983). Por ejemplo, dada la oracion
condicional «si llueve, entonces la hierba estara htimeda», y la informacién subsiguiente confirma
que ha llovido, los sujetos tienden a responder que la humedad de la hierba se debe a que ha
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llovido, sin preocuparse por buscar otras aiternativas. A este equivoco debido a la ligereza del
razonamiento se denomina «falacia de afirmacién del consecuente».

Parece, pues, que los sujetos interpretan la informacién que reciben en los problemas de
razonamiento formal en funcién de las normas que rigen los argumentos inductivos. Podria
asumirse, segun los principios de cantidad de informacién y de relevancia de Grice, que, si hubiera
ofras causas importantes de por qué la hierba esta himeda, se hubieran anunciado. Bajo el
supuesto de que Ia lluvia es sélo la causa relevante, la respuesta es bastante razonable. Segun
Politzer (1986), la mayoria de los errores comunes del razonamiento formal pueden explicarse en
términos de conflicto entre las reglas sintacticas de la Iogica y las reglas pragmaticas del discurso
que se emplean en-la-comprensién coloquial. En consecuencia, el razonamiento formal puede
presentar alguna propiedad derivada de la argumentacién, aunque su estructura seguira siendo
mas firme que la de los razonamientos inductivos (Rescher, 1977).

PERSPECTIVAS SOBRE LA ARGUMENTACION

La argumentacién puede interpretarse desde tres perspectivas distintas, pero complemen-
tarias: légica, dialéctica y retdrica (Wamick y Kline, 1992; Wenzel, 1990). El enfoque /dgico destaca
la importancia de la estructura, es decir, la necesidad de la exactitud de las premisas y la
adecuacion del proceso inferencial con la conclusién y con las premisas. Sin embargo, como afirma
Toulmin en su libro de 1969 The Uses of Argument, los argumentos que se elaboran cada dia
nunca pueden tener el nivel de validez universal que presentan las formas de razonamiento de
un silogismo, porque casi siempre poseen mas informacién que una premisa mayor, una premisa
menor y una conclusion, y se valoran como probables antes que como ciertos (Hilton, 1995). La
contingencia légica dirige la argumentacién a una audiencia de individuos bien informados en el
tema objeto de debate, afsla los argumentos de su entorno y los semeja a juicios conectados
por inferencias inductivas. Esta perspectiva se acerca mas al razonamiento formal que las otras
dos y siempre ha sido rechazada por los estudiosos del razonamiento informal.

Latendencia dialéctica interpreta el argumento como un proceso durante el cual se presentan
los temas de discusion, se generan altemativas, se establecen criterios para emitir juicios y no
se toman decisiones hasta que todos los puntos se hayan discutido, priorizando siempre la
bisqueda de la mejor conclusion. Es fundamental tener en cuenta las caracteristicas de los
participantes, por ello, los conferenciantes deben seleccionar temas interesantes, usar premisas
que sean aceptadas por la audiencia, valores en los cuales crean y segun los cuales vivan, ejemplos
que les resulten familiares y un lenguaje inteligible. La conclusion final sera aceptada, y asi se
espera, si todas las opiniones y todos los temas se han considerado y analizado cuidadosamente.

Y, finalmente, la perspectiva retdrica, arte del bien decir, acentia el papel del argumento
como estrategia de comunicacion, influencia y persuasion. Permite interpretar y evaluar el contenido
de los argumentos en si mismos. Los estudiosos afines a este enfoque se consideran como
reaccionarios de la psicologia cognitiva, que tiende a basarse en el procesamiento de la informacién.
Insisten en los aspectos socioculturales del pensamiento y, en particular, en los fundamentos
argumentativos del mismo y defienden que el pensamiento informal es esencialmente retdrico, ya
que el talento de la argumentacién se utiliza en la vida cotidiana cuando las personas piensan
y discuten sobre el mundo social. En consecuencia, los partidarios de este enfoque conciben a
los seres humanos como retdricos cotidianos y sugieren que el pensamiento ordinario, el sentido
comun, se fundamente en el estudio de la argumentacién.

El argumento, pues, puede entenderse desde alguna de estas tendencias. Cada una de
ellas defiende un propésito: la Igica, la estructura de los argumentos y sus limitaciones; la
dialéctica, la capacidad de un procedimiento para desarrollar una deliberacién razonada y cuidada
de un tema, y la retdrica, la efectividad de los argumentos para persuadir a una audiencia.
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CONFERENCIANTE, OYENTE Y ARGUMENTO

Segun Hilton (1995), la relacion entre conferenciante, oyente y argumento puede represen-
tarse en una triada cognitiva (figura 4). El conferenciante (C) siempre mantiene una conexién positiva
con su conclusion, que también se genera si el oyente (O) confia en el orador y asume su argumento
(A), formandose asi un sistema de fuerzas compensado. Sin embargo, cuando una de éstas invierte
su carga -ejemplo, el oyente no reconoce el mensaje- aparece una triada desnivelada. La inter-
pretacion de este sistema de fuerzas exige que el oyente practique los procesos de arriba-abajo
(Slugoski y Tumbull, 1988) y de abajo-arriba (Jones y McGillis, 1976).

Figura 4

Triada cognitivacompensada
Cognitive balanced triad

-+

Las investigaciones intentan dar respuesta a los problemas que pueden afectar tanto al
conferenciante como al oyente, pues el acto persuasivo no es neutro, sino que depende de una
gerencia compartida por ambos protagonistas. La argumentacién, en palabras de Schiffrin (1990),
no es mds que un paseo entre el continuo de la cooperacion y el de la competicion. Esta idea
podria describirse, desde el punto de vista del discurso, de la siguiente manera: el éxito que pueda
conseguir el orador esté en funcién del conocimiento que tenga de los argumentos que emplea
la audiencia a la que tiene que responder. Es indudable que la eficacia relativa de una buena
especulacién puede depender de saber adaptarla a las caracteristicas de la audiencia. Para ello,
al preparar una demostracion, segun Inch y Warnick (1998), deben cuidarse, al menos, cuatro
aspectos.

1. El inicio de las premisas. Una forma de hacerlo puede ser la de recoger los criterios de
los participantes y ofrecerlos en los primeros planteamientos, asl se evitara que rechacen los
enunciados desde el primer momento, pues si esto sucediera, el orador no llegaria muy lejos
en su discurso. _ '

2. La modalidad de razonamiento. El argumentador debe usar formas de razonamiento que
sean reconocidas por la audiencia, de manera que ésta entienda facilmente la relacion que
existe entre la conclusién y las premisas.
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3. Las premisas. La investigacion muestra que las personas se inclinan mas por las premisas
actualizadas que por las antiguas; por las objetivas, que por las implicitas. De nuevo conviene
indicar que saber lo que la audiencia conoce y cree puede ayudar muchisimo en este punto.

4. La organizacion de los mensajes. Presentar en primer lugar los argumentos fuertes y
explicitos y después los débiles e indirectos prepara a los sujetos para que comprendan sin
mayor dificultad las limitaciones de algunas hipétesis.

Todos estos aspectos ayudan a mantener la atencién de los oyentes y facilitan el acer-
camiento de posturas para aceptar el mensaje y comprometerse con él. Si el dialéctico se muestra
sensible a tales puntos, construird, sin duda, argumentos efectivos y apropiados para la audiencia
a la que intente convencer.

El incorporar en la planificacién de un argumento creencias, valores y actitudes de la
audiencia exige al autor conocer determinadas cosas sobre ella, tales como sus tendencias
generales, intereses mas relevantes, alguna de sus necesidades, nivel educativo, situacién social
y econdémica, etc. También debe cuidar la percepcién que la audiencia tiene de la fuerza de su
credibilidad. Por ejemplo, Milgram (1974) afirmé que, cuando los oyentes perciben al conferenciante
seguro, colaboran mas con él que cuando lo ven débil. En tal sentido, intentard manifestar cierta
armonfa entre lo que hace y dice. Hay dos clases de credibilidad, la inicial, derivada de su estatus,
reputacién y credenciales, y la final, consecuencia del proceso y de los resultados obtenidos. La
argumentacién esta mas cerca de la credibilidad final, pues depende en gran medida del éxito
del proceso.

Los oradores han de ser conscientes de que, para que sus propuestas sean consideradas
favorables, deben trasmitir desde el principio una buena impresién, generar motivacion, ganar y
mantener la atencién de la audiencia durante todo el proceso y adaptar su lenguaje al nivel
profesional y cultural de los oyentes. Como norma general, conviene no descuidar las siguientes
estrategias: a) mostrar experiencia en el tema; b) utilizar términos adecuados; ¢) eludir los
mensajes que puedan causar facilmente duda o rechazo; d) citar las fuentes de las que se extrajo
la informacion; e) evitar sesgos que puedan confundir a los receptores, entre otros, recurrir con
demasiada frecuencia a los criterios populares y emplear un lenguaje excesivamente emotivo con
la intencién de provocar en los interlocutores una reaccion confusa que les impida llevar a cabo
un examen més exhaustivo de algun argumento critico (Damer, 1987; Wertsch, Tulviste y Hagstrom,
1993).

ANALISIS Y EVALUACION DE ARGUMENTOS

Para conocer en profundidad en qué consiste un argumento es necesario estudiar sus

elementos esenciales y evaluar el nivel de certeza de los mismos.
Anélisis de elementos :

El andlisis de los elementos consiste en revisar la conclusion que se postula, el razona-

miento que se utiliza y las pruebas o razones que se ofrecen como garantia de verdad (tabla 1).
La conclusién

La conclusién es una proposicién u opinién sobre un tema interesante que presenta el
argumentador para que sea discutida y luego aceptada. Constituye el centro del debate a partir
del cual los participantes elaboran juicios, redefiniciones e inferencias (Jackson y Jacobs, 1980).
Por ejemplo, «los exdmenes pocas veces son justos». Esta conclusién resulta polémica, pues
tiene razones a favor y en contra que deben ser analizadas antes de tomar una decisién final que
pueda afectar negativamente a un centro educativo.
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Tabla 1
Andlisis de un argumento
Analysis ofan argument

ELEMENTOS ESENCIALES DE UN ARGUMENTO

Conclusion Proceso inferencial Premisas
«razonamiento»
¢ Debe ser controversial, e Categorizacién, analogfa, ¢ Tipos: de hechos y de
clara, ecudnime y suponer generalizacién, descubri- creencias.
un reto para la audiencia. miento de suposiciones y de
causas, y prediccion de
efectos.
e Tipos mds frecuentes: & Sesgos propios de cada e Criterios de evaluacién:
hechos, valores y politicas ~ razonamiento. fiabilidad, objetividad,

coherencia, actualizacién,
relevancia y comparacién.

Para que un argumento alcance sus objetivos, es imprescindible que las proposiciones estén
bien justificadas, es decir, que sean polémicas y claras, se basen en una informacién ecuanime
y supongan un reto atractivo para los participantes (Van Eemeren y Grootendorst, 1984). En efecto,
las personas que participan en el anélisis de los argumentos esperan que el tema sea controversial,
es decir, que mantenga posturas distintas respecto al mismo, de manera que genere no poca
discusién o polémica. Puede ocurrir que los destinatarios no conozcan mucho acerca del tema,
entonces las declaraciones no originan un debate interesante. En tal caso, el argumentador debe
proporcionar suficiente informacién para hacerles conscientes de la importancia del asunto en
cuestion y tratarlo con una minima profundidad para que puedan elaborar juicios razonados sobre
el mismo. A su vez, los procesos de discusién se facilitarén si los planteamientos que se proponen
son claros, si se conoce cudl es el punto de partida, la meta final, el espacio problema y las

.estrategias adecuadas para resolverlo. Para ello, deben rechazarse los términos ambiguos, los
estereotipos exagerados y los juicios con miuiltiples significados; de este modo, la conclusion sera
estimada con objetividad y con relativa imparcialidad.

Ademas, se lograra una discusion productiva y equilibrada sobre un tema cuando las partes
dirimentes se sientan conformes con el tratamiento que se le esté dando a dicho tema, mucho
mas si el argumentador tiene una actitud ecudnime sobre el problema y ofrece informacion a favor
y en contra del mismo. También, el andlisis del tema que plantea la conclusién debe provocar
en los participantes deseos de trabajar por un determinado reto o desafio relevante, de modo que
se muestren dispuestos a comprometer sus valores, creencias y conductas. Este dltimo aspecto
enriquece el alcance del debate, el cual, a més de clarificar los distintos puntos de vista, supone
generar cambios en los participantes, lo cual, a su vez obliga a los oradores a proporcionar buenas
razones que justifiquen lo que estan ofreciendo.

Las conclusiones, mayormente, se basan tanto en hechos como en valores y en resolu-
ciones politicas (Inch y Warminck, 1998; Ziegelmueller, Kay y Dause (1990). En funcién del tipo
de conclusién, el andlisis que se lleve a cabo puede ser diferente, por ello, conocer la naturaleza
de la misma ayudara tanto al argumentador como a la audiencia a decidir sobre el tema. Las
conclusiones que se centran en hechos son normalmente objetivas, hacen inferencias sobre
condiciones pasadas, presentes y futuras, ya sean conocidas o no. Cuando se desconocen, se
asumen como si fueran tesis verdaderas. Pueden reflejar relaciones causales, predictivas e
histdricas entre los sucesos suficientemente importantes como para ser examinadas. En general,
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la sociedad acepta facilmente la argumentacién basada en hechos, aunque, con frecuencia, los
dialécticos estan en desacuerdo sobre su naturaleza, causas y significados.

Las conclusiones fundamentadas en valores evallian los méritos de una idea, un objeto o
una préactica segun un criterio previamente determinado. Los valores se reflejan en actitudes
positivas o negativas hacia juicios y conductas emitidas, influyen en las concepciones personales
sobre lo que es deseable o indeseable en una situacién dada y dirigen la toma de decisiones
indicando la opcién més coherente. Cuando se juzgan valores, conocer la reaccién de los
participantes ante los mismos es esencial para seguir avanzando en el debate, pues, en algunos
casos, se tendra que recurrir a oportunos principios morales o éticos (Wenzel, 1977). Muchas
de las argumentaciones profesionales se centran en valores, como es el caso de la abogacia y
de la medicina, las cuales proporcionan informacién suficiente para tomar decisiones. Si los
individuos estén en desacuerdo con los argumentos de valores, es porque sus jerarquias al respecto
son diferentes.

Finalmente, las conclusiones en torno a propuestas polfticas se asocian habitualmente con
temas sociales, economicos, sanitarios, etc.,, cuya situacién o las medidas que toman los
gobernantes para resolverlos preocupan a los ciudadanos. Sirven también para preguntar a la
comunidad si las decisiones tomadas -en las que se destaquen el nivel de necesidades, las ventajas
del sistema y la importancia de las metas- responden a sus expectativas acerca de aspectos
tales como la salud, la justicia, la educacién, etc. Tomados como un todo, los argumentos politicos
constituyen un elemento presente en la vida diaria de todas las personas.

En general, los tres tipos de argumentos forman un continuo en el cual los hechos pueden
situarse en un extremo como fundamento de los valores, éstos en el centro y las resoluciones
politicas, en el otro extremo, pues requieren hechos y valores. Con frecuencia, es dificil diferenciar
unos de otros, pues, segun afirman Petty y Cacioppo (1981), cuando la audiencia se siente
involucrada en el problema, son los procesos cognitivos centrales los que entran en funcionamiento
influidos por la fuerza del mensaje.

El proceso inferencial

El proceso inferencial tiene como finalidad conectar los otros dos elementos basicos de
la argumentacion, la conclusién y las premisas, estableciendo entre ellos un puente ldgico y, a
su vez, persuasivo (figura 1). Las personas competentes son capaces de elaborar buenos argu-
mentos y defenderlos con habilidad. Ya se ha comentado que la inferencia argumental comparte
algunas propiedades con la inferencia inductiva: en ambas la conclusién contiene més informacién
que sus premisas y la certeza de dicha informacién depende de la fuerza del argumento y del
apoyo empirico que aporten las premisas (Levinson, 1983). Entre las inferencias inductivas
destacan las de categorizacién, analogia, generalizacién, descubrimiento de suposiciones y de
causas y prediccién de efectos. En todas ellas se requiere el proceso de comparacion como
operacion mental basica que establece relaciones de semejanza y diferencia en funcion de criterios
precisos, relevantes y singulares (Klauer, 1998; Swartz y Parks, 1994). A veces, los argumentos
necesitan ayudarse de méas de un tipo de razonamiento inductivo.

La categorizacidn es necesaria cuando se desea agrupar hechos, objetos o ideas segun
caracteristicas comunes. Billig (1987) puntualiza que este razonamiento es esencial en la argu-
mentacién, no como un proceso de todo o nada, sino como un conjunto de juicios pertinentes
a una clase segun la postura que aporten los sujetos que los emiten. Las opiniones formuladas
en tomo a un argumento pueden organizarse en jerarquias verticales, seguin su grado de abstraccién
e inclusién, y en horizontales, segun su nivel de representatividad. La categorizacion ayuda a ser
mas eficaces, es decir, permite ahorrar tiempo, evitar esfuerzo y localizar facilmente la informacién
deseada. Pero también plantea problemas cuando no se tienen claros los criterios que se
emplearon para organizar la informacién, por demasiado generales o excesivamente particulares,
impidiendo de esta manera la percepcién de los elementos de una clase o subclase.
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La analogfa consiste en recurrir a un contenido conocido para comprender mejor, total o
parcialmente, otro desconocido a través de un proceso de transferencia de informacién de un
dominio a otro. La inferencia analégica se fundamenta en la semejanza existente entre dos
situaciones, en la relevancia de la misma y en la disimilitud entre los objetos comparados. En
muchos casos, el argumentador tendré que establecer similitudes entre sus propias propuestas
y otras conocidas por los participantes con el fin de facilitar la comprension y la aceptacién de
la conclusién en cuestion. El empleo de la analogia puede resultar necesario para comprender
el lenguaje, solucionar problemas, descubrir relaciones, consolidar creencias, etc. La dificultad
mayor para emplearla debidamente se encuentra en identificar las semejanzas entre dos situa-
ciones y en transferirlas adecuadamente.

La generalizacion atribuye caracteristicas propias de algunos miembros de una clase a otros
de la misma o a la clase en general. Debe basarse en una muestra relativamente amplia, es decir,
representativa y en los aspectos de la conclusién aplicables a la evidencia, y se usa con frecuencia
para emitir conclusiones sobre grupos de personas o experiencias. En algunas ocasiones cuesta
mantener la generalizacién si la audiencia solicita informacién adicional, por eso conviene no
considerarla como un recurso de caracter indefinido.

El descubrimiento de suposiciones -razones fuertes o débiles que sustentan un argumento-
es otro tipo de induccién. Resulta Util detectar las posibles intenciones que pueden encontrarse detras
de la conducta del argumentador y pensar si existe alguna razén para concluir que la suposicion
que se percibe es correcta o falsa. La clarificacién de supuestos es especialmente importante cuando
se confrontan puntos de vista diferentes respecto a un mismo tema. Este razonamiento ayuda a
que tanto el conferenciante como los destinatarios sean conscientes de las suposiciones que las
personas hacen en el momento de tomar una decision, entiendan por qué a veces son opuestas,
etc. Al tratar de descubrirlas, es interesante preguntarse, entre otras, las siguientes cuestiones: ;qué
accion, creencia o conclusién recomienda el argumento?, ¢ qué razones proporciona para ello?, jhay
algin motivo para aceptar lo que se da por sabido?, ;por qué?.

El descubrimiento de causas pretende identificar el origen de un suceso y la influencia de
un fenémeno sobre otro, por lo tanto, lleva consigo la observacién de hechos concomitantes.
Existen dos criterios que diferencian los razonamientos causales: la condicién necesaria -aquella
que siempre debe estar presente para que un efecto tenga lugar- y la condicién suficiente -aquella
que si esta presente garantiza que el efecto pueda ocurrir. El problema aparece cuando se desea
determinar si es sélo una causa la que asegura el efecto o si hay otras que contribuyen a ello.
Un método que resulta Util para analizar las relaciones entre los fenémenos es descubrir las
correlaciones estadisticas entre ellos. Evidenciar las causas es importante tanto para planificar
la solucién de un problema como para percatarse de que una buena conclusion debe estar
fundamentada para entender el origen de los fenémenos, descubrir los datos posibles y reales
de los mismos y establecer conexiones entre ellos.

La prediccién de los posibles efectos de un acontecimiento constituye una finalidad de la
argumentacion. Consiste en emitir juicios sobre tendencias o condiciones generales y prever las
consecuencias de determinadas opciones. Este conocimiento ayuda a regular la conducta pre-
sente, organizar el futuro a medio y a largo plazo y buscar los recursos y las estrategias que
puedan servir para problemas inmediatos. Es muy practico recurrir a esta operacién mental en
los tres tipos de argumentos -hechos, valores y politica. Preguntarse qué puede suceder, dénde,
cuéndo, qué informacién avala la probabilidad de esta prediccién, es sumamente clarificador.

En los argumentos también se cometen ciertos sesgos o falacias, por ejemplo, el hecho
de comparar dos objetos que no son suficientemente semejantes como para justificar la conclusién

extraida. Una analogia es falsa cuando hay diferencias significativas que no determinan la con-
clusion o cuando los dos objetos no comparten un nimero suficiente de caracteristicas para
justificarla; igualmente, una generalizacién apresurada puede esbozar una conclusién falsa res-
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pecto a los miembros de una clase por basarse en pocos ejemplares o en elementos atipicos,
© por asumir sin mayor criterio que dos sucesos asociados en el tiempo estan, o no, causalmente
relacionados. ‘

Las premisas

Las premisas tienen como finalidad fundamentar el argumento y hacerlo crefble (Toulmin, Rieke
y Janik, 1984). Desempefia un papel primordial en la toma de decisiones, especiaimente cuando
el conferenciante no es conocido, no tiene buena reputacién o carece de credibilidad (McCroskey,
1969). Pueden ser de dos tipos: de hechos y de opiniones (Vemon, 1981). Las premisas de hechos,
las mas comunes y faciles de entender, parten de descripciones de sucesos y de datos estadisticos
que se presentan en condiciones obijetivas y verificables. Las premisas de opiniones, al tener caracter
interpretativo, responden mds a creencias, no son tan explicitas y pueden presentar dificultades a
la hora de querer justificar dichas creencias. Las opiniones de expertos son Utiles cuando el
argumentador no tiene gran experiencia personal con el tema en cuestion.

Es importante calibrar en todo momento la calidad de las premisas. Para ello conviene
evaluarlas a través de una serie de criterios, tales como la fiabilidad, la objetividad, la coherencia,
la actualizacién, la relevancia y la comparacién. Las premisas han de proceder de fuentes fiables
y probadas en muchas otras ocasiones; tampoco hay que descartar la posibilidad de que la
audiencia tenga un criterio un tanto contaminado acerca de la competencia de las mismas.

Las premisas, igualmente, han de ser objetivas y tener un punto de vista justo sobre la
cuestion, de modo que no provoquen confusién y eviten asi la aparicion continua de sesgos.
Asimismo, se espera que las razones presentadas sean coherentes con cierta informacion
complementaria, coherencia externa, y con ella misma, coherencia interna. En general, las
personas son muy sensibles a este criterio; por ejemplo, si un politico se contradice, pierde toda
su credibilidad ante la poblacién. Pocas cosas son tan dafinas para un argumentador como ta
presencia de incoherencias en los juicios que emite, por ello, debe vigilar todos los errores que
puedan cometerse con las premisas, tratando de mantener cierta simetr(a entre las proposiciones
y los datos.

Oftro aspecto que ha de tenerse en cuenta es la actualizacién constante de la fuente,
particularmente en temas que de continuo son objeto de nuevas interpretaciones. La actualizacion
es una exigencia perentoria y, ademas, es asequible dada la facilidad que se tiene para acudir
a las bases de datos; también lo es la relevancia que motiva a los sujetos a participar en la
busqueda de un desenlace adecuado; la comparacion realizada por métodos estadisticos permite
contrastar los juicios actuales con otras muestras representativas. De cualquier modo, siempre
los participantes deben tener acceso a las fuentes en las que se fundamentan las premisas.

Si esta estructura del argumento se basa en autores, éstos deben ser expertos en el asunto
que se quiere defender (Bostrom, 1983). Generaimente, para determinar si alguien es experto en
una materia, se examina la naturaleza y extensién de su experiencia y la educacion que ha recibido
sobre la misma. Es importante que el argumentador cite constantemente este aspecto de las
premisas, incluso en lo que se refiere a sf mismo, pues el énfasis que dé a su bagage profesional
puede mejorar la persuasién al presentarse como una persona versada en la materia.

Evaluar argumentos

Todos los argumentos no son igualmente buenos o malos, de ahi que su evaluaciéon sea
una tarea esencial para la audiencia puesto que ésta nunca debe aceptar una conclusién si al
menos las razones que la sustentan no estan suficientemente justificadas. Desde una estrategia
formal, los argumentos pueden evaluarse comparandolos con los principios propuestos por Grice
(1975); seran buenos -correctos o razonables- si contribuyen a la meta de la discusion, malos
-incorrectos o sesgados- si bloquean el logro de la misma (Walton, 1996); es muy probable que
la transgresion de estas normas impida el logro de los objetivos que pretende alcanzar este proceso
de interaccion.



La_argumentacién: una forma_de razonamiento informal 367

Voss y Means (1991), queriendo dar firmeza a los argumentos, proponen tres criterios para
evaluarlos: a) el nivel de aceptabilidad de la premisa, que, segtn Voss, Engstler-Schooler, Fincher-
Kiefer y Ney (1989) correlaciona con la fuerza del argumento con un valor de 0.5; b) la relevancia
del soporte que proporcionan las premisas a la conclusién, que es un aspecto relativo porque en
su apreciacion pueden influir las creencias, los valores, las actitudes y el conocimiento de la persona;
¢) comprobar si las premisas se mantienen fuertes a pesar de la presencia de contraargumentos.

Y, desde un punto de vista practico,-un-posible-esquema para evaluar los argumentos es
el siguiente:

* ¢ Tiene minimamente una premisa y una conclusién?

*  ¢De qué quiere convencernos el argumentador?

* ¢ Cudl puede ser su motivacién?

* ¢ Qué pruebas o razones proporciona para llegar a la conclusién?

* ¢ Son suficientemente aceptables, coherentes y relevantes?

*  ¢Hay ciertas ideas que el orador emplea pero que no las comunica explicitamente?
* ¢ Existe alguna informacién significativa que contradiga las conclusiones?

Seguir sistematicamente estos pasos requiere que la persona que lo hace ejercite algo mas
que su destreza para identificar razones y conclusiones. Necesita emplear el pensamiento critico
para valorar si los datos son suficientes para extraer la conclusién, o si se necesita alguna otra
informacién mas alla de la que ofrecen las razones que se han aducido. Por ejemplo, si un
profesional de la medicina nos dice que una determinada intervencién quirdrgica es la mejor porque
resulta la mas econémica, ¢ es esta aclaracién suficiente para someterse a ella? Evidentemente
debe pensarse de una manera rigurosa antes de tomar la decisién.

La evaluacién del argumentador pasa por verificar si ha conseguido modificar el punto de
vista de la audiencia, tarea realmente dificil, ya que con excesiva frecuencia las personas estan
convencidas de que sus opiniones son las mejores y no estan dispuestas a escuchar ideas
contrarias, y mucho menos a cambiar sus esquemas. Sin embargo, también se admite que la
nueva informacién puede revelar aspectos importantes y llegar a modificar los pareceres mas firmes
de las personas que debaten sin prejuicios. Finalmente, es interesante recordar que la evaluacién
no es sélo un indicador del nivel de conocimiento del orador sobre el tema, sino también de su

ética como pensador (Sears y Parsons, 1991).

CONSIDERACIONES FINALES

La argumentacién es un proceso cognitivo e interpersonal que tiene como objetivo convencer
a otras personas sobre lo acertado de una conclusién. Forma parte del razonamiento informal y,
como tal, su naturaleza es distinta a la de la deduccién formal, aunque comparta con ésta ciertos
aspectos, como es, por ejemplo, el de su origen. Para los cientificos sociocognitivos, el razo-
namiento formal tiene su génesis en la interaccién, es decir, primero es social y luego se convierte
en intrapsiquico mediante el mecanismo de Ia interiorizacién. También cabe decir que la argu-
mentacién experimenta un proceso de transformacién: inicialmente cuestiona los juicios de los
demads, pero puede llegar a cambiar las intenciones y los planes personales, en otras palabras,
lo que comienza siendo una actividad esencialmente interactiva, pasa a ser algo intrapersonal
cuando se acepta el mensaje (Harmon, 1986).

La tesis que subyace en este articuio es la de que la racionalidad humana constituye un
concepto mucho més amplio que el que le atribuye la légica. Algunas veces, la argumentacién
puede parecer ilégica, debido a que sus principios difieren de los formales, pero no irracional. La
naturaleza comunicativa de la argumentacién hace que pueda ser estudiada como un proceso de
raciocionio muy importante en la vida social. Ciertamente, esta capacidad resulta dtil en las
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actividades diarias, con frecuencia se necesita hacer inferencias basadas casi necesariamente
en informaciones incompletas y, por lo tanto, no llegan a ser tan rigurosas como las légicas. Pero,
con buenos argumentos, puede ayudarse a las personas a que tomen decisiones bien fundamen-
tadas, piensen sobre una amplia variedad de alternativas, abran su mente a las ideas de los demas
y convivan respetuosamente en una sociedad muiticultural, como es la nuestra.

Es esencial que el conferenciante conozca en profundidad ciertas variables psicolégicas
relacionadas con los oyentes y su entomo -creencias, intereses, estatus social, problemas, etc.-
y las tenga en cuenta al preparar sus argumentos de manera que resulten realmente eficaces.
Igualmente, interesa que comprenda los aspectos mas importantes que incluye cada uno de los
elementos de un argumento: conclusién, proceso inferencial y premisas.

Del tratamiento que se ha dado a la argumentacién se desprende, en primer lugar, que el
razonamiento informal se aprende y que la participacién en procesos de debate es crucial para
alcanzarlo, como ya lo manifestaban Piaget (1928), al afirmar que la discusién es un elemento
basico en el progreso del pensamiento, y Vygotsky (1978), al defender el origen social de los
procesos mentales superiores. Sin embargo, para desarrollar al maximo los procesos de razo-
namiento, no sélo se requiere la interaccién directa con los estimulos, sino también la presencia
de experiencias de aprendizaje mediadas, las cuales generan cambios significativos en los
mecanismos mentales (Feuerstein, Rand, Hoffman y Miller, 1980; Sanz de Acedo, 1998).

Segun Scribner (1977), la escuela es el lugar més apropiado para que las personas adquieran
la 6gica del discurso, es alli donde, gracias a la argumentacion, pueden aprender a formular criticas
y justificaciones y a valorar, segun las circunstancias, qué tipo de pensamiento es el mas
persuasivo. Si estas metas se logran, no hay duda de que el razonamiento formal también surgira.
Por ello, es conveniente que en las discusiones en clase se invite a los estudiantes a que generen
argumentos, proporcionen razones que fundamenten sus posiciones, descubran y refuten los
motivos y las conclusiones que ofrecen sus compareros y aprendan, segun el entorno, a usar
y evaluar diversos tipos de argumentos (Lipman, 1997). A su vez, el poder de la argumentacién
fomenta la practica de aquellas habilidades del pensamiento critico que ayudan a comprender mejor
la informacién y las situaciones de la vida, favorecen la divergencia y la creatividad y permiten
evaluar correctamente juicios propios y ajenos antes de defenderlos (Swartz y Parks, 1994). Mas
no olvidemos que para progresar en estas habilidades es necesario el conocimiento metacognitivo,
pues cuando se carece de él se comenten numerosos errores en la argumentacién (Furiong, 1993).

El estudio de la argumentacién ha generado ciertos desacuerdos entre los cientificos en torno
a cudl podria ser la metodologfa més adecuada para abordarlo, si por medio de técnicas experi-
mentales 0 a través de la observacién antropolégica del proceso. Considerando el origen social de
la argumentacion parece mas coherente aceptar la posibilidad de que las discusiones pueden
examinarse objetivamente y que, por lo tanto, la argumentacién debe estimarse como una expresién
directa del pensamiento. La pregunta y la respuesta de este problema metodolégico formara parte
de la investigacion tedrica y empirica de la interdisciplinariedad psicosocioldgica del futuro.

Por tltimo, ampliando més la problematica, la relacion entre lo légico y lo racional también
resulta relevante cuando se discute sobre la justificacién de las ciencias. Los filésofos, desde Bacon
a Popper, Lakatos y Lauden, se han esforzado por describir la légica de los métodos cientificos,
en contra de los que, calificados peyorativamente como irracionales, han cuestionado los funda-
mentos légicos. Hay autores que interpretan que la ciencia no puede reducirse completamente
a los principios de la légica formal, pues siempre tiene algo de razonamiento informal, aunque
sin perder su racionalidad, lo cual consiste no en una conformidad de los principios l6gicos
abstractos, sino en el intento de afirmar las diferencias de opinién a través del peso de la evidencia,
especialmente la que se obtiene de la observacién. El foro cientifico de este debate es la
argumentacion que se lleva a cabo en las publicaciones, que en las mentes de los cientificos
se convierte en un proceso dialéctico constante de revisién de creencias e hipétesis.
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